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Le comportement humain est un phénoméne complexe et extrémement
intéressant. Malgré les nombreuses différences qui existent entre deux
personnes, nous pouvons trouver des tendances qui caractérisent des
comportements typiques dans diverses situations, comme dans une salle
de classe ou lors d'un diner en famille. Le domaine de recherche appelé
économie comportementale étudie le comportement humain dans les
situations financieres. Dans cet article, je présenterai les principales
conclusions de la théorie des perspectives, que j'ai développée avec le
regretté Amos Tversky. La théorie des perspectives explique les choix
humains dans des jeux d’argent et répond a des questions comme : « les
gens considérent-ils les gains et les pertes de la méme maniére » et « la
situation financieére initiale d'une personne influence-t-elle la valeur qu'elle
accorde aux gains et aux pertes ». A la fin de I'article, je partagerai quelques
idées importantes tirées de ma carriére scientifique et j'expliquerai
pourquoi le bonheur a deux visages.

Le professeur Daniel Kahneman a recu le prix Nobel d'économie en 2002 pour avoir
intégré les connaissances de la recherche en psychologie dans la science

économique, en particulier en ce qui concerne le jugement humain et la prise de
décision en situation d'incertitude.

LA THEORIE DES PERSPECTIVES

Imagine qu'un ami te propose le jeu d’argent suivant : il lance une piéce de
monnaie en I'air et tu dois deviner si la piece tombera sur pile ou sur face. Si
la piece tombe sur face, tu gagneras 3 S, et si elle tombe sur pile, tu perdras
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THEORIE DES PERSPECTIVES.
Théorie traitant du
comportement humain dans les
situations de paris financiers.
Cette théorie fait partie d'une
branche de I'économie appelée
économie comportementale.

ECONOMIE
COMPORTEMENTALE. Branche
de I'économie qui étudie les
facteurs influengant les choix
des individus dans des situations
financiéres.

3 S. Dans ce jeu, le montant que tu peux gagner ou perdre est le méme, et il
y a 50 % de chances pour que tu gagnes ou que tu perdes, car les chances de
tomber sur face et sur pile sont égales. Choisirais-tu de jouer a ce jeu ? Et si
ton ami changeait les régles pour que tu gagnes 5 $ si la piece tombe sur face,
mais que tu perdes 3 S si elle tombe sur pile ? Dans cette derniére situation,
le gain et la perte sont différents, mais il y a toujours une probabilité de 50
% pour gagner ou perdre (Figure 1).

Exemple du jeu de pile ou face
perdre et gagner ont la méme probabilité
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Figure 1. Jeu de pile ou face avec gains et pertes. (A) Un pari avec des chances égales (50 %)
de gain ou de perte. Jouerais-tu a ce jeu si tu gagnais 3 S (USD) si la piéce tombait sur face
(coté de la téte de I'éléphant) et perdais 3 $ si elle tombait sur pile ? (B) Un pari avec 50 %
de chances de gain ou de perte, mais avec des montants de gain et de perte différents. Dans
cette version, tu recevrais 5 $ si la piéce tombe sur face et perdrais 3 $ si elle tombe sur pile.
Choisirais-tu de jouer a ce jeu ?

Imagine maintenant que ton ami te propose de jouer a un autre jeu: il
lancera un dé ordinaire a six faces. S’il obtient un chiffre compris entre 1 et
4, tu recevras 3 S, mais s’il obtient un 5 ou un 6, tu perdras 3 S. Dans cette
situation, le gain ou la perte est identique, mais les probabilités sont
différentes : 66 % de chances de gagner (4 sur 6) et 33 % de chances de

perdre (2 sur 6). Jouerais-tu a ce jeu (Figure 2) ?

La théorie des perspectives que j'ai développée avec mon ami Amos Tversky,
aujourd'hui décédé, traite des situations décrites ci-dessus. La théorie des
perspectives est une théorie de I'économie comportementale qui étudie les
choix que les gens font dans des situations incertaines, comme lorsqu'ils
jouent a un jeu d’argent [1-3]. La théorie des perspectives vise a expliquer
pourquoi et comment les gens font leurs choix. Dans la prochaine partie de
I'article, je présenterai deux conclusions essentielles de la théorie des
perspectives, et j'expliquerai leurs implications et la maniere dont elles sont
liées aux situations que nous avons vues ci-dessus.



Exemple du lancer de dés
perdre et gagner ont des probabilités différentes
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Figure 2. Lancer de dés avec un gain et une perte égaux mais des probabilités différentes.
Dans ce jeu, si tu lances un dé et obtiens un nombre compris entre un et quatre, tu gagnes
3 S (a gauche), mais si tu obtiens un cing ou un six, tu perds 3 $ (a droite). Aimerais-tu jouer
acejeu?

A QUOI PENSENT LES GENS LORSQU'ILS PARIENT ?

Dans le passé, on pensait que lorsque les gens réfléchissaient aux
implications financiéres de jeux d’argent, ils évaluaient ce que serait leur
situation financiere s'ils gagnaient ou s'ils perdaient. Par exemple, un
marchand qui envoie ses marchandises (des parfums, par exemple) par
bateau d'Amsterdam a Saint-Pétersbourg sait qu'il existe une probabilité de
5 % que le bateau coule en cours de route et n'atteigne pas sa destination.
Le marchand a donc a choisir entre deux options. Dans la premiére, il y a 95
% de chances que le navire arrive sain et sauf a destination ; il pourra vendre
les parfums et réaliser un bénéfice prévisible. Dans la seconde option, il y a
une probabilité de 5% que le navire coule et le marchand perdra I'argent qu'il
a dépensé pour les parfums. Doit-il investir une somme d'argent qui couvrira
le co(t des parfums si le navire coule, ou doit-il prendre le risque de ne pas
payer |'assurance, en espérant que le navire arrivera a bon port ?

Le célebre scientifique Daniel Bernoulli (1700-1782) a étudié ce probléme.
Bernoulli a émis une théorie selon laquelle les gens pensent a I'état futur de
leurs actifs. En d'autres termes, lorsque les gens prennent une décision
économique (pari), ils évaluent ce que sera leur situation financiere s'ils
gagnent le pari, et leur situation financiere s'ils le perdent. C'est dans ce
contexte qu'Amos Tversky et moi-méme sommes entrés en scene. Nous
avons remarqué que, lorsqu'il s'agit de paris de la vie quotidienne (qui
n'impliguent généralement pas de miser sur une grosse marchandise
susceptible d'étre perdue en chemin, comme dans le cas du bateau décrit ci-
dessus), les gens pensent aux gains et aux pertes et non a la situation
financiere globale dans laquelle ils se trouveront a l'issue du pari [2-4].

Rappelle-toi les jeux que nous avons décrits au dessus : lorsque tu as décidé
si tu parierais, tu as probablement pensé a la somme d'argent que tu aurais
si tu gagnais et a la somme d'argent que tu dépenserais si tu perdais. Tu n’as
probablement pas pensé a la somme totale d'argent que tu aurais dans ta
tirelire dans chacun de ces cas. En d'autres termes, les gens se concentrent



FONCTION DE VALEUR.
Fonction décrivant le lien entre
la valeur subjective que les gens
attribuent au gain ou a la perte
et la valeur objective du gain ou
de la perte.

AVERSION A LA PERTE. Déplaisir
d’une perte plus grand que le
plaisir d’un gain comparable. Par
exemple, les gens ont tendance
a éviter les paris dans lesquels le
montant et la probabilité de
perte ou de gain sont les
mémes.

sur I'importance qu’auraient leurs changements de situation financiere au
moment du jeu. L'importance, c'est-a-dire la valeur subjective, de ces
changements est généralement présentée sous la forme d'une courbe
appelée fonction de valeur (Figure 3) [2]. La valeur accordée a ces
changements est mesurée par rapport a la situation financiere de la
personne avant le pari, que nous appelons I' « état zéro », représenté par le
0 a l'origine des axes de la Figure 3.
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Figure 3. Valeur en fonction du résultat financier. L'une des principales innovations de la
théorie des perspectives est d’avoir montré que le joueur, au lieu d’attacher de I'importance
a sa situation financiere finale aprés la réalisation du pari, accorde une importance aux gains
et aux pertes par rapport a sa situation financiére initiale avant le pari (sur le graphique cette
situation initiale est représentée par l'origine des axes « 0 »). Le gain ou la perte sont
mesurés par rapport a l'origine des axes et associés a une valeur subjective par la personne
qui fait le pari. Chaque personne décide elle-méme de I'importance qu'elle accorde au profit
etde l'importance de la perte qui lui fait « mal ». Selon la théorie des perspectives, les pertes
font plus mal qu'un gain équivalent (la courbe rouge est plus raide que la courbe verte)
(Adapté de [2]).

AVERSION A LA PERTE

Maintenant que nous comprenons que ce sont les changements dans la
situation financiére du joueur qui sont importants, nous pouvons nous
demander si les gains et les pertes ont le méme « poids » ou importance pour
le joueur. Revenons au jeu de la Figure 1. La premiéere version du jeu, dans
laquelle les chances de gain et de perte sont égales et les montants des gains
et des pertes sont égaux, est un type de pari que les gens n'aiment pas faire.
Les gens préférent de loin la deuxiéme version du jeu proposé, dans laquelle
le gain est supérieur a la perte et ol les chances de gagner et de perdre sont
égales. En d'autres termes, les gens ont besoin de la « compensation » d'un
gain potentiellement plus grand pour prendre le risque de perdre. La
conclusion importante est que I'attitude des gens a I'égard des gains et des
pertes n'est pas la méme. Les gens ont une aversion pour les pertes plus
importante que I'attirance gu’ils ont pour les gains : ils n"aiment pas perdre.
C'est ce que nous avons appelé I'aversion a la perte [5].



L'aversion a la perte est représentée graphiquement dans la Figure 3.
Observe la courbe verte a droite du graphique, qui représente la valeur
(positive) de I'importance que les gens attribuent aux gains, et compare-la a
la courbe rouge a gauche, qui représente la valeur (négative) de I'importance
que les gens attribuent aux pertes. Tu peux constater que la courbe des gains
augmente plus lentement : elle est plus modérée que la courbe des pertes,
qui est plus abrupte. Cela signifie que, pour un méme montant de gain et de
perte (comme + 3 S et - 3 S), les gens ressentent de maniére plus forte une
perte qu’un gain. Teste cela sur toi : serais-tu plus enthousiaste a l'idée de
gagner 3 S que contrarié a l'idée de perdre 3 $? La plupart d'entre vous
diront qu'il est plus contrariant de perdre 3 S qu’agréable de gagner 3 S.
Cette caractéristique humaine se retrouve dans de nombreuses cultures et
nous pensons qu'elle a une base évolutive (Je te propose comme défi de
réfléchir a la maniére dont cette caractéristique d'aversion pour la perte sert
I'étre humain dans une perspective évolutive). Note bien que, méme si nos
études ont fait prendre conscience de I'existence de I'aversion a la perte,
elles n’ont pas fait diminuer pour autant cette aversion a la perte. Par contre,
elles nous ont permis de comprendre le comportement des gens dans des
situations financiéres que les théories antérieures n'avaient pas réussi a
expliquer.

RECOMMANDATION POUR LES JEUNES ESPRITS — LES DEUX VISAGES DU
BONHEUR

J'aimerais partager avec toi quelques idées importantes tirées de mes
recherches et qui ne sont pas directement liées au monde de I'économie. La
premiere idée vient de la psychologie comportementale et découle de la
guestion suivante : « Qu'est-ce qui rend les gens heureux ? » L'autre idée est
née des observations que j'ai faites sur moi-méme en tant que scientifique.

Le bonheur est une qualité insaisissable dans la vie de chacun. Le chemin vers
le bonheur est trés personnel et dépend de nombreux facteurs. Néanmoins,
tu dois savoir qu'il existe deux types de bonheur : étre heureux dans sa vie
et &tre heureux @ propos de sa vie (Figure 4) [6, 7]. Etre heureux dans sa vie,
également appelé bonheur vécu, se rapporte a I'expérience momentanée de
la vie : est-ce agréable d'étre moi-méme ? Est-ce que je me sens bien en ce
moment ? Ce type de bonheur est étroitement lié a notre humeur. Il s'avere
gu'en moyenne, les gens sont plus heureux lorsqu'ils passent du temps avec
des personnes qu'ils aiment et qui les aiment. En revanche, le fait d'étre
heureux a propos de sa vie, également appelé satisfaction de la vie, est lié a
la satisfaction générale que procure la vie : ma vie est-elle réussie ? Suis-je
fier de ce que j'ai accompli ? En d'autres termes, la satisfaction résulte d'un
regard rétrospectif sur sa vie et de son évaluation en termes de succés et
d'échec.



Les deux visages du bonheur
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Figure 4. Les deux visages du bonheur. Le bonheur global se compose de deux types de
bonheur : étre heureux dans sa vie (bonheur vécu) et étre heureux a propos de sa vie
(satisfaction a I'égard de sa vie). (A) Etre heureux dans sa vie se rapporte 3 un plaisir
momentané, généralement causé par le fait de passer du temps avec des personnes qu'on
aime. (B) Etre heureux a propos de sa vie, c'est-3-dire étre satisfait, c'est regarder sa vie en
arriére et avoir le sentiment d'avoir atteint ses objectifs. La sagesse consiste a trouver le
moyen de satisfaire les deux types de bonheur, ce qui n'arrive pas toujours en méme temps

(6].

Je te recommande donc de réfléchir a ces deux aspects différents du
bonheur : la maniére dont tu aimerais passer ton temps (étre heureux dans
ta vie) et les objectifs de ta vie (étre heureux a propos de ta vie).

A un moment donné, ces deux aspects ne vont pas toujours de pair. Mais si
tu prétes attention aux deux, tes chances de vivre les deux augmentent. Une
autre chose importante a savoir est que des études complémentaires nous
ont montré que la relation entre la richesse financiere et le bonheur n'est
pas aussi simple et claire que les gens ont tendance a le penser [8]. Pour étre
heureuy, je te recommande donc de ne pas trop focaliser ton attention sur
ton patrimoine financier. Participe plut6t a diverses activités agréables tout
au long de ta vie et choisis une variété d'objectifs, pas seulement financiers.

UN SCIENTIFIQUE EST COMME UN GAMIN QUI AIME CHANGER D'AVIS

Pour moi, étre un scientifique, c'est un peu comme décider de rester un
enfant et de maintenir un haut niveau de curiosité. Bien sir, les scientifiques
ne comprennent pas entierement le monde qui les entoure, mais ils font de
grands efforts pour essayer de le comprendre. En tant que scientifique,
j'aime aussi changer d'avis. Certains scientifiques ont du mal a changer d'avis,
ils s'y accrochent et ne les lachent pas. Pour moi, c'est le contraire : ce n'est
qgue lorsque je change d'avis que j'ai le sentiment d'avoir vraiment appris
guelgue chose de nouveau. En ce sens, le travail scientifique est un cycle
permanent. Encore et encore, il y a des moments ou l'on se dit : « Oh,
comment ai-je pu étre aussi béte et ne pas voir cela plus tot ? » Cette
expérience de la nouveauté se répéte sans cesse au cours de la vie d'un
scientifique. Elle se poursuit tout au long de la vie quand on décide de
devenir scientifique. Cela m'arrive encore a I'age de 88 ans (mon age actuel).
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