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INTRODUCTION

Pourquoi la psychologie 
peut-elle tous nous sauver ?

Pandémies, famines, guerres nucléaires, catastrophes climatiques, notre génération fait face aux quatre cavaliers de l’Apocalypse. Pour la première fois de l’Histoire, ces menaces ont une origine commune : l’Homme. Chacune d’entre elles prend racine dans nos désirs, nos habitudes, nos renoncements… L’hubris, l’avidité, la procrastination ont pourtant un remède : la psychologie !

Qu’il s’agisse de maîtriser nos pulsions pour protéger la planète, identifier les informations scientifiques pour améliorer la santé publique, réguler nos émotions pour éviter les conflits, la recherche en psychologie offre des pistes d’actions simples et concrètes pour apprendre à mieux vivre ensemble et assurer la survie de l’humanité.

Admiratif de l’immense travail réalisé par la communauté scientifique, j’ai donc décidé de m’engager à partager leurs découvertes via un podcast PsychoShot, mais également d’accompagner leur mise en œuvre sur le terrain auprès de dirigeants et managers, soucieux d’allier éthique, performance et bien-être.

Au fil des pages, vous découvrirez pêle-mêle des techniques pour réduire le stress, désamorcer les conflits, devenir chanceux ou éviter la procrastination. Tous les chapitres ont un seul et même objectif : nous aider à mieux comprendre la psychologie humaine pour prendre soin de nous et de nos proches !

Pour chaque thématique, vous découvrirez dans la rubrique « Questions existentielles », les interrogations qui m’ont conduit à m’intéresser à ce sujet et l’encart « À vous de jouer » vous offrira des conseils concrets pour passer à l’action.

Que vous le lisiez d’une traite ou que vous le picoriez au gré de vos envies, j’espère que ce livre vous amènera à développer un nouveau regard sur notre quotidien et nourrira votre intérêt pour la psychologie.

Je vous souhaite une bonne lecture !




PARTIE 1

Les failles de notre raison : quand notre cerveau nous joue des tours




Pourquoi notre intuition nous induit-elle 
en erreur ?

Les questions existentielles

Comment fonctionne l’intuition ?

Quelle est l’utilité des biais cognitifs ?

Pourquoi les soldes sont-elles une escroquerie ?

Avant de vous lancer dans ce chapitre, j’aimerais vous poser deux questions de culture générale.

Si je vous disais que Mozart est décédé à 99 ans, vous ne me croiriez pas et vous auriez bien raison. Ma première question est la suivante : 

1. À quel âge est mort Mozart (à 5 ans près) ?

Pour la deuxième question, vous allez devoir choisir entre trois propositions.

2. Combien de couples d’animaux Moïse a-t-il emporté dans son arche ?

a. 59

b. 123

c. 244

Avant de continuer la lecture, prenez soin de bien retenir vos réponses. Nous y reviendrons en fin de chapitre.

Pour prendre une décision, notre cerveau sélectionne un de nos deux systèmes de pensée : l’intuition (système 1) et l’analyse (système 2).

L’intuition est un mode automatique et rapide qui nous permet de décider et d’agir en quelques dixièmes de seconde. Nous utilisons notre intuition pour lire un panneau, nouer nos lacets de chaussures ou éviter une crotte de chien sur le trottoir. L’analyse est un mode de décision lent qui repose sur le raisonnement et nécessite un effort cognitif important. Nous utilisons l’analyse lorsque nous passons un examen ou tentons de monter un meuble par exemple.

Au cours d’une même journée, nous passons d’un mode de décision à l’autre de manière tout à fait inconsciente et c’est là que les problèmes commencent. Nous ne choisissons pas toujours le mode de décision adapté à la situation ; nous utilisons notre intuition pour un problème qui nécessiterait une analyse approfondie et sélectionnons le mode analytique pour une décision qui aurait dû être prise beaucoup plus rapidement.

Pour mesurer l’ampleur du problème, décortiquons le fonctionnement de notre intuition. Chaque seconde, notre cerveau reçoit des milliers d’informations envoyées par nos cinq sens : des odeurs, des sons, des images, auxquels s’ajoutent toutes les pensées qui vagabondent dans notre esprit. Pour prendre une décision rapidement, notre intuition va donc sélectionner une infime partie des informations disponibles et cette sélection est opérée grâce à nos biais cognitifs. Les biais cognitifs sont des algorithmes mentaux inconscients qui établissent les règles permettant de trier les informations pertinentes et de décider en une fraction de seconde.

Prenons un exemple. J’étais il y a peu de temps dans un bar et un ami m’a proposé de boire une bière me montrant deux bouteilles de bière blonde complètement inconnues, la Schroöt et la Mölingwald. Qu’auriez-vous répondu ? Je ne suis pas un expert en bière et surtout j’avais soif, je n’ai donc pas réfléchi plus longtemps et j’ai sélectionné la Schroöt. Un observateur de la scène pourrait dire que j’ai choisi tout à fait par hasard, je ne connaissais aucune de ces bières et j’ai pris cette décision en moins d’une seconde. Pourtant cette décision n’avait rien à voir avec le hasard, mon intuition m’a conduit à sélectionner cette bière à mon insu en se fondant sur l’un de mes biais cognitifs.

Pour sélectionner cette bière de manière rationnelle, notre cerveau devrait analyser des milliers d’informations, les ingrédients, la provenance, les correspondances avec les bières que nous avons appréciées par le passé… Tout cela serait long et fastidieux, heureusement notre intuition va nous permettre de choisir notre bière sans effort. Dans ce cas précis, j’ai été influencé par le biais de simple exposition qui désigne une augmentation de la probabilité de choisir une personne ou un objet auquel nous avons été régulièrement exposés. Ayant déjà vu plusieurs affiches publicitaires vantant la Schroöt, j’ai naturellement porté mon choix sur cette dernière alors que la Mölingwald me convenait sans doute mieux si je m’en tiens à la liste des ingrédients. Il est important de souligner que l’origine de cette décision était tout à fait inconsciente, j’étais réellement persuadé d’avoir choisi au hasard. Quand il s’agit du choix d’une bière, cela n’a pas d’importance, mais le biais d’exposition peut influencer nos décisions de manière beaucoup plus dramatique.

Dans le milieu professionnel, des chercheurs ont montré que les managers surestiment la performance des collaborateurs qui sont présents sur site par rapport aux télétravailleurs. Le simple fait de montrer votre visage chaque jour à votre manager contribue à vous rendre plus sympathique et plus performant à ses yeux, indépendamment de vos résultats.

Parmi les centaines de biais cognitifs sur lesquels se fonde notre intuition, le plus célèbre est sans conteste le biais d’ancrage. Le biais d’ancrage désigne le fait que la première information que vous recevez influence de manière démesurée votre jugement.

Revenons à la question posée en début de chapitre. À quel âge Mozart est-il décédé ? Si vous vous souvenez bien, j’ai introduit la question en disant : « Si je vous disais que Mozart est mort à 99 ans, vous ne me croiriez pas. » Sans que vous en ayez conscience, cette phrase a créé un ancrage dans votre inconscient qui vous a potentiellement influencé. Si vous ne connaissiez pas l’âge de décès de Mozart, votre intuition a été influencée par la première information reçue, dans notre cas, le nombre 99.

J’ai mené cette expérience avec différents groupes. Pour le groupe 1, l’ancre était « si je vous dis que Mozart est mort à 6 ans » et pour le groupe 2, l’ancre était « 99 ans » comme pour vous.

Dans les deux groupes, les participants m’ont certifié ne pas avoir été influencés par ma phrase d’introduction, mais leurs résultats prouvaient le contraire. La moyenne des estimations du groupe 1 sur l’âge de décès de Mozart était de 26 ans quand la moyenne du groupe 2 était de 39 ans.

Les experts des biais cognitifs, Daniel Kahneman et Karen Jacowitz, ont mené une série d’expériences sur le biais d’ancrage en demandant à des individus la distance entre San Francisco et Los Angeles ou le nombre de naissances aux États-Unis, avec à chaque fois des ancres différentes suivant les groupes. Les résultats sont sans appel, tous les groupes se font influencer.

La question à vous poser n’est donc pas : ai-je déjà été victime d’un effet d’ancrage, mais plutôt : quand en ai-je été victime ?

Peut-être pendant les soldes, lorsque vous avez acheté un tee-shirt à 15 euros parce qu’il était affiché à −50 %. Notre intuition nous indique que c’est une bonne affaire parce que nous allons l’acheter à 15 euros au lieu de 30 euros. Nous pensons économiser 15 euros ! Si nous utilisions notre mode analytique pour mesurer la valeur du tee-shirt, nous nous rendrions sans doute compte qu’au vu de sa mauvaise qualité, il ne valait même pas 15 euros. Les entreprises profitent du biais d’ancrage en affichant des prix très hauts pendant l’année (fixant ainsi une ancre très élevée) afin de diminuer drastiquement les prix pendant les soldes et ainsi augmenter leurs ventes.

Nous sommes également victimes du biais d’ancrage lors des négociations salariales, quand notre patron propose une augmentation très faible afin que nous soyons satisfaits d’avoir juste un peu plus. Sachez que les employés qui demandent une augmentation plus élevée ont en moyenne une plus haute prime indépendamment de leur performance.

Passons à la deuxième question : combien de couples d’animaux Moïse a-t-il emportés dans son arche ?

a. 59

b. 123

c. 244

Toutes ces réponses sont fausses pour la simple raison que Moïse n’a jamais construit d’arche. C’est l’arche de Noé et non l’arche de Moïse. Si je vous avais demandé combien d’animaux Toutankhamon avait emportés dans son arche, votre réponse aurait été totalement différente. Votre intuition aurait détecté une incohérence et aurait activé votre système analytique. Il est donc fort probable que vous m’auriez répondu : « Toutankhamon n’a jamais construit d’arche, vous devez penser à Noé. » En revanche, Moïse n’a pas éveillé les soupçons de votre intuition, car il appartient à l’imaginaire biblique, comme Abraham, David ou Jésus. Votre réponse à la question 2 illustre le principal problème posé par les biais cognitifs. Quand bien même nous sommes persuadés de répondre de manière rationnelle, nous nous faisons tromper par notre intuition.

Les recherches du psychologue Kahneman ont montré que même la justice, réputée pour son impartialité, est en réalité complètement biaisée. La durée des peines de prison prononcées par les juges serait notamment influencée par l’accoutrement des prévenus ou par l’horaire du procès !

Ce que nous devons retenir
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Notre intuition repose sur des biais cognitifs, des algorithmes mentaux indispensables pour prendre des décisions quotidiennes, mais qui deviennent dangereux dès lors que nous sommes confrontés à une situation complexe. Les lobbyistes, les publicitaires, les commerçants connaissent le fonctionnement de notre cerveau et exploitent ces biais pour influencer nos actions. Les agents immobiliers utilisent le biais d’ancrage pour nous donner l’impression d’avoir bien négocié et les politiciens des partis extrémistes présentent régulièrement des mesures choquantes pour faire polémique et habituer progressivement les électeurs à leurs idées en tirant parti du biais d’exposition.

[image: ]À vous de jouer !

Avant votre prochain achat, qu’il s’agisse d’une maison ou d’une paire de chaussures, notez à l’avance dans votre téléphone la somme précise que vous êtes prêt à dépenser pour ce bien. Si le vendeur vous énonce un prix supérieur à ce que vous aviez noté, quittez immédiatement les lieux, car vous aurez à peine quelques secondes avant que le biais d’ancrage fasse effet et vous conduise à passer à la caisse !


Pour aller plus loin

Afin d’aider les hommes politiques et les dirigeants à améliorer la qualité de leurs décisions, Kahneman a élaboré une liste de cinq questions à se poser avant de choisir une stratégie. Je vous invite à l’utiliser si vous êtes amené à prendre des décisions importantes dans le cadre de votre vie personnelle ou professionnelle.

L’ABCDE de Kahneman

•Affect. La solution proposée bénéficie-t-elle à ses promoteurs ?

•B. Avez-vous un plan B ? Est-il aussi détaillé que le plan A ?

•Comparaison hasardeuse. Quelles sont les limites des exemples sur lesquels nous basons notre décision ?

•Données manquantes : quelles informations pourraient nous faire changer d’avis ?

•Évaluation des risques : quel serait le pire scénario et quels en seraient les signes avant-coureurs ?

Exemple d’application de la méthode ABCDE

Pour vous montrer comment appliquer l’ABCDE de Kahneman, je vous présente le cas d’un directeur général qui devait sélectionner son nouveau directeur commercial parmi trois candidats, Françoise, Jean et Karim. La majorité des membres du comité de direction lui conseillait de choisir Jean, l’ancien responsable de la production. Appliquons la liste ABCDE au côté de notre directeur :

•Affect. La solution proposée bénéficie-t-elle à ses promoteurs ?

Dans notre situation, le choix de Jean bénéficiait directement à ses soutiens. Les membres du comité de direction l’appréciaient beaucoup et savaient surtout que Jean serait en accord avec leurs stratégies personnelles. Bref, il ne leur poserait pas de problèmes. Le directeur général souhaitait que son directeur commercial impulse une nouvelle stratégie, dès lors le choix de Jean était loin d’être idéal. Si vos interlocuteurs proposent une solution pour laquelle ils obtiendraient un bénéfice personnel, rappelez-vous qu’ils sont biaisés et que la valeur de leurs avis tend vers zéro…

•Plan B. Avez-vous un plan B ? Est-il aussi détaillé que le plan A ?

Dans notre situation, le directeur avait reçu énormément d’arguments en faveur de la nomination de Jean et peu d’informations sur les deux autres. En réalité, les membres du comité de direction étaient tellement persuadés qu’il fallait promouvoir Jean qu’ils avaient bâclé l’analyse des autres candidatures… De plus, personne n’avait envisagé de recruter un profil externe. Lorsque vous devez prendre une décision importante, veillez à prendre suffisamment de temps pour réfléchir aux alternatives. Nous détestons vivre dans l’incertitude et nous préférons souvent prendre une décision plutôt que d’attendre une occasion plus favorable. Dans le cas d’une décision importante, un recrutement ou l’achat d’une maison, cette tendance peut nous coûter très cher !

•Comparaison hasardeuse. Quelles sont les limites des exemples sur lesquels nous basons notre décision ?

Une des raisons inconscientes pour laquelle les membres du comité de direction soutenaient la candidature de Jean était sa ressemblance avec le directeur commercial précédent qui avait réalisé une performance exceptionnelle. Ils étaient tous deux, grands, très sûrs d’eux, appréciés de leurs collègues et avaient une excellente connaissance des produits. Les membres du comité oubliaient cependant que le précédent directeur avait été commercial pendant dix ans avant de devenir directeur, ce qui n’était pas du tout le cas de Jean. J’ai rencontré plusieurs fois des directeurs d’entreprises qui souhaitaient mettre en place une nouvelle organisation managériale calquée sur le modèle de Spotify, Patagonia ou Amazon, espérant ainsi copier leurs performances exceptionnelles. Malheureusement, les résultats étaient rarement au rendez-vous… La raison était simple, leur entreprise était beaucoup trop différente de leur modèle.

Afin de savoir si une comparaison est pertinente, posez-vous la question suivante : quelles sont les différences entre mon modèle et moi ? Si ces différences sont trop importantes, c’est que l’exemple n’est pas pertinent pour influencer votre décision. Croyez-moi, j’ai déjà copié l’alimentation de Federer et je ne suis malheureusement pas devenu champion de tennis, mes différences avec lui sont sans doute plus importantes que nos points de ressemblances !

•Données manquantes. Quelles sont les informations qui pourraient faire changer d’avis le directeur ou son comité ?

En réfléchissant à cette question, le directeur se rendit compte qu’il n’avait pas eu de retours de collaborateurs de Jean sur son mode de management. De plus, les membres du comité de direction n’avaient pas interrogé les clients avec lesquels Jean avait travaillé. Il manquait beaucoup trop d’informations au directeur pour pouvoir prendre sa décision ! J’ai également utilisé ce conseil lorsque j’ai cherché à acheter un appartement. J’ai dans un premier temps noté toutes les informations qui pourraient me faire changer d’avis : voisins bruyants, prix au m2 supérieur aux dernières ventes dans le quartier, travaux dans la copropriété… Puis j’ai vérifié chacune de ces informations avant de me décider.

•Évaluation des risques. Quel serait le pire scénario et quels en seraient les signes avant-coureurs ?

Pour prendre de la hauteur par rapport à la situation, le directeur demanda à son comité de direction de réfléchir au scénario suivant : « Imaginez que je nomme Jean au poste de directeur commercial et que nous nous rendions compte dans six mois que c’était la pire décision de notre carrière. Décrivez-moi pourquoi et comment Jean pourrait se révéler catastrophique sur ce poste ? » Le fait d’imaginer le pire scénario est désagréable et contre-intuitif, mais permet de s’assurer que nous avons pris toutes les précautions possibles avant de prendre une décision.






Comment avoir l’air intelligent ?

Les questions existentielles

Comment décide-t-on d’accorder notre confiance à un inconnu ?

Quel est le secret des publicités efficaces ?

Pourquoi la couleur de nos chaussures peut-elle nous donner l’air intelligent ?

En 1920, le psychologue Edward Thorndike demanda à des officiers dans l’armée d’évaluer leurs subordonnés. En récupérant les évaluations, le chercheur observa que la beauté et la taille des soldats avaient une influence sur la perception de leur performance par les officiers. Si l’on comparait deux individus avec des performances militaires égales, un soldat grand et beau était perçu comme plus performant et plus courageux qu’un soldat petit et laid.

Edward Thorndike avait découvert l’effet de halo, un biais cognitif qui désigne donc notre tendance à juger la personnalité ou la performance d’un individu en se basant sur une caractéristique sans rapport avec la variable mesurée.

Bon, vous allez me dire, 1920, c’était il y a un siècle, nous avons bien évolué depuis. En réalité : pas vraiment… Une étude de 20041 menée par le professeur Timothy A. Judge montre que rien n’a changé. Un individu d’1 m 80 gagne en moyenne 300 euros de plus par mois qu’un individu d’1 m 70.

Autre exemple d’effet de halo : si vous croisez un individu qui ressemble physiquement à un membre de votre famille, il est très probable que vous lui fassiez confiance. En revanche, si le ton de sa voix vous rappelle un collègue que
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