
Ateliers du 28 septembre 2022 – Océane Dousteyssier 

Le  NUDGE  pour faire bouger les choses 



Selon vous, qu’est-ce que ces deux affiches de prévention ont en 
commun ?  



Est-ce efficace ? 

� Théorie de l’action raisonnée (modèle psychologie sociale) : 

Informations
Croyances à propos 

des conséquences de 
mon comportement 

Attitudes vis-à-vis du 
comportement 

Intention Comportement 







Pourquoi l’information ne suffit-elle pas toujours à déclencher un passage à 
l’action ?

processus conscients ?

prise de décision ?

rationalité ?



La lecture, exemple de processus automatique

"Sleon une édtue de l'Uvinertisé de cmabrigde, l'odrre des ltteers dnas un mto n'a pas 
d'ipmrotncae, la suele coshe ipmrotnate est que la pmeirère et la drenèire soeint à la bnnoe pclae. 

Le rsete peut êrte dnas un dsérorde ttoal et vuos puoevz tujoruos lrie snas porlbème. C'est prace
que le creaveu hmauin ne lit pas chuaqe ltetre elle-mmêe, mias le mot cmome un tuot. »



Un crayon et une gomme coûte 1,10€. 

Le crayon coûte 1€ de plus que la gomme, combien vaut la gomme ? 

= 1,10€

Autre exemple de processus automatiques 

+



0,10€ ? 



30,000 décisions « hors conscience » /jour ( s o i t  1  
t o u t e  l e s  2  s e c o n d e s )

10 millions d’informations 
par seconde 

50 à 200 décisions conscientes /jour

Source : Markowsky, G. Information theory. Encyclopedia Britannica. https://www.britannica.com/science/information-theory

150 millions d’années 500 millions d’années



Noyaux caudés 
Hippocampes

Amygdales

Putamen 



Travailler l’inhibition…



Le Nudge : adressons-nous au cerveau tel qu’il est ! 

Passage piéton 3D pour inciter les automobilistes à ralentir 



Les systèmes de pensée selon Daniel Kahneman 

Implicite 

Emotionnel  

Inconscient

Rapide 

Demande peu d’efforts

Basé sur des heuristiques 
de décision 

Recherche d‘un bénéfice 
immédiat à moindre coût  

Explicite 

Rationnel   

Conscient

Lent 

Demande un effort

Basé sur l’analyse des 
informations

Le bénéfice peut être 
différé

SYSTÈME 1 SYSTÈME 2

SérielParallèle 

NUDGE = faire avec l’être humain tel qu’il est -> système 1



Qu’est ce qu’une heuristique & à quoi servent-elle ?  

Réagir vite 

Exemples : 

ü Plus cher = meilleur qualité

ü Voiture de luxe = plus riche et plus intelligent 

Traiter un trop plein 
d’informations 

Sélectionner quoi 
mémoriser 

Donner du sens à une 
situation 

Les heuristiques nous aident à fonctionner mais peuvent parfois conduire à des 
erreurs de jugement (biais cognitifs). 



Vous allez vous faire opérer demain, selon vous, laquelle de ces deux phrases 
est la plus rassurante ? 

A) Vous avez 90 % de chance de survivre à l’opération de demain. 

B) Vous avez un risque de 10% de ne pas survivre à l’opération de demain. 

Biais de framing (ou reformulation) : nous réagissons différemment aux messages ou aux choix que l’on nous 
soumet en fonction de la manière dont on nous les présente 



Comment utiliser ce biais ? 

Le vaccin vous protège de manière optimale contre les conséquences graves de la Covid-19

La vaccination sauve des vies

Ensemble pour la vaccination La vaccination des personnes à risque doit être une priorité

Je me vaccine contre la Covid-19

Exemple de messages au 
début de la campagne de 

vaccination 



Messages reformulés en mode 
« sciences comportementales » 

pour plus d’efficacité

Nos médecins approuvent la vaccination 

Vaccinons nous et retrouvons une vie normale 

Testés par des milliers 

Aidez vos proches  

Avec le vaccin notre vie d’avant est à 
portée de main 

Protégeons nous les uns les autres  

« Je me suis fait vacciner » Dr. Peters 

Plus de 52 millions de Français sont vaccinés 

Source : Behavioural insight team, framing covid communication 







Si je vous dis « Bataclan » à quoi pensez-vous en premier ?  

Biais de disponibilité : Tendance naturelle à privilégier/ surestimer les informations immédiatement 
disponibles en mémoire

?



Comment utiliser ce biais ? 



Comment utiliser ce biais ? 



Comment apprendre le vélo à un enfant ? 

Biais d’additivité : par reflexe, notre cerveau propose d’ajouter des solutions plutôt que d’en enlever 



Comment utiliser ce biais ? 



Comment utiliser ce biais ? 



Quel restaurant choisiriez-vous ? 

Biais de norme sociale : l’Homme a tendance à se conformer à l’avis du groupe pour 
réduire son risque d’erreur
ne pas se sentir rejeté



DIMINUTION CONSOMMATION

VOUS

VOISINS ECONOMES 

TOUS LES VOISINS

VOUS

VOISINS ECONOMES 

TOUS LES VOISINS

Le mois dernier, vous avez consommé 15% d’électricité 
de plus que vos voisins 

Le mois dernier, vous avez consommé 5% d’électricité 
de moins que vos voisins 

SUPER ! MERCI POUR VOS EFFORTS

BIEN 

EN DESSOUS DE LA MOYENNE 

DIMINUTION CONSOMMATION AUGMENTATION CONSOMMATION

Comment utiliser ce biais ? 



La démarche de mise en place d’un Nudge 

1

Identifier le bon défi 

Comprendre 
intimement le 

contexte 

Co-créer des 
solutions dans 
l’esprit Nudge Expérimenter 

dans la vraie vie 

Déployer en 
préparant 

l’écosystème et 
en mesurant 

2

3

4

5



Quelques exemples de leviers mobilisables

Le choix par défaut : Créer 
un choix par défaut qui 

conduira au comportement 
désiré 

Les émotions : Générer une 
réponse émotionnelle 

par le biais d'images, de visuels et 
d’histoires

Récompense: Récompensez 
avec de la reconnaissance, un 

feedback positif…

Saillance: Attirer l’attention 
en mettant un élément en 

évidence

Les habitudes : Favoriser le 
développement de nouvelles habitudes 

par de nouveaux déclencheurs et des 
récompenses appropriées 

Normes sociales : 
Encourager grâce au besoin 

de conformité

Contexte: Créer un contexte 
de choix qui encourage le 

comportement désiré

Simplification: Simplifiez le 
chemin vers le 

comportement désiré 

Framing: Le pouvoir de 
la reformulation

Décomposer l’action 



Le Nudge et l’éthique ? 

Les trois critères d’un Nudge éthique : 

ü Le bien être de la personne 

ü Une transparence dans le comportement encouragé 

ü Une facilité à ne pas suivre le comportement encouragé 

MAIS… une influence peut-elle être éthique ? Quelles sont nos autres options ?

Obliger, interdire, pénaliser 

Laisser faire 

Nudger ( influencer?) 

Neuro-éduquer

vers un H+ ?



Nudge ou Sludge ? 

NUDGE SLUDGE

A vous de décider ou vous souhaitez mettre le curseur ! 

Mais attention à l’effet boomerang…



EXEMPLE DE COMMUNICATION NUDGE



oceane@lepetitcoupdenudge.bearnaud@lepetitcoupdenudge.be

Formations – Consulting – Conférences 

Arnaud Pêtre Océane Dousteyssier


