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Avertissement ! 
Ce jeu est un outil pédagogique pour être 
sensibilisé aux concepts et méthodes de 
l’approche comportementale ; Il n'est pas 
exhaustif : les freins et les leviers 
comportementaux sont bien plus nombreux, 
et, à l'image de notre cerveau, souvent plus 
complexes.

But du jeu
Trouvez une solution innovante à une 
problématique de politique publique en 
vous appuyant sur les sciences 
comportementales ! Appropriez-vous les 
concepts et méthodes, et faites preuve 
de créativité pour remporter la partie !

Version

Découverte

Immersive

Ludique express 2 à 6

6 à 12

non

ouiApprofondissement

Format Joueur Maître
du jeu

Le plateau est à imprimer de 
préférence en format A3, en autant 
d’exemplaires que de joueurs. Les 
cartes sont à imprimer en un 
exemplaire au format A4 recto-verso.

Pour en savoir plus et visionner la vidéo 
explicative, rendez-vous sur :
www.modernisation.gouv.fr/

le-jeu-de-lapproche-comportementale

• nous contacter :
sciencescomportementales.ditp@modernisation.gouv.fr



Déroulement du jeu

Cadrage
Chaque joueur pioche au hasard une carte 
enjeu de politique publique et une carte 
population cible : disposez-les sur votre plateau. Si 
elle vous paraît trop éloignée du sujet, vous pouvez 
changer de carte population cible.

Diagnostic
• Tour à tour, identifiez une carte frein 
comportemental pertinente en expliquant aux 
autres joueurs en quoi ce frein comportemental est 
impliqué dans votre enjeu de politique publique. 
Placez-les sur votre plateau.

Chaque carte frein comportemental jugée 
pertinente par les autres joueurs rapporte un 
point.

• Cette étape prend fin lorsque tous les joueurs 
estiment que les freins restant sur la table ne 
correspondent pas à leur enjeu de politique 
publique.

Idéation
• Tour à tour, piochez 3 cartes levier 
comportemental.

• Lorsque tout le monde est en possession de ses 
cartes levier comportemental, vous pouvez si vous 
le souhaitez essayer de convaincre les autres 
joueurs d’échanger une ou plusieurs cartes avec 
vous : c’est l’occasion de vous débarrasser des 
cartes qui ne vous semblent pas appropriées à 
votre enjeu et d’en négocier une meilleure !

• Il est maintenant temps d’inventer la solution 
comportementale pour répondre à votre enjeu de 
politique publique et votre population cible. Vous 
avez 10 minutes pour développer votre idée 
d’intervention de la façon la plus détaillée possible 
sur votre plateau de jeu, en intégrant le plus de 
leviers comportementaux que vous possédez ! 

• Si vous êtes en manque d’inspiration, vous pouvez 
vous aider du paquet de cartes format de solution.

Chaque carte levier comportemental utilisée 
pour développer la solution rapporte 1 point.

Version
découverte

Évaluation
• Tour à tour, présentez de façon détaillée 
votre idée de solution comportementale 
aux autres joueurs.

• Lorsque tous les joueurs ont présenté leur 
intervention, chacun vote pour son idée de 
solution préférée (la plus robuste 
scientifiquement, la plus astucieuse, la plus 
originale… tous les critères sont bons !).

Chaque vote remporté rapporte 1 point.

• La partie est terminée ! Il ne reste 
plus qu’à compter les points !

Joueurs

Temps
de jeu

Matériel 

Installation

2 à 6

15 à 30 minutes 
par partie

Un plateau de jeu par 
joueur, des feutres

• Distribuez un plateau 
par joueur

• Installez les cartes enjeu de 
politique publique, population 
cible, et levier comportemental en 
3 pioches faces cachées sur la table

• Disposez face visible les cartes 
frein comportemental 

•  Gardez en réserve les cartes 
format de solution en cas de panne 
d’idée des joueurs à la phase 
d’idéation

• Les autres cartes ne seront pas 
utilisées.
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     2 à 12
Au-delà de 6 joueurs formez des 
équipes de binômes ou trinômes 
selon le nombre de joueurs.

     30 minutes à 1 heure
     par partie

     Un plateau de jeu par
     joueur, des feutres

     • Distribuez un plateau 
     par joueur

• Installez les cartes enjeu de 
politique publique, population cible , 
levier comportemental, 
format de solution, méthode 
d’évaluation, et niveau de 
significativité en autant de pioches 
faces cachées sur la table

• Étalez face visible les cartes frein 
comportemental.

• Gardez en réserve les cartes mail

Consignes pour
     le maître du jeu : 

Cadrage
Chacun leur tour, les joueurs commencent par tirer 
au hasard une carte enjeu de politique publique 
et une carte population cible (si elle paraît trop 
éloignée du sujet, vous pouvez faire changer de 
carte population cible).
Chacun dispose ses 2 cartes sur le plateau et 
énonce son enjeu à voix haute.

Diagnostic
• Tour à tour, chaque joueur identifie une carte 
frein comportemental pertinente et explique au 
reste du groupe en quoi ce frein comportemental 
est impliqué dans son enjeu de politique publique.

Chaque carte frein comportemental identifiée 
que vous jugez pertinente rapporte un point.

• Cette étape prend fin lorsque tous les joueurs 
estiment que les freins restant sur la table ne 
correspondent pas à leur enjeu.

Idéation
• Les joueurs piochent ensuite chacun leur tour 3 
cartes levier comportemental sans les montrer aux 
autres joueurs ; chacun prend connaissance des 
concepts.

• Les joueurs ont droit de s’échanger entre eux une 
ou plusieurs cartes levier comportemental si elles 
leurs paraissent trop loin de leurs freins 
comportementaux. Le maître du jeu anime les 
négociations. 

• Il est maintenant temps que les joueurs inventent 
la solution comportementale qui répond à leur   
enjeu de politique publique et leur population 
cible.

• Le maître du jeu commence par assigner à chacun 
une carte format de solution, puis laisse 10 
minutes aux joueurs pour développer leur idée 
d’intervention de la façon la plus détaillée sur 
leur plateau de jeu. Les solutions doivent intégrer le 
plus de leviers comportementaux qu’ils possèdent 

Chaque carte levier comportemental utilisée 
pour développer la solution rapporte 1 point au 
joueur. 

Version
immersive

NIVEAU  D
E

S
IG

N

IFICATIVITÉ

NIVEAU  D
E S
IG

N
IF

IC
ATIVITÉ

NIVEAU  D
E

S
I G

N
IF

IC
ATIVITÉ

Joueurs

Temps
de jeu

Matériel

Installation

Cette version du jeu se veut une 
immersion complète dans un 
projet fictif de sciences 
comportementales appliquées 
aux politiques publiques.
Le maître du jeu est donc à la 
fois le guide de la partie, le juge, 
et le pédagogue. Il est de 
préférence formé en sciences 
comportementales pour 
compléter les concepts abordés 
au fur et à mesure.
S’il n’est pas formé en sciences 
comportementales, le maître du 
jeu peut également se préparer 
en amont avec un spécialiste du 
domaine ou l’aide de ce guide.



Direction interministérielle 
de la transformation publique

• Surprise ! Au bout de 5 minutes de réflexion, le 
maître du jeu distribue (au hasard ou pas !) à 
chaque joueur une carte mail qui ajoutera aux 
joueurs une nouvelle consigne ou contrainte à 
respecter. 

Évaluation
• Invitez les joueurs à présenter tour à tour leur 
idée de solution comportementale : instaurez un 
moment de débat quant au respect des 
contraintes, à l’intégration des leviers, lancez une 
dynamique d’analyse critique collective (éthique, 
faisabilité, acceptabilité…).

• Lorsque le tour de table est terminé, chacun 
vote pour son idée de solution préférée (la plus 
robuste scientifiquement, la plus astucieuse,  la 
plus originale… tous les critères sont bons !).

Chaque vote remporté rapporte 1 point à son 
joueur.

• Lors de la dernière phase du jeu, chaque joueur 
tire au hasard une carte méthode d’évaluation 
dans la pioche et remporte le nombre de point 
qui lui est associé. À ce moment, explicitez la 
différence entre les différentes méthodes 
d’évaluation d’impact et leur niveau de 
robustesse, en insistant sur l’importance de 
privilégier les ERC (groupes contrôles, attribution 
aléatoire…).

• Enfin, chaque joueur pioche une carte niveau 
de significativité et découvre l’issue de leur 
évaluation en emportant ou perdant des points.

• La partie est terminée ! Il ne reste plus qu’à 
compter les points !
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Leurs ressources cognitives 

étant lim
itées, les individus 

n’assimilent efficacement de 

nouvelles informations que si 

elles

ne surchargent pas leur 

capacité mentale

Notion reliée :

· Mémoire limitée

Exemple :

Des résultats d’expérience suggèrent 

que plus la charge cognitive est 

importante (beaucoup d’informations 

à garder

en mémoire, par exemple), plus les 

décisions prises par les individus sont

en faveur d’alternatives peu risquées

et tournées vers le présent. Quand la 

charge cognitive, les participants font 

des choix moins risquées et sont 

moins prêts
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Pour aller plus loin, vous pouvez :

• télécharger le jeu complet sur 
www.modernisation.gouv.fr/
le-jeu-de-lapproche-comportementale

• nous contacter :
sciencescomportementales.ditp@modernisation.gouv.frJanvier 2021
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o
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d
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e
d

u n
o

n
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et p

restatio
n

s
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In
viter les usagers
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aux services
d

ém
atérialisés

(d
ém

arch
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p
aiem

en
ts…
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Lu
tter co

n
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la fraud
e

A
cco

m
p

agn
er

d
an

s la réd
uctio

n
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l’arrêt
d

e la cigarette

A
cco

m
p

agn
er d

an
s

la réd
uctio

n
 

/ l’arrêt d
e la

co
n

so
m

m
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n
d
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ro
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SO
IN

S
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IN
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ÉC
O

N
O

M
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D
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A
R

C
H

E

D
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A
R

C
H

E
C
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E

C
h

an
gem

en
t

d
’o

rgan
isatio

n
o

u d
e d

isp
o

sitio
n

Sticker

C
o

n
sid

érer
l’aversio

n
 à la p

erte

Pren
d

re en
 co

m
p

te la ten
d

an
ce à 

attach
er p

lus d
'im

p
o

rtan
ce à un

e 
p

erte q
u'à un

 gain
 d

e m
êm

e 
m

o
n

tan
t

Exem
p

le 
U

n
e étud

e a an
alysé l’im

p
act d

e l’ajo
u

t 
d

’un
e p

h
o

to
grap

h
ie d

u véh
icule d

e 
l’usager sur d

es co
urriers in

fo
rm

an
t d

e 
l’o

b
ligatio

n
 d

e rép
erto

rier so
n

 véh
icule, 

so
us p

ein
e q

ue celui-ci so
it co

n
fisq

ué. En
 

p
lus d

e la refo
rm

ulatio
n

 d
e la lettre, le fait 

d
e ren

d
re co

n
cret l’o

b
jet q

ui p
o

urrait être 
p

erd
u si les règles n

’étaien
t p

as resp
ectées, 

grâce à un
e im

age p
erso

n
n

alisée, a 
augm

en
té le taux d

e recen
sem

en
t d

es 
véh

icules d
e 9 p

o
in

ts d
e p

o
urcen

tage 
(Besh

ears et al., 2009). 

M
ém

o
ire lim

itée

N
o

us n
e p

o
u

vo
n

s traiter et 
sto

cker q
u’un

 n
o

m
b

re lim
ité 

d
’in

fo
rm

atio
n

s

N
o

tio
n

 reliée :
· C

h
arge co

gn
itive

Exem
p

le :
D

es étud
es p

ro
p

o
san

t d
es tâch

es d
e 

m
ém

o
risatio

n
 d

’in
fo

rm
atio

n
s suggèren

t 
q

ue le cerveau h
um

ain
 p

arvien
t à reten

ir 
en

 m
o

yen
n

e 7 item
s d

an
s sa � m

ém
o

ire 
d

e travail �. 

Persp
ective :

Pren
d

re en
 co

m
p

te cette lim
ite d

’esp
ace 

d
e sto

ckage en
 m

ém
o

ire p
erm

et d
’éviter 

les situatio
n

s d
e � tro

p
-p

lein
 

d
’in

fo
rm

atio
n

s � d
an

s lesq
uelles l’usager 

p
o

urrait se sen
tir sub

m
ergé et n

e p
as 

p
arven

ir à an
alyser o

u reten
ir to

u
tes les 

in
fo

rm
atio

n
s q

ui lui so
n

t co
m

m
un

iq
uées, 

p
ar exem

p
le.
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A
versio

n
à la p

erte
Biais

d
e statu q

uo
Illusio

n
d

e co
n

trô
le

Préféren
ce

p
o

ur le p
résen

t

Les in
d

ivid
us attach

en
t 

gén
éralem

en
t p

lus 
d

'im
p

o
rtan

ce à un
e p

erte q
u'à 

un
 gain

 d
u m

êm
e m

o
n

tan
t

V
ariatio

n
s :

· A
versio

n
 au risq

ue : p
référen

ce p
o

ur 
les ch

o
ix p

erm
ettan

t d
'esp

érer un
 

gain
 faib

le m
ais certain

, p
lutô

t q
u'un

 
gain

 élevé m
ais in

certain
.

· A
versio

n
 au regret : p

référen
ce p

o
ur 

les ch
o

ix q
ui m

in
im

isen
t le risq

ue d
e 

regrets d
an

s le futur.

Exem
p

le :
La m

ajo
rité d

es in
d

ivid
us p

réfère un
e 

o
p

tio
n

 o
ù ils risq

uen
t à p

art égale so
it 

d
e p

erd
re 200 euro

s so
it d

e n
e rien

 
p

erd
re d

u to
ut, p

lutô
t q

u'un
e o

p
tio

n
 

q
ui leur assure d

e p
erd

re 100 euro
s 

(K
ah

n
em

an
 &

 Tversky, 1986). 

Conformité
sociale

Les individus ont tendance à 
imiter les comportements 
majoritaires (norme) de leur 
groupe social

Synonymes :
· Imitation 
· Conformisme
· Identité de groupe

Exemple :
Des chercheurs ont étudié le 
comportement d’individus sur le fait
de jeter un déchet par terre dans deux 
situations : dans l’une, le sol était 
propre, sans déchet, alors que dans 
l’autre il y avait déjà beaucoup de 
déchets par terre. Dans cette dernière 
situation, les individus ont en moyenne 
plus jeté au sol un flyer qu’on leur avait 
distribué que dans la situation où le sol 
était propre, mettant en lumière un 
phénomène de conformité sociale 
(Cialdini et al., 1990). 

Catégorisation
sociale

Processus consistant à 
regrouper en catégories les 
individus selon certaines de 
leurs caractéristiques, ce qui 
accroît les différences perçues 
entre soi ou son propre groupe 
et les autres

Notions reliées :
· Préjugés, stéréotypes :
croyance partagée concernant les 
caractéristiques d'un groupe de 
personnes.
· Identité de groupe

Exemple : 
En utilisant une tâche d’association 
implicite afin d’évaluer les préjugés 
racistes inconscients, il a été montré 
que la majorité des individus mettent 
plus de temps à associer le mot � noir � 
à des mots désignant un concept 
connoté positivement que le mot 
� blanc � à ces mêmes termes 
(Greenwald, McGhee, & Schwartz, 
1998).

Les in
d

ivid
us p

réfèren
t 

co
n

server l’état actuel d
es 

ch
o

ses et o
p

ter p
o

ur les ch
o

ix · 
q

ui m
in

im
isen

t le ch
an

gem
en

t

Syn
o

n
ym

e :
· In

ertie

Précisio
n

 :
Biais q

ui trad
uit la résistan

ce au 
ch

an
gem

en
t. To

ute n
o

uveauté est 
p

erçue co
m

m
e p

lus risq
uée q

ue 
b

én
éfiq

ue, ce q
ui co

n
d

uit à ad
o

p
ter le 

ch
o

ix h
ab

ituel o
u celui p

ro
p

o
sé p

ar 
d

éfaut.

Exem
p

le :
D

an
s les p

ays o
ù le d

o
n

 d
’o

rgan
e

est l’o
p

tio
n

 p
ar d

éfaut, le taux
d

e co
n

sen
tem

en
t au d

o
n

 est d
e 90%

en
 m

o
yen

n
e, alo

rs q
u’il est d

’en
viro

n
 

15%
 d

an
s les p

ays o
ù il faut effectuer

un
e d

ém
arch

e active p
o

ur être d
o

n
n

eur 
(Jo

h
n

so
n

 &
 G

o
ld

stein
, 2003).

Les in
d

ivid
us surestim

en
t 

so
uven

t leur cap
acité à 

co
n

trô
ler o

u à in
fluen

cer les 
évén

em
en

ts

N
o

tio
n

 reliée :
· Lib

re arb
itre

Exem
p

le :
D

es ch
erch

eurs o
n

t m
o

n
tré q

ue lo
rsq

ue 
les in

d
ivid

us p
euven

t ch
o

isir leur ticket
d

e lo
terie p

arm
i un

 en
sem

b
le d

e tickets,
ils so

n
t p

lus co
n

fian
ts d

an
s leur réussite 

q
ue les in

d
ivid

us q
ui n

e ch
o

isissen
t p

as 
leur ticket. Po

urtan
t, la p

ro
b

ab
ilité d

e 
gagn

er est la m
êm

e d
an

s les d
eux cas !

(Lan
ger, 1975)

Les in
d

ivid
us surestim

en
t

les réco
m

p
en

ses et les co
ûts 

im
m

éd
iats et so

us-estim
en

t
les co

ûts futurs

Syn
o

n
ym

es :
· Biais p

o
ur le m

o
m

en
t p

résen
t

· M
yo

p
ie tem

p
o

relle
· A

ctualisatio
n

 h
yp

erb
o

liq
ue

Im
p

act :
C

o
n

d
uit so

uven
t à la p

ro
crastin

atio
n

.

Exem
p

les :
· La p

référen
ce p

o
ur le p

résen
t p

eut 
co

n
d

uire à p
eu ép

argn
er (Z

h
an

g, 2013).
· Elle p

eut aussi co
n

stituer un
 frein

 à 
l’ad

o
p

tio
n

 d
e co

m
p

o
rtem

en
ts 

p
ro

-en
viro

n
n

em
en

taux (C
lo

t &
 Stan

to
n

, 
2014).

· 



FR
EI

N

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

FR
EI

N

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

FR
EI

N

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

FREIN

C
O

M

PORTEMEN
TA

L

FREIN

C
O

M

PORTEMEN
TA

L

FR
EI

N

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL



Illusio
n

d
e co

rrélatio
n

Percep
tio

n
sélective

D
éfau

t
d

’in
fo

rm
atio

n
Biais d

’an
crage

Fait d
e p

ercevo
ir en

tre d
eux 

évén
em

en
ts un

e co
rrélatio

n
 

(causale o
u n

o
n

) q
ui n

’existe 
p

as o
u q

ui est b
ien

 p
lus faib

le 
en

 réalité

N
o

tio
n

 reliée :
· Illusio

n
 d

e causalité : co
n

fusio
n

, à to
rt, 

en
tre co

rrélatio
n

 et lien
 causal.

Exem
p

le :
D

an
s un

e exp
érien

ce célèb
re, d

es fo
rm

es 
géo

m
étriq

ues sur un
 écran

 so
n

t 
p

ro
gram

m
ées p

o
ur se suivre d

’un
e 

certain
e m

an
ière. Bien

 q
ue les in

d
ivid

us 
sach

en
t q

ue le to
ut est p

ro
gram

m
é p

ar 
un

 algo
rith

m
e, ils o

n
t l’im

p
ressio

n
 q

ue 
l’un

e d
es fo

rm
es � fuit � l’au

tre q
ui la

� p
o

ursuit �, c’est-à-d
ire o

n
t l’im

p
ressio

n
 

q
ue les fo

rm
es so

n
t an

im
ées et q

ue le 
m

o
uvem

en
t d

e l’un
e

est causé p
ar le celui d

e l’autre.
(M

ich
o

tte, 1963)

Heuristique
de disponibilité

Mode de raisonnement qui
se fonde principalement 
surles informations 
immédiatement disponibles 
en mémoire 

Notions reliées :
· Effet de récence
· Perception biaisée des probabilités

Exemples :
· Les individus anglophones pensent qu’il 
y a plus de mots qui commencent par K 
que de mots dont c’est la troisième 
lettre car beaucoup de mots courants 
commençant par K leur viennent
à l’esprit, alors que cela est faux
en termes de fréquence objective 
(Kahneman & Tversky, 1973).
· Les individus ont plus tendance
à souscrire une assurance juste après une 
catastrophe naturelle (Karlsson, 
Loewenstein & Ariely, 2008).

Paradoxe
du choix

Plus il y a d’alternatives de 
choix possibles, plus le choix 
est difficile à faire : trop de 
choix tue le choix

Synonyme :
· Paralysie du choix

Notions reliées :
· Charge cognitive
· Aversion à la perte

Exemple :
Des chercheurs ont montré qu’avoir une 
limite de 6 choix plutôt que 30 
augmentait la probabilité de passer à 
l’action (acheter des pots de confiture 
par exemple).
De plus, les participants se sont déclarés 
plus satisfaits dans la situation avec
6 choix plutôt que 30 (Iyengar & Lepper, 
2000).

Prise en
 co

m
p

te d
es 

in
fo

rm
atio

n
s d

e m
an

ière 
sélective en

 fo
n

ctio
n

 d
e sa 

p
ro

p
re exp

érien
ce, d

e ses 
atten

tes o
u d

e ses p
en

sées

N
o

tio
n

s reliées :
· A

tten
tio

n
 lim

itée
· Biais d

e co
n

firm
atio

n

Exem
p

le :
D

an
s un

e exp
érien

ce, les p
articip

an
ts 

d
evaien

t éco
u

ter l'h
isto

ire d
'un

 vo
l p

uis 
évaluer la p

réd
o

m
in

an
ce d

es 
d

éclaratio
n

s affirm
an

t q
u'un

 
p

erso
n

n
age était resp

o
n

sab
le (o

u n
o

n
) 

d
e ce vo

l.
Les p

articip
an

ts ayan
t un

 a p
rio

ri sur
la culp

ab
ilité d

u p
erso

n
n

age o
n

t estim
é 

les d
éclaratio

n
s allan

t d
an

s ce sen
s 

co
m

m
e étan

t p
lus fréq

uen
tes q

ue celles 
q

ui la co
n

tred
isen

t. En
 réalité, elles 

étaien
t en

 q
uan

tité égale (G
ad

en
n

e &
 

O
sw

ald
, 1986). 

Les in
d

ivid
us d

isp
o

sen
t

d
’un

 n
o

m
b

re lim
ité d

e 
co

n
n

aissan
ces et n

’o
n

t p
as 

to
ujo

urs to
utes les d

o
n

n
ées

en
 tête p

o
ur p

ren
d

re leurs 
d

écisio
n

s

N
o

tio
n

 reliée :
· R

atio
n

alité lim
itée

Exem
p

le : 
L’O

d
en

o
re (O

b
servato

ire d
es 

n
o

n
-reco

urs aux d
ro

its et services) 
estim

e aujo
urd

’h
ui q

ue 30 %
 d

es 
allo

catio
n

s so
ciales n

e so
n

t p
as p

erçues, 
q

ue 36%
 d

es p
erso

n
n

es cib
lées p

ar le 
reven

u d
e so

lid
arité active n

’en
 

b
én

éficien
t p

as et q
ue p

lus d
e la m

o
itié 

d
es b

én
éficiaires p

o
ten

tiels d
es 

d
isp

o
sitifs d

’aid
e à la co

m
p

lém
en

taire 
san

té n
e la p

erço
iven

t p
as. U

n
 d

éfaut 
d

’in
fo

rm
atio

n
 p

eut exp
liq

uer en
 p

artie 
ces d

o
n

n
ées.

Les in
d

ivid
us o

n
t ten

d
an

ce à
se fo

n
d

er sur l'in
fo

rm
atio

n
 

reçue en
 p

rem
ier p

o
ur p

ren
d

re
un

e d
écisio

n
, à être in

fluen
cés 

p
ar la p

rem
ière im

p
ressio

n

N
o

tio
n

 reliée :
· Biais d

e cad
rage

Exem
p

le :  
Lo

rs d
’un

e étud
e, o

n
 p

ro
p

o
se à d

es 
juristes un

e exp
érien

ce p
en

d
an

t 
laq

uelle ils d
o

iven
t p

ro
p

o
ser un

e 
d

urée d
e p

ein
e d

e p
riso

n
 p

o
ur un

 cas 
crim

in
el h

yp
o

th
étiq

ue. Leur rép
o

n
se 

était in
fluen

cée p
ar un

 ch
iffre q

ui leur 
était d

o
n

n
é d

o
n

t ils savaien
t q

u’il 
avait été gén

érée aléato
irem

en
t 

(En
glich

 et al., 2005). U
n

 ch
iffre h

aut 
en

traîn
ait un

e p
ein

e p
lus lo

n
gue, un

 
ch

iffre b
as un

e san
ctio

n
 p

lus co
urte. 
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C
h

arge
co

gn
itive

D
éfian

ce
Biais

d
’o

p
tim

ism
e

Biais 
d

e co
n

firm
atio

n
Leurs resso

urces co
gn

itives 
étan

t lim
itées, les in

d
ivid

us 
n

’assim
ilen

t efficacem
en

t d
e 

n
o

u
velles in

fo
rm

atio
n

s q
ue si 

elles n
e surch

argen
t p

as leur 
cap

acité m
en

tale

N
o

tio
n

 reliée :
· M

ém
o

ire lim
itée

Exem
p

le :
D

es résultats d
’exp

érien
ce suggèren

t 
q

ue p
lus la ch

arge co
gn

itive est 
im

p
o

rtan
te (b

eauco
up

 d
’in

fo
rm

atio
n

s à 
gard

er en
 m

ém
o

ire, p
ar exem

p
le), p

lus 
les d

écisio
n

s p
rises p

ar les in
d

ivid
us 

so
n

t en
 faveur d

’altern
atives p

eu 
risq

uées et to
urn

ées vers le p
résen

t. 
Q

uan
d

 la ch
arge co

gn
itive est élevée, 

les p
articip

an
ts fo

n
t d

es ch
o

ix m
o

in
s 

risq
ués et so

n
t m

o
in

s p
rêts à p

atien
ter 

p
o

ur o
b

ten
ir les réco

m
p

en
ses, m

êm
e 

q
uan

d
 ce n

’est p
as l’o

p
tio

n
 la p

lus 
ratio

n
n

elle (D
eck &

 Jah
ed

i, 2015).

Biais
de cadrage

La façon dont une question,
un problème ou un choix est 
formulé(e) ou présenté(e) peut 
influencer la réponse des 
individus ou leur prise de décision

Exemple : 
Des participants devaient imaginer un 
scénario (600 personnes sont affectées 
par une épidémie) puis choisir selon leur 
condition expérimentale (expression en 
gains/en pertes), entre :
- Un programme A permettant de sauver 
200 personnes /où 400 personnes 
meurent.
- Un programme B avec une probabilité 
1/3 que les 600 personnes soient sauvées 
/personne ne meure et 2/3 que personne 
ne soit sauvé /que les 600 personnes 
meurent.
Bien que les deux alternatives A soient 
équivalentes, 72% des participants 
choisissent  l’option A bleu contre 22% 
pour l’option A orange (Tversky & 
Kahneman, 1981). 

Piège des coûts
irrécupérables

Propension des individus à 
choisir l’alternative pour 
laquelle ils ont dépensé des 
ressources (temps, argent,…), 
même quand ce choix n’est 
pas optimal

Notion reliée :
· Aversion à la perte

Exemple :
Dans une expérience, des participants 
doivent imaginer qu’ils ont réservé deux 
voyages au ski à la même date :
l’un a coûté 100$ et l’autre 50$.
La majorité des participants choisiraient 
d’aller au voyage qu’ils ont payé 100$, 
même s’ils pensent moins l’apprécier 
que l’autre voyage moins onéreux (Arkes 
& Blumer, 1985).

Sen
tim

en
t d

e m
éfian

ce en
vers

les autres in
d

ivid
us (d

éfian
ce 

so
ciale)o

u en
vers les 

in
stitutio

n
s (d

éfian
ce p

o
litiq

ue)

Exem
p

le :
· Il a été m

o
n

tré q
ue le p

lus gran
d

 
o

b
stacle

à la p
articip

atio
n

 à d
es p

ro
gram

m
es

d
e rech

erch
e m

éd
icale ch

ez d
es ad

ultes 
afro

-am
éricain

s était le sen
tim

en
t

d
e m

éfian
ce en

vers le systèm
e m

éd
ical 

am
éricain

 (Sch
arff et al., 2015).

· La m
éfian

ce en
vers les in

stitutio
n

s est
un

 facteur d
éterm

in
an

t d
an

s 
l’o

p
p

o
sitio

n
 p

ub
liq

ue à la taxe carb
o

n
e 

(H
am

m
ar &

 Jagers, 2006).

Les in
d

ivid
us s'estim

en
t 

so
uven

t m
o

in
s exp

o
sés à d

es 
évèn

em
en

ts n
égatifs q

ue les 
autres et p

en
sen

t q
ue les 

o
b

jectifs q
ui leurs so

n
t fixés 

so
n

t p
lus réalisab

les q
u'ils n

e le 
so

n
t réellem

en
t

Exem
p

le :
U

n
e étud

e a m
o

n
tré q

ue les in
d

ivid
us 

so
us-estim

en
t la p

ro
b

ab
ilité d

’avo
ir un

 
accid

en
t d

e vo
iture et surestim

en
t leur 

co
m

p
éten

ce d
e co

n
d

ucteur p
ar rap

p
o

rt 
à leur p

airs. C
e b

iais d
’o

p
tim

ism
e 

sem
b

le p
ro

ven
ir d

’un
e surestim

atio
n

 d
u 

n
iveau d

e co
n

trô
le q

ue les in
d

ivid
us 

p
en

sen
t avo

ir sur les évén
em

en
ts 

(D
eJo

y, 1989).
 

Pro
p

en
sio

n
 d

es in
d

ivid
us

à n
égliger les in

fo
rm

atio
n

s n
o

n
 

co
n

fo
rm

es à leurs 
co

n
n

aissan
ces o

u cro
yan

ces 
p

réalab
les sur un

 sujet

N
o

tio
n

 reliée :
· Percep

tio
n

 sélective

Exem
p

le :
Le b

iais d
e co

n
firm

atio
n

 est 
p

articulièrem
en

t p
résen

t sur les réseaux 
so

ciaux lo
rs d

'électio
n

s, n
o

tam
m

en
t 

p
résid

en
tielles. D

an
s un

 co
n

texte 
p

o
litiq

ue en
 p

articulier, les gen
s n

e vo
n

t 
aim

er p
artager q

ue les articles o
u 

vid
éo

s q
ui vo

n
t ren

fo
rcer leurs o

p
in

io
n

s 
et im

m
éd

iatem
en

t rejeter ceux q
ui s’y 

o
p

p
o

sen
t.
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In
fo

rm
er sur la

n
o

rm
e so

ciale

M
ettre en

 avan
t un

 
co

m
p

o
rtem

en
t p

révalen
t 

b
én

éfiq
ue au sein

 d
’un

 gro
up

e 
so

cial

V
ariatio

n
s :

· N
o

rm
e so

ciale statiq
ue : � 80%

 d
es 

in
d

ivid
us ad

o
p

ten
t le co

m
p

o
rtem

en
t X

 �
· N

o
rm

e so
ciale d

yn
am

iq
ue : � D

e p
lus 

en
 p

lus d
’in

d
ivid

us ad
o

p
ten

t le 
co

m
p

o
rtem

en
t X

 �
· V

ariatio
n

 d
u d

egré d
e p

ro
xim

ité :
p

lus la n
o

rm
e so

ciale u
tilisée co

n
cern

e
d

es in
d

ivid
us p

ro
ch

es d
e la p

erso
n

n
e 

cib
lée (ses am

is, ses vo
isin

s,…
),

p
lus l’in

terven
tio

n
 sera efficace.

Exem
p

le :
En

vo
yer un

e lettre in
fo

rm
an

t les 
in

d
ivid

us q
ue 90%

 d
e leurs vo

isin
s p

aien
t 

leurs im
p

ô
ts à tem

p
s (si cette 

in
fo

rm
atio

n
 est vraie !) augm

en
te 

sign
ificativem

en
t le taux d

e p
aiem

en
t 

d
es im

p
ô

ts (BIT, 2012).

M
ettre

en
 saillan

ce

R
en

d
re un

e in
fo

rm
atio

n
 visib

le 
afin

 q
u’elle retien

n
e l'atten

tio
n

 
p

ar rap
p

o
rt aux autres 

élém
en

ts p
résen

ts d
an

s so
n

 
en

viro
n

n
em

en
t

N
o

tio
n

s reliées :
· A

tten
tio

n
 lim

itée
· Percep

tio
n

 sélective

Persp
ective d

’ap
p

licatio
n

 :
R

en
d

re d
es in

fo
rm

atio
n

s (m
o

rceaux d
e 

texte, b
o

uto
n

s d
’actio

n
 d

e sites 
In

tern
et…

) p
lus saillan

ts (p
lus co

lo
rés, 

p
lus gran

d
s…

) p
eu

t attirer l’atten
tio

n
 et 

o
rien

ter vers l’actio
n

.

Exem
p

le :
K

eh
r (2015) a m

o
n

tré q
ue le fait d

e 
ren

d
re le co

n
cep

t d
e vie p

rivée p
lus 

saillan
t au m

o
m

en
t d

e la p
rise d

e 
d

écisio
n

 p
o

u
vait rap

p
eler aux clien

ts 
les risq

ues asso
ciés au p

artage d
e leurs 

d
o

n
n

ées p
erso

n
n

elles.

A
id

er à
la p

lan
ificatio

n

R
ep

résen
ter exp

licitem
en

t d
es 

séq
uen

ces d
'actio

n
s à m

en
er 

p
o

ur co
m

p
léter un

e d
ém

arch
e 

o
u ad

o
p

ter un
 n

o
uveau 

co
m

p
o

rtem
en

t (calen
d

rier, 
d

ates lim
ites,…

)
N

o
tio

n
s reliées :

· Segm
en

tatio
n

· D
ates lim

ites 

Exem
p

le :
D

an
s un

e étud
e m

en
ée p

ar A
riely et 

W
erten

b
ro

ch
 (2002), d

es étud
ian

ts 
d

evaien
t réaliser tro

is d
evo

irs avan
t un

e 
certain

e d
ate lim

ite. 3 co
n

sign
es 

d
ifféren

tes étaien
t testées.

Les résultats m
o

n
tren

t q
ue la 

p
lan

ificatio
n

 d
e d

ates d
e ren

d
u 

rép
arties à in

tervalles réguliers sur le 
sem

estre (im
p

o
sées p

ar l’en
seign

an
t o

u 
p

lan
ifiées p

ar l’étud
ian

t) augm
en

te les 
p

erfo
rm

an
ces d

es étud
ian

ts, p
ar 

rap
p

o
rt à l’ab

sen
ce d

e d
ead

lin
e o

u à 
un

e d
ead

lin
e fin

ale un
iq

ue.

In
viter à fo

rm
uler

l’en
gagem

en
t

U
tiliser le fait q

ue se fo
rm

uler à so
i o

u 
an

n
o

n
cer p

ub
liq

uem
en

t  so
n

 
en

gagem
en

t en
vers un

 
co

m
p

o
rtem

en
t o

u un
e cause 

augm
en

te la p
ro

b
ab

ilité d
e p

asser à 
l’actio

n
 (m

ise en
 jeu d

e la rép
utatio

n
)

N
o

tio
n

s reliées :
· R

ép
utatio

n
· Tech

n
iq

ue d
u p

ied
 d

an
s la p

o
rte

Exem
p

le :
U

n
e exp

érim
en

tatio
n

 à gran
d

e éch
elle a 

m
o

n
tré q

ue le fait d
e d

ép
lacer 

l’em
p

lacem
en

t réservé à la sign
ature d

e 
fo

rm
ulaires ad

m
in

istratifs d
u b

as au h
au

t 
d

e la p
age augm

en
tait d

e faço
n

 
sign

ificative les d
éclaratio

n
s h

o
n

n
êtes 

(Sh
u, M

azar, G
in

o, A
riely &

 Bazerm
an

, 
2012). Les clien

ts rep
o

rtaien
t ain

si avo
ir 

co
n

d
uit en

viro
n

 10%
 d

e m
iles 

sup
p

lém
en

taires lo
rs d

e la co
m

p
létio

n
 

d
’un

e d
éclaratio

n
 p

o
ur l’assuran

ce. 
A

tten
tio

n
, cette exp

érim
en

tatio
n

 est en
 

co
urs d

e rép
licatio

n
 afin

 d
e s’assurer d

e 
la ro

b
ustesse d

e cet effet.

Utiliser l’effet
du messager

Choisir attentivement la source 
qui diffuse un message peut 
augmenter son efficacité et sa 
prise en compte (niveau de 
confiance, d’autorité, 
d'expertise,…)

Notion reliée :
· Confiance 

Exemple : 
Une étude a montré que des 
interventions destinées à promouvoir la 
santé des individus étaient plus efficaces 
lorsqu’elles étaient communiquées par 
des experts du domaine de la santé 
(éducateurs spécialisés en santé) que 
lorsqu’elles étaient communiquées par 
d’autres professeurs, alors que le contenu 
des messages étaient identiques (Webb & 
Sheeran, 2006).
 

Rendre
ludique

Appliquer des mécanismes 
ludiques afin de renforcer 
l'engagement et la satisfaction 
de l'individu à réaliser une action

Synonyme :
· Gamification

Exemple : 
L’� escalier piano � du métro d’Odenplan 
à Stockholm, en Suède, est un exemple 
du principe de ludification. Il s’agit d’un 
escalier classique dont les marches 
représentent des touches de piano et qui 
diffuse les sons de chaque touche lorsque 
les individus les gravissent. Installés à côté 
d’un escalator, ces � escaliers piano � ont 
augmenté l’utilisation des marches de 
66% par rapport à l’escalator
(Laskowski, 2013).
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Prise en
 co

m
p

te d
es 

in
fo

rm
atio

n
s d

e m
an

ière 
sélective en

 fo
n

ctio
n

 d
e sa 

p
ro

p
re exp

érien
ce, d

e ses 
atten

tes o
u d

e ses p
en

sées

N
o

tio
n

s reliées :
· A

tten
tio

n
 lim

itée
· Biais d

e co
n

firm
atio

n

Exem
p

le :
D

an
s un

e exp
érien

ce, les p
articip

an
ts 

d
evaien

t éco
u

ter l'h
isto

ire d
'un

 vo
l p

uis 
évaluer la p

réd
o

m
in

an
ce d

es 
d

éclaratio
n

s affirm
an

t q
u'un

 
p

erso
n

n
age était resp

o
n

sab
le (o

u n
o

n
) 

d
e ce vo

l.
Les p

articip
an

ts ayan
t un

 a p
rio

ri sur
la culp

ab
ilité d

u p
erso

n
n

age o
n

t estim
é 

les d
éclaratio

n
s allan

t d
an

s ce sen
s 

co
m

m
e étan

t p
lus fréq

uen
tes q

ue celles 
q

ui la co
n

tred
isen

t. En
 réalité, elles 

étaien
t en

 q
uan

tité égale (G
ad

en
n

e &
 

O
sw

ald
, 1986). 

C
o

n
sid

érer l’effet
IK

EA

Pren
d

re en
 co

m
p

te la ten
d

an
ce 

d
es in

d
ivid

us à acco
rd

er p
lus d

e 
valeur aux co

n
cep

ts / o
b

jets q
u'ils 

o
n

t d
évelo

p
p

és / co
n

struits 
eux-m

êm
es

N
o

tio
n

 reliée :
· Effet d

e d
o

tatio
n

Exem
p

le :
L’effet IK

EA
 s’o

b
serve égalem

en
t p

o
ur d

es 
b

ien
s u

tilitaires (co
m

m
e d

es m
eub

les ; 
N

o
rto

n
 et al., 2012), et se gén

éralise aussi 
p

o
ur les p

rép
aratio

n
s culin

aires (D
o

h
le et 

al., 2014) et la p
erso

n
n

alisatio
n

 d
e p

ro
d

uits 
sur In

tern
et (Fran

ke, Sch
reier, &

 K
aiser, 

2010). Par ailleurs, les in
d

ivid
us p

réfèren
t 

leurs p
ro

p
res créatio

n
s à celles d

’exp
erts 

aguerris (N
o

rto
n

 et al., 2012). 

C
o

n
sid

érer l’effet
d

e d
o

tatio
n

Pren
d

re en
 co

m
p

te la p
ro

p
en

sio
n

 
d

es in
d

ivid
us à acco

rd
er p

lus d
e 

valeur à un
 o

b
jet lo

rsq
u’ils le 

p
o

ssèd
en

t q
ue lo

rsq
u’il n

e leur 
ap

p
artien

t p
as

N
o

tio
n

 reliée :
· A

versio
n

 à la p
erte

Exem
p

le :
D

an
s un

e étud
e, les p

articip
an

ts auxq
uels 

o
n

 d
o

n
n

e en
 p

rem
ier lieu un

e tab
lette d

e 
ch

o
co

lat n
e so

uh
aiten

t gén
éralem

en
t p

as 
l’éch

an
ger co

n
tre un

e tasse, alo
rs q

ue les 
p

articip
an

ts auxq
uels o

n
 d

o
n

n
e en

 
p

rem
ier lieu un

e tasse refusen
t 

gén
éralem

en
t d

’éch
an

ger cette tasse 
co

n
tre la tab

lette d
e ch

o
co

lat (K
ah

n
em

an
, 

K
n

etsch
, &

 T
h

aler, 1991). 

D
o

n
n

er
d

u feed
b

ack

In
fo

rm
er les in

d
ivid

us sur les 
co

n
séq

uen
ces d

e leurs actio
n

s, 
afin

 q
u’ils p

uissen
t auto

réguler 
leur co

m
p

o
rtem

en
t

Syn
o

n
ym

e :
· R

étro
actio

n

Exem
p

le :
U

n
e série d

’exp
érim

en
tatio

n
s m

en
ées p

ar 
la co

m
p

agn
ie d

’én
ergie am

éricain
e 

O
Po

w
er a m

o
n

tré q
ue d

es feed
b

acks sur la 
facture d

’électricité so
us fo

rm
e d

e 
co

m
p

araiso
n

 d
e co

n
so

m
m

atio
n

 en
tre 

m
én

ages avec le vo
isin

age co
n

d
uisait à 

un
e réd

uctio
n

 d
e l’u

tilisatio
n

 glo
b

ale 
d

’électricité d
e 2 à 4%

 (A
llco

tt, 2011).

D
éfin

ir un
e o

p
tio

n
p

ar d
éfau

t

Présélectio
n

n
er 

auto
m

atiq
uem

en
t un

e altern
ative 

d
e ch

o
ix p

o
ur l’in

d
ivid

u, q
ui sera 

so
uven

t l’o
p

tio
n

 ad
o

p
tée s’il n

e 
s’y o

p
p

o
se p

as (in
ertie)

Précisio
n

 :
C

e levier rep
o

se sur le b
iais d

e statu q
uo

 
et l’in

ertie. Il p
eut p

ren
d

re 2 fo
rm

es :
· "O

p
t-in" : l’in

d
ivid

u d
o

it d
o

n
n

er so
n

 
co

n
sen

tem
en

t p
réalab

le et exp
licite.

· "O
p

t-o
u

t" : l'actio
n

 o
u la récep

tio
n

 
d

'in
fo

rm
atio

n
 est auto

m
atiq

ue sauf si 
l'in

d
ivid

u s'y o
p

p
o

se exp
licitem

en
t.

Persp
ective d

’ap
p

licatio
n

 :
Il est im

p
o

rtan
t d

e ch
o

isir jud
icieusem

en
t 

l’o
p

tio
n

 p
résen

tée p
ar d

éfaut aux usagers 
et d

e s’assurer q
ue cette o

p
tio

n
 so

it 
b

én
éfiq

ue et co
n

sen
suelle (p

ro
gram

m
e 

d
’aid

e à l’ép
argn

e, T
h

aler &
 Ben

artzi, 
2004).

Proposer 
un choix actif

Inviter l’individu à choisir une des 
options proposées pour indiquer 
délibérément sa préférence afin 
de mieux y adhérer

Exemple : 
Au Royaume-Uni, les nouveaux 
conducteurs doivent répondre à une 
question concernant leur volonté ou non 
de faire don de leurs organes en cas de 
décès. Pour avoir son permis de conduire, 
il est ainsi obligatoire d’indiquer sa volonté 
ou non de s’inscrire au registre national de 
don d’organes. 

Ce système de choix actif est également 
en place dans certains états américains, 
comme l’Illinois, où le pourcentage de 
donneurs a augmenté de 38% à 60% 
depuis 2008 (Thaler, 2009).

Souligner
la réciprocité

Utiliser la tendance des individus 
à vouloir donner en retour 
lorsqu’ils reçoivent (cadeau, 
invitation, aide, faveur,…)

Notion reliée :
· Sentiment de justice

Exemple : 
Une expérimentation réalisée
au Royaume-Uni a testé l’effet de 
différents messages pour encourager 
l’inscription au registre de don d’organes. 
Les résultats montrent que le message
le plus performant est celui qui se fonde 
sur le principe de réciprocité et de justice, 
en demandant aux citoyens : � Si vous 
aviez besoin d’une transplantation 
d’organe, y auriez-vous recours ? Si oui, s’il 
vous plait aidez les autres. � (BIT, 2013)
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Em
p

lo
yer

un
 lan

guage sim
p

le

U
tiliser d

es m
o

ts co
uran

ts, d
es 

p
h

rases co
urtes à la fo

rm
e active 

p
erm

et un
e lecture et un

e 
co

m
p

réh
en

sio
n

 p
lus rap

id
e p

ar 
to

us

N
o

tio
n

 reliée :
· Fo

rm
ulatio

n

Po
ur aller p

lus lo
in

 :
Le lan

gage FA
LC

 (Facile A
 Lire et à 

C
o

m
p

ren
d

re) est un
 o

u
til p

récieux en
 

term
es d

e sim
p

lificatio
n

 et 
d

’accessib
ilité d

u lan
gage

Exem
p

le :
A

ux Etats-U
n

is, certain
es m

o
d

ificatio
n

s 
o

n
t été o

p
érées sur la n

o
tificatio

n
 

d
’actualisatio

n
 d

e p
en

sio
n

s d
es 

vétéran
s. En

tre au
tres, la sim

p
lificatio

n
 

d
e la réd

actio
n

 a p
erm

is d
e p

asser d
’un

 
taux d

e rép
o

n
se d

e 43%
 à 65%

, 
p

erm
ettan

t un
e éco

n
o

m
ie d

e 4,4 
m

illio
n

s d
e d

o
llars (Jackso

n
 M

S o
ffice). 

R
éd

uire les co
ûts

d
e frictio

n

R
éd

uire le n
o

m
b

re d
e b

arrières et 
d

’o
b

stacles p
eu

t faciliter
et en

co
urager l’in

d
ivid

u à réaliser 
un

e actio
n

N
o

tio
n

s reliées :
· C

h
arge co

gn
itive

Exem
p

le :
· En

 co
llab

o
ratio

n
 avec le H

M
R

C
, le 

Beh
avio

ural In
sigh

ts Team
 a m

o
n

tré 
q

u’en
vo

yer d
irectem

en
t les 

co
n

trib
uab

les sur la p
age d

u fo
rm

ulaire 
à co

m
p

léter p
lu

tô
t q

ue sur un
e 

p
latefo

rm
e sur laq

uelle ils p
euven

t 
accéd

er au d
it fo

rm
ulaire augm

en
te le 

taux d
e rép

o
n

se d
e 4%

 (EA
ST, 2014).

· Le p
rérem

p
lissage d

e fo
rm

ulaires d
e 

can
d

id
ature a co

n
d

uit à un
e p

résen
ce 

p
lus im

p
o

rtan
te à l’un

iversité d
e 

gro
up

es so
ciaux h

ab
ituellem

en
t 

so
us-rep

résen
tés (EA

ST, 2014).

C
o

n
sid

érer les effets
d

e récen
ce

et d
e p

rim
au

té
Les in

d
ivid

us o
n

t ten
d

an
ce à p

lus 
se so

u
ven

ir d
e la p

rem
ière et d

e la 
d

ern
ière in

fo
rm

atio
n

 reçue lo
rs 

d
’un

e co
n

versatio
n

, d
an

s un
e 

liste…

N
o

tio
n

s reliées :
· M

ém
o

ire lim
itée

· Biais d
’an

crage
· Biais d

e cad
rage

Exem
p

le :
Faire un

e p
rise d

e san
g n

’est 
gén

éralem
en

t p
as un

 m
o

m
en

t agréab
le, 

surto
ut p

o
ur les en

fan
ts. Po

ur p
allier à 

cela, il existe un
 jeu q

ui in
tro

d
uit un

 
élém

en
t d

ivertissan
t avan

t la p
rise d

e 
san

g. Le jeu co
n

tin
ue égalem

en
t ap

rès le 
test, ce q

ui lim
ite l’im

p
o

rtan
ce d

es 
so

uven
irs d

o
ulo

ureux d
an

s la m
ém

o
ire.

U
tiliser

la sub
stitutio

n

Il est p
lus facile p

o
ur les in

d
ivid

us 
d

e rem
p

lacer un
e h

ab
itud

e p
ar 

un
e autre q

ue d
’arrêter 

to
talem

en
t un

 an
cien

 
co

m
p

o
rtem

en
t o

u d
’en

 ad
o

p
ter 

un
 n

o
uveau

N
o

tio
n

 reliée :
· R

éd
uctio

n
 d

es co
ûts d

e frictio
n

 

Exem
p

le :
D

an
s le d

o
m

ain
e alim

en
taire, il est 

p
o

ssib
le d

e rem
p

lacer le sel (un
 facteur 

im
p

o
rtan

t d
’h

yp
erten

sio
n

) p
ar un

 
sub

stitut p
auvre en

 so
d

ium
, fo

rm
ulé d

e 
telle faço

n
 à ce q

ue les in
d

ivid
us n

e 
d

étecten
t p

as d
e ch

an
gem

en
t d

e saveur. Il 
a été d

ém
o

n
tré q

u’un
e telle sub

stitutio
n

 
d

u sel p
eut être un

e in
terven

tio
n

 
accep

tab
le et efficace au Péro

u et d
an

s 
d

’au
tres p

ays (M
iran

d
a et al., 2016; Pub

lic 
H

ealth
 En

glan
d

, 2014).

Faire
des listes

Dans le cas d’une grande quantité 
d’information, les présenter sous 
forme de liste peut permettre
de les appréhender plus facilement

Notions reliées :
· Segmentation
· Mémoire limitée
· Saillance

Exemple :
Pour encourager le recours à la garde 
d’enfants, le Behavioural Insights Team a 
testé plusieurs interventions, dont une 
checklist d’éléments à compléter pour 
candidater en ligne aux services de 
garde d’enfants. Les résultats suggèrent 
que le fait de donner aux parents une 
liste d’éléments nécessaires pour 
remplir le formulaire en ligne était 
l’intervention la plus efficace, et 
augmentait le nombre de candidatures 
de 13,2% (BIT, 2018).

Utiliser
la segmentation

Décomposer un objectif global
en plusieurs sous-objectifs plus 
courts, simples et logiques peut 
faciliter le passage à l’action 

Notion reliée :
· Faire des listes
· Charge cognitive

Perspectives d’application :
Segmenter des démarches longues ou 
des changements d’habitude complexes 
peut permettre de faciliter le passage à 
l’action, par exemple, en proposant 
plusieurs étapes :
· courtes et faciles à compléter,
· en indiquant un objectif clair,
· en précisant la liste des documents 
nécessaires ou actions à entreprendre,
· en indiquant le temps moyen de 
l’étape



LE
V

IE
R

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

LE
V

IE
R

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

LE
V

IE
R

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

LE
V

IE
R

COMPO
R

T
E

M
EN

TAL

LEVIER

C
O

M

PORTEMEN
TA

L

LEVIER

C
O

M

PORTEMEN
TA

L



U
tiliser

la p
erso

n
n

alisatio
n

A
d

resser les m
essages d

e faço
n

 
p

erso
n

n
alisée (n

o
m

 et p
rén

o
m

,…
) 

p
o

ur q
ue le d

estin
ataire se sen

te 
p

lus co
n

cern
é et augm

en
ter 

l’im
p

act d
es in

fo
rm

atio
n

s 
d

élivrées

Précisio
n

 :
O

n
 o

b
serve un

e variatio
n

 d
u d

egré d
e 

p
ro

xim
ité : p

lus la n
o

rm
e so

ciale u
tilisée 

co
n

cern
e d

es in
d

ivid
us p

ro
ch

es d
e la 

p
erso

n
n

e cib
lée (ses am

is, ses vo
isin

s,…
),

p
lus l’effet d

u levier sera gran
d

.

Exem
p

le : 
Plusieurs in

terven
tio

n
s b

asées sur
la p

erso
n

n
alisatio

n
 o

n
t été évaluées

p
ar le Beh

avio
ural In

sigh
ts Team

. 
L’u

tilisatio
n

 d
’e-m

ails p
erso

n
n

alisés p
lu

tô
t 

q
ue gén

ériq
ues, a p

ar exem
p

le augm
en

té
d

e faço
n

 sign
ificative le n

o
m

b
re

d
e p

erso
n

n
es faisan

t d
o

n
 d

’un
e jo

urn
ée

d
e salaire à un

 o
rgan

ism
e caritatif.

M
ettre en

 jeu
la rép

u
tatio

n
Pren

d
re en

 co
m

p
te le fait q

ue la 
faço

n
 d

o
n

t les in
d

ivid
us so

n
t 

p
erçus p

ar leurs p
airs est 

im
p

o
rtan

te p
o

ur eux et q
ue la 

p
rise d

e d
écisio

n
 en

 co
n

texte 
so

cial p
eu

t en
co

urager à l'actio
n

N
o

tio
n

s reliées :
· R

écip
ro

cité
· In

fluen
ce d

u gro
up

e
· En

gagem
en

t

Précisio
n

 : 
N

e p
as ten

ir un
 en

gagem
en

t p
ub

lic 
p

résen
te un

 risq
ue d

e d
égrad

er sa 
rép

u
tatio

n
 so

ciale.

Exem
p

le : 
Les résultats d

’un
e étud

e (à p
ren

d
re avec

d
es p

in
cettes !) suggèren

t q
u’il est p

o
ssib

le 
d

’augm
en

ter les d
o

n
s an

o
n

ym
es en

 
p

laçan
t au-d

essus d
e l’urn

e un
e im

age d
e 

p
aire d

’yeux, d
o

n
n

an
t l’im

p
ressio

n
 aux 

d
o

n
n

eurs d
’être rem

arq
ués so

cialem
en

t et 
d

’am
élio

rer leur rép
u

tatio
n

 (Ekströ
m

, 
2012).

Faire p
reu

ve
d

e p
éd

ago
gie

D
élivrer d

e l’in
fo

rm
atio

n
 d

e faço
n

 
p

éd
ago

giq
ue, c’est-à-d

ire étayée 
p

ar d
es d

o
n

n
ées exp

licatives et 
co

m
p

réh
en

sib
les p

ar to
us, p

eut 
in

viter au p
assage à l’actio

n

N
o

tio
n

 reliée :
· Lud

ificatio
n

Persp
ective d

’ap
p

licatio
n

 :
Lo

rsq
ue cela est p

o
ssib

le, in
fo

rm
er

les usagers d
es co

n
séq

uen
ces d

e leurs 
actio

n
s (p

ar d
es fascicules in

fo
rm

atifs
o

u d
es arb

res d
e d

écisio
n

, p
ar exem

p
le)

p
eut leur p

erm
ettre d

e p
ren

d
re 

sciem
m

en
t d

es d
écisio

n
s p

lus éclairées !

Exem
p

le :
Faire un

e p
rise d

e san
g n

’est gén
éralem

en
t 

p
as un

 m
o

m
en

t agréab
le, surto

ut p
o

ur les 
en

fan
ts. Po

ur p
allier à cela, il existe un

 jeu
q

ui in
tro

d
uit un

 élém
en

t d
ivertissan

t avan
t

la p
rise d

e san
g. Le jeu co

n
tin

ue égalem
en

t 
ap

rès le test, ce q
ui lim

ite l’im
p

o
rtan

ce
d

es so
uven

irs d
o

ulo
ureux d

an
s la 

m
ém

o
ire.

C
o

n
sid

érer
le b

iais d
’an

crage

Pren
d

re en
 co

m
p

te le fait q
ue la 

p
rem

ière in
fo

rm
atio

n
 reçue crée 

un
e référen

ce ; la ch
o

isir avec 
atten

tio
n

N
o

tio
n

s reliées :
· Fo

rm
ulatio

n
· Biais d

e cad
rage, aversio

n
 à la p

erte

Persp
ective d

’ap
p

licatio
n

 :
C

o
n

sid
érez et ch

o
isissez jud

icieusem
en

t
les p

rem
ières in

fo
rm

atio
n

s q
ui sero

n
t 

p
erçues o

u reçues p
ar l’usager, q

ui 
p

o
urro

n
t avo

ir un
 im

p
act sur 

l’ap
p

réciatio
n

 glo
b

ale
d

u p
arco

urs usager et m
êm

e avo
ir

un
e in

fluen
ce sur sa p

rise d
e d

écisio
n

.

Considérer le biais
de cadrage

Prendre en compte le fait que la 
façon dont une information est 
présentée peut influencer la 
réponse des individus ou leur 
prise de décision

Notions reliées :
· Formulation
· Biais de cadrage, aversion à la perte

Point de vigilance :
La formulation de l’information peut 
influencer le comportement. 
Souvenez-vous, 10% de probabilité de 
survenue d’un évènement et 90% de 
probabilité que cet évènement ne 
survienne pas… C’est la même chose !
Or ces deux formulations ne sont 
généralement pas perçues de la même 
manière par les individus. 

Interpeller
au moment

et à l’endroit
opportuns

Mettre en place l’intervention
� au bon moment, au bon endroit � 
peut favoriser la réalisation d’une 
action par l’individu

Exemple :
Afin d’augmenter les taux de paiement
des amendes avant saisie de justice,
des équipes de chercheurs britanniques
ont envoyé aux individus redevables 
d’amendes des SMS 10 jours avant la visite 
d’huissiers au domicile de ces personnes. 
Les résultats montrent que ces SMS, 
envoyés au bon moment, doublent la 
valeur des paiements effectués, sans 
qu’une intervention supplémentaire ne 
soit nécessaire (BIT, 2014). 
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Baro
m

ètre
Q

uestio
n

n
aire id

en
tiq

ue rép
été à 

in
tervalles d

e tem
p

s réguliers p
o

ur 
m

esurer l’évo
lu

tio
n

 d
es attitud

es o
u 

o
p

in
io

n
s d

’un
e p

o
p

ulatio
n

 au co
urs d

u 
tem

p
s à p

ro
p

o
s d

’un
 sujet o

u d
’un

 
service.
Exem

p
le : b

aro
m

ètre d
e satisfactio

n

C
et in

d
icateur p

eu
t être p

ertin
en

t 
co

m
m

e co
m

p
lém

en
t q

ualitatif, m
ais n

e 
p

erm
et p

as d
’évaluer l’im

p
act d

’un
e 

in
terven

tio
n

.

ER
C

(essai ran
d

o
m

isé co
n

trô
lé)

Pro
to

co
le exp

érim
en

tal co
m

p
aran

t un
 

gro
up

e exp
o

sé à l’° in
terven

tio
n

 ± d
o

n
t 

o
n

 ch
erch

e à évaluer l’im
p

act et un
 

gro
up

e ° co
n

trô
le ± n

eutre. Les d
eux 
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Chère équipe,
C’est en voyant l’étendue de la tâche qui vous est attribuée qu’en ma qualité de 
supérieure, je me suis permise d’embaucher à temps plein monsieur Pierre Kiroul 
qui vous rejoindra sous peu pour vous épauler sur le projet.
Bien cordialement,
Sarah Sure

Un nouvel ETP est missionné sur votre projet en renfort. La phase de 
diagnostic est bouleversée : vous échangez 2 de vos cartes  frein 
comportemental avec celles d’un autre joueur.
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Bonne nouvelle

Bonjour madame,
J’ai le regret de vous annoncer qu’aux vues de la tournure des évènements, nous ne 
sommes plus en mesure de vous accorder le budget que nous vous avions pourtant 
promis.
J’espère que cette nouvelle ne mettra pas à mal le projet et que vous garderez la 
motivation et l’enthousiasme fort qui vous sont propres.
Lucie Fer

Le soutien financier que vous avez sollicité ne vous est pas attribué. Vous 
devez revoir votre budget à la baisse : vous vous voyez attribuer une 
nouvelle carte � format de solution � qui remplace la précédente.

Luciefer@lucie.fr

Mauvaise nouvelle

Bonjour, 
Après avoir contacté l’ensemble de l’équipe pour trouver une date commune à la 
présentation des projets de sciences comportementales, il semblerait que nous ne 
trouvons pas de créneau qui satisfasse vos attentes. Nous vous proposons que  
monsieur Paul Hémique, votre proche collaborateur, présente votre projet.
En espérant qu’il saura retranscrire l’ensemble des notions que vous aurez pris soin 
de lui transmettre, bien cordialement,
Gérard Menvussat

La date de restitution de la phase d’idéation est fixée un jour où vous êtes 
en formation. C’est votre voisin de gauche qui présentera votre idée aux 
autres joueurs

Gerardmenvussat@maisonvasensortir.fr

Mauvaise nouvelle

Bonjour monsieur, 
J’apprends seulement aujourd’hui que nous travaillons ensemble sur ce projet, que 
nous avons pourtant attaqué avec l’équipe il y a presque 6 mois ! C’est notre 
supérieure qui nous à mis au courant, en voyant que nous avions dupliqué le travail 
que vous avez mobilisé sur les premières phases du projet. Peut-être pourrions-nous 
organiser une rencontre pour échanger à ce sujet ?
Lara Masse

L’administration dans laquelle vous travaillez est trop � silotée � et les 
équipes ne sont pas au courant des projets des autres. Pour y remédier, 
votre solution devra mobiliser des dynamiques collaboratives.

Elleestvraiment@laramasse.fr

Mauvaise nouvelle
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Hello !
J’ai la lourde mission de vous annoncer que j’ai eu l’honneur de voir ma candidature 
acceptée pour un poste dans une autre administration. Je me permets donc de 
vous mettre en contact avec Sarah Fréchit, qui sera votre nouvelle collaboratrice 
sur le projet, et ce dès aujourd’hui ! 
En vous souhaitant une excellente continuation, 
Gilles De Sauvetage

L’interlocuteur principal avec lequel vous menez votre projet est nommé 
ailleurs. Pour aider son successeur à se saisir du dossier rapidement, vous 
présenterez votre idée de solution en premier.

Gillesdesauvetage@maispasenmer.fr

Mauvaise nouvelle

Cher collègue, 
En effet je comprends votre impatience, d’autant que le dossier à été posé il y a un 
an et demi par vos équipes. Sachez que nous mettons tout en oeuvre pour 
accélérer la procédure du côté service financier que je chapeaute, mais nous ne 
pouvons aller plus vite, les demandes arrivant par dizaine chaque jour sur mon 
bureau ! J’espère que vous comprendrez le caractère exceptionnel de la situation.
Norma Leman

Des imprévus administratifs entraînent un retard de paiement d’un 
prestataire et vous font perdre du temps. Vous aurez une seule minute 
chrono pour présenter votre idée de solution.

Normaleman@cavaplusvite.fr

Mauvaise nouvelle

Bonjour Madame. 
Il est en effet possible de vous délivrer le type de données que vous demandez, mais 
la procédure est assez complexe : il vous faut demander un CERFA 367456 à renvoyer 
complété à mes supérieurs et attendre leur aval pour ensuite me faire une demande 
via courrier recommandé avec les CERFA 980648 et CERFA 864354 avec une pièce 
d’identité et d’autres documents que je vous listerai en temps et en heure. Il vous faut 
compter une année pour accéder à cette information.
Bien cordialement,
Maude Erateur

Des données dont vous avez besoin pour réaliser votre évaluation d’impact vous sont 
inaccessibles. Vous ne piocherez aucune carte au cours de la phrase d’évaluation.

Maude.Erateur@quiapourtantlinfo.fr

Mauvaise nouvelle

Cher collaborateur,
J’ai le regret de vous annoncer que vos compétences ne sont plus nécessaires au 
bon déroulé du projet. Nous avons pris la décision d’échanger votre poste avec 
celui de monsieur Habib Oché, votre voisin de bureau.
En espérant que vos futures missions vous permettront de vous épanouir 
davantage.
Jean Némard

Vous êtes muté et on recrute à votre place votre voisin de droite : vous 
échangez vos plateaux et continuez le projet l’un de l’autre !

JeanNemard@deceprojet.fr

Mauvaise nouvelle
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