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Présentation de l’éditeur :
Pourquoi la période des soldes nous pousse-t-elle à acheter des choses dont nous n’avons aucun besoin ? Pourquoi sommes-nous persuadés qu’une aspirine à 50 centimes nous guérit plus sûrement qu’une autre à 5 centimes ? Pourquoi des gens intelligents comme vous et moi prennent-ils régulièrement des décisions absurdes ? 
Parce que nous ne sommes pas aussi rationnels que nous le voudrions. Et cette irrationalité se traduit par une multitude de « mauvais » choix, qui touchent tant à notre quotidien qu’à des décisions plus importantes – acquérir une maison, changer de travail ou se lancer dans une relation amoureuse. 
Conçu à partir d’expériences aussi variées qu’instructives, ce livre devenu un classique aide à déjouer les pièges de notre irrationalité.



[image: image]

Des outils pour comprendre.
Des idées pour agir.

Chris ANDERSON

Free. Comment marche l’économie du gratuit.

 

Dan ARIELY

C’est (vraiment ?) moi qui décide. Les raisons cachées de nos choix.

 

Brian M. CARNEY et Isaac GETZ

Liberté & Cie. Quand la liberté des salariés fait le succès des entreprises

 

Charles DUHIGG

Le Pouvoir des habitudes. Changer un rien pour tout changer.

 

Malcolm GLADWELL

Le Point de bascule. Comment faire une grande différence avec de très petites choses.

 

Daniel KAHNEMAN

Système 1 / Système 2. Les deux vitesses de la pensée.

 

Daniel PINK

Convainquez qui vous voudrez.

L’étonnante vérité sur notre capacité d’influence.

La Vérité sur ce qui nous motive.

 

Carol TAVRIS et Eliott ARONSON

Pourquoi j’ai toujours raison et les autres ont tort.




C’est (vraiment ?) moi qui décide

À mes mentors, mes collègues et mes étudiants,
grâce à qui la recherche est un vrai bonheur.



Introduction

Ou Comment un accident m’a fait découvrir l’irrationnel, et a orienté mes recherches


On m’a souvent dit que j’avais une vision peu banale des choses. Et de fait, depuis la vingtaine d’années que j’étudie ce qui influence réellement (j’insiste sur « réellement ») nos décisions quotidiennes, j’ai eu l’occasion d’observer quelques paradoxes plutôt originaux.

À votre avis…

… pourquoi s’engage-t-on si souvent à suivre un régime, et oublie-t-on cette promesse sitôt le dessert commandé ?

… pourquoi se sent-on parfois obligé d’acheter des choses dont on n’a pas besoin ?

… pourquoi une aspirine à cinq centimes ne chasse-t-elle pas les maux de tête, alors que ceux-ci disparaissent quand le cachet coûte cinquante centimes ?

… pourquoi les gens à qui on a demandé de réciter les Dix Commandements ont-ils tendance à être plus honnêtes (du moins, juste après les avoir récités) que les autres ? Ou encore, pourquoi les codes de l’honneur sont-ils efficaces pour lutter contre la malhonnêteté au travail ?

Au fil des pages de ce livre, vous découvrirez les réponses à toutes ces questions, ainsi qu’à bien d’autres, en relation avec votre vie quotidienne, votre travail et votre vision du monde. La question de l’aspirine, par exemple : au-delà de l’alternative entre deux médicaments, ce choix a des implications sur le coût et l’efficacité de l’assurance maladie. La question sur les Dix Commandements, elle, pourrait bien nous mettre à l’abri d’un nouveau scandale de type Enron. Enfin, repérer la dynamique qui sous-tend la consommation impulsive de nourriture nous permettra de comprendre toutes les autres décisions impulsives de la vie – notamment, savoir pourquoi on a tant de mal à épargner en prévision d’un coup dur.

Mon objectif est de vous amener à reconsidérer complètement les petits détails du quotidien. Et ce, au moyen de toute une série d’expériences, de découvertes et d’anecdotes scientifiques plutôt amusantes dans l’ensemble. En effet, certaines erreurs ont un côté systématique, répétitif, grâce auquel on peut apprendre à les éviter.

Mais avant de vous parler de mes recherches sur l’alimentation, le shopping, l’argent, les atermoiements, la bière, l’honnêteté et tant d’autres aspects de la vie, il faut que je vous raconte d’où me vient cette vision des choses si particulière.

 

Tout est parti d’un accident qui n’avait rien, mais alors vraiment rien, d’amusant. Cela aurait pu être un vendredi après-midi normal, dans ma vie de jeune Israélien.

J’avais dix-huit ans, et mon existence allait basculer de manière irréversible en l’espace de quelques secondes. C’est en effet le temps qu’il a fallu à cette fusée éclairante – comme les militaires en utilisent, la nuit, sur les champs de bataille – pour exploser et me brûler au troisième degré, à 70 %.

Suite à cela, j’ai passé trois ans à l’hôpital, le corps recouvert de bandages. Je n’apparaissais en public qu’à de rares occasions, et encore, jamais sans revêtir un costume synthétique et un masque moulant qui me donnaient des airs de Spider Man – Spider Man version grand brûlé, évidemment. Dans l’impossibilité de prendre part aux mêmes activités que mes proches, je me sentais un peu à l’écart de la société. Du coup, je me suis mis à observer – de l’extérieur – les occupations auxquelles j’avais auparavant l’habitude de me livrer.

Adoptant le point de vue d’un étranger (ou d’un martien), j’ai commencé à réfléchir aux raisons d’être de différents comportements : les miens, et ceux des autres.

Par exemple, pourquoi j’aimais une fille et pas une autre, ou pourquoi mon train-train quotidien était conçu pour faciliter la vie des docteurs plutôt que la mienne, ou encore pourquoi j’adorais l’escalade et pas l’histoire, pourquoi j’attachais autant d’importance à ce que les autres pensaient de moi. Enfin, je me demandais avec insistance ce qui motivait les gens, en général.

En trois années d’hôpital, j’ai connu différentes sortes de souffrances. Et il s’écoulait suffisamment de temps entre traitements et opérations pour me permettre de réfléchir à ce que j’endurais. Les premiers temps, mon calvaire quotidien s’est appelé le « bain ». Il comportait trois étapes : on m’immergeait d’abord dans une solution désinfectante, puis on me retirait mes bandages, avant de racler les particules de peau morte. Quand la peau est intacte, les désinfectants se contentent de vous picoter, et les bandages s’enlèvent assez facilement. Mais quand il n’y a que peu ou pas de peau – ce qui était mon cas, vu l’étendue de mes brûlures –, les désinfectants vous rongent littéralement, les bandages collent à la chair, et quand on les retire…

Dès mes premiers jours au service des grands brûlés, j’ai voulu discuter avec les infirmières chargées de m’administrer mon « bain » quotidien, afin de comprendre comment elles concevaient ce traitement. Leur rituel était immuable : chaque jour, elles me retiraient mes bandages en les arrachant d’un coup sec, déclenchant par là même une vague de douleur relativement brève ; le processus se répétait pendant une heure environ, le temps d’ôter tous les bandages. Cette opération terminée, on me passait une pommade avant de refaire mes bandages, de sorte à pouvoir recommencer le lendemain.

Il ne m’a pas fallu longtemps pour constater que les infirmières avaient mis au point une théorie. D’après elles, mieux valait (pour le patient) arracher les bandages d’un coup sec, causant ainsi une douleur vive et brève, plutôt que de les décoller lentement, et ainsi de prolonger et d’accroître, dans l’ensemble, la douleur. Par ailleurs, elles ne voyaient aucune différence entre le fait de commencer par les zones les plus sensibles pour passer ensuite aux moins douloureuses, et le fait de commencer par les zones les moins douloureuses puis de progresser vers les plus sensibles.

Connaissant les affres de cette opération, je ne partageais pas leurs croyances (qui n’avaient fait l’objet d’aucune étude scientifique). En outre, leurs théories ne tenaient compte ni de la peur qu’éprouvait le patient à l’approche du traitement ; ni des difficultés qu’il rencontrait pour gérer des fluctuations d’intensité douloureuse au fil du temps ; ni du fait qu’il ignore quand la douleur va surgir ou refluer ; ni, enfin, des bienfaits à tirer de la possibilité que la douleur se réduise avec le temps. Hélas, je n’étais pas vraiment en position d’influencer ces paramètres.

Dès que j’ai pu quitter l’hôpital plus de quelques heures d’affilée – les opérations et les traitements m’obligeant quand même à y retourner périodiquement pendant encore cinq ans –, je me suis inscrit à l’Université de Tel-Aviv. Au premier semestre, en première année, j’ai suivi un cours qui s’avéra déterminant pour mon avenir : le cours du professeur Hanan Frenk, sur la physiologie du cerveau. En plus de toutes les choses fascinantes que le professeur Frenk nous enseigna sur le fonctionnement du cerveau, c’est surtout son attitude vis-à-vis des hypothèses différentes des siennes qui m’a le plus frappé. Quand je levais la main en classe, ou bien lorsque j’allais le voir dans son bureau pour lui soumettre une nouvelle interprétation de certains résultats qu’il nous avait présentés, il me répondait souvent que ma théorie constituait une possibilité (peu probable, certes, mais une possibilité tout de même) – après quoi il m’encourageait à concevoir un test empirique permettant de la distinguer de la théorie communément admise.

Croyez-moi, c’était plus facile à dire qu’à faire. Malgré tout, l’idée que la science est un processus empirique – et que chaque participant, y compris un étudiant de première année comme moi, peut proposer une théorie alternative, du moment qu’il conçoit une technique empirique pour la vérifier –, cette idée, donc, m’a ouvert de nouvelles perspectives. Un beau jour, j’ai soumis au professeur Frenk une théorie expliquant le développement d’une certaine phase de l’épilepsie, accompagnée d’une idée de test sur des rats.

L’idée lui a plu, et je me suis retrouvé à conduire des expériences sur une cinquantaine de rats pendant trois mois. Je leur injectais dans la moelle épinière différentes substances afin de faire varier l’intensité de leurs crises d’épilepsie. L’un des problèmes pratiques de cette approche était que, séquelle de mon accident, mes mains n’avaient pas toute leur mobilité, et que, dès lors, il m’était difficile de poser des cathéters aux rats. Par chance, mon meilleur ami, Ron Weisberg, accepta de passer plusieurs week-ends enfermé au laboratoire avec moi, à m’aider dans ces travaux – une vraie preuve d’amitié.

En fin de compte, ma théorie s’est révélée fausse, mais cela ne m’a pas découragé pour autant. Au contraire, j’étais content d’avoir démontré, avec certitude, qu’elle était erronée. Je m’étais toujours posé des quantités de questions sur le fonctionnement des choses et la conduite des gens, et la leçon que venait de m’enseigner cette théorie – à savoir, que la science me permettait d’étudier tout ce que je trouvais intéressant – m’incita à me pencher sur le comportement de mes semblables.

Armé de mes nouvelles connaissances, j’ai commencé par aborder la question de la douleur. Le traitement du « bain » et, plus globalement, les situations dans lesquelles un patient subit une souffrance prolongée, m’intéressaient au premier chef, on aura compris pourquoi.

Était-il possible de réduire l’intensité globale de cette douleur ? Au cours des quelques années qui suivirent, j’ai mené une série d’expériences sur moi-même, mes amis et plusieurs volontaires, afin de répondre à cette question. Mes protocoles impliquaient d’infliger la douleur physique par la chaleur, le froid, la pression ou le bruit ; mais aussi la douleur psychologique, par l’entremise d’un revers en bourse.

Mon étude terminée, j’ai compris que les infirmières du service des grands brûlés étaient des femmes gentilles et généreuses (à une exception près…), irréprochables sur la technique de l’immersion et du retrait des bandages, mais aussi que, concernant le moyen de minimiser la souffrance de leurs patients, elles se trompaient du tout au tout. Ce paradoxe me laissait perplexe. Les connaissant personnellement, je savais qu’il ne fallait attribuer leur comportement pas plus à la malveillance qu’à la bêtise ou à la négligence. Au contraire, elles étaient plutôt les victimes d’une mauvaise perception de la souffrance des patients – perception que leur grande expérience elle-même ne parvenait à corriger.

Alors, c’est le cœur plein d’espoir que je suis retourné, un beau matin, au service des grands brûlés, présenter mes conclusions aux infirmières et aux médecins avec l’espoir d’influencer une modification des techniques de retrait des bandages, dans l’intérêt des futurs patients.

Je leur ai expliqué que, d’après mes expériences, les gens souffrent moins lorsque les traitements (tel celui du « bain ») sont administrés avec peu d’intensité et sur une période longue, plutôt qu’avec une grande intensité mais sur une plus courte période. Autrement dit, j’aurais moins souffert si elles avaient retiré les bandages lentement au lieu de tirer dessus d’un coup sec.

Les infirmières ont accueilli ces résultats avec une surprise non feinte. Ce qui m’a le plus surpris, moi, c’est ce qu’Etty, mon infirmière préférée, a ajouté. Après avoir reconnu un certain manque de compréhension, et admis qu’elles devraient changer leurs façons de faire, Etty m’a expliqué qu’une réflexion sur la douleur infligée durant le « bain » devrait également tenir compte de la souffrance psychologique endurée par les infirmières confrontées aux cris de leurs patients. La technique du coup sec se comprenait mieux, d’après elle, si on y voyait un moyen, pour les infirmières, d’abréger leur propre calvaire (un calvaire qui se lisait sur leur visage, pendant le « bain »). Au bout du compte, nous sommes convenus qu’il fallait modifier les procédures, et, par la suite, j’ai su que certaines infirmières avaient en effet suivi mes recommandations.

À ma connaissance, cette affaire n’a pas révolutionné la technique du retrait des bandages. En revanche, elle m’a ouvert les yeux. Si des infirmières chevronnées se trompaient sur la réalité de ce que vivaient leurs patients, il était possible que d’autres personnes se trompent, de la même façon, sur les conséquences de leur comportement, et qu’elles soient par là même amenées à prendre de mauvaises décisions. J’ai alors décidé d’élargir mon champ de recherche et d’examiner des cas dans lesquels les individus commettent des erreurs à répétition – sans réussir à tirer les leçons de leurs expériences.

 

Un voyage à travers nos multiples incursions dans l’irrationnel, voilà ce que vous propose ce livre. Et la discipline qui me permet de traiter ces sujets s’appelle la behavioral economics1.

Discipline relativement récente, la behavioral economics emprunte à la psychologie et à l’économie. Elle m’a amené à étudier des thèmes aussi divers que notre aversion vis-à-vis de l’épargne-retraite et notre incapacité à conserver une certaine clarté de pensée en phase d’excitation sexuelle. Ce n’est toutefois pas uniquement le comportement que j’ai cherché à comprendre, mais aussi les processus de prise de décision qui le sous-tendent : chez vous, comme chez moi, comme chez n’importe qui. Avant de poursuivre, j’aimerais vous expliquer ce que recoupe la behavioral economics, ce qui la distingue de l’économie normale. Et pour commencer, je cède la parole à Shakespeare :

Quel chef-d’œuvre que l’homme ! Comme il est noble dans sa raison, infini dans ses facultés, ses mouvements, son visage, comme il est résolu dans ses actes, angélique dans sa pensée, comme il ressemble à un Dieu2 !


La vision dominante de la nature humaine, que partagent la quasi-totalité des économistes, des décideurs, des non-professionnels et des simples quidams, est celle qu’exprime cette citation. Il va sans dire qu’elle est en grande partie correcte. Nos âmes et nos corps sont capables de véritables prouesses. Voyant une balle projetée, nous pouvons en calculer instantanément la trajectoire et le point d’impact, puis déplacer notre corps et nos mains pour l’attraper. Nous sommes capables d’apprendre des langues étrangères sans peine – en particulier dans nos premières années. Nous pouvons apprendre les règles des échecs. Nous sommes capables de reconnaître des milliers de visages. Nous savons produire de la musique, de la littérature, de la technologie, des arts – la liste est sans fin.

Shakespeare n’est pas le seul à apprécier l’âme humaine. En fait, nous nous voyons tous à l’image de ce qu’il décrit (non sans constater que nos voisins, épouse et patron ne sont pas toujours à la hauteur). Dans le domaine de la science, cette hypothèse de notre capacité à raisonner parfaitement s’est immiscée dans l’économie. Et en économie, cette idée de base, la rationalité, constitue le fondement de théories, prédictions et recommandations économiques.

De ce point de vue, et dans la mesure où nous croyons tous en la rationalité de l’homme, nous sommes tous des économistes. Attention, je ne prétends pas que nous sommes tous capables, intuitivement, de développer des modèles de théories des jeux, ou de comprendre le Generalized Axiom of Revealed Preference (GARP) ; j’affirme plutôt que nous partageons les croyances de base relatives à la nature humaine, sur lesquelles l’économie est construite. Dans ce livre, quand je parlerai du modèle économique rationnel, ce sera en référence à la supposition de base que la plupart des économistes et bon nombre d’entre nous partageons sur la nature humaine : l’idée simple et fascinante selon laquelle nous sommes tous capables de prendre les décisions qui nous profitent.

Il est tout à fait justifié d’éprouver un mélange de respect et d’admiration face aux capacités de l’homme. Mais de là à supposer que nos capacités de raisonnement sont parfaites, il y a une marge. De fait, le présent ouvrage s’intéresse à l’irrationalité humaine – cette distance qui nous sépare de la perfection. À mes yeux, pouvoir repérer l’instant où l’on s’écarte de l’idéal est un élément essentiel de la compréhension de soi, et les bienfaits d’une telle attitude s’annoncent nombreux. Il est important de comprendre le phénomène de l’irrationalité : important pour nos actes et nos décisions du quotidien, mais aussi pour comprendre notre conception de notre environnement et des choix qu’il nous propose.

Autre observation : nous ne sommes pas seulement irrationnels, mais d’une irrationalité prévisible – une irrationalité récurrente et répétitive. Que vous vous situiez dans un cadre privé en tant que consommateur, ou professionnel en tant que décideur, quand vous aurez compris à quel point votre irrationalité est prévisible, vous aurez fait le premier pas vers de meilleures prises de décision, le premier pas vers des changements salutaires.

Voilà qui m’amène au vrai schisme (comme n’aurait pas forcément dit Shakespeare) entre économie conventionnelle et behavioral economics. L’économie conventionnelle nous suppose tous rationnels ; partant, elle croit que, dans la vie quotidienne, nous comparons tous les choix qui s’offrent à nous avant d’opter pour le plus profitable. Oui mais que se passe-t-il en cas d’erreur, si nous commettons un acte irrationnel ? Là encore, l’économie traditionnelle a une réponse : les « forces du marché » viendront fissa nous remettre sur le droit chemin de la rationalité. Et c’est en se fondant sur ces hypothèses que des générations d’économistes ont pu, depuis Adam Smith, tirer des conclusions sur à peu près tout et n’importe quoi : des politiques fiscales et médicales jusqu’au prix des biens et des services.

Cela dit – et ce livre devrait vous le démontrer –, nous faisons preuve de bien moins de rationalité que ne prétend la théorie économique standard. De plus, nos comportements irrationnels ne sont ni aléatoires ni insensés. Au contraire, ils sont systématiques, et par là même prévisibles. Par conséquent, il semblerait logique de réévaluer l’économie traditionnelle, de l’éloigner du champ de la psychologie naïve (qui, souvent, ne résiste pas à la raison, à l’introspection et – par-dessus tout – à l’examen empirique). Et c’est précisément ce que s’efforcent de faire cette discipline nouvelle qu’est la behavioral economics, et cette modeste contribution que constitue mon livre.

 

Chaque chapitre de cet ouvrage est consacré à des expériences que j’ai eu le plaisir de mener, toutes ces années, avec l’aide de mes collègues. Pourquoi des expériences, me demanderez-vous ? Mais parce que la vie est complexe ; parce qu’une multitude de forces exercent simultanément leur influence sur nous ; et parce que cette complexité nous gêne pour bien définir laquelle de ces forces a été déterminante pour notre comportement. Les spécialistes des sciences humaines vous diront que les expériences agissent comme des microscopes ou des lumières stroboscopiques : elles permettent de ralentir le comportement humain jusqu’à en saisir chaque étape, d’isoler les forces individuelles, et de les analyser avec soin et davantage de détails. Grâce aux expériences, nous pouvons soumettre à examen, de façon nette et directe, ce qui nous intrigue.

Je me permets d’insister sur un point : si les leçons d’une expérience se limitaient à son environnement précis, alors leur valeur serait, elle aussi, limitée. Pour ma part, j’aimerais que vous considériez les expériences comme des petites fenêtres sur nos modes de pensée et de décision – non seulement dans le contexte d’une expérience particulière, mais aussi, par extrapolation, dans bien d’autres contextes de la vie.

C’est d’ailleurs ce que je me suis attaché à faire dans chaque chapitre : transposer les conclusions des expériences à d’autres contextes, essayer d’en décrire certaines conséquences sur la vie, les affaires et la politique. Dans chaque cas, il ne s’agit, bien entendu, que d’une liste partielle.

Pour tirer la valeur réelle de tout ce travail – et des sciences humaines en général –, il importe que vous preniez le temps d’observer comment les principes de comportement identifiés dans ces expériences s’appliquent à votre vie. Si je peux me permettre une suggestion, faites une pause à la fin de chaque chapitre, et demandez-vous si les principes mis au jour dans les expériences décrites pourraient améliorer, ou non, votre existence. J’irais même plus loin : demandez-vous ce que vous pourriez modifier chez vous, maintenant que vous comprenez un peu mieux la nature humaine.

La vraie aventure ne se trouve nulle part ailleurs.

 

Le voyage peut commencer.







Chapitre premier

Toute la vérité sur la relativité

Ou Pourquoi tout est relatif – même quand ce ne devrait pas être le cas


Un jour que je surfais sur le Web (pour le travail, je précise), je suis tombé sur cette publicité, sur le site du magazine The Economist :

[image: image]


J’ai lu attentivement chaque offre. La première – abonnement Internet à 59$ – me paraissait raisonnable ; la deuxième – abonnement papier à 125$ –, pas donnée, mais néanmoins raisonnable.

Restait la troisième option : abonnement Internet et papier, pour 125$. Je l’ai lue une seconde fois avant de me reporter aux précédentes. Puis je me suis posé cette question : qui voudrait s’abonner à la version papier seule, si l’offre Internet + papier est au même prix ?

Toute coquille exclue, je me suis dit que les fortes têtes de The Economist me manipulaient. J’ai la quasi-certitude qu’ils voulaient me détourner de l’option Internet seul (celle qui m’intéressait, devaient-ils se dire, puisque je consultais leur site) au profit d’une autre, plus onéreuse : Internet et papier.

Alors, comment leur manipulation fonctionnait-elle ? À mon avis, les petits génies du marketing de The Economist connaissaient un point capital du comportement humain : l’homme effectue rarement un choix dans l’absolu. Nous ne possédons pas de système de mesure interne nous permettant d’estimer la valeur des choses. Nous nous concentrons plutôt sur les avantages relatifs d’un objet par rapport à un autre, afin d’estimer sa valeur. (Par exemple, j’ignore le prix d’une voiture à six cylindres, mais je me doute qu’elle coûte plus cher qu’une quatre cylindres.)

Dans le cas de l’abonnement au magazine, rien n’indiquait que l’offre Internet seul à 59$ valait mieux que l’option papier seul à 125$. En revanche, on comprend tout de suite que la version Internet + papier à 125$ est nettement plus avantageuse que l’abonnement papier seul à 125$. En fait, on peut même en déduire raisonnablement que, dans la version package, l’abonnement Internet est gratuit ! Et force m’est d’admettre que, si j’avais dû m’abonner, j’aurais sans doute choisi le package. (Par la suite, quand j’ai soumis cette offre à un grand nombre de cobayes, une immense majorité s’est prononcée pour l’offre Internet + papier.)

Quel processus est à l’œuvre, ici ? Commençons par une observation fondamentale : la plupart des gens ne savent ce qu’ils veulent que lorsqu’ils le voient en contexte. On ne sait pas quel vélo de course choisir – jusqu’à ce qu’on voie un coureur du Tour de France changer de braquet sur un modèle particulier. On ignore quel type d’enceintes acheter – jusqu’à ce qu’on tombe sur une paire qui sonne mieux que la précédente. On ne sait pas ce qu’on veut faire dans la vie – jusqu’à ce qu’on rencontre un parent ou un ami dont le métier nous fait rêver.

Tout est relatif, voilà tout. Comme un pilote effectuant un atterrissage dans le noir, nous avons besoin de petites lumières de part et d’autre de la piste pour nous guider jusqu’à l’endroit où nous pourrons nous poser.

Pour revenir à The Economist, le choix entre Internet seul et papier seul aurait nécessité une réflexion. Et ça ne va pas sans mal. Du coup, les as du marketing nous ont pondu la solution zéro gamberge : l’option Internet + papier.

Ces petits génies ne sont pas les seuls à connaître cette astuce. Prenez les vendeurs de téléviseurs. Ils ont recours à un stratagème similaire lorsqu’ils mettent des postes en rayon :


Panasonic écran 36 pouces – 690$

Toshiba écran 42 pouces – 850$

Philips écran 50 pouces – 1 480$



Vous prenez lequel ? Dans ce cas précis, le vendeur sait que les clients ont du mal à estimer la valeur des différentes options. (Qui peut dire que le Panasonic à 690$ est une meilleure affaire que le Philips à 1 480$ ?) Mais il sait aussi que, devant trois possibilités, la plupart des gens choisiront la solution intermédiaire (comme un avion atterrissant entre deux rangées de lumières).

Conclusion : quel téléviseur notre homme va-t-il placer en position intermédiaire ? Celui qu’il veut vendre CFQD !

Pas encore convaincus ? Autre exemple : récemment, le New York Times racontait l’histoire d’un certain Gregg Rapp, consultant auprès des restaurants, chargé de fixer les prix des menus. Cet homme sait comment l’agneau s’est vendu cette année, par rapport à l’an dernier ; s’il s’est mieux vendu avec de la courge ou avec du risotto ; ou encore si les commandes ont baissé quand le prix du plat principal est passé de 39 à 41$.

En outre, s’il y a bien une chose que Rapp n’ignore pas, c’est que, lorsque les entrées sont chères dans le menu, les revenus du restaurant s’en trouvent dopés même si personne ne commande jamais ces entrées. Et pourquoi ? Parce que, même si, en général, les clients ne choisissent pas le plat le plus cher du menu, ils commandent celui dont le prix se situe juste en dessous.

Dès lors, en proposant un plat onéreux, le restaurateur peut inciter ses clients à commander un plat au prix immédiatement inférieur à celui-ci (astuce pour augmenter les marges de profit)1.

 

Revoyons le tour de passe-passe de The Economist au ralenti.

Petit rappel :


1. Abonnement Internet seul, 59$.

2. Abonnement papier seul, 125$.

3. Abonnement Internet + papier, 125$.



J’ai soumis ces offres à 100 étudiants de la Sloan School of Management du MIT. Voici leurs choix :


1. Abonnement Internet seul, 59$ – 16 étudiants

2. Abonnement papier seul, 125$ – 0 étudiant

3. Abonnement Internet + papier, 125$ – 84 étudiants



Jusqu’ici, tout va bien. Ils ont vu l’intérêt de l’offre Internet + papier par rapport à l’option papier seul.

Sauf qu’ils ont été influencés par la présence de l’offre papier seul (que j’appellerai donc dorénavant le « leurre »). Alors, question : si je supprimais le leurre, de sorte à ce que les choix se présentent comme suit :
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les étudiants feraient-ils les mêmes choix (16 pour l’offre Internet seul, 84 pour le package) ?

A priori, on se dit que leur réaction sera la même, pas vrai ? Après tout, j’ai retiré l’option que personne n’avait choisie, cela ne devrait donc pas faire la moindre différence. Pas vrai ?

Tout faux ! Cette fois, 68 étudiants ont choisi l’offre Internet seul à 59$, contre 16 étudiants précédemment. Et 32 à peine ont préféré le package à 125$, contre 84 étudiants précédemment2.
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Qu’est-ce qui a bien pu les faire changer d’avis ? Rien de rationnel, croyez-moi. C’est la simple présence du leurre qui avait dirigé 84 d’entre eux sur l’option Internet + papier (et 16 sur l’offre Internet seul). Et son absence a provoqué une modification des choix : 32 en faveur du package, 68 en faveur de l’Internet seul.

Ce comportement irrationnel est également d’une irrationalité prévisible. Pourquoi ? Je vous remercie de me poser la question.

Petite illustration de la relativité :

Comme vous pouvez le constater sur la figure ci-contre, le cercle du milieu semble changer de diamètre quand on passe d’une figure à l’autre. Entouré de cercles plus grands, il rapetisse. Entouré de cercles plus petits, il grandit. Naturellement, ce cercle central conserve le même diamètre sur chaque figure, mais il semble changer de taille, selon son environnement.

[image: image]


Au-delà de la simple illustration, cet exemple reflète le mode de fonctionnement de notre esprit : nous observons toujours les choses qui nous entourent en relation avec d’autres choses. Pas moyen de s’en empêcher. Il en va ainsi non seulement dans le domaine physique – grille-pain, vélo, chien, hors-d’œuvre, épouse – mais aussi dans le domaine moins concret des expériences tels les choix concernant les voyages ou l’éducation, ou encore dans celui de l’éphémère : émotions, attitudes, opinions.

Nous n’arrêtons pas de comparer : ce boulot-ci avec ce boulot-là, ce voyage-ci avec ce voyage-là, cette copine-ci avec cette copine-là, cette bouteille-ci avec cette bouteille-là. Quand je pense à la relativité, je revois toujours cette scène du film Crocodile Dundee dans laquelle un voyou menace Paul Hogan avec un cran d’arrêt. Hogan lui rétorque : « T’appelles ça un couteau ? » tout en retirant un énorme coutelas de sa botte. « Ça, ironise-t-il ensuite, c’est un couteau, fils. »

La relativité est (relativement) facile à comprendre. Cela dit, on bute constamment sur un de ses aspects : non contents de passer notre vie à faire des comparaisons, nous avons tendance à comparer des choses faciles à comparer – plutôt que celles dont la comparaison demanderait plus de réflexion.

Imaginez que vous vouliez acheter une maison dans une ville où vous venez d’emménager, et qu’un agent immobilier vous en fasse visiter trois. Les trois vous intéressent. Deux d’entre elles sont de style XVIIIe, la troisième de style contemporain. Toutes valent grosso modo la même somme ; toutes sont autant désirables les unes que les autres ; la seule différence tient à ce que la toiture d’une des deux maisons XVIIIe (le « leurre ») doit être refaite, et que son propriétaire en a baissé le prix de quelques milliers de dollars en conséquence.

Alors, vous prenez laquelle ?

Tout porte à croire que vous ne choisirez pas la maison de style contemporain, ni celle dont le toit doit être refait, mais plutôt la seconde maison de style XVIIIe. Et ce au prix d’un raisonnement pas vraiment rationnel. Nous aimons fonder nos décisions sur des comparaisons. Dans l’exemple qui nous intéresse, comme nous ne savons rien de la maison de style contemporain (nous ne disposons d’aucun équivalent avec lequel la comparer), elle passe à la trappe. En revanche, nous savons qu’une des deux maisons XVIIIe est plus intéressante que l’autre. Autrement dit, celle avec une bonne toiture vaut mieux que celle avec une mauvaise toiture. En conséquence, on choisira la maison XVIIIe avec une bonne toiture au détriment de la contemporaine et de celle qui nécessite des travaux.

Pour mieux comprendre comment fonctionne la relativité, observez les schémas suivants :
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Le schéma de gauche nous présente deux options, chacune étant supérieure à l’autre sur un attribut différent. L’option A est supérieure au niveau de l’attribut 1 (la qualité, par exemple). L’option B, elle, est supérieure au niveau de l’attribut 2 (mettons, l’esthétique). Ce sont là deux offres bien distinctes, entre lesquelles le choix n’est pas facile. Introduisons à présent une nouvelle option : −A (schéma de droite). Celle-ci, quoique très proche de l’option A, lui est aussi clairement inférieure. La comparaison entre les deux en est d’autant plus facile, et laisse penser que A vaut bien mieux que −A, mais aussi que B.

En introduisant −A (le leurre), on crée une comparaison relative simple avec A, dans laquelle celle-ci apparaît supérieure non seulement à −A mais aussi à l’ensemble des choix proposés. Conclusion : l’ajout de −A dans la liste d’options, quand bien même personne ne la choisit, augmente les probabilités pour que les gens choisissent A au final.

Ça ne vous rappelle rien ? Même pas le stratagème de The Economist ? Ah, c’est ce qui me semblait. Les pros du marketing savaient que nous aurions du mal à choisir entre abonnement Internet et abonnement papier. Mais ils se sont dit que, des trois options, le package Internet + papier emporterait le plus de suffrages.

Autre exemple de l’effet « leurre » : un voyage en amoureux. Vous avez décidé de visiter une des grandes villes romantiques d’Europe, et votre choix se limite désormais à Rome et Vienne, vos deux préférées. L’agence de voyage vous propose un package pour chacune, avec transport, hôtel, visites guidées, et petit-déjeuner gratuit tous les matins. Laquelle choisirez-vous ?

Pour la plupart des gens, il y a là quelque chose de cornélien. Rome a son Colisée, Vienne le château de Schönbrunn. L’une comme l’autre baignent dans une atmosphère romantique, agrémentée de restaurants conviviaux et de boutiques de mode. Pas facile, n’est-ce pas ? Mais supposons à présent qu’on vous offre une troisième option : Rome sans petit-déjeuner gratuit (on l’appellera −Rome, ou le leurre).

Si vous examinez ces trois offres (Vienne, Rome et −Rome), une chose vous saute aux yeux : alors que Rome avec petit-déjeuner gratuit était aussi attirante que Vienne, l’option inférieure, à savoir, Rome sans petit-déjeuner gratuit, est un ton en dessous. Il ressort de la comparaison avec l’offre clairement inférieure (−Rome) que Rome avec petit-déjeuner gratuit paraît plus avantageuse. En fait, −Rome a tellement amélioré l’« image » de Rome, qu’on la trouve même supérieure à l’option « difficile-à-comparer » : Vienne avec petit déjeuner gratuit.

Une fois qu’on a vu l’effet leurre en action, on comprend qu’il s’agit du déterminant secret d’une foule de décisions. Il nous aide même à décider avec qui nous allons sortir – et même nous marier…

Un jour d’hiver particulièrement froid, je me suis posté dans un couloir de l’université pour demander aux étudiants s’ils acceptaient que je les prenne en photo pour une étude. J’ai eu droit à quelques regards désapprobateurs. Certains étudiants se sont éloignés de moi. Mais la plupart ont participé avec plaisir. Et en très peu de temps, la carte mémoire de mon appareil photo numérique s’est retrouvée saturée d’images d’étudiants souriants. De retour à mon bureau, j’en ai imprimé 60 : 30 filles, 30 garçons.

Une semaine plus tard, je proposais un exercice un peu spécial à 25 de mes étudiants. Je leur ai, en effet, demandé de classer ces 30 visages de filles et ces 30 visages de garçons suivant des critères de charme (les garçons avec les garçons, les filles avec les filles). Traduction : je leur ai demandé de regrouper les Brad Pitt et les George Clooney de l’université d’un côté ; et de l’autre les Woody Allen et les Danny DeVito (toutes mes excuses à Woody et Danny). Sur ces trente couples, j’ai sélectionné les six – trois couples de filles, trois de garçons – que mes étudiants semblaient s’accorder à trouver les plus ressemblants.

Me transformant en Dr. Frankenstein, j’ai alors entrepris de faire subir un traitement particulier à ces visages. Grâce à Photoshop, j’ai légèrement déformé les images, créant ainsi une version un peu moins attirante de chaque faciès. Une infime déviation du nez suffit à ruiner la symétrie d’un visage. D’autres outils m’ont permis d’agrandir un œil, de supprimer des mèches ou encore de rajouter des traces d’acné.

Je n’avais pas engendré une créature monstrueuse, mais ce fut malgré tout une belle journée pour la science. Mes bidouillages terminés, j’avais sous les yeux un pseudo-George Clooney jeune (A) et un pseudo-Brad Pitt jeune (B) ; mais aussi avec un pseudo-George Clooney avec un œil « corrigé » et un nez plus épais (−A), ainsi qu’une version un tantinet moins symétrique d’un pseudo-Brad Pitt (−B). J’ai ensuite fait subir le même traitement aux couples moins attirants. J’avais donc, cette fois, l’équivalent de Woody Allen, avec son fameux sourire en biais, et un Woody Allen avec un œil déplacé (−A) ; idem pour Danny DeVito.

Au final, pour chacune des douze photos, je disposais de la version normale et d’un leurre (en illustration p. 40, un exemple des deux cas de figure).

Le moment était venu de passer à l’étape principale de l’expérience. Armé de mon paquet de photos, je suis allé trouver les étudiants sur leur terrain : le local des associations. À ceux qui acceptaient de participer, je montrais un groupe de trois photos (comme sur l’illustration page 40). Certains groupes comprenaient le A normal, son leurre −A, et le B normal ; d’autres le B normal, son leurre −B, et le A normal.

Concrètement, on pouvait trouver dans un même groupe un Clooney normal (A), un leurre de Clooney (−A) et un Pitt normal (B) ; ou bien un Pitt normal (B), son leurre (−B), et un Clooney normal (A). Après leur avoir fait choisir un groupe masculin ou féminin, je demandais aux étudiants de m’indiquer les visages des personnes avec lesquelles ils consentiraient à sortir, le cas échéant. L’opération m’a pris un certain temps mais, au final, j’ai réussi à « distribuer » six cents groupes.

Le but du jeu ? Tout simplement de déterminer si la présence du visage déformé (−A ou −B) poussait les participants à choisir la version « parfaite ». Autrement dit, un George Clooney légèrement moins séduisant que l’original allait-il inciter les participants à préférer le vrai George au parfait Brad ?

On a bien compris que mon expérience ne faisait pas appel aux vrais Brad Pitt et George Clooney. Les photos A et B représentaient des étudiants lambda. Mais vous n’avez pas oublié que l’existence d’une maison XVIIIe avec toiture défectueuse poussait les gens à choisir une maison XVIIIe parfaite plutôt qu’une contemporaine – du seul fait que le leurre XVIIIe fournissait un élément de comparaison avec la XVIIIe parfaite. Dans le même ordre d’idée, on peut se demander si la présence d’un visage moins parfait (−A ou −B) pousse les étudiants à choisir sa version parfaite (A ou B), uniquement parce que le leurre aura constitué un point de comparaison.

Réponse : dans 75 % des cas, les étudiants confrontés à un groupe contenant un visage parfait, sa version modifiée et un autre visage parfait, ont déclaré préférer sortir avec la personne « normale » – semblable à la version modifiée, bien que clairement supérieure – plutôt qu’avec l’autre étudiant parfait du groupe.

Pour expliquer plus à fond l’effet « leurre », penchons-nous sur les machines à pain. Quand la société Williams-Sonoma a mis sur le marché sa première machine (275$), celle-ci a été accueillie dans une indifférence quasi générale. Les clients se demandaient à quoi ils avaient affaire, ce que valait cette machine, s’ils en avaient réellement besoin, et s’ils n’auraient pas mieux fait de s’acheter une machine à expresso. Devant de si faibles ventes, le fabricant décida de s’offrir les services d’une firme de recherche marketing, qui lui suggéra la solution suivante : proposer un nouveau modèle de machine à pain, plus gros, et d’un prix environ 50 % supérieur au premier.
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Cette fois, les ventes ont commencé à gonfler. Et sans levure. Mais pas celles des machines produisant des gros pains. Pourquoi ? Tout simplement parce que les clients pouvaient désormais choisir entre deux modèles. L’un étant clairement plus gros et bien plus cher que l’autre, les gens n’avaient pas à se décider « dans le vide ». Ils pouvaient, au contraire, se dire : « Je ne connais pas grand-chose aux machines à pain, par contre, si je dois en acheter une, je préfère la petite qui coûte moins cher. » De ce jour, les machines à pain commencèrent à se vendre comme des petits3…

Observons à présent l’effet « leurre » dans un contexte tout à fait différent. Imaginons que vous êtes célibataire, et que vous vouliez séduire le plus de partenaires potentiel/-les possible lors d’une soirée rencontres. Mon conseil : présentez-vous à cette soirée en compagnie d’un/e ami/e doté/e des mêmes caractéristiques physiques que vous (couleur de peau, carrure, traits du visage), mais en un peu moins craquant (−vous).

Pourquoi ? Parce que les gens que vous comptez séduire auront toutes les peines du monde à vous évaluer en l’absence de point de comparaison. En revanche, s’ils peuvent vous confronter à un «−vous », alors ce leurre décuplera vos charmes, non seulement par rapport à lui, mais aussi en général, et donc par rapport à tous les célibataires présents. Cela vous semblera peut-être irrationnel (et je ne peux pas vous le garantir), mais vous aurez de grandes chances d’attirer davantage l’attention. Cela dit, il n’y a pas que la beauté qui compte : allez donc à la soirée rencontres avec un/e ami/e qui ne vous arrive pas à la cheville, niveau conversation et humour. Votre conversation et votre humour en sortiront grandis.

 

La relativité nous aide à prendre des décisions dans nos vies. Mais elle peut aussi nous la pourrir, la vie. Et ce pour une raison simple : quand nous comparons notre sort à celui d’autrui, nous générons envie et jalousie.

Ce n’est pas pour rien qu’un des Dix Commandements ordonne : « Tu ne convoiteras point la maison de ton prochain, ni son champ, ni son serviteur, ni sa servante, ni son bœuf, ni son âne, ni rien de ce qui appartient à ton prochain. » Des Dix Commandements, voilà peut-être le plus dur à suivre, dans la mesure où il est dans notre nature d’opérer des comparaisons.

La vie moderne exacerbe cette faiblesse. C’est ainsi que, il ya quelques années, j’ai eu l’occasion de m’entretenir avec un cadre d’une grande société de placement. Il m’expliqua qu’un de ses employés était récemment venu se plaindre auprès de lui, au sujet de son salaire.

« Depuis quand travaillez-vous pour nous ? demanda-t-il au jeune homme.

— Trois ans. Je suis entré ici dès ma sortie de l’université.

— À cette époque-là, combien espériez-vous gagner, au bout de trois ans ?

— Dans les cent mille. »

Le cadre le regarda, interloqué, puis reprit :

« Et aujourd’hui, vous vous faites dans les trois cent mille, je ne vois pas de quoi vous vous plaignez.

— C’est que, insista l’employé, des collègues à moi se font trois cent dix mille dollars. Et je ne vaux pas moins qu’eux. »

Aux États-Unis, depuis 1993, les sociétés ont l’obligation de publier le détail des paies et des avantages de leurs cadres supérieurs. Le but de cette publication était de dissuader les conseils d’administration d’octroyer à ces derniers des salaires et des bénéfices délirants, le tout afin de stopper la surenchère des rémunérations des cadres qu’aucune régulation, aucune législation ni aucune pression de la part des actionnaires n’avait su arrêter4.

Mais vous savez quoi ? Une fois que ces salaires ont été rendus publics, les médias se sont mis à publier des classements de directeurs généraux. Au lieu de supprimer les avantages, cette publicité a incité les directeurs à comparer leurs paies à celles des autres. Du coup, les salaires ont explosé. Tendance favorisée par l’action des sociétés de consulting qui conseillent à leurs clients d’exiger des augmentations faramineuses. Conséquence : aujourd’hui, un directeur général gagne 369 fois plus qu’un ouvrier – le rapport a été multiplié par trois depuis que les salaires des cadres sont devenus publics.

Sachant cela, j’avais une question à poser au cadre avec lequel je m’entretenais.

« Que se passerait-il, lui demandai-je, si votre base de données concernant les salaires était diffusée à toute l’entreprise ? »

J’ai cru que mon interlocuteur allait s’étouffer. « Un délit d’initiés, des scandales financiers, ce genre de choses, on arriverait à les surmonter. Par contre, si tout le monde connaissait le salaire de tout le monde, là, ce serait l’apocalypse. Il n’y a guère que les plus gros salaires qui ne s’estimeraient pas sous-payés. Et je ne serais pas surpris si tous les autres allaient voir ailleurs. »

Étrange, non ? Il a été formellement établi que le lien entre salaire et bonheur n’est pas aussi fort qu’on l’imagine (il serait même plutôt faible). Plusieurs études ont même montré que les pays dont la population est la plus heureuse ne sont pas ceux où l’on gagne les salaires les plus élevés. Et pourtant, nous recherchons malgré tout la paie la plus importante. L’envie a une grande part de responsabilité dans ce paradoxe. H. L. Mencken, le grand journaliste, satiriste, critique social et libre-penseur du XXe siècle, expliquait, non sans cynisme, qu’un homme n’est satisfait de son salaire que s’il gagne plus que son beau-frère. Pourquoi son beau-frère ? Parce que (et je soupçonne la femme de Mencken de l’avoir harcelé avec le salaire de son beau-frère) c’est là une comparaison simple et parlante.

Cette démence salariale n’est pas restée sans effet sur le reste de la société. Sauf qu’au lieu d’engendrer la honte, chaque étape de l’escalade encourage de nouveaux cadres à réclamer davantage. Comme l’annonce un titre du New York Times : « Dans l’univers du Net, aujourd’hui, les riches envient les super-riches. »

Dans un autre article, un médecin nous explique que, à sa sortie de Harvard, il rêvait de décrocher le prix Nobel pour sa recherche sur le cancer. C’était son but. Son rêve. Quelques années plus tard, il s’aperçut que certains de ses collègues gagnaient plus comme conseillers en investissement médical pour des entreprises, que lui dans la médecine. Lui qui, jusque-là, se satisfaisait tout à fait de ses revenus, se sentit soudain miséreux, à force d’entendre ses amis lui parler de leurs yachts et de leurs maisons de vacances. Il prit alors la décision de réorienter sa carrière – direction Wall Street5. Et quand arriva sa vingtième réunion de promo, il gagnait dix fois plus que la plupart de ceux qui, parmi ses collègues, étaient restés fidèles à la médecine. Regardez-le, à cette réunion, au beau milieu de la salle, sa coupe de champagne à la main : un gros cercle influent, entouré de petits cercles. Oublié, le Nobel – il a troqué ses rêves contre un salaire catégorie Wall Street, contre la possibilité de ne plus se sentir « miséreux ». Qui s’étonne encore de la pénurie de médecins de famille constatée actuellement, ces pauvres praticiens qui n’émargent en moyenne qu’à 160 000$ par an ?

 

Le drame de la relativité est-il irrémédiable ?

Pas forcément. Déjà, il arrive qu’on puisse contrôler les cercles qui nous entourent, et se déplacer vers de plus petits cercles qui dopent notre bonheur relatif. Par exemple, si on se retrouve, lors d’une réunion de promo, en présence d’un « grand cercle » occupé à étaler ses revenus, une coupe de champagne à la main, rien n’empêche d’aller trouver quelqu’un d’autre à qui parler. Si on envisage d’acheter une maison, on peut commencer par éliminer des visites les demeures qui sont au-dessus de nos moyens. Si c’est une voiture, que l’on veut s’offrir, on peut se concentrer sur les modèles qui sont dans nos cordes, et ainsi de suite.

Mais on peut tout aussi bien préférer l’élargissement au rétrécissement du point de vue, comme le démontre une étude menée par deux brillants chercheurs : Amos Tversky et Daniel Kahneman. Supposons que vous deviez vous acheter un stylo et un costume. À la papeterie du coin, vous trouvez un joli stylo à 25$. Il vous plaît, vous êtes décidé à l’acheter, mais vous vous souvenez que le même article est vendu 18$ dans une autre boutique, à un quart d’heure de là. Que faire ? La plupart des individus interrogés ont répondu qu’ils se rendront dans l’autre boutique, à 15 minutes de marche, pour économiser 7$.

Seconde étape, à présent. Vous craquez pour un superbe costume gris rayé à 455$, vous êtes prêt à l’acheter, mais on vous apprend alors que le même modèle est à 448$ dans un autre magasin, à un quart d’heure de marche. Que décidez-vous ? Dans ce cas précis, la plupart des gens interrogés affirment qu’ils achèteront le costume à 455$.

C’est quoi, ce gag ? Un quart d’heure de votre vie vaut-il 7$, ou ne les vaut-il pas ? Dans tous les cas de figure, 7$, ça reste 7$, pas vrai ? La seule question digne d’intérêt est de savoir si le quart d’heure de marche, à l’aller comme au retour, vaut les 7$ que l’on économisera. Que cette somme soit déduite d’un total de 10 ou de 10 000$ n’a aucune importance.

Tout le problème de la relativité est là : nous envisageons nos décisions de façon relative, et comparons chaque possibilité avec d’autres choix disponibles. Nous comparons les avantages relatifs du stylo à 25$ et de celui à 18$, et en concluons qu’il est utile de perdre deux fois quinze minutes (aller-retour) pour économiser 7$. Mais, dans le même temps, l’avantage relatif du costume à 448$ ne suffit pas à nous convaincre de perdre une demi-heure de notre temps.

C’est la même raison qui fait qu’un individu acceptera sans mal de mettre 200$ de plus dans une facture de banquet à 5 000$ pour une soupe en entrée, alors que la même personne découpera des coupons pour récupérer 25 centimes sur une boîte de soupe à un dollar. Dans le même ordre d’idée, on est tout prêt à dépenser 3 000$ pour l’option sièges en cuir d’une voiture à 25 000$, mais on rechignera à en débourser autant pour un canapé en cuir neuf (quand bien même on sait pertinemment qu’on passera plus de temps sur ce canapé que dans sa voiture). Néanmoins, si on élargit le point de vue, on se rend compte qu’il y a mieux à faire, avec 3 000$, qu’acheter des sièges de voiture en cuir. Cet élargissement du point de vue, ce recul dans la réflexion, n’est pas une démarche qui va de soi, car notre mode de prise de décision naturel passe par la comparaison. Je connais toutefois quelqu’un qui sait parfaitement élargir son point de vue.

Il s’appelle James Hong ; c’est le cofondateur du site Hotornot.com – évaluations et rencontres6.

Question finances, James n’a franchement pas à se plaindre. De plus, il côtoie au quotidien des individus encore plus riches que lui. Il compte ainsi parmi ses amis un des fondateurs de PayPal, qui « pèse » plusieurs dizaines de millions de dollars. Mais Hong, lui, sait rétrécir le diamètre des cercles de comparaison. Première étape, il a vendu sa Porsche Boxter au profit d’une Toyota Prius7.

« Je ne veux pas de cette vie, expliqua-t-il à une journaliste du New York Times, où, quand on possède une Boxter, on a envie d’une 911, tout en sachant que les propriétaires de 911 ne rêvent que d’une chose : avoir une Ferrari. »

C’est la grande leçon de ce chapitre : plus nous possédons, plus nous voulons posséder. À cela, un seul remède, briser le cercle de la relativité.
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