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Préface
« Le recrutement, c’est surtout une question de feeling. »
Cette phrase, je l’ai lue et entendue des dizaines de fois depuis que j’ai fait mes premiers pas dans le recrutement.
En 2006, j’ai décroché un master en gestion RH. Durant les deux dernières années de mon cursus universitaire, seules huit heures de cours ont réellement été dédiées au recrutement. Quand j’ai obtenu mon premier poste de recruteuse en cabinet, j’ai très rapidement compris que je ne savais quasiment rien sur le recrutement…
Alors comme beaucoup de professionnels du recrutement, j’ai appris ce métier « sur le tas ». J’ai eu la chance d’être souvent bien entourée et de côtoyer des personnes dont les pratiques m’ont inspirées. J’ai évidemment commis des erreurs, mais j’ai fait de mon mieux pour continuer à m’améliorer et suivre les évolutions du métier.
Régulièrement, j’ai continué à lire et à entendre que le recrutement nécessite une bonne intuition, de savoir lire entre les lignes et de « sentir les gens ». Je trouvais de plus en plus étrange qu’on parle autant de feeling et de ressentis dans un domaine aussi stratégique. Mais je n’arrivais pas à mettre le doigt sur ce qui n’allait pas.
En 2020, je suis devenue formatrice en recrutement pour partager à mon tour tout ce que j’avais appris. Et c’est grâce à ce nouveau métier que j’ai vraiment pris conscience de la place des biais cognitifs dans le recrutement.
S’il y a un domaine où notre objectivité est mise à rude épreuve, c’est bien le recrutement ! Nos préjugés, nos croyances, nos « pensées réflexes » peuvent faire des ravages. Et pourtant, je n’ai jamais entendu parler de biais cognitifs pendant mes études. J’ai fait très peu de recherches sur le sujet quand j’étais recruteuse. Et la majorité des personnes que je forme ne connaissent pas les effets que leurs biais peuvent produire.
C’est en m’intéressant davantage à ce sujet que j’ai croisé la route de Marie-Sophie Zambeaux. Elle est devenue pour moi une référence quand il s’agit d’expliquer ce que sont les biais cognitifs et comment ils influencent l’objectivité et la qualité des recrutements.
Dans ce livre, Marie-Sophie vous propose de lever le voile sur ces biais, de les décortiquer et de vous fournir des outils pour mieux les gérer. L’idée n’est pas de les éliminer complétement, c’est impossible, mais plutôt d’identifier les solutions qui permettront de les atténuer.
Le livre débute par une définition claire et concise des biais cognitifs et se concentre ensuite sur ceux qui affectent spécifiquement le recrutement. Marie-Sophie ne se contente évidemment pas de lister les problèmes liés aux biais, elle propose des méthodes efficaces et éprouvées pour vous aider au quotidien.
C’est le point fort de cet ouvrage : il ne s’agit pas d’un simple exposé théorique, il vous guide pour mettre en place les bonnes stratégies. Marie-Sophie partage également de nombreuses ressources qui vous permettront d’approfondir certains points pour aller encore plus loin. D’ailleurs, rien ne vous oblige à lire tous les chapitres dans l’ordre, vous pouvez aller piocher ce dont vous avez besoin.
Personne n’est à l’abri des biais cognitifs qui sont la plupart du temps des mécanismes de pensée automatiques et inconscients. Alors même si vous êtes expérimenté en recrutement, vous trouverez forcément dans cet ouvrage des éléments de réflexion et surtout des pistes concrètes pour améliorer vos pratiques. Un bon moyen de prendre du recul sur ce que vous faites au quotidien.
Et si vous êtes étudiant ou que vous débutez dans le métier, je vous recommande de lire ce livre pour gagner du temps et éviter les erreurs que j’ai commises quand j’ai commencé à recruter. Il vous aidera à structurer votre démarche d’évaluation et à construire un processus de recrutement équitable.
Dans tous les cas, j’espère qu’après avoir lu ce livre, vous ne direz plus jamais « quand il y a un doute, il n’y a pas de doute », au moins dans le cadre d’un processus de recrutement !
Hélène Ly


Introduction
[image: ]Quel est le plus grand segment ? Instinctivement, vous répondrez sûrement « celui du dessus ». Pourtant, c’est faux ! C’est l’illusion de Müller-Lyer : deux segments de même longueur semblent différents en raison des flèches à leurs extrémités. Même en le sachant, difficile de s’en convaincre visuellement. Un bel exemple d’illusion d’optique ! Pourquoi je vous raconte cela ? Parce que, comme nous le verrons dans ce livre, l’illusion d’optique est, en quelque sorte, à la vision ce que les biais cognitifs sont à la cognition.
En 1917, le tout premier numéro du Journal of Applied Psychology qualifiait la sélection du personnel de « problème suprême » et soulignait que « les capacités humaines sont, en définitive, les principales ressources de la nation ». Une évidence frappée au coin du bon sens.
Un siècle plus tard, malgré des avancées significatives dans notre compréhension des techniques de recrutement, force est de constater que les enseignements tirées de nombreuses études restent souvent négligés ou insuffisamment mis en pratique.
Le recrutement est pourtant une activité cruciale, que ce soit pour les entreprises, les candidats mais également pour l’ensemble de la société. Quant aux organisations, il en va non seulement de leur performance économique, mais aussi de leur pérennité.
Cependant, les processus de recrutement sont encore trop souvent contaminés par l’impact des biais cognitifs, faute de mesures mises en œuvre pour les contrer efficacement.
Le résultat est sans appel : plus de 180 biais cognitifs sont susceptibles de nuire à la qualité des recrutements. On peut alors dire adieu à l’équité, l’objectivité et la performance !
Mais ne désespérons pas, ce n’est pas une fatalité. Loin de là ! Et c’est tout l’objectif de cet ouvrage.
Dans ce livre, je vous propose en première partie une approche simple et accessible pour comprendre au mieux ce que sont vraiment les biais cognitifs et en quoi ils peuvent être néfastes pour vos processus de recrutement.
Puis, dans une deuxième partie, j’examine en détail les 20 biais cognitifs les plus pernicieux en recrutement, à savoir ceux qui causent le plus de dégâts. Pour chacun d’entre eux, je vous fournis une définition, un exemple de son application en recrutement et une expérience de psychologie sociale l’illustrant au mieux. J’analyse également pourquoi ce biais est problématique et vous propose quelques pistes d’action concrètes pour y faire face.
La troisième partie est, quant à elle, consacrée à l’exploration des méthodes et des garde-fous à mettre en place pour minimiser l’impact de ces biais cognitifs.
Enfin, la quatrième partie vous offre des quiz, des idées d’ateliers et de nombreuses ressources pour approfondir votre compréhension de ces mécanismes.
Alors, prêt à en savoir plus sur les biais cognitifs et à améliorer vos recrutements ? C’est parti !


PARTIE 1
Les biais cognitifs, qu’est-ce que c’est ?
« Entre ce que je pense, ce que je veux dire, ce que je crois dire, ce que je dis, ce que vous avez envie d’entendre, ce que vous entendez, ce que vous comprenez… il y a dix possibilités qu’on ait des difficultés à communiquer. Mais essayons quand même… »
Bernard Werber




  CHAPITRE 1

  Définition des biais cognitifs

  
    « Un biais est une distorsion (déviation systématique par rapport à une norme) que subit une information en entrant dans le système cognitif ou en sortant. Dans le premier cas, le sujet opère une sélection des informations, dans le second, il réalise une sélection des réponses. »

    Telle est la définition donnée par Jean-François Le Ny, psychologue français spécialisé dans la cognition, dans Le Grand dictionnaire de la psychologie, publié aux éditions Larousse.

    Plus simplement, un biais cognitif est un raccourci mental, ou raccourci de pensée, spontané et inconscient qui peut nous induire en erreur. Et le fait d’avoir recours à des raccourcis mentaux est absolument normal pour tout être humain.

    De manière inconsciente, notre cerveau tend à « prendre des libertés » dans le traitement des innombrables informations qu’il reçoit en procédant à des « raccourcis ». Cela l’amène à accorder une importance disproportionnée à certaines données tout en en occultant totalement d’autres.

    Imaginez, ce sont 35 000 décisions que nous, êtres humains, sommes amenés à prendre chaque jour selon une étude de l’université de Cornell. 35 000 décisions, c’est tout simplement vertigineux !

    Dès lors, il n’est guère étonnant que notre cerveau mette en place des « stratagèmes » pour gérer au mieux cette multitude de décisions quotidiennes, stratagèmes connus sous le nom de biais cognitifs.

    Boussad Addad écrit dans L’Encyclopédie des biais cognitifs que ce ne sont pas moins de « 11 millions de bits d’information par seconde » que les cinq sens de notre corps transmettent à notre cerveau. Phénoménal !

    Or la quantité réelle d’information que le cerveau humain peut traiter « ne dépasse pas 50 bits par seconde ».

    On comprend alors aisément que la bande passante de notre cerveau soit rapidement saturée et qu’elle soit donc majoritairement dédiée à l’activité cognitive inconsciente ou automatique.

    L’être humain dispose, en effet, d’une bande passante limitée pour une activité cognitive consciente poussée et analytique, qui est bien plus coûteuse en temps et en ressources cognitives, mais aussi beaucoup plus efficace et précise. Ce n’est donc pas son premier réflexe. D’où l’emprise des biais cognitifs…

    
      Les biais cognitifs découlent-ils d’un mauvais fonctionnement de notre cerveau ?

      
        Avant d’entrer dans le vif du sujet du livre, je tiens à préciser une chose : les biais cognitifs ne découlent, en aucun cas, d’un mauvais fonctionnement de notre cerveau.

        Ils ne sont pas intrinsèquement négatifs ni un mécanisme à combattre en permanence.

        Au contraire ! Les biais cognitifs sont inhérents au fonctionnement normal du cerveau. Ils sont le résultat de mécanismes mentaux normaux et souvent très efficaces que notre cerveau utilise pour traiter l’information de manière rapide et pratique.

        Chaque jour, notre cerveau est confronté à une immense quantité d’informations, et pour faire face à cette complexité, il a développé des raccourcis mentaux, appelés « heuristiques ».

        Ces heuristiques nous permettent de prendre des décisions rapidement sans avoir à analyser chaque détail de manière exhaustive. Par exemple, si vous voyez un animal à rayures noires et blanches courir vers vous dans la savane, votre cerveau ne prend pas le temps de se demander si c’est un zèbre ou une créature inoffensive, il réagit instantanément pour vous faire fuir le danger potentiel.

        Cependant, ces raccourcis ne sont pas toujours parfaits. Ils peuvent parfois conduire à des erreurs de jugement ou des perceptions déformées qui se manifestent sous forme de biais cognitifs. Par exemple, le biais de confirmation nous pousse à privilégier les informations qui confirment nos croyances existantes, ce qui peut entraîner une vision du monde réductrice ou faussée.

        En somme, les biais cognitifs sont des sous-produits de la manière dont notre cerveau est optimisé pour la rapidité et l’efficacité plutôt que pour une précision absolue dans toutes les situations.

        Ils ne reflètent pas un dysfonctionnement, mais plutôt une stratégie évolutive bien souvent salvatrice ! Elle a d’ailleurs permis à l’Homme de survivre à de multiples dangers et de s’adapter en prenant des décisions extrêmement rapidement.

        Les biais cognitifs peuvent cependant nous jouer des tours et nous faire prendre de mauvaises décisions, aussi bien dans notre vie personnelle que professionnelle.

      

    

    
      SYSTÈME 1 ET SYSTÈME 2, LES DEUX VITESSES DE PENSÉE

      Comme nous venons de le voir, les biais cognitifs mettent en scène une activité cognitive inconsciente ou automatique et une activité cognitive consciente poussée et analytique.

      Ces deux modes de traitement de l’information, l’un rapide et l’autre lent, ont été popularisés par le psychologue et économiste israélo-américain Daniel Kahneman1 – prix Nobel d’économie en 2002 – dans un célèbre ouvrage intitulé Système 1 / Système 2 : Les deux vitesses de la pensée, publié en 2011.

      Ce livre est le fruit de plusieurs dizaines d’années de recherche menée conjointement par Daniel Kahneman et son collègue Amos Tversky. La psychologie cognitive et l’économie comportementale doivent énormément à ces deux hommes. C’est un livre, si ce n’est LE livre indispensable à lire si vous vous intéressez aux biais cognitifs. Je ne peux pas vous recommander un livre plus chaudement.

      
      [image: ]
        
          Figure 1.1 – Les deux modes de traitement de l’information : le système 1 et le système 2

        
      
      Daniel Kahneman explore dans ce livre les mécanismes de la pensée humaine et la manière dont nous prenons nos décisions. Il y démontre que l’Homme est loin d’être l’animal rationnel et égoïste que l’on croit dans ses prises de décision. Au contraire, ses décisions comportent plus qu’on ne le pense une « variable d’irrationalité » qui le fait s’écarter systématiquement des prédictions de la théorie économique traditionnelle.

      Comme le nom du livre l’indique, Daniel Kahneman met en lumière les deux modes distincts de traitement de l’information et les deux vitesses de la pensée.

      
        
          - Le système 1 est le système de raisonnement utilisé par défaut. Il fonctionne de manière automatique, involontaire, intuitive, rapide et demande peu d’effort. C’est le système le moins coûteux en énergie. Il se met en place par associations d’idées, de souvenirs, d’émotions, etc. Il en résulte une vision cohérente mais biaisée de la réalité. C’est le système à l’œuvre dans la majorité des actions quotidiennes.

        

        
          - Le système 2 nécessite, quant à lui, une certaine concentration et attention de la part de l’individu. Il intervient dans la résolution de problèmes complexes grâce à son approche analytique. Il est toutefois plus lent que le système 1 et intervient lorsque celui-ci est confronté à un problème nouveau auquel il ne sait pas répondre. C’est grâce à lui que les individus sont, entre autres, capables de remplir leur déclaration d’impôts.

        

      

      Pour les décisions de la vie de tous les jours, c’est le système 1 qui entre en jeu et permet de prendre un maximum de décisions de manière rapide et automatique comme le fait de reconnaître une émotion sur un visage, d’éviter un obstacle soudain, de réagir sur un son fort, de conduire sur une route familière, etc.

      En revanche, pour des décisions plus complexes, importantes et stratégiques comme le choix d’investir de l’argent dans tel ou tel projet ou de recruter tel ou tel candidat, là c’est le système 2 qui doit être activé sous peine de prendre des décisions trop hâtives et biaisées.

      Cependant, notre cerveau, limité par nature, entre la plupart du temps en mode « économie d’énergie », ce qui le pousse à faire des raccourcis et des erreurs de raisonnement. En effet, les données scientifiques montrent que 95 % de la bande passante de notre cerveau est dédiée au système 1.

    

    
    
      PLUS DE 180 BIAIS COGNITIFS !

      Difficile de donner un nombre exact de biais cognitifs car il n’y a pas, à date, de chiffre officiel unique. Les chiffres varient beaucoup d’une source d’information à l’autre, passant d’une cinquantaine à plus de 250. Comment expliquer cela ? Alors que certains regroupent au maximum les biais et parviennent à une liste de cinquante biais cognitifs majeurs, d’autres sont plutôt dans une démarche inflationniste en créant et, rajoutant de nouveaux biais très spécifiques année après année.

      Alors, quel chiffre prendre en compte ?

      L’une des sources les plus connues et reconnues sur le sujet est le codex des biais cognitifs, d’après les travaux de John Manoogian III et Buster Benson. Ce codex, datant de 2016, recense précisément 188 biais cognitifs. Certains biais dans ce codex peuvent se chevaucher ou être des variantes d’un même mécanisme cognitif.

      Ce codex a été récemment traduit en français pour notre plus grand bonheur. Vous pouvez le consulter et le télécharger à l’adresse suivante : codex-biais-cognitifs.pdf (penser-critique.be).

      Si vous devez garder un ordre de grandeur en tête, retenez plus de 180 biais !

    

    
    
      TROIS GRANDES CATÉGORIES DE BIAIS

      Pour comprendre et appréhender au mieux les biais, il est nécessaire de les regrouper par catégorie. Là encore, les systèmes de classification divergent selon les sources. Le nombre de catégories varie entre trois et vingt selon la granularité de l’analyse et les objectifs de la classification. Les classifications les plus simples utilisent trois à cinq grandes catégories, tandis que les plus complexes peuvent en utiliser jusqu’à 20.

      Afin de simplifier au maximum le propos, j’ai choisi de les regrouper en trois catégories distinctes que l’on retrouve dans L’Encyclopédie des biais cognitifs de Boussad Addad.

      
        
          1. Les biais de raisonnement : ils affectent la construction des croyances, les processus de raisonnement, les décisions et le comportement humain en général.

        

        
          2. Les biais de groupe : ils résultent du fait d’appartenir ou d’interagir avec un groupe constitué d’une ou de plusieurs personnes.

        

        
          3. Les biais de mémoire : ils améliorent ou entravent le rappel d’un souvenir (soit les chances que le souvenir soit rappelé, soit le temps qu’il faut pour le rappeler, soit les deux) ou bien modifient le contenu d’une mémoire rapportée.

        

      

      
        Les biais de raisonnement

        Les biais de raisonnement sont des déviations systématiques par rapport à la pensée rationnelle ou logique qui affectent les jugements, les décisions et les interprétations que nous faisons. Ces biais proviennent de divers facteurs, tels que la pression temporelle, les influences émotionnelles ou sociales, et la tendance naturelle du cerveau à simplifier les informations complexes.

        Ces biais peuvent conduire à des erreurs de jugement, des stéréotypes et des prises de décision inefficaces. Ils illustrent les limitations et les vulnérabilités du raisonnement humain.

        
          Exemple no 1 : Le problème de la balle

          
            Un des exemples les plus célèbres du biais de raisonnement est celui-ci : une batte et une balle coûtent ensemble 1,10 €. La batte coûte 1 € de plus que la balle. Quel est le coût de la balle ?

            Comme la majorité des individus confrontés à ce problème, vous avez certainement rapidement répondu 0,10 €. Or, si la balle coûte 0,10 €, le coût total sera de 1,20 € (0,10 € pour la balle, et 1,10 € pour la batte) et non de 1,10 €. La bonne réponse est donc 0,05 €.

            Mais, rassurez-vous, il est tout à fait normal de penser à 0,10 €. Ce problème est régulièrement posé aux étudiants d’universités prestigieuses comme Harvard, MIT ou Princeton. Daniel Kahneman le mentionne d’ailleurs dans Système 1 / Système 2.

            Plus de 50 % des étudiants de ces universités donnent une réponse intuitive mais incorrecte, et ce chiffre dépasse 80 % dans d’autres établissements moins sélectifs.

            Alors, vous vous sentez moins seul ?

            Comment expliquer cela alors que la réponse est simple une fois que l’on se pose un instant ? Justement, c’est parce que les étudiants n’ont pas pris le temps de se poser et de réfléchir à l’énoncé du problème.

            En excès de confiance, ils ont voulu aller vite, s’épargner un effort de raisonnement et ont accordé trop d’importance à leur intuition. Et là, patatras, c’est l’erreur !

            C’est d’ailleurs tout l’intérêt de ce problème de base que d’inciter à une réponse simple, intuitive… mais fausse !

            Et même ceux ayant répondu correctement à cette question ont d’abord été tentés par une réponse intuitive, à laquelle ils ont finalement su résister suppose Daniel Kahneman.

            Cet exemple montre comment notre cerveau peut facilement être trompé par des raisonnements rapides et souligne l’importance de prendre le temps de réfléchir attentivement pour éviter les erreurs dues aux biais cognitifs.

          

        

        
          Exemple no 2 : Le problème du train

          
            Un train de 100 mètres de long voyage à 100 mètres par minute. Le train doit passer à travers un tunnel qui mesure également 100 mètres de long. Combien de temps faudra-t-il pour que tout le train passe complètement à travers le tunnel ?

            Réponse intuitive : une minute.

            Réponse correcte : deux minutes.

            Il faut une minute pour que l’avant du train arrive à la sortie du tunnel, mais une autre minute pour que l’arrière du train sorte du tunnel.

          

        

        
          Exemple no 3 : Le problème du nénuphar

          
            Un lac a une parcelle de nénuphars qui double de taille chaque jour. Si la parcelle couvre tout le lac en 48 jours, combien de temps faudra-t-il pour que la parcelle couvre la moitié du lac ?

            Réponse intuitive : 24 jours.

            Réponse correcte : 47 jours.

            Si la parcelle double de taille chaque jour, elle devrait couvrir la moitié du lac le jour avant de tout couvrir.

          

        

      

      
        Les biais de groupe

        Les biais de groupe désignent les distorsions cognitives ou comportementales qui émergent du fait d’appartenir à un groupe ou d’interagir avec d’autres membres d’un groupe. Ces biais se manifestent lorsque les décisions, les opinions ou les actions d’un individu sont influencées par la dynamique du groupe, la pression sociale ou bien encore le désir de maintenir une cohésion au sein du groupe.

        Il existe de nombreuses expériences pour illustrer les biais de groupe. J’ai choisi de vous présenter l’expérience de l’interphone également connue sous le nom de l’expérience du spectateur menée par John Darley et Bibb Latané en 19682.

        Elle illustre l’effet du témoin (ou l’effet spectateur) et explore le biais de dilution de responsabilité, à savoir la façon dont la présence d’autres personnes peut influencer notre décision d’intervenir dans une situation d’urgence.

        L’expérience a été menée dans un cadre universitaire. Les participants étaient des étudiants qui croyaient participer à une discussion de groupe sur les difficultés de la vie universitaire via un interphone. On leur a dit que la discussion serait anonyme et qu’ils ne pourraient entendre que la voix des autres participants.

        Pendant la discussion, un des « participants » – en réalité un complice de l’expérimentateur – a simulé une crise d’épilepsie. Les autres participants pouvaient entendre cet événement, mais ils ne pouvaient pas voir la personne en difficulté.

        Les chercheurs ont varié le nombre de participants dans la discussion : certains étudiants pensaient qu’ils étaient seuls avec la victime tandis que d’autres croyaient qu’il y avait plusieurs autres témoins.

        Résultats ? Plus il y avait de témoins potentiels, moins les individus étaient enclins à intervenir pour aider la victime. Lorsque les participants pensaient être les seuls témoins, environ 85 % d’entre eux sont intervenus pour aider. En revanche, lorsque les participants pensaient qu’il y avait quatre autres témoins, seulement 31 % sont intervenus.

        Cette expérience met en lumière le biais de dilution de responsabilité, un type de biais de groupe où la présence d’autres personnes diminue notre sentiment de responsabilité individuelle. Les participants ont supposé que d’autres allaient intervenir, ce qui a réduit leur propre inclination à le faire. Autant vous dire que ce biais peut avoir de graves conséquences dans des situations d’urgence où la rapidité de l’intervention est cruciale.

      

      
        Les biais de mémoire

        Les biais de mémoire sont des distorsions ou des altérations dans la manière dont les souvenirs sont rappelés, interprétés ou reconstruits. Ils se produisent lorsque notre mémoire n’est pas une représentation fidèle de la réalité mais est influencée par divers facteurs cognitifs, émotionnels ou sociaux. Ces biais peuvent, de manière involontaire et inconsciente, affecter la précision, la clarté ou la cohérence des souvenirs.

        Il existe de nombreuses expériences pour illustrer les biais de mémoire. J’ai choisi de vous présenter l’expérience des voitures (ou l’expérience des mots suggérés) réalisée par les psychologues Elizabeth Loftus et John Palmer en 19743 qui illustre le biais de fausse mémoire.

        Les deux psychologues voulaient comprendre comment les souvenirs pouvaient être influencés par des informations suggérées après un événement. Plus précisément, ils se sont intéressés à la manière dont le langage utilisé pour poser des questions pouvait altérer la mémoire des témoins oculaires.

        Les 45 participants ont visionné des vidéos montrant des accidents de voiture. Après le visionnage, les chercheurs ont posé des questions aux participants sur ce qu’ils avaient vu. Les questions portaient sur la vitesse des voitures au moment de l’impact, mais la manière dont la question était formulée variait. Par exemple, certains participants ont été interrogés avec la question suivante : « À quelle vitesse allaient les voitures lorsqu’elles se sont percutées ? »

        D’autres ont reçu une version légèrement différente : « À quelle vitesse allaient les voitures lorsqu’elles se sont heurtées ? »

        Tandis que d’autres encore ont entendu : « À quelle vitesse allaient les voitures lorsqu’elles se sont écrasées ? »

        Résultats ? La manière dont la question était formulée avait un impact significatif sur les réponses des participants. Ceux à qui on avait posé la question avec des mots plus intenses comme « écrasées » estimaient que les voitures allaient à une vitesse plus élevée que ceux à qui l’on avait posé la question avec des termes plus neutres comme « heurtées ».

        De plus, une semaine plus tard, les chercheurs ont demandé aux participants s’ils se souvenaient d’avoir vu du verre brisé sur la scène de l’accident. Il n’y en avait pas dans la vidéo.

        Les participants qui avaient entendu des mots plus intenses étaient plus susceptibles de se souvenir, à tort, d’avoir vu du verre brisé.

        Cette expérience démontre que la mémoire peut être altérée par des suggestions après l’événement, ce qui peut conduire à des faux souvenirs. Le langage employé par l’interlocuteur peut influencer les souvenirs des témoins, ce qui a des implications majeures dans certains domaines comme les témoignages oculaires lors de procédures judiciaires.

        L’expérience de Loftus et Palmer est souvent citée pour illustrer comment les biais de mémoire peuvent affecter la façon dont nous nous souvenons des événements passés, remettant en question la fiabilité de nos souvenirs.

        
          L’ESSENTIEL

          
            
              
                ✚Les biais cognitifs sont des distorsions inconscientes qui influencent nos décisions. Ils résultent de mécanismes mentaux normaux, aidant le cerveau à traiter rapidement les informations.

              

              
                ✚Daniel Kahneman a distingué deux systèmes de pensée : le système 1, qui est rapide, intuitif, peu coûteux en énergie, et le système 2 qui est lent, analytique, nécessitant davantage d’efforts.

              

              
                ✚Il existe plus de 180 biais cognitifs regroupés en trois grandes catégories : les biais de raisonnement, les biais de groupe et les biais de mémoire.

              

            

          

        

      

    

    



Notes
1. Daniel Kahneman est décédé le 27 mars 2024.
2. Darley John M. et Latané Bibb, « Bystander Intervention in Emergencies : Diffusion of Responsibility », Journal of Personality and Social Psychology, 4 avril 1968, vol. 8, no 4, p. 377-383.
3. Loftus Elizabeth et Palmer John, « Reconstruction of automobile destruction : an example of the interaction between language and memory », Journal of Verbal Learning and Verbal Behavior, octobre 1974, vol. 13, no 5, p. 585-589.
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