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EXPÉRIMENTER : LES DÉBUTS

1753 : James Lind (Ecosse)
Premier essai clinique chez des marins qui
avaient le scorbut. cidre, acide sulfurique, vinaigre, 
concoction herbes + épices, eau de mer, agrumes

1898 : Johannes Andreas Grib Fibiger (Danemark)
Premier essai clinique avec affectation aléatoire.
patients diphtériques affectés en alternance selon le 
jour d’admission



BEAUCOUP DE RÉSISTANCES AUX APPROCHES ALÉATOIRES

XIX ème : avancées méthodologiques mais fortes 
résistances vis-à-vis des essais cliniques
 

Remise en cause des traitements traditionnels

Refus des cliniciens d’une thérapeutique aléatoire 
 

Début XX ème aux USA

Grande quantité de nouveaux médicaments et assertions 
extravagantes des firmes pharmaceutiques dénoncées par 
le journaliste Samuel Hopkins Adams (1905)

Réglementations pour les médicaments (AMM), aucune 
réglementation pour la prévention à ce jour

https://www.gutenberg.org/files/4
4325/44325-h/44325-h.htm
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PROSPECT THEORY: AN ANALYSIS OF DECISION UNDER RISK 

BY DANIEL KAHNEMAN AND AMOS TVERSKY' 
This paper presents a critique of expected utility theory as a descriptive model of 

decision making under risk, and develops an alternative model, called prospect theory. 
Choices among risky prospects exhibit several pervasive effects that are inconsistent with 
the basic tenets of utility theory. In particular, people underweight outcomes that are 
merely probable in comparison with outcomes that are obtained with certainty. This 
tendency, called the certainty effect, contributes to risk aversion in choices involving sure 
gains and to risk seeking in choices involving sure losses. In addition, people generally 
discard components that are shared by all prospects under consideration. This tendency, 
called the isolation effect, leads to inconsistent preferences when the same choice is 
presented in different forms. An alternative theory of choice is developed, in which value 
is assigned to gains and losses rather than to final assets and in which probabilities are 
replaced by decision weights. The value function is normally concave for gains, commonly 
convex for losses, and is generally steeper for losses than for gains. Decision weights are 
generally lower than the corresponding probabilities, except in the range of low prob- 
abilities. Overweighting of low probabilities may contribute to the attractiveness of both 
insurance and gambling. 

1. INTRODUCTION 

EXPECTED UTILITY THEORY has dominated the analysis of decision making under 
risk. It has been generally accepted as a normative model of rational choice [24], 
and widely applied as a descriptive model of economic behavior, e.g. [15, 4]. 
Thus, it is assumed that all reasonable people would wish to obey the axioms of the 
theory [47, 36], and that most people actually do, most of the time. 

The present paper describes several classes of choice problems in which 
preferences systematically violate the axioms of expected utility theory. In the 
light of these observations we argue that utility theory, as it is commonly 
interpreted and applied, is not an adequate descriptive model and we propose an 
alternative account of choice under risk. 

2. CRITIQUE 

Decision making under risk can be viewed as a choice between prospects or 
gambles. A prospect (x1, Pi; ... ; xn, pn) is a contract that yields outcome xi with 
probability Pi, where Pl + P2 + ... + pn = 1. To simplify notation, we omit null 
outcomes and use (x, p) to denote the prospect (x, p; 0, 1- p) that yields x with 
probability p and 0 with probability 1-p. The (riskless) prospect that yields x 
with certainty is denoted by (x). The present discussion is restricted to prospects 
with so-called objective or standard probabilities. 

The application of expected utility theory to choices between prospects is based 
on the following three tenets. 

(i) Expectation: U(X1, Pi; ... ; Xn, Pn) = pi u (x1) +... +PnU (Xn) 
1 This work was supported in part by grants from the Harry F. Guggenheim Foundation and from 
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of Naval Research under Contract N00014-78-C-0100 (ARPA Order No. 3469) under Subcontract 
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Psychologues
Travaux initialement classés 
en sciences cognitives
Raisonnement humain non 
optimal : prévisible en 
fonction de la présentation 
du choix à faire (ex aversion 
à la perte)
Surnommés les Lennon and 
McCartney des sciences 
sociales
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CONSTAT : RATIONALITÉ LIMITÉE ET BIAIS

6 RAPPORT SUR LE DÉVELOPPEMENT DANS LE MONDE 2015

d’intérêt dépasserait  400 % si on le multipliait sur une 
année. Pourtant, les emprunteurs ne sont souvent pas 
conscients du coût réel de ces crédits. Aux États-Unis, des 
sociétés de prêt sur salaire accordent des crédits de courte 
durée à des salariés jusqu’au jour où ils reçoivent leur paye 
suivante. Le coût du prêt est généralement présenté sous la 
forme de frais forfaitaires pour chaque prêt – par exemple 
15 dollars pour chaque centaine de dollars empruntée sur 
deux semaines – au lieu d’un taux d’intérêt annuel effectif, 
ou du coût total si le prêt était prolongé.

Une expérience réalisée en conditions réelles aux 
États-Unis a démontré le rôle joué par la formulation en 
testant une intervention où le coût de l’emprunt était 
présenté de manière plus transparente (Bertrand et 
Morse, 2011). Un groupe de personnes a reçu l’enveloppe 
standard de la société de prêt sur salaire, comprenant 
l’argent liquide et les formulaires à remplir pour le crédit. 
L’enveloppe indiquait le montant dû et la date d’échéance, 
comme au panneau a de la figure O.2. Un autre groupe a 
reçu une enveloppe d’argent liquide qui indiquait aussi 
le cumul des frais en dollars si le crédit était prolongé 
pendant trois mois, en le comparant aux frais facturés 
pour un emprunt du même montant avec une carte de 
crédit (figure O.2, panneau b). Les personnes qui avaient 
reçu l’enveloppe dans laquelle les coûts du crédit étaient 
reformulés en montants cumulés en dollars avaient 11 % 
de probabilités en moins d’emprunter à une société de prêt 
sur salaire dans les quatre mois suivant l’intervention. 
L’étude illustre une conséquence essentielle du chapitre 1, à 
savoir que le fait de modifier légèrement les informations 
fournies et la forme sous laquelle elles le sont peut aider 
les individus à prendre de meilleures décisions.

Second principe : la pensée sociale
Les individus sont des animaux sociaux qui sont 
influencés par des préférences sociales, des réseaux 
sociaux, des identités sociales et des normes sociales : 
la plupart des gens se soucient de ce que les personnes 
autour d’eux font et de la façon dont ils s’intègrent dans 
leur groupe, et imitent le comportement des autres 
presque automatiquement (figure O.3). Beaucoup d’indi-
vidus ont des préférences sociales pour l’équité et la réci-
procité et ont un esprit de coopération. Ces traits peuvent 
produire des effets collectifs à la fois bons et mauvais ; les 
sociétés où règne un haut niveau de confiance, comme 
celles où la corruption est répandue, nécessitent une 
quantité importante de coopération (voir « Spotlight 1 »). 
Le chapitre 2 est consacré à la « pensée sociale ».

La socialité des êtres humains (la tendance qu’ils ont à se 
préoccuper des autres et à s’associer entre eux) ajoute 
un degré de complexité et de réalisme à l’analyse de la 
prise de décision et du comportement des individus. De 
nombreuses politiques économiques partent du principe 
que les individus sont des décideurs autonomes et 
soucieux avant tout de leur propre intérêt, c’est pourquoi 
elles sont souvent axées sur des incitations matérielles 
externes, comme les prix. Cependant, la socialité de l’être 
humain a pour conséquence que son comportement  
est également influencé par les attentes sociales, la  
reconnaissance sociale, les schémas de coopération, la 

sont et sur la manière dont l’esprit humain fonctionne. En 
réalité, le système automatique influence la plupart de nos 
jugements et de nos décisions, souvent beaucoup, voire 
totalement. La plupart du temps, une grande majorité 
d’individus ne sont pas conscients de quantités d’éléments 
qui influencent leurs décisions. Une personne qui pense 
automatiquement à un moment donné peut faire ce qu’elle 
estime elle-même être des erreurs importantes et systé-
matiques ; c’est-à-dire qu’une personne peut se retourner 
sur les choix qu’elle a faits en pensant automatiquement 
et regretter de ne pas avoir pris d’autres décisions.

Le mode de pensée automatique nous conduit à 
simplifier les problèmes et à les voir dans un cadre étroit. 
Nous complétons les informations manquantes à partir 
des suppositions que nous faisons sur le monde et 
nous évaluons les situations en nous fondant sur des 
associations venant automatiquement à l’esprit et sur des 
systèmes de croyance que nous prenons pour acquis. Ce 
faisant, nous pouvons mal interpréter une situation, de la 
même façon qu’une personne qui regarde un square par 
une petite fenêtre peut croire qu’elle se trouve dans un 
lieu plus bucolique (figure O.1).

Le fait que les individus pensent automatiquement 
a d’importantes conséquences pour comprendre les 
problèmes de développement et élaborer les meilleures 
mesures pour y remédier. Si les responsables publics 
révisent leurs hypothèses sur le degré de réflexion des 
individus lorsqu’ils doivent prendre une décision, ils 
pourront peut-être concevoir des interventions telles qu’il 
sera plus simple et plus facile aux individus concernés de 
choisir des comportements en accord avec les résultats 
qu’ils recherchent et leur intérêt.

À titre d’exemple, les responsables publics peuvent aider 
en accordant beaucoup d’attention à des facteurs comme la 
formulation des choix et les solutions par défaut – ce que 
l’on appelle « l’architecture des choix  » (Thaler et Sunstein, 
2008). La manière dont le coût d’un emprunt est formulé 
peut influer sur le montant d’un prêt à taux d’intérêt 
élevé que les individus vont choisir de souscrire. Dans 
beaucoup de pays, certaines des personnes les plus pauvres 
considèrent inéluctable de souscrire régulièrement des 
petits crédits de courte durée sans garantie dont le taux 

Système automatique Système réfléchi

Examine ce qui vient 
automatiquement à l’esprit 
(cadre étroit)

Examine un vaste ensemble de 
facteurs pertinents (cadre large)

Ne demande pas d’effort Demande un effort

Basé sur les associations Basé sur le raisonnement

Intuitif Réflexif

Tableau O.1 Les individus ont deux 
systèmes de pensée

Les individus ont deux systèmes de pensée : le système 
automatique et le système réfléchi. Le système automatique 
influence presque tous nos jugements et nos décisions. 

Sources : Kahneman, 2003 ; Evans, 2008.



APPROCHE SCIENTIFIQUE DE LA POLITIQUE PUBLIQUE ET DE LA PRÉVENTION

• Pourquoi expérimenter ? Pour pouvoir donner une 
preuve d’efficacité (causalité, Bradford-Hill) et donc 
utiliser au mieux l’argent public.

• Pourquoi changer les comportements ? Car sans 
changement de comportements, pas d’effet. 

• Et pour réussir à changer les comportements, il faut 
connaître l’être humain et son fonctionnement réel et 
donc ses biais (versus l’être humain idéal rationnel)

• Approche scientifique des politiques publiques et de la 
prévention (versus idéologique)

• Malgré l’ancienneté des concepts : toujours des 
résistances à cette double approche +++



De la théorie à la pratique : les sciences
comportementales au service de la santé publique
Utiliser les sciences comportementales pour lever les freins, les réticences et 
impacter les comportements individuels

Utiliser les expérimentations randomisées pour mettre en œuvre des politiques
publiques en lien avec la recherche dans le secteur de la santé et du social

Viêt Nguyen-Thanh, Santé publique France
Caitriona Reynolds, Health Service Executive, Irlande


