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  « ÉCONOMIE HUMAINE »


  Par « Économie humaine », nous entendons exprimer l’adhésion à une finalité et à une méthode. La seule finalité légitime de l’économie est le bien-être des hommes, à commencer par celui des plus démunis. Et, par bien-être, il faut entendre la satisfaction de tous les besoins des hommes ; pas seulement ceux que comblent les consommations marchandes, mais aussi l’ensemble des aspirations qui échappent à toute évaluation monétaire : la dignité, la paix, la sécurité, la liberté, l’éducation, la santé, le loisir, la qualité de l’environnement, le bien-être des générations futures, etc.


  Corollaires de cette finalité, les méthodes de l’économie humaine ne peuvent que s’écarter de l’économisme et du scientisme de l’économie mathématique néoclassique qui a joué un rôle central au XXe siècle. L’économie humaine est l’économie d’un homme complet (dont l’individu maximisateur de valeurs marchandes sous contrainte n’est qu’une caricature), d’un homme qui inscrit son action dans le temps (et donc l’histoire), sur un territoire, dans un environnement familial, social, culturel et politique ; l’économie d’un homme animé par des valeurs et qui ne résout pas tout par le calcul ou l’échange, mais aussi par l’habitude, le don, la coopération, les règles morales, les conventions sociales, le droit, les institutions politiques, etc.


  L’économie humaine est donc une économie historique, politique, sociale, et écologique. Elle ne dédaigne pas l’usage des mathématiques comme un langage utile à la rigueur d’un raisonnement, mais refuse de cantonner son discours aux seuls cas où ce langage est possible. Au lieu d’évacuer la complexité des sociétés humaines (qui ne se met pas toujours en équations), l’économie humaine s’efforce de tenir un discours rigoureux intégrant la complexité, elle préfère la pertinence à la formalisation, elle revendique le statut de science humaine, parmi les autres sciences humaines, et tourne le dos à la prétention stérile d’énoncer des lois de la nature à l’instar des sciences physiques.


  Le projet de l’économie humaine est un projet ancien, tant il est vrai que nombre des fondateurs de la science économique ont pensé celle-ci comme une science historique, une science sociale, une science morale ou encore psychologique. Mais ce projet est aussi un projet contemporain qui constitue le dénominateur commun de bien des approches (post-keynésiens, institutionnalistes, régulation, socioéconomie, etc.) et de nombreuses recherches (en économie du développement, de l’environnement, de la santé, des institutions ; en économie sociale, etc.).


  Nous nous proposons d’accueillir ici les essais, les travaux théoriques ou descriptifs, de tous ceux qui, économistes ou non, partagent cette ambition d’une économie vraiment utile à l’homme.


  Jacques Généreux
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« La psychologie est évidemment à la base de l’économie politique et, en général, de toutes les sciences sociales. Un jour viendra peut-être où nous pourrons déduire des principes de la psychologie les lois de la science sociale […]. »
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Préface





J’aimerais, avant de commencer, vous raconter deux anecdotes sur Amos Tversky et Daniel Kahneman, qui ont été et restent pour moi des exemples et des amis. Elles vous donneront une idée de ce dont parle ce livre.


POUR PLAIRE À AMOS


Même à ceux et celles d’entre nous qui n’arrivent pas à se rappeler à quel endroit ils viennent de poser leurs clefs, la vie offre des moments inoubliables. Il s’agit quelquefois d’événements publics. Si vous êtes aussi âgé que moi, ce peut être le jour où John Fitzgerald Kennedy a été assassiné (j’étais en première année de fac et je participais à un match de basket improvisé, dans la salle de sport de l’université). Pour ceux et celles qui ont assez vécu pour pouvoir lire ce livre, ce peut être le 11 septembre 2001 (tout juste levé, j’écoutais la National Public Radio, essayant péniblement de comprendre ce qui se passait).

Il peut s’agir aussi d’événements personnels, comme un mariage ou, au golf, un trou joué en un coup. Pour moi, ce fut un coup de téléphone de Daniel Kahneman. Bien que nous nous soyons beaucoup parlé tout au long de notre vie, et que des centaines de coups de téléphone n’ont laissé absolument aucune trace, s’agissant de celui-ci, je me souviens exactement du lieu où je me trouvais quand je le reçus. C’était au début de l’année 1996. Daniel m’avait appelé pour me dire que son ami et collaborateur Amos Tversky souffrait d’un cancer en phase terminale et qu’il ne lui restait que six mois à vivre. J’en fus tellement bouleversé que je dus passer le téléphone à ma femme le temps de retrouver mes esprits. Apprendre qu’un ami cher est en train de mourir est, bien sûr, toujours bouleversant ; mais Amos n’était pas le genre de personne qui peut mourir à l’âge de 55 ans. Amos, dont les articles et les conférences étaient toujours la précision et la perfection mêmes, et sur le bureau de qui il y avait en tout et pour tout un bloc et un crayon, bien alignés, ne pouvait pas mourir.

Amos garda le secret jusqu’à ce qu’il ne lui fût plus possible de se rendre à son travail. Avant cela, seul un petit groupe savait, dont deux de mes amis proches. Nous n’étions pas censés en parler, sauf à nos épouses, et, pendant les cinq mois qu’il nous a fallu garder pour nous l’épouvantable nouvelle, nous nous sommes consolés tour à tour les uns les autres.

Amos ne voulait pas que son état de santé soit connu parce qu’il ne voulait pas passer ses derniers mois à jouer le rôle de mourant. Il avait un travail à faire. Daniel et lui avaient décidé de publier un livre : un recueil d’articles de divers auteurs, dont eux, dans le champ de la psychologie qu’ils avaient tous deux inauguré : l’étude du jugement et de la prise de décision. Ils lui donnèrent pour titre Choices, Values, and Frames (2000) – « choix, valeurs et cadres ». Amos désirait avant tout faire les choses qu’il aimait : travailler, passer du temps avec sa famille, regarder des matchs de basket. Durant cette période, il n’encouragea pas les visiteurs qui souhaitaient lui exprimer leurs condoléances, mais les visites de « travail » étaient autorisées. Je suis donc allé le voir environ six semaines avant sa mort, sous le prétexte de terminer un article auquel nous travaillions tous deux. Nous avons passé un peu de temps sur ce papier, puis regardé un match de play-off de la NBA (barrages de la ligue américaine de basket).

Amos était un homme avisé dans la quasi-totalité des domaines de la vie, et ce fut aussi le cas pour sa maladie1. Ayant consulté les spécialistes de Stanford pour obtenir un pronostic, il avait décidé que gâcher ses derniers mois par des traitements inutiles qui le rendraient très malade et ne lui feraient gagner au mieux que quelques semaines n’était pas une option intéressante. Son esprit vif resta intact. Il expliqua à son oncologue que le cancer était un jeu à somme nulle : « Ce qui est mauvais pour la tumeur n’est pas forcément bon pour moi. » Un jour, au téléphone, je lui ai demandé comment il se sentait : « C’est drôle, tu sais. Quand on a la grippe, on a l’impression qu’on va mourir, et quand on va mourir, la plupart du temps, on se sent plutôt bien. »

Amos nous quitta au mois de juin et les obsèques eurent lieu à Palo Alto, en Californie, où lui et sa famille demeuraient. À la cérémonie, Oren, un des fils d’Amos, fit un court discours et cita un mot que son père lui avait écrit quelques jours avant de s’éteindre :

J’ai l’impression que nous avons échangé, ces derniers jours, des anecdotes et des histoires dans l’intention qu’elles ne sombrent pas dans l’oubli, au moins pour quelque temps. Je crois qu’il existe une tradition juive très ancienne qui veut que l’histoire et le savoir ne se transmettent pas d’une génération à une autre par le truchement de cours ou de livres, mais par des anecdotes, des histoires drôles et des plaisanteries appropriées.


Après les obsèques, les Tversky reçurent chez eux, pour une shiv’ah traditionnelle. C’était un dimanche après-midi. À un moment, quelques-uns d’entre nous sont passés dans la pièce où se trouvait le poste de télévision et ont regardé la fin d’un match de play-off de la NBA. Nous nous sentions un peu penauds, mais Tal, un autre fils d’Amos, a montré l’exemple : « Si Amos avait été là, il aurait voté pour enregistrer l’enterrement et regarder le match. »

Depuis le jour où j’avais fait la connaissance d’Amos, en 1977, je soumettais chaque article que j’écrivais à un petit test officieux : aurait-il l’approbation d’Amos ? Mon ami Eric Johnson, que je vous présenterai plus loin, peut témoigner qu’il nous fallut trois ans pour publier un des articles que nous avions écrits ensemble après qu’il avait été accepté par une revue. Le directeur de la revue, le comité de lecture, Eric Johnson lui-même : tous le trouvaient très bien, mais Amos butait sur un point et je voulais tenir compte de son objection. J’ai continué de travailler sur l’article, pendant que le pauvre Eric tentait d’avoir une promotion sans avoir pu le mettre sur son CV. Il en avait heureusement écrit beaucoup d’autres, tous intéressants, et mes tergiversations ne l’empêchèrent pas d’obtenir le poste qu’il convoitait. Et Amos, enfin, fut content.

En écrivant ce livre, j’ai pris au sérieux la confidence d’Amos Tversky à son fils Oren. Ce n’est pas un livre comme on en attend généralement d’un professeur d’économie. Il ne s’agit ni d’un traité ni d’un ouvrage polémique. Bien sûr, certains travaux de recherche y seront abordés et discutés, mais on y trouvera aussi des anecdotes, des histoires (je l’espère) drôles, et même quelques plaisanteries douteuses.





DANIEL ET MES PLUS GRANDES QUALITÉS


Un jour, début 2001, je rendais visite à Daniel Kahneman dans sa maison de Berkeley, en Californie. Nous étions dans son salon et nous bavardions, comme cela nous arrivait souvent. Puis Daniel s’est subitement souvenu qu’il avait un rendez-vous téléphonique avec Roger Lowenstein, un journaliste qui écrivait un article sur mon travail pour le New York Times Magazine. Roger, l’auteur, entre autres, du bien connu When Genius Failed (2000) – « quand le génie a échoué » –, voulait tout naturellement parler à mon vieil ami Daniel. Dilemme : devais-je quitter la pièce ou rester et assister à la conversation ? « Reste, a dit Daniel, cela pourrait être amusant. »

L’entretien a commencé. Entendre un ami parler de vous à un tiers n’est pas une activité forcément passionnante, et lorsqu’il fait votre éloge cela devient même plutôt incongru. J’ai pris quelque chose à lire et mon attention a divagué, jusqu’à ce que j’entende Daniel dire : « Oh, ce qu’il y a de mieux chez Thaler, ce qui fait de lui quelqu’un de vraiment singulier, c’est qu’il est paresseux. »

Comment ? Vraiment ? Je n’ai jamais nié être paresseux, mais Daniel pense-t-il réellement que ma paresse est ma principale qualité ? Je me suis mis à agiter les mains et à secouer désespérément la tête, mais Daniel a continué à louer les vertus de ma paresse. Aujourd’hui encore, il dit que c’était un vrai compliment. Ma paresse, affirme-t-il, me pousse à ne travailler que sur les questions qui sont suffisamment captivantes pour que je surmonte cette fâcheuse tendance à fuir le travail. Seul Daniel Kahneman pouvait faire de ma paresse un atout.

Mais il en est ainsi. Avant, donc, de poursuivre votre lecture, tâchez de ne pas oublier que ce livre a été écrit par un paresseux certifié. L’avantage, d’après Daniel, c’est que je n’y parlerai que de choses intéressantes. Au moins pour moi.








1. Du vivant d’Amos, une plaisanterie fameuse courait chez les psychologues. On disait qu’Amos avait inventé un test de QI à une seule entrée : plus vite vous compreniez qu’il était plus intelligent que vous, plus vous étiez intelligent.
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  Les facteurs prétendument non pertinents


  

    


  


  

    Au début de ma carrière d’enseignant, il m’est arrivé un jour, par mégarde, de provoquer la colère de la plupart des étudiants de mon cours de microéconomie, et cela n’avait rien à voir, pour une fois, avec quelque chose que j’avais dit. La cause du problème était un examen partiel.


    J’avais organisé un partiel de manière à faire apparaître trois grands groupes d’étudiants : le groupe des « stars », qui maîtrisaient vraiment le sujet ; le groupe des moyens, qui en saisissaient les concepts de base ; et le groupe du bas, comprenant ceux qui n’y comprenaient tout simplement rien. Pour y parvenir, il me fallait proposer quelques questions auxquelles seuls les meilleurs étudiants pourraient répondre, ce qui signifie que l’examen devait être difficile. J’atteignis mon objectif – il y eut une large dispersion des résultats – mais, quand les étudiants virent leur note, ce fut un tollé général. Leur principal reproche, c’est que la note moyenne n’était que de 72 points, sur un total possible de 100.


    Ce qu’il y avait de curieux dans cette réaction, c’est que la note chiffrée de l’examen n’avait absolument aucune conséquence sur la distribution des évaluations des étudiants. La norme dans l’école était d’utiliser un système de notation dans lequel l’évaluation moyenne était B ou B +, et seuls quelques étudiants étaient évalués en dessous de C. J’avais envisagé la possibilité qu’une note chiffrée moyenne basse puisse être source de difficultés, et j’avais donc expliqué la manière dont les notes chiffrées à l’examen seraient traduites en évaluations. Au-dessus de 80, ce serait un A ou A – ; au-dessus de 65, ce serait un B (B ou B –) ; et seules les notes en dessous de 50 courraient le risque de se traduire par une évaluation inférieure à C. La distribution des évaluations ne différait pas, pour ce partiel, de la normale, mais cette annonce n’eut apparemment aucun effet sur la colère des étudiants. Ils n’aimaient toujours pas cet examen, et n’avaient pas l’air non plus très contents de moi. Jeune professeur, j’avais bien sûr envie de conserver mon poste, et j’étais donc décidé à remédier au problème ; en même temps, je ne voulais pas que mes examens soient trop faciles. Alors que faire ?


    Une idée m’est finalement venue. Lors de l’examen suivant, je n’ai pas noté les copies sur 100 points mais sur 137. Cet examen s’est avéré légèrement plus difficile que le premier, les étudiants n’ayant eu que 70 % de bonnes réponses, mais la moyenne chiffrée fut de 96 points. Les étudiants étaient ravis ! Cela ne changeait rien à leur évaluation, mais ils étaient contents. À compter de ce jour, chaque fois que j’ai enseigné cette matière, j’ai toujours noté les examens sur un total de 137 points. Ce nombre avait été choisi pour deux raisons. Premièrement, il donnait une note moyenne supérieure à 90 points, certains étudiants dépassant même les 100, ce qui suscitait une réaction proche de l’extase. Deuxièmement, comme il n’est pas facile de faire de tête une division par 137, la plupart des étudiants ne s’embêtaient pas à convertir leurs notes en pourcentages. Pour que vous ne soyez pas tentés de penser que je trompais les étudiants, je tiens à préciser que j’ai ajouté dans le programme de mon cours la mention suivante, en caractères gras : « Les examens seront notés sur un total de 137 points, et non pas sur les 100 points habituels. Ce système de notation n’aura aucun effet sur l’évaluation obtenue dans le cours, mais il semble qu’il vous rendra plus heureux. » Et en effet, une fois ce changement fait, plus aucun étudiant ne s’est jamais plaint de la trop grande difficulté de mes examens.


    Aux yeux d’un économiste, mes étudiants « se comportaient mal ». Ce qui veut dire que leur comportement ne correspondait pas au modèle comportemental idéal qui est au cœur de la théorie économique. Pour un économiste, il n’y a aucune raison d’être plus heureux avec une note de 96 sur 137 (70 %) qu’avec une note de 72 sur 100 (72 %), bien au contraire, et pourtant mes étudiants étaient ravis. L’ayant constaté, j’ai pu concocter le type d’examen que je voulais, tout en empêchant les étudiants de trop râler.


    Cela fait une quarantaine d’années, depuis mes études de troisième cycle, que je m’intéresse à ce genre d’anecdote, c’est-à-dire aux mille et une manières dont les gens diffèrent des créatures imaginaires dont sont peuplés les modèles économiques. Jamais il ne m’est venu à l’idée de dire que les gens n’étaient pas normaux : nous sommes tous, autant que nous sommes, des êtres humains – Homo sapiens. Le problème vient plutôt du modèle utilisé par les économistes, un modèle qui remplace Homo sapiens par une créature fictive appelée Homo economicus, et que je préfère quant à moi, pour faire court, appeler « Écono ». Comparés à ces Éconos fictifs, les humains se comportent souvent très mal, ce qui signifie que les modèles économiques font à leur sujet beaucoup de prédictions fausses, lesquelles peuvent avoir des conséquences bien plus graves que de susciter l’ire de quelques étudiants. Pratiquement aucun économiste, par exemple, n’a vu venir la crise financière de 2007-20081 ; pire encore, beaucoup pensaient que le krach et ses répercussions étaient des choses qui ne pouvaient tout simplement jamais se produire.


    Paradoxalement, l’existence de modèles formels reposant sur cette conception erronée du comportement humain est précisément ce qui fait que l’économie a la réputation d’être la plus puissante des sciences sociales, et ce pour deux raisons. La première est incontestable : de tous les praticiens des sciences sociales, il n’en est guère qui aient plus d’influence sur les politiques publiques que les économistes. De fait, ces derniers exercent même un véritable monopole en matière de conseil auprès des décideurs politiques. Jusqu’à très récemment, rares étaient les non-économistes invités à la fête, et quand ils l’étaient on les traitait un peu comme les enfants qui, au cours des repas de famille, sont priés de manger en bout de table, quand ce n’est pas dans la cuisine, et de ne pas faire trop de bruit.


    La seconde raison pour laquelle l’économie est considérée comme la plus puissante des sciences sociales est d’ordre intellectuel. Cette puissance vient du fait qu’elle dispose d’une théorie centrale unifiée d’où découle presque tout le reste. Quand on dit « théorie économique », tout le monde sait ce que cela signifie. Aucune autre science sociale ne dispose d’une assise similaire. Les théories des autres sciences sociales tendent à se spécialiser, à expliquer ce qui se passe dans telle ou telle situation. En réalité, les économistes comparent souvent leur champ à la physique : comme celle-ci, la théorie économique a été construite à partir de quelques prémisses fondamentales.


    Le principe premier de la théorie économique est que les gens font des choix « optimaux ». Entre tous les biens et services que pourrait acheter une famille, elle choisira toujours ce qu’il y a de mieux relativement à ses moyens. De plus, les idées et les croyances sur la base desquelles les Éconos font leurs choix sont censées ne jamais être biaisées. Ce qui veut dire que nos choix se font toujours en fonction de ce que les économistes appellent des « anticipations rationnelles ». Si les personnes qui créent une entreprise croient, en moyenne, que leurs chances de réussite sont de 75 %, alors ce chiffre sera une bonne estimation du nombre réel de celles qui vont réussir. L’Écono n’a jamais trop confiance en lui.


    Ce principe d’optimisation sous contrainte, qui signifie que l’on choisit toujours ce qu’il y a de mieux dans le cadre d’un budget ayant certaines limites, s’ajoute à un autre cheval de bataille de la théorie économique : l’équilibre. Sur les marchés dits concurrentiels, où les prix sont libres de baisser et de monter, les fluctuations de prix se font de sorte que l’offre égale la demande. On peut résumer cela par cette équation : optimisation + équilibre = théorie économique. Il s’agit d’une combinaison puissante, qui n’a pas d’équivalent dans les autres sciences sociales.


    Mais il y a un petit problème : les principes sur lesquels repose la théorie économique sont défectueux. Premièrement, les problèmes d’optimisation auxquels sont confrontés les individus ordinaires sont souvent, pour eux, trop difficiles à résoudre, même approximativement. Un magasin d’alimentation de taille moyenne propose à la clientèle des millions de combinaisons d’articles et de produits susceptibles d’entrer dans le budget d’une famille. Celle-ci va-t-elle vraiment choisir la meilleure d’entre elles ? Sans oublier que nous devons faire face à des problèmes bien plus ardus que le choix d’un produit : celui d’une carrière, d’un prêt immobilier, d’un conjoint, par exemple. Compte tenu du taux d’échec que l’on observe dans l’ensemble de ces domaines, il paraît difficile de défendre l’idée que tous ces choix sont réellement optimaux.


    Deuxièmement, les croyances et les convictions à partir desquelles les gens font leurs choix ne sont pas dépourvues de biais. L’excès de confiance ne fait peut-être pas partie du vocabulaire des économistes, mais c’est un trait fort ancien de la nature humaine, et il existe d’innombrables autres biais, qui ont d’ailleurs été documentés par les psychologues.


    Troisièmement, il y a bien d’autres facteurs qui ne sont pas pris en compte par le modèle d’optimisation, comme le montre l’histoire de mon examen noté sur 137 points. Dans un monde d’Éconos, longue est la liste des choses supposées sans pertinence. Aucun Écono, par exemple, n’achèterait trop de choses pour le dîner du mardi parce qu’il se trouve qu’au moment où il fait les courses, le dimanche précédent, il a une grosse faim. Le fait d’avoir faim ce jour-là ne devrait pas être pertinent au moment de choisir les quantités consommées deux jours plus tard. De plus, le mardi venu, un Écono ne se forcerait pas à finir ce repas gargantuesque alors même qu’il n’a plus faim, au prétexte qu’il l’a payé et qu’il déteste gaspiller. Pour un Écono, le prix payé l’avant-veille ne peut pas avoir de pertinence aujourd’hui, au moment de décider de ce qu’il s’apprête à avaler. Un Écono ne penserait pas non plus recevoir de cadeau le jour de l’année où il se trouve, par hasard, qu’il est né ou qu’il s’est marié. Quelle différence cela devrait-il faire ? En réalité, l’Écono serait complètement désorienté par l’idée même de cadeau. Il saurait que l’argent liquide est le meilleur cadeau possible, car l’argent permet d’acheter ce qui est optimal. Je vous déconseille cependant, sauf si vous êtes marié à une économiste, de lui offrir de l’argent pour votre anniversaire de mariage. Et à la réflexion, même si elle fait ce métier, ce n’est probablement pas une très bonne idée non plus.


    Vous savez, comme moi, que nous ne vivons pas dans un monde d’Éconos mais dans un monde d’humains. Et comme la plupart des économistes sont également des humains, ils le savent sans doute eux aussi. Adam Smith, le père de la pensée économique moderne, a reconnu explicitement ce fait. En 1759, avant donc son magnum opus, Recherches sur la nature et les causes de la richesse des nations, il avait publié un ouvrage sur les « passions » humaines, un mot qui n’apparaît dans aucun manuel d’économie. L’Écono est sans passion : c’est un optimisateur à sang froid. Un peu comme M. Spock dans Star Trek.


    C’est pourtant ce modèle dépassionné de comportement économique, fondé sur une population composée exclusivement d’Éconos, qui a élevé la discipline économique au sommet d’influence qui est aujourd’hui le sien. Au fil des années, les critiques ont été balayées d’un revers de main, doublé d’excuses indigentes, d’explications invraisemblables et de données empiriques embarrassantes. Mais à chacune de ces critiques il a été répondu par des études qui ont progressivement fait monter les enchères. Il est facile de tenir en mépris une anecdote sur la notation d’un partiel universitaire ; il l’est beaucoup moins d’écarter des études attestant de mauvais choix effectués dans des domaines aussi importants que l’épargne retraite, le choix d’un prêt immobilier ou d’un placement en Bourse. Et il est totalement impossible de ne pas tenir compte de la série de booms, de bulles et de krachs que l’on a observée sur les marchés financiers à partir du 19 octobre 1987, le jour où le prix des actions a baissé de plus de 20 % dans le monde entier, en l’absence de toute mauvaise nouvelle substantielle, et qui fut suivie, quelques années plus tard, d’une bulle et d’un effondrement des valeurs technologiques, lesquels ont bientôt cédé la place, après quelques années encore, à une bulle des prix de l’immobilier, qui, lorsqu’elle a explosé à son tour, a provoqué une crise financière mondiale.


    Il est temps d’arrêter de s’excuser. Nous avons besoin, dans la recherche en économie, d’une approche enrichie qui reconnaisse l’existence et la pertinence des humains. La bonne nouvelle, c’est qu’il n’est pas nécessaire, pour ce faire, de jeter tout ce que nous savons sur la manière dont fonctionnent les économies et les marchés. Les théories qui reposent sur l’hypothèse que nous sommes tous des Éconos ne doivent pas forcément être mises au placard. Elles peuvent encore servir de point de départ à des modèles plus réalistes. Dans certaines circonstances, par exemple quand les problèmes à résoudre sont simples ou que les acteurs de l’économie ont des compétences très spécialisées, alors les modèles à Éconos peuvent donner une approximation correcte de ce qui se passe dans le monde réel. Mais, comme on le verra, ces situations sont moins souvent la règle que l’exception.


    De surcroît, l’essentiel du travail des économistes consiste à recueillir et à analyser des données sur la manière dont fonctionnent les marchés ; ce travail est généralement fait avec un grand soin et s’appuie sur de profondes connaissances en statistique. Fait important : la plupart de ces travaux ne partent pas de l’hypothèse que les gens optimisent. Deux outils de recherche apparus depuis le début des années 1990 ont grandement élargi le répertoire des connaissances des économistes sur le monde. Le premier est l’essai randomisé contrôlé, depuis longtemps utilisé dans d’autres champs scientifiques, en particulier la médecine. Il s’agit généralement d’examiner ce qui se produit lorsqu’un groupe de population fait l’objet d’un « traitement » particulier. Le second consiste à recourir soit à des expériences se produisant de façon « naturelle » (par exemple, quand un groupe de population s’inscrit à un programme et qu’un autre ne le fait pas), soit à des techniques économétriques sophistiquées permettant de détecter l’impact d’un traitement particulier sur des individus, même si cette situation n’a pas été délibérément créée à cet effet. Ces nouveaux outils ont donné lieu à un certain nombre d’études sur une large variété de questions qui ont une grande importance pour nos sociétés. Je mentionnerai parmi les « traitements » étudiés le fait de prolonger ses études, d’être dans une classe moins nombreuse ou d’avoir un meilleur enseignant, de bénéficier de services de conseil en gestion ou d’une aide à la recherche d’emploi, d’être condamné à faire de la prison, de déménager dans un quartier moins pauvre, de recevoir une aide en matière de santé (Medicaid), etc. Ces études montrent qu’il est possible d’apprendre beaucoup de choses sur le monde réel sans avoir recours à des modèles d’optimisation ; dans certains cas, elles apportent même des données probantes qui permettent de tester de tels modèles et de vérifier s’ils correspondent aux réactions humaines réelles.


    Pour une large part de la théorie économique, l’hypothèse selon laquelle tous les agents ont toujours un comportement optimal n’est pas considérée comme problématique, même quand les individus étudiés ne sont pas des experts. Ainsi, il est assez simple de prédire que les agriculteurs utiliseront davantage d’engrais en cas de baisse du prix des engrais, même si beaucoup mettront du temps à modifier leurs pratiques en réaction aux évolutions du marché. La prédiction est sûre parce qu’elle n’est pas précise : tout ce qu’elle dit, c’est le sens dans lequel va s’exercer l’effet. Ce qui revient à dire que, si des pommes tombent d’un pommier, elles iront plutôt vers le bas que vers le haut. La prédiction est juste, mais il ne s’agit pas pour autant de la définition de la loi de la gravitation.


    Les économistes ont en revanche des difficultés chaque fois qu’ils font une prédiction très spécifique dépendant expressément du fait que la totalité des sujets concernés soient économiquement avertis. Revenons à nos agriculteurs. Imaginons que des scientifiques découvrent que ces derniers seraient plus riches s’ils utilisaient plus – ou moins – d’engrais qu’ils ne le font généralement. Si l’on pouvait supposer qu’ils rectifieraient tous le tir dès l’instant qu’ils disposent tous de l’information, alors il n’y aurait pas de meilleure prescription politique que de faire en sorte que cette information soit librement accessible. Il suffirait de publier la découverte, de permettre aux agriculteurs d’en prendre connaissance, et de laisser la magie des marchés opérer.


    Mais, en réalité, à moins que les agriculteurs ne soient tous des Éconos, ce serait un mauvais conseil. Peut-être les multinationales de l’agroalimentaire vont-elles s’emparer rapidement des dernières découvertes scientifiques, mais comment vont se comporter les paysans d’Inde ou d’Afrique2 ?


    De même, si vous croyez que tout un chacun va épargner exactement ce dont il a besoin pour sa retraite, comme le ferait tout Écono, et que vous en déduisez qu’il n’y a aucune raison d’aider les gens à épargner (disons, en créant des régimes de retraite), alors vous manquez une belle occasion d’améliorer leur sort. Et si vous êtes banquier central et que vous croyez que l’apparition de bulles financières est théoriquement impossible, alors vous pouvez faire de graves erreurs – comme l’ancien président de la Réserve fédérale Alan Greenspan, on peut lui en reconnaître le mérite, l’a lui-même admis.


    Il n’est cependant pas nécessaire de mettre fin à l’élaboration de nouveaux modèles abstraits décrivant le comportement d’Éconos imaginaires. Cependant, il faut arrêter de croire que ces modèles permettent de donner une description exacte des comportements humains, et cesser de prendre des décisions politiques sur la base d’analyses aussi erronées. Il est temps de s’intéresser aux facteurs prétendument non pertinents.


    Il est déjà difficile de changer l’opinion des gens sur ce qu’ils mangent au petit-déjeuner, mais il est bien plus compliqué de modifier leur jugement sur des problèmes qu’ils ont étudiés toute leur vie. Pendant des années, de nombreux économistes ont fortement résisté aux exhortations à fonder leurs modèles sur une description plus juste du comportement humain. Cependant, grâce à l’arrivée de jeunes économistes créatifs qui n’ont pas hésité à prendre des risques et à s’écarter de la manière traditionnelle de faire de l’économie, le rêve d’une théorie économique enrichie est en train de se réaliser. Ce champ nouveau est connu sous le nom d’« économie comportementale ». Il ne s’agit pas d’une discipline nouvelle : c’est toujours de la théorie économique, mais dans laquelle ont été injectées de fortes doses de psychologie et de diverses autres sciences sociales.


    La principale raison pour laquelle il est nécessaire d’intégrer les humains au sein des théories économiques, c’est que cela doit permettre d’améliorer la précision des prédictions faites dans le cadre de ces théories. Mais prendre en compte les « personnes réelles » présente un autre avantage : l’économie comportementale est bien plus intéressante et plus amusante que l’économie conventionnelle. Elle est le contraire d’une science triste.


    L’économie comportementale est désormais une branche en plein essor de la discipline économique, et ses praticiens sont présents dans la plupart des grandes universités dans le monde. Récemment, les économistes comportementaux et, plus généralement, les spécialistes des sciences comportementales ont fait une entrée modeste auprès des décideurs politiques. En 2010, le gouvernement du Royaume-Uni a créé un groupe de réflexion comportementale, nommé « Behavioural Insights Team » ; depuis, plusieurs autres pays ont rejoint le mouvement et créé des équipes spécialisées ayant pour mission d’intégrer les découvertes de diverses sciences sociales dans la définition des politiques publiques. Les entreprises s’y sont, elles aussi, mêlées, comprenant qu’une meilleure connaissance du comportement humain était tout aussi importante pour leur essor que celle des bilans financiers et des comptes d’exploitation. Après tout, ce sont des humains qui dirigent les entreprises, et leurs employés et leurs clients en sont eux aussi.


    Ce livre raconte comment tout cela est arrivé, ou du moins comment je l’ai moi-même observé et vécu. Sans être à l’origine de l’ensemble des travaux menés dans ce domaine – comme vous le savez, je suis bien trop paresseux pour cela –, j’ai été là dès le début et j’ai participé au mouvement qui a créé ce nouveau champ de recherche. Suivant le conseil d’Amos Tversky, je ne serai pas avare d’anecdotes, mais mon principal objectif sera donc de raconter comment tout cela s’est déroulé, et d’expliquer certaines des choses que nous avons apprises en cours de route. Il y a eu, vous n’en serez pas étonnés, de nombreuses querelles avec les traditionalistes, qui défendaient la manière habituelle de faire de l’économie. Ces querelles n’ont pas toujours été très agréables à vivre sur le moment, mais, à l’instar d’une mauvaise expérience lors d’un voyage, elles sont, après coup, assez amusantes à raconter, et la nécessité de mener ces batailles a rendu le nouveau champ plus solide.


    Comme toute histoire, celle-ci ne suit pas une progression linéaire, une idée menant naturellement à une autre. Beaucoup d’idées ont percolé à différents moments et plus ou moins rapidement. Aussi la structure de ce livre est-elle à la fois chronologique et thématique. En voici un aperçu. Nous allons commencer par le commencement, c’est-à-dire par l’époque où j’étais étudiant de troisième cycle en économie et que je m’employais à recenser des cas de comportements étranges qui ne me paraissaient pas correspondre aux modèles enseignés en cours d’économie. La première partie de l’ouvrage est consacrée à ces premières années en terre inconnue, et dépeint les difficultés qui ont alors été soulevées par tous ceux – et ils étaient nombreux – qui mettaient en cause le sens et l’intérêt de cette entreprise. Nous nous tournerons ensuite vers les sujets qui m’ont le plus occupé au cours de mes quinze premières années de recherche : la comptabilité mentale, le self-control, l’équité et la finance. Mon but est d’expliquer ce que mes collègues et moi avons appris en chemin, et que vous puissiez vous-mêmes vous servir de ces découvertes et de ces résultats pour améliorer votre connaissance de nos congénères, les humains. Mais vous trouverez aussi quelques leçons utiles pour changer la manière dont les gens pensent certaines choses, en particulier lorsqu’ils se sont vigoureusement employés à maintenir le statu quo. Plus tard, nous nous tournerons vers des travaux de recherche plus récents, dont les sujets vont du comportement des chauffeurs de taxi à New York au choix de joueurs en National Football League, en passant par les réactions de candidats à des jeux télévisés dont les enjeux sont très importants sur le plan financier. Pour finir, nous nous rendrons à Londres, au 10 Downing Street, où sont en train d’apparaître toute une série de problèmes et d’opportunités qui me semblent d’un grand intérêt.


    Mon seul conseil de lecture, ici, serait de vous arrêter dès que vous ne vous amusez plus. Procéder autrement relèverait vraiment, disons, d’une « erreur de comportement ».


  


  

    


    

      1. Un économiste avait mis en garde contre le taux d’augmentation inquiétant des prix de l’immobilier : mon collègue en économie comportementale Robert Shiller.


    


    

    

      2. Pour des données montrant que les paysans se comportent ainsi, cf. Duflo, Kremer et Robinson (2011) ; Suri (2011) ; Cole et Fernando (2012). D’un côté, les paysans semblent réagir aux informations quand elles leur sont communiquées et comprennent que l’engrais peut être bénéfique pour leur terre ; de l’autre, ils achètent et utilisent davantage d’engrais en réaction à des nudges (« coups de pouce ») comportementaux qui n’auraient aucun impact sur des Éconos.


    


    







CHAPITRE 2

L’effet de dotation





J’ai commencé à avoir des pensées déviantes sur la théorie économique à l’époque où j’étais étudiant de troisième cycle au sein du département d’économie de l’université de Rochester, dans l’État de New York. Si j’avais déjà quelques doutes sur certaines des choses qui m’avaient été présentées en cours, je ne savais pas si le problème venait de la théorie ou de ma compréhension insuffisante de la discipline. Je n’avais rien d’un premier de la classe. Dans l’article de Roger Lowenstein paru en 2001 dans le New York Times Magazine et dont j’ai parlé dans la préface, mon directeur de thèse, Sherwin Rosen, avait confié ce qu’il pensait à l’époque de mon avenir en tant qu’économiste : « Nous n’attendions pas grand-chose de lui. »

Ma thèse portait sur un sujet apparemment provocateur, « la valeur d’une vie », mais son approche était totalement standard. Conceptuellement, la manière dont il convient d’aborder ce sujet a été parfaitement résumée par l’économiste Thomas Schelling dans son remarquable article « The Life You Save May Be Your Own » (1958) – « la vie que vous sauvez pourrait être la vôtre ». Il est arrivé bien souvent, au fil des années, que mes centres d’intérêt rencontrent ceux de Schelling, qui fut parmi les premiers adeptes et contributeurs de ce que nous appelons désormais l’économie comportementale. Voici un passage célèbre de son article :

Imaginons qu’une petite fille de 6 ans ait besoin de plusieurs milliers de dollars pour une opération qui permettra de prolonger sa vie jusqu’à Noël : le bureau de poste sera très vite inondé de dons pour la sauver. Imaginons encore que, faute de rentrées fiscales, la qualité du centre hospitalier du Massachusetts se dégrade, provoquant une hausse à peine perceptible du nombre de morts évitables : peu de personnes verseront une larme ou sortiront leur carnet de chèques [pour renflouer cet hôpital]. (Schelling, 1958)


Schelling écrit comme il parle, avec un sourire désabusé et un œil pétillant et espiègle. Il ne déteste pas mettre les gens mal à l’aise1. L’histoire de cette petite fille malade résume bien le principal apport de son article. L’hôpital représente ce que Schelling appelle la « vie statistique », par opposition à la petite fille, qui représente la « vie identifiée ». Il nous arrive à tous de tomber sur des exemples de vies identifiées qui sont mises en danger dans le monde réel : des mineurs piégés au fond d’une galerie, par exemple. Comme l’observe Schelling, il est rare que nous laissions une vie « identifiée » être anéantie uniquement par manque d’argent. Cela n’empêche pas, bien sûr, que des milliers de personnes « non identifiées » meurent chaque jour faute de pouvoir bénéficier de choses très simples comme une moustiquaire, un vaccin ou de l’eau potable.

Contrairement à la petite fille malade, toute décision de politique intérieure est, généralement, abstraite. Elle n’a guère d’impact sur le plan émotionnel. Supposons que l’on construise une nouvelle autoroute, et que les ingénieurs chargés de la sécurité nous disent qu’élargir le séparateur médian d’un mètre coûtera 42 millions de dollars et permettra d’éviter 1,4 accident mortel par an sur trente ans. Faudrait-il le faire ? Bien sûr, nous ne connaissons pas à l’avance l’identité de ces victimes. Ce ne sont « que » des vies statistiques. Mais, pour décider de l’extension de ce séparateur médian, nous avons besoin de donner une valeur à ces vies prolongées ou, le mot est plus frappant, « sauvées » par la dépense occasionnée. Or, dans un monde d’Éconos, il n’y a aucune raison qu’une société paie davantage pour sauver une vie identifiée que pour sauver vingt vies statistiques.

Comme l’écrit Schelling, la bonne question est de savoir ce que les utilisateurs de cette autoroute (et peut-être leurs amis et les membres de leur famille) seraient prêts à payer pour que chaque trajet qu’ils y feront soit un peu plus sûr. Cette question était la bonne, mais personne n’était encore parvenu à y répondre. Pour résoudre le problème, il fallait trouver une situation dans laquelle des individus font des choix nécessitant de réaliser un compromis entre une dépense pécuniaire et un risque mortel, compromis à partir duquel on pourrait déduire leur disposition à payer une certaine somme pour profiter d’un surcroît de sécurité. Mais où donc observer pareils choix ?

L’économiste Richard Zeckhauser, un étudiant de Schelling, a suggéré de penser à la roulette russe pour réfléchir au problème. Voici une adaptation de son exemple. Supposons qu’Adrien soit contraint de jouer à la roulette russe avec une mitrailleuse équipée, disons, de mille chambres, et que quatre d’entre elles seulement aient été choisies au hasard pour contenir une balle. Adrien ne peut appuyer qu’une seule fois sur la détente. (L’engin est réglé de telle sorte qu’un seul coup peut être tiré.) Quelle somme Adrien sera-t-il prêt à payer pour enlever une balle supplémentaire2 ? Si Zeckhauser pose le problème avec une certaine élégance, il ne nous permet guère de parvenir à un résultat. Réaliser une expérience dont les sujets se mettent sur la tempe le canon d’une mitrailleuse chargée n’est pas la méthode la plus commode pour obtenir des données probantes.

En examinant ce type de problème, il me vint une idée. Supposons que l’on puisse obtenir des données sur le taux de mortalité dans différents métiers, dont des métiers dangereux comme ceux de mineur, de bûcheron, de nettoyeur de vitres de gratte-ciel, et des métiers plus sûrs comme agriculteur, commerçant, nettoyeur de vitrines de magasin. Dans un monde d’Éconos, les travaux les plus risqués seraient normalement payés davantage, sans quoi personne ne voudrait les faire. Le salaire supplémentaire payé au travailleur devrait rémunérer la prise de risque liée à ce type d’emplois (ainsi que toutes leurs autres spécificités). Si, donc, j’avais pu rassembler des données sur les salaires dans chaque métier, il m’aurait été possible d’estimer la prime de risque impliquée par l’analyse de Schelling sans prier personne de jouer à la roulette russe. J’ai cherché, mais je n’ai pas trouvé de sources sur les taux de mortalité par métiers.

Mon père, Alan, est venu à mon aide. Il exerçait le métier d’actuaire et faisait donc partie de ces matheux qui réfléchissent aux meilleurs moyens de gérer les risques pour le compte de sociétés d’assurances. Je lui ai demandé s’il savait où trouver des données sur la mortalité professionnelle. J’ai bientôt reçu un mince opuscule, à la couverture rouge et cartonnée, publié par la Society of Actuaries, et qui contenait ce que je cherchais. En mettant en relation ces taux de mortalité et données déjà disponibles sur les salaires par métiers, je pourrais estimer combien il faut payer les gens pour qu’ils acceptent d’encourir un risque plus élevé de perdre leur vie au travail.

Avoir l’idée et les données était un bon début ; cependant, il était aussi crucial de mener l’exercice statistique en toute rigueur. Il me fallait trouver au sein du département d’économie quelqu’un qui aurait envie de diriger ma thèse. Sherwin Rosen, un économiste du travail prometteur, était le choix qui s’imposait. Nous n’avions jamais travaillé ensemble, mais mon sujet de thèse avait des liens avec ses travaux théoriques, et il accepta d’être mon directeur.

Nous avons cosigné un article inspiré de ma thèse et intitulé, naturellement, « The Value of Saving a Life » (1976) – « la valeur d’une vie sauvée ». Des versions mises à jour du résultat que nous avons obtenu à l’époque sont encore utilisées par certains gouvernements dans leurs analyses coût-bénéfice. L’estimation actuelle est d’environ 7 millions de dollars par vie sauvée.

Tout en travaillant sur ma thèse, j’ai pensé qu’il pourrait être intéressant de poser à différentes personnes des questions hypothétiques : c’était un autre moyen de connaître leurs préférences en matière d’arbitrage entre une dépense d’argent et un risque mortel. Je devais aussi décider de la meilleure manière de les poser : fallait-il parler de ce que ces personnes étaient disposées à payer ou de ce qu’elles étaient prêtes à accepter ? Dans le premier cas, on demande combien elles paieraient pour réduire d’une certaine proportion – disons, une chance sur mille – la probabilité de mourir l’année prochaine. Dans le second, on demande combien il faudrait les payer pour accepter un risque plus élevé de mourir dans la même proportion. Pour placer ces chiffres dans leur contexte : un habitant des États-Unis de 50 ans a environ, chaque année, quatre chances sur mille de mourir.

Voici le type de questions que j’ai posées dans une classe. Les étudiants ont répondu aux deux versions de la question.


A. Imaginons qu’en assistant à ce cours vous vous soyez exposés à une maladie rare et mortelle. Si vous contractez cette maladie, vous mourrez d’une mort douce et rapide au cours de la semaine prochaine. Le risque que vous attrapiez la maladie est de un sur mille. Nous disposons pour cette maladie d’une seule dose d’antidote, que nous allons vendre au plus offrant. Si vous prenez cet antidote, le risque de mourir de cette maladie tombera à zéro. Combien seriez-vous disposés à payer pour vous procurer cet antidote ? (Si vous n’avez pas la somme, nous sommes prêts à vous la prêter sur trente ans sans intérêt.)

B. Les chercheurs d’un centre hospitalier universitaire font des recherches sur cette maladie rare. Ils ont besoin de volontaires qui seraient prêts à marcher pendant cinq minutes dans une pièce en s’exposant à ce même risque (un sur mille) d’attraper la maladie et de mourir d’une mort douce et rapide au cours de la semaine suivante. Il n’y a pas d’antidote. Quelle somme d’argent demanderiez-vous pour accepter de participer à ces recherches ?



La théorie économique fait une prédiction forte sur les réponses aux deux versions de la question : elles devraient être pratiquement équivalentes. Pour une personne âgée de 50 ans, l’arbitrage entre une somme d’argent et un risque mortel ne devrait pas être très différent lorsqu’on passe d’un risque de 5 ‰ (0,005) à un risque de 4 ‰ (0,004) (comme dans la première version de la question) ou de 0,004 à 0,005 (comme dans la seconde version). Les réponses ont certes largement varié selon les personnes qui y ont répondu, mais il s’en est dégagé une tendance très claire : les réponses aux deux questions étaient très loin d’être identiques. On peut les synthétiser comme suit : je ne paierais pas plus de 2 000 dollars dans le scénario A et je ne demanderais pas moins de 550 000 dollars dans le scénario B. Dans le scénario B, en réalité, beaucoup de personnes ont affirmé qu’elles ne participeraient à aucun prix à l’étude.

La théorie économique n’est pas la seule à dire que les réponses devraient être identiques. La cohérence logique l’exige aussi. Considérons à nouveau une personne de 50 ans qui, avant de me rencontrer, avait 0,004 chance de mourir l’année prochaine. Supposons qu’elle donne les mêmes réponses que celles rapportées précédemment : 2 000 dollars dans le scénario A et 550 000 dollars dans le scénario B. Sa première réponse implique qu’elle évalue au plus à 2 000 dollars le désagrément causé par la hausse du niveau de risque mortel de 0,004 à 0,005, puisqu’elle n’est pas disposée à payer davantage pour éviter le risque supplémentaire. Mais la seconde réponse dit qu’elle n’acceptera pas cette même augmentation du risque pour moins de 550 000 dollars. Or la différence entre un risque de 0,004 et un risque de 0,005 ne peut évidemment pas être d’au plus 2 000 dollars et d’au moins 550 000 dollars !

Cette vérité n’est pas une évidence pour tout le monde. En fait, même quand on l’explique, beaucoup de gens résistent, comme vous le faites peut-être vous-mêmes à cet instant. Or la logique est imparable3. Pour un économiste, ces résultats se situent entre le déconcertant et le grotesque. Je les ai montrés à Sherwin Rosen, qui m’a dit d’arrêter de perdre mon temps et de me remettre au travail sur ma thèse. Mais j’étais intrigué. Que se passait-il ici ? Bien sûr, mettre sa vie en jeu est un scénario un peu inhabituel mais, dès que je me suis mis à chercher d’autres exemples, j’en ai trouvé partout.

L’un d’eux m’a été donné par Richard Rosett, le président du département d’économie, par ailleurs grand amateur et collectionneur de vin. Il m’a dit qu’il avait dans sa cave des bouteilles qu’il avait achetées il y a longtemps 10 dollars pièce et qui en valaient désormais 100. Et un marchand de vins local était même disposé à acheter certaines des vieilles bouteilles de Richard à ce prix. Rosett me confia qu’il lui était arrivé de boire une de ces bouteilles pour une grande occasion, mais qu’il n’aurait jamais payé 100 dollars pour ce faire. Il me dit aussi qu’il n’en avait pas vendu une seule au marchand de vins. Ce n’était pas logique. S’il était disposé à boire une bouteille qu’il pouvait vendre 100 dollars, alors la boire devait valoir au moins cette même somme. Mais, en ce cas, pourquoi n’était-il pas disposé à en acheter une ? Pourquoi se refusait-il à acheter toute bouteille coûtant 100 dollars ? En tant qu’économiste, Rosett savait que ce comportement n’était pas rationnel, mais c’était plus fort que lui4.

Tous ces exemples mettent en jeu ce que les économistes appellent les « coûts d’opportunité ». Le coût d’opportunité d’une activité est ce à quoi l’on accepte de renoncer pour s’y livrer. Si je décide d’aller me promener plutôt que de regarder un match de football à la maison, le coût d’opportunité de la promenade est le plaisir, auquel je renonce, de regarder le match. S’agissant de notre vin à 100 dollars la bouteille, le coût d’opportunité de la consommation d’une bouteille est ce que le marchand est prêt à payer à Rosett. Que celui-ci la boive ou en achète une autre, le coût d’opportunité de la consommation de la bouteille est le même. Mais, comme le montre le comportement de Rosett, même les économistes ont du mal à trouver une équivalence entre le coût d’opportunité et le coût à débourser. Renoncer à la possibilité de vendre un bien n’est pas aussi douloureux que sortir de l’argent de son portefeuille pour le payer. Le coût d’opportunité est vague et abstrait comparé au fait de débourser réellement de l’argent.

Mon ami Tom Russell m’a proposé un autre cas intéressant. À l’époque, l’usage de la carte de crédit commençait à s’étendre, et un litige juridique opposait les sociétés émettrices de cartes aux commerçants sur la question de savoir si ceux-ci pouvaient vendre les mêmes produits à des prix différents aux clients qui payaient en espèces et aux clients qui payaient avec une carte de crédit. Comme les sociétés émettrices taxent les commerces pour collecter l’argent, certains parmi ceux-ci, et notamment les stations-service, voulaient faire payer plus cher les clients utilisant une carte. Et les sociétés de cartes de crédit, bien sûr, n’étaient pas d’accord : elles voulaient que les consommateurs considèrent que l’utilisation de la carte de crédit était gratuite. Tandis que la procédure judiciaire suivait son cours, le lobby des cartes de crédit décida de se couvrir et de s’intéresser moins à la forme qu’au fond. Il demanda que, si un magasin faisait effectivement payer des prix différents aux clients réglant en espèces et aux clients réglant par carte, le « prix normal » soit celui payé par les premiers, et qu’aux seconds soit offert un « rabais » ou une « réduction ». L’autre possibilité aurait consisté à faire payer le prix normal aux clients réglant en espèces et à demander un « supplément » aux autres.

Pour un Écono, les deux options sont identiques. Si le prix par carte est de 1,03 dollar et le prix en espèces de 1 dollar, il devrait être indifférent que ces trois centimes d’écart soient un rabais ou un supplément. Et pourtant, les sociétés de cartes de crédit avaient une forte préférence pour le rabais. Bien des années plus tard, Kahneman et Tversky ont appelé cette distinction le framing (cadrage), mais les marketeurs savaient déjà intuitivement que le framing avait une grande importance. Payer un supplément, c’est débourser de l’argent ; ne pas bénéficier d’un rabais, c’est un « simple » coût d’opportunité.

J’ai baptisé ce phénomène l’« effet de dotation » (endowment effect), parce que, dans le jargon des économistes, ce qui nous appartient fait partie de notre « dotation », et que j’étais tombé sur des travaux qui montraient que nous accordons plus de valeur aux choses qui sont déjà en notre possession qu’à celles qui pourraient l’être, qui sont disponibles mais que nous ne possédons pas encore.

L’effet de dotation a une forte influence, par exemple, sur le comportement des personnes qui envisagent d’assister à un concert exceptionnel ou à un grand événement sportif. Souvent, le prix de vente effectif d’une place est très inférieur à son prix de marché. Une personne qui a eu la chance de mettre la main sur une place, soit parce qu’elle a pris la peine de faire la queue, soit parce qu’elle a été parmi les premières à accéder à un site web, doit maintenant prendre une décision : assister à l’événement ou revendre sa place ? Il existe aujourd’hui dans beaucoup de pays un marché légal des billets en ligne, grâce à des sites comme Stubhub.com, qui fait que les détenteurs de billets n’ont plus besoin de jouer au vendeur à la sauvette pour réaliser le profit exceptionnel qu’ils espéraient faire au moment d’acheter cet article prisé.

Il n’y a guère que les économistes qui réfléchissent « correctement » lorsqu’il s’agit de prendre ce type de décision5. Une petite histoire au sujet de l’économiste Dean Karlan, aujourd’hui professeur à l’université Yale, me servira ici d’illustration. À l’époque où Dean faisait sa maîtrise en administration des affaires (MBA) à Chicago, Michael Jordan régnait sur le basket professionnel mondial. Avec lui, les Chicago Bulls remportèrent six fois le championnat de NBA. L’année en question, les Bulls jouaient contre les Washington Wizards lors du premier tour des play-off. Bien que les Bulls fussent largement favoris, les places pour le match étaient très demandées, notamment parce que les fans savaient qu’elles seraient vendues de plus en plus cher à mesure qu’on avancerait dans les play-off.

Dean avait à la faculté un copain qui travaillait pour les Wizards et qui lui donna deux places. Un autre de ses amis, étudiant à la faculté de théologie, travaillait lui aussi pour les Wizards et avait également reçu deux places gratuites. Tous deux faisaient face aux difficultés financières qui vont souvent de pair avec le fait d’être étudiant, même si Dean avait, sur le plan financier, de meilleures perspectives d’avenir : les titulaires d’un MBA gagnent généralement mieux leur vie que les diplômés en théologie6.

Pour Dean et son ami théologien, choisir entre vendre les places et assister à la rencontre de basket ne fut pas difficile. Le théologien invita quelqu’un à se rendre avec lui au match et passa un excellent moment. Dean, de son côté, chercha quels professeurs parmi ceux qui aimaient le basket exerçaient une lucrative activité de consultant. Il vendit ses deux places plusieurs centaines de dollars chacune. Dean et son ami théologien pensèrent tous deux que l’autre avait fait n’importe quoi. Dean ne comprenait pas que son ami ait pu penser qu’il avait les moyens d’aller au match ; le théologien ne comprenait pas que Dean n’ait pas pris en compte le fait qu’il s’agissait de billets gratuits.

C’était l’effet de dotation. Je savais qu’il était réel, mais je ne savais pas quoi en faire.





1. Voici une expérience de pensée typique de Schelling : supposons qu’il existe un traitement médical qui présente un intérêt modeste pour la santé et qui soit extrêmement douloureux. Le traitement consiste à prendre un médicament qui n’empêche pas la douleur mais qui efface le souvenir de l’événement. Seriez-vous disposé à suivre ce traitement ?

2. La question qui intéressait Zeckhauser était la suivante : dans quelle mesure la disposition d’Adrien à payer dépend-elle du nombre de balles ? Si toutes les chambres sont pleines, Adrien donnera tout ce qu’il a (et qu’il peut emprunter) pour enlever ne serait-ce qu’une balle. Mais s’il n’y a que deux balles ? Que sera-t-il disposé à payer pour en enlever une ? Et serait-ce plus ou moins que ce qu’il serait disposé à payer pour enlever la dernière balle ?

3. Techniquement, les réponses peuvent différer en vertu de ce que les économistes appellent l’effet de revenu ou de richesse. Vous êtes dans une plus mauvaise situation dans le scénario A que dans le scénario B, car si vous ne faites rien dans le scénario B vous ne vous exposez pas à la maladie. Cet effet ne permet cependant pas d’expliquer des différences de l’ampleur que j’ai observée ; en outre, d’autres études dans lesquelles je disais hypothétiquement aux sujets du scénario A qu’on leur donnerait, disons, 50 000 dollars ne faisaient pas disparaître la disparité.

4. Rosett ne semblait guère troublé par son comportement. J’ai par la suite publié un article dans lequel je reprenais cette anecdote : Rosett y est M. R. Je lui en ai envoyé un exemplaire après publication, et j’ai juste reçu ces quelques mots en réponse : « C’est la gloire ! »

5. Lors du Super Bowl XXXV – la finale du championnat de football américain qui s’est tenue en 2011 –, Alan Krueger demanda aux fans qui avaient pu acheter des places à 400 dollars ou moins (leur valeur nominale) s’ils seraient disposés à en acheter ou à en vendre au prix de marché, soit environ 3 000 dollars. Une majorité écrasante (86 %) répondit qu’elle ne serait disposée ni à en acheter (si ces fans n’avaient pas réussi à obtenir leur place) ni à en vendre à ce prix (Krueger, 2001).

6. Bien sûr, les étudiants en théologie pourront compenser cette disparité à très, très long terme.





CHAPITRE 3

La liste





Cet écart entre le prix d’achat et le prix de vente m’a fait réfléchir. Les gens faisaient-ils d’autres choses qui n’étaient pas conformes au modèle du choix rationnel des économistes ? Dès lors que je me suis intéressé à cette question, les exemples ont tellement abondé que j’ai commencé à en faire une liste sur le tableau qui se trouve dans mon bureau. En voici quelques-uns, qui décrivent le comportement de certains de mes amis :


– Jeffrey et moi réussissons à obtenir deux places gratuites pour un match de basket à Chicago, à environ une heure et demie en voiture de Rochester, là où nous vivons. Le jour du match, il y a une tempête de neige. Nous décidons de ne pas y aller. Jeffrey observe que, si nous avions payé les places (cher), nous aurions bravé la tempête pour tenter d’assister au match.

– Stanley tond sa pelouse tous les week-ends, ce qui lui donne un rhume des foins terrible. Je lui demande pourquoi il ne paie pas un gamin pour ça. Il dit qu’il n’a pas envie de débourser 10 dollars. Je lui demande s’il serait prêt à tondre la pelouse de son voisin pour 20 dollars. Il me répond que non, évidemment pas.

– Linnea cherche un radio-réveil. Elle trouve un modèle qui lui plaît pour un prix qui lui paraît intéressant : 45 dollars. Alors qu’elle s’apprête à payer, un employé lui dit qu’elle peut trouver le même pour 35 dollars dans un nouveau magasin de la chaîne, à dix minutes de là en voiture. Fera-t-elle le trajet jusqu’à l’autre magasin pour l’acheter ?

Un autre jour, Linnea cherche un poste de télé et en trouve un à un bon prix, 495 dollars. À nouveau, l’employé l’informe que le même modèle est en vente dans un autre magasin, à dix minutes de là, pour 485 dollars. Même question… mais sans doute pas la même réponse.

– La femme de Lee lui offre pour Noël un coûteux pull en cachemire. Lee avait vu le pull dans un magasin mais avait décidé qu’il était trop cher pour qu’il se permette ce petit plaisir. Il est néanmoins ravi du cadeau. Lee et sa femme mettent en commun tous leurs actifs financiers : aucun n’a de source d’argent propre.

– Des amis viennent dîner. Nous buvons quelques verres en attendant que le plat mis au four finisse de cuire pour passer à table. J’apporte un grand bol de noix de cajou en guise d’apéritif. Nous mangeons la moitié du bol en cinq minutes, mettant notre appétit en péril. Je vais cacher le bol à la cuisine. Tout le monde est content.



Chacun de ces exemples illustre un comportement qui n’est pas conforme à la théorie économique. Jeffrey ne connaît pas la maxime des économistes suivante : « Il faut ignorer les coûts irrécupérables », c’est-à-dire l’argent qui a déjà été dépensé. Le prix que nous avons payé pour les places ne devrait pas affecter notre décision d’aller ou non voir le match. Stanley viole le principe selon lequel le prix d’achat et le prix de vente devraient être à peu près identiques. Si Linnea sacrifie dix minutes pour économiser 10 dollars sur un petit achat mais pas sur un gros achat, cela signifie qu’elle n’évalue pas le temps de façon cohérente. Lee a moins de mal à dépenser les ressources de son foyer pour acheter un pull coûteux si c’est sa femme qui prend la décision. Et le fait de retirer les noix de cajou supprime la possibilité d’en manger davantage ; or les Éconos préfèrent toujours avoir plus que moins de choix.

J’ai passé pas mal de temps à scruter cette liste et à y ajouter de nouveaux exemples, mais sans savoir quoi en faire. « Les trucs idiots que font les gens » n’est pas un titre très satisfaisant pour un article académique. Alors j’ai fait un break. À l’été 1976, je me suis rendu à une conférence à côté de Monterey, en Californie, avec Sherwin Rosen. Nous étions là pour parler de la valeur d’une vie. La conférence avait pour moi un intérêt particulier : les psychologues Baruch Fischhoff et Paul Slovic y participaient. Tous deux étudiaient la manière dont les gens prennent des décisions. C’était comme découvrir une nouvelle espèce animale. Je n’avais jamais rencontré personne, à l’université, qui présentait le même parcours qu’eux.

Il se trouve que c’est moi qui ai conduit Fischhoff à l’aéroport le jour de son départ. Sur la route, il m’a dit qu’il avait fait son doctorat de psychologie en Israël, à l’Université hébraïque. Et qu’il y avait travaillé avec deux hommes dont les noms m’étaient encore totalement inconnus : Daniel Kahneman et Amos Tversky. Fischhoff m’a parlé de sa thèse, aujourd’hui célèbre, sur le « biais rétrospectif »1 : un biais qui fait que nous avons tendance à penser, après coup, que nous avons toujours su que le résultat de telle ou telle de nos actions était probable, sinon inéluctable. Quand le sénateur Barack Obama, un quasi-inconnu, a battu l’ultra-favorite Hillary Clinton à la primaire du Parti démocrate, en 2008, beaucoup de gens ont pensé l’avoir prévu. Ce n’était pas le cas. Leur mémoire leur jouait juste un tour.

J’ai trouvé fascinant ce concept de biais rétrospectif, qui est d’une importance considérable en matière de management. Un des grands défis que doit relever un CEO (chief executive officer, ou directeur général), c’est de réussir à convaincre ses cadres dirigeants de se lancer dans des projets risqués quand les gains attendus sont suffisamment élevés. Les cadres craignent, non sans raison, qu’en cas d’échec du projet celui qui l’a soutenu soit sanctionné, même si la décision était bonne au départ. Le biais rétrospectif accentue fortement le problème, car les CEO auront tendance à penser, quelle que soit la cause de l’échec, que ce dernier aurait dû être anticipé ; et, avec l’avantage du recul, qu’ils avaient toujours su que le projet n’aurait pas un rendement espéré justifiant le risque encouru. Ce qui rend si pernicieux le biais rétrospectif, c’est que nous l’identifions tous chez les autres, mais jamais chez nous.

Fischhoff me dit que j’aurais certainement un grand plaisir à lire certains travaux de ses directeurs de thèse. Le lendemain, de retour dans mon bureau, à Rochester, j’allai tout droit à la bibliothèque. Comme j’avais passé mon temps dans la section consacrée à l’économie, je me suis retrouvé dans une section de la bibliothèque qui m’était inconnue. J’ai commencé par consulter le résumé de l’article publié par le duo dans Science, « Judgment under Uncertainty : Heuristics and Biases » (1974) – « juger dans l’incertitude : règles heuristiques et biais ». À l’époque, je ne savais pas très bien ce qu’était l’heuristique : il se trouve que c’est une discipline qui se propose d’énoncer les règles générales de la recherche scientifique. En lisant l’article, mon cœur s’est mis à battre comme il le fait lors des dernières secondes d’un match disputé. Il ne me fallut que trente minutes pour lire le texte en entier, mais ces minutes changèrent ma vie.

La thèse de l’article était à la fois élégante et simple : les humains ont un temps et une intelligence limités. Aussi se servent-ils de règles intuitives et approximatives – les règles heuristiques – pour les aider à juger et à décider. On peut donner l’exemple de la « disponibilité ». Imaginons que je vous demande si Dhruv est un nom courant. La plupart d’entre vous répondront que non. Or il se trouve que c’est un nom très courant en Inde, pays considérablement peuplé, ce qui fait qu’à l’échelle mondiale Dhruv est, de fait, extrêmement commun. Lorsque nous évaluons la fréquence d’un événement, nous avons tendance à nous demander si nous pouvons nous représenter beaucoup d’occurrences d’événements de ce type. C’est une règle intuitive assez juste et, là où nous vivons et où nous travaillons, la facilité avec laquelle nous sommes capables de nous rappeler avoir croisé des gens portant tel ou tel prénom est un bon indice de la fréquence de celui-ci. En revanche, la règle nous induira en erreur si le nombre d’occurrences de tel ou tel événement n’est pas fortement corrélé à la facilité avec laquelle nous arrivons à en trouver des exemples (comme pour le nom Dhruv). C’est une illustration de l’idée centrale de l’article, que je lisais les mains tremblantes : recourir à ces règles heuristiques nous conduit à faire des erreurs prévisibles. D’où la seconde partie du titre de l’article : règles heuristiques et biais. Le concept de biais prévisible offrait un cadre à ce qui, dans mon esprit, formait jusqu’à présent un méli-mélo d’idées désordonnées.

Kahneman et Tversky avaient un précurseur : Herbert Simon, un puits de science universel qui fit l’essentiel de sa carrière à l’université Carnegie-Mellon, en Pennsylvanie. Les travaux de Simon étaient connus dans pratiquement toutes les disciplines des sciences sociales, l’économie, la science politique, la théorie des organisations, l’intelligence artificielle. Mais, en ce qui concerne plus particulièrement le propos de ce livre, il avait surtout fait l’analyse, bien avant Kahneman et Tversky, de ce qu’il appelait la « rationalité limitée ». Simon voulait dire par là que nous n’avons pas la capacité cognitive de résoudre des problèmes complexes, ce qui est évidemment vrai. Cependant, bien qu’il ait reçu le prix Nobel d’économie, je crois malheureusement qu’il n’a pas eu beaucoup d’influence sur la profession2. Il me semble que beaucoup d’économistes ont préféré ignorer les travaux de Simon parce qu’il était pour eux plus facile de considérer la rationalité limitée comme un concept « vrai mais sans importance ». Le fait que leurs modèles étaient imprécis et que les prédictions avancées grâce à ces modèles étaient en partie erronées ne dérangeait nullement les économistes. Dans leurs modèles statistiques, ils s’en arrangeaient simplement en ajoutant à l’équation ce qu’on appelle un « terme d’erreur ». Imaginons que vous essayiez de prédire la taille qu’aura un enfant à l’âge adulte en prenant comme indicateur la taille de ses parents. Le modèle ainsi défini donnera des résultats corrects, car les parents grands ont souvent des enfants grands ; mais les résultats ne sont pas parfaitement exacts, et c’est ce dont tente de rendre compte le terme d’erreur. Et tant que les erreurs sont aléatoires – c’est-à-dire tant que les prédictions du modèle sont tour à tour trop élevées ou trop basses –, alors tout va bien : les erreurs s’annulent les unes les autres. Tel était le raisonnement des économistes pour justifier que les erreurs produites par la rationalité limitée pouvaient être ignorées sans risque. On en revient au modèle de la rationalité totale !

Kahneman et Tversky ont agité un grand drapeau rouge pour signaler que ces erreurs n’étaient pas aléatoires. Quand on demande aux gens s’il y a davantage de morts par balle par homicide ou par suicide aux États-Unis, la plupart répondent « par homicide » ; or, en réalité, il y a pratiquement deux fois plus de suicides par balle que d’homicides par balle3. Il s’agit d’une erreur prédictible. Même si l’on prend un grand nombre de personnes, les erreurs ne vont pas tendre, en moyenne cumulée, vers zéro. Bien que je ne l’aie pas totalement compris à l’époque, les idées de Kahneman et Tversky m’ont fait avancer à tel point qu’il ne me manquait pratiquement plus rien pour être en mesure de faire quelque chose de sérieux avec ma liste. Chacun des exemples que j’y avais notés était un cas de biais systématique.

Ces exemples avaient une autre caractéristique intéressante : pour chacun d’entre eux, la théorie économique faisait une prédiction très précise concernant un facteur clef (la présence des noix de cajou, par exemple, ou le prix des places pour le match de basket) qui ne devrait pas avoir d’impact sur les décisions. C’était un facteur prétendument non pertinent. Or de nombreux travaux ultérieurs en économie comportementale ont montré, souvent en tirant parti des biais systématiques mis en avant par Tversky et Kahneman dans leur article de 1974, que certains facteurs prétendument non pertinents étaient en réalité d’une grande importance pour prédire tel ou tel comportement4. Ces facteurs forment aujourd’hui une longue liste, qui dépasse de loin celle que j’avais établie, bien des années plus tôt, sur mon tableau.

J’ai passé quelques heures passionnantes à lire tout ce que Kahneman et Tversky avaient écrit ensemble, et, quand je suis sorti de la bibliothèque, la tête me tournait.





1. Fischhoff, 1975.

2. Le prix d’économie ne fait pas partie des prix Nobel créés selon la volonté d’Alfred Nobel, même s’il est décerné en même temps qu’eux. Son véritable nom est le « prix de sciences économiques de la Banque de Suède en mémoire d’Alfred Nobel » ; c’est pour faire court que je l’appelle ici prix Nobel. Pour une liste des lauréats, cf. « Laureates », NobelPrize.org.

3. DeSilver (2013), à partir des données de 2010 des centres pour le contrôle et la prévention des maladies américains. En réalité, le fait d’avoir une arme à feu chez soi accroît le risque de suicide d’un membre du ménage.

4. Au cas où vous vous poseriez des questions sur l’ordre des noms des auteurs dans leurs articles, il faut savoir que Tversky et Kahneman ont très tôt adopté une méthode originale consistant à alterner celui cité en premier, afin de bien montrer qu’ils étaient des collaborateurs à parts égales. En économie, l’ordre alphabétique est l’ordre par défaut ; en psychologie, en revanche, l’ordre des noms indique généralement la contribution respective de chaque coauteur. La solution trouvée par Daniel et Amos évitait d’avoir à décider, pour chacun de leurs articles, qui avait fait la contribution la plus importante. Ce genre d’évaluation peut être erroné (voir chapitre 28).







  


  CHAPITRE 4


  La théorie de la valeur


  

    


  


  

    Après cette journée passée à la bibliothèque, j’ai appelé Fischhoff pour le remercier. Il m’a dit que Kahneman et Tversky travaillaient sur la rédaction d’un nouvel article relatif à la prise de décision qui semblait parfaitement s’inscrire dans mon domaine de recherche. Fischhoff pensait que Howard Kunreuther, professeur à la Wharton School, avait peut-être un exemplaire du texte en préparation. J’ai appelé Kunreuther et je suis tombé sur une mine d’or. Il avait une version préliminaire de l’article et m’en enverrait une copie.


    Le texte, intitulé « Value Theory » – « théorie de la valeur » –, m’est arrivé avec une quantité de commentaires de Kunreuther en marge. C’était une version pionnière de l’article qui vaudrait à Kahneman le prix Nobel en 2002 (qu’il aurait partagé avec Tversky si celui-ci avait encore été de ce monde). Les deux auteurs l’ont rebaptisé par la suite « Prospect Theory » (1979) – « théorie des perspectives »1. L’article présentait encore plus de liens avec ma liste que celui sur les biais et les règles heuristiques. Deux choses m’ont aussitôt frappé : un principe d’organisation et un simple graphique.


    


      DEUX TYPES DE THÉORIES



      Le principe d’organisation, c’était l’existence de deux types différents de théories : la théorie normative et la théorie descriptive. La première explique la bonne manière de réfléchir à certains problèmes. L’expression « bonne manière » ne s’entend pas au sens moral du mot ; j’entends plutôt par là que cette manière d’envisager les choses présente une cohérence logique certaine, telle que la prescrit le modèle d’optimisation qui est au cœur du raisonnement économique, parfois appelé théorie du choix rationnel. C’est seulement en ce sens que j’utiliserai l’adjectif « normatif » dans ce livre. Ainsi, le théorème de Pythagore est une théorie normative permettant de calculer la longueur d’un côté du triangle rectangle si l’on connaît celle des deux autres côtés. Si vous utilisez toute autre formule mathématique, vous vous tromperez.


      Faisons maintenant un test pour voir si votre intuition est celle d’un bon pythagoricien. Prenons deux rails, chacun long d’un kilomètre, et mis bout à bout (voir figure 1). Les rails sont cloués au sol à leurs extrémités et se rencontrent seulement au milieu. Imaginons maintenant qu’il fasse chaud et que les rails s’allongent chacun de dix centimètres. Comme ils sont attachés au sol aux extrémités, ils ne peuvent s’allonger qu’en se relevant à la manière d’un pont-levis. En outre, ces rails sont si robustes que, tout en s’élevant, ils gardent leur forme rectiligne. (Le problème est ainsi plus simple, alors ne me reprochez pas l’irréalisme de cette hypothèse.) Et maintenant, voici le problème lui-même :


      

        Considérez un seul côté du rail. Nous avons un triangle rectangle avec une base d’un kilomètre et une hypoténuse d’un kilomètre plus dix centimètres. Quelle est la hauteur ? Autrement dit, de combien le rail s’élèvera-t-il au-dessus du sol ?


      


      

        [image: Figure 1 – Énigme de la voie ferrée]


        

          Figure 1 – Énigme de la voie ferrée


        


      


      S’il vous reste des souvenirs de vos cours de géométrie du lycée, que vous prenez une calculatrice ayant une fonction racine carrée, et que vous savez qu’il y a mille mètres dans un kilomètre et cent centimètres dans un mètre, vous pourrez résoudre ce problème. Mais imaginons que vous utilisiez plutôt votre intuition. À quel chiffre arriveriez-vous ?


      La plupart des gens ont tendance à penser que, comme les rails s’allongent de dix centimètres, ils devraient s’élever d’environ la même hauteur, ou au maximum de vingt ou trente centimètres.


      La bonne réponse est 14,14 mètres ! Comment avez-vous fait ?


      Supposons maintenant que nous voulions bâtir une théorie sur la manière dont les gens répondent à cette question. Si nous sommes des théoriciens du choix rationnel, nous supposerons qu’ils donneront la bonne réponse, et le théorème de Pythagore nous servira alors de modèle à la fois normatif et descriptif pour prédire que cette réponse sera proche de 15 mètres. Or, pour ce problème, c’est une prédiction très mauvaise, puisque les gens répondent, en moyenne, environ 20 centimètres.


      Cela permet de comprendre le problème que posent l’économie traditionnelle et la percée conceptuelle offerte par la théorie des perspectives. Les économistes de l’époque, et la plupart des économistes actuels, utilisent une seule théorie à des fins tout à la fois normatives et descriptives. Prenons la théorie économique de la firme. Cette théorie, un simple cas d’utilisation des modèles fondés sur l’optimisation, dit que les firmes agissent en vue de maximiser leurs profits (ou leur valeur) ; les développements qui ont été apportés par la suite ne font qu’expliquer ce qu’il faut faire pour y parvenir. Une entreprise peut ainsi, par exemple, fixer ses prix de sorte que le coût marginal soit égal à la recette marginale. Quand les économistes utilisent le mot « marginal », ils veulent simplement dire « incrémental » : cette règle implique donc que l’entreprise va continuer à produire jusqu’au moment où le coût du dernier article fabriqué sera rigoureusement égal à la recette marginale générée par celui-ci. De même, la théorie du capital humain, élaborée par l’économiste Gary Becker, suppose que les gens choisissent le type de formation qu’ils souhaitaient suivre, et la quantité de temps et d’argent qu’ils sont prêts à investir pour acquérir les compétences correspondantes, en prédisant correctement combien d’argent ils gagneront dans leurs carrières futures (et le plaisir qu’ils y trouveront)2. En réalité, rares sont les lycéens et les étudiants dont les choix sont le fruit d’une analyse minutieuse de ces facteurs. Au lieu de cela, beaucoup de gens étudient la matière qui leur plaît le plus sans réfléchir de manière approfondie au genre de vie qui en découlera.


      La théorie des perspectives tentait de rompre avec l’idée traditionnelle selon laquelle une seule et même théorie du comportement humain peut être à la fois normative et descriptive. L’article portait, en particulier, sur la théorie de la prise de décision en situation d’incertitude. Les fondements de cette théorie se trouvent dans les travaux du savant Daniel Bernoulli publiés en 1738. Bernoulli a pratiquement tout étudié, y compris les mathématiques et la physique, et son apport dans ce domaine a été de résoudre une énigme connue sous le nom de paradoxe de Saint-Pétersbourg3, que lui avait soumise son cousin Nicolas (ils venaient d’une famille précoce). Fondamentalement, Bernoulli inventa la notion d’« aversion au risque ». Il le fit en posant pour principe que le bonheur – ou l’utilité, comme aiment à l’appeler les économistes – s’accroît à mesure que les gens sont plus riches, mais à un taux qui va diminuant. Ce principe est appelé la « sensibilité décroissante ». À mesure que la richesse augmente, l’impact d’une légère augmentation, disons de 100 000 dollars, diminue. Pour un paysan, une rentrée d’argent de 100 000 dollars est une fortune ; pour Bill Gates, elle passe inaperçue. La figure 2 illustre cette idée par un graphique.
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          Figure 2 – Utilité marginale décroissante de la richesse


        


      


      

      Toute fonction d’utilité de ce type suppose une aversion au risque, car l’utilité du premier millier de dollars est plus grande que celle du deuxième millier, et ainsi de suite. Cela implique que, si votre richesse est de 100 000 dollars et que je vous propose de choisir entre 1 000 dollars de plus ou 50 % de chances d’en gagner 2 000, vous choisirez le gain certain de 1 000 dollars, car vous accordez moins de valeur au second millier de dollars que vous pourriez gagner qu’au premier millier, et vous n’êtes donc pas disposé à prendre le risque de perdre ces premiers 1 000 dollars pour tenter d’en gagner 2 000.


      La théorie formelle en matière de prise de décision en situation de risque – appelée théorie de l’utilité espérée – a été formulée en 1944 par le mathématicien John von Neumann et l’économiste Oskar Morgenstern. John von Neumann, un des plus grands mathématiciens du XXe siècle, eut Albert Einstein pour collègue à l’Institute of Advanced Study de Princeton et décida, pendant la Seconde Guerre mondiale, de se consacrer à l’étude de problèmes pratiques. Leurs travaux débouchèrent sur un volume de plus de six cents pages, Théorie des jeux et comportement économique, dans lequel la théorie de l’utilité espérée n’occupait qu’une place secondaire.


      Von Neumann et Morgenstern élaborèrent leur théorie en commençant par poser une série d’axiomes relatifs au choix rationnel. Ils tentèrent ensuite d’en déduire comment devrait se comporter quelqu’un qui voudrait les suivre. Les axiomes étaient pour la plupart des notions ne faisant pas l’objet de controverse comme la transitivité, un terme technique qui signifie que, si vous préférez A à B et B à C, vous devez préférer A à C. De façon remarquable, von Neumann et Morgenstern prouvaient que, si vous voulez respecter ces axiomes (et vous le voulez), alors il vous faut prendre des décisions conformément à la théorie qu’ils ont développée. Leur thèse est parfaitement convaincante. Si j’avais à prendre une décision importante – investir dans une nouvelle entreprise ou refinancer un emprunt –, je m’efforcerais de le faire en fonction de la théorie de l’utilité espérée, tout comme j’utiliserais le théorème de Pythagore pour estimer la hauteur du triangle rectangle formé par nos rails. Tenir compte de l’utilité espérée est la bonne manière de prendre des décisions.


      Avec la théorie des perspectives, Kahneman et Tversky souhaitaient proposer une solution alternative à la théorie de l’utilité espérée qui ne prétendait pas être un guide utile pour faire des choix rationnels ; en revanche, elle devait permettre de prédire correctement les choix réellement faits par les individus. Il s’agissait d’une théorie sur le comportement des humains.


      Si passer par cette étape pouvait sembler logique, ce ne le fut jamais réellement pour les économistes. Simon avait inventé l’expression « rationalité limitée », mais il n’avait pas apporté beaucoup de précisions sur la différence qu’il y a entre des individus à la rationalité limitée et des individus totalement rationnels. Il y avait eu quelques précédents, mais ils n’avaient pas pris non plus. Ainsi, le grand économiste (et, pour l’essentiel, assez traditionnel) de Princeton William Baumol avait proposé, en 1962, une solution alternative à la théorie traditionnelle (normative) de la firme (qui suppose la maximisation du profit). Il postulait le fait que les entreprises maximisent leur taille – mesurée, par exemple, par le chiffre d’affaires – sous la contrainte d’atteindre un certain profit minimal. Je pense que la maximisation des ventes peut constituer un modèle décrivant bien le comportement de nombre d’entreprises. En fait, il pourrait être intéressant pour un CEO de suivre cette stratégie, car sa rémunération, curieusement, paraît dépendre autant de la taille de l’entreprise que de celle de ses profits ; mais, s’il en allait ainsi, cela rentrerait en contradiction avec la théorie selon laquelle les firmes maximisent systématiquement le profit.


      Ce que je retins tout d’abord de ce premier aperçu de la théorie des perspectives, ce fut une lettre de mission : bâtir des modèles économiques descriptifs qui rendent compte avec précision du comportement humain.


    


    

    


      UN GRAPHIQUE STUPÉFIANT



      J’en retins une autre chose importante : un graphique décrivant la « fonction de la valeur ». Il s’agissait d’un autre changement conceptuel majeur pour la pensée économique, qui constituait le véritable moteur de la nouvelle théorie. Depuis Bernoulli, les modèles économiques reposaient sur l’hypothèse simple que les gens ressentent une « utilité marginale décroissante de la richesse », présentée dans la figure 2.


      Cette dernière hypothèse saisit correctement la psychologie élémentaire des individus quant au niveau de leur richesse. Cependant, pour créer un meilleur modèle descriptif, Kahneman et Tversky estimaient que nous devions changer de perspective, et nous intéresser moins aux niveaux qu’aux changements de richesse. La nuance peut paraître subtile mais, en réalité, s’intéresser aux changements plutôt qu’aux niveaux est un pas en avant radical. La figure 3 illustre la fonction de la valeur de Kahneman et Tversky.
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          Figure 3 – Fonction de la valeur


        


      


      

      Kahneman et Tversky s’intéressaient aux changements parce que c’est à travers eux que les humains font l’expérience de la vie. Supposez que vous travailliez dans un immeuble de bureau disposant d’un bon système de circulation d’air, qui fait que l’environnement de travail est maintenu à une température que vous jugez généralement adéquate. Supposez maintenant que vous sortiez de votre bureau pour vous rendre à une réunion dans une salle de conférences. Comment allez-vous réagir à la température dans cette pièce ? Si elle est identique à celle de votre bureau et du couloir, vous n’y penserez même pas. Vous ne la remarquerez que s’il y fait inhabituellement chaud ou froid par rapport au reste du bâtiment. Quand nous nous sommes adaptés à notre environnement, nous avons tendance à l’ignorer.


      Il en va de même pour les questions d’argent. Imaginons que Jeanne gagne 80 000 dollars par an et qu’elle reçoive une prime inattendue de 5 000 dollars. Comment va-t-elle gérer cet événement ? Va-t-elle évaluer l’impact de ce changement sur ce qu’elle va gagner tout au long de sa vie, ce qui ne serait pas grand-chose ? Non, elle se dira plus probablement : « Waouh ! 5 000 dollars de plus ! » Car les gens ne pensent pas à leur vie en termes de niveaux mais de variations. Il peut s’agir de changements par rapport au statu quo ou par rapport à ce que nous espérons, mais, quelque forme qu’ils prennent, ce sont les changements qui nous rendent heureux ou malheureux. Voilà une idée géniale.


      Le graphique présenté dans l’article a tellement frappé mon imagination que j’en ai dessiné une version sur mon tableau, à côté de la liste. Regardons-le de nouveau. Cette courbe en S dit beaucoup de choses sur la nature humaine. La partie supérieure, relative aux gains, a la même forme que la fonction habituelle de l’utilité de la richesse, et traduit l’idée de sensibilité décroissante. Mais notez que la partie inférieure, relative aux pertes, la traduit aussi. La différence entre perdre 10 dollars ou en perdre 20 a beaucoup plus d’impact que la différence entre perdre 1 300 dollars ou en perdre 1 310. Il en va autrement dans le modèle standard car, à partir d’un niveau donné de richesse dans la figure 2, les pertes se traduisent par un déplacement vers le bas sur la courbe de l’utilité de la richesse, ce qui signifie que chaque nouvelle perte est plus douloureuse que la précédente. (Si nous nous soucions de moins en moins des augmentations de richesse, alors il s’ensuit que nous nous soucions de plus en plus des diminutions de richesse.)
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