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INTRODUCTION :
QU’EST-CE QUE L’ÉCONOMIE
COMPORTEMENTALE ?
L’économie comportementale est une branche de l’économie qui suscite l’engouement croissant des revues scientifiques comme du grand public. De plus en plus d’économistes s’en revendiquent, et plusieurs prix Nobel d’économie1 ont été décernés ces dernières années à des chercheurs qui sont à l’origine de cette nouvelle approche de l’économie. Qu’est-ce que l’économie comportementale et pourquoi suscite-t-elle autant d’intérêt ?
Les modèles économiques traditionnels conçus pour expliquer les phénomènes économiques éprouvent des difficultés à représenter la façon dont les individus se comportent et prennent leurs décisions. Généralement, ces modèles sont composés d’équations mathématiques qui sont supposées décrire le comportement des agents économiques. Or, ces modèles ont été largement remis en cause, à la suite de la crise financière de 2008, pour ne pas avoir été capables de prévoir la crise des subprimes. L’économie comportementale propose une approche différente de l’économie et vise à mieux comprendre les comportements économiques en intégrant des connaissances qui viennent de la psychologie, des sciences cognitives et des neurosciences. L’économie comportementale enrichit l’analyse coût-avantage2 de l’économie orthodoxe en développant l’idée que nos décisions peuvent être affectées par des facteurs psychologiques et sociaux. Elle s’est, en particulier, appuyée sur les progrès de la psychologie expérimentale, stimulée par les travaux de Daniel Kahneman et Amos Tversky publiés dans les années 1970 qui ont mis en exergue les « anomalies » dans les comportements réels des agents économiques. Ces travaux ont notamment montré le rôle joué par les biais cognitifs, les émotions ainsi que les normes sociales dans le processus de prise de décision des individus.
L’économie comportementale fournit une grille d’analyse plus intuitive et moins mathématique des phénomènes économiques, ce qui explique son succès auprès du grand public. Elle permet de mieux comprendre pourquoi les gens se lèvent pour aller travailler, font des dons à des associations caritatives, jouent au casino, achètent un kebab plutôt qu’un hamburger, fument des cigarettes électroniques, n’arrivent pas à suivre un régime, etc. Elle explique pourquoi les individus font souvent des choix inappropriés et suggère des solutions pour en faire de meilleurs. Pour cela, l’économie comportementale s’appuie sur les enseignements d’expériences en laboratoire, d’essais contrôlés randomisés ou de données neuroscientifiques. En mobilisant différents champs disciplinaires, elle enrichit notre connaissance des phénomènes économiques sans pour autant abandonner totalement le pouvoir explicatif de la théorie économique traditionnelle (Serra, 2017).









• De l’homo œconomicus à l’homo sapiens
Le modèle économique néoclassique décrit les individus comme étant rationnels et calculateurs – capables d’évaluer facilement et de façon fiable les coûts et les avantages de leurs choix – et ce, sans se soucier de la réaction des autres. L’homo œconomicus dispose d’une connaissance exhaustive des choix qui s’offrent à lui et sait précisément ce qu’il préfère et par conséquent prend facilement les décisions visant à améliorer son bien-être. De surcroît, l’homo œconomicus est présenté comme ayant des préférences bien établies et ne changeant jamais d’avis. L’hypothèse de rationalité absolue sur laquelle repose la théorie économique standard admet ainsi que l’individu dispose (1) de préférences (ou de valeurs) ordonnées ; (2) clairement définies et explicites ; (3) stables dans le temps ; (4) mutuellement exclusives (i.e. ne pas faire d’effort et obtenir de bons résultats) et (5) indifférentes au contexte. Alors que les modèles économiques classiques ne se préoccupent pas des limites de la rationalité des individus, l’économie comportementale considère, quant à elle, que les individus prennent le plus souvent des décisions incohérentes, incompréhensibles ou absurdes. Le modèle économique de la rationalité absolue permet de mener des analyses pertinentes au niveau macroéconomique en simplifiant le comportement des agents économiques, mais il s’avère inapplicable lorsqu’il s’agit d’ouvrir la boîte noire de l’entreprise et d’analyser le comportement des acteurs sociaux.
L’économie comportementale trouve son origine dans les travaux d’Adam Smith et notamment dans la Théorie des sentiments moraux publiée en 1759. Dans cet ouvrage, Adam Smith évoque pour la première fois sa théorie de la main invisible3 mais développe aussi l’idée que les individus ne sont pas uniquement guidés par leurs intérêts personnels et qu’ils peuvent se montrer sensibles à ceux qui les entourent. En somme, dans la Théorie des sentiments moraux, Adam Smith aborde des sujets qui sont devenus des enjeux majeurs de l’économie comportementale au cours des trois dernières décennies. Pourquoi a-t-il donc fallu attendre près de deux cents ans pour que ses idées soient prises au sérieux par les économistes ? En fait, dès 1897, Vilfredo Pareto décide d’exclure toutes considérations psychologiques de son modèle de comportements des agents économiques, étouffant dans l’œuf toutes velléités de rapprocher les travaux des psychologues et des économistes. L’avantage de ce type de modèle tient à sa simplicité et à son efficacité. À partir d’un nombre d’hypothèses restreint, ce modèle permet à Pareto d’expliquer de nombreux comportements économiques et de développer une théorie qui peut être formalisée mathématiquement.
Il faudra alors attendre les années 1960 pour que la psychologie fasse son grand retour en économie grâce aux travaux d’Herbert A. Simon, psychologue et prix Nobel d’économie en 1978 – connu pour avoir forgé le concept de rationalité limitée (Simon, 1957). Selon Herbert Simon, un certain nombre de contraintes cognitives peuvent limiter notre capacité à choisir la meilleure option (Simon, 1955 ; 1959). En effet, nos capacités cognitives sont souvent altérées par le manque d’information, le manque de temps et des biais cognitifs. Dès lors, les individus ont tendance à s’arrêter au premier choix qu’ils jugent satisfaisant sans qu’il soit nécessairement optimal. Ce concept a ainsi ouvert la voie à de nombreuses recherches en économie comportementale remettant en question la rationalité absolue de l’homo œconomicus pour le rapprocher de l’homo sapiens.
Un autre prix Nobel, Vernon L. Smith (2003)4 a, ainsi, développé le concept de rationalité écologique. Les expériences de Smith montrent que de nombreux agents économiques parfaitement informés ne suffisent pas pour assurer l’efficience des marchés, contrairement à ce que prétend la théorie économique standard. Vernon Smith considère que la rationalité est « malléable » parce qu’elle est déterminée par le contexte au sein duquel les individus évoluent. Dans la même veine, le psychologue allemand Gerd Gigerenzer (2000) avance que les individus sont guidés par une rationalité pratique – car, dans la vie réelle, les gens doivent décider rapidement –, ils n’ont ni le temps de collecter toutes les informations nécessaires à la prise de décision, ni le temps d’envisager toutes les alternatives qui s’offrent à eux. Dans la grande majorité des cas, les gens décident vite et simplement sur la base d’heuristiques de jugement, c’est-à-dire d’opérations mentales intuitives et automatiques (cf. Chapitre 2). En général, cela fonctionne très bien, mais il arrive parfois que cela amène les individus à prendre de mauvaises décisions.
Cependant, d’autres avaient déjà souligné, quelques années auparavant, combien les décisions non optimales étaient finalement plus fréquentes qu’on ne le pense. Harvey Leibenstein (1976) considère ainsi que les décisions non optimales résultent de mécanismes essentiellement motivationnels. Ces mécanismes se trouvent au cœur de sa théorie de la rationalité sélective, présentée dans son ouvrage Beyond Economic Man. A New Foundation for Microeconomics (Leibenstein, 1976). Le propos de Leibenstein repose très largement sur l’idée que l’individu est généralement en mesure de trouver la réponse optimale aux problèmes qu’il rencontre. Le caractère si répandu des décisions non optimales apparaît, dans ces conditions, comme l’expression d’un défaut de volonté inhérent à la nature humaine. En d’autres termes, ce ne sont pas tant les limites cognitives que les limites motivationnelles qui, dans l’approche leibensteinienne de la décision, constituent une entrave à l’optimisation. « Le degré de rationalité d’une décision est une fonction croissante du degré d’effort que le décideur aura choisi de consacrer à la réalisation de cette décision. » La rationalité se révèle donc « sélective ». En ce sens, c’est l’individu qui choisit, par le niveau d’effort qu’il est prêt à consentir, le degré de rationalité de ses décisions. Si bien des décisions s’avèrent non optimales, la raison doit en être que le « décideur moyen » recherche souvent un degré d’effort jugé « confortable ». Or, un tel degré d’effort est généralement incompatible avec la réalisation d’une décision optimale.
Quels que soient les arguments avancés par les uns et les autres, l’économie comportementale remet en cause l’hypothèse de rationalité absolue et insiste sur le rôle joué par la psychologie des individus et les circonstances. Le manque d’informations, le manque de temps, les émotions, l’influence des autres nous conduisent à prendre des décisions non optimales, contrairement à ce que postule la théorie économique standard. Cette approche de l’économie va enrichir et amender l’approche économique des choix individuels et susciter de nombreuses recherches. L’approche comportementale s’est diffusée progressivement dans tous les champs de l’analyse économique. De l’économie de la santé à l’économie financière en passant par l’économie du travail (Jacquemet & Le Lec, 2017). Et depuis quelques années, l’économie comportementale ne cesse de susciter des réflexions et des travaux permettant de mieux comprendre les phénomènes économiques (cf. encadré 1).











ENCADRÉ 1
Les fondateurs de l’économie comportementale moderne
Richard Thaler, qui a reçu le prix Nobel d’économie en 2017, est-il vraiment le « pape de l’économie comportementale » ? En est-il réellement le fondateur ? Ne serait-ce pas plutôt Daniel Kahneman, prix Nobel d’économie en 2002 pour ses travaux sur la théorie des perspectives, considérée comme l’une des branches de la finance comportementale ? Âgé aujourd’hui de 83 ans, Kahneman aurait partagé son prix avec son acolyte de toujours, Amos Tversky, si celui-ci n’était pas décédé en 1996. En réalité, la science comportementale est née des interminables discussions entre les deux amis, dans le Tel-Aviv de leur jeunesse. Les expériences qu’ils ont menées sur les personnes qu’ils y croisaient les ont convaincus que la plupart des gens subissent des biais cognitifs qui obscurcissent leur rapport à la réalité. Et aussi que ces erreurs sont prévisibles. À condition de les identifier et de les répertorier.
C’est leur histoire que raconte Michael Lewis dans un livre publié en 2016 aux États-Unis, The Undoing Project. A Friendship That Changed Our Minds.
Si Daniel Kahneman est né à Tel-Aviv en 1934, bien avant la naissance de l’État d’Israël, il a passé son enfance en France, où son père était ingénieur dans une célèbre société de cosmétiques. Il a raconté beaucoup plus tard avoir éprouvé la peur de sa vie lorsqu’un SS l’a poursuivi dans une rue, alors qu’il sortait de l’école. L’homme en noir a saisi et pressé contre lui l’enfant qui portait une étoile jaune dissimulée sous son pull. Puis, il lui a montré une photo d’un enfant de son âge, son fils… Étrange rencontre ! C’est à cet incident, gravé dans sa mémoire, que Kahneman attribue sa vocation de psychologue. « Décidément, ma mère avait raison, commente-t-il : les gens sont infiniment compliqués et intéressants ». Après la guerre, sa famille émigre en Palestine sous mandat britannique. Où Daniel Kahneman devient citoyen israélien. En 1955, à 21 ans, il est chargé d’imaginer des tests de personnalité pour Tsahal. C’est ainsi qu’il fait la connaissance de son ami Amos Tversky. Dans les années 1970, Kahneman et Tversky, dont les travaux commencent à être connus aux États-Unis, travaillent ensemble à l’Oregon Research Institute. C’est alors qu’ils développent leur théorie des perspectives ; celle-ci conteste de manière radicale la théorie de l’utilité espérée, alors en vigueur chez les économistes qui utilisent la psychologie. Ils démontrent que, placés devant des choix impliquant des probabilités, les individus réagissent en fonction de règles qui ne sont pas rationnelles, mais qu’on peut identifier.

Source : https://www.franceculture.fr/emissions/le-tour-du-monde-des-idees/le-tour-du-monde-des-idees-mercredi-8-novembre-2017











• Le recours à des données expérimentales
Bien que cette branche de l’économie soit en plein essor, une des principales difficultés de l’économie comportementale est de disposer de données fiables et pertinentes. Les économistes comportementaux utilisent souvent l’expérimentation pour recueillir leurs données – rejetant les approches empiriques classiques qui consistent à mener des études économétriques pour analyser des données collectées par des agences publiques ou privées (Eber & Willinger, 2012). L’expérience contrôlée en laboratoire est probablement l’outil d’investigation empirique le plus utilisé par les économistes comportementaux. L’ennui avec les expériences en laboratoire est qu’elles sont souvent conduites en salle de classe avec des étudiants d’une même promotion. Or, les décisions prises par des étudiants dans le cadre d’expériences peuvent s’avérer très différentes de celles prises dans la vie réelle. Dès lors, les expériences contrôlées en laboratoire peuvent manquer de validité externe – c’est-à-dire que leurs résultats peuvent difficilement être transposables au monde réel (Levitt & List, 2007). Ainsi, par exemple, si on a recours à des étudiants pour étudier le comportement des traders, les décisions prises par les étudiants ont de fortes chances d’être très différentes de celles prises par de vrais traders, notamment parce qu’ils n’ont ni les mêmes connaissances, ni la même expérience, ni la même motivation (pour l’argent) que les traders professionnels.
Quelques économistes se sont montrés très critiques à l’égard des premiers résultats obtenus par les expériences en laboratoire, notamment parce qu’il est difficile de reproduire les conditions réelles. Paul A. Samuelson ne laissait-il pas entendre que l’économie ne pouvait espérer atteindre la précision des sciences physiques en raison de la complexité du comportement humain ? En pratiquant ce type d’expériences, le risque est élevé de sous-estimer le poids du contexte, des relations sociales, des attitudes publiques des participants… Obtenir des participants à ces expériences qu’ils se comportent de façon sincère et naturelle relève souvent de la gageure, autrement dit d’un pari hasardeux.
Les expériences contrôlées en laboratoire peuvent donc manquer de validité externe. L’expérience naturelle dans laquelle l’assignation aléatoire du traitement est provoquée par des causes naturelles – si l’on peut en disposer – est une approche beaucoup plus valide. À titre illustratif, l’économiste David Card (1990) a utilisé, comme expérience naturelle, l’exclusion de 125 000 Cubains en 1980 – l’exode de Mariel, du nom du port à l’ouest de La Havane où ils embarquèrent – pour évaluer les effets de l’immigration sur le marché du travail en Floride. Soulignons toutefois que les données naturelles sont rares et qu’il n’est pas possible de se contenter uniquement de ce type d’expériences pour étudier le comportement des individus.
L’expérience de terrain (field experiment) et plus précisément l’expérimentation aléatoire sur le terrain (ou essai contrôlé randomisé, ECR) est une autre forme d’expérimentation utilisée en économie comportementale (Duflo et al., 2008). Il s’agit de répartir aléatoirement (randomisation) des sujets dans deux groupes afin de mesurer l’effet causal d’un dispositif ou d’un programme économique par exemple. L’un des groupes – le groupe de traitement (ou groupe « test ») – bénéficie du dispositif dont on teste l’effet ; l’autre – le groupe de contrôle (ou groupe « témoin ») – n’en bénéficie pas. On vérifie ensuite que les deux groupes partagent les mêmes caractéristiques démographiques. Le groupe de contrôle peut donc être utilisé comme « contrefactuel » pour prédire ce qu’auraient été les résultats des individus « traités » s’ils n’avaient pas bénéficié du dispositif. Ce type d’approche est fréquemment utilisé pour évaluer les effets de certaines politiques publiques. Le laboratoire d’action contre la pauvreté (J-PAL)5, créé par Abhijit Banerjee et Esther Duflo, est réputé pour utiliser exclusivement des expériences contrôlées afin de mesurer les effets des programmes sociaux et de lutte contre la pauvreté6. Cette méthode n’est cependant pas irréprochable car l’affectation initiale dans les groupes de contrôle et de traitement doit faire l’objet d’une attention particulière afin d’assurer la validité interne des expériences – c’est-à-dire assurer que les résultats obtenus sont imputables sans ambiguïté à l’effet du traitement (Chabé-Ferret et al., 2017).
À l’instar des méthodes expérimentales, les méthodes quasi expérimentales permettent de tester des relations de cause à effet. Toutefois, elles n’ont pas recours à la randomisation, c’est-à-dire à la répartition aléatoire des sujets entre le groupe « témoin » et le groupe « test ». Ces méthodes, en revanche, s’appuient sur des groupes « témoins » qui sont aussi proches que possible du groupe « expérimental » au niveau des caractéristiques initiales (préalables à l’intervention). Le groupe témoin permet d’identifier les résultats qui auraient été obtenus si la politique ou le programme n’avait pas été mis en œuvre (situation contrefactuelle). Ces méthodes permettent de prouver que le programme (ou la politique économique) est bien à l’origine des différences de résultats entre le groupe expérimental et le groupe témoin. Une étude de David Card et Alan Krueger (2000) s’est, par exemple, appuyée sur une méthode quasi expérimentale pour mesurer les effets de la hausse du salaire minimum dans le New Jersey en avril 1992 sur l’emploi dans les fast-foods. De la même manière, Esther Duflo (2001) a adopté une approche similaire pour mesurer les effets d’un programme d’ouverture d’écoles en Indonésie. Le principal risque de ces méthodes concerne la mauvaise qualité de l’appariement. Les méthodes quasi expérimentales peuvent s’appuyer sur différents outils d’analyse, citons notamment la méthode dite de « différences de différences » (diff-in-diff ou doubles différences) et l’approche de « régression par discontinuité ». La figure 1 illustre la méthode des « différences de différences » qui consiste à comparer la différence entre le groupe de contrôle et le groupe de traitement avant et après l’introduction du traitement ou du dispositif.
[image: FIGURE 01.Représentation graphique de la méthode des « différences de différences »(ou doubles différences), appliquée à l’effet de l’âge légal minimum sur la consommation d’alcool chez les jeunes aux États-Unis]
FIGURE 01.
Représentation graphique de la méthode des « différences de différences »(ou doubles différences), appliquée à l’effet de l’âge légal minimum sur la consommation d’alcool chez les jeunes aux États-Unis

Source : Benmarhnia et Fuller (2019)
Cette approche est fréquemment utilisée pour évaluer les effets des politiques publiques (Bertrand et al., 2004). Toutefois, les conclusions tirées des expériences quasi expérimentales sur les causalités sont moins solides que celles qui découlent des essais contrôlés randomisés (ECR), même si ces derniers ne sont pas non plus la panacée (Bédécarrats et al., 2020).












• L’apport des données neuroscientifiques
Combinées aux données d’expériences naturelles ou en laboratoire, les données neuroscientifiques peuvent apporter des informations capitales concernant les attitudes et les comportements des individus. Il existe une grande variété de techniques en neurosciences. Les décisions prises par des patients atteints de lésions cérébrales peuvent permettre de mieux connaître les zones du cerveau qui sont impliquées dans la prise de décision. Les techniques d’imagerie cérébrale anatomique et fonctionnelle (tomographie par émission de positons (TEP)) et l’imagerie par résonance magnétique fonctionnelle (IRMf) permettent d’identifier les zones du cerveau (les réponses neuronales) qui sont stimulées lors de certaines prises de décision économique.
Ces techniques de visualisation des réponses neuronales ont conduit à repenser les relations étroites entre le cerveau et la psychologie, qu’il s’agisse de l’étude de l’attention, de la perception, de la mémoire, du langage, du raisonnement logique, de la conscience. Maintenant que de nouvelles techniques d’imagerie permettent de visualiser les systèmes cérébraux de la pensée, la recherche en neurosciences s’apprête à faire des progrès considérables.











ENCADRÉ 2
Le dilemme du tramway de Carney et Mason (2010)
Dana Carney et Malia Mason (2010) ont mis expérimentalement en évidence une corrélation entre le taux de testostérone et les décisions morales, dans un groupe d’hommes et de femmes.
On part d’un dilemme en deux temps : 1) un tramway est incontrôlable et se dirige vers un lieu où cinq personnes sont bloquées sur la voie. Un aiguillage permet de diriger le tram vers un lieu où une seule personne est bloquée sur la voie. Vous pouvez appuyer sur la commande d’aiguillage pour sauver cinq personnes en en sacrifiant une : le faites-vous ? Répondez par oui ou par non. 2) Il n’y a pas d’aiguillage, mais vous pouvez pousser sur la voie une personne dont le poids est très supérieur au vôtre, et vous savez que cela arrêterait le tram. Poussez-vous cette personne sur la voie, tuant une personne pour en sauver cinq ? Répondez là aussi par oui ou par non.
On a auparavant noté le taux de testostérone des sujets par analyse de leur salive. On obtient une majorité de réponses positives pour 1), et un petit nombre de non. On obtient ainsi deux groupes : les « utilitaristes de circonstance » et les « évitants ». Puis, on passe au second dilemme. Comme il y a des sujets qui ont répondu oui en 1), et oui en 2) (ils osent sacrifier quelqu’un de bien présent), on obtient donc un troisième groupe : les « utilitaristes intransigeants ». Le taux de testostérone est ainsi corrélé : plus élevé chez les « utilitaristes intransigeants », intermédiaire chez les « utilitaristes de circonstance », plus faible chez les « évitants ». L’expérimentation valide l’hypothèse de départ : « Les individus dont le taux de testostérone est élevé font preuve d’un utilitarisme intransigeant, même quand la poursuite d’un but est agressive ou viole des normes morales solidement installées. »


Une autre technique d’investigation en neurosciences de plus en plus utilisée est la stimulation magnétique transcrânienne (ou TMS, abréviation de l’anglais Transcranial Magnetic Stimulation). Cette technique consiste à créer, de façon indolore, une lésion artificielle (et temporaire) dans certaines zones du cerveau à l’aide d’une impulsion magnétique. En observant les modifications que cela entraîne dans les performances cognitives, on peut en déduire des informations sur le rôle fonctionnel de la région soumise au champ magnétique. Il existe aussi d’autres techniques en neurosciences plus simples et moins coûteuses (cf. encadré 2) qui consistent à suivre les réponses physiologiques (pulsation cardiaque, tension, etc.) ou hormonales (notamment l’ocytocine7 dans les études sur la confiance et la testostérone pour celles examinant la prise de risque financière, par exemple).
Le principal avantage des données neuroscientifiques est qu’elles sont objectives, quand les données recueillies par les enquêtes ou l’expérimentation relèvent souvent du discours et sont, par nature, subjectives. Les enquêtes portant sur des sujets sensibles comme la consommation d’alcool ou la politique comportent souvent de nombreux biais dans les réponses – dont le fameux biais de désirabilité sociale. Ainsi, les personnes interrogées, animées par la crainte, une volonté de paraître ou encore par une démarche calculée, peuvent donner des réponses qui ne reflètent pas la réalité des attitudes et des comportements des individus.










• Présentation de l’ouvrage
Cet ouvrage propose une introduction à l’économie comportementale qui met l’accent sur la compréhension des principes fondamentaux afin de mieux cerner les apports de la psychologie à la science économique8. Pour cela, l’ouvrage est organisé autour de huit chapitres qui abordent les sujets essentiels traités par l’économie comportementale.
Le chapitre 1 s’intéresse aux incitations et à la motivation, en particulier aux mécanismes psychologiques et sociaux qui poussent les individus à agir : qu’est-ce qui motive les individus ? Le salaire est-il vraiment un facteur de motivation essentiel ? À partir d’une analyse de la littérature existante en économie et en psychologie, des éléments de réponse sont apportés. Dans le prolongement, le chapitre 2 aborde plus particulièrement les normes et les interactions sociales qui vont influencer notre comportement et affecter nos décisions. Ce chapitre présente les différentes formes que prennent les influences sociales sur la prise de décision. Le chapitre 3 décrit ensuite les règles de prise de décision rapide (heuristiques) qui sont à l’origine de biais cognitifs et d’erreurs de jugement qui peuvent avoir des conséquences fâcheuses pour l’individu. Le chapitre 4 présente les principales théories – dont la théorie des perspectives proposée par Daniel Kahneman et Amos Tversky – qui permettent d’expliquer la décision en environnement risqué. Ces théories permettent de résoudre des paradoxes comportementaux que la théorie de l’utilité espérée de John von Neuman et Oskar Morgenstern n’arrive pas à traiter. Le chapitre 5 porte sur une autre dimension importante du comportement des individus face à des choix risqués : notre préférence pour le présent qui renvoie aux phénomènes d’autorégulation et de contrôle de soi. Le chapitre 6 s’intéresse aux rôles souvent inconscients joués par la personnalité, l’humeur et les émotions sur nos choix. Il aborde le rôle des facteurs viscéraux tels que la faim, la soif, l’humeur et les émotions dans nos décisions. Le chapitre 7 s’intéresse aux facteurs psychologiques qui influencent l’économie et sa part d’instabilité naturelle. Il revient sur les comportements irrationnels qui gouvernent l’économie, ce que George Akerlof et Robert Shiller appellent les esprits animaux. Enfin, le chapitre 8 aborde les « incitations douces » et leurs implications en matière de politiques économiques avec une interrogation sur les leçons que l’on peut tirer des avancées de la recherche sur les nudges, en particulier dans les domaines de l’économie de l’emploi et de l’économie de l’environnement.










Questions de réflexion
	1. Qu’est-ce qui distingue l’économie comportementale de l’approche économique dominante fondée sur l’hypothèse de l’homo œconomicus ? Donnez des exemples.

	2. Qu’est-ce que l’économie expérimentale ? Quels sont ses objectifs ? Présentez les principales méthodologies expérimentales et soulignez leurs intérêts et leurs enjeux.

	3. Les sciences économiques ne reposent pas sur un modèle unique et incontesté de la rationalité. Quelles sont les principales formes de rationalité identifiées dans la littérature économique ? Présentez-les brièvement.


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRIntro












Questions à choix multiples
	1. Qui est considéré comme le père fondateur de l’économie comportementale ?
	A. Adam Smith

	B. Richard Thaler

	C. Herbert Simon

	D. Daniel Kahneman



	2. Quelle caractéristique n’est pas associée à l’homo œconomicus ?
	A. Il est rationnel

	B. Il a des préférences bien établies

	C. Il ne dispose que de certaines informations

	D. Il est calculateur



	3. … est une représentation simplifiée des mécanismes économiques, en éliminant les détails difficiles à reproduire et en se concentrant sur les seuls éléments jugés importants.
	A. Une heuristique

	B. Un modèle

	C. Une théorie

	D. Une hypothèse



	4. La théorie… considère que les décisions non optimales résultent de mécanismes essentiellement motivationnels.
	A. De la rationalité sélective

	B. De la rationalité limitée

	C. De la rationalité écologique

	D. De la rationalité pratique



	5. Vernon Smith avance que la rationalité des individus…
	A. Est déterminée par le contexte

	B. Est déterminée par le manque de temps

	C. Est limitée par nos capacités cognitives

	D. Est déterminée par notre niveau d’efforts



	6. Quelle approche méthodologique est la plus valide scientifiquement ?
	A. L’expérience naturelle

	B. L’essai contrôlé randomisé

	C. La méthode quasi expérimentale

	D. L’expérience contrôlée en laboratoire



	7. … est une opération mentale intuitive et automatique.
	A. Un réflexe

	B. Une heuristique

	C. Une décision

	D. Une rationalité



	8. Quelle approche méthodologique est la moins valide scientifiquement ?
	A. L’expérience naturelle

	B. L’essai contrôlé randomisé

	C. La méthode quasi expérimentale

	D. L’expérience contrôlée en laboratoire



	9. … est la discipline scientifique qui s’intéresse à l’étude des comportements et des processus mentaux.
	A. L’économie

	B. La sociologie

	C. La psychologie

	D. La psychanalyse



	10. Qu’est-ce que l’économie comportementale ne remet pas en cause ?
	A. La stabilité des préférences

	B. La connaissance exhaustive des choix

	C. L’influence des autres

	D. La rationalité absolue




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QCM01
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INCITATIONS ET MOTIVATION
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Quand on s’intéresse aux comportements des individus, un point essentiel qu’il convient d’évoquer est celui des incitations. Une incitation est ce qui amène, motive ou encourage quelqu’un à faire ou à vouloir quelque chose. En économie, une incitation se traduit concrètement par un avantage offert à un individu afin qu’il soit plus productif ou à une entreprise afin qu’elle améliore sa performance. Les incitations sont au cœur de l’analyse économique.
Chaque fois qu’un individu réalise une action quelconque, il le fait avec une finalité qui, d’une manière ou d’une autre, lui apportera satisfaction. Ce but est l’incitation qui fait déclencher l’action. L’incitation peut être une prime (de rendement ou de résultat) accordée par la direction aux salariés d’une entreprise pour leurs bons résultats, les objectifs atteints ou encore leur faible absentéisme. Il s’agit donc ici d’une récompense. Les économistes considèrent souvent l’argent comme la principale source de motivation des individus9. Les incitations monétaires sont donc une forme d’incitation que l’on rencontre fréquemment dans les entreprises. Cependant, l’effet des incitations monétaires sur la motivation constitue l’un des mécanismes incitatifs les plus controversés. Le salaire peut parfois être le principal critère de motivation d’un employé et expliquer sa performance. Cet employé peut, par exemple, avoir besoin d’argent pour mieux se loger, s’offrir une nouvelle voiture, rembourser une dette, etc. Pour un autre, l’argent peut n’avoir aucun effet motivant, parce que ses besoins de base sont déjà satisfaits. Il sera plutôt à la recherche de reconnaissance au travail, de prestige ou de challenges. Bien d’autres facteurs doivent être pris en compte. Combien de fois n’a-t-on pas entendu parler de gens bien rémunérés être malgré tout frustrés et insatisfaits de leur travail ? Par ailleurs, lorsque des compensations monétaires sont offertes pour stimuler les efforts au travail, cette forme de gratification ne produit pas toujours les effets escomptés sur la motivation (cf. infra).
L’économie comportementale ne s’oppose pas à l’idée selon laquelle l’argent est un moteur puissant de motivation des individus, mais considère qu’il existe d’autres facteurs psychologiques et sociaux qui expliquent certaines de nos actions pouvant paraître irrationnelles. L’accent mis par les économistes sur les incitations financières ne doit pas conduire à ignorer les incitations non financières. En fait, les études sur la motivation ont montré l’importance de distinguer deux types de motivations : les motivations extrinsèques et les motivations intrinsèques (Deci & Ryan, 2000).







1 LA MOTIVATION : RESSORTS ET ENJEUX
L’économie comportementale s’intéresse aux différents facteurs de motivation pouvant guider les choix des individus en distinguant les motivations intrinsèques et les motivations extrinsèques.
1.1 Motivation extrinsèque et motivation intrinsèque
La motivation extrinsèque renvoie au processus qui incite un individu à accomplir une action provoquée par une circonstance extérieure (récompense, punition, pression de l’entourage, etc.) et qu’il n’avait pas spontanément envie de mener. Une incitation puissante est l’argent selon les économistes : nous travaillons parce que nous sommes rémunérés par un salaire. Mais les motivations extrinsèques peuvent aussi provenir d’incitations non monétaires – par exemple, sous la forme de récompenses sociales telles que la réussite sociale et l’approbation sociale. Une incitation externe encore plus puissante est la menace. En définitive, certains économistes pensent que la motivation repose sur deux idées simples : une récompense encourage une activité ; une punition la décourage. Cependant, la « carotte et le bâton » peuvent aboutir à des résultats contraires à ceux souhaités (Bénabou & Tirole, 2003). De surcroît, de nombreuses études ont montré que le revenu d’un individu ne lui confère pas toujours la satisfaction attendue (Clark & Senik, 2010 ; Senik, 2009). En effet, la motivation peut résulter d’autres mécanismes ne s’appuyant pas sur des récompenses ou des sanctions externes. Ces mécanismes relèvent de facteurs intrinsèques à l’individu. La motivation intrinsèque est le processus par lequel l’action de l’individu est guidée uniquement par l’intérêt et le plaisir qu’il trouve à l’action, sans attente de récompense externe. En effet, un stimulus interne peut parfois nous encourager à faire un effort – juste pour soi et non parce que cela est motivé par une source externe. Lorsque nous sommes intrinsèquement motivés par quelque chose – que ce soit le sens du devoir, la loyauté à une cause, le plaisir de résoudre une énigme ou le plaisir d’être physiquement actif –, alors nous n’avons pas besoin d’incitations externes. Lorsque nous jouons aux cartes ou aux échecs, aux jeux vidéo, nous apprécions le défi, et cela procure un plaisir qui incite à agir de notre propre volonté. Beaucoup d’artisans ou d’artistes prennent plaisir dans leur travail et sont fiers de ce qu’ils font. Cela étant, l’argent qu’ils peuvent gagner en faisant leur métier n’est pas accessoire, car ils en ont besoin pour vivre, mais il n’est qu’un facteur de motivation parmi d’autres (Bénabou & Tirole, 2006).
Dans les entreprises, la plupart des salariés sont motivés par une combinaison de facteurs intrinsèques et extrinsèques. Les facteurs extrinsèques comprennent les rémunérations mais aussi toutes les formes de reconnaissance au travail, que ce soit celle de leur expertise et de leurs compétences, de leur investissement dans leur travail ou encore de leurs résultats. Les facteurs intrinsèques renvoient, par exemple, au fait d’apprécier les défis, à la satisfaction que l’on peut tirer de mener certaines activités ou aux ambitions personnelles qui nous incitent à agir.
L’idée d’attribuer des récompenses monétaires aux salariés pour qu’ils augmentent leur effort au travail a fait l’objet d’une littérature foisonnante en économie (Merlateau, 2011). Avant de présenter les développements les plus récents, il convient de revenir brièvement sur les effets incitatifs des gains monétaires.

1.2 Les théories du salaire d’efficience et du « don/contre-don »
Les enseignements de l’économie comportementale sur les incitations permettent de mieux appréhender les effets des salaires sur les efforts déployés par les employés et leur productivité – notamment à travers le cadre de la théorie du salaire d’efficience. L’imperfection de l’information et l’impossibilité d’observer à un coût raisonnable les efforts des salariés occupent une place essentielle dans la réflexion des économistes. Si le travail et l’effort individuel sont trop coûteux à observer, le salaire peut tenir lieu d’incitation à être productif. C’est le fondement de la théorie du salaire d’efficience de Robert Solow (1979), qui s’intéresse au pouvoir incitatif du niveau de salaire. La théorie du salaire d’efficience prédit qu’une augmentation de l’effort et de la productivité peut être directement obtenue grâce à une augmentation des rémunérations ou par des salaires supérieurs à ceux du marché. Cette hypothèse a été testée par de nombreux travaux économétriques qui ont confirmé l’existence d’un lien positif entre le niveau de salaire et la productivité au travail (Brown & Nolan, 1988).
Dans une première version du salaire d’efficience, le niveau de salaire affecte l’implication dans le travail et la performance individuelle (Shapiro & Stiglitz, 1984). En effet, les salariés peuvent ne pas fournir l’effort demandé tout en étant rémunéré, ce qu’ils préfèrent à une situation où ils doivent faire des efforts au travail. Ce faisant, ils risquent d’être surpris par leur employeur qui peut les licencier. En admettant que le marché du travail soit suffisamment fluide, le préjudice pour le salarié « tire-au-flanc » ne devrait pas être très important puisque le plein emploi lui permettrait de retrouver immédiatement un poste. En revanche, si le salaire d’efficience versé est supérieur au salaire du marché, il perd alors ce supplément de salaire, ce qui l’incite à fournir les efforts nécessaires pour ne pas perdre son emploi. Dans une seconde version du salaire d’efficience, l’entreprise cherche à attirer les meilleurs candidats pour réduire les coûts de recrutement en identifiant d’emblée les individus les plus compétents. Pour ce faire, elle va proposer un salaire supérieur à celui du marché. Cette stratégie a pour effet d’attirer les meilleurs candidats et d’écarter les moins bons qui anticiperont le fait d’être en concurrence avec des candidats meilleurs qu’eux. En définitive, la qualité moyenne des candidats pour le poste offert augmente et l’entreprise recrutera les meilleurs (les plus productifs) pour le poste.
D’autres ont montré que proposer un salaire plus élevé à ses salariés est aussi une forme de récompense sociale et psychologique qui renforce le sentiment d’être bien traité et, par conséquent, renforce la loyauté et la confiance des salariés. En effet, la relation employeur-employé ne relève pas seulement d’un échange monétaire. Des motivateurs sociaux et psychologiques, incluant notamment la loyauté, la confiance et la réciprocité, sont aussi à l’œuvre (cf. chapitre suivant). George Akerlof décrit cette relation sous le terme de « don / contre-don » (Akerlof, 1982). Si votre patron vous offre des conditions de travail satisfaisantes (un bon salaire, des possibilités de promotion, de l’autonomie…), alors il est fort probable que vous soyez prêt à faire plus d’efforts au travail par réciprocité. Déroger à cette règle de réciprocité peut être interprété comme une ingratitude et peut même conduire à de la rancœur et de la démotivation pour l’un ou l’autre des acteurs.
ENCADRÉ 1.1
Salaire et bien-être individuel : le regard des économistes
Il existe une branche de l’économie – l’économie du bonheur – qui vise à analyser les déterminants économiques du bien-être subjectif des individus (Layard, 2011 ; Senik, 2014). Elle trouve sa source dans les travaux de Jeremy Bentham (1789) pour qui le principe d’utilité doit être évalué « en fonction de sa tendance à augmenter ou à réduire le bonheur des parties affectées par l’action ». Dans cette perspective, un certain nombre de travaux en économie ont été menés afin d’examiner le lien entre le revenu et le bien-être des individus. À partir de données macroéconomiques, Richard Easterlin (1995) montre que le bonheur de chacun ne dépend pas de son niveau de vie, mais plutôt de l’écart avec le niveau de vie des autres ainsi que de l’écart par rapport à son niveau d’aspiration. L’effet délétère des comparaisons sociales et des inégalités ainsi que le phénomène psychologique d’adaptation minent l’effet bénéfique des augmentations de revenus. Le paradoxe d’Easterlin – qualifié ainsi parce que ses observations contredisent l’axiomatique économique standard – s’explique facilement par la théorie des perspectives de Kahneman et Tversky (cf. Chapitre 3). En effet, cette théorie insiste sur l’idée que les individus ne sont sensibles qu’aux variations d’états par rapport à un point de référence. Les phénomènes d’adaptation et de comparaison sont au cœur de l’approche comportementale.


Introduire des incitations monétaires dans l’analyse des marchés du travail ne relève pas seulement d’un élan de générosité. Cela a aussi beaucoup d’importance en matière d’implications managériales. Réduire les salaires n’améliore pas nécessairement le niveau des profits ; payer plus peut parfois augmenter l’efficience productive, comme l’envisage la théorie du salaire d’efficience. Selon cette théorie, des salaires plus élevés et plus équitables devraient bénéficier à la fois aux salariés et aux employeurs. Cependant, ce n’est pas toujours suffisant, comme l’ont montré un certain nombre de recherches.











2 LES EFFETS AMBIGUS DES INCITATIONS MONÉTAIRES SUR LA MOTIVATION
Depuis longtemps, règne une controverse entre les points de vue des psychologues et des économistes au sujet des effets des incitations monétaires sur le comportement des salariés. L’approche économique standard des incitations suppose généralement que les incitations monétaires peuvent augmenter l’effort des salariés et donc leur(s) performance(s), alors que les études des psychologues indiquent que ces incitations peuvent conduire à la réduction d’effort des salariés, en particulier pour les activités intrinsèquement motivantes. Les expériences récentes des économistes comportementaux tendent à confirmer le point de vue des psychologues qui estiment que les incitations monétaires évincent parfois la motivation intrinsèque des individus (Frey & Jegen, 2001). Deci (1971) puis Deci et Ryan (1985) ont ainsi montré que les incitations monétaires pouvaient nuire à la motivation intrinsèque – et donc à l’effort des salariés – lorsqu’elles étaient perçues comme un moyen de contrôle.
2.1 Quand les incitations monétaires se substituent au plaisir
Le psychologue Edward Deci (1971) a mené plusieurs expériences visant à démontrer l’effet d’éviction des incitations monétaires. Dans l’une d’entre elles, il propose à deux groupes d’étudiants de faire des puzzles. L’expérience se déroule en trois temps. Dans un premier temps, les étudiants doivent réaliser un certain nombre de puzzles dans un temps imparti. Dans un deuxième temps, les étudiants du premier groupe obtiennent 1 dollar par puzzle réalisé, alors que ceux du deuxième groupe ne perçoivent aucune récompense monétaire. Enfin, dans un troisième temps, l’expérimentateur se retire en proposant aux étudiants des deux groupes de poursuivre le jeu s’ils le souhaitent. Grâce à une caméra, il continue d’observer le comportement des étudiants à leur insu et mesure le temps librement passé sur les puzzles. Deci et ses collègues observent que le temps passé sur les puzzles est à peu près le même entre les deux groupes dans le cadre de la première condition expérimentale. S’agissant de la deuxième condition expérimentale, ils constatent que le groupe récompensé passe plus de temps en moyenne à faire les puzzles que le groupe non récompensé. En revanche, l’effet s’inverse lors de la période du libre choix. Ils en déduisent que les récompenses extrinsèques, comme l’argent, provoquent une diminution de la motivation intrinsèque. Les individus n’agissent plus pour la satisfaction et le plaisir qu’ils peuvent retirer de relever un défi mais pour des motifs extrinsèques. D’autres expériences ont confirmé ce résultat.
L’étude menée par Lepper, Greene et Nisbett (1973) s’appuie sur une expérience similaire visant à étudier l’effet des récompenses sur des enfants qui s’adonnent à une activité par plaisir. Les chercheurs ont constitué trois groupes d’enfants. Le premier groupe est composé d’enfants auxquels on propose une récompense pour leur dessin. Il s’agit d’une décoration sur laquelle est inscrit leur nom ; la condition pour l’obtenir étant de dessiner. Le deuxième groupe est constitué d’enfants qui reçoivent une récompense pour leur dessin, mais à qui on n’a pas indiqué qu’ils obtiendraient cette récompense une fois le dessin réalisé. Le troisième groupe est constitué d’enfants qui ne reçoivent aucune récompense. On leur propose juste de dessiner. Les enfants du deuxième et du troisième groupe ont montré le même enthousiasme à dessiner, mais ceux du premier groupe, c’est-à-dire ceux qui s’attendaient à recevoir une récompense et qui l’ont reçue, ont manifesté un intérêt nettement moins marqué pour l’activité et ont dessiné bien moins longtemps que les autres. Le jeu s’est imposé comme une contrainte pour eux. En définitive, seule la récompense conditionnelle (si tu fais ceci, tu obtiendras cela) a eu un effet négatif sur la motivation des enfants. Les chercheurs en ont conclu qu’en agissant pour obtenir une récompense, les individus renoncent en partie à leur autonomie. Ils ont le sentiment de ne plus exercer de contrôle sur le cours de leur existence, et cela compromet leur motivation. Par la suite d’autres recherches ont obtenu des résultats similaires. À chaque fois, les récompenses extrinsèques (notamment les récompenses attendues) font disparaître la motivation intrinsèque.

2.2 Quand les incitations monétaires se substituent aux incitations morales
Les incitations extrinsèques et intrinsèques affectent notre vie quotidienne, comme peut en témoigner une étude menée par Uri Gneezy et Aldo Rustichini (2000a). Il y a quelques années, une crèche à Haïfa, en Israël, a été confrontée à un problème récurrent : un certain nombre de parents arrivaient en retard pour récupérer leurs enfants à la crèche, obligeant le personnel à rester pour les attendre au-delà des 18 heures réglementaires. Cela s’avérait coûteux pour la crèche, et le directeur décida d’introduire un système de pénalité financière (une sorte d’amende) pour les dissuader d’arriver en retard.
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FIGURE 1.1.
Nombre moyen de parents en retard (par semaine)

Note : La courbe en gras correspond au groupe de parents de la crèche de Haïfa payant une pénalité à partir de la quatrième semaine. Le groupe de contrôle est constitué de parents d’autres crèches en Israël. Source : Gneezy et Rustichini (2000a, p. 7)
Gneezy et Rustichini ont observé le comportement des parents quatre semaines avant la mise en place de ce dispositif puis au cours des seize semaines suivantes. Les résultats de cette étude sont éloquents (cf. figure 1.1). Après l’introduction de cette pénalité, de plus en plus de parents ont commencé à arriver en retard, provoquant ainsi l’effet inverse à celui espéré. Les parents n’ont pas appréhendé cette pénalité comme une coercition mais comme un prix. Pour eux, la crèche fournit un service supplémentaire : garder les enfants plus tard. Et certains parents sont prêts à payer pour s’offrir ce service. Comme les parents ont l’impression qu’il s’agit d’un arrangement bénéfique et mutuel (la crèche gagne plus d’argent), ils ne ressentent plus aucune culpabilité à arriver en retard. Ce qu’ils pouvaient ressentir avant la pénalité. En effet, de nombreux parents faisaient tout leur possible pour arriver avant l’heure de fermeture de la crèche, car ils étaient motivés par des considérations morales intrinsèques. Une fois la pénalité introduite, leur perception de la situation a changé, ils peuvent dorénavant s’offrir le luxe d’arriver en retard. On constate à travers cette expérience que le poids des normes sociales est souvent un incitatif beaucoup plus puissant que les incitations financières (cf. chapitre suivant).
Le don du sang est un autre exemple illustrant l’effet d’éviction de la motivation intrinsèque par la motivation extrinsèque (Titmuss, 1970 ; Costa-Font et al., 2013). Le manque de donneurs de sang est un problème récurrent dans de nombreux pays, et certains économistes ont proposé de nouvelles façons d’encourager davantage de personnes à donner leur sang. La solution économique la plus évidente consiste à rémunérer les donneurs. Toutefois, les études économiques existantes ont montré qu’une telle pratique pouvait avoir un effet pervers et inattendu : le fait de proposer une rémunération a plutôt tendance à réduire la propension des individus à donner leur sang. Une des explications à ce phénomène renvoie au fait que la motivation extrinsèque liée à la récompense monétaire sape la motivation intrinsèque des donneurs d’être considérés comme de bons citoyens. Soulignons, toutefois, que ce phénomène n’est pas systématique, comme l’ont montré par exemple Mellström et Johannesson (2008).
Il ressort néanmoins de ces travaux que la motivation est largement affectée par des forces psychologiques et sociales dont les économistes ont longtemps négligé les effets.









3 LES FORCES PSYCHOLOGIQUES ET SOCIALES QUI AFFECTENT LA MOTIVATION
Les modèles de la motivation en psychologie sociale sont nombreux et se sont enrichis au cours du temps après les travaux fondateurs d’Elton Mayo et de l’école des relations humaines (Mayo, 2004).
3.1 Les modèles de la motivation en psychologie sociale
Selon ces différents modèles, le processus de motivation peut relever de quatre stratégies : (1) la satisfaction des besoins humains ; (2) la conception d’emplois motivants ; (3) le traitement équitable des individus et (4) le renforcement de la conviction selon laquelle il est possible d’obtenir ce que l’on souhaite.
Ces théories de la motivation exposent des idées qui sont complémentaires et qui permettent d’avoir une vision d’ensemble des mécanismes qui incitent les individus à agir. La figure 1.2 représente une synthèse des connaissances disponibles en matière de motivation au travail. Le modèle de la théorie des attentes est au cœur de cette synthèse (Vroom, 1964). La théorie des attentes prédit que les individus fourniront d’autant plus d’efforts au travail qu’ils percevront l’existence d’un lien étroit entre leurs efforts et leurs performances, entre leurs performances et leurs rétributions et entre leurs rétributions et leurs objectifs personnels (en gris dans la figure). Si l’on tient compte des apports d’autres théories de la motivation, on peut ajouter que chacune de ces relations est à son tour affectée par certains facteurs. Pour que leurs efforts se concrétisent en matière de performance, il faut d’une part que les individus disposent des aptitudes requises et d’autre part que le système d’évaluation de la performance lui paraisse équitable (sentiment de justice procédurale). Si l’on souhaite renforcer le lien entre performance individuelle et rétribution, l’individu doit pouvoir être sûr que ces rétributions dépendent effectivement de son niveau de performance (plutôt que de l’ancienneté, par exemple). Dès lors, le système de rémunération peut jouer un rôle important sur la motivation de l’individu sous certaines conditions. Enfin, les théories des besoins interviennent dans la relation rétribution-objectifs dans la mesure où la motivation de l’individu va dépendre de la satisfaction des besoins correspondant à ses objectifs personnels.
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Source : D’après Robbins et al. (2017, 10e édition, p. 370)
Ce modèle intégrateur n’oublie pas le rôle essentiel joué par le besoin d’accomplissement, de l’équité et du modèle des caractéristiques de l’emploi. Les individus les plus motivés ne se préoccupent ni de l’évaluation de leur performance, ni de la rétribution qu’elles procurent. Leur besoin d’accomplissement est tellement élevé qu’on peut envisager un lien direct entre l’effort de l’individu et ses objectifs personnels. Ces individus sont intrinsèquement motivés dès lors qu’ils reçoivent de bons feedbacks et qu’ils font quelque chose qui a du sens pour eux. Les rétributions, lorsqu’elles sont prises en compte par l’individu (c’est-à-dire lorsque leurs tâches sont peu gratifiantes en soi), jouent cependant un rôle essentiel. La théorie de l’équité postule que les individus comparent leur ratio contribution/rétribution à celui de référents et, en cas d’iniquité, peuvent revoir leur niveau d’effort à la baisse (cf. chapitre 2, encadré 2.1). Enfin, ce modèle de synthèse intègre les apports du modèle des caractéristiques de l’emploi en rappelant que les caractéristiques de la tâche exercent une double influence sur la motivation (Hackman & Oldham, 1974 ; 1980). D’une part, les tâches complexes qui stimulent l’individu renforcent le lien effort-performance. D’autre part, l’autonomie, le feedback et les autres caractéristiques des emplois complexes contribuent à satisfaire les objectifs individuels des salariés.

3.2 La théorie de l’auto-détermination d’Edward Deci et Richard Ryan
ENCADRÉ 1.2
L’effet d’éviction : quelles leçons en tirer pour le management ?
Les premiers résultats d’une expérience basée sur un test de créativité ont été publiés en 1945 (problème de la bougie – Karl Duncker). Il s’agissait de demander à un individu de réfléchir, avec une boîte en carton pleine de punaises, une boîte d’allumettes et une bougie, à la meilleure solution pour faire tenir la bougie allumée sur le mur (sans le salir). Pour enrichir l’expérience, Sam Glucksberg encourage certains cobayes par de l’argent : « si vous trouvez la solution plus vite, vous aurez une récompense d’autant plus importante – des bons vieux billets $$$ ». L’expérience a duré 40 ans ! Les résultats ont montré que le bonus financier avait l’effet inverse de celui escompté. L’argent, motivation extrinsèque, avait tendance à limiter la capacité créative, ou du moins à la ralentir. Les candidats sans carotte s’en sortaient mieux. En revanche, la carotte fonctionnait quand l’expérience était modifiée, simplifiée et la réponse, évidente. En d’autres termes, le modèle de management plaçant la récompense financière au sommet de la motivation ne fonctionnerait que dans des cas très limités : cas où la tâche à accomplir est simple et où le cerveau créatif est peu sollicité. Quand la créativité est en jeu, l’incitation financière a même des effets nocifs sur l’efficacité ! Ouhaou… Ce que l’expérience scientifique a analysé, les managers ne le savent pas… Or au XXIe siècle, à quoi sont confrontés les équipes et les managers : à des règles simples et des solutions triviales ou à des règles changeantes et des solutions surprenantes, hors sentiers battus ? Le processus de raisonnement simple « si-alors » (if then) ne marche plus. Nous sommes confrontés à des problèmes complexes où la créativité devient la première des qualités à solliciter. Ce que dit l’expérience, c’est que pour motiver la créativité, l’incitation par l’argent ne fonctionne pas ! Ces travaux sur la motivation ont été prolongés au MIT, aux universités de Chicago et Carnegie Mellon, à Londres, en Inde, etc. Les angles d’observation portaient sur la créativité, la concentration, les compétences. Toutes les analyses convergent : « we find that financial incentives can result in a negative impact on overall performance ». Pour les expériences demandant des compétences cognitives, plus grande est la récompense, plus faible est la performance observée. Pour les tâches simples ou mécaniques en effet, la carotte donne le meilleur résultat.

Source : Daniel Pink, The puzzle of motivation traduit en français sous le titre
La vérité sur ce qui nous motive, Paris, Flammarion, « Clés des champs », 2016.

En fait, les travaux les plus récents ont montré que les récompenses extrinsèques peuvent motiver les individus sans avoir d’effets secondaires préjudiciables lorsque cela concerne des activités mécaniques qui ne nécessitent pas de créativité. Comme l’expliquent Deci et al. (2001, p. 14), « [l]es récompenses ne sapent pas la motivation intrinsèque des gens pour les tâches ennuyeuses car il n’y a pas de motivation intrinsèque, ou si peu, à saper ». Ainsi, les tâches routinières et ennuyeuses peuvent constituer l’essentiel du quotidien de certains salariés. Et dans ces conditions, les récompenses conditionnelles peuvent être un bon moyen de motiver les individus. En revanche, lorsque la tâche d’un individu requiert une pensée créative, les récompenses extrinsèques peuvent s’avérer inefficaces, comme l’a bien illustré l’expérience menée par Sam Glucksberg (cf. encadré 1.2).
Dans le même esprit, Dan Ariely et ses collègues (2009) ont mené une expérience confirmant les résultats de Glucksberg. Pour ce faire, ils ont proposé à des étudiants du MIT (Massachusetts Institute of Technology) de se répartir dans deux groupes. Chaque groupe s’est vu proposer un type d’activité : les étudiants du premier groupe devaient additionner un ensemble de chiffres dans un laps de temps limité (comme proxy10 de l’effort cognitif) ; les étudiants de l’autre groupe devaient juste appuyer sur une séquence de touches d’un clavier (comme proxy de l’effort physique). Les résultats sont présentés dans la figure 1.3 ci-après.
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Source : Ariely et al. (2009)
Les résultats de la tâche « cognitive » (additions) montrent que les incitations monétaires nuisent à l’effort cognitif. En revanche, les résultats de la tâche « physique » (pression des touches d’un clavier) indiquent que les incitations monétaires stimulent les efforts physiques, comme le suggèrent de nombreux travaux en psychologie.
En définitive, concernant les tâches créatives, il n’est pas recommandé de proposer des récompenses conditionnelles (des rémunérations liées à la performance, par exemple). Mieux vaut offrir des récompenses a posteriori et de préférence sous forme de compliments, de feedback et d’informations utiles (Amabile, 1996).
En effet, selon la théorie de l’autodétermination proposée par Deci et Ryan (2000), les individus auraient trois besoins psychologiques innés : être compétents, être autonomes et entretenir des liens. Lorsque ces besoins sont satisfaits, les individus sont motivés, productifs et heureux. Quand ils sont contrecarrés, les individus sont contrariés, et leur motivation s’en ressent. Cette approche ne s’oppose pas de façon univoque aux récompenses, mais selon Deci et Ryan, il faut plutôt se concentrer sur la création de conditions favorables à nos besoins psychologiques. Certaines entreprises restent encore fondées sur le contrôle et s’appuient sur des motivateurs extrinsèques. Elles ne sont donc pas adaptées aux enjeux actuels liés à l’innovation et la création. On suppose encore trop souvent que les individus ont besoin d’un stimulant pour agir. En d’autres termes, qu’en l’absence de récompense ou de sanction, les individus resteraient inertes et prendraient plaisir à ne rien faire. Mais, est-ce vraiment dans la nature humaine d’être voué à la paresse et à la passivité ? Deci et Ryan ne le pensent pas. Au contraire, ils pensent que les individus sont portés à être curieux et autonomes. Ces caractéristiques sont fondamentales dans la théorie de l’autodétermination.
L’autonomie est l’un des trois piliers de la motivation. Deci et Ryan proposent de faire la distinction entre le comportement contrôlé et le comportement autonome : « La motivation autonome consiste à se comporter selon son propre gré et ses propres choix, tandis que la motivation contrôlée consiste à se comporter en fonction de pressions et d’exigences de résultats spécifiques provenant de forces perçues comme étant externes à soi-même. » (Deci et Ryan, 2008, p. 14) L’autonomie, selon Deci et Ryan, ne s’oppose pas à l’interdépendance. L’autonomie, c’est agir en faisant des choix, alors que l’indépendance renvoie à l’individu qui ne compte sur personne d’autre que lui. Le sentiment d’être autonome exerce un effet positif sur la performance et sur l’attitude des individus, comme l’ont bien montré Baard et al. (2004) dans d’autres travaux de recherche. L’autonomie n’est possible qu’en respectant quatre conditions : 1. En décidant ce que l’on fait ; 2. En décidant du moment où l’on travaille (quand on le fait) ; 3. En choisissant la technique utilisée (comment on le fait) et enfin, 4. En choisissant ses coéquipiers (avec qui on le fait). Cela étant dit, l’autonomie ne signifie pas pour autant l’absence de comptes à rendre et de contrôle de la part du supérieur hiérarchique. À ce propos, Dickinson et Villeval (2008) ont montré que le contrôle pouvait être utile jusqu’à un certain niveau, mais que l’excès de contrôle réduisait l’effort au travail.
La maîtrise est le deuxième pilier de la motivation, selon Deci et Ryan. Elle renvoie au désir d’être toujours meilleur dans une activité donnée et renforce l’estime de soi. La recherche de la maîtrise est devenue essentielle pour résoudre les problèmes complexes auxquels nous sommes tous confrontés de nos jours dans les organisations. La motivation nécessite donc de l’implication de la part des individus, c’est-à-dire un investissement fort dans leur travail qui les incite à renforcer leurs compétences. Pour ce faire, les études ont montré que les individus sont sensibles à l’approbation ou à la désapprobation des autres (Villeval, 2020). Les économistes ont montré que les individus disposent en général d’informations imparfaites sur leurs compétences et les efforts qu’ils fournissent au travail. Si ce n’était pas le cas, ils n’auraient pas besoin de retours (feedbacks) de la part de leurs supérieurs hiérarchiques. L’approche économique considère que les feedbacks peuvent induire à la fois un effet de substitution et un effet revenu. Si, pour un niveau d’effort donné, les individus apprennent que leur niveau de performance est élevé (faible), l’effet de substitution va générer une augmentation (diminution) de l’effort et une diminution (augmentation) de l’oisiveté, alors que l’effet revenu aura pour effet de réduire (augmenter) l’effort puisque le retour de l’effort est élevé (faible). Les résultats de la littérature empirique sur le sujet sont controversés. Une étude de Bandiera et al. (2015) en Grande-Bretagne a révélé un effet positif des feedbacks sur les étudiants tenus informés de leurs résultats. Une autre étude montre au contraire que les feedbacks ont conduit certains étudiants à abandonner leurs études après avoir pris connaissance de leurs résultats universitaires (Stinebrickner & Stinebrickner, 2012). Les psychologues, quant à eux, ont surtout insisté sur l’effet des feedbacks sur l’estime de soi et le sentiment de compétence qui renforcent la motivation intrinsèque (e. g. Arnold, 1976 ; Burgers et al., 2015). Ils observent en général que les feedbacks positifs améliorent la motivation intrinsèque. Les individus aiment être considérés comme bons et ils apprécient l’approbation des autres. De ce point de vue, les feedbacks n’ont pas besoin d’être très précis pour avoir un impact : de simples félicitations ou récompenses symboliques suffisent pour avoir le sentiment d’être reconnu pour son travail. Cette simple reconnaissance de l’effort traduit une forme de respect de l’autre qui va permettre de renforcer l’estime de soi et la motivation. Erikson et Villeval (2012) ont bien montré comment les récompenses symboliques pouvaient être utilisées par les employeurs pour construire des relations contractuelles durables, notamment sur des marchés du travail caractérisés par une pénurie de main-d’œuvre.
Enfin, Deci et Ryan insistent sur un troisième élément qui conduit les individus à agir : la finalité. Il est dans la nature humaine de trouver un sens à ce que l’on fait, un but qui dépasse notre propre condition. La finalité est un élément essentiel de la motivation. « La finalité procure une énergie pour vivre. Je pense qu’une sélection naturelle a dû avoir lieu au profit des individus engagés dans une activité qui les portait au-delà d’eux-mêmes », explique Csikszentmihalyi (2015, p. 35). On constate aujourd’hui que les individus ont tendance à privilégier le sens de leur travail par rapport à leur rémunération, ce serait même une des caractéristiques de la nouvelle génération de salariés (celle qu’on nomme parfois la Génération Y). Ces derniers ne considèrent pas l’argent comme la forme de rétribution la plus importante. Au contraire, ils mettent plus souvent en avant la qualité des relations sociales comme l’un des principaux critères de choix d’un emploi.
Csikszentmihalyi (2014) s’est beaucoup intéressé aux effets de la motivation sur la créativité et plus particulièrement sur ce que les gens éprouvent en jouant – ce qu’il appelle des expériences « autotéliques » : du grec auto (soi) et telos (but ou objet). Dans une expérience autotélique, le moyen est la fin ; autrement dit, l’activité est sa propre récompense. Il montre que les expériences les plus satisfaisantes pour les individus sont celles où l’on « s’oublie » dans l’activité et où l’on éprouve un tel sentiment qu’on ne fait plus qu’un avec le temps et avec le lieu. Cet état d’esprit (cet état de flow selon la terminologie de Csikszentmihalyi) correspond à ce que l’on peut ressentir lorsque l’effort est lui-même la récompense la plus agréable. Cet état mental est celui qui est le nôtre lorsque nous atteignons le sommet d’une montagne, réalisons un bon passing au tennis ou peignons une toile. C’est la raison pour laquelle certaines entreprises tentent de mettre en place aujourd’hui des environnements de travail favorables au flow en offrant à leurs collaborateurs la possibilité d’accéder à la maîtrise de leur activité.
On a vu que plusieurs types d’incitations peuvent amener les individus à agir et à prendre des décisions. Certains prennent juste du plaisir dans ce qu’ils font et travaillent sans se préoccuper nécessairement de leur salaire, comme cela peut être le cas de certains artistes. Pour d’autres, l’approbation sociale et l’estime de soi sont des éléments essentiels qui guident leurs actions. D’autres encore peuvent privilégier le sens de leur travail. C’est souvent le cas de ceux qui travaillent pour des organisations non gouvernementales (ONG). Ils sont le plus souvent animés par le sens du devoir et la volonté d’aider les autres. L’économie comportementale s’est particulièrement intéressée à ces comportements prosociaux que l’économie standard a du mal à expliquer (Penner et al., 2005).


  3.3 Les comportements prosociaux
Les dons à des organismes de bienfaisance sont d’autres exemples de relations complexes qu’entretiennent les motivations extrinsèques et intrinsèques. Certaines personnes donnent aux organismes de bienfaisance car elles ressentent une obligation morale ou religieuse. D’autres font des dons à ces organismes parce que cela les valorise aux yeux des autres. Beaucoup d’entre nous le font pour un ensemble de raisons différentes. Lorsque François Pinault (président du groupe Kering) et Bernard Arnault (PDG de LVMH) donnent une partie de leur fortune pour restaurer la cathédrale Notre-Dame de Paris à la suite de son incendie le 15 avril 2019, cette décision résulte-t-elle d’une motivation morale intrinsèque afin d’aider le monde ou est-ce une façon d’être admirés par les autres et d’être considérés comme des êtres généreux et philanthropes ? S’agit-il d’un moyen d’améliorer leur réputation sociale ?
L’empathie et l’altruisme
On peut définir les comportements prosociaux comme des actes volontaires mis en œuvre dans le but d’en faire bénéficier autrui. Berkowitz (1972) distingue l’altruisme des comportements prosociaux, estimant que le premier s’effectue sans recherche de récompense externe, tandis que les comportements prosociaux impliquent la recherche d’un renforcement externe (récompense) ou interne (satisfaction personnelle). Pour d’autres auteurs, altruisme et comportements prosociaux sont intriqués et dépendent de facteurs communs, comme l’empathie et la norme de responsabilité personnelle. Ces notions d’empathie et d’altruisme renvoient à la capacité des individus à comprendre les sentiments et ressentis d’autrui en se mettant à leur place. Staub (1970) a observé que les enfants de moins de 5 ans sont assez peu altruistes, puis le deviennent entre 5 et 8 ans, avant de l’être à nouveau moins aux alentours de 12 ans. En effet, les comportements prosociaux du jeune enfant seraient liés à ceux de leurs parents, mais le processus de socialisation plus tardif génère chez l’enfant des réactions équivoques. Ainsi, à la volonté d’aider se mêle la peur d’être jugé par autrui, inhibant alors l’action. Si ces constats ont lieu dès l’enfance, l’adulte reste également soumis à ces facteurs inhibiteurs.
D’après Aronfreed (1970), l’empathie sous-tendue dans la notion d’altruisme apporterait un avantage au demandeur (demande d’aide satisfaite, plaisir) ainsi qu’à l’auteur (renforcement interne de satisfaction, représentation mentale d’avoir fait plaisir, sentiment d’avoir accompli un acte socialement valorisé). Dès lors, nos comportements prosociaux (ou d’aide) ne sont-ils jamais anodins ?
Les économistes comportementaux ont étudié les dons à des organismes de bienfaisance de façon plus détaillée, en explorant quand et comment les récompenses extrinsèques peuvent saboter la valeur « réputationnelle » des comportements prosociaux, comme la générosité et la philanthropie. Ils montrent que, lorsque les individus attendent des avantages personnels de leur générosité et que l’information sur leur générosité est rendue publique, alors les individus ont tendance à être plus généreux. Ainsi, la réputation sociale joue un rôle essentiel pour les individus, en particulier lorsqu’il s’agit de générosité et de charité. Certains de nos choix résultent simplement du fait que nous souhaitons améliorer notre image et notre réputation.
Qu’est-ce qui motive les philanthropes et favorise leur action ? La philanthropie peut résulter de motivations intrinsèques : on donne par pur altruisme, par plaisir ou par obligation morale, et de motivations extrinsèques : on donne pour obtenir une récompense ou éviter une sanction. Ces récompenses extérieures ne sont pas nécessairement matérielles. Certes, je peux donner pour obtenir un cadeau ou éviter un impôt. Mais souvent, je donne pour être reconnu publiquement et obtenir l’approbation des autres. Le don anonyme demeure très marginal chez les philanthropes (de 1 à 3 % aux États-Unis). De multiples études ont montré que nos bonnes actions sont motivées par notre désir d’être aimé, d’être respecté et d’avoir bonne réputation auprès de nos semblables. Des chercheurs ont montré que les donateurs sont plus généreux en public qu’en privé. Quand nous sommes observés, nous avons une incitation plus forte à donner (Bekker & Wiepking, 2011).

L’impact de la réputation sur les comportements prosociaux
Afin d’examiner l’impact de la réputation sur nos comportements prosociaux, Dan Ariely et ses collègues (2009) ont étudié l’influence de la visibilité des récompenses externes sur les comportements prosociaux. Ariely et son équipe sont partis du principe que les dons à des organismes de bienfaisance sont essentiellement motivés par l’amélioration de la réputation auprès des autres. Lorsqu’il est de notoriété publique que vous avez fait des dons, vous signalez aux autres que vous êtes une bonne personne. Mais si les autres peuvent y déceler une manière d’en tirer un certain avantage, alors la valeur sociale du signal de votre générosité diminue.
Pour tester ces idées, Dan Ariely et son équipe ont construit une expérience appelée « click for charity ». Dans ce cadre, Ariely et ses collègues assignent au hasard des personnes dans deux associations : une organisation ayant plutôt une bonne réputation – la Croix-Rouge américaine et une organisation ayant plutôt une mauvaise réputation – la National Rifle Association (association prônant l’utilisation des armes à feu). Ils demandent ensuite à ces personnes de réaliser une tâche qui demande peu d’efforts – presser sur les touches « X » ou « Y » d’un clavier d’ordinateur, par exemple. Pour tous les participants à l’expérience, la performance liée à la pression de cette simple touche est récompensée par des dons à leur organisme d’appartenance. Pour évaluer l’effet d’un avantage privé supplémentaire, les participants sont divisés en deux groupes : certains d’entre eux sont capables de gagner de l’argent supplémentaire s’ils réalisent correctement leur tâche ; les autres n’obtiennent aucun avantage additionnel. Ces deux groupes sont divisés encore selon que leur performance à la tâche de « click for charity » est rendue publique ou si elle demeure privée, connue seulement des participants individuels et des expérimentateurs.
Sans surprise, Ariely et son équipe montrent que les groupes qui font le plus d’efforts – mesurés par le nombre de clics – sont aussi ceux qui cliquent pour l’organisme de bienfaisance ayant la meilleure réputation (la Croix-Rouge). Plus surprenant, les expériences d’Ariely mettent en évidence quelques interactions complexes entre les motivations extrinsèques matérielles (incitations monétaires, ici) et celles liées à la réputation sociale. Le groupe le plus performant n’est pas celui qui est payé pour « cliquer » mais celui dont les efforts sont rendus publics. La réputation sociale explique vraisemblablement la performance des groupes : les participants ont fourni des efforts supplémentaires pour améliorer leur réputation sociale parce qu’ils savaient que leurs efforts seraient rendus publics. Le groupe le moins performant fut celui n’ayant pas reçu d’argent et dont les efforts étaient demeurés privés. Ils n’avaient rien à gagner, pas de salaire supplémentaire ni de réputation sociale. En définitive, pour quelles raisons ce dernier groupe ferait un effort puisqu’il ne bénéficie ni de récompense monétaire, ni de récompenses en matière de réputation et d’image ? Il ressort ainsi de ces expériences que la réputation sociale est un facteur de motivation plus puissant que les incitations monétaires, du moins dans le contexte des dons aux organisations de bienfaisance. Pour les deux groupes ayant été rémunérés, ceux dont les efforts ont été rendus publics ont été plus efficaces que ceux dont les efforts sont restés confidentiels. La motivation par l’image et les récompenses monétaires jouent toutes les deux un rôle dans l’incitation à l’effort.
ENCADRÉ 1.3
Une limite aux comportements prosociaux : « l’effet du témoin »
 (appelé aussi effet « spectateur » ou effet « Kitty Genovese »)
En 1964, le meurtre de Kitty Genovese, qui se serait déroulé sous l’œil de 38 témoins successifs restés indifférents et inactifs, inspire une expérience à Darley et Latané (1968). Ceux-ci ont ainsi démontré que, plus les témoins d’une scène d’agression sont nombreux, moins l’un d’eux a tendance à venir en aide au sujet en détresse. Dans cette expérience de 1968, plusieurs sujets non-compères conversaient à travers un interphone avec d’autres sujets non-compères (tous étant isolés dans des pièces séparées), avant qu’un compère (un des expérimentateurs) se mette à simuler une crise d’épilepsie. Les résultats montrent que la fréquence d’une intervention d’aide est inversement proportionnelle au nombre de témoins. En effet, si 100 % des sujets interviennent lorsqu’ils ne sont que deux, 85 % interviennent lorsqu’ils sont trois, et seulement 31 % lorsqu’ils sont six. Vous l’aurez compris, pour que quelqu’un vienne à votre secours en cas d’agression, ce n’est vraiment pas gagné, surtout au milieu d’une foule.
Pour Darley et Latané (1968), trois facteurs influenceraient les comportements prosociaux de l’individu en cas d’urgence : il doit d’abord remarquer la situation ; puis l’interpréter comme étant une urgence ; et enfin, décider que son intervention est la réaction la plus adaptée.
Cependant, trois processus pourraient affecter cette prise de décision :
– L’influence sociale : Avant d’intervenir, le sujet s’assure de l’exactitude de sa propre interprétation d’une situation. Or, si personne ne semble réagir, on assiste alors à un phénomène d’« ignorance plurielle » où l’ensemble des témoins semblent ignorer le problème de la personne en détresse par une absence totale d’aide à son égard, se contentant de rester des témoins passifs de la scène (cf. cas de Kitty Genovese) ;
– L’appréhension de l’évaluation : La peur d’être jugé négativement par les autres témoins en cas d’erreur d’appréciation de l’urgence de la situation incite le sujet à ne pas agir (sous-entendu, mieux vaut ne pas agir du tout que de passer pour un imbécile auprès des autres… louée soit la pression collective !) ;
– La diffusion de la responsabilité : Plus le nombre de témoins est grand, plus la diffusion de la responsabilité est élevée, donc plus la part de responsabilité individuelle est faible. Concrètement, si vous êtes nombreux à assister à une scène d’agression, il est probable que vous-même ainsi que les autres témoins pensiez en votre for intérieur : « Pourquoi devrais-je intervenir ? Que quelqu’un d’autre le fasse ! » La présence d’autrui diminuerait donc les comportements d’aide. Conclusion : ne comptez pas nécessairement sur autrui pour vous porter secours en cas de besoin, surtout au milieu d’une foule !
Pour aller plus loin, cette vidéo illustre « l’effet du témoin » (ou bystander effect, en anglais) et l’inhibition totale des comportements prosociaux. https://youtu.be/lk2w2i4je4g

Source : https://blog.cognifit.com/fr/comportements-pro-sociaux/

Globalement, ces résultats confirment ce que les économistes prédisent depuis longtemps : les incitations monétaires encouragent les donneurs anonymes. C’est la raison pour laquelle les réductions d’impôts liées aux dons fonctionnent très bien (En France, les dons sont déductibles à 66 % de l’impôt sur le revenu). Cela étant, les incitations monétaires ne sont pas suffisantes. En effet, les études existantes montrent aussi que la propension à donner est significativement plus élevée si les dons peuvent être rendus publics. Dans un monde de plus en plus dominé par les réseaux sociaux, où il est possible de se mettre en valeur et d’exhiber sa générosité, on peut imaginer que les incitations « réputationnelles » peuvent s’avérer un moyen de plus en plus utilisé afin d’accroître la bonté des individus. Ces résultats expliquent aussi pourquoi les grandes écoles et certaines universités adoptent de véritables politiques de reconnaissance des dons, qui se traduisent notamment par des plaques de reconnaissance toponymiques, la diffusion chaque année de la liste nominative de leurs généreux donateurs (par le biais d’un tableau d’honneur ou d’un mur de reconnaissance), la création de chaires philanthropiques, voire la désignation d’amphithéâtres du nom de leurs mécènes.
Ce chapitre a montré comment l’économie comportementale prend en considération les approches économiques standard – l’idée que les individus répondent aux incitations – et élargit ces conceptions (d’incitation, de motivation) en considérant le rôle essentiel joué par les facteurs sociaux et psychologiques. Dans le chapitre suivant, nous allons voir comment les individus sont affectés par un ensemble plus large d’influences sociales – en particulier l’aversion aux inégalités de revenu, la confiance et la réciprocité, l’apprentissage social et la pression par les pairs.










Questions de réflexion
	1. De nombreuses études ont montré que les gens font de leur mieux lorsqu’ils sont motivés par le sens de leur travail, plus que par la poursuite d’une récompense monétaire. Qu’en pensez-vous ? Expliquez votre point de vue.

	2. Quels sont les différents moyens permettant de « libérer la motivation intrinsèque des individus » selon Dan Ariely (Payoff : The hidden logic that shapes our motivation, New York : TedBooks, 2016) ?

	3. Les écarts salariaux se sont accentués ces dernières années. En France, en 2016, les patrons du CAC 40 gagnaient en moyenne 257 fois le salaire minimum et 119 fois le salaire moyen au sein de leur entreprise, quand en 2009 cet écart était de 97 (Source : Oxfam, France, 2018). Quelles peuvent être les conséquences de cette tendance sur la motivation des salariés dans les grandes entreprises ? Pourquoi est-il si important de se préoccuper du traitement équitable des individus au sein des organisations ? Illustrez vos réponses en vous appuyant sur les apports de l’économie comportementale.


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRchap1












Questions à choix multiples
	1. La pulsion pour trouver à manger, à boire et la satisfaction sexuelle appartient à quel type de besoin ?
	A. De sécurité

	B. D’autoaccomplissement

	C. Physiologique

	D. D’appartenance



	2. Parmi les besoins suivants, lequel suggère qu’il y a un désir d’établir des relations interpersonnelles amicales et intimes ?
	A. Le besoin d’accomplissement

	B. Le besoin de satisfaction

	C. Le besoin d’affiliation

	D. Le besoin de pouvoir



	3. La théorie qui suggère que les employés évaluent subjectivement ce qu’ils retirent de leur travail par rapport à ce qu’ils y investissent et qu’ils comparent ensuite ce ratio mental avec celui d’un référent pertinent est appelée…
	A. La théorie de l’équité

	B. La théorie du salaire d’efficience

	C. La théorie du don/contre-don

	D. La théorie du renforcement



	4. En suivant les idées de…, les managers devraient vérifier le système pour voir si les employés perçoivent des récompenses égales à leurs contributions.
	A. La théorie de l’équité

	B. La théorie des attentes

	C. La théorie des trois besoins

	D. La théorie des objectifs fixés



	5. Parmi les suggestions suivantes, laquelle ne motive pas les employés ?
	A. Individualiser les récompenses

	B. Reconnaître les différences individuelles

	C. Mettre en relation les gens avec le travail

	D. Rendre les objectifs très difficiles à atteindre



	6. Quel élément de la motivation est une mesure de l’intensité ou pulsion dynamique ?
	A. L’accomplissement

	B. La direction

	C. La persistance

	D. L’effort



	7. … est le processus par lequel l’individu confère à son action une intensité, une direction et une persistance, en vue d’atteindre un objectif donné.
	A. L’implication

	B. La satisfaction

	C. La motivation

	D. L’effort



	8. Qu’est-ce que la motivation intrinsèque ?
	A. C’est une motivation qui est stimulée par une pression sociale ou professionnelle

	B. C’est une motivation qui est stimulée par des considérations internes ou personnelles

	C. C’est une motivation spécifique à une entreprise

	D. C’est une motivation provoquée par des considérations externes



	9. Quel sentiment ne stimule pas la motivation intrinsèque ?
	A. Le sentiment d’être compétent

	B. Le sentiment d’être responsable

	C. Le sentiment de réussir

	D. Le sentiment d’être utile



	10. Que doit faire l’organisation pour stimuler la motivation extrinsèque ?
	A. Elle doit disposer d’un système de récompense et d’intéressement équitable

	B. Elle doit entretenir une bonne cohésion au sein du groupe

	C. Elle doit valoriser les compétences des salariés

	D. Elle doit renforcer l’autonomie des salariés




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QCMC1










2
NORMES ET INTERACTIONS SOCIALES





SOMMAIRE
1 Confiance, réciprocité et aversion à l’inégalité
2 Normes sociales et punitions altruistes
3 Conformisme et apprentissage social


Dans le chapitre précédent, nous avons montré comment nos décisions pouvaient être influencées par un ensemble de facteurs non monétaires. La plupart des théories économiques partent du postulat que nous sommes des êtres égocentriques qui ne prennent pas en considération les autres lorsque nous décidons d’agir. Pour certains économistes, les marchés constituent le meilleur moyen de coordonner les activités économiques et de s’assurer que les consommateurs et les producteurs obtiendront le meilleur échange possible, avec des avantages mutuels.
L’hypothèse standard en économie est que tout le monde se comporte comme si les autres individus n’existaient pas. Nous serions uniquement affectés par les autres, de façon indirecte, à travers le système d’offres et de demandes qui fixe les prix du marché. En ne s’intéressant qu’au prix dans l’analyse économique, les économistes négligent l’importance des relations humaines et des interactions sociales dans la prise de décision économique. Il existe de nombreuses situations où les choix économiques sont affectés par ceux qui nous entourent. La littérature en psychologie sociale est intéressante à cet égard, parce qu’elle s’intéresse aux mécanismes par lesquels les interactions entre les individus peuvent affecter nos prises de décision. Dans ce chapitre, nous allons revenir sur certaines dimensions des interactions sociales qui affectent nos comportements.







1 CONFIANCE, RÉCIPROCITÉ ET AVERSION À L’INÉGALITÉ
La psychologie sociale a depuis longtemps montré que nos conduites et nos comportements sont largement influencés par « la présence réelle, imaginaire ou implicite d’autrui ». En effet, nous tenons compte, consciemment ou inconsciemment, de notre entourage avant de prendre des décisions. Par ailleurs, nous avons le souci d’être justes et équitables avec les autres et nous sommes naturellement enclins à leur faire confiance. Les autres ont aussi tendance à nous faire confiance par réciprocité. En tant qu’êtres profondément sociaux, nous pouvons nous sentir redevables lorsqu’une personne nous aide ou nous offre un cadeau. À l’inverse, le manque de bienveillance à notre égard se traduit par une méfiance à l’égard de l’autre. Si un de vos collègues vous apporte de l’aide au travail, vous aurez tendance à retourner le service rendu s’il vous le demande. Cette relation entre confiance et réciprocité est au cœur de nombreuses activités collaborative et coopérative que nous réalisons tous les jours – du travail en équipe ou groupe de projets jusqu’à l’altruisme dont nous pouvons faire preuve dans les associations caritatives, en passant par l’entraide et la coopération dont nous faisons montre dans le cercle familial et amical.
1.1 Confiance et réciprocité
En l’absence de confiance, aucune coopération entre les individus n’est possible. L’analyse économique accorde une place importante à la confiance. Pour Kenneth Arrow (1974), la confiance est « un important lubrifiant du système social ». À défaut de pouvoir identifier les mécanismes et les déterminants de la confiance, la microéconomie standard considère que la coopération ne peut naître que d’incitations (réputation, contrat, menaces, promesses) afin de compenser l’absence de confiance. Faut-il, comme le suggère Williamson (1993), retenir exclusivement de telles incitations pour justifier l’existence de relation de confiance ?
L’économie comportementale avance l’idée que l’analyse économique des relations fondées sur la confiance ne peut se réduire à considérer les individus comme exclusivement motivés par le seul avantage de leur intérêt matériel. En effet, aucune explication plausible n’est apportée si l’on réduit les incitations aux seuls gains personnels. Les résultats expérimentaux montrent non seulement que les individus sont prêts à se faire confiance, mais également que d’autres sont incités à la réciprocité en présence de manifestation de confiance11.
Ces études expérimentales sont souvent réalisées à partir du jeu du dilemme du prisonnier12. Le dilemme du prisonnier fait référence à une histoire qui illustre particulièrement bien l’intérêt de la confiance entre les individus (Tucker, 1950). On suppose deux prisonniers arrêtés pour un crime commis ensemble et dont ils sont soupçonnés. On leur propose le marché suivant : si l’un d’eux dénonce l’autre, celui qui dénonce dispose d’une remise de peine considérable, l’autre est condamné à la peine maximale de 10 ans. Si les deux suspects se dénoncent, ils seront condamnés tous les deux à une peine plus légère de 5 ans. Si les deux suspects refusent de se dénoncer, la faiblesse des preuves entraînera leur condamnation à une peine plus faible (2 ans). Chaque prisonnier réfléchit de son côté en considérant les différentes options qui s’offrent à lui. Le choix doit se faire devant le juge de façon simultanée (sans qu’aucun d’entre eux ne puisse communiquer avec l’autre). La matrice des gains des deux prisonniers peut donc être représentée ainsi :
TABLEAU 2.1.
Le dilemme du prisonnier

	Matrice des gains
	2e criminel

	Dénonce
	Ne dénonce pas

	1er criminel
	Dénonce
	(5 ; 5)
	(1 ; 10)

	Ne dénonce pas
	(10 ; 1)
	(2 ; 2)




Avant la virgule figurent les préférences du prisonnier no 1 (ce qui correspond ici à des années de prison), après la virgule figurent les préférences du prisonnier no 2. Comme chaque suspect craint, en ne dénonçant pas l’autre, que son comparse le dénonce (par manque de confiance réciproque), ils ont intérêt à se dénoncer mutuellement. Ce choix est le plus rationnel. Ils écoperont donc de 5 ans de prison chacun. Or, s’ils étaient tous deux restés silencieux, ils n’auraient écopé que de 2 ans chacun. Ainsi, lorsque chacun poursuit son intérêt individuel, le résultat obtenu n’est pas optimal. Un grand nombre d’études expérimentales ont été menées à partir du jeu du dilemme du prisonnier. Ces expériences montrent que la plupart des individus coopèrent en optant pour la stratégie qui n’est pas la plus rationnelle. Comment peut-on interpréter ces résultats ? Ils semblent que les individus soient guidés par des principes moraux et par des normes sociales les conduisant à privilégier le groupe plutôt que l’intérêt individuel.
En effet, la vie en société repose notamment sur la réciprocité des échanges que nous réalisons quotidiennement. La norme de réciprocité nous incite à rendre autant, voire plus, que ce que nous recevons, et cela, parfois, à notre insu.
Pour les sociologues, la norme de réciprocité est l’un des piliers de la vie sociale. Elle permet aux êtres humains de satisfaire l’ensemble de leurs besoins et de désamorcer les rivalités. Dans son Essai sur le don, Marcel Mauss (1983) montre que la réciprocité se décline sous la forme d’une triple obligation : celle de donner, celle de recevoir et celle de rendre. La norme de réciprocité se manifeste comme une pression implicite nous amenant à aider ceux qui nous ont aidés ou à accorder quelque chose à quelqu’un qui nous a lui-même concédé quelque chose auparavant. Elle nous rend aussi vulnérables à différents types de manipulations et constitue un terrain d’investigation privilégié pour les psychologues.
Afin de tester l’influence de la réciprocité sur nos comportements, le psychologue Dennis Regan (1971) a mis au point un protocole expérimental censé porter sur le jugement esthétique. Les participants à son expérience devaient juger les qualités de plusieurs tableaux par groupe de deux. Chaque groupe étant constitué d’un sujet « naïf » et d’un comparse de l’expérimentateur. Au cours d’une pause, ce dernier s’absente pour aller chercher une boisson et revient avec deux bouteilles, dont une qu’il propose sympathiquement à son binôme. Une fois l’expérience terminée, le comparse explique au sujet naïf qu’il vend des billets de loterie à 25 cents pièce. Comme on peut s’y attendre, les sujets achètent deux fois plus de billets de loterie lorsqu’on leur a proposé une boisson, vraisemblablement parce que, bien qu’ils n’aient rien demandé, ils ont le sentiment d’être redevables. Regan démontre à travers cette expérience la puissance de la norme de réciprocité.
La norme de réciprocité est si profondément ancrée qu’elle s’avère très efficace quand elle est utilisée à des fins commerciales. Lorsqu’un démonstrateur insiste pour nous faire goûter un produit dans un supermarché, la norme de réciprocité peut faire son œuvre et nous inciter à acheter un saucisson sec dont nous n’avions pas nécessairement envie. Des trois obligations identifiées par Mauss, celle contre laquelle il est le plus difficile de lutter est celle de recevoir. Strohmetz et ses collègues (2002) ont ainsi observé que le pourboire passe de 19 à 21 % du montant de l’addition lorsque le serveur propose un petit chocolat à ses clients avec l’addition…
L’analyse de la confiance et de la réciprocité en économie comportementale part de l’observation que les individus ont une préférence innée pour l’égalité. Les individus n’aiment pas être traités de façon injuste. Ils n’aiment pas non plus voir les autres être traités de façon arbitraire et inique. Si on a le sentiment d’être traité de façon partiale et injuste, alors on aura tendance à se comporter de façon douteuse et peu fiable. Nous n’aimons pas les situations au sein desquelles les autres semblent en faire plus ou moins que nous, car nous avons une préférence pour l’égalité. Les économistes comportementaux appellent cette préférence l’aversion à l’inégalité.

1.2 L’aversion aux inégalités
De nombreuses études expérimentales ont confirmé que l’aversion à l’inégalité est une tendance forte, non seulement chez les êtres humains, quels que soient leur pays d’origine et leur culture, mais aussi chez nos cousins les primates. Le jeu expérimental le plus connu utilisé pour tester l’aversion à l’inégalité est le jeu de l’ultimatum inventé par Werner Güth en 1982 (Güth et al., 1982). Dans sa forme la plus simple, ce jeu consiste à étudier le comportement de deux joueurs. Un joueur A se voit attribuer une certaine somme d’argent – disons 100 euros – et doit décider quelle part il garde pour lui et quelle part il attribue à l’autre personne (le joueur B). Le joueur B doit décider s’il accepte ou refuse l’offre du joueur A. Si le joueur B refuse l’offre du joueur A, aucun des joueurs ne reçoit d’argent.
Le modèle économique standard postule que les individus poursuivent leur intérêt individuel et cherchent à maximiser leur gain. Dans un tel cas de figure, le joueur B devrait accepter toute offre supérieure à zéro de la part du joueur A, et le joueur A, anticipant la réponse du joueur B, devrait faire la plus petite offre positive possible. Or, au contraire, on observe que 70 à 80 % des offres se situent entre 40 et 50 % de la somme, car les individus anticipent qu’un partage moins équitable sera rejeté (cf. figure 2.1). En effet, environ 20 % des offres sont rejetées : un conflit est préféré à l’acceptation d’un partage injuste, même s’il doit faire perdre de l’argent13.
[image: FIGURE 2.1.Probabilité des offres et des rejets dans le jeu de l’ultimatum]
FIGURE 2.1.
Probabilité des offres et des rejets dans le jeu de l’ultimatum

Source : De Bruyn & Bolton (2008)
L’économie comportementale considère l’aversion à l’inégalité comme un type d’émotion – une émotion sociale. Nos situations sociales peuvent nous amener à ressentir des émotions particulières telles que l’envie, la jalousie ou le ressentiment, et il existe probablement une dimension émotionnelle lorsque les individus sont traités de façon injuste dans le jeu de l’ultimatum. Par exemple, si le répondant (joueur B) a le sentiment que le joueur A propose une offre moyenne, alors il peut envisager de payer 40 euros et plus pour punir le proposant. Les neuroscientifiques ont utilisé des études basées sur l’imagerie médicale pour révéler ce qui se passe dans notre cerveau.
Une série d’études montre que l’aversion à l’inégalité est perceptible dès le plus jeune âge. Dans une expérience menée par Sheskin et al. (2014), des enfants âgés de 5 à 10 ans se sont vu offrir une série de choix visant à répartir des jetons entre eux et un autre enfant, pouvant ensuite être échangés contre des jouets. Entre avoir un jeton chacun (1/1) et deux jetons chacun (2/2), les enfants ont choisi rationnellement d’avoir deux jetons chacun. Cependant, quand on présente à l’enfant un choix en vertu duquel il peut obtenir 2 jetons et l’autre enfant, 3 (2/3), l’enfant préfère que chaque enfant en obtienne un seul (1/1), même s’il se retrouve lui-même avec un jeton de moins. Autrement dit, les enfants sont prêts à sacrifier un jeton pour ne pas se retrouver en situation de désavantage relatif. De surcroît, les enfants de 5 et 6 ans préfèrent une répartition 1/0 à une répartition 2/2, ce qui n’est pas rationnel.
ENCADRÉ 2.1
La théorie de l’équité d’Adams
Comment les individus jugent-ils qu’un revenu est équitable ou non ? « L’iniquité existe pour une personne chaque fois que celle-ci perçoit comme inégal le rapport entre sa contribution et ses résultats par comparaison avec les contributions et les résultats d’une autre personne. » (Adams, 1965)
Le revenu de référence, généralement utilisé pour évaluer une situation donnée, fait lui-même l’objet d’un processus complexe de comparaisons sociales. La prise en compte des comparaisons sociales comme élément fondamental pour expliquer le comportement des individus a fait l’objet d’un certain nombre de travaux en psychologie sociale (Homan, 1961 ; Adam, 1965) et en sociologie (Davis, 1959 ; Pollis, 1968). Adams (1965) propose une théorie de l’équité, qui s’appuie sur les travaux d’Homan (1961). La théorie de l’équité repose sur l’hypothèse que chaque agent rationnel s’investit dans une relation sociale tant que les avantages qu’il en retire sont proportionnels à ses investissements. Tout déséquilibre se traduit par un sentiment d’iniquité. L’insatisfaction, née d’une iniquité relative ressentie, doit alors se traduire par une modification des attitudes ou des comportements. Selon Adams, un salarié i apprécie les avantages Ai qu’il retire de son emploi en fonction des contributions Ci qu’il fournit, relativement à ceux des autres salariés. Ainsi compare-t-il son ratio Ai/Ci à celui de ses collègues de travail j Aj /Cj.
Des études empiriques ont également mis en évidence l’importance des considérations sur les gains relatifs. Clark et Oswald (1996) montrent que les comparaisons de revenu ont un impact significatif sur la satisfaction dans l’emploi. Loewenstein, Thompson et Bazerman (1989) ont étudié l’importance des gains relatifs à partir d’une étude en psychologie expérimentale. Les sujets reçoivent un salaire fictif et observent les salaires des autres sujets. Ils doivent alors classer par rangs les salaires différents de leur propre salaire. À partir de cette étude, les auteurs estiment l’importance qu’attachent les individus aux gains relatifs. Ils observent que les sujets ont une aversion forte pour l’inégalité à leur désavantage mais également, dans une moindre mesure, de l’aversion pour l’inégalité à leur avantage (cf. Chapitre 3).

Source : http://theses.univ-lyon2.fr/documents/getpart.php?id=lyon2.2002.masclet_d&part=62962

Les économistes Aldo Rustichini et Alexander Vostroknutov (2014) ont montré que les sujets ayant gagné de l’argent à des jeux d’adresse étaient beaucoup moins susceptibles de répartir équitablement la somme au jeu de l’ultimatum que ceux ayant gagné à des jeux de hasard. Le simple fait d’avoir l’impression d’être compétent rend les gens moins sensibles aux inégalités. A contrario, les recherches sur la gratitude indiquent que se souvenir du rôle qu’ont joué la chance et l’aide des autres dans sa vie augmente la générosité des individus (Franck, 2016)14. Ce que ces expériences tendent à montrer est que l’être humain a une préférence innée pour l’égalité… sauf si l’inégalité le favorise, et il déteste l’inégalité quand celle-ci le défavorise.











2 NORMES SOCIALES ET PUNITIONS ALTRUISTES
Un des apports de l’économie comportementale est d’avoir montré l’existence d’une volonté individuelle de coopérer même lorsque la coopération est contraire à l’intérêt de l’individu (cf. supra). L’activation des normes sociales de coopération relève de mécanismes psychologiques subtils sur lesquels il est important de revenir.
2.1 Les normes sociales
Les normes sociales définissent les règles de conduite dans un groupe social et traduisent les valeurs et les idéaux dominants dans ce groupe pouvant faire l’objet de pression par les pairs15. Étant donné que l’être humain est par nature un être social, les comportements prosociaux – c’est-à-dire ceux qui sont tournés vers les autres, qui ont le souci de l’autre (cf. supra) – sont généralement récompensés par le groupe. Les normes assurent en général le lien social. En revanche, le non-respect des normes sociales est souvent sanctionné. Les sanctions peuvent consister en brimades et aller jusqu’à l’exclusion de l’individu de son groupe d’appartenance. Les normes sont aussi souvent l’imposition de contraintes par la « pression sociale ». En effet, ces contraintes sont inefficaces si elles ne sont pas relayées par la désapprobation sociale à l’égard de ceux qui transgressent la norme. Les normes sociales n’existent pas sans impliquer un processus de reconnaissance entre personnes, et cette reconnaissance passe par un comportement en accord avec ce qui est attendu dans le groupe, autrement dit, par une conformité scrupuleuse aux normes du groupe.
La conformité a une influence très forte sur nos habitudes, nos traditions et notre vie en société. Si les adolescents adoptent les mêmes tenues vestimentaires que leurs amis et portent les mêmes baskets, c’est surtout pour ne pas se sentir exclus et avoir plus de chances d’être invité aux soirées les plus « hypes ». Lorsque nos comportements sont guidés par une conformité aveugle à notre groupe de référence, cela peut aussi conduire à des comportements déviants extrêmes – il suffit d’évoquer le cas de certaines sectes comme les témoins de Jéhovah, qui refusent la transfusion sanguine. Cela étant, le poids de la conformité s’observe aussi dans la vie de tous les jours. Nous comparons souvent notre propre comportement à celui des autres. Et le comportement des autres nous fournit des points de référence sociaux : nous prenons souvent nos décisions en fonction de ce que nous pensons être la décision moyenne du groupe (Holyoak & Gordon, 1983).
Les normes sociales ont permis à l’espèce humaine d’être l’une des espèces animales où l’on observe le plus de coopérations fortes et régulières. Cette coopération constitue un défi pour la théorie économique classique fondée sur l’existence d’acteurs égoïstes entièrement voués à la maximisation de leurs intérêts. En effet, comment est-il possible qu’aucun « passager clandestin » ne profite de la générosité des autres ? Cette question a été examinée par les économistes et en particulier ceux qui s’intéressent au jeu de bien public, un jeu standard utilisé en laboratoire visant à étudier non seulement la propension à la coopération des individus, mais aussi le rôle social des sanctions et des punitions afin de maintenir les comportements coopératifs. Le jeu de bien public s’est développé à partir du concept de bien public (Villeval, 2010).
Dans sa forme la plus pure, un bien public est un bien auquel chacun a accès librement et facilement – personne n’est contraint dans sa façon de le consommer, et par conséquent des propriétaires privés ne peuvent pas se les approprier facilement. L’exemple classique de bien public est le phare : tous ceux qui naviguent en mer bénéficient de la lumière du phare, et il est difficile de faire payer individuellement tous ceux qui utilisent ce repère lumineux. Ainsi, quiconque voudrait gagner de l’argent a peu de chances d’en gagner en investissant dans un phare, parce qu’il est impossible de faire payer tous les utilisateurs. D’autres motivations sont nécessaires pour s’assurer que des biens publics comme le phare puissent exister. Et les économistes ont observé que les communautés locales étaient particulièrement douées pour s’assurer que des biens publics sont offerts ou maintenus.
Les économistes comportementaux ont identifié plusieurs facteurs qui affectent notre comportement à l’égard des biens publics en utilisant les jeux de bien public. Dans l’un de ces jeux, on demande à un groupe d’individus d’alimenter un pot commun pour financer la construction d’un parc public, par exemple. Selon la théorie économique classique, la plupart des personnes ne devraient pas apporter de contribution, parce qu’elles pourront bénéficier de l’accès au parc, quelle que soit leur décision. Dans ces conditions, le meilleur moyen pour un individu de maximiser son intérêt est d’obtenir une part du pot sans avoir apporté de contribution lui-même. Le problème avec ce type de raisonnement est que, si tout le monde raisonne de cette façon et se comporte comme des « passagers clandestins », il n’y aura jamais assez d’argent dans le pot commun pour financer ce bien public. Une telle situation montre à quel point l’égoïsme des individus peut être contraire à l’intérêt général16. Un des apports de l’économie comportementale est d’avoir montré l’existence d’une volonté individuelle de coopérer même lorsque la coopération est contraire à l’intérêt de l’individu. Le cas de l’adhésion syndicale illustre ce phénomène. La décision d’adhérer à un syndicat peut répondre à des stratégies individuelles « utilitaristes » dans les pays anglo-saxons ou scandinaves où l’adhésion syndicale est associée à des services spécifiques (Keser et al., 2004). En revanche, comment expliquer l’adhésion syndicale en France où chaque salarié, syndiqué ou non, peut bénéficier des avantages négociés par les syndicats ? D’un point de vue rationnel, les coûts de l’adhésion (discrimination syndicale, etc.) sont supérieurs aux avantages, alors comment expliquer que tous les salariés ne se comportent pas comme des « passagers clandestins » ? En fait, l’adhésion syndicale résulte, le plus souvent, de la pression que peut subir l’individu par son entourage, que ce soit le collectif de travail ou l’entourage familial. Certaines personnes adhèrent aussi parce qu’elles se reconnaissent dans les valeurs et les discours du syndicat, mais cela est de moins en moins fréquent..

2.2 La punition altruiste
Les économistes ont montré grâce à leurs expériences en laboratoire que les individus sont généralement plus généreux que ne le conçoit la théorie économique orthodoxe. La plupart des participants au jeu de l’ultimatum donneront un peu plus que rien. Des études ont montré que, lorsqu’un tiers constate l’avarice des autres, alors celui-ci aura tendance à donner davantage afin de « punir » les joueurs non coopératifs – ce phénomène est connu comme le concept de punition altruiste (Fehr & Gächter, 2002). Les gens sont parfois prêts à supporter un coût (en effort, en argent, en statut social…) afin de punir ceux qui ne respectent pas les normes sociales de générosité et de coopération. Se lever pour demander à quelqu’un de passer son appel téléphonique sur la plateforme du train (et non dans le compartiment) en est un exemple. Chacun est prêt à punir les autres pour le bien commun. La punition altruiste renforce les comportements de coopération et décourage les comportements égoïstes. La punition altruiste a été étudiée par les neurobiologistes. Ils observent que les individus engagés dans une punition altruiste activent la zone des récompenses de notre cerveau – suggérant que nous ressentons un certain plaisir lorsque nous punissons les autres de ne pas avoir respecté les normes sociales.
La punition altruiste est un phénomène important dans l’évolution de la coopération. Dans le monde moderne, la punition altruiste permet d’expliquer pourquoi nous avons tendance à condamner rapidement les comportements socialement inacceptables. Les médias sociaux sont à ce titre des outils essentiels. Plus généralement, ces tendances à la coopération et au renforcement des normes sociales permettent d’expliquer aussi pourquoi les informations sociales sont de tels outils de manipulation des comportements des individus. Un exemple parmi d’autres est celui de la consommation d’énergie : lorsque les consommateurs ont connaissance de la consommation de leurs voisins, ils vont avoir tendance à ajuster leur consommation d’énergie afin de correspondre au niveau de consommation moyen du point de référence social (cf. encadré 2.2).
ENCADRÉ 2.2
Le coût des normes sociales
Nous vivons simultanément dans deux mondes distincts : l’un dominé par les normes sociales, l’autre, par celles du marché (Clark & Mills, 1979 ; Fiske, 1992). Parmi les normes sociales, il y a tous les petits services que l’on se rend entre proches : déplacer un canapé, changer une roue, etc. Ces normes sont intimement liées à notre nature sociale ainsi qu’à notre besoin de communauté. Elles nous procurent un sentiment de confort et de bien-être, sans contrepartie requise. L’autre monde dans lequel nous vivons, régi par les normes du marché, n’a rien à voir avec le précédent. Les échanges y sont d’une autre nature : salaire, prix, loyer, intérêts, analyse coût-avantage. Sans être nécessairement bonnes ou mauvaises, ces relations sont foncièrement liées à une égalité d’avantages et une rétribution rapide. Dans l’univers des normes du marché, on n’en a que pour son argent – c’est la règle. Tant que l’on ne mélange pas les normes sociales à celles du marché, c’est le bonheur. Sitôt que l’on entremêle les deux types de normes, on fonce dans le mur. Ainsi, nous vivons dans deux mondes : l’un caractérisé par les échanges sociaux et l’autre, par les échanges commerciaux. Et nous appliquons des normes différentes à ces deux types de relations. Par ailleurs, dès que l’on introduit les normes du marché dans les échanges sociaux, on viole les normes sociales, et les relations s’en ressentent. (Ex. Garderie de Haïfa, cf. supra)
Les entreprises cherchent à établir des normes sociales dans leur rapport avec leurs employés. C’est une nouveauté. Autrefois, la main-d’œuvre baignait dans une relation de type industriel, régie par le marché. Fais tes 40 heures et tu toucheras ton chèque vendredi. Aujourd’hui, l’entreprise estime qu’il est dans son intérêt d’instaurer un échange social avec ses employés. Or, si un employé accepte de travailler davantage pour respecter un délai (sacrifiant au passage ses obligations parentales), alors cet employé est en droit d’attendre une forme de réciprocité – soutien en cas de maladie, possibilité de conserver son emploi quand le marché menace de le lui retirer. Malheureusement, il arrive souvent que les entreprises sapent le contrat social qui les lie à leurs employés pour y substituer les normes du marché. Si les entreprises ne jouent pas le jeu, peut-on s’étonner que la loyauté des salariés n’ait plus cours aujourd’hui ? Si les entreprises pensaient un peu plus aux normes sociales, elles se rendraient compte que celles-ci créent de la loyauté et que, grâce à elles, le personnel accepte de s’adapter aux besoins actuels des entreprises : flexibilité, implication, motivation. En général, l’argent est le moyen le plus onéreux de motiver les gens. Les normes sociales, elles, coûtent non seulement moins cher, mais elles affichent une plus grande efficacité.

Source : Dan Ariely (2008, p. 93)


2.3 L’identité ou la mise en visibilité de soi
L’identité est une autre manifestation de notre nature sociale et, dans de nombreuses situations, elle peut être envisagée comme un signe de reconnaissance, une forme de mise en visibilité de soi, similaire au rôle que joue la réputation comme incitation aux dons à des associations caritatives. On s’identifie à certains groupes plus qu’à d’autres, comme l’ont souligné les travaux précurseurs du psychologue Henri Tajfel (1978, 1981) sur l’analyse du préjudice et de la discrimination. Tajfel a cherché à comprendre comment des gens ordinaires avaient pu devenir des partisans d’Adolf Hitler et adhérer au parti nazi. Il s’est donc particulièrement intéressé aux relations intergroupes et à la façon dont certains individus pouvaient s’identifier à un groupe particulier en opposition à un autre groupe. Tajfel fait le constat qu’il suffit de très peu de chose pour que des individus s’identifient à un groupe social et qu’ils décident de s’engager dans une relation mutuellement bénéfique. Un attrait commun pour certaines œuvres artistiques peut suffire pour réunir des individus et les distinguer des autres. Nous sommes souvent prêts à engager des coûts pour être intégrés à un groupe – par exemple, les fans (de 12 ans) de la chanteuse Angèle peuvent dépenser des centaines d’euros par an pour aller à ses concerts et participer à son fan-club. Les réflexions de Tajfel sur les groupes sont très proches des analyses économiques sur l’identité. George Akerlof et Rachel Kranton (2010) ont développé une analyse de l’identité – observant ce qui paraît être des comportements déviants, le tatouage et le piercing – qui repose sur l’idée que l’identité est considérée comme une marque et un signal d’appartenance à un groupe.
L’identité joue un rôle puissant, en politique, par exemple. Nous avons un besoin irrépressible de nous identifier à d’autres, socialement, politiquement et culturellement. À la suite du vote britannique sur le Brexit en juin 2016, les commentateurs observaient que beaucoup de ceux ayant voté pour la sortie de l’Europe étaient motivés par la crainte de perdre leur identité ou de la voir s’affaiblir par l’accroissement de l’immigration venant d’Europe de l’Est. Cette ligne de fracture politique, que l’on retrouve également en France, s’explique par une polarisation de la société autour de deux groupes sociaux qui correspondent peu ou prou aux gagnants et aux perdants de la mondialisation (Guilluy, 2014), que d’autres qualifient parfois d’identités malheureuses et d’identités heureuses (Finkielkraut, 2013). Ce sentiment est lié à la tendance psychologique à l’affiliation au groupe et au rejet du « hors groupe ». L’anxiété que provoque l’idée de devenir minoritaire chez certains individus est une réalité psychologique qu’on oublie trop souvent.









3 CONFORMISME ET APPRENTISSAGE SOCIAL
3.1 Le conformisme des individus
Une dimension importante de notre vie sociale est notre tendance à imiter et à suivre les autres. Le conformisme des individus (ou panurgisme17) serait le reflet de deux types d’influence selon les sociologues : normative et informationnelle. Le conformisme normatif renvoie aux normes sociales qui guident nos décisions – beaucoup d’entre nous désirent être dans la norme et faire ce que les autres font. Souvent, nos décisions supposent de suivre d’autres personnes, peut-être parce que nous croyons que nous pouvons apprendre des autres ou parce qu’il existe un instinct primitif qui dicte notre conduite et nous pousse à suivre les autres.
Le psychologue social Solomon Asch (1955) montre que – même dans les prises de décisions les plus simples, par exemple, évaluer et comparer la taille relative d’une ligne verticale – les autres peuvent facilement nous influencer (voire nous manipuler) (cf. figure 2.2). Asch montre que, lorsqu’un individu est intégré à un groupe de dix-neuf personnes et que ceux-ci donnent délibérément, pour les besoins de l’expérience, une réponse erronée à une question simple, le sujet change souvent d’avis pour se conformer à la réponse du groupe même s’il sait que le groupe a tort.
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FIGURE 2.2.
L’expérience de Salomon Asch (1955)
Des recherches récentes assez fascinantes sur les raisons qui nous poussent à imiter les autres sont en train d’émerger. Un domaine de recherche prometteur est celui des analyses neuroéconomiques sur les « neurones miroirs ». Les neurones miroirs sont présents dans le cerveau des humains et des primates et chez d’autres animaux également. Les scientifiques pensent qu’ils peuvent jouer un rôle lorsque nous imitons les autres. Les neuroscientifiques ont mené des expériences consistant à examiner le mécanisme des neurones miroirs chez les singes. Cela se traduit par le contrôle du taux d’activation d’un neurone simple. Lorsqu’un singe bouge dans une certaine direction, le neurone miroir s’active, non seulement lorsque le singe sous observation est en mouvement mais aussi lorsqu’un singe voit un autre singe bouger. Le fait que des réponses similaires sont observées dans le cerveau des primates peut indiquer que le comportement moutonnier est automatique et bien connecté et reflète peut-être certaines de nos émotions les plus primitives, notamment l’impulsivité. Il est possible qu’un processus neuronal similaire génère un certain conformisme, et ce, même dans le contexte économique et financier (cf. infra).
ENCADRÉ 2.3
Les neurones miroirs
Durant les années 1990, des chercheurs italiens (Rizzolatti & Sinigaglia, 2011) ont découvert l’existence des neurones miroirs. Ces neurones sont activés quand nous réalisons une action comme tendre la main vers un verre, mais ils sont aussi activés quand nous voyons quelqu’un faire un geste, nous réalisons alors en nous-même ce même geste. Parce que les neurones miroirs ne font pas la distinction entre nos propres comportements et ceux des autres, ils nous permettent de nous mettre à la place des autres. Ils nous permettent d’être un instant dans la peau d’un autre. Cette découverte permet aussi d’apporter une explication à l’une des premières descriptions de l’empathie : la perception esthétique devant une œuvre d’art. Le terme empathie, littéralement, ressentir en soi la souffrance de l’autre, n’émerge dans la langue moderne qu’au début du XXe siècle. L’empathie nécessite une attention à l’autre et une sensibilité aux besoins de l’autre. En 1979, Frans de Waal et Angeline van Roosmalen ont publié une étude qui allait faire beaucoup de bruit. Celle-ci décrivait l’existence chez les chimpanzés de deux comportements qui étaient jusque-là considérés comme spécifiques aux êtres humains : des comportements de réconciliation entre des adversaires après un conflit et des comportements de consolation, un membre du groupe venant consoler celui ayant eu le dessous dans un conflit violent. Depuis, les comportements de réconciliation ont été décrits chez d’autres primates et, depuis un peu plus de cinq ans, chez des chiens, des loups et des chevaux.

Source : D’après Rizzolatti et al., Pour la Science, no 351, novembre 1999

Un élément essentiel de l’analyse économique du conformisme repose sur les observations des sociologues sur l’influence informationnelle (Deutsch & Gerard, 1955). Le conformisme informationnel renvoie à l’action d’apprendre des autres. Lorsque ces actions sont facilement observables, elles peuvent être des repères utiles, en particulier lorsqu’il est difficile d’obtenir des informations. Les autres peuvent avoir des informations que nous n’avons pas, et il paraît judicieux de les imiter – suivre la foule peut être un dispositif d’apprentissage social rationnel. Toutefois, il arrive parfois que le conformisme soit juste impulsif et que nous le fassions instinctivement.

3.2 L’apprentissage social
Il existe de nombreux exemples d’apprentissage social dans la vie quotidienne. Lorsque nous avons besoin d’espèces et que nous constatons une longue file d’attente devant l’un des guichets automatiques bancaires sans en observer devant celui d’à côté, on gagne du temps en se rangeant spontanément dans la file d’attente. On a donc tiré un enseignement d’une décision prise par le groupe. Cependant, il arrive parfois que la masse prenne la mauvaise décision. La pertinence de « suivre le troupeau » va dépendre des circonstances. Autre exemple : le choix d’un restaurant. En général, on hésite à entrer dans un restaurant où il n’y a pas de clients. En revanche, on va avoir tendance à aller là où il y a du monde même s’il faut attendre pour avoir une table. La qualité de la cuisine dans ce restaurant est inférée du comportement des autres. Le comportement moutonnier est-il une bonne chose ? Cela va dépendre de la qualité de la décision prise par la masse.
Le conformisme peut aussi générer des retombées négatives. Que se passe-t-il si je dispose d’informations privées tout à fait valables que les autres ne connaissent pas ? Imaginons que je dispose de deux types d’informations : l’une est une recommandation d’un ami qui suggère d’aller dans un restaurant qu’il connaît bien pour la qualité de sa cuisine mais où il n’y a pas grand monde. La seconde information est celle que j’infère du nombre de personnes faisant la queue pour entrer dans le restaurant voisin. Je peux décider d’agir comme tout le monde en suivant mon instinct grégaire et choisir d’aller dans le restaurant le plus populaire – en ignorant mon information privée (la recommandation de mon ami). Cette information est alors perdue pour tous ceux qui observent mon comportement. Quand le conformisme conduit à ignorer des informations privées précieuses, utiles, valables, intéressantes parce que les gens sont induits en erreur par le comportement des autres, cela génère des effets négatifs – une externalité négative de l’instinct grégaire. La conformité au groupe assure une certaine sécurité, et la prise de décision collective peut, sous certaines conditions, conduire à de meilleures décisions. L’information collective est souvent fiable. Mais l’instinct grégaire peut aussi conduire à ignorer des informations privées pertinentes.
Le fait d’être sensible à ce que les autres pensent de nous explique aussi notre conformisme. Notre réputation est essentielle, et nous faisons tout pour la protéger précieusement. Notre réputation n’est pas entachée si nous avons tort avec les autres – pour paraphraser l’économiste John Meynard Keynes : la réputation s’en sort mieux si nous avons tort avec tout le monde plutôt que si nous avons raison tout seul. Les traders sans scrupules et cupides illustrent la vulnérabilité de la réputation fondée sur des choix contraires. Des gains spectaculaires peuvent être réalisés lorsque le trader parie contre les conventions des marchés financiers. Mais lorsque la masse a raison et les opposants ont tort, la réputation peut être entachée si elle n’est pas en mesure d’évoquer « la faute collective ».
L’évolution de l’espèce a certainement joué un rôle important dans notre façon d’agir en moutons de Panurge, car beaucoup d’autres espèces animales partagent avec nous ce type de comportement. Les pingouins de Terre Adélie, en Antarctique, font montre d’une tendance forte à l’instinct grégaire. Ils sont au milieu de la chaîne alimentaire : ils se nourrissent de plancton et sont les proies des léopards de mer (une espèce de phoques). Lorsqu’il est difficile de trouver à manger, ils font face à un dilemme : s’ils plongent dans l’océan, ils savent qu’ils trouveront du plancton mais aussi qu’ils peuvent se faire attaquer par des phoques. Leur meilleure stratégie est d’observer leurs congénères pingouins avant de décider ce qu’il faut faire. Le plus brave ou le plus affamé d’entre eux prendra le risque de se jeter à l’eau, et le reste de la colonie attendra qu’il n’y ait pas d’attaque de phoques avant de le suivre. On peut faire le parallèle avec certaines pratiques humaines modernes : nous utilisons par exemple les commentaires des consommateurs sur certains produits ou services avant de faire nos choix. Ce qui a été rendu possible avec le développement d’Internet et du commerce en ligne. Nous sommes également sensibles au fait que certaines célébrités utilisent certains produits. Toutes ces manières d’appréhender les décisions prises par d’autres nous amènent à adopter certains comportements d’achat en nous appuyant sur l’information sociale disponible.
Ainsi, le conformisme est souvent lié à un besoin de sécurité procuré par le groupe. C’est d’abord une mesure de prudence. Imaginons que vous soyez obligé de traverser le carrefour Hachiko (situé dans le quartier très fréquenté de Shibuya, à Tokyo) embouteillé par des voitures et des cyclomoteurs. La seule façon de traverser la rue est de profiter d’un groupe d’autochtones – en vous inspirant de leur pratique de piétons mais aussi en bénéficiant de la sécurité de traverser avec la foule18. Une voiture est beaucoup plus susceptible de renverser un seul piéton qu’un groupe de piétons. Cela a plusieurs corollaires dans nos vies sociales : les actions de groupe ou les recours collectifs (class actions) sont des procédures qui permettent à un groupe d’individus de poursuivre une personne ou une entreprise afin d’obtenir des réparations (souvent financières). Ces actions en justice répandues aux États-Unis reposent sur le fait que le groupe a plus de pouvoir et d’influence que des individus seuls. De la même façon, il est plus facile de défendre ses conditions de travail de façon collective par le biais d’un syndicat que seul face à son employeur.
Beaucoup de ces exemples sont récents, mais nos instincts grégaires sont anciens, bien enracinés et antédiluviens. Nos instincts grégaires sont partagés par d’autres espèces, comme les pingouins que nous avons évoqués précédemment. Le conformisme est étroitement lié au comportement animal. L’instinct grégaire des moutons a évolué de façon à les protéger de leurs prédateurs. Chez les humains comme chez les autres animaux, le fait de suivre les autres résulte d’une stratégie de survie qui a permis à nos ancêtres de trouver de la nourriture, et de se protéger contre les agresseurs. Les vices et les vertus du conformisme et de l’influence sociale sont amplifiés par notre monde numérisé et l’évolution de notre environnement. Les crises financières d’aujourd’hui sont causées par des spéculateurs à la recherche de profits, comme ils l’ont toujours fait, depuis l’époque de la crise de la Tulipe (euphorie hollandaise du XVIIe siècle autour de l’achat et la vente de bulbes de tulipes) et même bien avant. Cependant, nous vivons aujourd’hui dans un système financier globalisé, informatisé, interdépendant. La vitesse et l’intensité à laquelle les flux financiers circulent peuvent être renversantes. Le conformisme a le pouvoir de déstabiliser les marchés et les systèmes financiers. Il a aussi le pouvoir de perturber notre comportement d’achat, nos habitudes électorales, nos croyances religieuses et nos pratiques culturelles. Il perturbe nos relations sociales et nos interactions avec les autres.
Le conformisme a également des implications plus larges : en matière de prospérité et de bien-être (cf. Chapitre 7). D’un point de vue éthique, cela peut devenir problématique si les entreprises et les gouvernements utilisent des informations sociales afin de manipuler la prise de décision, nous rapprochant d’un monde pouvant ressembler à celui décrit par George Orwell dans son roman 1984 avec Big Brother. S’il existe une valeur commerciale au fait de manipuler la prise de décision, alors cela peut inciter les entreprises à envahir la sphère privée et à collecter des informations personnelles par le biais des outils technologiques modernes (et du big data). Cela peut aussi affecter nos retours sur investissement – par exemple, si la pensée de groupe domine les processus de décision des gestionnaires de fonds de pension, favorisant le mensonge des individus et des groupes pour détourner de l’argent.
Ce chapitre a présenté les différentes formes que prennent les influences sociales sur un large éventail de décisions économiques et financières. Nos comportements dépendent de notre perception de ce que nous pensons devoir faire pour être en conformité avec notre groupe d’appartenance, et les autres agissent également en fonction de notre comportement. En général, les individus n’aiment pas les inégalités, notamment si cela les concerne personnellement. Par ailleurs, nous apprenons beaucoup des autres et avons tendance à les imiter. Notre conformisme se traduit de différentes façons et notre apprentissage social affecte nos décisions économiques et financières. Une des interprétations de notre conformisme est qu’il s’agit d’un outil de prise de décision rapide – une heuristique – nous permettant d’économiser du temps et des efforts cognitifs lorsque nous devons prendre des décisions sans avoir la moindre information. Par exemple, imaginons que nous ayons besoin d’acheter un nouveau téléviseur et que notre meilleur ami en ait acheté un, il y a quelques semaines, après avoir comparé plusieurs produits disponibles sur le marché. Pourquoi ferions-nous les mêmes efforts alors que nous avons juste à lui demander ce qu’il pourrait nous recommander ? Cette heuristique va nous faire gagner du temps. Le problème avec les heuristiques est qu’elles nous induisent parfois en erreur. Lorsque nous suivons les conseils des autres, nous exploitons des informations sociales qui peuvent nous conduire à répéter leurs erreurs. Le conformisme que nous venons d’évoquer est une forme d’heuristique parmi d’autres ; la littérature sur les heuristiques est beaucoup plus vaste, et le chapitre suivant se propose d’apporter un éclairage sur les principales heuristiques existantes.









Questions de réflexion
	1. Pourquoi les individus se conforment-ils aux normes sociales ? Expliquez ce qu’est l’influence sociale et ses différents mécanismes. Pensez-vous possible de s’éloigner des normes d’influence ? Et si oui, comment ?

	2. De nombreuses études en psychologie ont abouti à la conclusion que l’être humain était doté d’un sens spontané de l’égalité et totalement adverse aux inégalités. Quelles leçons peut-on tirer des travaux en sciences cognitives et en psychologie ? Le sens de l’équité s’appuie sur une perception intuitive de la notion de mérite. Que pensez-vous de cette notion de mérite ? La notion de mérite doit-elle être récompensée ?

	3. Les inégalités ne sont-elles pas nécessaires à l’émulation ? Qu’en pensez-vous ? Expliquez pourquoi.


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
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Questions à choix multiples
	1. Laquelle de ces affirmations sur les groupes est vraie ?
	A. La pression de conformité est faible

	B. La responsabilité est clairement définie

	C. La participation de chaque membre est généralement égale

	D. Les groupes tardent plus à prendre une décision



	2. Quel est le jeu le plus connu utilisé pour tester l’aversion à l’inégalité ?
	A. Le jeu du dictateur

	B. Le jeu de go

	C. Le jeu de l’ultimatum

	D. Le jeu de bien public



	3. Qui est l’auteur connu pour son Essai sur le don ?
	A. Adam Smith

	B. Kenneth Arrow

	C. George Akerlof

	D. Marcel Mauss



	4. Laquelle de ces affirmations sur la punition altruiste est vraie ?
	A. On ressent un certain malaise à punir les autres de ne pas respecter les normes

	B. On est prêt à faire des sacrifices pour punir les autres

	C. On est prêt à entraver la coopération

	D. On est prêt à punir les joueurs coopératifs



	5. Laquelle de ces propositions est une forme de conformisme ?
	A. Le conformisme subjectif

	B. Le conformisme normatif

	C. Le conformisme prescriptif

	D. Le conformisme décisionnel



	6. … est la tendance à suivre un modèle, une mode, un mouvement par simple principe, sans réflexion, de façon inconsciente.
	A. Le réalisme

	B. Le panurgisme

	C. Le nomadisme

	D. Le normalisme



	7. … renvoie à l’action d’apprendre des autres.
	A. L’influence normative

	B. L’influence informationnelle

	C. L’influence des pairs

	D. L’influence groupale



	8. Qu’est-ce qu’un jeu de bien public ?
	A. Un jeu visant à étudier la propension à la coopération des individus

	B. Un jeu visant à étudier la propension à la prise de décision

	C. Un jeu visant à étudier la propension à la malhonnêteté des individus

	D. Un jeu visant à étudier la propension à la dépendance des individus



	9. Dans le jeu de l’ultimatum…
	A. Les individus cherchent à maximiser leur gain

	B. Les individus cherchent un partage équitable de leur gain

	C. Les individus préfèrent accepter un partage injuste

	D. Les individus anticipent un partage moins équitable



	10. Selon Marcel Mauss…
	A. Il est plus difficile de lutter contre l’obligation de recevoir

	B. Il est plus difficile de lutter contre l’obligation de donner

	C. Il est plus difficile de lutter contre l’obligation de rendre

	D. Il est plus facile de lutter contre l’obligation de donner




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
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3
HEURISTIQUES ET BIAIS COGNITIFS
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Aux yeux de la science économique standard, les agents évoluant sur les marchés sont des êtres parfaitement rationnels dépourvus de toute obligation à l’égard des autres. Cependant, ces agents parfaitement rationnels prennent des décisions qui, avec le recul et une meilleure information, auraient pu être meilleures. L’analyse économique standard pose l’hypothèse que les choix individuels reflètent des préférences sous-jacentes – par exemple, si une personne préfère les livres au chocolat et les chocolats aux chaussures, alors elle doit préférer les livres aux chaussures. Or, les préférences des individus ne satisfont pas toujours l’axiome de transitivité. De surcroît, les préférences sont supposées stables dans le temps. Or, dans les faits, il nous arrive fréquemment de changer d’avis et d’opinions. Force est de constater que l’approche économique classique ne peut rendre compte de la réalité. C’est donc là qu’entre en scène l’économie comportementale avec une approche beaucoup plus crédible du comportement des individus.
Pour l’économie comportementale, les hypothèses sur la prise de décision des individus sont incomplètes et irréalistes. Avez-vous vraiment conscience du nombre de décisions que vous prenez tous les jours ? Chemise blanche ou chemise bleue ? Salade ou steak frites ? Thé ou café ? La grande majorité de ces décisions sont prises rapidement, la plupart du temps sans y penser. En effet, il n’est pas nécessaire d’avoir toutes les informations en main pour agir et prendre des décisions mineures. Cela permet d’éviter une réflexion longue et pénible et de gagner du temps. Pourtant, certaines décisions méritent d’être mûrement réfléchies. Le tout est de savoir quand il faut prendre le temps de la réflexion. Ce chapitre traite de la prise de décision en insistant plus particulièrement sur les règles de la réflexion rapide et les erreurs que l’on peut commettre en se fiant à son intuition. Autant d’éléments qui ne sont pas pris en considération par les modèles de l’économie standard.







1 LES DÉCISIONS RAPIDES À PARTIR DES HEURISTIQUES
Décider rapidement s’avère parfois difficile, en particulier face à un excès d’informations. Il est aussi très délicat de nous décider lorsque nous sommes confrontés à de nombreuses options, c’est-à-dire face à une surabondance de choix19.
1.1 La surabondance de choix
En général, les économistes considèrent qu’avoir le choix entre plusieurs options est toujours préférable. L’argument avancé repose sur l’idée que l’existence de plusieurs options permet à chacun de trouver plus facilement ce qui lui convient le mieux, contribuant ainsi à son bien-être. Dans le monde réel, en revanche, le fait d’avoir une grande variété de choix ne semble pas améliorer le bien-être des individus, comme l’ont montré plusieurs expériences. Trop de choix nuit à la décision et peut provoquer malaise, désarroi et découragement. Sheena Iyengar et Mark Lepper (2000) ont cherché à savoir comment et pourquoi le fait d’avoir trop de choix pouvait nuire à l’acte d’achat. Dans l’une de leurs expériences, ils ont demandé aux clients d’une épicerie de parcourir le rayon des confitures. L’expérience consistait à présenter à un groupe de consommateurs un rayon avec 24 variétés de confiture et à un autre groupe seulement six variétés. L’expérience montre que le rayon le moins achalandé suscite le plus d’actes d’achat même s’il retient moins l’attention des participants. Les deux chercheurs en ont déduit que, devant trop de possibilités, le consommateur s’est trouvé paralysé et n’est pas passé à l’acte d’achat20. Sheena Iyengar (2010) a finalement montré dans ses études que, si l’on propose plus de dix options différentes à un individu, il a toutes les chances de prendre une mauvaise décision, et ce, quelle que soit la nature de la décision !
Dans le monde moderne, le problème de la surabondance de choix est particulièrement exacerbé par l’excès d’informations. Les usagers d’Internet sont en permanence confrontés à l’excès d’informations qui rend difficile la recherche d’une information simple et claire. La trop grande multiplicité de l’offre de chaînes de télévision rend difficile le choix du programme télévisé à regarder. Aujourd’hui, télécommande à la main, on peut passer une demi-heure à zapper sur les programmes télévisés avant de s’arrêter sur le dernier « navet », faute d’avoir pu prendre une décision satisfaisante. Si les choix sont trop complexes et plus particulièrement s’il s’agit de décisions qui n’ont pas d’effet tangible et immédiat (choisir une assurance-vie, par exemple), on peut aller jusqu’à ne pas prendre de décision du tout. Les résultats des études consacrées à la surabondance de choix ont fait l’objet de nombreuses discussions, mais une étude récente d’Alexander Chernev et de ses collègues (2015) a montré que le contexte de la prise de décision est primordial : la complexité des choix proposés, la difficulté de la tâche à effectuer, l’incertitude sur ses préférences, le désir de limiter ses efforts, sont des éléments contextuels qui rendent les individus plus vulnérables à la frustration, au malaise, à l’indécision liés à l’abondance de choix.

1.2 Le recours aux raccourcis mentaux
Contrairement à ce que pensent les économistes orthodoxes, l’abondance d’informations n’est pas toujours préférable. Dans de telles situations, le manque de temps et la difficulté à évaluer toutes les options possibles conduisent à utiliser des raccourcis mentaux pour nous aider à décider rapidement et efficacement. Les psychologues appellent ces opérations mentales automatiques et intuitives des heuristiques. La plupart du temps les heuristiques fonctionnent très bien, mais il arrive parfois qu’elles engendrent des distorsions et des biais cognitifs dans la prise de décision.
Les heuristiques permettent de gagner du temps. Elles permettent de repérer, sélectionner et hiérarchiser les informations issues du monde qui nous entoure. Les heuristiques permettent de faire des évaluations rapides sur la base de données limitées. Il serait, par exemple, irréaliste de passer des jours à visiter tous les magasins commercialisant des téléviseurs, des machines à laver ou des téléphones avant de décider d’acheter un de ces produits dans le seul espoir d’économiser quelques euros. Pour les produits de consommation courante, c’est encore plus vrai. On ne consacre pas beaucoup d’énergie cognitive en allant acheter sa baguette de pain dans la boulangerie de son quartier. Cela n’en vaut pas la peine, même si le prix de la baguette peut être plus intéressant ailleurs.
Les heuristiques permettent ainsi d’aboutir en un temps limité à des décisions rapides sans penser à tous les coûts directs et indirects liés aux différentes options qui s’offrent à nous. On va avoir tendance à acheter la même marque de yaourt sans s’intéresser aux autres yaourts qui peuvent être davantage à notre goût. Ces processus cognitifs vont agir de façon automatique et inconsciente. Le problème avec l’utilisation des heuristiques est qu’elles menacent parfois notre rationalité en nous exposant à des erreurs de jugement, en particulier lorsque l’objet est complexe et qu’il requiert une forme plus précise de réflexion. Dans les années 1970, les psychologues Daniel Kahneman et Amos Tversky (1974) ont été les premiers à décrire les heuristiques et les biais cognitifs. À partir d’une série d’expérimentations, ils montrent comment un petit ensemble d’heuristiques peut nous conduire à faire des erreurs de façon systématique et prédictible. Plus récemment, Daniel Kahneman a expliqué, dans son ouvrage intitulé Thinking, fast and slow21 publié en 2011, comment notre capacité à juger et à prendre des décisions est organisée en deux systèmes : le premier est rapide et inconscient – c’est lui qui produit des biais cognitifs – et le second est plus lent et propice à la réflexion complexe (cf. Chapitre 6).









2 LES HEURISTIQUES ET LES BIAIS DE JUGEMENT
Daniel Kahneman et Amos Tversky (1974) ont examiné plus particulièrement trois types d’heuristiques et de biais comportementaux qui y sont associés : le biais de disponibilité, le biais de représentativité et le biais d’ancrage sur lesquels nous allons revenir.
2.1 Le biais de disponibilité
Lorsque nous prenons une décision – en particulier, quand nous sommes pressés –, nous ne réfléchissons pas sur la base de toutes les informations disponibles. En fait, nous utilisons uniquement l’information la plus facile d’accès, la plus facile à retrouver ou à se rappeler. Rechercher l’information revient à fouiller son bureau pour trouver un document quelques minutes avant le début d’une réunion. Nous avons tendance à aller chercher dans le premier classeur que nous trouvons sans avoir le temps et l’énergie d’aller chercher des informations plus pertinentes dans tous les classeurs. Il arrive donc parfois que nous passions à côté d’informations importantes. Lorsque nous prenons des décisions sur la base d’informations facilement accessibles sans chercher à en acquérir de nouvelles, Kahneman et Tversky appellent cela l’heuristique de disponibilité22. La disponibilité est associée à deux concepts issus de la psychologie : l’effet de primauté et l’effet de récence. Nous avons tendance à nous souvenir plus facilement de la première et de la dernière information que l’on nous transmet, et l’information intermédiaire est plus facilement oubliée.
L’heuristique de disponibilité s’utilise pour estimer la probabilité d’un fait ou l’association entre deux phénomènes grâce aux informations qui nous viennent à l’esprit. Il s’agit d’une forme d’inférence intuitive qui utilise le souvenir de nos expériences. Dès lors, le fait de répéter une information suffisamment souvent peut donner de la crédibilité à un fait ou à une expérience et influencer le comportement des individus. Les campagnes publicitaires utilisent le principe de disponibilité pour changer ce que les consommateurs pensent d’un produit. En exposant le public à des messages réguliers, il est possible de modifier son comportement d’achat. Plutôt que de penser de façon rationnelle, la plupart des gens vont porter des jugements hâtifs fondés sur une connaissance qui a été acquise par l’usage ou l’expérience (on parle d’effet de familiarité). L’enjeu des campagnes publicitaires (comme celui des campagnes politiques, d’ailleurs) est d’exposer les gens à des messages récurrents afin de modifier le point de vue des individus. Les informations fallacieuses (ou fake news) qui circulent sur les réseaux sociaux contribuent à la manipulation des esprits. À force d’être répétées, ces fake news véhiculent des idées qui vont s’ancrer dans l’esprit des gens. Ces fausses informations sont parfois propagées simplement pour le plaisir, mais en général, elles diffusent des messages à portée idéologique, politique, économique ou religieuse.
Comme les individus évaluent la probabilité des risques en accordant un crédit excessif à des éléments plus faciles à retenir, les représentations mentales que l’on peut avoir de tel ou tel événement vont être affectées par les informations nouvellement acquises et/ou répétées à plusieurs reprises dans les médias. De ce fait, nous surestimons généralement les risques à faible probabilité. Par exemple, au lendemain des attentats de Paris au Bataclan, le risque de terrorisme a été considéré par les Français comme plus sérieux qu’un risque moins familier de cancer de la peau. Or, 80 000 cancers de la peau sont diagnostiqués chaque année en France, provoquant le décès d’environ 1 800 personnes. Si l’on comptabilise le nombre de décès liés aux attentats qu’a subis la France en 2010, on arrive à un total de 224 morts, ce qui est bien inférieur à beaucoup d’autres causes de décès dans notre pays. La probabilité de mourir dans un attentat est évidemment beaucoup plus faible que de mourir d’un cancer. Cette probabilité est même plus faible que celle de mourir en traversant la route : 470 piétons sont morts dans un accident de la route en France en 2018. De la même manière, les homicides sont plus « disponibles » et bien relayés dans les médias, alors que les suicides sont largement plus nombreux mais beaucoup moins médiatisés (845 victimes d’homicides contre 9 000 suicides par an en France). L’heuristique de disponibilité permet d’expliquer de nombreux comportements liés au risque. Si on s’intéresse au cas de la crise sanitaire liée au coronavirus, l’exposition permanente à des informations sur le nombre de cas déclarés, le taux de mortalité de la Covid-19 accentue nos réactions d’angoisse face à cette pandémie. C’est la raison pour laquelle certains spécialistes, comme Cass Sunstein, ont mis en garde contre la surestimation de la menace que représentait la Covid-1923. Si l’on compare le bilan de la Covid-19 à ceux d’autres pandémies auxquelles l’humanité a été confrontée dans le passé, on pourrait relativiser la portée de cette pandémie. Mais, paradoxalement, si le danger bien réel de la Covid-19 a été sous-estimé en France24, c’est aussi en raison d’un autre biais cognitif qui découle du biais de disponibilité. En effet, quand une nouvelle situation se présente, on a naturellement tendance à raisonner par analogies avec des événements connus : il s’agit du biais de modèle mental. Il a été frappant de voir comment les pays asiatiques ont réagi face à la pandémie en prenant des mesures rapides de confinement, alors que les pays occidentaux ont été beaucoup plus lents à réagir. Ce contraste s’explique facilement par l’expérience des pays asiatiques en matière de pandémie. Ces pays ont tiré des leçons du Sras (syndrome respiratoire aigu sévère) de 2003. Ainsi, leur connaissance de ce type de virus a permis de mettre en place rapidement un système d’alerte et de riposte afin de limiter la propagation du coronavirus. Ce que nous n’avons pas été capables de faire en France.
On succombe régulièrement à notre prédisposition naturelle pour les raccourcis mentaux, en particulier lorsque l’expérience joue un rôle essentiel dans la rationalisation des décisions que nous devons prendre. Nous sommes, par exemple, très réticents à l’idée de changer de fournisseur d’énergie, de fournisseur d’accès internet ou de changer de banque, et ce, même si nous pouvons obtenir de meilleures conditions tarifaires ailleurs. Pourquoi ne changeons-nous pas de banque plus souvent ? Peut-être s’agit-il de paresse et de procrastination ? – en fait, il s’agit là encore du biais de modèle mental lié à l’heuristique de disponibilité (cf. infra). En effet, nous avons tendance à privilégier ce que nous connaissons. Les décideurs politiques sont de plus en plus concernés par le fait que les entreprises exploitent cette tendance à l’inertie des consommateurs. Lorsque les entreprises ne sont pas l’objet de pressions concurrentielles, ces dernières n’ont aucune incitation à baisser leur prix ou à améliorer leurs offres de produits ou services. Quelle est la solution ? En 2015, la loi Macron a été promulguée afin de faciliter la mobilité bancaire, par exemple. Elle consiste en la mise en place du changement de banque automatisé, avec des délais plus courts et une gratuité complète. Cette loi permet aux Français de changer de banque plus facilement et de lutter contre notre propension à l’inertie. D’autres moyens existent. Les sites internet de comparaison de prix sont une manière de nous aider à obtenir une meilleure information plus rapidement sans trop d’efforts. Ils permettent la mise en concurrence directe des voyagistes, par exemple. Il s’agit là aussi d’un dispositif permettant de pallier l’inévitable inertie des consommateurs.

2.2 Le biais de représentativité
Une autre heuristique sur laquelle insistent Kahneman et Tversky est l’heuristique de représentativité. Cette heuristique renvoie au fait que l’on a tendance à prendre des décisions sur la base d’un nombre limité d’éléments que l’on considère comme caractéristiques d’un ensemble plus large. Autrement dit, nous avons tendance à fonder notre jugement à partir d’une représentation que nous avons de la réalité plutôt que sur un raisonnement logique et probabiliste. On a tendance à percevoir les autres selon des jugements a priori, des stéréotypes. Tversky et Kahneman ont cherché à illustrer le biais de représentativité à travers une série d’expérimentations. Dans l’une d’elles, ils demandent aux participants à leur expérience de deviner la profession d’une personne. Certains d’entre eux disposent d’une description de Steve. On leur dit que Steve est timide et introverti et est très attentif aux détails. À partir de ces informations, les participants en déduisent que Steve doit être bibliothécaire, même si aucune information objective sur la probabilité qu’il soit effectivement bibliothécaire ne valide leur point de vue. Tversky et Kahneman identifient un phénomène similaire au cours de leur fameuse expérience examinant le « problème de Linda ». Ils demandent à un autre groupe de participants de lire des informations sur une femme prénommée Linda. On leur dit que Linda est trentenaire. Elle est intelligente, célibataire et spontanée. Elle se sent concernée par la justice sociale et les problèmes de discrimination et a été une militante antinucléaire. Puis, on leur pose la question suivante :
« Quelle situation est la plus probable ?
	1) Linda est caissière dans une banque

	2) Linda est caissière dans une banque et est active dans un mouvement féministe »


La plupart des personnes optent pour la seconde proposition : Linda est caissière dans une banque et est active dans un mouvement féministe, même si cette catégorie est un sous-ensemble de la première option – tous les caissiers de banque. Au mieux, l’option 2 est aussi probable que l’option 1. Mais cette option 2 n’est pas la plus probable. Ce type d’erreur relève d’une conjonction fallacieuse : la probabilité que deux événements apparaissent ensemble (en « conjonction ») est toujours inférieure ou égale à la probabilité que l’un ou l’autre se produise seul, comme illustré dans la figure 3.1.
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FIGURE 3.1.
Le problème de Linda – une conjonction fallacieuse
La conjonction de ces deux événements – le premier, que Linda soit une caissière dans une banque, et le second, qu’elle soit aussi féministe – est jugée par de nombreuses personnes plus probable qu’un simple événement – qu’elle soit juste une caissière de banque, même si le fait d’être caissière dans une banque couvre un ensemble plus large de possibilités, c’est-à-dire toutes les caissières de banque, féministes ou pas. Comme il est possible que Linda ne soit pas féministe, les individus auraient dû appliquer les règles de la probabilité et choisir la première option. Pourquoi autant de personnes ignorent-elles ces règles simples de probabilité ? Parce que les individus utilisent une procédure heuristique pour faire ce type de jugement : la seconde option semble plus « représentative » d’après la description, même si elle est statistiquement moins probable. En fait, notre cerveau construit des récits. Les histoires jouent un rôle important dans notre manière d’appréhender le monde. En utilisant l’heuristique de la représentativité, nous portons des jugements sur la base de notre connaissance de scénarios préétablis et de stéréotypes. L’histoire de Linda nous amène à penser qu’elle a plus de chances d’être féministe que de ne pas l’être. Même en connaissant les règles de probabilités, nous les écartons en faveur d’une narration cohérente – une histoire qui semble bien raconter la vie de Linda.
ENCADRÉ 3.1
La force des stéréotypes
Un père et son fils ont un accident de voiture. Le père est tué et le fils gravement blessé. Le fils est transporté à l’hôpital où le chirurgien déclare : « Je ne peux pas opérer, parce que ce garçon est mon fils. » Comment l’expliquez-vous ?
40 à 75 % des gens ont du mal à comprendre l’histoire. Et ceux qui la résolvent ont besoin de quelques minutes pour comprendre que la mère du garçon pourrait être chirurgien.

Source : Adam Grant & Sheryl Sandberg, When talking about bias backfires, The New York Times, 6 décembre 2014.

Le biais de représentativité peut aussi perturber notre jugement si nous mettons du temps à ajuster nos croyances initiales aux nouvelles informations dont nous disposons (cf. encadré 3.1), et cela est lié aux problèmes du biais de confirmation et de la dissonance cognitive.
Un biais de confirmation apparaît lorsque nous ancrons notre jugement de façon rigide dans nos croyances initiales. En d’autres termes, « nous croyons ce que nous voulons croire », nous avons du mal à accepter toute information qui contredit nos idées. C’est un phénomène particulièrement présent sur les réseaux sociaux, notamment lors des élections présidentielles. En effet, les gens vont consulter et partager uniquement les articles ou les vidéos qui vont renforcer leurs opinions et rejeter les articles de ceux qui ne partagent pas le même point de vue politique. Combien de partisans de Donald Trump sont allés lire les articles en faveur de Joe Biden ? Et si certains d’entre eux l’ont fait, combien d’entre eux ont rejeté immédiatement tous les arguments de l’opposition ? Combien de partisans de Trump regardent Fox News ? La grande majorité des gens sélectionnent les informations qui confirment leurs croyances ou leurs idées initiales. Ils ne lisent pas les journaux ou ne regardent pas les programmes télévisés en quête d’information, mais de confirmation. Peu importe si ces articles disent ou non la vérité, peu importe si ces articles ont fait l’objet d’investigations approfondies. La raison pour laquelle nous utilisons ce raccourci cognitif est compréhensible. Cela nous fait gagner du temps et de l’énergie mentale que d’accepter l’information qui confirme nos idées. Être conscient de ce phénomène demande de réévaluer notre façon de voir les choses et notre vision du monde.
ENCADRÉ 3.2
Attente et autopersuasion
Si vous annoncez à un individu qu’il va goûter une boisson (ou toute autre chose) immonde, il y a de fortes chances pour qu’il finisse par se ranger à votre avis. Et ce, en se fondant non pas sur son expérience mais sur ses attentes. Dan Ariely a mené une petite expérience avec ses étudiants du MIT. Il leur a fait goûter deux types de bière (une Budweiser et une MIT Special). Dans l’une d’elles, il a fait ajouter deux gouttes de vinaigre balsamique pour environ 30 ml de bière. Le moment où l’on reçoit une information (avant ou après l’expérience) a-t-il une importance ? Ceux à qui l’on a parlé du vinaigre après la dégustation ont apprécié la bière davantage que ceux à qui l’on a révélé sa présence avant la dégustation. De fait, ils l’ont appréciée autant que ceux qui n’en ont jamais rien su. Les attentes ont donc une influence sur quasiment tous les domaines de la vie. Ces techniques se révèlent d’un grand secours si vous cherchez à persuader vos enfants de goûter un nouveau plat. N’ayez pas de scrupule à omettre de préciser que la farce de vos raviolis vient d’une boîte de conserve ou que le roquefort contient de la moisissure. Enfin, ne bâclez pas la présentation. C’est un art aussi essentiel que celui de la cuisson. Le phénomène des attentes ne se limite pas à l’alimentation. Si vous invitez des amis au cinéma, vous décuplerez leur plaisir en leur expliquant que le film en question a reçu d’excellents échos dans la presse. Ce système permet également d’étayer la réputation d’une marque ou d’un produit. Cela s’appelle le marketing : donner des informations qui augmenteront le plaisir réel et anticipé des consommateurs.
Les attentes conditionnent également les stéréotypes (mode de catégorisation de l’information, destiné à anticiper des expériences). Le cerveau ne peut pas redémarrer de zéro à chaque nouvelle situation. Il doit s’appuyer sur ce qu’il connaît. Les stéréotypes font office de raccourcis dans notre quête de sens. Cela dit, comme les stéréotypes nous fournissent des attentes spécifiques par rapport aux membres d’un groupe, ils peuvent aussi influencer, défavorablement, nos perceptions et notre comportement. La recherche a montré que, en outre, les victimes de stéréotypes elles-mêmes réagissent différemment lorsqu’elles ont conscience de porter une étiquette au front.

Source : Dan Ariely (2008, p. 181 et suivantes)

Alors que le biais de confirmation renvoie à l’interprétation de nouvelles informations à la lumière de ces croyances initiales, la dissonance cognitive fait référence aux conflits pouvant exister entre ses croyances et ses actions. Ce concept a été formulé pour la première fois par Léon Festinger (1957). Par exemple, on peut penser être généreux et charitable tout en passant régulièrement devant des mendiants sans jamais leur donner une pièce. Nos actions sont alors en contradiction avec nos croyances profondes, et cela engendre un conflit cognitif qu’il faut supprimer sous peine de se sentir mal à l’aise. Dans une telle situation, on peut réduire la dissonance en pensant que l’indigent pourrait utiliser notre argent pour acheter de l’alcool ou de la drogue. On peut aussi imaginer qu’il fait partie d’un réseau mafieux qui exploite des enfants s’il est accompagné d’enfants qui font la manche. Dans tous les cas, l’objectif de cette rationalisation cognitive est de réduire la dissonance en ajustant ses cognitions de façon à rendre cohérent les éléments de son univers personnel. En agissant de la sorte, notre conviction initiale n’est pas écornée. George Akerlof et William Dickens (1982) ont illustré ce phénomène à l’aide de plusieurs expérimentations. Dans l’une d’entre elles, ils ont, par exemple, demandé à des étudiants de dénigrer d’autres étudiants qu’ils jugeaient a priori sympathiques. Les propos tenus à leur égard étaient tous très négatifs : « Tu es superficiel, peu digne de confiance, peu fiable, ennuyeux… ». Akerlof et Dickens ont montré que les étudiants chargés d’insulter les autres avaient ajusté leurs attitudes à leur égard en devenant véritablement plus critiques. Les étudiants ayant inventé des torts et des défauts aux autres ont finalement ajusté leurs croyances pour les rendre consonantes avec la cognition produite. Akerlof et Dickens concluent que la réponse des étudiants est semblable à ce que font les individus pour justifier leurs comportements agressifs et violents de façon générale.

2.3 Le biais d’ancrage
Une troisième sorte de biais cognitifs apparaît lorsque nos jugements se basent sur la première information dont nous disposons pour prendre une décision dans un contexte d’incertitude : il s’agit du biais d’ancrage. Tversky et Kahneman s’appuient sur un ensemble de preuves expérimentales pour illustrer cette idée. Dans l’une de leurs études, ils demandent aux enfants d’une école de répondre rapidement à des exercices d’arithmétique. Un groupe d’enfants doit estimer la valeur de 8×7×6×5×4×3×2×1. Un second groupe doit estimer celle de 1×2×3×4×5×6×7×8. Les estimations devraient être identiques, mais les enfants à qui l’on a demandé de faire l’estimation en commençant par 8×7×… ont obtenu des estimations plus élevées que les autres. L’explication avancée est que le premier groupe d’enfants a ancré ses estimations autour du premier nombre qu’ils ont vu : « 8 », et ont proposé une réponse plus élevée en moyenne que le second groupe qui, lui, a fixé l’estimation autour de « 1 ». Les réponses des enfants illustrent le problème plus général auquel nous sommes confrontés lorsque nous ajustons nos choix autour d’un ancrage initial. Nos décisions sont donc perturbées par notre point de référence.
Un autre exemple est tiré d’une expérience menée par Strack et Mussweiler (1997). Dans l’une de leurs expériences, ils demandent à la moitié des participants si Gandhi était âgé à sa mort de plus de 140 ans. À l’autre moitié, ils demandent si Gandhi était âgé d’environ 9 ans quand il est mort. Bien entendu, personne n’a de difficultés à répondre à ces deux questions. Tout le monde sait bien que Gandhi avait plus de 9 ans et moins de 140 ans quand il est mort. Mais la question suivante consiste à estimer l’âge de Gandhi à sa mort. Le groupe à qui l’on a posé la question de savoir si Gandhi était mort à plus de 140 ans estime, en moyenne, la mort de Gandhi à 67 ans, alors que l’autre groupe l’estime à 50 ans, soit 17 ans d’écart. En réalité, il est mort à 79 ans, mais peu importe. Il est surtout intéressant de noter que le simple fait d’avoir ancré un chiffre dans l’esprit des participants, même s’il est absurde, va influencer leurs réponses. Des expériences du même type ont été réalisées avec toutes sortes d’ancres, Englich, Mussweiler et Strack (2006) ont proposé une autre expérience intéressante. Ils ont mené une étude sur la sensibilité des magistrats à des ancres arbitraires. Dans cette expérience, ils ont demandé à des juges de jouer aux dés après avoir examiné le cas de chaque accusé. Ils ont ensuite soumis aux magistrats une série d’arguments « en faveur » (responsabilité atténuée, insignifiance du préjudice, volonté de se soumettre à un traitement médical) ou « en défaveur » (condamnations précédentes, violation des obligations du sursis, fréquence des infractions commises) de l’accusé. Les résultats ont montré que ceux qui avaient été exposés au jet de dé « le plus élevé » étaient plus sensibles aux arguments défavorables à l’accusé, tandis que ceux qui avaient été exposés au jet de dé « le plus bas » étaient plutôt sensibles aux arguments qui lui étaient favorables. Le simple fait qu’un chiffre soit mentionné a donc biaisé le jugement des magistrats.
De la même façon, nous avons pu voir à l’œuvre les mécanismes du biais d’ancrage au cours de la récente pandémie de la Covid-19. L’image de la « mauvaise grippe » est restée ancrée chez de nombreuses personnes, qui ont relativisé la virulence du virus et ses conséquences pour la santé. En définitive, le biais d’ancrage a limité l’efficacité de la prévention en affectant le comportement des individus moins prompts à adopter des gestes barrières.
L’élément d’ancrage et l’ajustement heuristique recouvrent souvent l’heuristique de disponibilité décrite précédemment. Par exemple, nous utilisons fréquemment le statu quo25 comme point de référence – nous sommes souvent résistants au changement et privilégions la situation existante. Ce biais de statu quo, qualifié parfois de biais de familiarité, renvoie à notre manière d’évaluer les événements en fonction de notre situation actuelle.
Les entreprises et les décideurs politiques peuvent exploiter ce biais de statu quo. Les options par défaut régulièrement utilisées en marketing représentent le statu quo et obligent les individus à faire un effort s’ils veulent refuser l’offre qu’on leur propose. Les entreprises exploitent parfois de façon cynique cette tendance naturelle, en élaborant des options par défaut complexes (cf. infra, chapitre 8 sur les nudges). Toutefois, le biais de statu quo et les options par défaut peuvent être utilisés à des fins plus constructives par les décideurs politiques – afin de résoudre les problèmes qui découlent de notre inertie. Un exemple illustratif est celui des pensions de retraite. Trouver l’argent pour financer les retraites, étant donné le vieillissement de la population et l’allongement de la durée de vie, est un problème majeur de politique publique pour la plupart des pays industrialisés. Aux États-Unis, les économistes Richard Thaler et Shlomo Benartzi (2004) ont imaginé un système de retraite basé sur le biais de statu quo avec l’idée que les gens ont tendance à rester fixés sur l’option par défaut. Le programme qu’ils ont nommé Save More Tomorrow (SMarT) a été élaboré de façon à ce qu’une part des futures augmentations de salaire des individus soit versée automatiquement sur un fonds de pension. L’option par défaut correspond au prélèvement automatique d’une partie des augmentations de salaire. Évidemment, les salariés peuvent toujours refuser ce prélèvement, mais ils devront faire l’effort d’en informer leur employeur. Thaler et Benartzi (2004) ont mis en évidence que les contributions au fonds de pension augmentaient significativement en manipulant les options par défaut de cette façon – une expérience qui a conduit à l’élaboration de nouveaux programmes de retraite dans un certain nombre de pays.
Dans la vie de tous les jours, nombreux sont nos jugements qui sont basés sur une perception biaisée de la réalité. Lorsque nous recherchons un nouvel emploi ou vendons notre maison, notre perception de ce que devrait être un salaire juste ou le juste prix d’une maison va dépendre de ce que nous gagnons aujourd’hui ou de la valeur estimée de notre propre maison. Le problème est que ces jugements peuvent n’avoir aucune relation avec les prix du marché résultant de l’offre et de la demande. Ariely, Loewenstein et Prelec (2003) ont montré l’existence de ce que l’on appelle la cohérence arbitraire. Cette notion pose que, si les prix initiaux sont généralement arbitraires, une fois enregistrés dans notre esprit, ils conditionnent non seulement les prix actuels mais aussi ceux à venir (ce qui les rend « cohérents »). Ariely et ses collègues ont mené une expérience intéressante avec leurs étudiants. Ils leur ont demandé d’écrire sur un formulaire les deux derniers chiffres de leur numéro de Sécurité sociale et d’y indiquer également le prix maximum qu’ils étaient prêts à payer pour six produits : un trackball, un clavier sans fil, un livre sur le design, des chocolats, un côtes-du-rhône 1998 et un hermitage 1996. Les résultats qu’ils ont obtenus sont présentés dans le tableau suivant :
TABLEAU 3.1.
Prix moyen (en dollars) payé pour chaque produit, par chacune des cinq tranches de nombres de Sécurité sociale ; et corrélations entre ces nombres et les enchères proposées

	Nombres formés par les deux derniers chiffres du numéro de Sécu
	Trackball
	Clavier sans fil
	Livre design
	Chocolats
	Côtes-du-rhône 1998
	Hermitage 1996

	0-19
	8,64
	16,09
	12,82
	9,55
	8,64
	11,73

	20-39
	11,82
	26,82
	16,18
	10,64
	14,45
	22,45

	40-59
	13,45
	29,27
	15,82
	12,45
	12,55
	18,09

	60-79
	21,18
	34,55
	19,27
	13,27
	15,45
	24,55

	80-99
	26,18
	55,64
	30,00
	20,64
	27,91
	37,55

	Corrélation
	0,42
	0,52
	0,32
	0,42
	0,33
	0,33



Interprétation de la corrélation : plus la valeur de la corrélation est proche de 1 en valeur absolue et plus la relation est étroite entre les phénomènes observés. Une corrélation égale à 0 correspond à l’absence de lien entre les phénomènes observés. Source : Ariely (2008, p. 55).


On constate que les chiffres du numéro de Sécurité sociale ont bien fait office d’ancre. Les étudiants qui disposaient des chiffres les plus élevés (80-99) sont aussi ceux qui ont proposé les enchères les plus importantes sur chaque produit. Et ceux qui présentaient les chiffres les plus faibles (0-19) sont ceux qui ont proposé les enchères les plus basses. Plus intéressant, Ariely et ses collègues remarquent une grande logique au niveau de leurs prix relatifs. Ils montrent qu’à partir du moment où les participants acceptent de verser une certaine somme pour un produit, leur volonté d’acheter l’autre produit de la même catégorie s’évalue en fonction de ce premier prix (l’ancre). C’est ce phénomène qu’ils appellent la « cohérence arbitraire ».
Où ces considérations nous mènent-elles ? La théorie économique considère que nous fondons nos décisions sur nos valeurs fondamentales (sur nos goûts). Or, nos vies ne seraient-elles que le fruit de la cohérence arbitraire ? C’est une question délicate. Pour commencer, il faut prendre conscience de notre vulnérabilité26. Le cadre économique classique considère la volonté du consommateur de payer comme l’une des deux données déterminant le prix du marché. Mais l’on peut facilement manipuler cet élément. Ce qui signifie que le consommateur n’a pas la maîtrise totale de ses préférences, ni des prix qu’il est prêt à payer pour différents biens et services. Simonsohn et Loewenstein (2006) ont ainsi montré que les gens qui emménageaient dans une nouvelle ville restaient en général ancrés au prix auquel ils payaient leur logement précédent. Les gens ont tendance à dépenser ce qu’ils avaient l’habitude de dépenser, qu’ils s’installent dans une ville plus chère ou moins chère que celle où ils étaient domiciliés auparavant.
Depuis les travaux de Kahneman et Tversky dans les années 1970, l’éventail des heuristiques et des biais identifiés par les économistes et les psychologues s’est développé rapidement. Rolf Dobelli (2013) propose une liste d’une centaine de biais cognitifs et d’erreurs de jugement différents27 allant du biais du survivant28 à l’appel à la nouveauté29. De nombreux économistes ont développé des théories afin de mieux comprendre comment et pourquoi ces biais affectent nos choix. L’un des développements théoriques les plus prometteurs est certainement celui de la théorie des perspectives. En élaborant cette théorie, Kahneman et Tversky ont prolongé leurs idées initiales sur les heuristiques et les biais associés vers une analyse de la prise de décision plus riche et plus systématique. Nous allons aborder cette approche théorique dans le chapitre suivant ainsi que d’autres théories qui tentent d’expliquer notre façon de prendre des décisions en situation d’incertitude.









Questions de réflexion
	1. Qu’est-ce qu’un biais cognitif ? Donnez des exemples. Comment se prémunir de certains biais cognitifs ?

	2. Sur quelle idée se fonde l’heuristique de représentativité ? Donnez un ou deux exemples de biais de représentativité.

	3. En 2020, l’épidémie de la Covid-19 a ouvert la porte à quantité de questionnements, de critiques, de peurs, voire d’indignations au sein de la population. Comment peut-on lire, à l’aune des heuristiques et des biais cognitifs, les différentes réactions et les décisions prises au cours de cette période de crise sanitaire ? Décrivez les principaux biais cognitifs qui peuvent expliquer certaines réactions de la population mondiale ?


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRchap3










Questions à choix multiples
	1. Quel élément contextuel ne rend pas les individus vulnérables à l’indécision liée à l’abondance de choix ?
	A. La complexité des choix proposés

	B. La difficulté de la tâche à effectuer

	C. Le désir de limiter ses efforts

	D. La certitude sur ses préférences



	2. Quelle heuristique renvoie au fait que l’on a tendance à prendre des décisions sur la base d’un nombre limité d’éléments que l’on considère comme typiques d’un ensemble plus large ?
	A. Heuristique de représentativité

	B. Heuristique de disponibilité

	C. Heuristique affective

	D. Heuristique d’ancrage



	3. … apparaît lorsque nos jugements se basent sur la première information dont nous disposons pour prendre une décision.
	A. Un biais de disponibilité

	B. Un biais d’ancrage

	C. Un biais de représentativité

	D. Un biais de sélection



	4. Le biais de familiarité est l’autre nom du…
	A. Biais d’ancrage

	B. Biais de statu quo

	C. Biais de disponibilité

	D. Biais de confirmation



	5. Cette notion pose que, si les prix initiaux sont généralement arbitraires, une fois enregistrés dans notre esprit, ils conditionnent non seulement les prix actuels, mais aussi ceux à venir, il s’agit de…
	A. L’effet de similitude

	B. La cohérence arbitraire

	C. L’effet de certitude

	D. La cohérence discrétionnaire



	6. Les individus peuvent prendre des décisions rationnelles si…
	A. Un impératif de temps les y contraint

	B. Les objectifs sont flous

	C. Le problème est ambigu

	D. Les alternatives sont limitées



	7. La plupart des décisions sont prises en se basant sur…
	A. Des informations incomplètes

	B. Une certitude

	C. Une logique rationnelle

	D. Une intuition



	8. Lorsque les individus contournent le modèle de prise de décision rationnelle et trouvent des solutions acceptables, ils adoptent le processus…
	A. Heuristique

	B. De pensée de groupe

	C. De motivation intrinsèque

	D. De rationalité limitée



	9. Puisque les individus ne peuvent pas analyser toutes les informations ou alternatives, leurs décisions sont… plutôt qu’…
	A. Optimales ; acceptables

	B. Optimales ; insuffisantes

	C. Acceptables ; optimales

	D. Acceptables ; insuffisantes



	10. À quoi fait-on référence lorsque nos croyances sont en conflit avec nos actions ?
	A. Au biais de confirmation

	B. À la dissonance cognitive

	C. Aux stéréotypes

	D. À l’incohérence temporelle




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
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RISQUES, INCERTITUDES ET PRISE DE DÉCISION
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Au chapitre précédent, nous avons vu que nous étions confrontés à des centaines de décisions au quotidien. La plupart d’entre elles sont prises sans même s’en rendre compte, de façon inconsciente. Or, ces décisions peuvent faire l’objet d’erreurs de jugement. Ces erreurs peuvent s’aggraver dans le cas de décisions plus difficiles à prendre, notamment celles dont on ne connaît pas les effets à long terme, c’est-à-dire les décisions dont les conséquences ne sont pas connues avec certitude. C’est le cas si l’on décide d’acheter un billet de loterie, d’investir de l’argent dans une entreprise ou de faire un emprunt à une banque. Toutes ces décisions ont des conséquences incertaines et sont donc risquées.
L’analyse économique standard part du principe que le risque est quantifiable – si l’on peut évaluer la probabilité de mourir d’un accident automobile à 1 chance sur 20 000, alors on peut se permettre de prendre ce risque, selon une simple analyse coût-avantage. Tout juste admet-elle que certains individus aiment prendre des risques, alors que d’autres sont beaucoup plus prudents (on dit qu’ils sont adverses au risque). Ces préférences pour le risque sont, par ailleurs, considérées comme stables dans le temps.
L’économie comportementale conteste cette façon d’appréhender le risque. Elle considère que notre perception des risques varie selon les situations. En effet, la façon dont nous jugeons les risques dépend, par exemple, de la facilité d’accès à l’information et notamment de l’heuristique de disponibilité (cf. chapitre précédent).
La une des journaux sur les crashs d’avion en est une bonne illustration. Les informations sur les accidents d’avion sont souvent accompagnées d’images bouleversantes, de débris d’épaves et de victimes affolées. Lorsqu’un crash d’avion se produit et qu’il est relayé dans les médias, on a inconsciemment tendance à considérer que l’avion occasionne beaucoup plus de décès que d’autres modes de transport30. Or, la probabilité de se faire renverser mortellement en traversant une rue est plus élevée. Seulement, le nombre de décès parmi les piétons fait rarement l’objet d’autant d’attention dans les journaux. Cela nous conduit à être beaucoup moins prudents lorsque nous traversons la route.
Une autre erreur que l’on commet régulièrement est d’exagérer l’impact des pertes comparé à celui des gains31. De nombreuses expérimentations ont montré que les individus souffrent beaucoup plus d’une perte qu’ils ne prennent plaisir à un gain équivalent – par exemple, nous avons tendance à accorder plus d’importance à une perte de 10 euros qu’à un gain de 10 euros. Ce phénomène s’appelle l’aversion au risque, et il a été observé dans de nombreuses situations de prise de décision (cf. encadré 4.1).
Le marché de l’immobilier permet d’illustrer l’aversion au risque : lorsque les propriétaires constatent la baisse des prix de l’immobilier, ils sont peu enclins à vendre, parce qu’ils anticipent une perte sur le prix de leur maison. Dès lors, les propriétaires retardent leurs décisions de vente jusqu’à ce que beaucoup d’autres propriétaires les incitent à vendre – peut-être en raison des conditions économiques qui se sont détériorées encore davantage ou de l’augmentation des taux d’intérêt. Le marché de l’immobilier se retrouve alors en excès de propriétés à vendre, et finalement les pertes des propriétaires sont encore plus grandes. Cette situation non optimale d’un point de vue économique résulte de l’aversion au risque qui conduit les propriétaires à reporter leur décision de vente.







ENCADRÉ 4.1
Rien n’est gratuit !
Quand c’est gratuit, ça fait toujours plaisir. Zéro n’est pas un prix comme les autres. C’est un déclencheur d’émotion – une source d’excitation irrationnelle. […] Qu’est-ce qui nous attire autant dans la gratuité ? Pour les besoins d’une expérience Ariely, Shampanier & Mazar (2007) ont installé un stand de chocolats devant un bâtiment public. Ils proposaient aux passants des truffes Lindt et des Kiss de Hershey. Pour les profanes, Lindt est une marque suisse qui sélectionne les meilleurs cacaos pour ses chocolats depuis 160 ans. À l’unité, leurs délicieuses truffes coûtent environ 30 centimes quand on les achète en gros. Quant aux Kiss de Hershey, il s’agit d’honnêtes chocolats, tout ce qu’il y a d’ordinaire. Il s’en produit 80 millions par jour. Que s’est-il passé quand les clients sont venus se masser devant leur stand ? Avec la truffe Lindt à 15 centimes et le Kiss à 1 centime, la rationalité l’a emporté : comparant le rapport qualité-prix des deux chocolats, environ 73 % des clients ont choisi la truffe, et 27 %, le Kiss. Étape 2 : introduction de la gratuité. Ils ont donc proposé la truffe à 14 centimes et le Kiss gratuit. Le prix de chaque chocolat n’avait diminué que d’un centime… cela aurait-il la moindre influence ? Et comment ! Le modeste Kiss – gratuit – séduisit pas moins de 69 % des clients. Dans le même temps, la truffe Lindt vit sa popularité s’effondrer, passant de 73 à 31 % d’aficionados.
Par sa seule présence, la gratuité nous conduit souvent à prendre la mauvaise décision. Imaginez que vous alliez acheter une paire de chaussettes dans un magasin de sport ; vous avez en tête un modèle précis (talon renforcé et pointe de couleur) ; un quart d’heure plus tard, vous rapportez chez vous non pas les chaussettes prévues mais un modèle moins cher qui ne vous plaît pas, mais qui était vendu avec une deuxième paire gratuite. Il s’agit d’un cas typique où la gratuité vous a poussé à acheter un produit dont vous ne vouliez pas.
Qu’y a-t-il de si excitant dans la gratuité ? Selon Ariely, c’est parce que l’être humain a une peur intrinsèque de la perte. En choisissant un produit gratuit, on n’a visiblement rien à perdre. Et vous, quel rapport entretenez-vous avec la gratuité ? Pour le savoir, imaginez que je vous donne à choisir entre un bon d’achat gratuit de 10 euros sur le site Amazon, et un bon de 20 euros cédé pour 7 euros. Répondez vite : lequel prenez-vous ? Si vous me dites : « le bon d’achat gratuit », vous rejoignez la majorité des personnes. Mais regardez-y de plus près : un bon d’achat de 20 euros vendu 7 euros dégage un bénéfice de 13 euros. Soit 3 euros de plus que le bon gratuit. Le comportement irrationnel a encore frappé.

Source : Dan Ariely (2008, p. 77)

L’économie comportementale propose des théories afin d’expliquer certains aspects psychologiques de la prise de risque que nous venons de décrire. Elle offre une alternative aux approches économiques standard stipulant que les individus sont des êtres rationnels en mesure d’évaluer objectivement les risques qu’ils courent.







1 LES ÉCUEILS DE LA THÉORIE DE L’UTILITÉ ESPÉRÉE
Les économistes qui se revendiquent de l’économie comportementale critiquent l’approche économique standard du risque, proposée par la théorie de l’utilité espérée (ou théorie de l’espérance d’utilité) développée par John von Neumann et Oskar Morgenstern en 1944. Qu’est-ce que la théorie de l’utilité espérée ? L’utilité est le terme employé par les économistes pour désigner le bien-être ou la satisfaction obtenue par la consommation d’un bien ou d’un service. Cette théorie cherche à expliquer la prise de décision en environnement risqué (Morgenstern & von Neumann, 1944). La théorie de l’utilité espérée s’appuie sur un éventail d’hypothèses restrictives sur le comportement des individus. Les théoriciens de l’utilité espérée considèrent que les individus sont en mesure d’utiliser toutes les informations disponibles et pertinentes. Ils font aussi l’hypothèse que les individus sont rationnels et cherchent à maximiser leur utilité – ils estiment que les individus agissent au mieux et qu’ils choisissent les options qui leur procurent toujours la meilleure satisfaction espérée étant donné les informations dont ils disposent. Par ailleurs, cette théorie considère que les individus ont la capacité d’identifier la meilleure option, sans changer d’avis. Leurs choix ne sont ni instables, ni incohérents. S’ils préfèrent les pommes aux oranges et les oranges aux bananes, alors ils préfèrent aussi les pommes aux bananes. Autant d’hypothèses fortes qui ne résistent pas à l’épreuve des faits. Plusieurs expériences ont ainsi révélé des comportements en contradiction systématique avec le modèle d’espérance d’utilité, que ce soit dans le risque ou dans l’incertain. De surcroît, la théorie de l’utilité espérée ne permet pas d’expliquer un certain nombre de paradoxes comportementaux et d’incohérences observés par de nombreux économistes.
1.1 Les paradoxes comportementaux
Selon Kahneman et Tversky (1979), le problème avec la théorie de l’utilité espérée est qu’elle n’explique pas plusieurs paradoxes comportementaux, et notamment ceux décrits par Maurice Allais et Daniel Ellsberg. Le prix Nobel d’économie français, Maurice Allais (1953)32, a montré que les choix des individus en situation incertaine sont souvent incohérents. Le paradoxe comportemental qualifié de Paradoxe d’Allais illustre de manière éloquente l’existence d’un effet de certitude. Kahneman et Tversky définissent cet effet de certitude comme l’attirance des individus pour les résultats considérés comme certains par rapport aux résultats hautement probables. Ils confirment l’existence de cet effet à partir de leurs propres expériences.
1.1.1 Le paradoxe d’Allais et l’effet de certitude
Dans le cadre de leurs expériences, Kahneman et Tversky ont voulu savoir si les individus étaient prêts à prendre un risque afin d’augmenter leur gain, disons de 1 dollar. Si les individus ont une préférence pour le risque, alors ceux-ci devraient chercher à augmenter leur gain. Ils ont testé le paradoxe d’Allais en introduisant une option qui est garantie avec certitude de façon qu’ils puissent observer si cette option perturbe le choix des individus, en particulier le choix de ceux qui sont supposés être plus enclins à prendre des risques.
TABLEAU 4.1.
Le paradoxe d’Allais et l’effet de certitude

	
	Choix d’une option

	Jeu 1
	Jeu 2

	Option 1
	24 $ avec certitude
	34 % de chances d’obtenir 24 $
66 % de chances d’obtenir 0 $

	Option 2
	1 % de chances d’obtenir 0 $
33 % de chances d’obtenir 25 $
66 % de chances d’obtenir 24 $
	33 % de chances d’obtenir 25 $
67 % de chances d’obtenir 0 $




Les participants à l’expérience de Kahneman et Tversky doivent évaluer différents ensembles de perspectives parmi deux jeux : le jeu 1 et le jeu 2 (cf. tableau 4.1). Si vous étiez un de leurs participants, vous auriez à choisir une des deux options pour chaque jeu. Dans le jeu 1, vous avez deux options : vous pouvez obtenir 24 $ garantis avec certitude (autrement dit 100 % de chances d’obtenir 24 $) ou vous pouvez faire le pari de gagner un peu plus mais avec 1 % de chances de ne rien obtenir du tout, 33 % de chances de gagner 25 $ et 66 % de chances de gagner 24 $, ce qui fait finalement 99 % de chances de gagner au moins 24 $. Ces options sont présentées dans le tableau 4.1.
En l’état, l’ensemble des perspectives du jeu 1 ne révèle rien. Une personne adverse au risque devrait sélectionner l’option 1, parce qu’elle offre 24 $ avec certitude. Un joueur qui aime le risque peut quant à lui décider de choisir l’option 2 afin d’obtenir un supplément de 1 $, même s’il existe un risque faible de ne rien obtenir du tout. Quel que soit le choix du joueur, celui-ci est cohérent avec la théorie de l’utilité espérée. Mais nous pouvons vérifier s’il existe des anomalies en comparant les choix des joueurs du jeu 1 avec ceux du jeu 2, qui comprend un second ensemble d’options – également présenté dans le tableau 4.1.
La différence essentielle entre le jeu 1 et le jeu 2 est que le jeu 2 n’offre aucun gain avec certitude : la première option correspond à 34 % de chances d’obtenir 24 $ et 66 % de chances de ne rien obtenir du tout. Comme dans le jeu 1, la seconde option offre un peu plus de chances de gagner plus : 33 % de chances de gagner 25 $ mais aussi une probabilité légèrement plus forte de ne rien avoir du tout (67 % de chances d’obtenir 0 $). Ainsi, le jeu 1 est similaire au jeu 2, à l’exception près qu’aucun gain n’est assuré.
La théorie de l’utilité espérée prédit que la décision va dépendre de la préférence pour le risque des individus et qu’il y aura un arbitrage entre risque et gain. S’il existe deux types d’individus – un individu adverse au risque et un individu qui apprécie le risque –, la personne la plus prudente choisira toujours l’option la moins risquée, et l’autre, plus joueuse, choisira toujours l’option la plus risquée. Dans le cadre du jeu 1, l’individu le plus joueur aura toujours l’espoir d’obtenir 25 $ – il arbitrera toujours en faveur d’un risque plus grand de ne rien obtenir pour un gain à peine supérieur. Pour le jeu 2, il tentera aussi sa chance d’obtenir 25 $ – dans les deux cas, il choisira l’option 2, parce qu’il aime prendre des risques. La personne plus prudente devrait agir de façon opposée – dans les deux cas, elle choisira l’option 1, parce que dans les deux jeux, il s’agit de l’option la plus sûre associée à des chances plus faibles de ne rien obtenir.
Confirmant des études expérimentales antérieures, Kahneman et Tversky mettent en évidence que les choix des individus ne sont pas cohérents : les joueurs ne sont pas toujours des preneurs de risque (ou risk takers). De nombreuses personnes sélectionneront l’option 1 (l’option certaine) du jeu 1 et l’option 2 (la plus risquée) du jeu 2. Kahneman et Tversky interprètent ces résultats comme une confirmation de l’existence d’un effet de certitude. Beaucoup d’individus sont heureux de tenter leur chance et de prendre des risques, mais à partir du moment où l’on offre certains gains, cela fausse leurs choix, et ils ne prennent plus de risques, même pour des gains supérieurs. Comment cela se traduit-il dans la vie de tous les jours ? Kahneman et Tversky ont élaboré une autre version de leur jeu. Dans cet autre jeu, on demande aux participants de choisir entre 50 % de chances d’obtenir un séjour de trois semaines en Grande-Bretagne, France et Italie et un séjour d’une semaine en Angleterre à 100 % garanti. Soulignons que les chances d’obtenir une seule semaine de vacances sont deux fois plus importantes que d’obtenir trois semaines. La plupart des participants (78 sur 100) choisissent l’option la moins intéressante mais la plus certaine : la garantie d’une semaine de vacances en Angleterre.
Dans un second jeu, les participants vont réagir différemment. Les probabilités relatives sont les mêmes que pour le premier jeu – les vacances en Angleterre sont deux fois plus probables que les vacances en Europe –, mais sans aucune certitude, car on ne propose plus d’option certaine de gagner une semaine en Angleterre. Les participants ont 5 % de chances de gagner trois semaines en Europe et 10 % de chances de gagner une semaine en Angleterre. Lorsque l’on propose une option à 5 % de chances de gagner trois semaines en Europe, 67 participants sur 100 la choisissent, bien que la probabilité soit plus faible que celle d’obtenir le voyage en Angleterre. Même si la probabilité relative est la même que celle du premier jeu, les participants ont troqué leur choix du plus probable (certain) contre le plus improbable mais ayant plus de valeur. Ainsi, l’effet de certitude apparaît influencer les décisions des participants dans ce jeu également. Kahneman et Tversky attribuent cela à la pondération : nous ne pondérons pas toutes les probabilités de la même façon et avons tendance à donner plus de poids à certains résultats plutôt qu’à d’autres. La certitude nous distrait.

1.1.2 Le paradoxe d’Ellsberg
Un autre paradoxe comportemental décrit par Kahneman et Tversky est le paradoxe d’Ellsberg, appelé ainsi en l’honneur de l’économiste et analyste militaire Daniel Ellsberg, qui a été employé à la Rand Corporation33.
TABLEAU 4.2.
Le paradoxe d’Ellsberg

	
	Sur quelle couleur parieriez-vous ?

	Jeu 1
	Jeu 2

	Option 1
	Rouge
	Rouge ou jaune

	Option 2
	Noire
	Noire ou jaune




La recherche doctorale d’Ellsberg (1961) portait sur les décisions risquées. Dans l’une de ses expériences, il demande aux participants de remplir une urne avec 90 boules : 30 d’entre elles sont rouges et 60 d’entre elles sont soit noires, soit jaunes, mais les participants ne savent pas combien de ces 60 boules sont noires ou jaunes. Ellsberg demande alors aux participants de faire un choix et de parier sur la couleur des boules tirées au hasard dans l’urne. Les options de ce jeu sont présentées dans le tableau 4.2.
Soulignons que les deux ensembles d’options sont quasiment similaires. Pour le jeu 1, l’option 1 est de choisir une boule « rouge » ; l’option 2 de tirer une boule « noire ». Pour le jeu 2, les options sont les mêmes que pour le jeu 1, sauf que les boules « jaunes » ont été ajoutées de la même façon dans les deux options. Les théoriciens de l’utilité espérée prédisent que, si quelqu’un choisit l’option 1 (rouge) pour le jeu 1, il devrait choisir l’option 1 (rouge ou jaune) du jeu 2, parce que les chances de tirer une boule « rouge » ne changent pas d’un jeu à l’autre. De même, son choix devrait être cohérent de sorte que s’il choisit l’option 2 (noire) dans le jeu 1, il devrait aussi choisir l’option 2 (noire ou jaune) dans le jeu 2.
On fait l’hypothèse que les individus calculent exactement les chances d’obtenir une boule « rouge » et « noire ou jaune », parce qu’on leur a donné l’information nécessaire afin de calculer cela à l’avance. Mais étant donné ces informations préalables, ils n’ont pas d’informations précises sur les chances de tirer une noire ou jaune (ils connaissent juste les chances totales des noires ou jaunes). Ainsi, pour le jeu 1, l’option 2 est ambiguë, et pour le jeu 2, c’est l’option 1 qui est ambiguë. La plupart des gens évitent les options ambiguës : ils sont sujets à une aversion à l’ambiguïté. Kahneman et Tversky montrent à nouveau que l’aversion à l’ambiguïté est difficile à expliquer par la théorie de l’utilité espérée.


1.2 L’incohérence des choix
La théorie de l’utilité espérée ne permet pas d’expliquer d’autres anomalies comportementales, au-delà de celles identifiées dans les expériences d’Allais et d’Ellsberg.
1.2.1 L’effet de réflexion
Kahneman et Tversky ont également montré que les individus étaient prêts à prendre plus de risques s’ils pouvaient éviter les pertes et moins de risques lorsqu’ils jouent pour des gains. Ils prétendent que les préférences pour le risque, lorsque les pertes sont potentiellement élevées, sont le reflet de préférences pour la prise de risque dans un contexte de gain – et ils appellent ce phénomène l’effet de réflexion. Kahneman et Tversky mettent en évidence cet effet de réflexion à l’aide d’un ensemble de jeux présentés dans le tableau 4.3.
TABLEAU 4.3.
L’effet de réflexion

	
	Que choisiriez-vous ?

	Jeu 1
	Jeu 2

	Option 1
	80 % de chances de gagner 4 000 $ et 20 % de ne rien gagner du tout
	80 % de chances de perdre 4 000 $ et 20 % de ne rien perdre du tout

	Option 2
	Certain d’être récompensé par 3 000 $
	Une perte certaine de 3 000 $




La récompense dans ces deux jeux est la même. Dans les deux jeux, les participants doivent choisir entre deux options risquées (option 1) et un résultat certain (option 2). La seule différence réside dans le fait que le jeu 1 implique un gain et le jeu 2 implique une perte. Les théoriciens de l’utilité espérée prédisent que le joueur preneur de risques devrait choisir l’option 1 dans les deux cas et l’adverse au risque devrait choisir l’option 2 dans les deux cas. Mais Kahneman et Tversky montrent que le comportement des individus ne suit pas ce modèle théorique. La plupart des participants (80 sur 100) choisissent le résultat certain dans le jeu 1, mais la plupart d’entre eux (92 sur 100) choisissent l’option risquée dans le jeu 2. Ils sont prêts à prendre un risque pour éviter une perte, mais préfèrent une récompense certaine lorsque l’on propose un gain assuré. Avec cette expérience, Kahneman et Tversky confirment l’existence d’un effet de réflexion – qui avance l’idée que les individus sont plus enclins à prendre un risque pour éviter les pertes.

1.2.2 L’effet d’isolement
Les deux auteurs ont également identifié un autre effet : l’effet d’isolement. Il s’agit d’un effet qui apparaît lorsque sont ignorés des éléments importants au moment de faire un choix. On a tendance à isoler des bribes d’informations plutôt que d’utiliser toutes les informations disponibles. Kahneman et Tversky tirent leur conclusion d’autres jeux expérimentaux afin d’illustrer l’effet d’isolement. L’un des jeux inclut des options impliquant une séquence de possibilités, comme indiqué dans le tableau 4.4.
TABLEAU 4.4.
L’effet d’isolement

	
	Jeu 1 : un jeu séquentiel
	Jeu 2 : un jeu en une seule étape

	Étape 1 : vous avez 25 % de chances de passer à l’étape 2 (et 75 % de chance de ne pas passer à l’étape 2). Si vous passez à l’étape 2, quelle option choisiriez-vous ?
	Choisissez une option

	Option 1
	80 % de chances de gagner 4 000 $ et 20 % de ne rien gagner du tout
	20 % de chances de gagner 4 000 $ et 80 % de ne rien gagner du tout

	Option 2
	Une récompense assurée de 3 000 $
	25 % de chances de gagner 3 000 $ et 75 % de ne rien gagner du tout




Pour le jeu 1, les joueurs ont seulement 25 % de chances de passer la première étape – ainsi, il y a 75 % de chances qu’ils ne gagnent rien du tout, parce qu’il s’agit de la probabilité de passer à l’étape 2. Lorsqu’ils calculent leur gain, les participants doivent tenir compte de cette information – c’est-à-dire celle que leur chance d’accéder à l’étape 2 n’est seulement que de 25 %.
Dès lors, pour le premier jeu, l’option 1, la valeur espérée des différentes options sera de 25 % (la probabilité de passer l’étape 1) multiplié par 80 % de chances d’obtenir 4 000 $ et 20 % d’obtenir 0 $, c’est-à-dire :
25 % × {(80 % × 4 000 $) + (20 % × 0 $)} = 800 $
Pour le jeu 1, l’option 2, étant donné les 25 % de chances de passer l’étape 1, la valeur espérée est :
25 % × {100 % × 3 000 $} = 750 $
Pour le jeu 2, Kahneman et Tversky ont construit les valeurs espérées de façon qu’elles soient similaires au jeu 1, mais sans avoir recours à la première étape – les joueurs doivent faire directement un choix entre les options 1 et 2 pour lesquelles il est facile de calculer les gains associés :
Option 1 :
= 20 % × 4 000 $ = 800 $
Option 2 :
= 25 % × 3 000 $ = 750 $
Soulignons ici que les deux jeux sont strictement identiques quant à la valeur espérée. Dès lors, il est possible de faire des comparaisons. Si la théorie de l’utilité espérée est correcte, une personne qui choisit l’option 2 du jeu 1 devrait choisir l’option 2 du jeu 2 aussi. Encore une fois, Kahneman et Tversky observent que la majorité des participants (78 sur 100) choisissent l’option 2 dans le jeu 1, mais qu’une majorité d’entre eux (65 sur 100) choisit l’option 1 du jeu 2. Ils suggèrent que les individus ont certainement oublié la première étape du jeu 1. Ils ont oublié qu’ils n’avaient que 25 % de chances de passer à l’étape 2. Selon les deux chercheurs, les individus isolent les différentes options qu’on leur présente en portant leur attention de façon sélective uniquement sur l’étape 2 du jeu 1.










2 LA THÉORIE DES PERSPECTIVES
Kahneman et Tversky prétendent que toute théorie de la décision devrait être capable d’expliquer les trois effets décrits précédemment : l’effet de certitude, l’effet de réflexion et l’effet d’isolement. Leur critique de la théorie de l’utilité espérée s’articule autour du fait que cette théorie ne permet pas d’expliquer ces phénomènes, et ils proposent dès lors une théorie qui est en mesure d’expliquer ces phénomènes : c’est la théorie des perspectives34. Le modèle théorique développé par Daniel Kahneman et Amos Tversky s’appuie notamment sur les heuristiques et les biais cognitifs évoqués dans le chapitre précédent. Ils avancent que la théorie des perspectives a un pouvoir explicatif bien supérieur à celui de la théorie de l’utilité espérée. La théorie des perspectives s’appuie sur deux piliers, les comparaisons relatives et l’aversion au risque, et se construit en deux parties : l’établissement d’un cadre de référence, qui correspond à la représentation mentale d’un état de référence, et l’évaluation des choix dans ce cadre.
2.1 Les comparaisons relatives
La théorie des perspectives insiste sur les comparaisons relatives que l’on établit au moment de faire un choix35. On ne décide pas d’acheter un nouveau téléphone mobile uniquement sur la base d’une comparaison de ses caractéristiques techniques avec celles des produits concurrents – on compare les options de ce nouveau téléphone aux options de celui qu’on a déjà et on décide d’en changer si ses caractéristiques sont supérieures à celui dont on dispose. On ne part jamais de rien lorsqu’il s’agit de faire un choix – on compare les options à un point de référence (effet de cadrage). Ce processus de prise de décisions est guidé par un changement relatif à notre point de référence et non à partir de toutes les informations à notre disposition.
Dans la vie quotidienne, on se réfère constamment, sans en avoir conscience, à un point de référence à partir duquel toutes les possibilités sont considérées. On peut considérer, par exemple, le comportement de son enfant trop « casse-cou » parce qu’on s’imagine à sa place et qu’on a le vertige. La notion de point de référence est absente de la théorie économique standard : le consommateur désire toujours davantage de biens matériels et optimise sa satisfaction ; le producteur maximise son profit ; en situation risquée, c’est l’espérance d’utilité associée aux gains ou aux pertes qui est, elle aussi, maximisée. Ce que révèle la théorie des perspectives, c’est que l’évaluation dans le domaine du risque dépend de façon fondamentale d’un point de référence. Le point de référence peut être le résultat que vous escomptez, celui qui correspond à vos attentes ou encore celui auquel vous estimez avoir droit.
L’idée du point de référence s’inscrit dans le prolongement des travaux de Kahneman et Tversky sur l’ancrage et les ajustements heuristiques. On ancre ses choix autour d’un point de référence et on ajuste ses choix en conséquence. Comme on l’a vu précédemment, le statu quo est souvent notre point de référence. Kahneman et Tversky lient cela au concept physiologique d’homéostasie, qui correspond à un phénomène par lequel un facteur clé est maintenu autour d’une valeur bénéfique pour le système considéré grâce à un processus de régulation. Le même événement peut avoir des effets différents sur notre physiologie selon son point de référence : par exemple, si l’on a chaud et que l’on ressent un peu d’air frais, on trouvera cela agréable. Mais si l’on a froid et que l’on ressent le même courant d’air frais, on trouvera cela déplaisant. Les choix autour de notre point de référence sont stables et peu enclins à changer. On présente beaucoup d’inertie dans notre comportement au quotidien. Cela est probablement dû aux efforts trop importants que tout changement implique pour l’individu. On a naturellement tendance à procrastiner, à faire preuve de paresse – il existe un ensemble complexe de raisons psychologiques et socio-économiques qui expliquent notre résistance au changement (voir Ariely, 2008).
ENCADRÉ 4.2
Quand le point de référence est le salaire des autres…
Le point de référence nous aide à prendre des décisions dans la vie, mais il peut aussi nous l’empoisonner, notamment lorsque nous comparons notre sort à celui d’autrui. Cette comparaison peut générer de l’envie et de la jalousie. Aux États-Unis, depuis 1993, les entreprises ont l’obligation de publier le détail des rémunérations de leurs cadres supérieurs. Le but était de dissuader les conseils d’administration d’octroyer des salaires délirants à leur PDG. Mais que s’est-il passé ? Une fois que ces salaires ont été rendus publics, les médias se sont mis à publier le classement des PDG les mieux payés. Ces publications ont permis aux PDG de comparer leur salaire à celui des autres et conduit certains à renégocier leurs conditions salariales. Du coup, les salaires ont explosé. Aujourd’hui, un PDG gagne 369 fois plus qu’un ouvrier – le rapport a été multiplié par trois depuis que les salaires sont devenus publics. […] En fait, les gens ne sont satisfaits de leur salaire que s’ils gagnent plus que leur beau-frère, comme l’expliquait le journaliste satirique H.L. Mencken.

Source : Ariely (2008, p. 27)


2.2 L’aversion au risque
L’aversion au risque constitue le deuxième pilier de la théorie des perspectives et renvoie à l’effet de réflexion mis en exergue par Kahneman et Tversky – on est généralement beaucoup plus attentif et sensible aux pertes qu’aux gains. Selon l’économie comportementale, une des manifestations de l’aversion au risque et du biais de statu quo est l’aversion à la dépossession ou l’effet de dotation (Thaler, 1980). Nous sommes plus attentifs aux choses que nous possédons et que nous pouvons perdre qu’aux choses que nous n’avons pas et que nous pourrions gagner. Kahneman, Knetsch et Thaler (1990) ont exploré l’aversion à la dépossession en menant des expérimentations avec des étudiants. Une de leurs expériences consiste à répartir de façon aléatoire des étudiants dans deux groupes, celui des « acheteurs » et celui des « vendeurs ». On donne aux vendeurs des mugs (tasses) qu’ils peuvent vendre. Les acheteurs ont l’occasion d’acheter les mugs. On demande aux vendeurs à quel prix ils seraient prêts à vendre leurs mugs. On demande aux acheteurs à quel prix ils seraient prêts à acheter un mug. On observe une grande différence entre les prix proposés par les « vendeurs » et par les « acheteurs » : le prix médian proposé par les vendeurs est de 7,12 $ ; le prix médian que les « acheteurs » sont prêts à payer est de 3,12 $. Sur la base de cette seule expérience, il est difficile d’avancer qu’il s’agit d’un effet de l’aversion à la dépossession. Il peut s’agir d’un comportement de maximisation du profit de la part des vendeurs, qui ont tendance à proposer un prix de départ très élevé. Le processus de négociation voit les vendeurs réduire leur prétention et accepter un prix plus bas jusqu’à atteindre un prix d’équilibre. Une variante de cette expérience a été menée par Jack Knetsch (1989). L’auteur a constitué trois groupes. Les sujets du groupe 1 se voyaient offrir un mug à l’effigie de leur université qu’ils avaient la possibilité d’échanger contre une tablette de chocolat. Les sujets du groupe 2 se voyaient quant à eux attribuer une tablette de chocolat qu’ils pouvaient échanger contre un mug. Les sujets du groupe 3 ne se voyaient rien attribuer du tout mais devaient choisir entre le mug et une tablette de chocolat. 89 % du groupe 1 choisirent de garder leur mug, 90 % des participants du groupe 2 choisirent de conserver leur tablette de chocolat et 56 % des sujets du groupe 3 choisirent le mug. Ainsi, la majorité des sujets du groupe 3 a opté pour le mug, alors que c’est la tablette de chocolat qui a été la plus valorisée par les détenteurs du chocolat, laissant penser que l’effet de dotation a conduit les participants à préférer le bien qui leur avait été octroyé au départ36.
[image: FIGURE 4.1.La fonction valeur subjective ou le ressenti psychologique de la théorie des perspectives]
FIGURE 4.1.
La fonction valeur subjective ou le ressenti psychologique de la théorie des perspectives

Source : Daniel Kahneman et Amos Tversky, La peur et le goût du risque, Pour la science, juillet 1999.
Les applications de l’aversion au risque sont très vastes et affectent possiblement tous les comportements économiques. La théorie des perspectives part des observations expérimentales pour formuler un modèle compatible avec le phénomène d’aversion à la perte et l’effet de réflexion. La fonction de valeur subjective de Kahneman et Tversky pour évaluer des projets risqués est illustrée par la figure 4.1.
Les nombreux phénomènes évoqués dans ce chapitre peuvent être représentés par la fonction de valeur subjective de la théorie des perspectives. Cette théorie est ancrée autour d’un point de référence (0 dans la figure 4.1). La fonction valeur a une forme sigmoïde et n’est pas symétrique autour du point de référence, illustrant le fait que les pertes ont plus d’impact sur la valeur que les gains. En regardant de plus près la figure 4.1, on peut voir l’impact non proportionnel que les pertes peuvent avoir sur notre évaluation de la valeur37. La ligne pointillée verticale qui descend illustre la perte en valeur (versus le gain en valeur). Prenons un exemple. Une perte de 100 euros est à peu près l’équivalent d’un gain de 250 euros, c’est-à-dire que le ressenti psychologique négatif d’une perte de 100 euros n’est pas compensé par le ressenti psychologique d’un gain de 100 euros mais par un gain bien supérieur, que l’on peut estimer à 250 euros. L’aversion aux pertes est si importante qu’elle déforme nos perceptions. Soulignons que plus on s’éloigne du point de référence et plus la courbe s’aplatit. La valeur marginale d’un gain ou d’une perte est décroissante en s’éloignant du point de référence. Autrement dit, plus on s’éloigne du point de référence et plus la perception positive ou négative baisse en intensité. Une perte de 15 000 euros ne fait pas beaucoup plus mal qu’une perte de 14 000 euros. En d’autres termes, une perte de 1 000 euros située entre 15 000 et 14 000 euros est moins douloureuse qu’une perte entre 0 et 1 000 euros. De même, le choc psychologique que peut provoquer une catastrophe tuant 11 000 ou 10 000 personnes est pratiquement identique. Ce qui n’est pas du tout le cas lorsque l’on compare le choc psychologique de deux catastrophes touchant respectivement 100 ou 1 000 victimes. La courbe du ressenti psychologique n’est pas linéaire. L’utilité attendue peut être formalisée en fonction de la probabilité des gains (et/ou des pertes) pondérée par la valeur subjective perçue par les individus :
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Où x1, x2… sont les gains (et/ou les pertes), p1, p2… les probabilités réelles de leurs occurrences respectives, v est la fonction valeur, qui représente la valeur subjective donnée à un gain (ou une perte) par les individus, w est la fonction de pondération des probabilités, qui représente la probabilité subjective perçue par les acteurs. Une version révisée de la théorie des perspectives a été proposée par Kahneman et Tversky pour répondre à certaines limites de leur théorie initiale. La théorie cumulative des perspectives introduit une pondération de la fonction de distribution de probabilités cumulative mais pas des probabilités des résultats individuels. En effet, les individus ont tendance à surpondérer les événements extrêmes mais à sous-pondérer les événements « moyens », alors que la théorie des perspectives suppose que les personnes surpondèrent les événements improbables, indépendamment de leurs résultats relatifs. Du reste, cela explique aussi pourquoi les individus jouent au casino, car ils surestiment la faible probabilité de succès des jeux de hasard.
La théorie cumulative des perspectives peut être appliquée à un large éventail de situations démontrant la validité de la théorie. Cependant, il est parfois difficile de l’appliquer en raison de la difficulté à déterminer le point de référence des individus. Elle a néanmoins fait l’objet de nombreuses applications en finance pour comprendre l’évolution des marchés financiers (Broihanne et al., 2004).









3 LA COMPTABILITÉ MENTALE ET LA THÉORIE DU REGRET
Si la théorie des perspectives (et ses variantes) est très influente en économie comportementale, il ne s’agit pas de la seule théorie disponible. Il en existe d’autres, notamment le modèle de la comptabilité mentale de Richard Thaler (1990) qui éclaire l’effet de cadrage et la théorie du regret de Loomes et Sugden (1982) qui insiste sur l’aversion au regret des individus.
3.1 Effet de présentation et comptabilité mentale
Richard H. Thaler (1990, 1999) a développé plusieurs idées intéressantes dans son modèle de segmentation ou de comptabilité mentale qui lui ont d’ailleurs valu le prix Nobel d’économie en 2017. La segmentation mentale permet d’expliquer pourquoi les gens n’arrivent pas à économiser et insiste sur une distorsion cognitive qui influence nos décisions financières. Cadrage, points de référence et aversion au risque permettent de comprendre pourquoi il est parfois si difficile d’organiser ses finances.
3.1.1 Le cadrage ou framing
Supposons que vous souffriez d’une grave maladie cardiaque et que votre médecin vous propose une opération chirurgicale douloureuse et risquée. Vous avez envie de connaître les chances de réussite d’une telle opération, c’est compréhensible. Le médecin vous annonce que sur cent patients ayant subi cette opération, quatre-vingt-dix sont encore vivants au bout de cinq ans. Que faites-vous ? Vous choisirez probablement de vous faire opérer. Mais supposons qu’il formule différemment sa réponse et qu’il vous dise : « Sur cent personnes ayant subi l’intervention, dix sont mortes au bout de cinq ans. » Si vous êtes comme la plupart des gens, cette phrase vous semblera beaucoup plus alarmante que la première, et il est fort probable que vous refuserez l’opération. Ce scénario illustre parfaitement notre sensibilité aux effets de présentation. La façon de présenter les choses joue un rôle essentiel dans de nombreux domaines, et les psychologues appellent cela le cadrage ou framing. En d’autres termes, nos choix dépendent en partie de la façon dont les problèmes sont posés et formulés.
Si la présentation à un tel impact sur notre manière d’appréhender le monde, c’est parce que les individus ont tendance à prendre leurs décisions sans trop réfléchir, de façon passive. Leur système réflexif n’effectue pas le travail indispensable pour vérifier si, en reformulant les questions, on obtiendrait une réponse différente. La manière de présenter les choses est une incitation très puissante, et elle doit être choisie avec le plus grand soin (cf. Chapitre 8). Dans la théorie de la comptabilité mentale de Richard Thaler, le cadrage renvoie à la façon dont un individu cadre subjectivement une transaction dans son esprit pour en déterminer l’utilité.

3.1.2 La comptabilité mentale
Plus précisément, Richard Thaler (1990) définit la comptabilité mentale comme un ensemble d’opérations cognitives que nous utilisons pour organiser, évaluer et tracer nos décisions financières. Thaler avance l’idée que notre cerveau différencie l’argent selon la façon dont on l’a gagné, d’une part, et la façon dont on envisage de le dépenser, d’autre part. En d’autres termes, on crée des sortes de tirelires mentales (des segments mentaux) où l’on va placer l’argent qui sera utilisé pour tel ou tel achat. Si vous avez prévu de vous offrir un bon repas au restaurant plutôt que de vous acheter une paire de sneakers à la mode, vous pratiquez la comptabilité mentale.
Dans l’une de ses expériences de pensée, Richard Thaler (2015) envisage deux situations qu’il décrit de la manière suivante. Imaginez que vous alliez voir un film au cinéma dont le prix du ticket d’entrée vaut 10 dollars. Juste avant d’entrer au cinéma, vous vous rendez compte que vous avez perdu votre ticket et qu’il est introuvable. Êtes-vous prêt à payer 10 dollars pour un autre ticket ? Thaler montre que seules 46 % des personnes interrogées répondent positivement. Thaler propose alors un second scénario. Imaginez cette fois qu’avant de vous rendre à la caisse, vous vous rendiez compte que vous avez perdu un billet de 10 dollars. Êtes-vous prêt à payer 10 dollars pour un ticket ? Il constate que 88 % des personnes interrogées décident tout de même d’acheter leur place de cinéma. Dans les deux cas, les individus ont perdu 10 dollars avant d’aller voir le film, mais ils ne vont pas prendre leur décision sur cette base. Les individus du premier scénario refusent majoritairement de dépenser 10 dollars pour voir le film, car ils considèrent avoir déjà payé cette somme. Dans leur tête, le prix de la place s’élèverait désormais à 20 dollars s’ils devaient acheter à nouveau un ticket, et pour certains d’entre eux, c’est beaucoup trop cher pour une place de cinéma. Dans le second scénario, les individus considèrent la perte du billet de 10 dollars comme une dépense générale. Ces 10 dollars n’ont pas été associés à la place de cinéma et, par conséquent, les individus sont moins réticents à payer la place.
Thaler a également montré que les moyens de paiement pouvaient modifier notre comportement d’achat. On traite généralement les achats à crédit très différemment des achats au comptant – certainement parce que nous disposons d’une faible capacité à planifier nos actions. Par ailleurs, on a tendance à dépenser davantage lorsque l’on utilise notre carte de crédit. Le fait que le paiement soit dématérialisé n’a pas la même portée cognitive que si le paiement s’effectue en espèces sonnantes et trébuchantes. L’acte d’achat est psychologiquement douloureux pour les individus en raison de notre aversion naturelle à la perte (cf. supra) (Zellermayer, 1996). Cet inconfort joue un rôle majeur dans l’autorégulation du consommateur et explique pourquoi ce dernier doit éviter de penser au coût de son achat. Or, Prelec et Loewenstein (1998) ont montré que l’intensité de cette douleur psychologique varie en fonction des moyens de paiement. Plus le moyen de paiement est transparent et tangible, comme le fait de sortir des billets de son portefeuille, et plus la peine prend le dessus sur le plaisir de l’acte d’achat. L’engouement pour le paiement sans contact ou l’achat par carte de crédit expose les consommateurs à des risques de dépenses compulsives et de perte de maîtrise de leur budget. D’autres travaux en économie comportementale ont montré que, si vous gagnez de l’argent à la loterie, vous allez avoir tendance à privilégier des dépenses procurant du plaisir. En revanche, si vous avez gagné de l’argent à la « sueur de votre front », vous allez avoir tendance à l’économiser.
Selon Thaler, l’évaluation des décisions économiques varie selon le contexte. La façon dont nous appréhendons une négociation ne dépend pas seulement de ce que nous achetons – parfois le processus d’achat ou de négociation a une valeur en soi. La simple impression de faire une bonne affaire conduit certains d’entre nous à prendre des décisions totalement irrationnelles. Thaler illustre cela en prenant l’exemple d’une femme achetant une couette de lit : toutes les couettes valent à peu près le même prix, quelle que soit leur taille, mais elle va acheter la plus grande, même si elle est trop large pour son propre lit, parce qu’elle aura le sentiment « d’en avoir plus pour son argent ». Thaler montre ainsi que les individus ne prennent pas de décisions logiques lorsqu’il s’agit d’argent.
La théorie des perspectives comme celle de la segmentation mentale de Thaler assument un seul état du monde. La théorie du regret proposée par Loomes et Sugden (1982) en envisage plusieurs. Cette théorie suggère que l’évaluation de notre bien-être dépend de notre anticipation de regrets futurs.


3.2 La théorie du regret
Graham Loomes et Robert Sugden (1982) ont développé la théorie du regret afin d’offrir une alternative à la théorie des perspectives. Ils avancent que la théorie du regret offre une approche plus intuitive et plus simple permettant de résoudre quelques-uns des paradoxes comportementaux et des anomalies associées à la théorie de l’utilité espérée. Quels sont les fondements de la théorie du regret ? La théorie du regret envisage différents états du monde – que nous ne pouvons pas connaître puisque nous ne pouvons pas prédire ce qui arrivera demain.
Imaginons que l’on hésite à prendre un parapluie pour aller au travail. Les prévisions météo de la journée ne sont pas connues. On sait en revanche que prendre un parapluie implique quelques contraintes : il est difficile à mettre dans votre sac, il s’agit d’un objet que l’on perd souvent. S’il pleut, toutefois, cela vaut la peine d’en disposer et de supporter ces contraintes. Dès lors, notre satisfaction va dépendre uniquement d’un élément sur lequel nous n’avons aucun contrôle : la météo. S’il fait beau, vous allez regretter d’avoir pris votre parapluie et de l’avoir mis dans votre sac, a fortiori si vous l’oubliez quelque part. La satisfaction, le bien-être que vous pouvez éprouver, ne dépend pas seulement de votre perception, de vos préférences et de vos choix. Votre bien-être dépend aussi de la manière dont vous évaluez vos choix rétrospectivement, en fonction de l’état du monde après l’action.
L’individu rationnel effectue un arbitrage coût-avantage dans lequel il évalue le coût émotionnel lié soit une décision erronée passée, une attente déçue ou encore une joie intense. Il en résulte que l’individu cherchera à éviter des décisions impliquant une émotion négative (comme le regret) et aura au contraire de l’attrait pour une émotion positive (comme l’excitation). Les théoriciens évoquent ainsi une « aversion » ou une peur du regret qui possède un pouvoir explicatif élevé. La théorie du regret permet de comprendre pourquoi les investisseurs sur les marchés financiers sont souvent réticents à vendre un titre occasionnant une perte – ce que l’on nomme l’effet de disposition à la suite de l’article de Shefrin et Statman (1985). Ce sentiment de regret se renforce si le cours de l’action progresse après la vente à perte.
La théorie du regret permet aussi d’expliquer la non-transitivité des préférences individuelles (Tversky et al. 1990 ; Loomes et al., 1991).
Dans ce chapitre comme dans le précédent, nous avons insisté sur les heuristiques, les biais cognitifs, les paradoxes comportementaux et les théories comportementales qui les expliquent. Notre attention s’est portée sur les biais liés au processus de décision et les modèles permettant d’expliquer nos choix. Dans le prolongement, l’objet du chapitre suivant s’intéresse à notre difficulté à prendre des décisions dont les conséquences ne se concrétisent pas immédiatement et à notre propension à reporter certaines décisions à plus tard. Beaucoup de décisions ont un effet immédiat, quelles chaussures je mets, quel plat je commande, pour qui je vote, mais nous devons également prendre des décisions dont il faut deviner les conséquences futures. Pourquoi sommes-nous incapables de tenir un régime ? Pourquoi est-il si difficile d’arrêter de fumer ? Quelles sont les conséquences de notre préférence pour le présent ? Et pourquoi avons-nous tendance à remettre au lendemain ce que l’on peut accomplir le jour même ? L’économie comportementale apporte là encore des réponses.









Questions de réflexion
	1. Quels sont les paradoxes comportementaux mettant en évidence les limites de la théorie de l’utilité espérée ? Décrivez-les et rappelez leur nature et leurs implications.

	2. Rappelez les deux piliers de la théorie des perspectives. Donnez au moins un exemple d’application de la théorie des perspectives dans le domaine de la finance.

	3. La logique voudrait que l’on prenne plus de risques lorsqu’il existe un potentiel de gain important et, à l’inverse, que l’on prenne moins de risques quand la perte potentielle est jugée importante. Or, il n’en est rien, notamment chez les investisseurs. Comment l’hypothèse de segmentation mentale peut-elle expliquer ce phénomène ?


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRchap4










Questions à choix multiples
	1. Les paradoxes comportementaux illustrent…
	A. Les limites de la théorie des perspectives

	B. Les limites du modèle de la rationalité limitée

	C. Les limites du modèle de la théorie de l’utilité espérée

	D. Les limites de la théorie des regrets



	2. Les économistes Daniel Kahneman et Amos Tversky sont connus pour avoir développé la théorie…
	A. De la dissonance cognitive

	B. Des coûts de transaction

	C. Des perspectives

	D. De l’utilité espérée



	3. Le paradoxe d’Allais permet d’illustrer…
	A. L’aversion à l’ambiguïté

	B. L’effet de certitude

	C. L’aversion au risque

	D. L’effet de contraste



	4. Le paradoxe d’Ellsberg permet d’illustrer…
	A. L’aversion à l’ambiguïté

	B. L’effet de certitude

	C. L’aversion au risque

	D. L’effet de contraste



	5. La tendance à isoler les informations plutôt que d’utiliser toutes les informations disponibles s’appelle…
	A. L’effet de réflexion

	B. L’effet de certitude

	C. L’effet d’isolement

	D. L’effet de contraste



	6. Selon le modèle dual de Kahneman et Tversky, le système 2…
	A. Opère automatiquement et rapidement

	B. Opère sans effort et sans contrôle

	C. Demande un effort mental et d’attention

	D. Renvoie aux émotions que l’on peut éprouver



	7. La dissonance cognitive renvoie au fait que…
	A. Les individus sont souvent confrontés à une incohérence entre leurs attitudes et leurs comportements

	B. Les individus cherchent en permanence une incohérence dans leurs attitudes

	C. Les individus ne ressentent pas de malaise intérieur en raison d’une situation inconfortable

	D. Les individus les plus stables émotionnellement n’ont aucun mal à admettre des incohérences dans leurs comportements



	8. Quelle affirmation est fausse concernant l’« estime de soi » ?
	A. Elle peut avoir des conséquences sur la performance des individus

	B. Elle n’est pas sensible au contexte social

	C. Elle permet d’être moins sujet au stress

	D. Elle est valorisée par les employeurs



	9. … est un ensemble d’opérations cognitives que nous utilisons pour organiser, évaluer et tracer nos décisions.
	A. L’heuristique

	B. La comptabilité mentale

	C. Le framing

	D. Le cadrage



	10. Quelle théorie envisage plusieurs états du monde ?
	A. La théorie de l’utilité espérée

	B. La théorie des perspectives

	C. La théorie du regret

	D. La théorie de la comptabilité mentale




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
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5
INCOHÉRENCE TEMPORELLE ET PRÉFÉRENCE POUR LE PRÉSENT





SOMMAIRE
1 L’incohérence temporelle
2 L’apport de la neuroéconomie


Ce chapitre couvre la question de notre préférence pour le présent et en quoi cette tendance à vivre au jour le jour, en cherchant un bien-être immédiat, affecte le processus de prise de décision. Pourquoi ne peut-on pas résister à un carré de chocolat ? Pourquoi est-ce difficile d’arrêter de fumer ? Plus généralement, pourquoi a-t-on du mal à résister à la tentation ? De nombreuses décisions quotidiennes se déploient au cours du temps. Comment les individus prennent-ils en considération le temps dans leur prise de décision ? Pourquoi prendrait-on une décision aujourd’hui pour un avantage attendu plus tard ?
Selon la théorie économique standard, les individus ont « une préférence pour l’utilité immédiate par rapport à l’utilité future » (Frederick et al. 2002, p. 351) et des préférences temporelles différentes – autrement dit, certains individus ont plus de patience que d’autres. Par ailleurs, la préférence temporelle des individus est supposée stable. On parle alors de cohérence temporelle (ou de cohérence dynamique). À titre illustratif, si je préfère 100 euros aujourd’hui à 150 euros dans un mois, alors je devrais préférer 100 euros dans un mois à 150 euros dans deux mois.
Dans le cadre d’une étude consacrée à l’attitude des individus à l’égard des modalités de versement de leurs pensions de retraite, les économistes Warner et Pleeter (2001) ont mis en exergue des comportements différents en matière d’épargne au sein du personnel militaire. Deux possibilités sont offertes au personnel des forces armées aux États-Unis : ils peuvent demander (1) un versement unique et total de leur indemnité de retraite ou (2) une indemnité versée par tranches annuelles jusqu’à la fin de leur vie. Warner et Pleeter montrent qu’environ 51 % des officiers adoptent l’indemnité versée annuellement, tandis que 92 % des hommes du rang optent pour le versement unique du montant total de leur pension. Warner et Pleeter observent également des différences de comportement entre les différents groupes sociaux : les Blancs, les femmes et les diplômés sont plus enclins à prendre l’annuité, alors que les autres préfèrent disposer du montant total de leur pension immédiatement. Ce résultat montre qu’il existe bel et bien des différences de comportement entre les individus en matière de préférence pour le présent. Certains sont plus pressés que d’autres, et cela va se traduire par des choix différents lorsqu’il s’agira de prendre des décisions. L’hypothèse dite d’impatience ou de préférence pour l’immédiat est communément admise par les économistes et les psychologues. Cependant, l’analyse des choix intertemporels a montré que la préférence pour l’immédiat n’est pas stable dans le temps.







1 L’INCOHÉRENCE TEMPORELLE
L’économie comportementale se base sur les travaux issus de la psychologie suggérant que la cohérence temporelle des préférences ne s’applique pas aux êtres humains. Les psychologues ont montré que certains d’entre nous sont des impatients « déraisonnables » (nous voulons notre carré de chocolat tout de suite) qui peuvent devenir des patients « raisonnables » lorsque l’on se projette dans l’avenir (on est prêt à attendre une année et un jour de plus pour son carré de chocolat). Il s’agit d’une incohérence temporelle : on attribue un poids plus fort à la date la plus précoce quand on se rapproche de la date. Nos préférences ne sont pas stables dans le temps. Par exemple, si nous disposons de 10 euros et que nous avons le choix de les dépenser aujourd’hui ou de les garder pour la semaine prochaine, nous allons être plus enclins à les dépenser aujourd’hui. Mais, lorsqu’on pense à des décisions plus lointaines dans le temps, nos décisions sont souvent différentes – par exemple, si on a le choix de dépenser 10 euros dans un an ou de les dépenser dans un an et une semaine, alors on n’aura aucun mal à envisager de les dépenser une semaine plus tard. On souffre sans conteste d’un biais du présent – on a une préférence pour les petites récompenses immédiates au détriment des récompenses retardées plus importantes (cf. infra, expériences de Walter Mischel). Ce comportement nous incite à privilégier les tâches agréables et à différer les activités stressantes. Résister à un carré de chocolat, c’est renoncer à une récompense immédiate au profit d’une récompense future incertaine. Les problèmes apparaissent lorsque la procrastination38 et le plaisir immédiat nous conduisent à repousser le plus longtemps possible la mise en action.
1.1 Les modèles animaux
Une partie des premières expériences sur l’incohérence temporelle provient des modèles animaux – qui font le parallèle entre notre comportement et ceux des animaux. Le psychiatre et psychologue George Ainslie a étudié l’incohérence dynamique à partir d’une étude sur le contrôle des pulsions des pigeons (Ainslie, 1974). Dans cette étude, des pigeons sont maintenus dans une pièce. Ils peuvent se nourrir en picorant des clés signalées par une lumière rouge ou verte. Si la lumière s’allume au-dessus de la clé rouge, les pigeons peuvent picorer la clé, et une petite récompense alimentaire est délivrée rapidement. Si la lumière s’allume au-dessus de la clé verte, la récompense est plus importante, mais elle n’est délivrée que quelques secondes plus tard. Les pigeons apprennent vite à faire la différence entre les deux types de récompenses et, très rapidement, ils préfèrent picorer là où s’allume la lumière rouge pour obtenir la nourriture immédiatement. D’autres expériences menées en éthologie39 ont montré que cette difficulté à se projeter dans l’avenir n’était pas partagée par toutes les espèces animales. Une étude des biologistes Mulcahy et Call (2006) a permis d’observer chez les bonobos et les orangs-outangs des comportements (le tri d’outils dont ils pourraient se servir plus tard) laissant penser qu’ils pourraient anticiper à long terme des besoins ultérieurs. Bien d’autres animaux sont aussi connus pour économiser et stocker leur nourriture. On pense à l’écureuil, au hamster, à la marmotte ou à l’ours qui ont des besoins en graisse importants en vue de leur hibernation.
Pourquoi ne tenons-nous pas nos bonnes résolutions ? Scott Rick et George Loewenstein (2008) expliquent ce phénomène en termes de tangibilité relative des avantages et des coûts. Il est difficile de résister au plaisir immédiat. Résister à la tentation implique des coûts tangibles à court terme. Il existe de nombreuses situations dans la vie où l’on doit abandonner un plaisir tangible et immédiat – manger du chocolat, fumer une cigarette – pour des avantages futurs – se sentir en forme, améliorer sa santé, par exemple. Les avantages futurs peuvent sembler lointains et moins tangibles, rendant plus compliqué l’exercice d’un autocontrôle immédiat. Lorsque les individus n’arrivent pas à contrôler une tentation immédiate et à estimer les conséquences futures de leurs actions, cela peut malheureusement conduire à de sérieux problèmes tels que l’obésité, la prise de drogue ou l’addiction aux jeux.
La fameuse expérience du marshmallow, conduite par le psychologue Walter Mischel et son équipe dans une école maternelle, non loin de l’université Stanford, illustre bien ce phénomène (Mischel & Mischel, 1987). Walter Mischel et ses collègues laissent de jeunes enfants (âgés de 3 à 6 ans) seuls dans une pièce avec des guimauves (marshmallows) devant eux. Au préalable, on les a informés qu’ils pouvaient soit manger la guimauve tout de suite, soit attendre le retour de l’adulte et en avoir deux. S’ils craquent et consomment la guimauve avant le retour de l’adulte, ils n’auront dans ce cas qu’une seule friandise. Confrontés à la tentation, certains enfants n’attendent pas le retour de l’adulte pour manger la confiserie, alors que d’autres font preuve d’un plus grand contrôle et l’attendent. L’expérience, qui a été menée à plusieurs reprises entre 1968 et 1974, montre qu’environ un tiers d’entre eux sont capables d’attendre. À partir de 1982, un échantillon des participants a été interrogé régulièrement et évalué sur plusieurs critères. Les résultats de ce suivi montrent que les enfants qui ont été les plus résistants à la tentation (ceux qui ont réussi à reporter la gratification) sont aussi ceux qui, adolescents, ont obtenu les meilleurs résultats au test d’entrée à l’Université (SAT) et ceux qui, une fois adulte, ont le mieux réussi dans la vie40.

1.2 Les luttes intertemporelles
Les résultats de l’expérience du marshmallow et d’autres études similaires suggèrent que nos tentations génèrent des conflits internes. C’est comme si nous luttions avec nous-mêmes – comme si nous avions deux personnalités : un moi « patient » (ou prévoyant) et un autre « impatient » (ou agissant), et que ces deux « moi » entrent en conflit (cf. encadré 5.1).
L’économiste Robert Strotz (1955) s’est basé sur les analyses d’Ainslie (1975) pour développer un modèle sur l’incohérence temporelle, s’appuyant sur l’idée de conflit intrapersonnel. Selon lui, nous sommes confrontés en permanence à une lutte intertemporelle entre notre patience et notre impatience. Les idées de Strotz sont finalement assez intuitives. La plupart d’entre nous procrastinent : on procrastine pour aller à la gym, par exemple. Notre moi « patient » se désole de l’avenir – et de l’impact du manque d’exercice physique sur notre santé. Notre moi « impatient » aime ce confort de vie au présent et préfère rester assis dans un sofa à manger du chocolat et des chips. L’impact net va dépendre du moi dominant chez la personne.
ENCADRÉ 5.1
Dr Jekyll et Mr Hyde
Selon les psychologues, il sommeille en nous deux personnalités bien différentes. Le docteur Jekyll est un homme patient qui retarde la consommation et le plaisir immédiat pour l’investissement à long terme. Il est rationnel et recherche la sous-valorisation des actifs. C’est son cortex frontal qui est en action. Mister Hyde est impatient et recherche une gratification immédiate grâce au trading. La période de détention de ses actions est courte. Il s’adonne au court-termisme, au suivisme des marchés, il est momentum. C’est son cortex central dopé à la dopamine qui agit, c’est cette partie du cerveau que les enfants utilisent en permanence. De toute évidence, ces deux aspects ont toujours coexisté pacifiquement mais l’homme impatient bénéficie de nouveaux outils toujours plus performants qui lui donnent l’illusion de la maîtrise de l’information financière. Il peut désormais à tout moment passer des ordres d’achat et de vente en temps réel depuis son « smart phone » à des prix de courtage dérisoires. Tout pousse l’investisseur à s’orienter vers le trading au détriment de l’investissement à long terme.

Source : Coulon Y. (2015, pp. 161-162), Guide pratique de la finance comportementale, Paris, Gualino, Lextenso éditions.

Les connaissances sur l’incohérence temporelle ont été appliquées dans de nombreux domaines de l’économie et en particulier en économie du développement. Esther Duflo41 et son équipe ont utilisé une variété d’essais contrôlés randomisés (ou aléatoires) (ECR) afin d’analyser la production agricole des fermiers en Afrique (Duflo et al., 2007 ; 2008). Les ECR sont des techniques empruntées aux sciences médicales, où ils sont utilisés parmi les essais cliniques pour tester l’efficacité des médicaments (cf. Introduction). Dans l’un de leurs essais expérimentaux, Duflo et son équipe se sont intéressés aux achats d’engrais par les fermiers kenyans. Les engrais sont très onéreux pour les communautés rurales pauvres du Kenya. Toutefois, si les fermiers sont capables d’économiser un peu d’argent, ils peuvent avoir les moyens de s’offrir des engrais. Le problème dans ces régions très pauvres des pays en développement est qu’il n’existe pas d’infrastructures financières (banques) susceptibles de leur permettre de thésauriser. Sans capacité d’épargner, les fermiers n’ont pas les moyens d’acheter les engrais. En effet, ils doivent attendre la récolte pour obtenir l’argent nécessaire, car ils n’arrivent pas à économiser sur les gains des récoltes précédentes. Par ailleurs, les fermiers ont tendance à repousser l’achat des engrais et à procrastiner. Dans tous les cas, leurs rendements agricoles seraient beaucoup plus importants s’ils pouvaient disposer d’un engrais. Dès lors, il a été suggéré de proposer aux fermiers des remises et des réductions sur les engrais pour compenser le biais du présent, et ce, juste avant la récolte (de façon à ce qu’ils disposent de l’argent pour les acheter).
La recherche sur l’incohérence temporelle et le biais du présent menée par les psychologues, les neuroscientifiques et les biologistes évolutionnistes est l’un des domaines de recherche les plus prometteurs en économie comportementale. La plupart d’entre nous luttent afin de résister à la tentation, et les modèles économiques standard ne nous aident pas vraiment à comprendre ce phénomène, notamment parce qu’ils reposent sur des hypothèses irréalistes. Comprendre pourquoi de nombreux individus se comportent de façon incohérente avec leurs intérêts à long terme est un défi majeur pour l’économie comportementale. Les outils de neurosciences peuvent être utilisés pour identifier certaines de nos réponses neuronales lorsque nous sommes confrontés à des choix de récompenses immédiates ou différées.









2 L’APPORT DE LA NEUROÉCONOMIE
La neuroéconomie est une branche de l’économie qui s’inspire des travaux en neurosciences afin d’étudier l’influence des facteurs cognitifs et émotionnels sur la prise de décision (Vallois, 2012). La neuroéconomie permet de révéler les fondements neuronaux de la prise de décision.
2.1 Les analyses des récompenses immédiates et différées
Faisons-nous face à une lutte intertemporelle lorsque nous devons choisir entre une récompense immédiate et une différée ? Pour le découvrir, McClure et ses collègues (2004, 2007) ont cherché à identifier les zones cérébrales stimulées lors de récompenses immédiates ou différées à l’aide d’un scanner du cerveau. Les chercheurs ont ainsi identifié différentes activités neuronales selon la nature de la récompense. Les zones neuronales associées au fonctionnement cognitif supérieur sont beaucoup plus activées pour les récompenses différées. Les zones neuronales plus primitives, liées à l’instinct impulsif du cerveau, sont plutôt associées aux récompenses immédiates. Ils en concluent que les différents processus neuronaux à l’œuvre interagissent lorsque nous devons faire un choix entre une petite récompense immédiate et une plus grande récompense différée. Et cela peut refléter des conflits intrapersonnels entre les deux « moi » – un planificateur patient et un court-termiste impatient.
Les résultats des études en neuroéconomie sont mitigés, toutefois. Paul Glimcher et ses collègues (2005, 2007) ont testé quelques-unes des hypothèses de McClure et ses équipes. L’équipe de Glimcher a réaménagé l’expérience en apportant quelques modifications, notamment en proposant des choix qui sont tous différés. La première récompense étant disponible seulement à partir de soixante jours. Ils observent la même chose que McClure sur les récompenses immédiates. L’équipe de Glimcher en conclut que l’incohérence temporelle n’est pas le reflet d’une impulsivité ni de luttes intertemporelles entre plusieurs « moi ». Il s’agirait d’une tentation ordinaire pouvant s’expliquer par un seul « moi cohérent » en termes de croyances et d’objectifs.

2.2 Stratégie de préengagement et d’autocontrôle
Comment remédier à ce problème d’autocontrôle (ou d’autorégulation) ? Ted O’Donoghue et Matthew Rabin (2001) avancent que certaines personnes ont plus de recul que d’autres sur leurs comportements. Ils distinguent deux types de personnes : les décisionnaires « naïfs » et les « réfléchis ». Ces différents types d’individus vont répondre à l’incohérence temporelle de façon différente. Ils vont souffrir tous deux du biais pour le présent, mais les « réfléchis » auront conscience des limites de leur capacité d’autocontrôle et vont opter pour des stratégies qui vont les forcer à réagir. O’Donoghue et Rabin décrivent la situation suivante à des étudiants. Ils doivent rendre une dissertation à la fin du mois. Ils disposent de quatre week-ends pour la rédiger. Ils ont par ailleurs la possibilité d’aller au cinéma le samedi soir. Ils doivent choisir le samedi où ils devront travailler sur leur dissertation plutôt que d’aller au cinéma. O’Donoghue et Rabin fixent le problème de façon à ce que les films au cours des quatre prochaines semaines soient de qualités différentes – celui de la première semaine est un film de série B, celui de la semaine suivante est un peu meilleur, le troisième est excellent et le quatrième est un chef-d’œuvre cinématographique : un film de Pedro Almodovar ou de David Lynch, par exemple. Le choix optimal pour les étudiants est de travailler sur la dissertation dès le premier week-end afin d’être en mesure d’aller voir les trois meilleurs films les semaines suivantes.
Or, comme nous l’avons vu, ce n’est pas si évident au regard de notre préférence pour le présent. Les « naïfs » sous-estiment les problèmes d’autocontrôle et vont attendre le dernier week-end pour se mettre au travail – rédiger leur dissertation pour le lundi suivant – sans avoir pu voir le dernier Almodovar. Les autres, confrontés aux mêmes problèmes d’autocontrôle, vont faire en sorte de se mettre au travail dès le deuxième week-end (ils seront tout de même allés voir le film le plus mauvais) afin de ne pas rater les deux meilleurs films. Cette situation fait référence à ce que les économistes appellent une stratégie de préengagement : les « réfléchis » s’obligent à ne pas aller au cinéma à court terme afin d’atteindre des objectifs à plus long terme. L’idée de se contraindre soi-même afin de s’assurer de rester dans une voie constructive est un phénomène ancien déjà présent dans la littérature classique. Dans l’Odyssée d’Homère, Ulysse navigue à travers les sirènes – créatures mythiques qui attirent les marins vers leur destruction avec leur chant. Ulysse s’attache lui-même au mât de son bateau pendant que son équipage – rendu sourd au moyen de bouchons de cires dans les oreilles – est capable de faire naviguer le bateau sans être attiré par le chant mélodieux des sirènes.
Les expériences naturelles illustrent bien les comportements de préengagement aussi. Della Vigna et Malmendier (2006) se sont intéressés aux adhésions aux clubs de gym. Les registres des présences montrent que de nombreuses personnes paient des centaines d’euros par an d’adhésion pour finalement ne se rendre à la salle de sport que deux fois dans l’année. À première vue, le rapport coût-avantage n’est pas intéressant, mais on peut y trouver une forme de rationalité si l’adhésion est envisagée comme une stratégie de préengagement, c’est-à-dire une façon de se contraindre soi-même à aller à la salle de sport. En prenant un abonnement annuel, on rend plus crédible l’idée d’aller régulièrement faire du sport (cf. encadré 5.2).
Les entreprises modernes offrent dorénavant des services élaborés autour de l’idée que l’autocontrôle des individus n’est pas parfait. Résister à la tentation des plaisirs à court terme est difficile, et beaucoup d’entre nous sont prêts à acheter des moyens de résister à la tentation42. Il existe de nombreux exemples dans le monde de la diététique et dans les substituts à la consommation de cigarettes (e-cigarettes, par exemple).
Certaines études suggèrent qu’il est possible de renforcer sa maîtrise de soi (Muraven & Baumeister, 2000). En particulier, il a été observé que les activités physiques contribuaient à raffermir également les muscles mentaux. D’autres études ont montré que de tenir un journal de régime ou tracer sa courbe d’évolution de poids, par exemple, suffit parfois à améliorer sa capacité à s’autoréguler (Muraven et al., 1999).
ENCADRÉ 5.2
Résister à la tentation
L’incohérence dynamique est un phénomène largement répandu. Le samedi matin, les gens vous diront qu’ils préfèrent faire du sport plutôt que de regarder la télévision, mais l’après-midi même, vous les retrouverez vautrés dans leur canapé à regarder un match de foot. Comment comprendre ce phénomène ?
Pour expliquer le phénomène, il faut introduire deux facteurs : la tentation et l’inattention. Le premier concept nous est familier depuis l’époque d’Adam et Ève, mais il faut l’examiner de plus près. Que signifie le mot « tentant » ? C’est l’emprise du désir sur les individus, et celui-ci varie avec le temps. Considérons deux points extrêmes : il brûle de désir ou reste de glace. Quand on meurt de faim et que des arômes appétissants émanent de la cuisine, nous pouvons dire que nous brûlons d’envie de manger. On peut dire que quelque chose est tentant si nous en consommons plus quand nous en brûlons d’envie que quand cela nous laisse froid. […] Mais pour la plupart d’entre nous, la maîtrise de soi n’est pas évidente, car nous sous-estimons l’effet du désir. C’est ce que l’économiste comportemental George Loewenstein (1996) appelle « le décalage d’empathie entre le chaud et le froid ». À froid, nous n’imaginons pas à quel point nos désirs et notre comportement seront modifiés quand nous serons sous l’emprise du désir. Juliette croit qu’elle peut aller dans un grand magasin où les soldes battent leur plein, juste pour voir s’il y aurait quelque chose dont elle aurait vraiment besoin. Elle en sort avec une paire de chaussures qui lui font mal aux pieds (mais qui étaient soldées de 70 %). Mathieu croit qu’il ne fera l’amour que couvert, mais doit prendre les décisions cruciales quand il a atteint le point de non-retour. Des difficultés similaires affectent ceux qui ont des problèmes avec l’alcool, le tabac, etc.
On comprend mieux les problèmes de maîtrise de soi quand on voit l’individu comme contenant deux personnes semi-autonomes, un « moi prévoyant » qui voit loin et un « moi agissant » qui, lui, ne voit pas plus loin que le bout de son nez. Disons que le premier parle au nom du système réflexif, le cerveau qui se cache en vous, tandis que le second est lourdement influencé par le système automatique. La recherche récente en neuroéconomie a trouvé des éléments confortant cette conception de la maîtrise de soi fondée sur la coexistence des deux systèmes. Certaines parties du cerveau sont soumises à la tentation, d’autres nous permettent d’y résister en nous montrant comment réagir (Camerer, 2007 ; McClure et al., 2004).

Source : D’après Thaler & Sunstein (2008, p. 79)

En définitive, la résistance à la tentation, l’autocontrôle, la persévérance sont étroitement liés à nos traits de personnalité et notre force de caractère, combinés aux fondements moraux et à la culture dans laquelle nous évoluons. Il va de soi que notre personnalité, notre humeur et nos émotions interviennent aussi dans la manière de nous comporter. Le chapitre suivant présente les traits de personnalité et les facteurs émotionnels qui affectent notre prise de décision.









Questions de réflexion
	1. Quelle place la référence au monde animal occupe-t-elle dans la constitution et l’analyse du savoir économique ? Illustrez votre réponse en vous appuyant sur les modèles animaux présentés dans le chapitre 5.

	2. Quels sont les obstacles psychologiques qui nous empêchent de faire un régime ? De manière générale, pourquoi ne tient-on jamais nos bonnes résolutions ? Comment peut-on remédier à nos tentations ?

	3. L’analyse économique a-t-elle vraiment besoin de la neuroéconomie ? Il existe un débat en la matière (Glimcher, 2010 ; Ross, 2010). Quel est votre point de vue ? Selon vous, quelles sont les principales limites des travaux en neuroéconomie ?


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRchap5










Questions à choix multiples
	1. Si vous avez tendance à reporter au lendemain ce que vous pourriez faire le jour même, on dit que vous faites preuve…
	A. D’incohérence dynamique

	B. De procrastination

	C. De décalage d’empathie

	D. De cohérence dynamique



	2. L’étude de Warner et Pleeter (2001) illustre quel phénomène ?
	A. L’incohérence dynamique

	B. Les heuristiques

	C. La préférence pour l’utilité immédiate

	D. Les différences individuelles en matière de préférences pour le présent



	3. Lorsqu’on donne un poids plus fort à la date la plus précoce quand on se rapproche de la date, il s’agit…
	A. d’incohérence dynamique

	B. de procrastination

	C. d’une cohérence temporelle

	D. d’une patiente déraisonnable



	4. Lequel de ces animaux à des difficultés à se projeter dans l’avenir…
	A. Le bonobo

	B. L’homme

	C. Le pigeon

	D. La marmotte



	5. Qu’est-ce qui peut expliquer l’addiction au tabac ?
	A. La tangibilité relative des avantages et des coûts

	B. Les modèles animaux

	C. L’incohérence temporelle

	D. La cohérence dynamique



	6. Quel est l’intérêt du microcrédit pour les fermiers kenyans dans les expériences menées par Esther Duflo ?
	A. Ils peuvent épargner

	B. Ils peuvent repousser l’achat d’engrais

	C. Ils peuvent procrastiner

	D. Ils peuvent dépenser sans compter



	7. … est le domaine qui étudie les facteurs cognitifs et émotionnels de la prise de décision.
	A. La psychologie sociale

	B. La neuroéconomie

	C. La neuroscience

	D. L’économie expérimentale



	8. Qu’illustre le passage de l’Odyssée, d’Homère, consacré à la rencontre d’Ulysse avec les sirènes ?
	A. Le biais du présent

	B. La stratégie de préengagement

	C. L’autocontrôle

	D. La persévérance



	9. … est l’emprise du désir sur les individus.
	A. L’inattention

	B. La tentation

	C. L’autorégulation

	D. L’empathie



	10. Pourquoi a-t-on du mal à résister à la tentation ?
	A. On a une préférence pour les grandes récompenses retardées au détriment des récompenses immédiates

	B. On a une préférence pour les petites récompenses immédiates au détriment des récompenses retardées

	C. On a une préférence pour les grandes récompenses immédiates au détriment des récompenses retardées

	D. On a une préférence pour les petites récompenses retardées au détriment des récompenses immédiates




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QCM05










6
PERSONNALITÉS, HUMEURS ET ÉMOTIONS





SOMMAIRE
1 La personnalité
2 Émotions, humeurs et facteurs viscéraux
3 La dualité du système cognitif


Certains d’entre nous sont des amateurs de sensations fortes, que ce soit en pratiquant des sports extrêmes, en jouant au casino ou en spéculant sur les marchés financiers. D’autres sont plus prudents et n’aiment pas vraiment le risque. Pour comprendre ce qui est le plus important pour les individus, il faut s’intéresser à leur personnalité. La façon dont les gens diffèrent les uns des autres permet de mieux appréhender leurs attitudes et leurs comportements. La personnalité des individus influe sur la façon dont ils interagissent avec les autres et avec leur environnement. Ces traits de personnalité ont des conséquences sur nos comportements.
Quand certains restent de marbre quoi qu’il arrive, d’autres s’effondrent au moindre coup dur. Il s’agit aussi d’observer la manière dont une personne agit et réagit selon son état émotionnel. Les émotions ont des effets complexes sur nos comportements, parce que les circonstances affectent l’état émotionnel des personnes. Les émotions permettent d’évaluer un objet, une personne, une situation et d’adapter notre comportement en conséquence. Chaque expression émotionnelle est le résultat d’un processus complexe qui prend en compte tous les aspects d’une situation (nouveauté, possibilité d’exercer un contrôle…). Un même événement peut aussi déclencher des réactions émotionnelles différentes en fonction de la personnalité de l’individu et de son expérience. On est souvent prédisposé à certaines émotions, à certaines humeurs, en fonction de notre personnalité. Les personnalités impulsives pourront vite se mettre en colère, ce qui les rend plus vulnérables aux conflits avec leurs collègues, par exemple.







1 LA PERSONNALITÉ
La personnalité renvoie aux dispositions individuelles qui nous différencient les uns des autres, notamment dans notre manière de nous comporter et de vivre nos émotions. La psychologie différentielle est une sous-discipline de la psychologie qui s’intéresse aux différences individuelles dans la manière de se comporter. Ces travaux intéressent de plus en plus les économistes.
1.1 La personnalité : de quoi parle-t-on ?
Qu’est-ce que la personnalité ? Quelles sont ses bases biologiques ? Comment peut-on la décrire ? C’est au psychologue américain Gordon Allport (1897-1967) que l’on doit la notion de « traits de personnalité », qu’il définit comme une disposition à se conduire de manière semblable dans différents environnements. Les traits de personnalité sont avant tout des dispositions à se conduire d’une certaine manière, quel que soit le contexte43. Ils assurent une stabilité dans nos conduites et nous différencient des autres. Plus tard, Raymond B. Cattell (1905-1998) et Hans J. Eysenck (1916-1997) ont enrichi le concept en décrivant plus précisément les différents traits de personnalité, mais aussi en s’intéressant aux comportements associés à certains traits dispositionnels. Les modèles de personnalité distinguent des traits (sous-dimensions) et des types (dimensions) de personnalité. Un type de personnalité, comme l’extraversion, est constitué de traits qui lui sont propres, comme la sociabilité et le fait de ressentir des émotions positives. Le neuroticisme est un type de personnalité composé, entre autres, des traits d’anxiété, d’impulsivité et d’expression d’émotions négatives. Les différents traits de personnalité ont des liens entre eux et se regroupent dans des types plus larges.
Les traits de personnalité s’envisagent selon un continuum reliant leurs deux pôles extrêmes. Ainsi, la plupart des individus se situent entre les deux pôles, mais plus une personne s’écarte de la moyenne d’un trait, plus cela constitue une caractéristique visible sur laquelle l’individu a de moins en moins de contrôle. Les traits dispositionnels ne se limitent pas aux seuls traits de personnalité. La perception, l’expression et la régulation des émotions sont aussi des traits dispositionnels. C’est ce que certains appellent l’intelligence émotionnelle (Leuner, 1966). Certaines personnes ont plus de facilité que d’autres à réguler leurs émotions, qu’elles soient positives ou négatives. Ce processus n’est pas présent de la même manière chez tout le monde. L’optimisme affiché par certaines personnes témoigne d’une inclination plus marquée à se montrer optimiste dans la plupart des situations. Le sentiment subjectif du bonheur souligne, quant à lui, une tendance à pencher plus volontiers vers des émotions positives.
Les traits de personnalité sont par définition stables dans le temps, mais ils ne sont pas pour autant immuables. Les psychologues considèrent que les traits de personnalité sont des états développementaux pouvant fluctuer au cours du temps. Les événements de la vie et l’âge peuvent façonner et remodeler la personnalité. Cependant, les individus deviennent plus stables émotionnellement en vieillissant.
[image: FIGURE 6.1.Les cinq dimensions de la personnalité : le modèle OCEAN]
FIGURE 6.1.
Les cinq dimensions de la personnalité : le modèle OCEAN

Source : Plaisant et al. (2000)
Les chercheurs en économie ont mis du temps à introduire la personnalité dans leurs analyses, en partie parce qu’elle n’est pas facile à mesurer. Les psychologues utilisent une grande variété de tests de personnalité, mais les économistes en utilisent un nombre relativement restreint. Les tests OCEAN sont certainement les plus utilisés en économie comportementale. Le test OCEAN a été mis au point par Paul Costa et Robert McCrae (1992, 1999). Il est basé sur le modèle dit des Big Five – qui permet d’évaluer la personnalité à partir de cinq dimensions : capacité d’adaptation (Openness to experience), conscience morale (Conscientiousness), sociabilité (Extraversion), aménité/agréabilité (Agreeableness) et ouverture d’esprit (Neuroticism) qui correspondent à l’acronyme OCEAN (cf. figure 6.1).
Identifier les traits de personnalité n’est pas facile, parce que ces tests s’appuient sur des questionnaires autorapportés. Cela est susceptible d’engendrer de nombreux biais. Les participants aux expérimentations qui utilisent ces tests ont souvent tendance à donner des réponses qui les présentent sous leur meilleur jour afin d’impressionner les expérimentateurs (biais de désirabilité sociale).
Les tests de personnalité sont toutefois fréquemment utilisés par les entreprises pour recruter leurs futurs collaborateurs. En France, un cadre sur deux a passé un test lors de sa dernière embauche. L’objectif de ces tests est de s’assurer que la personnalité des candidats n’est pas en décalage avec les valeurs de l’entreprise ou les exigences d’un poste. Par exemple, si le candidat obtient une note basse en « sociabilité », son profil peut poser un problème pour un poste de commercial. Toutefois, ces tests de personnalité ne doivent pas être utilisés seuls, mais recoupés avec un entretien et/ou une mise en situation professionnelle. En effet, les tests de personnalité manquent souvent de fidélité et ne permettent pas de prédire la réussite professionnelle. Les entreprises raffolent par exemple du MBTI (Myers-Briggs Type Indicator), qui conduit à seize types de personnalité. Cependant, des études ont montré que 50 % des personnes qui ont passé le MBTI obtiennent des résultats différents cinq semaines après. L’utilisation et la manipulation des tests de personnalité requièrent donc certaines précautions dans l’interprétation des scores obtenus et les enseignements que l’on peut en tirer. Cela explique la réticence de certains économistes à utiliser ces tests de personnalité dans leurs travaux de recherche.
Ces dernières années, de nouveaux outils d’évaluation de la personnalité se sont développés. Au lieu de demander aux individus de décrire à l’aide de questionnaires comment ils se comportent, on étudie ce qu’ils font réellement. C’est ce que les psychologues appellent « l’échantillonnage d’activités ». Une des pratiques les plus courantes est de demander à une personne de noter dans un carnet de bord, à des heures précises et à partir de questions brèves, ce qu’elle ressent et de rapporter ce qu’elle fait.

1.2 Personnalité et préférences
Les économistes font l’hypothèse que les choix individuels sont influencés par leurs préférences et que celles-ci dépendent de la personnalité des individus. Il ressort des études existantes que des liens étroits peuvent être établis entre certains types de personnalité et les comportements individuels (Almlund et al. 2011 ; Becker et al., 2011). Une étude récente montre que trois des cinq grands types de la personnalité expliquent plus du quart de la variation individuelle dans la préférence pour le risque (cf. figure 6.2) et la moitié de la variation dans la préférence pour le présent.
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FIGURE 6.2.
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Source : Jagelka T. (2020, p. 33)
Le trait de l’extraversion a le plus fort lien avec l’aversion au risque, tandis que le trait de conscienciosité explique le mieux le taux d’impatience (appelé aussi taux d’escompte psychologique). Les individus extravertis ont une moindre aversion au risque, alors que les individus consciencieux, quant à eux, sont plus patients. Un résultat général émerge : les différences de traits de personnalité expliquent les différences de préférences sous-jacentes, tandis qu’une capacité cognitive plus élevée permet de prendre des décisions qui sont plus cohérentes avec ces préférences sous-jacentes. Ces résultats ont des implications pour la compréhension du rôle des préférences, des aptitudes et de la personnalité dans les inégalités de revenu, de santé et de succès scolaire et professionnel (Heckman et al., 2019 ; Jagelka, 2020).
Une partie de la personnalité est gravée dans les gènes. En 2006, David C. Rettew et ses collègues ont mené plusieurs études auprès de jumeaux de 12 à 18 ans. Ils ont montré que les facteurs génétiques expliquent 59 % du névrosisme, tandis que l’environnement y contribue pour 41 %. Même résultat pour l’extraversion avec une part plus élevée des facteurs héréditaires. David Cesarini et ses collègues (2009) ont comparé les traits de personnalité de vrais jumeaux (possédant les mêmes gènes) et de faux jumeaux (possédant des gènes différents). Ils ont montré que 20 % de la variation des comportements de prise de risque peuvent être attribués à des facteurs génétiques. Globalement, Cesarini et ses collègues indiquent qu’environ 16 à 34 % des variations de la surconfiance des jumeaux sont liées à la génétique. Dans une autre étude sur les plans de retraite, ils observent que les facteurs génétiques expliquent 25 % de la prise de risque financière. Rien n’est donc joué d’avance. Les avancées des travaux en épigénétique44 permettent de relativiser le poids de l’héritage génétique en montrant que notre environnement peut modifier l’expression de nos gènes. Par exemple, des carences affectives précoces peuvent être à l’origine de personnalités anxieuses, voire dépressives en modifiant l’expression de certains gènes.

1.3 Personnalité, cognition et comportement
Dans le chapitre précédent, les expériences du marshmallow menées par Walter Mischel entre 1968 et 1974 ont été évoquées. Mischel et ses collègues ont montré que les enfants qui parviennent à résister à la tentation sont aussi ceux qui ont le plus de chances de réussir dans leur vie. D’autres études ont montré que les enfants faisant preuve d’autorégulation, c’est-à-dire de capacité à contrôler leur comportement, sont aussi en meilleure santé. Perdre du poids, par exemple, ne peut se faire qu’au terme d’un processus d’autorégulation. Les enfants qui ont du mal à dompter leurs pulsions, leurs pensées ou leurs émotions sont aussi plus souvent ceux qui, plus tard, sont touchés par la délinquance, la toxicomanie ou l’alcoolisme. Lex Borghans et ses collègues (2008) ont mené une série d’études afin de mieux comprendre les relations entre la personnalité et la réussite dans la vie. Ils observent que le souci du travail bien fait est corrélé positivement avec les résultats universitaires, la performance au travail, le leadership et la vie en bonne santé. Cependant, ils montrent qu’il n’existe pas un ensemble unique de traits de personnalité qui garantisse le succès dans la vie, ce qui est plutôt rassurant.
Le développement de la personnalité s’achève à la fin de l’adolescence, selon les psychologues. L’environnement de l’adulte en devenir forge en partie les traits de personnalité et les forces de caractère. Une autre étude de Lex Borghans et de ses collègues (2011) a montré que les enfants adoptés par des familles de catégorie sociale aisée obtiennent de meilleurs résultats aux tests de quotient intellectuel (QI) que ceux adoptés par des familles plus modestes. La personnalité et la motivation expliquent autant la réussite des individus que les capacités cognitives et le QI. Le lauréat du prix Nobel d’économie Jim Heckman et ses collègues (2010) ont étudié certaines de ces influences à partir d’une enquête américaine sur l’éducation – la HighScope Perry Preschool Study. Ce programme a été conçu pour les enfants afro-américains défavorisés. Il se concentre sur le développement des capacités cognitives et des compétences socioémotionnelles, à travers des apprentissages actifs et flexibles de résolution de problèmes. Heckman et son équipe ont suivi le parcours et la réussite des enfants bénéficiant de ce programme et les ont comparés à ceux d’un groupe de contrôle (à des enfants n’ayant pas eu accès à ce programme d’accompagnement). Les effets positifs de cette intervention s’amenuisent à mesure que les enfants vieillissent, mais les bienfaits pour les enfants défavorisés ont été bien plus importants que pour les autres groupes. Les enfants ayant suivi ce programme ont bien mieux réussi leur vie d’adulte.
La personnalité humaine est complexe et difficile à cerner. Le comportement des individus varie considérablement en fonction de la situation. Certains de ces traits ont des conséquences différentes sur notre existence selon le contexte. Au travail, on préfère avoir des collaborateurs sérieux et dignes de confiance. En revanche, lors d’une soirée, on préfère en général être entouré de personnes joyeuses qui ont le sens de l’humour. De même, certaines personnalités sont plus adaptées à certaines professions. Lorsque nous sommes malades, nous préférons des médecins empathiques et fiables disposant de compétences leur permettant de faire le bon diagnostic. Lorsque l’on va au restaurant, on apprécie les chefs qui sont inventifs et inspirés et qui proposent une cuisine originale stimulant nos papilles. En revanche, il n’est pas certain que l’excès de créativité puisse compenser un manque de rigueur chez un médecin.
En définitive, la personnalité des individus résulte à la fois de facteurs génétiques et environnementaux dont les contributions respectives sont difficiles à déterminer, car ces facteurs sont en interaction permanente. Certaines études avancent l’idée que les traits de personnalité seraient à 40 % déterminés par l’hérédité alors que le reste serait tributaire de l’environnement. Quoi qu’il en soit, la personnalité est étroitement liée aux émotions, souvent inconscientes, que nous pouvons ressentir dans certaines situations et qui vont guider nos actions.









2 ÉMOTIONS, HUMEURS ET FACTEURS VISCÉRAUX
L’économiste Jon Elster est l’un des pionniers dans l’étude de la façon dont les humeurs et les émotions affectent les prises de décisions économiques. Quelle est la différence entre humeur et émotions ? Elster décrit les émotions comme étant des phénomènes affectifs intenses, relativement peu durables et qui ont la spécificité d’avoir une cause bien définie45, alors que les humeurs correspondent à des états affectifs plus diffus, de faible intensité et qui ne disposent pas nécessairement d’une cause facilement identifiable46. Les états d’âme (les humeurs) peuvent aussi être partagés et, de ce point de vue, les humeurs sont moins affectées par les traits de personnalité que les émotions. Nous reviendrons sur les états d’âmes par la suite, parce que les humeurs sont liées à la confiance et au ressenti, deux composantes essentielles des fluctuations macroéconomiques et des instabilités des marchés financiers.
Les émotions, notamment nos émotions sociales peuvent être beaucoup plus évoluées que nos instincts primaires. Toutefois, pour les économistes, les émotions sont considérées comme des éléments irrationnels affectant la prise de décision. En effet, l’émotion peut être à l’origine d’une action comme de son abandon brutal. Défiant cette hypothèse, Elster et ses collègues expliquent comment nos émotions et notre rationalité peuvent se compléter l’une et l’autre. Les émotions aident les individus à décider de façon efficace et accélèrent la prise de décision. Mais, dans certaines situations, elles peuvent constituer un frein à l’action – par exemple, on peut ressentir de la peur lorsque nous sommes confrontés à des situations périlleuses et risquées et cela peut nous paralyser alors que nous devrions agir.
2.1 L’heuristique affective
Les émotions ont des effets complexes sur nos prises de décision. Les heuristiques peuvent néanmoins apporter un éclairage intéressant. Comme nous l’avons évoqué dans le troisième chapitre de cet ouvrage, les heuristiques sont des règles de prise de décision rapide qui peuvent parfois nous conduire à faire des erreurs. Les émotions sont aussi associées à des réponses plus rapides et automatiques. Les émotions guident nos actions – elles sont un type d’heuristique que l’on nomme l’heuristique affective ou l’heuristique d’affect.
Les émotions et l’heuristique d’affect peuvent aussi interférer avec notre processus cognitif. Il s’agit de quelque chose que les publicitaires et les journalistes ont l’habitude d’exploiter. Lorsque nous sommes face à des images angoissantes ou effrayantes, par exemple, un crash d’avion, cela peut nous conduire à décider d’éviter les vols en avion, même s’il est statistiquement plus risqué de voyager en voiture. De même, les personnes qui ont été les témoins d’accidents de voiture ont souvent une vision déformée des risques de la conduite, témoignant de leurs réponses émotionnelles antérieures à l’expérience d’un accident. Cela peut même les amener à ne plus vouloir conduire.

2.2 Instincts primaires et facteurs viscéraux
L’émotion provoque des manifestations viscérales, c’est-à-dire des sentiments qui surgissent du plus profond de soi (Elster, 1999)47. Les facteurs viscéraux sont liés à nos instincts primaires, par exemple, manger et boire. Ils sont innés et opèrent souvent au-delà de notre conscience et sans contrôle. Les facteurs viscéraux, comme les émotions, nous aident à décider rapidement.
Le psychologue Joseph LeDoux et l’économiste George Loewenstein ont mené de nombreux travaux visant à expliquer comment les émotions et les facteurs viscéraux contribuent à des comportements autodestructifs. Loewenstein (2000) avance que nous sommes plus imprudents et égoïstes lorsque nos actions sont guidées par des instincts primaires, mais aussi moins altruistes. Ils limitent notre capacité d’empathie également. Les facteurs viscéraux peuvent avoir des effets complexes sur nos décisions et nos choix. Ils entrent souvent en conflit avec notre fonctionnement cognitif, et cela peut perturber nos interactions et nos relations avec les autres.
Les réponses impulsives et adoptées sous le coup de l’émotion ont joué un rôle essentiel dans la survie de l’espèce humaine lorsque nos ancêtres étaient chasseurs-cueilleurs et que les ressources étaient rares et périssables. Fort heureusement, le cerveau des êtres humains a évolué afin de modérer l’influence de nos décisions prises de façon impulsive et instinctive. La raison et le contrôle se sont développés en même temps que notre environnement a changé.
On a longtemps considéré les émotions comme des éléments imprévisibles et instinctifs. Cette conception a évolué avec les travaux d’Antonio Damasio (1999, 2006) qui ont montré que les émotions permettaient aussi d’optimiser nos facultés mentales. Elles servent de guide à la prise de décision. En effet, les émotions sont associées à d’importants signaux physiologiques qui se manifestent dans les réponses de notre corps – ce que Damasio appelle des marqueurs somatiques. Les marqueurs somatiques peuvent être le produit de nos pensées conscientes. Mais, le plus souvent, ils résultent de nos pensées inconscientes. Par exemple, si vous avez été brûlé lors d’un incendie, la simple vue du feu peut déclencher une émotion (peur) qui peut vous amener à fuir. Il s’agit ici d’un exemple de marqueurs somatiques se traduisant en émotion qui déclenche l’action. D’autres marqueurs somatiques sont plus conscients : par exemple, lorsque les médecins suspectent une maladie sans pour autant pouvoir dire pourquoi – ils ont juste une intuition qui découle de leur connaissance et de leur expérience.
Damasio et ses collègues ont également mené des recherches sur des patients ayant subi des lésions cérébrales. Une de leurs recherches s’est intéressée au cas d’un patient : Phineas Gage, un contremaître des chemins de fer américain dont la personnalité a changé radicalement après avoir perdu une partie du lobe frontal gauche de son cerveau (cortex préfrontal) à l’occasion d’un accident qui ne lui a pas été fatal. Alors qu’il s’agissait d’une personne sérieuse, sociable et fiable avant son accident, il s’est révélé d’humeur changeante, grossier et capricieux après son accident. En plus d’avoir modifié sa personnalité, cette lésion cérébrale a aussi affecté ses capacités de travail. Antonio Damasio a observé des résultats identiques chez d’autres patients, notamment Elliot, qui souffrait de lésions du lobe frontal après une opération d’une tumeur au cerveau. Comme Phineas Gage, les fonctions cognitives de base étaient en bon état, mais Elliot est devenu incapable de contrôler ses pulsions. Ses réponses émotionnelles furent altérées au point d’affecter sa vie et de le rendre inapte à faire des choix lorsqu’il était confronté à plusieurs options. Damasio en a déduit que l’absence d’émotions avait des répercussions directes sur notre capacité à prendre des décisions.
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Source : Van Horn et al. (2012)
Damasio reconnaît que les marqueurs somatiques ne peuvent être le seul déterminant d’une bonne décision. Il estime ainsi que les émotions peuvent être à la fois bénéfiques et nuisibles à la décision : d’une part une relation ajustée aux émotions peut nourrir la qualité du jugement du décideur, et d’autre part trop d’émotions peuvent l’affecter. La qualité de nos décisions dépend donc de notre état émotionnel. Des études ont montré que les troubles de l’humeur ont une influence sur le processus de décision. Dan Ariely et ses équipes (2006, 2009, 2010) ont mené plusieurs expériences visant à décortiquer les mécanismes psychologiques à l’œuvre lors de la prise de décision. Dans l’une de leurs études, ils ont mis en place une nouvelle façon de saisir les influences émotionnelles en donnant des informations visuelles aux participants à une expérience – en couleur ou en noir et blanc. Leur idée est que les images colorées sont plus vivaces et donc peuvent déclencher des réponses émotionnelles plus fortes. Ils ont aussi manipulé les perceptions de leurs participants à partir d’une série d’exercices d’amorçage : ils ont demandé aux participants de se rappeler différents événements de leur passé où les émotions les avaient aidés à prendre de bonnes décisions. Ils ont aussi demandé aux participants de se remémorer une situation où leur capacité cognitive leur avait permis de faire un bon choix. Puis les participants devaient choisir une série de différents produits. Ils observent que, lorsque les participants n’ont pas confiance en leur capacité cognitive, ils se reposent davantage sur leurs émotions. De même, lorsque les participants observent des photos en couleurs, ils se reposent davantage sur leurs émotions. Ce résultat confirme ce que les travaux de Damasio et d’autres ont observé sur les émotions : elles peuvent avoir un effet positif et peuvent aider à prendre de bonnes décisions. Les émotions ne sont pas seulement irrationnelles.
Dan Ariely et ses collègues (2006) ont également consacré une étude au comportement des consommateurs en état d’excitation. Ils ont réalisé une expérience avec des étudiants dont la rationalité des décisions a été évaluée après qu’ils eurent été soumis à une excitation sexuelle. Ils montrent que les étudiants excités ont beaucoup plus de difficultés à prendre des décisions rationnelles. L’excitation fait perdre la raison, et bien plus qu’on ne le pense. Il est manifestement difficile de prévoir le comportement des individus dans ce type de situation. Quels sont les mécanismes physiologiques et neurologiques à l’œuvre ?
Les neuroscientifiques travaillent sur les émotions depuis plus longtemps que les économistes, et certains de leurs outils sont utiles pour étudier les processus de prise de décisions économiques et financières, notamment au sein de la neuroéconomie.

2.3 Les émotions au cœur du cerveau
Les neurosciences ont beaucoup à offrir à l’économie, notamment en matière de nouvelles données exploitables. Quelques expérimentateurs ont fait le lien entre les facteurs de prise de décision et des mesures de réponses physiologiques comme le rythme cardiaque, la conductivité de la peau, le taux de transpiration ou le mouvement des yeux. Par exemple, Smith et Dickhaut (2005) utilisent des données de fréquence cardiaque pour étudier les états émotionnels des individus participant à des ventes aux enchères.
Mesurer les réponses physiologiques ne permet pas de fournir des informations détaillées sur les réponses émotionnelles. L’imagerie du cerveau fournit, quant à elle, des informations plus riches, mais cela implique des coûts supérieurs et des techniques plus élaborées. Les échantillons issus d’expériences d’imagerie cérébrale sont habituellement très petits, notamment si on les compare aux larges échantillons utilisés dans d’autres domaines de l’économie. Une technique fréquemment utilisée en imagerie cérébrale est l’imagerie par résonance magnétique fonctionnelle (IRMf). Cette technique a été utilisée dans quelques expériences en neurofinance, notamment pour identifier la relation entre les prises de décisions risquées et les émotions. D’autres expériences ont utilisé les techniques d’imagerie cérébrale pour étudier les réponses émotionnelles et cognitives des participants à certaines situations sociales, une manière de tester les modèles de systèmes duals. Ces expériences sont fondées autour d’une catégorisation des différentes zones du cerveau et de leur rôle dans le processus émotionnel et cognitif. Les expériences de Sanfey et ses collègues (2003) en sont de bons exemples. Ils utilisent les techniques neuroscientifiques pour identifier les interactions entre émotion et cognition lorsque les individus jouent au jeu de l’ultimatum (présenté dans le chapitre 2). Pour résumer les règles du jeu de l’ultimatum : un proposant fait une offre à un répondant. Si le répondant rejette l’offre, alors aucun d’entre eux n’obtient quoi que ce soit. Dans la version expérimentale de Sanfey et ses collègues, à certaines étapes du jeu, les participants jouent avec les personnes qu’ils ont rencontrées antérieurement. À d’autres étapes, ils jouent contre un ordinateur. Sans surprise, les offres malhonnêtes des proposants humains sont rejetées plus fréquemment que celles des ordinateurs. Les participants font montre de quelques réponses émotionnelles extrêmes. Ils se décrivent comme froissés et vexés quand on leur propose une offre malhonnête et ils sont prêts à faire des sacrifices financiers pour punir leurs partenaires de jeu.
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Les participants à l’expérience de Sanfey sont scannés à l’IRM fonctionnelle afin de mesurer les flux de sang oxygéné dans certaines parties du cerveau. Brièvement, ce type de cartographie du cerveau s’appuie sur l’idée que les différentes zones cérébrales sont impliquées dans différents types de pensée. Le cortex préfrontal est une zone du cerveau très évoluée associée habituellement à des fonctions cognitives très élevées. Le cortex préfrontal est impliqué dans le système cognitif et le contrôle de la pensée.
Sanfey et ses collègues se concentrent sur une région du cerveau connue sous le nom d’insula – associée à des processus émotionnels négatifs comme la douleur, la faim, la soif, la colère et le dégoût (cf. figure 6.4). Il s’agit d’une partie du système lymphatique située plus profondément dans le cerveau. L’insula est impliquée dans les prises de décisions impulsives, automatiques. À offre égale, le taux de rejet est plus élevé lorsque l’activation de l’insula est forte, mais le niveau d’activité du cortex préfrontal ne semble pas avoir une influence significative (cf. figure 6.5). L’insula est généralement la zone du cerveau qui est activée lorsque les gens sont écœurés par une mauvaise odeur. Les neuroéconomistes interprètent ces résultats comme une preuve que nous ressentons une forme de « dégoût social » lorsque les autres nous traitent de façon injuste.
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Source : Sanfey et al. (2003)
D’autres études neuroéconomiques ont exploré nos réponses empathiques. Encore une fois, celles-ci ont utilisé les techniques de l’imagerie cérébrale. Tania Singer et ses collègues (2006) ont conduit des expériences montrant que, lorsque certains participants observent que d’autres reçoivent des décharges électriques douloureuses, leur réponse empathique se traduit automatiquement par un processus émotionnel que l’on peut localiser dans l’insula. Les réponses empathiques semblent être générées à partir de notre propre état émotionnel en réponse à la douleur observée par autrui.









3 LA DUALITÉ DU SYSTÈME COGNITIF
Comment pouvons-nous réconcilier tous ces points de vue sur l’influence des émotions ? Certaines des complexités et des apparentes contradictions mises en exergue peuvent être réconciliées dans le modèle du système dual – qui capture les interactions entre émotion/affect et cognition.
3.1 Système 1 et système 2
Dans l’ouvrage Thinking, fast and slow, Daniel Kahneman (2011) résume le travail qu’il a réalisé dans ce domaine, et ses connexions avec les travaux antérieurs avec Amos Tversky sur les heuristiques, les biais et la théorie des perspectives. Il envisage notre processus de pensée comme une sorte de carte, distinguant deux systèmes différents de prises de décision – le système 1, automatique, rapide et intuitif, et le système 2, cognitif, délibératif et contrôlé. Le tableau 6.1 rappelle leurs principales caractéristiques.
TABLEAU 6.1.
Le système dual

	Système automatique
	Système réflexif

	Non contrôlé
Sans effort
Associatif
Rapide
Inconscient
Exprime un talent
	Contrôlé
Exige des efforts
Déductif
Lent
Conscient
Applique des règles



Source : Thaler & Sunstein (2017, p. 47)


Le système 1 (système automatique) est rapide et instinctif. Il n’implique aucun des mécanismes associés à la pensée verbale. Quand vous esquivez un ballon sans même avoir vu qu’on le lançait dans votre direction, quand vous souriez à un bébé qui passe devant vous dans une poussette, quand vous avez des sueurs froides parce que votre avion entre dans une zone de turbulence. Les neurologues sont en mesure d’affirmer que ces activités sont liées aux parties les plus anciennes du cerveau, celles que nous avons en commun avec les lézards (le cerveau reptilien). Le système 2 est en revanche réflexif, plus délibéré et plus conscient. Nous l’utilisons lorsque nous sommes amenés à répondre à « Combien font 311 multipliés par 22 ? ». Nous utilisons notre système réflexif pour choisir nos itinéraires routiers ou encore pour choisir entre des études de droit ou d’économie.
Le recours au système 1 est très utile, mais il faut parfois s’en méfier afin de ne pas commettre des erreurs. Si notre système 1 peut nous susurrer, par exemple : « C’est effrayant ce que l’on est secoué dans cet avion, nous n’en sortirons pas vivant », notre système 2 nous rassure et répond « L’avion est un moyen de transport très sûr ! ».
Il est possible d’affiner et de perfectionner le système automatique, mais cet entraînement fondé sur de nombreuses répétitions demande beaucoup de temps et d’efforts. Si les jeunes conducteurs sont plus dangereux que les autres, c’est parce que, faute de pratique, leur système 1 n’est pas encore au point et que le système 2 est beaucoup plus lent. Pour illustrer le fonctionnement du système 1, soumettez-vous au test suivant. Pour chacune des questions ci-dessous, commencez par écrire la première réponse qui vous vient à l’esprit. Puis prenez le temps de réfléchir.
	1) Une raquette et une balle coûtent au total 1,10 dollar. La raquette coûte un dollar de plus que la balle. Combien coûte la balle ?

	2) Si 5 machines fabriquent 5 articles en 5 minutes, combien de temps, faudrait-il à 100 machines pour en fabriquer 100 ?

	3) Un lac est garni de nénuphars dont l’étendue double tous les jours. S’ils mettent 48 jours à couvrir toute la surface du lac, en combien de jours en couvriraient-ils la moitié ?


La plupart des gens répondent 10 cents, 100 minutes et 24 jours. Mais toutes ces réponses sont fausses et, si vous réfléchissez une minute, vous saurez pourquoi. Si la balle coûte 10 cents et la raquette un dollar de plus que la balle, autrement dit 1,10 dollar, alors la balle plus la raquette coûtent 1,20 dollar et non pas 1,10 dollar. La recherche menée par Shane Frederick (qui appelle cette série de questions le test de la réflexion cognitive, CRT, cf. supra) constate que ce sont les réponses les plus fréquentes, même parmi de brillants étudiants de l’enseignement supérieur. Les réponses à ces trois questions sont : 5 cents, 5 minutes et 47 jours, et non pas 10 cents, 100 minutes et 24 jours.

3.2 Système de pensée et décisions complexes
Les recherches sur les systèmes de pensée en économie comportementale sont nombreuses et en développement croissant, avec de nombreuses expérimentations visant à étudier leur influence. Dan Ariely et ses collègues (2009) ont examiné l’idée que les incitations financières peuvent altérer nos performances parce qu’elles détournent notre attention des processus automatiques effectifs. Par exemple, les professionnels du sport ont tendance à mieux jouer lorsqu’ils n’ont pas trop à réfléchir sur leur déplacement. Les grandes récompenses des compétitions sportives internationales telles que celle de Roland-Garros peuvent conduire à « craquer » sous la pression. Ariely et son équipe ont mené quelques expériences aux États-Unis et en Inde. Les participants à l’expérimentation travaillent à différentes tâches et sont payés en fonction de leur performance. Ils montrent que ceux qui sont payés le plus généreusement ne sont pas nécessairement les plus performants. Ils en concluent que les participants « craquent » sous la pression lorsque les enjeux sont élevés, parce que les récompenses déclenchent une réponse émotionnelle qui peut s’avérer paralysante.
Cette approche s’inscrit dans le prolongement des idées développées par Loewenstein et LeDoux sur les facteurs viscéraux. Ces théories sont des alternatives au modèle rationnel d’addiction des économistes mainstream, notamment Gary Becker et ses collègues, qui avancent que ce que nous faisons, y compris l’addiction, est le produit d’un choix rationnel. Il apparaît pourtant difficile de concilier l’approche de Gary Becker avec la réalité vécue par les personnes souffrant d’addiction.
Les modèles de système dual proposent une explication intuitivement plus pertinente de ce qui guide nos addictions. L’une des idées-forces est apportée par le modèle de Bernheim et Rangel (2004). Nos émotions et nos facteurs viscéraux ont plus de chances de s’exprimer et de nous envahir lorsque nous sommes sous pression (à chaud). Sous pression, nous avons plus de risques de mal juger les situations et sommes plus tentés par l’alcool ou la drogue, par exemple. David Laibson (2001) présente le cas d’un individu en proie à la cocaïne qui fut capable de guérir de son addiction en prison mais qui rechuta dès qu’il fut relâché. Il était retourné dans des lieux qu’il avait associés à ses vieilles habitudes addictives.
Jusque-là, nous avons vu que l’économie comportementale permettait de mieux expliquer les comportements irrationnels des individus, en s’appuyant sur les avancées de la recherche en psychologie et en neurosciences. Une multitude de facteurs cognitifs et psychologiques guident nos choix et nos comportements. En effet, les êtres humains n’obéissent pas qu’à des motivations strictement économiques et ne font pas toujours preuve de rationalité dans la poursuite de leur intérêt. Selon Keynes, les esprits animaux – c’est-à-dire les schémas de pensée qui sous-tendent nos mécanismes intellectuels et affectifs – expliquent certaines des instabilités financières qui ont altéré les performances macroéconomiques ces dernières années.











Questions de réflexion
	1. Certaines personnes utilisent les cinq grandes classes de traits de personnalité (les Big Five) afin de prévoir les réactions individuelles à une situation donnée ou afin de décrire les moindres variations de la personnalité d’un individu. Que pensez-vous de cette approche ? Est-il possible de lier certains types de personnalité à des comportements humains ?

	2. Les introvertis peuvent-ils réussir dans la vie aussi bien que les extravertis ? Qu’en pensez-vous ? Expliquez-vous et donnez des exemples pour illustrer vos propos.

	3. L’altruisme fait-il partie intégrante du caractère humain ? Avons-nous un sens inné de l’altruisme ou est-on altruiste parce que la pression sociale nous dicte d’être « bons » ? Ou encore, est-on altruiste parce que cela renvoie une meilleure image de nous-mêmes aux autres et que l’on peut en tirer un avantage ? Quel est votre point de vue argumenté sur ces questions ?

	4. À quoi servent les émotions et sont-elles universelles ? Peut-on ne ressentir aucune émotion ?


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
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Questions à choix multiples
	1. À quel type de personnalité correspond le O dans l’acronyme OCEAN ?
	A. Conscience morale

	B. Capacité d’adaptation

	C. Sociabilité

	D. Ouverture d’esprit



	2. À quel type de personnalité correspond le E dans l’acronyme OCEAN ?
	A. Conscience morale

	B. Sociabilité

	C. Aménité

	D. Ouverture d’esprit



	3. Quel trait de personnalité ne correspond pas au type « sociabilité » ?
	A. Cordialité

	B. Grégarisme

	C. Surexcitation

	D. Respect



	4. Quel trait de personnalité ne correspond pas au type « capacité d’adaptation » ?
	A. Curieux

	B. Imaginatif

	C. Fantaisiste

	D. Altruiste



	5. Quel trait de personnalité correspond au type « aménité » ?
	A. Confiance

	B. Compétence

	C. Anxiété

	D. Conscience



	6. Quel type de personnalité explique le plus l’aversion au risque des individus ?
	A. La conscienciosité

	B. L’extraversion

	C. L’agréabilité

	D. La capacité d’adaptation



	7. Quel type de personnalité explique le plus le taux d’escompte psychologique (taux d’impatience) ?
	A. La conscienciosité

	B. L’extraversion

	C. L’agréabilité

	D. La capacité d’adaptation



	8. Les traits de personnalité seraient déterminés par l’hérédité à hauteur de…
	A. 80 %

	B. 60 %

	C. 40 %

	D. 20 %



	9. Qu’ont permis de mettre en évidence les expériences de Walter Mischel ?
	A. Le biais de désirabilité sociale

	B. L’autorégulation

	C. La sociabilité

	D. L’agréabilité



	10. … sont des phénomènes affectifs intenses, peu durables et qui ont une cause bien définie.
	A. Les humeurs

	B. Les états d’âme

	C. Les facteurs viscéraux

	D. Les émotions




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
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Quand l’économie entre en récession, les médias insistent sur la nécessité de « restaurer la confiance ». Pourquoi restaurer la confiance est-il indispensable en période de crise ? Simplement parce que l’espoir et l’optimisme stimulent la croissance économique. Les investisseurs comme les dirigeants d’entreprise sont sensibles aux variations d’humeur et aux émotions ressenties par les uns et les autres48. Les incertitudes, les discours angoissants ou les approximations tendent à dégrader le moral des acteurs économiques, limitant toute possibilité de se projeter dans le temps. Le référendum de 2016 au Royaume-Uni sur le Brexit en fut une illustration frappante – lorsque le Brexit a remporté la majorité des suffrages, nombreux sont ceux, parmi les chefs d’entreprise et parmi toutes les personnes favorables au maintien du Royaume-Uni dans l’Europe, qui ont été frappés par une profonde crise d’angoisse et de pessimisme49. Les conséquences macroéconomiques se sont fait ressentir immédiatement. Parallèlement aux incertitudes sociales, économiques, politiques et financières qui ont suivi le vote, la livre sterling a chuté très rapidement, et beaucoup d’investisseurs se sont retirés du Royaume-Uni. L’augmentation des prix due à la chute de la livre sterling aurait alourdi les charges des ménages britanniques d’environ 870 livres entre 2017 et 2018 (Breinlich et al., 2020).
L’état d’esprit, durable ou passager, des individus a des répercussions sur notre manière d’appréhender l’avenir qui, à son tour, affectera notre capacité à faire preuve d’espoir et de volonté. La psychologue Tali Sharot (2007, 2011) a montré que l’être humain est par nature plutôt optimiste – il a même tendance à faire preuve d’excès de confiance (cf. encadré 7.1)50. Le référendum sur le Brexit illustre aussi cette disposition humaine : de nombreux électeurs favorables au maintien du Royaume-Uni dans l’Europe ont exprimé leur surprise et leur grand étonnement au moment des résultats du référendum, alors que plusieurs sondages avaient laissé présager ce résultat. Il se trouve que près de 80 % des gens ont tendance à ne voir que le bon côté des choses, et cette tendance s’observe quels que soient l’âge, le sexe, la nationalité, l’appartenance ethnique des gens. Seules les personnes dépressives semblent moins affectées par le biais d’optimisme, comme l’a montré Sharot (2011) dans l’une de ses études (cf. figure 7.1 ci-dessous)51.
Dès lors, on ne peut saisir le fonctionnement réel de l’économie sans prendre en considération les mécanismes affectifs et sans comprendre ce qui se passe dans la tête des gens, ce que John Maynard Keynes appelle les esprits animaux (du latin spiritus animalis), c’est-à-dire « ce qui vient de l’esprit et pousse à l’acte, l’impulsion de l’âme » (cf. infra)52. Cette nouvelle approche de la macroéconomie est désormais indispensable pour analyser les faits économiques et l’instabilité sous-jacente au système financier. L’objet de ce chapitre est de revenir sur quelques travaux menés en macroéconomie permettant d’expliquer les mécanismes et les comportements irrationnels qui peuvent faire et défaire nos économies.







ENCADRÉ 7.1
Optimisme et excès de confiance
L’effet supérieur à la moyenne joue dans tous les domaines (Sharot, 2011). Quatre-vingt-dix pour cent des conducteurs pensent qu’ils conduisent mieux que la moyenne. Et presque tout le monde se croit doté d’un sens de l’humour supérieur à la moyenne. Cela s’applique aussi aux universitaires. Une étude a montré qu’environ 94 % des professeurs d’Université se croient meilleurs que le professeur lambda (Price, 2006). Les individus font preuve d’un optimisme irréaliste, même quand les enjeux sont élevés. Cinquante pour cent des mariages se terminent par un divorce, et c’est une statistique connue de la plupart des gens. Mais au moment de la cérémonie, presque tous les couples croient qu’il n’y a presque aucune chance que leur propre mariage se termine ainsi. Même lorsque les mariés en sont à leur deuxième ou troisième mariage. On peut dire la même chose des créateurs d’entreprise, dont le taux d’échec est d’environ 50 %. L’optimisme irréaliste explique de nombreuses prises de risque individuelles, en particulier dans la vie professionnelle. Le problème est qu’à force de surestimer leur immunité personnelle, les individus négligent de prendre les mesures préventives qui s’imposent.


[image: FIGURE 7.1.Biais d’optimisme chez les sujets en bonne santé et chez les sujets dépressifs]
FIGURE 7.1.
Biais d’optimisme chez les sujets en bonne santé et chez les sujets dépressifs







1 À L’ORIGINE DES FLUCTUATIONS ÉCONOMIQUES
Les économistes se sont intéressés très tôt aux conséquences des phénomènes d’ordre psychologique sur le fonctionnement de l’économie. Toutefois, pendant longtemps, le modèle dominant a consisté à simplifier la description du comportement des agents économiques afin de recourir au formalisme mathématique. Cette approche a été largement critiquée lors de la crise économique et financière de 2007-2009 puisqu’elle n’a pas été en mesure d’anticiper l’effondrement des marchés et ses conséquences. Cette crise a finalement suscité un regain d’intérêt pour l’économie comportementale. En effet, les esprits animaux – autrement dit, ce qui relève de nos sentiments, de nos impressions, de nos passions – expliquent une grande part de l’incohérence et de l’instabilité de l’économie.
1.1 Les précurseurs de la macroéconomie comportementale
L’intérêt pour les émotions comme moteurs de l’économie n’est pas récent. George Katona (1951) fut l’un des pères fondateurs de la psychologie économique, et plusieurs de ses éclairages trouvent un écho dans les versions modernes de la macroéconomie comportementale. Il a été l’un des premiers à observer que les facteurs émotionnels (nervosité, euphorie…) pouvaient induire des changements dans la perception des consommateurs et dans la confiance des investisseurs. Pour George Katona (1975), ce sont les attitudes et les anticipations plutôt que les revenus qui expliquent les habitudes d’épargne, les dépenses et l’utilisation du crédit. Il considère que les consommateurs ne se comportent pas de façon rationnelle parce qu’ils sont mal informés et qu’ils agissent de façon impulsive. Katona a beaucoup insisté sur le rôle de la confiance dans le comportement des consommateurs. Il estime qu’il est possible d’améliorer les prévisions économiques en se fondant sur des indices de confiance des consommateurs qui reposent sur les prévisions d’achat et sur la situation économique des ménages.
John Maynard Keynes (1936) s’est lui aussi intéressé aux facteurs psychologiques pouvant affecter l’économie. Dans le chapitre 12 de son ouvrage de 1936 The General Theory of Employment, Interest and Money53, Keynes décrit les deux principaux personnages de l’économie : les spéculateurs et les entrepreneurs. Pour lui, chaque acteur dispose d’une personnalité et d’émotions qui lui sont propres, et leurs comportements méritent d’être analysés. Les spéculateurs54 financiers recherchent des retours sur investissement – l’horizon du spéculateur n’est pas le long terme mais le court terme. Leur objectif est de dégager du profit, c’est-à-dire vendre plus cher qu’ils n’ont acheté. Keynes analyse le comportement des spéculateurs sur les marchés des actions et des obligations. Les marchés d’actions offrent de la liquidité (ou négociabilité), c’est-à-dire des titres négociables qui permettent la spéculation. Dans l’entreprise, le titre est considéré comme un capital physique immobilisé, comme une activité productive. En revanche, la liquidité est une invention humaine qui ne correspond à rien dans le monde réel. Dans la négociabilité, ce qui compte, c’est l’opinion des autres, indépendamment de sa véracité. Contrairement à l’entrepreneur, le spéculateur s’intéresse au comportement des autres, aux changements de modes et aux humeurs. Ce qui compte pour lui n’est pas la signification intrinsèque de l’information mais la manière dont les autres vont réagir à cette information. « Les spéculateurs se préoccupent, non de la valeur véritable d’un investissement pour un homme qui l’acquiert afin de le mettre en portefeuille mais de la valeur que le marché, sous influence de la psychologie de masse, lui attribuera un mois ou un an plus tard. » (Keynes, 1971, p. 167) Par ailleurs, les spéculateurs ont tendance à penser que les autres sont mieux informés qu’eux-mêmes sur les profits potentiels qu’ils peuvent tirer de leurs investissements. Ils vont, dès lors, avoir tendance à les imiter lorsqu’ils achètent ou vendent des actions. Keynes utilise la métaphore du concours de beauté pour illustrer cette préoccupation permanente de l’opinion des autres. Il décrit un concours dans le cadre duquel on demande aux participants d’examiner un certain nombre de photographies de jolies femmes et de sélectionner non pas la plus belle mais plutôt celle que les autres trouvent la plus belle. En définitive, ils doivent anticiper le jugement des autres – créant ainsi une situation où les individus jugent ce que les autres pensent des autres. D’un point de vue macroéconomique, Keynes avance que, lorsque les spéculateurs suivent ces conventions, alors leur évaluation des actions ne se fonde ni sur des convictions fermes, ni sur la réalité économique des entreprises. Cette façon de se comporter contribue à l’instabilité et à la volatilité des cours boursiers – avec des conséquences macroéconomiques qui peuvent s’avérer désastreuses (Orléans, 1999).
Les entrepreneurs sont les autres personnages qui ont suscité l’intérêt de Keynes. Pour Keynes, l’entrepreneuriat ne se réduit pas uniquement à la recherche de profits – la spéculation offre de bien meilleurs gains. Les entrepreneurs sont confrontés à des tâches bien plus ardues que les spéculateurs. Ils doivent prendre des décisions à long terme alors que l’avenir est par nature incertain, ce qui impose un pari sur l’avenir. Ils doivent peser l’ensemble des coûts et des avantages avant de prendre des décisions d’investissement sans disposer de toutes les informations nécessaires. Pour Keynes, l’entrepreneur se lance dans une activité économique par passion de l’action et non par simple calcul économique. Ce sont les esprits animaux qui permettent de surmonter la peur de l’avenir chez l’entrepreneur. Les esprits animaux peuvent être appréhendés à la lumière du biais d’optimisme, comme l’ont analysé Tali Sharot et ses collègues (2007). C’est à Galien, un médecin grec, que l’on doit le concept d’esprits animaux. Il décrit les esprits animaux comme des sentiments et des émotions qui influencent nos comportements. Il s’agit d’un concept issu de la description d’Hippocrate (460 -377 av. J.-C.) des quatre humeurs – la bile noire, la bile jaune, le sang et le phlegme – chacune d’elles étant associée à un tempérament particulier : mélancolique, colérique, sanguin et flegmatique, respectivement. Les esprits animaux de Keynes sont liés au tempérament sanguin – ils concernent le désir d’agir et de faire. Les esprits animaux décrits initialement par Galien correspondent aujourd’hui à l’optimisme spontané souvent associé à l’état d’esprit des entrepreneurs qui les pousse à être confiants en l’avenir et à investir dans leurs affaires.
Les marchés financiers permettent de satisfaire les besoins de financement des entrepreneurs, tout en permettant aux investisseurs de placer leur argent. L’émission de titres financiers (actions, obligations, dérivés, devises…) permet de développer les affaires à long terme des entrepreneurs. Cependant, Keynes considère comme une nécessité de réguler les comportements des spéculateurs qui peuvent s’avérer dangereux pour l’ensemble de l’économie. Pour lui, « la situation devient sérieuse lorsque l’entreprise n’est plus qu’une bulle d’air dans le tourbillon spéculatif. Lorsque dans un pays le développement du capital devient le sous-produit de l’activité d’un casino, il risque de s’accomplir en des conditions défectueuses ». Selon lui, les excès spéculatifs dus à la psychologie des marchés – et notamment au mimétisme des spéculateurs – peuvent être à l’origine de bulles financières affaiblissant l’ensemble du système économique.
Dans le prolongement de ces contributions avant-gardistes, Akerlof et Shiller (2010) vont réaffirmer le rôle essentiel des esprits animaux dans les comportements irrationnels des acteurs économiques et considérer en particulier cinq manifestations des esprits animaux et leurs effets sur les décisions économiques.

1.2 Les cinq manifestations des esprits animaux
L’économie traditionnelle simplifie la réalité en assumant que tous les salariés et toutes les entreprises sont identiques et décident de la même façon. De surcroît, tout le monde est parfaitement rationnel et, par conséquent, il est facile de décrire les interactions entre les individus au niveau macroéconomique. L’économie comportementale propose de construire des modèles alternatifs qui insistent sur les motivations psychologiques des actions, en utilisant le concept d’esprits animaux. Akerlof et Shiller (2010) dans Animal Spirit décrivent une variété d’esprits animaux qui affectent la macroéconomie et le système financier. La définition de l’esprit animal est bien moins précise que celle de Keynes. Pour Akerlof et Shiller, les esprits animaux vont au-delà du désir d’agir des entrepreneurs pour inclure un ensemble de cinq esprits animaux : la confiance, l’équité, la corruption, l’illusion monétaire et le storytelling.
La confiance
Tant que les gens ont confiance en l’avenir, ils vont de l’avant et prennent des décisions : consommer, épargner, produire, investir.... Cependant, l’apparition d’une crise remet en cause leurs prévisions. Face à l’incertitude, les acteurs économiques vont adopter une attitude plus attentiste, dégradant par là même la demande, qui va affecter l’offre des entreprises, et par conséquent aboutir à la destruction d’emplois. L’inquiétude face à l’avenir va conduire les ménages à sur-épargner tandis que les entreprises vont, quant à elles, reporter leurs investissements. La conjugaison de ces deux phénomènes peut conduire à un effondrement durable de la demande. Le recours au confinement afin de juguler la pandémie de la Covid-19 peut, par exemple, générer un effondrement durable de la demande si les gouvernements n’adoptent pas une politique de relance budgétaire par la dépense publique. C’est la raison pour laquelle Emmanuel Macron a décidé de dégager des milliards d’euros pour éviter l’effondrement de l’économie française, et ce, « quoi qu’il en coûte ». L’espoir du gouvernement français est que la reprise de la consommation des ménages après la crise sanitaire redonne des débouchés aux entreprises. La confiance sera alors plus que jamais d’actualité et la responsabilité des médias et du gouvernement sera grande pour reconstruire cette confiance permettant aux consommateurs de se projeter dans le temps. Certains économistes ont mis au point des modèles qui permettent de tester les effets de la confiance sur le produit intérieur brut (PIB). Les résultats obtenus par ces études soulignent l’importance de la confiance dans la croissance économique, même si elles souffrent de plusieurs limites inhérentes à la nature des données utilisées (Blanchard, 1993 ; Matsusaka & Sbordone, 1995 ; Berg & Bergström, 1996 ; Utaka, 2003). D’autres recherches se sont intéressées plutôt au lien entre le bien-être, la confiance et le comportement des investisseurs (Ifcher & Zarghamee, 2011, 2014). Il ressort globalement de ces études que le fait de se sentir heureux est étroitement lié à notre capacité à croire en l’avenir. Une littérature abondante en économie aborde la question du bonheur et de ses effets sur le comportement des individus (pour une synthèse, voir Davoine, 2009 ; Senik, 2014 et/ou Layard, 2007). En définitive, la confiance est surtout une question d’émotions et de ressentis (cf. Chapitre 6)55.

L’équité
Les gens attachent une grande importance au respect de l’équité (cf. Chapitre 2). Il existe aujourd’hui de nombreux écrits sur l’équité en économie mais ceux-ci sont relativement récents (Fehr & Schmidt, 1999, 2000). De nombreuses études montrent que le souci d’équité l’emporte le plus souvent sur les motivations économiques rationnelles (voir, par exemple, Kahneman et al., 1986). En effet, les considérations de justice prévalent sur les motivations strictement économiques, comme l’ont très bien montré Fehr et Gächter (2000). Les deux auteurs ont observé que les participants à l’une de leurs expériences étaient prêts à payer pour punir les égoïstes, démontrant ainsi la sensibilité des individus au principe d’équité. En psychologie sociale, la théorie de l’équité part du principe que, dans un échange, chacun reçoit à hauteur de ce qu’il apporte (cf. Chapitre 5). Selon Akerlof et Thaler (2009, p. 37), « l’équité suppose d’intégrer dans l’économie cette éthique du comportement – les façons d’agir, les leurs ou celles d’autrui, que les gens jugent acceptables ou pas ». Les considérations de justice sont à l’origine de nombreuses décisions d’ordre économique. Ces considérations doivent être prises en compte si l’on veut décrire le plus réalistement possible les phénomènes économiques.
ENCADRÉ 7.2
L’art de s’accommoder avec les chiffres
[…] Vous venez d’accepter un poste fabuleux à Wall Street. Votre bonus pourrait atteindre 5 millions de dollars par an, si toutefois vous considérez d’un œil favorable les mortgage-backed securities (MBS) alias « créances hypothécaires titrisées » (ou quelque autre instrument financier dernier cri). On vous paye très cher pour conserver une vision déformée de la réalité, mais vous ne remarquez pas les tours que joue votre méga-bonus à votre perception de celle-ci. Au contraire, vous vous persuadez rapidement que les MBS sont aussi sûres que vous voulez le croire.
Ayant admis que ces créances constituent l’instrument financier de l’avenir, vous occultez déjà en partie leurs risques. Or comme chacun sait, il est très difficile d’évaluer leur véritable valeur. Assis face à vos inextricables tableaux Excel fourmillant de paramètres et d’équations, vous tentez de déterminer celle-ci. Si vous faites passer la décote de 0,934 à 0,936, vous voyez la valeur de la créance grimper en un clin d’œil. Vous continuez à faire jouer différents paramètres pour trouver ceux qui représentent le mieux la « réalité », mais du coin de l’œil vous lorgnez aussi les répercussions qu’auront vos choix sur votre propre avenir financier. Vous jonglez encore un peu avec les chiffres, jusqu’à être convaincu qu’ils représentent la manière idéale d’évaluer les fameuses créances titrisées. Vous ne vous sentez nullement coupable car vous êtes certain d’avoir fait de votre mieux pour établir ces évaluations avec la plus grande objectivité possible.
Qui plus est, vous ne manipulez pas de véritable argent ; vous jouez seulement avec des chiffres qui sont à bonne distance des espèces sonnantes et trébuchantes. Leur caractère abstrait vous permet d’envisager votre pratique comme un jeu, et non comme des actes affectant la maison, le gagne-pain et la retraite des gens. Et vous n’êtes pas le seul. Vous voyez bien que les rusés ingénieurs financiers des bureaux voisins se comportent plus ou moins comme vous et, en comparant vos évaluations aux leurs, vous vous rendez compte que certains ont fait des choix encore plus extrêmes que les vôtres. […]

Source : Ariely & Kreisler, (2017, pp. 80-81)


La corruption et la mauvaise foi
On ne peut considérer le rôle des esprits animaux en économie sans aborder les mécanismes qui conduisent les individus à s’arranger avec la réalité ou à adopter des comportements malhonnêtes. Ces attitudes perturbent la vie économique et s’avèrent de plus en plus fréquentes et tolérées, notamment dans le domaine financier. Que savons-nous des causes de la malhonnêteté ? Pour Gary Becker (1974), les individus commettent des infractions en se basant sur une analyse coût-avantage de chaque situation. Dans cette perspective, les notions de bien et de mal sont totalement absentes, on se contente de soupeser les répercussions positives et négatives envisageables. Or, cette approche ne décrit pas avec exactitude le comportement des gens dans le monde réel. Si tel était le cas, il suffirait, pour mettre un frein aux malversations, d’accroître le risque de se faire arrêter (en augmentant le nombre de contrôles, par exemple) ou d’alourdir les sanctions (en alourdissant les peines de prison…). En réalité, de nombreux facteurs psychologiques et contextuels influent sur notre probité (Ariely, 2012). Dans son ouvrage, Ariely (2012) s’interroge, entre autres, sur la vague de scandales financiers des années 2008-2009. Selon lui, le manque de probité du monde de la finance s’explique par le caractère contagieux de la malhonnêteté. En effet, il nous arrive souvent de nous conforter dans nos actes lorsque ceux-ci correspondent aux normes sociales de notre entourage (cf. Chapitre 2). En fait, les résultats de différentes études menées par Ariely et ses collègues montrent à quel point notre entourage contribue à déterminer les limites acceptables de notre propre comportement, y compris la fraude. Leurs expériences suggèrent que la fraude est courante, mais qu’elle peut s’accroître lorsque l’on observe les mauvais agissements de notre entourage (Gino et al., 2009). Cela étant, comment expliquer l’étendue de la corruption et de la mauvaise foi qui ont conduit aux scandales financiers puis à la récession économique de 2007-2008 ? Akerlof et Thaler avancent l’idée que le souvenir des mesures répressives de l’État s’est estompé avec le temps. Lorsque la corruption se généralise, nombreux sont ceux qui s’imaginent qu’il est facile d’échapper aux sanctions. Chacun s’y adonne et personne n’est puni (cf. encadré 7.2). La corruption génère de la corruption par effet de contagion… jusqu’à ce que le système ne la supporte plus.

L’illusion monétaire
L’illusion monétaire fait référence au fait que les individus fondent leurs décisions sur des valeurs nominales56 et non réelles. Par exemple, un individu peut être victime d’illusion monétaire s’il pense que seul son salaire a augmenté alors que, de façon concomitante, les prix ont aussi augmenté (inflation). L’illusion monétaire est une forme de biais cognitif, et son existence remet en cause les hypothèses de rationalité des agents économiques. Shafir, Tversky et Diamond (1997) expliquent l’illusion monétaire par la facilité et la saillance du cadre nominal. Pour bien comprendre ce qu’est l’illusion monétaire, prenons le cas d’une offre de prime destinée à l’achat d’une voiture. On vous donne le choix de disposer immédiatement d’une somme de 20 000 euros pour l’achat ou d’attendre cinq ans afin de disposer de 40 000 euros. Admettons qu’au cours de ces cinq ans d’attente de la somme, la monnaie se soit dépréciée de 50 % de sa valeur actuelle. Dans ce cas, les 40 000 euros perçus dans cinq ans ne vaudront plus que 20 000 euros à la valeur actuelle de la monnaie. Serez-vous plus riche ? Eh bien non, même si 40 000 euros représente une somme supérieure à 20 000 euros. C’est juste une illusion monétaire ! Le problème est que l’illusion monétaire est un phénomène psychologique omniprésent qui influence fortement le comportement des investisseurs, par exemple.

Le storytelling (les récits)
Dans le troisième chapitre de cet ouvrage, on a vu que la pensée humaine se structure autour de récits, de suites d’événements dotées d’une logique interne et qui forment un ensemble cognitif. Cette trame narrative permet d’appréhender sa vie comme une succession d’événements liés entre eux. Cette histoire nous aide à mieux cerner qui nous sommes et ce que nous cherchons à accomplir (Schank & Abelson, 1977). Le psychologue Robert Sternberg (1995) formule l’idée que les couples qui s’entendent le mieux sont ceux qui se forgent une histoire commune. L’histoire se construit autour de souvenirs partagés qui, à force d’être réitérés, renforcent la relation entre les deux partenaires. De la même façon, la confiance est souvent portée par une histoire qui va réussir à entraîner dans son sillage plusieurs personnes.
La confiance est un état émotionnel vécu par une personne, mais pas seulement. La confiance est souvent liée à une histoire porteuse d’inspiration. Qu’il s’agisse d’une réussite exceptionnelle dans les affaires ou de la réussite du lancement d’un nouveau produit, nos comportements peuvent changer en fonction des histoires en cours. Les histoires sont contagieuses, tout comme la confiance ou le manque de confiance qui se diffuse comme une épidémie à la suite d’un changement dans certains modes de pensée. Notre sens du réel est donc intimement lié à l’histoire de notre vie et de la vie d’autrui. La somme de toutes ces histoires forme une histoire qui joue un rôle essentiel dans l’économie57.
Ces cinq esprits animaux jouent donc un rôle déterminant dans les décisions économiques et apportent des éléments de réponse à des questions auxquelles la théorie économique classique n’arrive pas à répondre. Ils expliquent en grande partie les incohérences et les instabilités des marchés financiers, par exemple. Les esprits animaux permettent de mieux comprendre les comportements financiers et les dysfonctionnements qui conduisent aux bulles spéculatives et à toutes les situations qualifiées parfois d’« exubérantes ».










2 LA COMPRÉHENSION DES COMPORTEMENTS FINANCIERS
En appliquant les avancées de la psychologie à la finance, l’économie comportementale a remis en question l’idée d’efficience des marchés. Des économistes comme Robert Shiller ont relevé l’irrationalité des acteurs sur les marchés financiers en observant différents biais comportementaux, comme l’excès de confiance, l’aversion à la perte ou le biais de statu quo qui créent des anomalies remettant en cause l’efficience des marchés. La finance comportementale s’appuie sur les résultats de l’économie comportementale pour analyser les comportements et les décisions des principaux acteurs des marchés financiers.
Selon la théorie classique de la finance, le marché revêt un caractère efficient (Fama, 1960, 1991). La théorie de l’efficience des marchés postule que les actions (c’est-à-dire les fractions du capital de l’entreprise) s’échangent toujours à leur juste valeur. Les actions ne sont ni sous-évaluées, ni surévaluées par les agents économiques. Un marché est efficient si l’ensemble des informations disponibles concernant chaque actif financier coté sur un marché est intégré immédiatement dans le prix de cet actif. Dès qu’une information concernant une action est divulguée, par exemple, son prix est modifié à la hausse ou à la baisse en fonction de cette information. Ainsi, les entreprises qui sont sanctionnées par l’AMF (Autorité des marchés financiers) enregistrent une baisse du cours de leurs actions qui dépend de la sévérité des sanctions (De Batz, 2020)58, et celles qui suppriment des emplois connaissent une hausse à court terme mais une baisse à moyen et long terme (Allouche et al., 2008). L’efficience correspond donc à la capacité du marché à rétablir l’équilibre sur la base de prix fiables incorporant l’ensemble des informations disponibles au moment de la transaction (vente ou achat). Cette théorie n’accepte pas l’idée que les investisseurs puissent anticiper l’évolution du marché. Elle ne permet pas non plus d’expliquer l’explosion des marchés boursiers puis leur effondrement à la fin des années 2000. La finance comportementale va permettre d’améliorer la compréhension des marchés financiers en nuançant les apports de la théorie de l’efficience des marchés.
La finance comportementale s’appuie sur les travaux en psychologie que nous avons décrits dans les chapitres précédents de cet ouvrage, c’est-à-dire tous les travaux qui portent sur les heuristiques de jugement et de décision, et sur ceux qui mettent en évidence une asymétrie de comportement entre gains et pertes synthétisés par Kahneman et Tversky (1979) dans leur théorie des perspectives. De surcroît, la finance comportementale fournit de nombreuses preuves empiriques remettant en question l’efficience des marchés (cf. infra).
2.1 Les anomalies financières
L’histoire des bulles spéculatives est difficilement conciliable avec l’analyse économique standard, qui considère tous les agents comme rationnels, calmes et calculant de façon rigoureuse les avantages relatifs et les coûts d’achat d’un actif. La folie de la Tulipe, l’un des épisodes de l’histoire de la finance, illustre bien l’instabilité et l’irrationalité des bulles spéculatives. Durant quatre mois, à partir de novembre 1636, la demande de tulipes à exploser en Hollande. Pour les bulbes les plus rares, les prix ont grimpé de plus de 6 000 %. Un bulbe était particulièrement recherché : le bulbe d’une tulipe exotique appelée Semper Augustus. À l’apogée de cette folie, un bulbe de Semper Augustus pouvait valoir aussi cher qu’une maison de trois étages au centre d’Amsterdam. À l’explosion a suivi le krach. En février 1637, la plupart des bulbes étaient impossibles à vendre, même à un prix très bas, et de nombreux spéculateurs perdirent une fortune. En expliquant ce type d’instabilité financière, Keynes a inspiré de nombreux économistes, qui ont proposé de nouveaux modèles d’analyse des bulles spéculatives.
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Source : https://economicsociologydotorg.files.wordpress.com/2015/08/minsky-moment.jpg
Hyman Minsky (1986) a ainsi développé l’idée, dans son ouvrage Stabilizing an Unstable Economy59, que le système financier est intrinsèquement instable. Minsky avance que le système financier se caractérise par un mouvement alterné de stabilité et d’instabilité qui est à l’origine de phases successives d’expansion et de récession économique. Les marchés financiers connaissent périodiquement des vagues d’euphorie spéculative et d’excès d’optimisme. En effet, les investisseurs se lassent rapidement de profits modérés et, en période de croissance, vont avoir tendance à prendre des risques plus élevés, mettant en péril la stabilité du système. Les banques financent alors de plus en plus de projets spéculatifs. Les crédits bancaires financent des placements spéculatifs auxquels, par mimétisme, participent tous les investisseurs60. Une bulle se forme et finit par un krach que seule une intervention de la banque centrale peut endiguer. La phase où tout s’effondre est d’ailleurs dénommée le « moment Minsky » (cf. figure 7.2). La spéculation financière peut donc conduire à des effets désastreux sur l’économie. Il faut ensuite attendre que la confiance revienne pour qu’un nouveau cycle puisse commencer.
L’économie mondiale a été frappée à plusieurs reprises par des crises financières corroborant l’hypothèse d’une instabilité fondamentale de la finance. Au krach spectaculaire de 1987 ont succédé la bulle internet de l’année 2000, puis la bulle immobilière quelques années plus tard et la bulle financière de 2007. La particularité de la bulle de 2007 est que ce sont les ménages qui sont à l’origine de cette crise financière et non les entreprises. Plusieurs facteurs peuvent expliquer ces comportements d’endettement excessifs et ces crises financières. Tout d’abord, la libéralisation financière a conduit les autorités américaines à supprimer les règles qui protégeaient les ménages du surendettement. Ensuite, la recherche de maximisation des profits par les intermédiaires financiers a conduit ceux-ci à proposer des produits financiers de plus en plus sophistiqués qui se sont révélés très pervers. Enfin, la Fed – la banque centrale américaine – a augmenté brutalement ses taux directeurs, engendrant des charges financières insoutenables pour les ménages devant rembourser leurs emprunts immobiliers.
Robert Shiller (2003) a également beaucoup écrit sur « l’exubérance irrationnelle » des marchés financiers (expression lancée par Alan Greenspan, alors président de la Fed) et ses effets possibles sur l’emploi, l’investissement, la production et la croissance économique. Hersch Shefrin (2002) avance que l’exubérance irrationnelle des marchés financiers haussiers reflète la peur, l’espoir et la cupidité des investisseurs. L’instabilité financière s’explique par l’excès de prise de risque, et les facteurs émotionnels joueraient un rôle essentiel dans le processus. Rappelons ici que Loewenstein (2000) a montré que la prise de risque est liée à notre état émotionnel et non pas à une préférence stable dans le temps, comme le prétend la théorie d’efficience des marchés (cf. Chapitre 6).

2.2 La remise en cause de l’investisseur parfaitement rationnel
Selon la théorie de l’efficience des marchés, les investisseurs agissent de façon rationnelle en fonction des ressources dont ils disposent. La dimension psychologique est totalement occultée, dans cette approche. Or, la théorie de l’efficience des marchés est largement remise en cause par la finance comportementale qui constate l’inefficience des marchés dans de nombreuses situations réelles. Ainsi, la révélation d’anomalies sur les marchés financiers dues à la psychologie des investisseurs a favorisé la mise en place de stratégies d’investissement fondées sur des critères comportementaux validés par les travaux de recherche existants.
À titre illustratif, de nombreuses études ont montré que les rentabilités observées sur les marchés sont positivement autocorrélées d’une période à l’autre, témoignant d’une prime momentum (continuation de tendance à court et moyen terme) qui bénéficie aux actifs les plus performants dans le passé récent et qui n’est liée à aucune mesure de risque objective (Rowenhorst, 1999). Il a aussi été observé qu’il était difficile de relier la forte volatilité des cours aux seuls changements d’informations (Cutler et al. 1991) ou aux dividendes (Shiller, 1993). Par ailleurs, d’autres recherches ont observé que les rentabilités sur les marchés des actions étaient corrélées à des phénomènes calendaires ou climatiques. En effet, des facteurs communs peuvent affecter l’humeur de chacun – par exemple, la plupart d’entre nous sont de meilleure humeur lorsqu’il fait beau et que le soleil brille. Mark Kamstra et ses collègues (2003) ont utilisé des données sur la dépression saisonnière afin de tester leur hypothèse selon laquelle les marchés financiers évoluent différemment en hiver comparativement aux mois d’été. La dépression saisonnière peut être mesurée en utilisant l’incidence des SAD (Seasonal Affective Disorder)61. Les personnes touchées par le SAD sont plus susceptibles d’être prudentes et adverses au risque. Transposé aux marchés financiers et aux traders, cela signifie que les traders sont plus adverses au risque en hiver. Kamstra et son équipe (2000) ont observé que les heures d’hiver, les jours couverts et la température ont tous un effet significatif sur la performance des marchés des actions. Ils en concluent que la dépression saisonnière augmente l’aversion au risque des traders. Ces résultats ont été confirmés par une étude similaire menée par David Hirshleifer et Tyler Shumway (2003). Ils suggèrent que la performance des marchés des actions est corrélée positivement à la durée d’ensoleillement.
De nombreux experts pensent que l’humeur est en quelque sorte contagieuse. Cette contagion émotionnelle serait un facteur essentiel de la performance macroéconomique62. Robert Prechter (2012) et son équipe du Socioeconomics Institute ont appliqué ces idées à l’analyse des fluctuations des marchés financiers. Prechter avance que l’humeur sociale est l’un des moteurs les plus puissants de la croissance économique. En résonnance avec les travaux de Keynes et en particulier son analyse des liens entre les fluctuations des marchés financiers et la performance de l’économie réelle, Prechter émet l’hypothèse que le marché des actions reflète notre « humeur sociale inconsciente ». Il avance que notre état mental contribue au dynamisme du cycle macroéconomique. Lorsque les individus sont optimistes, l’ambiance positive existante a des répercussions importantes. Mais lorsque le climat est à la morosité générale, les marchés financiers deviennent instables. La macroéconomie est sensible à l’état mental des individus parce que l’humeur des gens affecte leur décision de consommation et les plans de développement des entreprises. Ce constat a conduit de nombreux chercheurs à s’intéresser aux effets des émotions sur le comportement des acteurs financiers.
ENCADRÉ 7.3
La finance d’entreprise comportementale
Alors que les premières décennies de la discipline ont été largement consacrées à l’étude des comportements des investisseurs (particuliers, gérants et institutionnels), les années 2000 ont vu fleurir de très nombreux travaux qui se sont intéressés aux comportements des émetteurs, c’est-à-dire des sociétés cotées, avec deux approches bien distinctes.
L’approche dite des investisseurs irrationnels
Ce courant de recherche a cherché à savoir si les décisions financières des sociétés cotées reflétaient la prise en compte des biais comportementaux des investisseurs. Les résultats montrent, sans grande surprise, que dans leur ensemble les sociétés cotées réussissent à tirer profit des excès des marchés en s’introduisant et en procédant à des augmentations de capital lorsque les valorisations sont trop élevées et les cours sur le point de baisser et, inversement, en rachetant leurs titres lorsque les valorisations sont faibles, anticipant les hausses futures des prix. De même, les résultats publiés sont anormalement souvent juste au-dessus de certains seuils symboliques, impliquant que les entreprises utilisent leurs marges de manœuvre comptables afin de recevoir le meilleur accueil possible par le marché.
L’approche dite des managers irrationnels
Les dirigeants de sociétés cotées ne sont pas par ailleurs immunisés contre les biais comportementaux, voire pourraient, par nature ou en raison de leur parcours professionnel, être plus sensibles à certains biais que le reste de la population, par exemple à l’excès de confiance. Différentes études empiriques ont effectivement conclu, à partir de mesures indirectes de l’excès de confiance, que ce biais était très présent au sein de la population des dirigeants et que l’excès de confiance des managers avait un impact significatif sur la politique d’acquisitions de l’entreprise. Les dirigeants en excès de confiance entreprennent davantage d’opérations d’acquisition et se lancent plus souvent dans des acquisitions diversifiantes alors qu’il a été observé que ce type d’opérations avait tendance à détruire de la valeur. L’excès de confiance des managers a également un impact significatif sur le mode de financement des investissements. Les dirigeants en excès de confiance utilisent plus souvent les cash-flows internes que les autres pour financer leurs investissements et recourent à un levier plus important. Enfin, les prévisions de résultats des entreprises sont également affectées par l’excès de confiance des dirigeants : les dirigeants en excès de confiance fournissent des fourchettes de prévision plus étroites que les autres dirigeants et, en conséquence, ont davantage tendance à manquer leurs propres prévisions.

Source : Mangot M. (2013), « Vingt-cinq ans de finance comportementale ou l’émergence d’un nouveau paradigme »,
pp. 77-78, in Grandeur et misère de la finance moderne. Regards croisés de 45 économistes, Paris, Eyrolles.


2.3 Les expériences neuroéconomiques en finance
Quelques études en neuroéconomie s’intéressent aux effets des émotions sur les décisions prises sur les marchés financiers. Baba Shiv et al. (2005) ont examiné le comportement d’un panel de patients souffrant de lésions cérébrales en le comparant au comportement d’un groupe de contrôle constitué d’individus en bonne santé. On demande aux deux groupes de jouer à un jeu d’investissement. Les participants en bonne santé adoptent rapidement des stratégies d’investissement moins risquées. Les patients atteints de lésions cérébrales prennent beaucoup plus de risques et gagnent beaucoup plus d’argent. D’autres études ont montré que les personnes ayant vécu des expériences émotionnelles fortes se comportent différemment dans les jeux d’investissement (Andrew Lo & Dimitry Repin, 2002).
Les études basées sur l’imagerie cérébrale mettent clairement en évidence la relation entre les états émotionnels et le comportement des traders. Brian Knutson et Peter Bossaerts (2007) ont conduit des études en utilisant l’IRM fonctionnelle sur des traders qui devaient choisir entre des placements sécurisés ou à risque. Knutson et Bossaerts ont montré que les processus émotionnels jouaient un rôle important dans les décisions d’investissement : les choix risqués étaient associés à l’activation d’une zone du cerveau connue sous le nom de striatum – qui est impliquée dans notre processus de récompense, notamment les récompenses liées à la prise de risque et à l’addiction. Ils ont également observé des différences significatives dans l’activation de l’insula (cf. Chapitre 6).
Les hormones63 peuvent aussi jouer un rôle. Le neuroscientifique Joe Herbert et l’économiste John Coates (2008) ont eu l’occasion de conduire une expérience naturelle visant à examiner le comportement d’un groupe de traders de Londres tirant des profits des fluctuations de prix des actifs financiers au cours d’une journée. Coates et Herbert utilisent des échantillons de salive pour mesurer les niveaux de testostérone et de cortisol. La testostérone peut être associée aux comportements de prise de risque et à des comportements antisociaux. Le niveau de cortisol, quant à lui, est plus élevé lorsque nous sommes stressés. Coates et Herbert observent que les niveaux de testostérone des traders relevés le matin sont corrélés avec les profits dégagés plus tard dans la journée. Ce constat suggère que la prise de risque résulte en partie de notre physiologie et non pas d’un calcul rationnel comme le décrit la théorie économique standard.
D’autres études ont utilisé les apports de la psychanalyse. David Tuckett est un psychanalyste qui a utilisé son expertise pour étudier les émotions des traders. Tuckett (2011) suggère que les actifs financiers qui intéressent les traders ne sont pas seulement évalués en termes monétaires. Ils peuvent être considérés comme des objets fantasmagoriques – des objets dont les propriétaires considèrent qu’ils ont des qualités exceptionnelles. Un conflit émotionnel peut apparaître lorsque l’excitation de gagner de l’argent est dissociée dans le temps du mécanisme de la peur de perdre. Les traders font souvent des profits, puis il leur arrive aussi souvent de perdre de l’argent. Or, les traders oublient vite leurs pertes passées. Ce qui peut expliquer partiellement le développement de bulles spéculatives. Le développement euphorique est suivi d’oscillations émotionnelles qui se terminent par des effondrements spectaculaires de confiance, comme l’éclatement de bulles – déclenchées selon Tuckett par les conflits émotionnels des traders.
En définitive, la finance comportementale permet de nuancer les apports de la théorie de l’efficience des marchés, qui peut conduire à des interprétations erronées de certains événements, comme les bulles spéculatives. De surcroît, la théorie de l’efficience des marchés se fonde sur l’idée que les agents économiques agissent de manière rationnelle et calculée, alors que l’approche comportementale intègre la dimension psychologique dans son analyse du comportement des investisseurs. La finance comportementale s’impose comme une alternative permettant de mieux comprendre certaines anomalies qui fragilisent les fondements de la théorie financière classique en intégrant dans l’analyse la question de la confiance, de l’aversion à la perte et de la contagion émotionnelle.
Dans le chapitre suivant, nous allons voir comment l’approche comportementale peut aussi influer sur les politiques économiques en favorisant l’adoption de comportements plus compatibles avec l’intérêt général.











Questions de réflexion
	1. Décrivez les cinq manifestations des esprits animaux selon George Akerlof et Robert Shiller. Dans quelle mesure ces différentes manifestations des esprits animaux expliquent-elles les comportements irrationnels de nos économies ? Donnez des exemples.

	2. Plusieurs travaux en finance ont montré que les croyances arbitraires des investisseurs pouvaient influencer le prix des actifs (Challe, 2005). Quelles sont les principales anomalies financières et quels sont les facteurs sous-jacents à ces anomalies ?

	3. Récemment, le développement des neurosciences et de la neuro-imagerie a engendré la naissance de la neurofinance (Lo et al., 2005). Quelles sont les principales problématiques soulevées par la neurofinance ?


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
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Questions à choix multiples
	1. Qu’est-ce qui n’est pas l’une des cinq manifestations des esprits animaux ?
	A. La confiance

	B. L’égalité

	C. La mauvaise foi

	D. L’histoire



	2. … fait référence au fait que les individus fondent leurs décisions sur les valeurs nominales.
	A. L’effet de certitude

	B. L’effet pygmalion

	C. L’illusion monétaire

	D. L’illusion cognitive



	3. … correspond à un biais cognitif qui nous amène à surestimer la probabilité d’événements positifs.
	A. Le biais d’ancrage

	B. L’optimisme comparatif

	C. Le biais de représentativité

	D. L’optimisme béat



	4. Qui est à l’origine de la création des indices de confiance des consommateurs ?
	A. John M. Keynes

	B. George Katona

	C. George Akerlof

	D. Robert Shiller



	5. Quelle est la préoccupation permanente des spéculateurs selon Keynes ?
	A. La volatilité des cours boursiers

	B. L’opinion et le comportement des autres

	C. La liquidité des titres

	D. La pérennité des entreprises



	6. 76. À quoi correspondent les esprits animaux chez Keynes ?
	A. À la peur de l’avenir des entrepreneurs

	B. Au biais d’optimisme des entrepreneurs

	C. Aux décisions d’investissement des actionnaires

	D. À l’influence des cours boursiers sur la valeur réelle des entreprises



	7. La corruption s’explique principalement par…
	A. Le manque de sanctions lourdes

	B. Le manque de récompenses

	C. La contagion de la corruption

	D. Le faible risque de se faire sanctionner



	8. … postule que les actions s’achètent toujours à leur juste valeur.
	A. La théorie du salaire d’efficience

	B. La théorie du don/contre-don

	C. La théorie de l’efficience des marchés

	D. La théorie des coûts de transaction



	9. À quoi correspond le « moment Minsky » ?
	A. Une phase d’euphorie spéculative

	B. Une phase de profits modérés

	C. Une phase de krach boursier

	D. Une phase de développement avec des pyramides à la Ponzi



	10. Que ne reflète pas l’exubérance irrationnelle ?
	A. La peur

	B. L’espoir

	C. La cupidité

	D. L’assurance




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
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REPENSER LES POLITIQUES ÉCONOMIQUES





SOMMAIRE
1 Les incitations douces (nudges) pour inspirer les bonnes décisions
2 Concevoir des politiques économiques plus efficaces


La fiscalité et les subventions sont généralement les principaux instruments de politique économique utilisés par les gouvernements et les responsables politiques afin de réguler les marchés. Un exemple typique est la lutte contre le tabac. Si la consommation de tabac induit des coûts pour la société, notamment en matière de santé publique, alors la taxation des cigarettes permet non seulement de limiter la consommation de tabac mais aussi de réduire les coûts du système de santé. De même, si une région souffre de désindustrialisation et connaît un déclin économique, des subventions peuvent être attribuées par les pouvoirs publics pour relancer l’activité économique de cette région. Les impôts et les subventions souffrent toutefois de plusieurs limites auxquelles la politique économique moderne tente de remédier en recourant à un éventail plus large d’instruments économiques. Certains instruments sont directement inspirés de l’analyse des coûts de transaction de Ronald Coase (1937). La pollution en est un bon exemple. Lorsqu’une entreprise pollue l’environnement en rejetant des déchets, elle affecte le bien-être des autres sans avoir à compenser quiconque des externalités négatives qu’elle produit. Aucune transaction économique n’est associée à cette externalité. Dès lors, le marché de la pollution est défaillant, et il faut mettre en place des instruments afin d’internaliser l’externalité (et responsabiliser les entreprises). Une solution préconisée est donc de créer un marché artificiel – dans le cas de la pollution, cela peut prendre la forme d’un système d’échange de quotas d’émissions de gaz à effet de serre. Les individus et les entreprises peuvent acheter et vendre des droits de polluer (ou des droits à être pollués). La création d’un marché artificiel n’est pas simple, mais celui-ci constitue une manière de remédier à la défaillance des marchés.
L’économie comportementale ouvre de nouvelles perspectives en matière de politique économique64. Plutôt que de s’intéresser à la défaillance des marchés, l’économie comportementale privilégie des actions visant à changer les comportements des agents économiques – en modifiant la façon dont les individus font leurs choix et en les amenant à prendre des décisions plus efficaces et productives. Ce chapitre présente ces nouveaux instruments de politique économique directement inspirés des travaux menés en économie comportementale.







1 LES INCITATIONS DOUCES (NUDGES)
POUR INSPIRER LES BONNES DÉCISIONS
L’ouvrage de Richard H. Thaler et Cass R. Sunstein (2008) intitulé Nudge est la référence dans ce domaine65. Thaler et Sunstein s’appuient sur la littérature en économie comportementale et en psychologie consacrée à l’abondance d’informations, aux heuristiques, aux biais cognitifs que nous avons évoqués dans les chapitres précédents. Ils avancent que, dans la conception d’instruments de politique économique, les responsables politiques ont besoin de comprendre ce qui conduit les individus à prendre leurs décisions. Partant, la structure de prise de décision des individus peut être remaniée. Cette idée est à la base de ce que Thaler et Sunstein appellent l’architecture du choix, c’est-à-dire l’ensemble des possibilités des individus (cf. encadré 8.1).
Thaler et Sunstein avancent que, si les décideurs politiques sont en mesure de mieux comprendre l’architecture du choix des individus, alors ils pourront concevoir des politiques publiques permettant à chacun de prendre les meilleures décisions66. Thaler et Sunstein considèrent les biais comportementaux comme des sources d’erreurs potentiellement très préjudiciables, mais aussi comme des leviers sur lesquels il est possible de s’appuyer pour amener les individus à prendre, sans en avoir pleinement conscience, des décisions positives pour leur bien-être. Ces leviers sont qualifiés de nudges (ou « coups de pouce ») par Thaler et Sunstein. Un nudge est une action simple et peu coûteuse qui vise à modifier de façon significative le comportement des individus. Cette action peut relever de l’utilisation des biais psychologiques ou peut revêtir la forme d’une information permettant d’activer ou de neutraliser un biais comportemental. Cette forme d’incitation renforce la capacité des gens à prendre des décisions en posant néanmoins la question de leur liberté de choix.
L’approche économique classique considère que les individus sont capables de calculer et planifier ce qui sert leurs intérêts à long terme et que, ce faisant, ils sont capables de se tenir à un plan d’action qui implique un avenir parfois lointain. Or, on a vu que les individus prennent rarement leurs décisions de façon rationnelle et qu’ils font souvent de mauvais choix. L’approche de Thaler et Sunstein consiste donc à utiliser ces limites cognitives afin de les aider à prendre de meilleures décisions, c’est-à-dire des décisions qui respectent leurs préférences et améliorent le bien-être collectif.









ENCADRÉ 8.1
L’architecture du choix
Au début de sa carrière, Thaler enseignait la prise de décision managériale. Ses étudiants partaient parfois avant la fin de son cours et s’éclipsaient aussi discrètement que possible. Malheureusement pour eux, la seule manière de sortir de la salle de cours était de franchir une double porte à la vue de toute la classe. Les portes étaient équipées d’élégantes poignées de bois. Quand les étudiants y arrivaient, ils étaient tiraillés entre deux instincts contradictoires. L’un leur disait que pour sortir de la pièce, il faut en général pousser la porte, l’autre que lorsque vous êtes devant de volumineuses poignées de bois manifestement conçues pour être prises en main, il fait les tirer. Ce second instinct l’emportait sur le premier et tous les étudiants qui sortaient de la pièce commençaient par tirer. La porte, hélas, s’ouvrait vers l’extérieur. Le système automatique triomphait, le signal émis par cette grosse poignée de bois ne pouvait pas être pris en compte. Ces portes constituaient une faute d’architecture car elles violent le principe psychologique simple portant un nom compliqué : la compatibilité stimulus-réponse. L’idée, c’est que le signal que vous recevez (le stimulus) doit être cohérent avec l’action désirée, faute de quoi la performance en pâtit et les individus font des bourdes.

Source : R.H. Thaler & C.R. Sunstein (2010, p. 151)

À titre illustratif, Thaler et Sunstein (2010) ont proposé d’agir sur l’architecture du choix pour « inciter » les retraités américains à économiser davantage d’argent afin de financer leur plan d’épargne retraite. Ce programme intitulé Save More Tomorrow (SMarT) a connu un large succès aux États-Unis, un pays où les travailleurs s’assurent de façon privée (cf. Chapitre 3). Il a permis de rendre moins douloureuses les cotisations d’épargne en synchronisant les augmentations de cotisation avec celles des salaires. Le dispositif repose sur l’exploitation de deux biais cognitifs décrits dans le chapitre 3. D’une part, les individus n’ont pas conscience du prélèvement automatique de la pension sur leur rémunération (ils ne sont pas affectés par la perte), et d’autre part, la passivité des individus ne remet pas en cause l’engagement pris par ces derniers (ils n’ont pas à agir pour prendre la décision). Thaler et Sunstein soulignent que, politiquement et moralement, l’utilisation de nudges est une forme de paternalisme libertarien. Cette approche est libertarienne car les individus conservent leur liberté de choix entre plusieurs options possibles, mais les options qui paraissent les plus intéressantes vont être mises en avant afin d’influencer leur décision. Et dans cet esprit, on se rapproche d’une forme de paternalisme. Thaler et Sunstein considèrent que le nudging combine le meilleur des deux approches. Les taxes et les subventions induisent des coûts et des avantages que les différents groupes d’individus concernés supportent sans avoir d’autres choix. Thaler et Sunstein avancent que les nudges, au contraire, permettent aux gens d’avoir le choix, même si ceux-ci sont orientés par l’architecture du choix.
1.1 Les principaux éléments de l’architecture du choix
L’architecture du choix a pour objectif d’influencer indirectement les décisions des autres. Cela nécessite de connaître parfaitement la façon dont les individus se comportent, ce qui va orienter leurs choix. Plusieurs éléments doivent être considérés sur la base des connaissances acquises par les sciences comportementales.
Si un décideur politique ou un dirigeant d’entreprise propose une option par défaut (l’option retenue par la personne si elle reste passive et ne prend pas de décision), alors un grand nombre de personnes s’en tiendront à l’option par défaut. Plusieurs raisons peuvent expliquer ce phénomène. Les individus sont adverses au changement et ont tendance à préférer le statu quo, comme nous l’avons vu dans le troisième chapitre de cet ouvrage. Le changement nécessite de prendre des risques et/ou de fournir un effort, et les gens n’aiment ni l’un, ni l’autre. Les individus peuvent aussi interpréter l’option par défaut comme un signal de ce qui pourrait être le meilleur choix pour eux. Si l’option par défaut est paramétrée de façon à prendre la décision la plus constructive, alors les individus auront tendance à prendre, de façon passive, cette décision.
Afin d’illustrer cette idée, prenons l’exemple du don d’organes. De nombreux pays sont confrontés à la difficulté de collecter des organes afin de soigner certains patients. La demande d’organes est bien supérieure à l’offre. Il existe d’ailleurs de nombreux débats à ce sujet, notamment autour des questions éthiques pouvant être soulevées par le fait de payer les donneurs, mais ici nous nous intéresserons uniquement à la réponse que peuvent offrir les pouvoirs publics à ce type de problème. Le décideur politique peut, par exemple, proposer une option par défaut, de façon à ce que le don d’organes soit l’option par défaut. Si une personne ne veut pas donner ses organes, elle devra alors choisir l’option de ne pas accepter de donner ses organes. Qu’observe-t-on ? Finalement, les individus acceptent beaucoup plus facilement le don d’organes dans les pays où l’option par défaut est le don d’organes (consentement présumé), comme l’illustre les taux de consentement au don d’organes par pays (cf. figure 8.1).
Le problème avec les options par défaut est qu’elles peuvent être exploitées à des fins commerciales, à notre détriment. Les options par défaut sont omniprésentes sur Internet aujourd’hui. Il n’est pas rare que nos coordonnées se retrouvent sur des listes vendues à des entreprises faute d’avoir modifié nos paramètres de sécurité et de confidentialité qui par défaut autorisaient l’accès à des données personnelles (adresse, téléphone, e-mail…). De nombreuses organisations, quel que soit leur secteur d’activité, ont découvert depuis longtemps le pouvoir des options par défaut. N’avez-vous jamais été abonné à un magazine ou à une chaîne télévisée payante pendant plusieurs années sans jamais avoir été sollicité pour le renouveler ? Et pour cause, l’abonnement est renouvelé d’année en année à défaut d’avoir été dénoncé par lettre recommandée avec accusé de réception avant la date d’expiration du contrat en cours. Cette démarche est coûteuse pour les gens qui préfèrent le plus souvent ne rien faire et continuer à payer.
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FIGURE 8.1.
Taux de consentement au don d’organes par pays, selon la nature de l’option par défaut

Source : Eric Johnson et Daniel Golstein, Do defaults save lives ?, Science, vol. 302, 2003, pp. 1338-1339.
Un bon système d’architecture du choix doit aussi aider les gens à choisir les meilleures options pour eux. Une façon d’opérer est de rendre plus facile l’accès aux informations concernant les différentes options possibles. Si vous voulez acheter de la peinture pour repeindre votre cuisine, les fabricants proposent des centaines de teintes différentes. Le meilleur moyen de faire votre choix est d’utiliser un nuancier, c’est-à-dire des échantillons de couleurs rangés par similarité. La sélection de la couleur en sera grandement facilitée. Il s’agit d’un coup de pouce bien utile pour le consommateur. Autre exemple, Netflix doit, en partie, sa réussite à une architecture du choix très efficace. Les clients peuvent sélectionner leur film par acteur, par metteur en scène, par genre ou selon d’autres critères, et peuvent même obtenir des recommandations sur la base de leurs goûts cinématographiques. Ce dernier coup de pouce s’appuie sur ce qu’on appelle le « filtrage collaboratif ». Grâce aux évaluations et aux opinions laissées par les autres et/ou sur la base des traces numériques que vous avez laissées vous-même (c’est-à-dire les films ou les séries que vous avez déjà regardés sur la plateforme), Netflix va vous recommander des programmes correspondants à vos goûts. Ce type de filtrage facilite les choix de beaucoup d’entre nous. Les algorithmes de recommandation les plus performants sont d’ailleurs ceux utilisés par les sites web de commerce électronique. Amazon ou CDiscount, par exemple, sont connus pour leurs algorithmes et leurs suggestions d’achat très bien ciblées qui, sans qu’on y consacre beaucoup de temps, prennent la bonne décision pour notre compte.
Enfin, quand il s’agit de concevoir un système, les architectes du choix doivent réfléchir à ce qui peut motiver les gens. Une fois que la réponse est connue, il faut que les personnes qui doivent faire un choix aient conscience des incitations auxquelles elles sont confrontées. C’est ce qu’on appelle la saillance en marketing, c’est-à-dire quelque chose qui attire l’attention et qui se démarque du reste. Les bons architectes du choix doivent pouvoir manipuler la saillance afin de diriger l’attention des gens sur des éléments susceptibles de les inciter à prendre telle ou telle décision. Supposons que le gouvernement veuille réduire la consommation de tabac. Augmenter le prix des cigarettes aura certainement un effet (c’est d’ailleurs le cas), mais donner de la saillance aux maladies liées au tabagisme en obligeant les producteurs de tabac à imprimer des images-choc sur les paquets de cigarettes peut avoir plus d’impact que les augmentations de prix.
Au-delà de ces éléments, les normes sociales que nous avons évoquées dans le chapitre 2 sont également des éléments essentiels de l’architecture du choix.

1.2 Les normes sociales comme éléments de l’architecture du choix
Les normes sociales permettent aux pouvoirs publics d’envisager des nudges visant à modifier le comportement des individus (cf. Chapitre 2). À titre d’exemple, d’importants résultats ont été tirés des études existantes consacrées à la consommation d’énergie des ménages. Wesley Schultz et ses collègues (2007) ont mené une étude sur la consommation d’énergie des ménages en Californie. Leur protocole expérimental consistait à fournir deux types d’informations aux ménages. Une première série d’informations portait sur la consommation d’électricité des ménages par quartier ou zone géographique. Ces informations mettaient à la disposition des ménages des points de référence leur permettant de comparer leur propre consommation d’électricité à celle de leurs voisins. La deuxième série d’informations correspondait à un ensemble d’instructions sur la façon de réduire sa consommation d’énergie. Quel est l’impact de ces différents types d’informations ? Afin de tester les différences d’efficacité entre ces deux types d’informations, un groupe de participants à l’expérience (un groupe de contrôle) a bénéficié uniquement des conseils pour économiser l’énergie. Le second groupe (le groupe de traitement), en revanche, a disposé d’informations supplémentaires sur la consommation d’énergie moyenne du voisinage. Les chercheurs ont finalement observé que les ménages appartenant au groupe de traitement, disposant d’informations sociales, avaient une propension plus forte que les autres à ajuster leur consommation de façon à rester en deçà de la moyenne de consommation d’énergie de leurs voisins. Les chercheurs en ont déduit que les ménages ajustaient leurs choix afin de rester dans la norme sociale et ont du même coup montré l’intérêt des nudges pour réduire la consommation d’énergie.
Dans le contexte de l’évasion fiscale, une expérience conduite par les autorités du Minnesota a provoqué de grands changements de comportements de la part des administrés (Coleman, 1996). Elles ont transmis quatre types d’informations à divers groupes de contribuables pour en évaluer leurs effets. Un premier groupe a ainsi appris par courrier que leurs impôts servaient à financer des services d’utilité publique, comme l’éducation, la police et les sapeurs-pompiers. Un autre groupe, dans le même temps, a reçu un courrier précisant les sanctions qu’ils encouraient s’ils ne payaient pas leurs impôts. Un troisième groupe a reçu une lettre leur expliquant à qui s’adresser pour se faire aider s’ils avaient des difficultés à remplir leur feuille d’impôts. Enfin, un dernier groupe fut simplement informé que plus de 90 % des habitants du Minnesota s’acquittaient de leurs obligations fiscales. Une seule de ces interventions a eu un effet significatif sur les contribuables : l’information rappelant que 90 % des habitants payaient leurs impôts. Manifestement, les contribuables ont tendance à pratiquer l’évasion fiscale et à ne pas respecter les règles lorsqu’ils ont le sentiment, à tort – peut-être parce que les médias parlent davantage d’évasions fiscales que des honnêtes citoyens –, que les autres ne paient pas leurs impôts. Une fois informés, la quasi-totalité des contribuables paient leurs impôts comme les autres. On peut donc en déduire qu’il est facile d’orienter les comportements des gens en attirant leur attention sur ce que font les autres.
Un autre exemple est celui des politiques de lutte contre l’alcoolisme (Perkins, 2007). Considérons le problème du binge drinking (« biture express ») chez les étudiants. Une enquête réalisée par l’école de santé publique de l’université Harvard a constaté que 44 % des étudiants du campus avaient participé à une beuverie au cours des quinze jours précédant l’enquête. Il s’agit là d’un véritable problème de santé publique que connaissent beaucoup d’autres pays. En fait, beaucoup d’étudiants pensent que l’abus d’alcool est largement plus répandu qu’il ne l’est en réalité. Ces erreurs d’appréciation résultent en partie de l’heuristique de disponibilité. Nous avons tous à l’esprit des incidents liés à l’alcool, et ces souvenirs modifient la perception qu’ont les étudiants de la réalité. La consommation (et l’abus) d’alcool augmente inévitablement s’ils pensent que les autres étudiants boivent également beaucoup d’alcool. De nombreux responsables politiques ont d’ores et déjà tenté de remettre les pendules à l’heure en dévoilant la réalité statistique de la consommation d’alcool. L’État du Montana, par exemple, a lancé une campagne de communication de grande ampleur auprès des jeunes en insistant sur le fait qu’une grande majorité des habitants ne consomme pas d’alcool. Cette stratégie a considérablement amélioré les perceptions sociales des jeunes et a réduit de façon significative la consommation d’alcool au sein de cette population.









2 CONCEVOIR DES POLITIQUES ÉCONOMIQUES PLUS EFFICACES
Dans la première section de ce chapitre, nous avons insisté sur ce qui fait un nudge c’est-à-dire un facteur qui modifie le comportement des agents économiques à travers la manipulation d’une architecture du choix. La question reste alors de déterminer l’objectif poursuivi par le changement de décision induit par l’architecture du choix. L’objet de cette section est de présenter l’application de tels dispositifs en économie de l’emploi et en économie de l’environnement.
2.1 L’accès à l’emploi
L’économie comportementale appliquée au marché du travail a fait l’objet d’un ouvrage de Marie Claire Villeval publié en 2016. Dans cet ouvrage, l’auteure montre comment la prise en compte des facteurs psychologiques et émotionnels affecte le fonctionnement du marché du travail et en quoi l’approche comportementale peut rendre plus efficaces les politiques d’aide à l’insertion dans l’emploi. En effet, les politiques traditionnelles d’accompagnement vers l’emploi s’appuient le plus souvent sur des dispositifs qui n’ont pas toujours fait preuve d’une grande efficacité : la durée d’indemnisation, le contrôle, la fourniture de services et la formation sont autant de moyens à la disposition des pouvoirs publics pour favoriser le retour à l’emploi (Betcherman et al., 2004). L’approche comportementale ne nie pas l’importance de ces mesures d’accompagnement mais explique pourquoi certaines d’entre elles n’obtiennent pas toujours les résultats escomptés (Villeval, 2016, p. 29). Il s’avère en effet indispensable d’identifier les mécanismes psychologiques et émotionnels à l’œuvre pour bien comprendre le fonctionnement des politiques d’accompagnement et la réaction des demandeurs d’emploi à ce type de dispositif.
Marie Claire Villeval préconise, par exemple, d’adopter des mesures incitatives et d’accompagnement plutôt que des sanctions et de la stigmatisation. Ainsi, l’approche comportementale conduit à envisager des mesures qui aident les chômeurs ayant des problèmes d’autorégulation (contrôle de soi) en imposant, par exemple, d’obtenir un certain nombre de prises de contact et d’entretiens chaque semaine plutôt que des menaces de réduction de la durée d’indemnisation chômage. En effet, la littérature économique a montré que la réduction de la durée d’indemnisation s’avère le plus souvent inefficace (Schiprowski & Arni, 2016 ; Abbring et al., 2005 ; Arni et al., 2013 ; Doris et al., 2017 ; Petrunyk & Pfeifer, 2018 ; Blundell et al., 2004 ; Card et al., 2010 ; Amable & Françon, 2015, pour ne citer que quelques études récentes). La mise en place d’un accompagnement actif ponctué d’entretiens réguliers aide davantage les chômeurs à accomplir leur démarche de recherche d’emploi. Villeval (2016) suggère d’autres dispositifs simples bien qu’un peu coûteux pouvant aider les chômeurs à retrouver un emploi. Elle propose d’établir une « assurance salaire » de façon à favoriser le retour à l’emploi des personnes qui ont tendance à rejeter les offres inférieures à leur salaire antérieur (qui leur sert de point de référence). Ce dispositif permettrait de compenser temporairement l’écart de salaire entre l’ancien et le nouvel emploi qui s’avère un frein pour certains demandeurs d’emploi (très adverses à la perte). D’autres dispositifs ont été suggérés par les économistes du travail. Par exemple, Della Vigna et ses collègues (2017) ont proposé une réforme de l’indemnité chômage qui consiste à modifier le versement des assurances chômage de façon à ce que le système soit plus incitatif. La réforme ne modifie pas le montant total des indemnités chômage versées mais introduit simplement deux paliers d’indemnisation, avec une hausse de l’indemnisation pendant les trois premiers mois par rapport à l’ancien dispositif, suivie d’une baisse significative de l’indemnisation au cours des six mois suivants. Cette réforme menée en Hongrie a permis d’améliorer le retour à l’emploi dans le mois précédant le premier palier. En effet, l’ajout d’un palier relance l’activité de recherche des demandeurs d’emploi qui anticipent le sentiment de perte lié à la réduction de leur futur niveau d’indemnisation. En France, la dégressivité de l’allocation d’aide au retour à l’emploi (ARE) en vigueur depuis le 1er novembre 2019 et qui s’applique à certains demandeurs d’emploi relève de la même idée. Elle réduit l’indemnité de 30 % après six mois de chômage indemnisé.
L’approche comportementale offre généralement une meilleure compréhension des phénomènes observés sur le marché du travail. La connaissance des biais cognitifs et des erreurs de jugement confirme par exemple l’importance des services de placement et de la simplification des procédures. Ainsi, les services de Pôle emploi (informations sur les professions et sur le marché de l’emploi, aide à l’élaboration du CV, etc.) contribuent à réduire les biais des demandeurs d’emploi concernant leurs croyances relatives à leurs opportunités et à leurs compétences. Les programmes d’accompagnement peuvent renforcer l’estime de soi et favoriser une recherche plus active. La communication d’informations sur les opportunités du marché du travail est, elle aussi, un moyen d’aider les individus à revoir leurs croyances concernant leurs perspectives d’emploi. Au-delà des dispositifs s’appuyant sur l’amélioration de l’accès à l’information ou sur des incitations monétaires, d’autres nudges, peuvent s’avérer efficaces. De nombreux services sont offerts aux demandeurs d’emploi, à commencer par l’accès à des formations professionnelles. L’introduction de choix par défaut permet d’améliorer le taux de participation aux actions de formation des demandeurs d’emploi en exploitant le biais de statu quo. On peut aussi envisager des inscriptions par défaut à des activités d’aide à la recherche d’emploi.
À titre illustratif, Michèle Belot et ses collègues (2019) ont proposé à des chômeurs britanniques de venir consulter des offres d’emploi sur une plateforme en ligne une fois par semaine pendant douze semaines. Il leur a juste été demandé de faire leur propre recherche avec leurs mots-clés. La moitié du groupe s’est vu ensuite proposer, au bout de trois semaines, l’accès à une nouvelle interface sur laquelle étaient présentés de nouvelles professions, les transitions professionnelles les plus habituelles et les emplois requérant les mêmes qualifications, alors que l’autre moitié est restée sur la plateforme habituelle. Qu’ont-ils observé ? Le groupe ayant utilisé la plateforme la plus élaborée a élargi son champ de recherche et a obtenu un nombre supérieur d’entretiens (50 % de plus que ceux qui se limitaient initialement à une recherche étroite). Cette étude illustre l’importance de l’effet de cadrage et invite à jouer sur la présentation des informations pour les simplifier et les rendre saillantes et accessibles.
En Allemagne, l’économiste Steffen Altmann et ses collègues (2015) ont mené une expérience consistant à envoyer une brochure aux nouveaux demandeurs d’emploi présentant des informations sur le marché du travail, sur l’influence du temps passé à la recherche d’emploi et sur l’effet du chômage sur la satisfaction. Il ressort de leur étude que la brochure a amélioré le taux de sortie des personnes les plus menacées par le chômage de longue durée de 4 %. Ils en déduisent que la diffusion d’informations aux chômeurs est un moyen peu coûteux mais extrêmement efficace d’aide au retour à l’emploi. Dans la même veine, les économistes Bert Van Landeghem, Frank Cörvers et Andries de Grip (2017) ont conduit une autre expérience en Flandre, consistant à organiser une séance collective d’information obligatoire suivie d’un entretien individuel. Cette séance est proposée, soit dans le mois suivant l’inscription au chômage, soit cinq mois après. Lors de cette séance d’information obligatoire, les animateurs présentent les aides disponibles et la manière de créer un compte en ligne pour faire sa recherche d’emploi. Les résultats obtenus montrent que le taux de sortie du chômage des personnes les moins qualifiées ayant reçu l’information dès leur inscription a été une fois et demie supérieur à celui des chômeurs qui ont reçu l’information cinq mois après (cf. figure 8.2). Les auteurs y voient l’influence d’une norme sociale en matière de recherche d’emploi ou l’existence d’une forme de contrôle.
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FIGURE 8.2.
Pourcentage des individus ayant obtenu un emploi en fonction de la durée de chômage (en jours depuis l’inscription comme demandeur d’emploi) : échantillon des moins qualifiés

Source : Van Landeghem et al. (2017)
De nombreuses interventions simples ont été testées pour renforcer les choix actifs et stimuler les normes sociales et le sens de l’engagement des demandeurs d’emploi. Au Royaume-Uni, on encourage les chômeurs à réfléchir aux offres d’emploi qu’ils vont prospecter au cours des deux semaines à venir plutôt que d’exiger qu’ils prouvent le nombre d’emplois recherchés au cours des deux semaines passées. Il arrive même parfois qu’on demande aux chômeurs de s’engager en public à rechercher un emploi : cela augmente de 5 % le taux de retour à l’emploi des personnes. Enfin, l’envoi de SMS de rappel permet d’aider les personnes affectées par des problèmes de contrôle de soi qui ont tendance à oublier leurs rendez-vous (Orr et al., 2013 ; Darling et al. 2016 ; cf. encadré 8.1).
L’intérêt de ces différentes approches est d’offrir des moyens d’action qui n’imposent pas de coûts élevés puisque les incitations ne sont pas affectées. On manque toutefois de recul sur le caractère généralisable et la durabilité des effets d’un nudge. Si des questions se posent quant au caractère manipulateur de la démarche en général, la liberté de choix est préservée, ce qui explique la bonne acceptabilité des nudges dans le contexte de la recherche d’emploi.
ENCADRÉ 8.1
Un exemple de nudge : les e-mails d’encouragement
Aux États-Unis, le Department of Labor, Behavioral Intervention a testé en 2015 une action pilote visant à encourager l’entrée des chômeurs dans un nouveau programme d’accompagnement conditionnel à la poursuite d’un versement d’une allocation chômage (Reemployment and Eligibility Assessment). Une analyse préalable a identifié trois grandes barrières comportementales expliquant la faible participation des chômeurs à ce programme : i) le découragement et l’évitement des tâches désagréables, ii) l’inattention et la procrastination, iii) l’incompréhension.
L’incitation douce, ou nudge, a consisté à envoyer sept messages électroniques de rappel après un courrier initial de l’agence pour l’emploi du Michigan. Ces messages ont été conçus de façon à contourner les barrières pré-identifiées : ils emploient un ton positif et encourageant (alors que la lettre de présentation du programme adoptait un ton punitif) ; les instructions sont brèves et insistent sur la simplicité du mode d’inscription ; les messages de rappel visent à traiter les problèmes d’oubli et d’inattention ; ils invitent à programmer un entretien de façon à éviter la procrastination.
Les résultats semblent concluants sept mois après le test : les chômeurs ayant reçu le message sont 16 % plus nombreux à demander un premier rendez-vous pour entrer dans le programme ; leur chance d’aller jusqu’au bout du programme est de 14 % supérieure. L’effet principal concerne la prise de contact.

Source : Darling et al. (2016), cité par Villeval (2016, p. 37)

Quelles mesures peut-on suggérer pour mieux accompagner les chômeurs au regard de la littérature existante en économie comportementale ? Selon Villeval (2016), il faut, à la fois, former les conseillers à l’emploi afin de leur apprendre à identifier les profils comportementaux des demandeurs d’emploi et former les demandeurs d’emploi afin de les aider à actualiser leurs croyances quant à leurs chances de succès dans leur recherche d’emploi. Il s’agit aussi d’introduire des dispositifs d’incitation de court terme, c’est-à-dire proposer un certain nombre d’entretiens par semaine pour lutter contre la procrastination. Du côté du système d’assurances chômage il est aussi possible de faire des suggestions de réforme. Par exemple, il faudrait proposer davantage de paliers d’indemnités. Le taux de ré-accès à l’emploi est nettement amélioré si l’on introduit des paliers plus fréquents. Au lieu d’avoir une rupture brutale au bout de neuf mois d’indemnisation, un premier palier au bout de trois mois pourrait être envisagé, puis un deuxième au bout de six mois, et enfin un troisième palier au bout de neuf mois. Cela changera-t-il le comportement des chômeurs ? Très certainement : on a pu observer que l’intensité de la recherche d’emploi est toujours plus forte immédiatement après la perte de l’emploi, ensuite l’activité de recherche baisse fortement pour reprendre un mois avant la fin de la période d’indemnisations. En rendant ces périodes charnières plus fréquentes, on a des chances d’agir sur le comportement des demandeurs d’emploi.
Si le marché du travail est un terrain d’expérimentation fertile pour l’économie comportementale, l’économie écologique s’est également emparée des apports de cette nouvelle approche pour envisager des dispositifs visant à préserver l’environnement.

2.2 La préservation de l’environnement
Ces dernières années, de plus en plus d’études en économie de l’environnement se sont intéressées à l’amélioration de la qualité environnementale à l’aide des nudges (Schultz et al., 2007 ; Allcott, 2011 ; Costa & Kahn, 2013). En général, pour réduire le niveau de pollution, trois catégories de dispositifs sont mises en œuvre par les pouvoirs publics : les lois et les normes, les taxes et les subventions, et la mise à disposition d’informations et la participation des pollueurs à des programmes de réduction de la pollution. Ce dernier instrument se distingue des deux autres dans la mesure où il repose sur le volontariat. La mise en place de labels écologiques informant les consommateurs du caractère respectueux de l’environnement en est un exemple (Ibanez & Grolleau, 2008). Ces mesures sont en général moins coûteuses que les approches autoritaires que le législateur privilégie si souvent. Quand les électeurs se plaignent du prix élevé de l’essence, il est difficile pour les hommes politiques d’envisager de nouvelles hausses des prix, la méthode douce peut contribuer à réduire la pollution sans risquer une crise sociale comme celle que l’on a connue avec les gilets jaunes en 2018-2019 en France.
En économie environnementale, le nudge prend la forme d’une information qui a pour objectif d’indiquer aux agents économiques si leur comportement est en adéquation, ou non, avec la préservation de l’environnement. L’idée est de considérer que, si le comportement des agents s’écarte de celui préconisé, ils devraient subir un coût moral. Dans cette perspective, il est aussi possible de distinguer les nudges cognitifs (qui reposent sur l’exploitation d’un biais cognitif) et les nudges moraux (qui s’appuient sur les préférences sociales des agents ou leur volonté de respecter les normes établies) (Carlsson & Johansson-Stenman, 2019).
Partout dans le monde, la divulgation obligatoire fait partie de l’arsenal de la réglementation. Aux États-Unis, les messages obligatoires sur les risques du tabac existent depuis 1965. L’EPA (Agence pour la protection de l’environnement) exige que les risques associés aux pesticides, à l’amiante ou encore aux produits chimiques destructeurs de la couche d’ozone (les chlorofluorocarbures, CFC) figurent sur les étiquettes de certains produits. De même, le Congrès américain a exigé que les fabricants signalent la présence d’édulcorant artificiel (la saccharine, par exemple) dans leurs produits. Thaler et Sunstein (2008) rappellent que ces dispositifs concernant les divulgations obligatoires sont conçus pour déclencher des mécanismes politiques plutôt que des mécanismes de marché. Aux États-Unis, la législation la plus célèbre en matière d’environnement est la loi NEPA (National Environmental Policy Act), qui oblige le gouvernement et l’administration américains à compiler et à publier les informations liées à l’environnement avant d’entreprendre tout programme susceptible d’avoir un effet sur lui. De nombreux pays ont adopté des dispositifs similaires de façon à susciter des réactions politiques face aux risques environnementaux potentiels. L’obligation de divulguer les informations sur les rejets toxiques, par exemple, constitue la plus grande réussite de toute la législation environnementale. Plusieurs dizaines de milliers de sites industriels publient aujourd’hui des informations détaillées concernant les produits chimiques dangereux qu’ils manipulent et stockent dans des entrepôts. Ce type de dispositif a des effets bénéfiques sur l’environnement en réduisant considérablement les émissions polluantes. À elles seules, les publications obligatoires réduisent significativement les émissions polluantes. Pourquoi ces nudges sont-ils aussi efficaces ? Simplement parce que les groupes et les personnes concernés par les problèmes d’environnement – et ils sont de plus en plus nombreux – ont tendance à dénoncer, critiquer et accuser les « mauvais élèves », produisant une sorte de « liste noire de l’environnement » (Fung & O’Rourke, 2000). Aucune entreprise n’a envie d’apparaître dans la liste des entreprises inventoriées pour leurs rejets polluants. La publicité autour du manque de responsabilité environnementale de l’entreprise peut se traduire notamment par une baisse de ses profits et une chute de son cours boursier (Hamilton, 2005 ; Frooman, 1997 ; Price & Sun, 2017). Les entreprises industrielles font donc en général en sorte de réduire leurs émissions polluantes afin de ne pas se faire de mauvaise publicité.
L’étiquetage est un autre moyen de relever les défis environnementaux. Le Japon, par exemple, fait figurer l’empreinte en CO2 (dioxyde de carbone) des biens de consommation sur des étiquettes afin de sensibiliser les consommateurs à la menace du réchauffement climatique. Dans l’Union européenne, les audits énergétiques et leurs résultats font désormais partie des informations obligatoires lors de l’achat et la vente d’un bien immobilier. L’utilisation de nudges s’avère fort utile pour inciter les individus à adopter des comportements en faveur de la préservation de l’environnement. Quoi de mieux pour inciter les clients d’un hôtel à économiser l’électricité que d’utiliser une carte en plastique qu’il faut insérer dans une fente pour allumer la lumière de sa chambre ? Quand on retire la clé avant de partir, tout s’éteint automatiquement, évitant ainsi qu’on laisse allumées les lampes et que l’on consomme de l’électricité inutilement67.
En matière de consommation d’énergie, de nombreux dispositifs ont été imaginés pour modifier le comportement des individus. En Californie, certains fournisseurs d’énergie sont allés jusqu’à donner une petite sphère lumineuse (Ambient Orb) qui rougit quand le client utilise beaucoup d’énergie et qui verdit quand sa consommation reste modérée. Ce dispositif a permis aux utilisateurs de réduire de 40 % leur consommation d’énergie. Les gens ne se rendent finalement pas compte de l’énergie qu’ils peuvent dépenser. Ce type d’incitation douce permet d’avoir conscience de l’impact de nos actions. Certains proposent même d’aller plus loin en rendant systématiquement publique notre consommation quotidienne d’électricité ou de gaz sur les réseaux sociaux. En fait, le cabinet de design DIY Kyoto propose un appareil, appelé le Wattson, qui vous permet de suivre votre consommation d’énergie et de transmettre vos données à un site web qui compile les informations et permet de faire des comparaisons avec d’autres utilisateurs du Wattson. Il est cependant difficile de savoir combien de personnes accepteraient de rendre publique leur consommation d’énergie, mais les études ont effectivement montré que le simple fait de comparer sa consommation à celle des autres pouvait contribuer à modifier nos comportements (cf. supra).
Le réchauffement climatique, la hausse des prix de l’énergie et la libéralisation du marché de l’énergie nécessitent de développer des approches qui permettent de réduire les émissions polluantes. Le succès de ces programmes doit reposer à la fois sur des incitations économiques mais aussi sur des incitations douces. Reste que la littérature économique sur les effets des incitations douces sur les questions environnementales est encore embryonnaire. Les résultats des études concernant la mise en place de messages normatifs (Allcott, 2011 ; Costa & Kahn, 2013) ou d’options par défaut (Egebark & Ekström, 2016) sont encourageants dans la conservation d’énergie et la gestion des ressources environnementales mais peuvent parfois être contrastés. Par exemple, Ölander & Thøgersen (2014) indiquent que les campagnes d’information pour la promotion d’appareils domestiques plus efficaces en matière de consommation d’énergie ont eu finalement très peu d’impact sur le comportement des consommateurs. Il semblerait qu’il soit nécessaire, de la part des décideurs publics, de bien cibler les individus lors de la mise en place d’un nudge. Des agents peu sensibles au nudge (présentant peu d’intérêt dans le bien public) ne contribueront pas nécessairement davantage (Ouvrard, 2016).

2.3 Les nudges : incitations vertueuses ou manipulations ?
Si les gouvernements des pays industrialisés ont commencé à s’intéresser aux nudges pour répondre efficacement à un certain nombre de questions de politiques publiques : comment encourager les gens à adopter des gestes écoresponsables ? Comment les inciter à suivre une formation professionnelle ? etc., les entreprises ne sont pas en reste. L’engouement des entreprises pour les nudges est relativement récent, même si le marketing s’inspire depuis longtemps des travaux menés en psychologie pour étudier le comportement des consommateurs et proposer des outils permettant d’orienter les choix de ces derniers (Tuan Pham, 1996).
Le concept de nudge marketing a surtout été popularisé par l’ouvrage d’Eric Singler, Nudge Marketing : comment changer efficacement les comportements, publié en 2015. Cette promesse d’efficacité ne pouvait laisser indifférentes les entreprises en quête de performance. Au-delà de la communication et du marketing, il s’agit de faire en sorte que les clients restent fidèles, qu’ils s’intéressent aux nouveaux produits, qu’ils vivent une expérience en point de vente enthousiasmante et que la visite d’un site internet les incite à acheter… Les premières utilisations des nudges ont donc été orientées vers le client avec l’objectif d’encourager et d’inciter l’adoption de comportements d’achat par la conception d’un environnement physique et psychologique qui prend en compte l’irrationalité de la nature humaine, le tout sans le contraindre. Pour cela, le marketing va utiliser plusieurs leviers d’action. Il va notamment insister sur la saillance des produits en attirant l’attention du consommateur sur ce qui est nouveau et sur ce qui les différencie des autres. Il peut aussi agir sur les émotions en cherchant à créer une réponse émotionnelle chez le client de façon à orienter ses choix68. Il peut aussi agir sur les normes sociales en s’appuyant sur la pression sociale, l’éthique, etc. Les options par défaut sont bien sûr des dispositifs plébiscités en marketing au même titre que tous les incitatifs qui vont s’appuyer sur nos biais cognitifs lors de la prise de décision. L’objectif des nudges en marketing est de faciliter la prise de décision d’achat, de démontrer l’attractivité de son produit ou de montrer que les autres l’utilisent pour susciter l’achat.
La mise en place d’une démarche nudge a l’avantage d’être peu coûteuse pour l’entreprise au regard des campagnes de communication traditionnelles. Elle peut aussi améliorer l’image de marque en associant son produit ou son service à un « bon comportement ». Par exemple, en faisant le lien entre l’éthique et les valeurs de l’entreprise, elle peut être un moyen de fidéliser la clientèle et de la faire adhérer aux valeurs de la marque.
Ces nombreux avantages ne doivent cependant par faire oublier que l’utilisation des nudges doit respecter une certaine éthique. L’avantage attendu des nudges ne doit pas revenir qu’à l’entreprise mais aussi à l’individu. Or, l’utilisation des nudges en marketing peut être à l’origine de certaines dérives, notamment celles consistant à manipuler les consommateurs en jouant sur la paresse, le conformisme ou les émotions des individus. Il arrive en effet que les principes du nudging soient détournés à des fins commerciales par des entreprises plus sensibles au développement de leur chiffre d’affaires qu’au bien-être des consommateurs.
La promotion de la marque de soupe Campbell aux États-Unis illustre parfaitement le détournement des « incitations douces » à des fins exclusivement commerciales. Il y a quelques années, la société Campbell a proposé une promotion en baissant le prix de sa soupe de 89 à 79 cents, tout en annonçant que cette offre serait accompagnée d’une limitation du nombre de boîtes qu’il serait possible d’acheter. Que s’est-il passé ? Cette promotion a suscité davantage d’achats de la part des consommateurs qui ont accordé plus de valeur aux boîtes de soupe devenues plus rares. L’effet de rareté (notre cerveau associe la rareté à une chose positive) a joué pleinement son rôle et a permis à la société Campbell de dégager davantage de chiffres d’affaires au détriment des consommateurs. Campbell n’est pas la seule marque à se servir du biais de rareté. Beaucoup d’autres marques s’en servent pour promouvoir leurs produits. En offrant des éditions limitées, en proposant des ventes éclairs ou « ventes flash », les marques stimulent la demande. Les « sneakers addict » en savent quelque chose. Les ados passent leur temps à faire du « retail » et du « resell » sur Internet en achetant puis en revendant des sneakers qui sont rares sur le marché. Le plus souvent, ils ont acquis leurs sneakers de marque lors de ventes « flash » sur Internet (auxquelles il faut parfois s’inscrire en amont) ou de « raffles » (en anglais « tombola », qui se traduit plutôt ici par « tirage au sort ») qui n’ont rien de jeux concours puisque cela n’offre que le droit d’acheter le produit commercialisé en faible quantité. La stratégie marketing repose sur une offre plus faible que la demande afin de provoquer une frustration et une demande encore plus forte. Le génie du créateur de la marque de vêtements streetwear Supreme réside dans son mode de distribution qui consiste à ne vendre ses produits qu’en petites quantités sur Internet. Cette marque oblige ses clients à s’inscrire pour obtenir un ordre de passage en boutique. Elle se permet ainsi de vendre de simples T-shirts blancs à 65 euros. Ils sont d’ailleurs souvent revendus trois fois plus cher sur le net. Ce système a été mis en place pour éviter les rassemblements au moment des « cops », c’est-à-dire les jours de sortie des nouveaux modèles. À l’instar des produits Supreme, il suffit généralement d’une journée (voire de quelques heures) pour écouler la toute dernière version de l’iPhone mise sur le marché. Cet effet de rareté incite encore plus de personnes à vouloir acheter la dernière version de l’iPhone. Il existe aussi d’autres manières de se servir du biais de rareté en marketing. Sur Internet, pourquoi pensez-vous que les distributeurs affichent le nombre de produits restants en stock ? Tout simplement, pour vous inciter à acheter plus rapidement en vous faisant croire que vous pourriez rater une occasion. De la même façon, pourquoi est-il proposé une livraison rapide de vos commandes ? Parce que cela vous pousse à acheter. En effet, on préfère toujours choisir l’option la plus gratifiante à court terme (cf. Chapitre 2). L’effet de rareté est un puissant nudge – très utilisé en marketing numérique – qui encourage les consommateurs à acheter69.
Certaines pratiques s’appuyant sur nos raccourcis mentaux relèvent parfois de l’escroquerie, tant le consommateur peut être abusé par certaines pratiques commerciales. Un exemple notoire concerne les ventes sur les salons ou les foires. Certains exposants n’hésitent pas à afficher des prix bien supérieurs aux prix réels des produits exposés en magasin afin que le consommateur se forge une première impression à partir de laquelle toute réduction du prix, annoncée comme exceptionnelle par le vendeur, sera perçue par le consommateur comme une offre particulièrement intéressante. Concrètement, cela revient à afficher un prix de départ de 5 000 euros pour un canapé et proposer une réduction exceptionnelle de 20 % sur le prix affiché (soit tout de même 1 000 euros d’économie pour l’acheteur), alors que le prix de vente en magasin ne dépasse pas 3 000 euros. Le consommateur a le sentiment de réaliser une affaire alors qu’il achète finalement son canapé plus cher qu’en magasin. Cette perception erronée de la situation résulte de la première impression laissée par le prix affiché. Le nudge ici s’appuie sur un biais cognitif dont nous avons parlé : le biais d’ancrage (parfois appelé biais de focalisation) qui, bien souvent, nous conduit à prendre de mauvaises décisions. En l’occurrence, acheter un canapé à un prix anormalement élevé en pensant faire une bonne affaire.
Dans le domaine commercial, le biais d’ancrage est une véritable arme de négociation. Le simple fait qu’un chiffre soit mentionné, même quand il est sans aucun rapport avec le problème posé, biaise notre jugement. Le vendeur qui positionne dès le départ de la discussion un prix élevé sait que ce chiffre va servir de référence. Alors comment se soustraire à ce biais d’ancrage ? Ce n’est pas facile, mais la meilleure méthode est d’utiliser le biais d’ancrage contre lui-même. Pour ce faire, il faut créer un autre chiffre qui va vous marquer autant que celui que va fournir l’autre partie. Par exemple, en ayant, avant la négociation, fixé le prix que vous ne dépasserez pas et éventuellement en ayant écrit le prix et sa justification sur un papier, car les écrits ont plus de poids. En définitive, il vaut toujours mieux être celui qui jette l’ancre.
Au-delà des pratiques commerciales et du marketing, les entreprises peuvent utiliser les nudges pour susciter l’engagement de leurs collaborateurs (Singler, 2018). On a vu précédemment que la motivation des individus dépendait de nombreux facteurs qui sont autant de leviers sur lesquels peuvent s’appuyer les dirigeants d’entreprise pour encourager l’adoption de comportements collectifs gagnants. Les applications du principe du nudge au management sont nombreuses et visent à concevoir un environnement de travail propice à l’engagement et à la motivation des salariés. Le nudge management passe nécessairement par des actions qui doivent être adaptées aux spécificités de chaque entreprise sans quoi le risque est élevé de ne générer aucun effet bénéfique pour l’organisation. En définitive, la connaissance des ressorts des êtres humains ne suffit pas toujours à assurer la création d’un environnement propice à l’engagement et à la performance.









Questions de réflexion
	1. Des dessins au sol pour encourager à prendre les escaliers, des poubelles à compartiments pour trier les déchets, les fameuses « mouches » dans les urinoirs de l’aéroport d’Amsterdam… sont des incitations pouvant s’avérer être de formidables leviers d’action publique en faveur de l’intérêt général. Elles reposent sur la mise en application de méthodes douces pour les orienter, c’est ce qu’on appelle l’architecture du choix. Quels sont les principaux éléments de l’architecture du choix permettant d’inspirer les « bonnes décisions » ?

	2. « Le choix est souvent un privilège extraordinaire, une sorte de bénédiction, mais il peut aussi devenir un poids immense, une sorte de malédiction. Le temps et l’attention sont des biens rares et précieux, et nous ne pouvons pas nous concentrer sur tout. » (Sunstein, 2014, p. 9) Que vous inspire ce passage de l’ouvrage de Cass R. Sunstein intitulé Choosing not to choose ?

	3. Quels sont les mérites des nudges ? Et ses dérives potentielles ? Donnez des exemples.


Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
[image: Illustration]
www.lienmini.fr/QRChap8










Questions à choix multiples
	1. Quel instrument de politique économique permet d’internaliser des externalités négatives ?
	A. Les subventions

	B. Les nudges

	C. Les taxes

	D. La création d’un marché artificiel



	2. Qui sont les auteurs de Nudge ?
	A. Kahneman et Tversky

	B. Thaler et Sunstein

	C. Ariely et Loewenstein

	D. Johnson et Goldstein



	3. À quel biais cognitif est associée l’option par défaut ?
	A. Le biais de disponibilité

	B. Le biais de représentativité

	C. Le biais de statu quo

	D. Le biais d’optimisme



	4. … est une action peu coûteuse et simple qui vise à modifier le comportement des individus.
	A. Un bug

	B. Un nudge

	C. Un lodge

	D. Une dodge



	5. Qu’est-ce qui n’est pas un élément de l’architecture du choix ?
	A. Les normes sociales

	B. Les options par défaut

	C. La saillance

	D. Le filtrage collaboratif



	6. Dans le domaine commercial, quel biais cognitif est considéré comme une véritable arme de négociation ?
	A. Biais de disponibilité

	B. Biais de représentativité

	C. Biais d’ancrage

	D. Biais de statu quo



	7. Quelle mesure n’est pas suggérée par les économistes comportementaux s’agissant de l’accès à l’emploi ?
	A. La réduction de la durée d’indemnisation

	B. La formation des demandeurs d’emploi

	C. La formation des conseillers d’aide à l’emploi

	D. L’introduction de paliers d’indemnisation



	8. Le nudge marketing ne s’appuie pas sur…
	A. La saillance

	B. Les émotions

	C. Les compétences

	D. Les options par défaut



	9. Sur quel biais cognitif s’appuient les sites de commerce en ligne lorsqu’ils indiquent le nombre de produits restants ?
	A. Le biais d’ancrage

	B. Le biais de disponibilité

	C. Le biais de rareté

	D. Le biais de focalisation



	10. Quels résultats n’ont pas été mis en évidence par l’économie comportementale ?
	A. Les enfants récompensés pour jouer perdent l’intérêt pour le jeu une fois qu’on retire les récompenses

	B. Les ménages sont plus attentifs à leur propre consommation d’électricité lorsqu’ils connaissent la consommation de leurs voisins

	C. Les managers ne sous-estiment pas la motivation intrinsèque de leurs collaborateurs

	D. Si vous lancez six fois une pièce, les gens pensent que tirer face-face-face-pile-pile-pile est moins probable que de tirer face-pile-pile-face-face-pile




Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
[image: Illustration]
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CONCLUSION
L’économie comportementale suscite beaucoup d’intérêt et d’engouement, comme en témoignent le nombre croissant d’articles publiés dans les revues scientifiques, la création de revues académiques spécialisées (Experimental Economics, Journal of Behavioural and Experimental Economics, Games and Economic Behavior, Journal of Economic Behavior & Organization, etc.) et l’attribution du prix Nobel d’économie à de plus en plus de chercheurs reconnus pour leurs travaux dans ce domaine70. En s’intéressant à la façon dont les individus prennent leurs décisions et en s’appuyant sur les connaissances issues de la psychologie sociale et des neurosciences, l’économie comportementale contribue à mieux comprendre de nombreux phénomènes économiques.
Certes, l’économie comportementale ne présente pas de théories ni de modèles encore unifiés, mais ce courant de recherche figure à ce jour parmi les approches les plus prometteuses de la science économique. En abandonnant l’image traditionnelle de l’agent économique rationnel, omniscient et préoccupé par son seul intérêt au profit d’un individu enclin aux doutes, aux sautes d’humeur et à toute sorte d’erreurs, l’économie comportementale ouvre de nouvelles perspectives de recherche en économie. Aujourd’hui, l’économie comportementale et expérimentale a atteint un tel degré de raffinement qu’il est possible de l’appliquer dans des contextes très différents : en économie du développement (cf. les travaux d’Esther Duflo et de ses collègues du MIT), en économie du travail et de l’emploi, en économie financière, en économie environnementale ou encore en économie de la santé71. De surcroît, le développement de protocoles expérimentaux permet aussi aux économistes de s’intéresser à des sujets « insolites72 » ou iconoclastes, comme la corruption, la malhonnêteté, le terrorisme, les discriminations, les inégalités, l’addiction aux jeux, l’addiction à l’alcool ou à la drogue, l’effet des normes sociales, l’effet des pandémies…
Cette volonté d’ouverture à des sujets aussi variés et faisant appel à d’autres disciplines explique certainement le succès de l’économie comportementale. En empruntant à la psychologie, l’anthropologie, la sociologie et aux neurosciences, l’économie comportementale permet d’identifier des faits stylisés mal expliqués par la théorie économique standard. En effet, de nombreuses expériences ont mis en évidence des résultats étonnants et parfois contre-intuitifs. Citons, pêle-mêle, le fait que : (1) les individus vont acheter davantage de pots de confiture lorsqu’ils ont le choix entre 6 marques différentes plutôt que 24 ; (2) les enfants récompensés pour jouer perdent leur intérêt pour le jeu une fois qu’on retire les récompenses ; (3) les ménages sont plus attentifs à leur consommation d’électricité lorsqu’ils connaissent la consommation de leurs voisins ; (4) si vous lancez six fois une pièce, les gens pensent que tirer face-face-face-pile-pile-pile est moins probable que de tirer face-pile-pile-face-face-pile alors que la probabilité de tirage de ces deux séquences est strictement identique ; (5) les managers sous-estiment la motivation intrinsèque de leurs collaborateurs… Il ressort de toutes ces études une terrible évidence : les êtres humains ne sont ni rationnels, ni calculateurs, ils ne font le plus souvent qu’obéir à leurs instincts.
Ces enseignements, tous tirés d’expériences menées en psychologie, viennent enrichir la réflexion des économistes. Souvent les médias présentent d’ailleurs ces expériences comme des études menées en économie. En fait, comme le souligne Daniel Kahneman : « Lorsque vient le temps d’élaborer des politiques, les applications de la psychologie sociale et cognitive sont étiquetées comme étant de l’économie comportementale. » Il arrive d’ailleurs régulièrement que des psychologues soient considérés comme des économistes comportementaux. Pour quelles raisons ? Adam Grant, professeur à la Wharton School de l’université de Pennsylvanie, fait l’hypothèse que l’économie comportementale est plus « attrayante » parce que l’économie est perçue comme une science plus rigoureuse et sérieuse que la psychologie aux yeux du grand public. Quoi qu’il en soit, l’économie comportementale contribue à l’effacement progressif des frontières entre les différentes disciplines des sciences sociales et permet une fertilisation croisée des connaissances issues de champs disciplinaires qui se sont trop longtemps ignorés.
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NOTES
1. Plus précisément, il s’agit du prix de la Banque de Suède en sciences économiques en mémoire d’Alfred Nobel, qui a été attribué notamment à Reinhard Selten en 1994, Vernon Smith et Daniel Kahneman en 2002, Alvin Roth en 2012, Richard Thaler en 2017 pour leurs travaux en économie comportementale et expérimentale.

2. L’analyse coût-avantage consiste à comparer de façon rationnelle l’ensemble des coûts et des avantages d’un projet donné avant de prendre une décision.

3. Théorie selon laquelle l’ensemble des actions guidées uniquement par l’intérêt personnel contribuent finalement au bien commun.

4. Prix qu’il a partagé avec le psychologue Daniel Kahneman en 2002. Vernon Smith est actuellement professeur d’économie et de droit à l’université Chapman, en Californie. Il est aussi connu pour être l’un des fondateurs de l’économie expérimentale (Rullière, 2003).

5. https://www.povertyactionlab.org/

6. Les travaux d’Abhijit Banerjee et d’Esther Duflo ont été récompensés par le prix de la Banque de Suède en sciences économiques en mémoire à Alfred Nobel en 2019.

7. L’ocytocine est un neuropeptide sécrété par l’hypothalamus et excrété par l’hypophyse postérieure (neurohypophyse) qui agit principalement sur les muscles lisses de l’utérus et les glandes mammaires. Dans certaines situations, l’ocytocine pourrait aussi induire des comportements « radicaux », voire violents pour la défense du groupe, par exemple face à un tiers refusant de coopérer. Elle deviendrait alors une source d’agressivité défensive (et non offensive).

8. De nombreux ouvrages ont déjà posé les bases de l’économie comportementale (Cartwright, 2011 ; Jacquemet et al., 2019 ; Kahneman, 2012 ; Petit, 2015 ; Servet, 2018 ; Serra, 2017 ; Thaler, 2016 ; Wilkinson, 2008). Cet ouvrage ne traite pas l’économie comportementale sous un angle formalisé comme certains manuels universitaires peuvent le faire (voir, par exemple, Dhami, 2016).

9. La motivation est définie par les psychologues comme « le processus par lequel un individu confère à son action une intensité, une direction et une persistance, en vue d’atteindre un objectif donné » (Robins & Judge, 2007, p. 196).

10. Une proxy en statistique est une variable employée à la place d’une variable non observable.

11. L’importance des normes sociales de confiance chez les individus est souvent appréciée à l’aide d’un jeu expérimental appelé le jeu de l’investissement (ou jeu de la confiance) (Berg et al., 1995). Ce jeu a fait l’objet de nombreuses applications en économie comportementale. (Pour une description du jeu de la confiance, voir Eber, 2020, p. 139.) Une application récente a été proposée par Di Bartolomeo et Papa (2019) afin d’examiner l’influence des activités sportives sur les comportements prosociaux de confiance et de loyauté. Leurs résultats montrent que l’activité physique favorise les comportements coopératifs. Il s’agirait d’un effet indirect dû au lien étroit entre l’activité physique et la baisse de l’anxiété et du stress qui favorise la confiance et la coopération.

12. Le lecteur peut consulter l’ouvrage de Béal et Gabuthy (2018) pour plus de détails sur les travaux en théorie des jeux qui s’intéressent notamment aux situations de dilemme du prisonnier.

13. Certains chercheurs ont cependant noté le caractère très artificiel de l’expérience, et émis l’hypothèse qu’avec le temps, un phénomène d’apprentissage conduirait les individus à modifier leur comportement (John Gale, Kenneth B. Binmore et Larry Samuelson, Learning To Be Imperfect: The Ultimatum Game, Game and Economic Behavior, vol. 8, no 1, 1995, pp. 56-90).

14. Dans son livre Success and Luck publié en 2016, l’économiste Robert Frank montre que le lien entre mérite et succès n’est pas évident. Il s’appuie sur la description de l’ascension spectaculaire du fondateur de Microsoft, Bill Gates qui relève davantage de la chance que de compétences exceptionnelles. Par ailleurs, un certain nombre de travaux en psychologie ont montré que la méritocratie avait même tendance à rendre les individus plus égoïstes, moins autocritiques et plus enclins à agir de manière discriminatoire (Feng et al., 2013 ; Rustichini & Vostroknutov, 2014 ; Sandel, 2020 ; Markovits, 2020). Voir également Mark Clifton, A belief in meritocracy is not only false: it’s bad for you, Aeon, mars 2019. https://aeon.co/ideas/a-belief-in-meritocracy-is-not-only-false-its-bad-for-you.

15. Il existe des normes formelles (écrites : lois, différents codes et règlements). Il existe également des normes informelles, qui constituent en fait les mœurs, les habitudes, les coutumes, etc. (ex. : politesse, rythme de repas).

16. En général, les sanctions mènent à une plus grande coopération. Ces sanctions peuvent évidemment être de nature monétaire mais aussi de nature sociale.

17. Il s’agit de la tendance à se comporter en mouton de Panurge, comportement d’un individu ou d’un groupe d’individus qui suivent un modèle, une mode ou un mouvement par simple principe, sans réflexion ni choix délibéré de leur part, de façon quasi inconsciente.

18. Ce carrefour est fameux pour avoir été le lieu de tournage de plusieurs scènes du film Lost in translation, de Sofia Coppola (avec Scarlett Johansson et Bill Murray).

19. Ne dit-on pas dans le langage courant qu’on a l’embarras du choix ?

20. Voir l’ouvrage de Sheena Iyengar, The Art of Choosing, Twelve, 2010 (voir aussi ses conférences TedX : https://www.ted.com/talks/sheena_iyengar_the_art_of_choosing?language=en#t-704636). Sur le même sujet, voir l’ouvrage du psychologue Barry Schwartz, Le paradoxe du choix, comment la culture de l’abondance éloigne du bonheur, Paris, Marabout, 2009. L’auteur insiste sur les sociétés d’abondance et leurs effets sur les individus.

21. Ouvrage publié en français sous le titre Système 1 / Système 2. Les deux vitesses de la pensée aux éditions Flammarion en 2016.

22. Parfois appelée aussi biais d’accessibilité mentale.

23. On pouvait lire le 28 février 2020 dans le New York Times, sous la plume de Cass Sunstein (coauteur avec Richard Thaler de Nudge), un article intitulé The cognitive bias that make us panic about coronavirus se voulant rassurant sur la pandémie liée à la Covid-19 puisque le biais de disponibilité nous faisait surestimer grandement le danger.

24. À ce jour, la Covid-19 a tué 1,3 million de personnes dans le monde (près de 50 000 décès en France au 1er décembre 2020). La grippe espagnole de 1918-1919 a tué au total 50 millions de personnes. Quant aux pandémies plus récentes, celle de 1957-1958 dite « grippe asiatique » et celle de 1968-1970 dite « grippe de Hong Kong », elles ont fait chacune environ un million de morts. Rappelons aussi que le bilan des personnes décédées des suites du sida en 2004 était de 1,7 million de morts dans le monde. Quant aux virus des hépatites B et C, ils affichent un très lourd bilan, tuant annuellement environ 1,3 million de personnes, le plus souvent dans les pays pauvres, par cirrhose ou cancer du foie.

25. Statu quo est une locution francisée qui vient de la locution latine in statu quo ante... signifiant littéralement : « en l’état où (cela était) auparavant ». Cette locution est principalement utilisée pour désigner une situation figée. En psychologie, le biais de statu quo est une tendance à résister au changement qui s’explique par le fait que les risques pèsent plus que les avantages dans les décisions relatives aux nouveautés.

26. Cette vulnérabilité peut même affecter nos choix amoureux. Ariely et ses collègues ont mené une expérience visant à tester l’influence de l’ancrage sur le choix de notre partenaire amoureux. Ils ont montré que le simple fait d’être accompagné d’une personne qui nous ressemble, mais qui est un peu plus laide que nous (qui sert d’ancre), nous rend plus attrayants (Sedikides et al., 1999). Pour en savoir plus sur cette expérience, vous pouvez visionner sa conférence TedX sur les comportements irrationnels disponible en suivant ce lien : https://www.youtube.com/watch?v=JhjUJTw2i1M

27. Les psychologues ont établi une liste de 180 biais cognitifs (http://amaninthearena.com/biais-cognitifs/). Rolf Dobelli (2013), The Art of Thinking Clearly, New York, Harper Collins.

28. Le biais du survivant résulte de notre propension à surévaluer les chances de succès d’une initiative en concentrant notre attention sur ce qui a réussi. Le statisticien Abraham Wald (1943) a parfaitement illustré ce biais en prenant l’exemple des bombardiers endommagés revenant de mission pendant la Seconde Guerre mondiale. L’observation de l’impact des projectiles sur ces avions n’était pas représentatif des dégâts subis par l’ensemble des avions puisque ceux touchés à un endroit plus vulnérable ne rentraient tout simplement pas de mission.

29. L’appel à la nouveauté consiste à penser qu’une idée est bonne et supérieure parce qu’elle est nouvelle et « moderne ».

30. Dans les faits, l’avion reste le moyen de transport le plus sûr. L’accidentologie des transports montre que la voiture est 45 fois plus mortelle que l’avion (taux de mortalité de 0,45 et de 0,01 respectivement en 2012 en Europe. Pour cent millions de passagers/kilomètres). Source : European Transport Safety Council.

31. Omniprésente dans notre vie, la propriété a une façon bien à elle d’influencer quantité de nos actions. Les particularités de la propriété : 1) l’amour que l’on porte à ce que l’on possède ; 2) nous pensons plus à ce que nous risquons de perdre qu’à ce que nous pouvons gagner ; 3) nous pensons que l’acheteur portera le même regard que nous sur la transaction. Autre particularité : on peut se sentir propriétaire d’une chose avant même de la posséder (ex. vente aux enchères sur Internet).

32. Économiste français, il a obtenu le prix Nobel d’économie en 1988 pour « ses contributions pionnières à la théorie des marchés et à l’utilisation efficiente des ressources ».

33. Daniel Ellsberg fut aussi l’un des premiers lanceurs d’alerte. En effet, Ellsberg est à l’origine des Pentagon Papers contenant des informations confidentielles sur les décisions prises par le gouvernement américain pendant la guerre du Vietnam, publiées dans le New York Times en 1971, et qui ont conduit à la démission du président Richard Nixon.

34. La théorie des perspectives a valu à Daniel Kahneman le prix Nobel d’économie en 2002. Cette théorie est fondatrice de l’économie comportementale et constitue l’une des premières théories économiques construites à partir de travaux expérimentaux.

35. Dan Ariely propose de nombreux exemples dans l’un des chapitres de son ouvrage publié en 2008 (Ariely, 2008, pp. 27-48). Il est aussi possible de visionner une de ses conférences TedX (Are we in control of our own decisions?) où il expose les résultats de certaines de ses recherches sur le biais d’ancrage et ses conséquences dans la vie quotidienne.
https://www.ted.com/talks/dan_ariely_are_we_in_control_of_our_own_decisions?language=en#t-4160

36. Cet exemple est repris d’Ebert (2020).

37. Traduit pour les investisseurs, cela signifie que, lorsque les investisseurs sont confrontés à un risque de perte (ce qui est souvent une perte minime), ils surestiment souvent ce risque et, dès lors, choisissent une moins bonne solution. Un exemple : rationnellement, un investisseur devrait opter pour un investissement lui offrant 80 % de chances à 7 000 € et 20 % à 0 € plutôt qu’un investissement avec une certitude à 100 % de 5 000 €. En effet, le produit attendu du premier investissement est de 5 600 € (soit (80 % × 7 000 €) + (20 % × 0 €)), alors que le produit attendu du deuxième investissement est de 5 000 €. Cependant, dans la vraie vie, les investisseurs vont tellement s’efforcer d’éviter les risques qu’ils n’effectuent pas les bons calculs de rendement et optent le plus souvent pour le deuxième investissement.

38. Il s’agit de la tendance à repousser à plus tard les actions coûteuses à court terme dont les avantages se manifestent à long terme. Par exemple, l’épargne ou un régime alimentaire.

39. Étude scientifique du comportement des espèces animales.

40. Certains ont néanmoins souligné que la capacité à se contrôler pouvait être liée à des facteurs sociaux et économiques. En effet, il n’est pas exclu que le niveau de pauvreté des enfants influence la façon dont ils perçoivent un bien immédiatement disponible. Voir Mullainathan, S. & Shafir E. (2013), Scarcity: Why having too little means so much, New York: Times Books

41. Prix Nobel d’économie en 2019 notamment pour ses travaux sur le microcrédit utilisant l’expérimentation en situation réelle.

42. C’est d’autant plus difficile que la maîtrise de soi entraîne une fatigue mentale dont il faut régulièrement récupérer. Plusieurs études ont montré que la volonté s’épuise au bout d’un moment. Dans un test, on donne deux tâches mentales différentes à faire à des participants : soit éliminer une image mentale après la leur avoir montrée (difficile), soit résoudre un problème arithmétique simple (facile). À la fin, on leur propose de boire une bière. Devinez qui boit le plus de bière…

43. Plusieurs théories ont été développées en psychologie pour expliquer la formation de la personnalité. Ces théories se différencient selon l’importance relative qu’elles accordent à l’influence des facteurs psychologiques et de l’environnement, d’une part, et par les mécanismes qui gouvernent l’évolution de la personnalité, d’autre part. La théorie des traits et facteurs utilisée par les économistes pour expliquer les différences de comportement entre les individus est la plus commode à manipuler, notamment parce qu’il existe de nombreux instruments de mesure. La théorie psychanalytique de Sigmund Freud (1856-1939) ou la théorie psychosociale de George H. Mead (1863-1931) sont des approches moins quantitatives et donc difficilement exploitables par les économistes.

44. L’épigénétique est un domaine de la biologie qui étudie la nature des mécanismes qui affectent l’ADN (acide désoxyribonucléique).

45. On évoque ainsi la tristesse « à l’annonce d’un décès », une colère « provoquée par une injustice », une déception « que les choses aient mal tourné » (Petit, 2015, p. 10).

46. L’humeur correspond à « l’arrière-plan affectif » présent dans tout ce que nous faisons au quotidien.

47. Selon Dan Ariely (2008, p. 119), nous avons tendance à sous-estimer l’effet de la passion sur nos comportements. Ariely et Loewenstein (2006) montrent notamment qu’en situation d’excitation sexuelle, le cerveau reptilien prend le dessus. Manifestement, nous sous-estimons la façon dont nos émotions peuvent prendre le contrôle de notre comportement.

48. Les éléments évoqués dans ce chapitre sont développés par George Akerlof et Robert Shiller (2013) dans leur ouvrage traduit en français sous le titre Les esprits animaux. Comment nos comportements irrationnels gouvernent l’économie.

49. Bloom et al. (2019) estiment que la phase de négociation du Brexit aurait causé une baisse de 11 % de l’investissement à l’annonce du référendum, une baisse de la productivité entre 2 et 5 % et une baisse de l’emploi de 1,5 %.

50. Le biais d’optimisme (ou optimisme comparatif) consiste en un biais cognitif qui nous amène à surestimer la probabilité d’événements positifs. Par exemple, un fumeur va mésestimer le risque de cancer, les jeunes diplômés vont surestimer leur niveau de salaire en début de carrière, les chefs de projet vont sous-estimer la durée d’un projet et son coût.

51. L’inventaire de dépression de Beck et al. (BDI II, 1996) permet une estimation de l’intensité des sentiments dépressifs. Les scores de 0 à 9 indiquent une dépression mineure, de 10 à 18, une légère dépression, de 19 à 29, une dépression modérée et de 30 à 63, une dépression sévère.

52. L’expression « esprits animaux » remonte à l’Antiquité et fut couramment employée au Moyen-Âge, qui distinguait trois types d’esprits : spiritus vitalis dans le cœur, spiritus naturalis dans le foie et spiritus animalis dans le cerveau.

53. Traduit en français sous le titre « Théorie générale de l’emploi, de l’intérêt et de la monnaie » en 1942.

54. Selon Keynes (1971), le spéculateur est celui qui agit « dans l’espoir d’une plus-value » et non « pour le revenu ». La stratégie spéculative ne se donne pas pour objectif l’acquisition du flux de revenus que produit le titre. Elle se définit comme un achat aujourd’hui pour une vente demain (ou l’inverse) dans le but de réaliser des gains en capital. Ainsi, la variable clé est l’anticipation du prix de la période suivante.

55. Nombreux sont les travaux qui ont souligné par exemple la morosité française qui se traduit par le piètre classement de la France, par rapport aux autres pays, en matière de satisfaction dans la vie. Le seul fait de vivre en France réduit de 20 % la probabilité de se déclarer très heureux (Senik, 2015, p. 108). À l’inverse, les Suédois semblent peu enclins à la tristesse et à la colère. Yann Algan, Pierre Cahuc et André Zylberberg (2012) ont proposé quelques explications d’ordre contextuel, mais il s’avère que ce sont surtout des facteurs psychologiques qui expliquent ce phénomène. Comme le souligne Senik (2015, p. 113) « […] le moindre bonheur des Français ne peut être attribué uniquement aux circonstances objectives de leur vie, mais doit aussi être rapporté à la manière dont ils transforment leurs expériences en bonheur ressenti ».

56. Valeur nominale = valeur réelle + variation des prix.

57. Certains récits surprennent par leur persistance et leur diffusion. Leurs dénouements contiennent de manière diffuse et implicite des explications, des enseignements, des « morales ». Ils ont une fonction d’unification et d’harmonisation d’autant plus forte qu’ils apparaissent sans auteur.

58. Les motifs des sanctions les plus fréquents sur la période 2003-2016 ont été la diffusion de fausses informations (63 %), le non-respect du code monétaire et financier (38 %), le délit d’initiés (29 %) et la manipulation de cours (10 %).

59. Traduit en français sous le titre « Stabiliser une économie instable » aux éditions Les Petits Matins en 2016.

60. Dans la phase d’euphorie spéculative, les banques font n’importe quoi et prêtent à tout le monde, même au client insolvable. Le système ne fonctionne plus qu’avec des pyramides à la Ponzi, c’est-à-dire que c’est l’argent des derniers prêteurs qui rembourse les premiers, et cela conduit inévitablement à l’effondrement du système à court terme.

61. Trouble affectif saisonnier (ou TAS), en français, qui renvoie à un type de dépression qui survient à l’automne ou l’hiver et qui s’explique en partie par l’absence de lumière naturelle à cette période de l’année.

62. Titre d’un ouvrage de Christophe Haag (2019), la contagion émotionnelle décrit les transferts d’émotion d’un individu à l’autre et favorise la proximité sociale au sein de l’espèce humaine.

63. Une hormone est une substance naturelle synthétisée par une cellule glandulaire, circulant par voie sanguine et agissant comme un messager chimique entre différentes parties du corps.

64. Pour une synthèse plus approfondie des liens qu’entretiennent l’économie comportementale et l’élaboration des politiques publiques, voir Ferey et al. (2013).

65. Richard H. Thaler est professeur d’économie à l’université de Chicago. Il a reçu le prix Nobel d’économie en 2017. Cass R. Sunstein est professeur de droit à l’université Harvard, où il dirige le programme sur la régulation des risques.

66. Aucun élément de l’architecture du choix n’a bénéficié d’autant d’attention que la désormais célèbre mouche des toilettes de l’aéroport d’Amsterdam. Le fait d’avoir collé une fausse mouche au fond des urinoirs a réduit de 80 % les projections extérieures (et diminué la note des frais d’entretien).

67. Ce dispositif n’est pas non plus dénué d’intérêt économique pour l’hôtelier. On réduit aussi sa facture d’électricité.

68. Il existe toute une littérature en marketing qui s’intéresse à l’impact des odeurs, de la musique, etc. sur le comportement d’achat du consommateur (Maille, 2001 ; Daucé & Rieunier, 2002).

69. Certains emploient le terme de « sludge » (« boue », « gadoue », en français) pour évoquer les pratiques de nudging (d’influence) qui sont dans le seul intérêt du sludger, contrairement au nudge qui doit servir l’intérêt général.

70. En France, l’économie comportementale est représentée par l’Association française d’économie expérimentale (ASFEE) chargée, entre autres, de « promouvoir l’utilisation en sciences économiques de l’expérimentation en laboratoire comme méthode d’investigation ». http://www.asfee.fr/

71. Au-delà de l’économie, le succès d’ouvrages comme ceux d’Eric Singler (2018), d’Olivier Sibony (Vous allez commettre une terrible erreur !, Paris, Flammarion, 2019, paru initialement sous le titre Réapprendre à décider en 2014) et de Christophe Haag (La contagion émotionnelle, Paris, Albin Michel, 2019) témoigne de la prise en considération de ces phénomènes psychologiques en management.

72. On pense ici à la Freakonomics. cf. Steven D. Levitt & Stephen J. Dubner (2005), Freakonomics, New York, William Morrow.
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