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L'apport de la psychologie sociale
a l'analyse économique

Emmanuel Petit*

Dans cet article, nous proposons une revue de la littérature identifiant I'apport central
de la psychologie sociale a I'analyse économique. Nous précisons tout d'abord le
champ recouvert par la psychologie, ses centres d'intérét, ses méthodes et ses outils
d'analyse. Nous montrons ensuite comment I'introduction des processus interperson-
nels décrits par les psychologues - dissonance cognitive, heuristiques mentales, erreur
fondamentale d'attribution, diffusion de la responsabilité, pensée magique, biais de
faux consensus, croyance en un monde juste - permet de mieux cerner les environne-
ments dans lesquels la rationalité de la décision économique s'opére et ceux dans
lesquels les autorités publiques peuvent intervenir pour rendre la décision plus efficace.
Nous nous centrons ensuite sur le role majeur de I'influence sociale (conformisme,
leadership), de la formation des groupes (identité, discrimination) ou encore des liens
sociaux (famille, amis), dans la prise de décision économique individuelle et collective.
Notre revue montre que la collaboration entre économistes et psychologues, la mise en
commun de leur pratique et de leur expérience, peut déboucher sur des outils plus
performants de politique publique.

rationalité - influence sociale - conformisme - leadership - identité - liens sociaux

The Impact of social psychology on economic analysis

The aim of this paper is to understand the crucial role of Social Psychology in economic
analysis. Firstly, we present the scientific domain related to Social Psychology, as well
as its methods, preferred topics and analytical tools. Secondly, we analyze how the
introduction of social psychology interpersonal concepts (cognitive dissonance, heuris-
tics, diffusion of responsibility, fundamental attribution error, magical thinking, false
consensus bias, belief in a just world) into economic analysis can improve pure rational
decision theory. Thirdly, we focus on the fundamental role of social influence (conform-
ism, leadership), group formation (identity, discrimination) and social ties (family,
friends), on individual and collective economic decisions. Our review shows that col-
laboration between economists and social psychologists can lead to new experimental
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results and can substantially improve economic behavioural models. Cooperation
between the two disciplines thus leads to new useful political tools (framing, persua-
sion and social norms) which can be useful for public decision-makers.

rationality - social influence - conformism - leadership - identity - social ties

Classification JEL: C70, C90, D0, A12

1. Introduction

Les avancées remarquables de I'économie expérimentale, de I'économie
comportementale et de la neuroéconomie ont contribué au renouvellement
profond de la Science Economique moderne. Dans ces domaines, I'apport
de la psychologie, et notamment de la psychologie cognitive, a été large-
ment soulignée’. La contribution essentielle de la Psychologie Sociale 4 la
Science Economique est en revanche moins connue au sein de la commu-
nauté des économistes. Comparée a I'Economie Politique, ou méme a la
Psychologie, la Psychologie Sociale est en effet une discipline jeune, moins
expérimentée, dont I'édifice a été constitué seulement a partir de la fin du
19° siécle. Les premiers travaux en psychologie sociale remontent ainsi a
ceux de Joseph Le Bon [1895] sur la psychologie des foules ou a ceux de
Gabriel Tarde [1890] sur les lois de I'imitation. La Psychologie Sociale
occupe une place distincte au sein de la psychologie : a mi-chemin entre la
psychologie cognitive et la sociologie, elle s'en écarte cependant distincte-
ment en faisant du comportement social son centre d'intérét et en
reconnaissant le role central de I'individu dans les phénoménes étudiés.
Comme les économistes, les psychologues sociaux considerent en effet que
c'est a partir de I'étude de l'individu que I'on peut cerner le comportement
des groupes et dégager des lois fondamentales s’appliquant a tous les indi-
vidus. La similitude entre les deux disciplines va cependant bien au-dela.
Certaines théories de psychologie sociale s'inspirent ainsi du raisonnement,
usuel pour I'économiste, effectué en termes de colts/bénéfices? ou font
appel explicitement au principe de la rareté3; d'autres reposent sur une
conception approfondie de la rationalit¢ du comportement, comme par
exemple, la théorie de I'équilibre cognitif (Heider [1958]) ou de I'économie
cognitive (Hansen [1980]), la théorie de I'action raisonnée et du comporte-
ment planifié (Ajzen [1991]) ou encore le modéle de croyance en la santé
(Becker et Maiman [1975]). Tous les sujets de recherche abordés par les
psychologues sociaux n’intéressent cependant pas directement |'écono-
miste, qu'il s'agisse par exemple des préjugés, du concept de soi, de I'atta-

1. Lewin [1996], Rabin [1998, 2002], Kahneman [2003], Walliser [2008].

2. Le «calcul du passant » permet ainsi d'expliquer la décision d'aider autrui (Piliavin,
Dovidio et Gaertner et Clark [1981]) tandis que la théorie de « I'échange social » mesure
explicitement les co(ts et les bénéfices associés a nos relations interpersonnelles (Kelley et
Thibaut [1978]).

3. Williams, Radefeld, Binning et Suadk [1993].

REP 121 (6) novembre-décembre 2011



Emmanuel Petit 799

chement ou méme de I'agression. En revanche, psychologues sociaux et
économistes ont un intérét commun évident pour la prise de décision indi-
viduelle et collective, la communication, la motivation, I'altruisme, le pres-
tige, le statut social, la discrimination, la persuasion ou encore la justice
sociale. Les domaines d'application de ces deux champs disciplinaires sont
ainsi souvent partagés, comme c’est le cas en particulier de la protection de
I'environnement, de la négociation, de la coopération, de la santé, de la
justice, de la fiscalité, du don, de I'apprentissage ou des relations au travail.

Au-dela de ces similitudes, les recherches en psychologie sociale et en
économie mettent en évidence également certaines différences sur les-
quelles reposent la richesse et la complémentarité d'une approche inter
disciplinaire. En particulier, les économistes proposent le plus souvent un
niveau d'abstraction et de généralité de leurs théories que I'on ne retrouve
généralement pas chez les psychologues sociaux. Comparés aux psycho-
logues, les économistes sont ainsi plus sensibles a la cohérence interne de
la théorie qu'a sa capacité a représenter de facon fidéle I'environnement
qu’elle décrit (Croson [2006]). Nous verrons également que les pratiques
expérimentales different, s'influencent et parfois convergent.

Les connexions récentes entres la psychologie sociale et I'économie exis-
tent au niveau de la théorie standard académique mais concernent davan-
tage, par nature, le champ recouvert par I'économie comportementale. Qu'il
s'agisse de la macroéconomie ou de la finance comportementales (Aker-
lof [2002], Thaler [1993]), de la psychologie économique (Rabin [2002]), de la
théorie évolutionniste (Nelson et Winter [2002]) ou encore de I'économie
expérimentale (Smith [1989]), ces différents courants ont tous bénéficié de
I'impulsion majeure donnée, dans le courant des années soixante et
soixante-dix, par Herbert Simon, Daniel Kahneman, ou méme George
Katona (Katona [1980]). Sur le plan académique, trés rares sont les auteurs
bénéficiant d'une reconnaissance majeure simultanément dans deux disci-
plines. Honorés tous deux du Prix Nobel d'économie et du Grand Prix de
I’Association Américaine de Psychologie, Herbert Simon et Daniel Kahne-
man personnifient le dialogue existant entre les chercheurs appartenant a
des disciplines différentes en se situant clairement a I'interface de I'écono-
mie et de la psychologie. Leurs travaux illustrent ainsi leur aptitude a inté-
grer une pluralité de méthodes et d’analyses, dans un esprit d’ouverture et
de tolérance. Comme le souligne Tomer [2007], I'économie comportemen-
tale s'inscrit aujourd’hui davantage dans cette mouvance que la théorie
économique standard, moins encline a une pratique inter disciplinaire. Le
dialogue entre psychologues sociaux et économistes se trouve ainsi logi-
quement plus fertile dans le champ de I'économie comportementale.

Nous proposons une revue de la littérature soulignant I'intérét pour les
économistes et les psychologues sociaux de renforcer leur collaboration
scientifique. Destinée davantage aux économistes qu’aux psychologues,
notre revue étudie la contribution de la psychologie sociale a I'économie, en
privilégiant (sans exclusive) le domaine de I'économie comportementale.
Nous mettons en évidence comment les principales théories, les méthodes
ou les outils de la psychologie sociale ont été intégrés progressivement
dans I'analyse économique. Nous montrons en particulier combien la prise
en compte de ces éléments contribue a changer le regard que I'économiste
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porte sur la rationalité, sur I'explication des comportements individuels ou
collectifs qu’il étudie ou, enfin, sur les outils d'incitation qu’il peut mobiliser.
De fagcon moins incidente, mais sans pour autant le négliger, notre revue
met aussi en lumiére I'apport des économistes a la psychologie sociale,
révélant ainsi les bénéfices croisés que I'on peut attendre d’une véritable
pratique inter disciplinaire.

Nous précisons tout d’abord le champ et la définition de la psychologie
sociale (2). Nous analysons ensuite la rationalité de I'homo oeconomicus au
regard de la psychologie sociale (3). Nous traitons ensuite de I'influence
cruciale des pairs (4). Nous regardons enfin les liens sociaux et les méca-
nismes de formation des groupes (5) avant de conclure brievement.

2. La définition du champ
de la psychologie sociale

2.1. Définition et structuration de la discipline

La psychologie sociale s'intéresse au comportement social de I'individu.
Selon Allport [1968], la psychologie sociale a vocation a « expliquer com-
ment les pensées, les sentiments et les comportements des individus sont
influencés par la présence imaginaire, implicite ou explicite des autres ».
Comme en économie, le comportement de l'individu, et non celui du
groupe, est au centre de I'analyse. La notion de comportement « social » est
y cependant bien différente. Alors que I'économiste se limite au comporte-
ment observable de l'individu, qui découle de ses préférences, I'objet
d'étude du psychologue concerne également ses affects, ses perceptions,
ses attitudes ou méme ses attributions. Les affects recouvrent un ensemble
d’états affectifs allant des émotions a I'humeur et prennent en compte éga-
lement les dispositions ou les troubles affectifs4. La perception est le pro-
cessus par lequel nous cherchons a connaitre et a comprendre les autres
personnes ; |'attitude correspond a I'état affectif général et persistant, positif
ou négatif, ressenti a I'égard d’une personne, d'un objet ou d'un théme;
I'attribution enfin est l'inférence (la raison) a propos de la cause d'un éve-
nement ou du comportement d'une personne. En psychologie, la notion de
« comportement social » recouvre ainsi plusieurs dimensions désignant
I'ensemble des pensées, sentiments et comportements de la personne.

Au cceur de ce champ d’analyse se trouve la notion d’influence sociale :
celle-ci peut étre directe, implicite, consciente, comme le reconnaissent éga-
lement les économistes, mais aussi inconsciente. Ainsi, méme une personne
isolée dans une piéce peut étre « victime » d’une influence inconsciente,
comme lorsque, par exemple, la générosité d'un individu est renforcée par

4. Pour une revue du réle des affects en économie, voir Petit [2009].
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la présence implicite d'une force surnaturelle (Shariff et Norenzayan [2007]).
Dans ce cas, ce sont bien les normes ou les regles sociales « intériorisées »
qui sont a la source du comportement. L'influence peut également provenir
des caractéristiques d'autrui (le « type » au sens de I'économiste) et dépend
aussi des composantes psychologiques individuelles des acteurs.

Comme la science économique, la psychologie sociale est structurée
schématiquement en différents niveaux d’analyse (Breakwell et
Rowett [1982]) : on distingue le niveau intrapsychique, les processus inter-
personnels, les phénomeénes intragroupes et, enfin, les phénomenes inter-
groupes. Au niveau intrapsychique, on s'interroge sur la fagon dont I'indi-
vidu organise ses perceptions ou bien évalue son environnement social et
son comportement dans le cadre d'un tel environnement. A ce stade, les
théories et les recherches ont pour but de décrire des phénomenes dont les
mécanismes résident a l'intérieur d'une seule personne. Le concept de soi
résume ainsi la connaissance que la personne possede d'elle-méme, ses
attitudes, ses aspirations ou ses valeurs. Au second niveau se situe I'étude
des processus interpersonnels ou le chercheur se focalise notamment sur
I'influence du comportement d’'une personne sur une autre et sur le role des
attributions dans la perception d’autrui. Par exemple, une récompense agit-
elle efficacement sur la motivation d'un salarié si celui-ci la percoit (I'attri-
bue) non comme une incitation positive mais davantage comme un manque
de confiance de son patron ? Au troisieme niveau, I'étude des phénoménes
intragroupes est l'analyse des phénomenes d’interaction sociale qui se
situent a I'intérieur d'un groupe, entre les membres de ce groupe. On s'inter-
roge, par exemple, sur l'influence que le groupe peut exercer sur la perfor-
mance individuelle (des membres du groupe). Ceci recoupe également le
conformisme et le role prépondérant des normes sociales. Enfin, au qua-
trieme niveau, on trouve |'analyse des situations intergroupes ou I'on ques-
tionne les effets des interactions entre les groupes — compétition, coopéra-
tion ou négociation - sur les comportements individuels.

Les avancées récentes de la recherche en psychologie sociale se situent
essentiellement au niveau des cognitions inconscientes, du réle des aspects
(neuro) biologiques et de la prise en compte de I'influence de la culture sur
le comportement social. Ces tendances sont aussi caractéristiques de I'éco-
nomie comportementale qui intégre progressivement aujourd’hui les tra-
vaux de la biologie évolutionniste (Nelson et Winter [2002]), de la psycha-
nalyse (Wolozin et Wolozin [2007]), de la sociologie (via les aspects
culturels), mais aussi des neurosciences (Fehr, Fischbacher et Kos-
feld [2005]). Plus généralement, les chercheurs en économie et en psycho-
logie sociale partagent également I'intérét croissant porté aux liens fami-
liaux et aux réseaux sociaux ainsi qu'aux nouvelles technologies de
I'information.

5. L'utilisation récente des outils de la neurologie dans le champ des sciences sociales
souléeve des questions méthodologiques communes : quelle interprétation donner aux diffé-
rents corrélats neuronaux d'un comportement observé en laboratoire ? Les données neuro-
nales peuvent-elles étre utilisées pour prévoir I'occurrence des comportements ? Un compor-
tement biologique est-il génétiquement déterminé ?
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2.2. Méthodes et outils

2.2.1. La pratique expérimentale

La majeure partie des travaux en psychologie sociale repose sur |'expéri-
mentation®. Dans ce domaine, la pratique des psychologues sociaux est bien
antérieure a celle des économistes expérimentalistes. Ainsi, dans I'esprit de
I’économiste Alvin Roth [1995], la toute premiére étude en économie expé-
rimentale est bien celle de Louis Léon Thurstone, psychologue de formation,
qui publie en 1931 un travail sur |'évaluation des courbes d'indifférence dans
une revue de psychologie sociale américaine. Les travaux en psychologie
sociale témoignent de I'inventivité, de 'audace et de I'engagement de psy-
chologues renommeés, qu’il s’agisse de I'étude magistrale de Festinger, Riec-
ken et Schachter [1956] au coeur d'une secte millénariste, de la fameuse
investigation de Milgram [1974] sur I'obéissance a l'autorité, des jeux de
réles reproduisant le comportement des prisonniers et des gardiens au sein
de l'univers carcéral chez Zimbardo [1975], ou encore de |'utilisation ingé-
nieuse des complices dans les expériences de Schachter [1964]. Sur le plan
méthodologique, les économistes n‘ont pas hésité a puiser dans la richesse
des protocoles déja bien codifiés en psychologie. C'est ainsi a la lecture des
travaux de Allen et Levine [1969] sur l'influence sociale que les économistes
ont cherché a renforcer les conditions d’anonymat et d’intimité du sujet
dans le jeu du dictateur, via ce qu'on appelle la procédure en « double
aveugle » (Hoffman, McCabe et Smith [1996]). Charness et Gneezy [2008]
rappellent également que I'analyse clinique de la négociation envisagée par
Siegel et Fouraker [1960] aurait pu déboucher sur la prise en compte plus
explicite du contexte, sans la mort prématurée de Sidney Siegel. La colla-
boration de I'économiste Lawrence Fouraker et du psycholoque Sidney
Siegel préfigurait les liens étroits entre économie et psychologie couronnée
par le prix Nobel 2002 attribué simultanément a Daniel Kahneman et Vernon
Smith (Innocenti [2010]). Ainsi, la minutie et le systématisme des protocoles
élaborés par les économistes, le souci de contréle ou encore I'attention au
fameux biais de I'expérimentateur (« demand characteristics ») évoquent
sans conteste la facon dont les expériences les plus marquantes de la psy-
chologie sociale ont été réalisées : progressivité de I'analyse des détermi-

6. L'expérimentation s’effectue en laboratoire mais aussi en milieu naturel lorsqu’il est
souhaitable d'accentuer la validité externe des protocoles. On retrouve également cette
distinction en économie expérimentale avec I'émergence du « field experiment » (Lewitt et
List [2009]). En psychologie sociale, les autres méthodes d’investigation comprennent
notamment les entrevues et les enquétes, la simulation et les jeux de roéles, ainsi que
d’autres méthodes plus secondaires comme I'étude de cas (d'une personne ou d’'un groupe),
I"analyse de contenu (permettant d’extraire de I'information objective a partir des réponses
des participants) et, enfin, la méta-analyse, qui vise a intégrer les résultats d'un ensemble
conséquent d'études ayant observé un phénomeéne particulier. Du fait de I'accumulation de
résultats pour certains jeux économiques expérimentaux depuis une trentaine d’années (Ulti-
matum, Dictateur, Dilemme du prisonnier) et de I'utilité d’étudier les motivations des parti-
cipants, la méta-analyse (Engel [2010]) ou I'analyse de contenu (Hennig-Schmidt, Li et
Yang [2008]) sont désormais également utilisés en économie expérimentale.
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nants de I'obéissance chez Milgram [1974], construction de régles déontho-
logiques claires régisant la pratique expérimentale.

Pour autant, les économistes ont trés rapidement revendiqué la différen-
ciation de leur pratique expérimentale vis-a-vis de la psychologie (Hertwig et
Ortmann [2001] et Croson [2005]), soit dans un esprit d'indépendance, soit
pour éviter certains écueils (comme le fait de mentir au sujet), soit plus
slirement pour que cette pratique puisse servir au test de la théorie écono-
mique standard. En effet, au début de I'économie expérimentale, la confron-
tation des données avec les prédictions théoriques des modeles constituait
I'objectif central, impliquant de donner la priorité a la cohérence (ou validité)
interne des protocoles. Ainsi, alors que les psychologues n’hésitent pas a
induire en erreur le sujet quant au véritable objectif de la recherche (principe
de duperie), cette pratique est prohibée en économie expérimentale
(Bonetti [1998]). La duperie ou le mensonge par omission sont ainsi utilisées
avec les plus grandes précautions et doivent impérativement étre justifiées’.
De méme, si I'utilisation d’une monnaie hypothétique ainsi que la définition
d'un contexte réaliste sont d'usage courant en psychologie, I'économiste
expérimentaliste rémuneére quasi systématiquement les participants en
monnaie réelle et veille le plus souvent a préserver la plus grande neutralité
du contexte de la tache a laquelle il soumet chaque participant. Cependant,
comme le souligne Croson [2006], ces différences méthodologiques n’ont
pas empéché la convergence des résultats obtenus par des chercheurs dans
ces disciplines différentes. Par ailleurs, si la pratique expérimentale usuelle
de I'économiste respecte ces différentes régles méthodologiques, de nom-
breuses expériences récentes ont montré I'importance du contexte tandis
que d’autres tendent a relativiser le réle crucial des incitations monétaires8.
Chez les économistes, le débat méthodologique n’est donc pas clos, notam-
ment en ce qui concerne le role a donner a la contextualisation de I'expé-
rience (Loewentein [1999]).

Comme I'économiste, mais sans aucun doute davantage que lui, le psy-
chologue social est confronté a l'interprétation de ce que dit le participant.
La mesure des croyances est ainsi un enjeu central : comment savoir si le
sujet dit ou non la vérité ? Quel crédit apporter au discours ? Une réponse
classique en psychologie consiste a demander au sujet ce que ferait autrui
dans telle ou telle situation, ce qui permet de neutraliser I'effet lié a la
désirabilité sociale. Dans de nombreux cas, des tests de personnalité per-
mettent également de vérifier la cohérence des croyances du sujet (voir
2.2.2). Pour I'économiste, si le comportement demeure |'objet d'étude prio-
ritaire, I'étude des croyances est désormais trés répandue. L'utilisation de la
« strategy method » (Selten [1967]) permet notamment d’analyser a froid le
processus de décision (que feriez-vous dans telle ou telle situation ?).
Comme le souligne Charness et Rabin [2005], les résultats expérimentaux
témoignent de la fiabilité de cette méthode. Celle-ci bénéficie en effet d'une
technique d’incitation propre a I'économiste qui implique la rémunération

7. Scharlermann, Eckel, Kacelnik et Wilson [2001], Gibbons and Boven [2001], Ellingsen,
Johannesson, Tjgtta et Torsvik [2010].

8. Pour une revue sur cette question, voir Camerer et Hogarth [1999] et Croson [2005,
2006].
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réelle du participant en fonction de la justesse de ses croyances (Ellingsen
et al. [2010]).

2.2.2. Les outils de mesure des profils individuels

La psychologie sociale étudie le comportement social de I'individu qu’elle
tend a relier aux déterminants psychologiques individuels. A cet effet, les
chercheurs utilisent des enquétes individuelles et, le plus souvent, des ques-
tionnaires auto-rapports auxquels le participant doit répondre. Dans le ques-
tionnaire de type Lickert, par exemple, le participant répond a un ensemble
d’items en indiquant sur une échelle prédéfinie (de 5, 7 ou 9 points) dans
quelle mesure il est en accord ou en désaccord avec I'énoncé. On obtient le
score final d'un participant en additionnant les scores pour chaque énoncé.
Ces questionnaires sont notamment utilisés pour mesurer des variables
cognitives ou affectives qui peuvent étre utiles pour I'économiste : mesure
du degré de controle (monitorage) de soi (Snyder [1974]), d'identification a
un groupe (Grieve et Hogg [1999]), mesure des affects (Watson, Clark et
Tellegen [1988]) ou des attitudes implicites liées aux stéréotypes
(Greenwald, McGhee et Schwartz [1998]), évaluation de I'estime de soi
(Rosenberg [1965]), de la sensibilité a la justice (Schmitt, Gollwitzer, Maes et
Arbach [2005)]), du degré d’empathie (Davis [1996]), de I'expression subjec-
tive des émotions (Frijda [1986]), ou encore de l'intelligence émotionnelle
(Charbonneau et Nicol [2002]). Ce type de mesures demeure encore relati-
vement peu répandu dans I'analyse économique qui repose sur I'hypothese
centrale de l'individu représentatif. Certains indicateurs, comme le degré
d’orientation sociale (van Lange, Otten, de Bruin et Joireman [1997]) ou
I'échelle des cinq traits de personnalité de Briggs [1992], permettent cepen-
dant d'introduire I'hétérogénéité de I'agent dans les jeux économiques. Ben-
Ner, Putterman, Kong et Magan [2004] révelent ainsi I'influence des facteurs
de personnalité dans un jeu du dictateur. D'autres travaux, plus nombreux,
utilisent la méthode du test de I'anneau (Griesinger et Livinsgton [1973],
Liebrand [1984]), pour évaluer les « vecteurs d'orientation sociale » des
sujets?. Kanagaretnam et al. [2009] montrent en particulier que les sujets pro
sociaux (pro self) accordent plus (moins) facilement leur confiance et sont
plus (moins) aptes a la réciprocité dans un jeu de la confiance.

2.2.3. Les statistiques

Le développement des statistiques au milieu du 20° siécle a considérable-
ment joué dans la reconnaissance de la méthode expérimentale en psycho-
logie sociale. Ces statistiques permettent de déterminer si les manipulations
expérimentales exercent (ou non) une influence significative sur la variable
étudiée.

9. Offerman, Sonnemans et Schram [1996], Van Dijk, Sonnemans et Van Winden [2002],
Sonnemans, Van Dijk et Van Winden [2006], Kanagaretnam, Mestleman, Nainar et Shehata
[2009].
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En psychologie, une place importante a été accordée a I'analyse non para-
métrique pour le traitement des données, ce qui est également le cas en
économie expérimentale. L'analyse non paramétrique permet en effet une
analyse sur données agrégées par variantes ou par sessions indépendantes
et convient bien a la méthodologie utilisée en laboratoire : elle n'impose pas
aux données une distribution a priori, peut s'effectuer avec de petits échan-
tillons et repose généralement sur des tests de rang ou le caractére ordinal
des données est suffisant. Le regroupement des données permet également
de contréler indirectement I'hétérogénéité des individus en supposant que
des variables comme, par exemple, les traits de personnalité (en psycholo-
gie) ou l'aversion au risque (en économie) ne varient pas systématiquement
entre deux échantillons aléatoires. En psychologie, des tests en statistique
non paramétrigue comme ceux du Chi-deux, du test exact de Fisher ou du
test de la médiane, sont trés répandus. lls sont également largement utilisés
par les économistes grace a l'influence notable du psychologue Sydney
Siegel [1956]. Les économistes privilégient cependant les tests de Wilcoxon,
de Mann-Whitney (comparaison de 2 échantillons) ou méme de Kruskall-
Willis (avec k échantillons) a la suite du travail influent de Forsythe,
Horowitz, Savin et Sefton [1994]. Le test U de Mann-Whitney est en effet I'un
des tests les plus puissants permettant d’'évaluer la présence de différences
de résultats entre des variantes d'une méme expérience. Le test permet de
savoir par exemple si les contributeurs d’une variante dans le jeu du bien
public (avec possibilité de punition de ses partenaires) ont contribué davan-
tage (et de facon significative) que ceux de la variante contrdle (sans possi-
bilité de punition). En général, les tests en statistique non paramétrique sont
trés conservateurs au sens ou une différence significative est difficile a trou-
ver sauf si les traitements sont vraiment différents.

La différence de pratique entre psychologues (sociaux) et économistes est
plus marquée au niveau de |I'analyse paramétrique des données de |'expé-
rience’0. D'aprés Croson [2005], cependant, les méthodes complémentaires
utilisées par les chercheurs donnent des résultats comparables sur le plan
qualitatif. Pour effectuer une analyse paramétrique, les psychologues uti-
lisent le plus souvent une analyse de variance (ANOVA) ou de variance
multiple (MANOVA). L'analyse de la variance permet d'étudier le comporte-
ment d'une variable a expliquer continue en fonction d'une ou plusieurs
variables explicatives. Elle permet également de mesurer les effets d'inte-
raction entre deux ou plusieurs variables qui sont au cceur de la pratique des
psychologues. De fagon différenciée, en économie, les expérimentalistes ont
recours a lI'analyse économétrique a la fois sans doute en raison de ses
fortes potentialités (voir Montmarquette [2008] pour une revue compléte)
mais également, d’aprés Croson [2005], pour convaincre, a partir d'un lan-
gage commun, la communauté des économistes de la validité des résultats
expérimentaux obtenus. Il existe une gamme trés étendue de modeles para-

10. A l'inverse de I'approche non paramétrique, I"approche paramétrique impose certaines
contraintes sur les données en supposant que la variable de décision suit une loi de densité
précise (par exemple, une loi normale). En contrepartie, I'approche paramétrique introduit
des variables individuelles observées comme le sexe du participant, son age, des éléments
de sa personnalité, sa discipline d'étude, ou méme, en économie expérimentale, sa partici-
pation antérieure a des expériences ou non.
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métriques, comme les modéles a variables latentes ou discrétes (probit,
probit ordonné, logit binaire) qui permettent d’analyser, par exemple, la
décision de contribuer (oui ou non) dans un jeu du bien public. L'analyse
paramétrique repose sur davantage d'observations que |'approche non
paramétrique et conduit plus facilement a trouver des coefficients de varia-
bles statistiquement significatifs. Une analyse des effets marginaux, permet-
tant d'évaluer l'influence effective de chaque variable, est cependant en
général nécessaire. L'expérimentaliste mobilise également I'économétrie
pour étudier les effets d’interaction, lorsque, par exemple, il cherche a savoir
si I'impact d'une premiére variable indépendante (la contribution des autres
joueurs) varie en fonction du niveau des autres variables indépendantes
(I'orientation sociale du joueur ou sa discipline d'étude).

2.3. Les cadres théoriques

La psychologie sociale s’est constituée sur la base d'un socle de théories
fondatrices portant notamment sur l'effet du leadership sur le groupe
(Lewin, Lippitt et White [1939]), la coopération-compétition (Deutsch [1949]),
le conformisme (Sherif [1936], Asch [1952]), les conflits (Sherif [1966]), la
comparaison sociale (Festinger [1954]), la dissonance cognitive (Festin-
ger [1957]), I'apprentissage social (Rotter [1945]), I'obéissance a l|'autorité
(Milgram [1974]) ou encore |'équité (Walster, Walster et Berscheid [1978]).
Aujourd’hui, la tendance récente en psychologie sociale consiste a utiliser
des « mini théories » congues pour analyser des phénomenes précis tels que
le sentiment d'auto efficacité (Bandura[1997]), la soumission librement
consentie (Joule et Beauvois [2002]) ou la motivation intrinseque (Ryan et
Deci [2000]). Cette orientation n'est cependant pas partagée par tous : Kru-
glanski [2004] déplore ainsi I'absence de « meta-théories » en psychologie
sociale et suggére d’intégrer certains corpus théoriques.

Comparativement, les cadres théoriques développés en psychologie
sociale sont ainsi moins génériques que ceux développés par la théorie
économique standard. lls sont également beaucoup moins formels, I'usage
des mathématiques en psychologie sociale étant relativement peu répandu.
En particulier, la théorie des préférences, le modele d'équilibre général
walrassien ou encore la théorie des jeux, proposent aux économistes un
cadre unifié, formalisé et cohérent, reconnu par le plus grand nombre.
Cependant, si I'on se limite au champ plus restreint de I'économie expéri-
mentale et comportementale, I'unité des corpus théoriques semble moins
apparente. A l'origine destinée a modifier la théorie standard en intégrant
« une ou deux hypothéses » alternatives dans le sens d'un plus grand réa-
lisme psychologique (Camerer, Loewenstein et Rabin [2004]), I'économie
comportementale a rapidement intégré une pluralité de comportements et a
débouché, en conséquence, sur une grande diversité de modeles. En dépit
d'un plus grand réalisme, la premiere génération des modéles comporte-
mentaux est ainsi loin d'offrir les modeéles canoniques permettant, par
exemple, d'analyser avec suffisamment de généralité les préférences socia-
les des agents (Fudenberg [2006], Levine [2009]). Comme en psychologie
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sociale, le défi lancé a I'économie comportementale consiste a décrire de
fagon plus réaliste les régularités des comportements humains tout en inté-
grant le souci de la généralité.

3. La rationalité de I’homo oeconomicus
a I’épreuve de la psychologie
sociale

La théorie économique standard repose sur une hypothése relative a la
rationalité et au comportement des agents. Le débat oppose souvent, par-
fois de fagon caricaturale, les défenseurs de la rationalité a ses opposants.
Dans la foulée des travaux novateurs de Herbert Simon [1982] sur la ratio-
nalité limitée!!, les psychologues sociaux ont participé activement a ce
débat en soulignant le caractere irréaliste de I'hypothése de rationalité. La
littérature se focalise ainsi sur les erreurs de raisonnement dans la prise de
décision, les biais et autres incohérences de I'individu'2, Pour les chercheurs
en sciences sociales, un autre regard est cependant possible. Comme le
soulignent Krueger et Funder [2004], une approche plus constructive en psy-
chologie sociale consiste a identifier a la fois les environnements propices a
I'apparition de ces biais ainsi que ceux dans lesquels ils disparaissent. Dans
la lignée des travaux en psychologie positive (Seligman et Cskszentmiha-
lyi [2000]) et, a I'instar de la « méthode douce » (« nudge ») proposée par
Thaler et Sunstein [2010], le travail de I'économiste serait, selon cette logi-
que, de proposer des instruments permettant de limiter I'occurrence de ces
biais dans l'intérét des individus.

3.1. Les hypotheses de la rationalité
en économie

En économie, la notion de rationalité recoupe schématiquement une
vision standard autour de la rationalité « instrumentale » a laquelle s'oppose
celle initiée par Simon [1955] associée a la rationalité « procédurale ».

3.1.1. La rationalité instrumentale

Dans son acception la plus générale, I'hypothése de rationalité dite « ins-
trumentale » pose que I"homo oeconomicus est un étre calculateur, doté de

11. Voir Augier [2001] pour une revue.

12. Parmi les nombreux biais évoqués dans la littérature en économie (et que nous n’évo-
querons pas spécifiquement), on trouve notamment les biais d’auto complaisance (« self-
serving bias »), de fausse perception d’'unicité, de statu quo, de confirmation, le biais de la
« sagesse apres coup » (« hindsight bias »), ainsi que la stratégie auto handicapante ou
encore les prophéties auto réalisantes.
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capacités mnésiques et de calcul exceptionnelles, qui cherche a optimiser
ses intéréts. Il choisit en conséquence les actions qui satisfont au mieux son
utilité compte tenu de toute I'information a sa disposition. Au sein de son
environnement, il dispose d’'un parfait contréle de soi et d'un plein libre-
arbitre. Il a également une connaissance parfaite de ses caractéristiques
propres et des opportunités qui lui sont proposées. Lindividu rationnel est
aussi capable de mémoriser parfaitement ses actions passées et identifie
clairement ses intentions futures.

Dans la théorie du choix rationnel, les préférences des individus déter-
minent leurs choix qui motivent leurs comportements. Les préférences sont
supposées déterminées une fois pour toutes, au sens ou elles seraient tota-
lement constituées : les préférences sont dites exogenes ou non expliquées
par les modeéles. L'hypothese d’exogénéité implique que la fonction d’utilité
n'est pas influencée par le processus de délibération ou par ses résultats, le
décideur n’étant pas sensible aux conditions dans lesquelles s’exerce son
choix. Les économistes admettent que les préférences individuelles ne sont
pas nécessairement constantes mais, le plus souvent, on les considére fixes
temporellement, c’est-a-dire stables dans le temps. En particulier, le déci-
deur n’est pas sensible aux évolutions de son environnement immédiat
susceptibles de moduler a court terme sa fonction d'utilité. La théorie pos-
tule enfin, de fagon centrale, que les préférences et les croyances sont clai-
rement indépendantes. Cela signifie, d'une part, que les individus ne modi-
fient pas leurs préférences en fonction de la probabilité de survenance des
évenements et, d'autre part, que leurs croyances ne peuvent changer la
probabilité de ces états aléatoires.

Le postulat de rationalité ne suppose pas cependant I'omniscience de
I"homo oeconomicus a propos d'autrui. Ainsi, l'individu ne connait pas
nécessairement les caractéristiques des autres individus, ni les décisions
gu'ils sont susceptibles de prendre. Dans une situation d’interaction straté-
gique, dans laquelle les effets des actions d'un individu dépendent de celles
menées par les autres, I'agent économique est cependant capable de devi-
ner quelles sont les caractéristiques, les croyances, les préférences ou
méme les intentions de ses partenaires ou de ses concurrents. Les écono-
mistes considérent en ce sens que l'individu est capable de former des
conjectures — ou plus simplement des anticipations — qui portent sur son
environnement proche ainsi que sur la rationalité ou le type des autres. Une
hypothése centrale est que I'agent économique suppose que ceux qui sont
en interaction avec lui sont également rationnels. On dit que la rationalité
des agents est « connaissance commune » au sens ou chacun des agents
suppose la rationalité des autres. Lindividu peut dés lors anticiper le
comportement, les intentions ou les croyances de l'autre en se mettant a sa
place. Lindividu effectue ses choix en supposant que les autres agents vont
se conduire comme lui-méme le ferait dans cette situation. En particulier,
lors d'une situation d’interaction stratégique, les individus s'engagent dans
un systeme de croyances croisées sur leurs actions futures respectives,
elles-mémes ancrées dans un systéeme de croyances croisées sur leurs
caractéristiques respectives (Walliser [2008]). L'acteur adopte une « rationa-
lité bayésienne », a savoir qu'il choisit la regle de décision qui maximise son
espérance d'utilité compte tenu des croyances qu'il forme sur le type de
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I'autre (caractéristiques, comportement futur). Il effectue des choix indivi-
duels face aux différentes sources d'incertitude sans recourir a une média-
tion extérieure, toutes les influences extérieures étant intégrées de fagon
plus ou moins fidéle dans ses croyances.

3.1.2. La rationalité procédurale

La rationalité instrumentale est utilisée par une grande majorité des éco-
nomistes et notamment des théoriciens des jeux. A cette conception d'une
rationalité quasi parfaite, Simon [1955] oppose une rationalité limitée, au
sens ol 'individu ne maitrise pas tous les éléments de son environnement
et ne peut calculer toutes les potentialités. Les individus effectuent leurs
choix en fonction d'objectifs limités, sur la base d’'une série d'observations
ou d'inférences finies, lesquelles peuvent étre erronées. La rationalité limitée
peut cependant étre décrite a I'aide de procédures utilisées par les agents
pour guider leurs choix. L'agent rationnel recherche ainsi les différentes
solutions alternatives et en adopte une qui apparait comme étant la plus
satisfaisante compte tenu des buts que I'agent s’est fixés.

Linventivité de Simon, économiste et psychologue, a été de reconnaitre
trés tot la complexité des processus de décision et d'attribuer une grande
place a |'apprentissage des acteurs et a la dimension cognitive de la déci-
sion. Herbert Simon a ainsi ouvert la voie a une série de travaux initiés par
les psychologues sociaux qui élargissent la conception usuelle de la ratio-
nalité en prenant en compte notamment la cognition sociale.

3.2. L'utilisation des heuristiques

Contrastant avec les aptitudes exceptionnelles de I'homo oeconomicus,
les psychologues soulignent le réle fondamental des « heuristiques » au
cours du processus de décision. On doit notamment cet éclairage aux tra-
vaux fondateurs des psychologues Daniel Kahneman et Amos Tversky dans
le courant des années 1970 (Tversky et Kahneman [1974, 1983], Kahneman
et Tversky [1979]). Les heuristiques sont des procédures mentales simples et
rapides qui nous permettent d'élaborer des croyances ou de faire des choix
sans |'aide de la réflexion. Ces raccourcis mentaux peuvent étre de nature
différente. lls indiquent, par exemple, notre tendance a généraliser notre
jugement a partir d'un cas particulier (la « représentativité ») ou notre pen-
chant a modifier notre décision en fonction de la facon dont I'information
nous est présentée, ce que I'on appelle le « framing » (Gilovich, Griffin et
Kahneman [2002], Gigerenzer [2009]). Ces régles décisionnelles de « simula-
tion », de « disponibilité », « d'ancrage », de « comptabilité mentale », ou
encore ces heuristiques « affectives » (Finucane, Alhakami, Slovic et John-
son [2000]) ou de « reconnaissance » (Gigerenzer [2007]), sont rapidement
applicables, faciles a utiliser et le plus souvent correctes. En revanche, au
regard des capacités prétées a I'agent économique, elles traduisent une
imperfection de la prise décision. Ainsi, I'heuristique de reconnaissance
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incite I'individu a adopter des représentations ou des jugements familiers.
Elle explique I'existence d'une préférence marquée pour le connu ou, au
contraire, d'une aversion a l'ambiguité. L'heuristique de représentativité
implique, de son c6té, une confusion concernant I'utilisation de la loi des
grands nombres'3. L'effet de présentation modifie les choix ou les juge-
ments d'individus confrontés a une information statistique de méme nature.
En particulier, Gigerenzer [2009] a montré, dans une série d'expérimenta-
tions, combien I'individu est peu apte a manier les probabilités condition-
nelles (i.e, la régle de Bayes) et combien, en revanche, nos esprits sont
adaptés aux fréquences naturelles’®. L'auteur évoque en particulier I'exis-
tence d'un « innumérisme » statistique qu’il explique en considérant que les
probabilités, les pourcentages et autres formes normalisées de représenta-
tion des risques sont récents tandis que les « fréquences naturelles résultent
de I'échantillonnage naturel, le processus par lequel les hommes et les
animaux ont expérimenté le risque au cours de leur évolution » (Gigerenzer
[2009, p. 70])

3.3. Les conséquences de la dissonance
cognitive

La théorie de la dissonance cognitive est I'une des théories les plus citées
en psychologie sociale. Elle a été, sans doute pour cette raison, intégrée de
facon précoce dans la théorie économique' et a été mobilisée fréquemment

13. Cette heuristique peut étre illustrée de fagon simple par « I'erreur du parieur » (Clot-
felter et Cook [1993]). Imaginez que I'on jette une piece de monnaie en I'air a six reprises et
que I'on enregistre la séquence suivante [Pile, Face, Pile, Pile, Pile, Pile, Pile]. A votre avis, de
quel coté, va tomber la piéce ? L'erreur du parieur consiste a se baser sur la loi des « petits
nombres » en supposant soit que la tendance va s’inverser (en jouant Pile), soit qu’elle va se
poursuivre (en jouant Face). L'individu rationnel sait de son coté que, les tirages étant indé-
pendants, il a une chance sur deux d’obtenir Pile ou Face au prochain tirage. Pour une
application des différentes heuristiques aux choix des investisseurs financiers, voir Mangot
[2008].

14. Pour s’en rendre compte, imaginez le cas suivant. La probabilité pour qu'une femme
de 40 ans développe un cancer du sein est de 0,8 pour cent. Si elle a un cancer du sein, la
probabilité pour que le résultat d'une mammographie soit positif est de 90 pour cent. Si elle
n'a pas de cancer du sein, la probabilité pour que le test soit malgré tout positif est de 7 pour
cent. Si la mammographie donne un résultat positif, quelle est la probabilité que la patiente
soit vraiment atteinte d'un cancer du sein ? Formulé ainsi, 95 pour cent des médecins sondés
par Gigerenzer [2009] ont estimé les risques de cancer du sein a 70 pour cent, soit environ 10
fois plus que la bonne réponse. Formulé en terme de fréquences, le probléme devient : huit
femmes sur 1000 souffrent du cancer du sein ; sur ces 8 femmes atteintes du cancer du sein,
7 auront un résultat positif a la mammographie ; sur les 992 femmes non atteintes du cancer
du sein, quelque 70 auront malgré tout une mammographie positive. Considérez un groupe
de femmes dont les mammographies sont positives. Combien parmi elles sont effectivement
atteintes du cancer du sein ? Dans ce cas, la majorité des médecins formulent la réponse
juste (7 sur 77).

15. Les travaux novateurs d'Akerlof et Dickens [1982] ont ainsi donné naissance a une
littérature abondante sur la dissonance (voir notamment Rabin[1994], Haagsma et
Koning [2002], Oxoby [2004], Bernheim et Thomadsen [2005], Benabou et Tirole [2006],
Beretti, Grolleau et Mzoughi [2009], Lester et Yang [2009]).
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en économie expérimentale’6. Selon Festinger [1957], les individus ajustent
a priori leurs idées, croyances ou idéologies, au comportement qu’ils vien-
nent de réaliser. En « animal rationalisant », l'individu ajusterait ainsi aprés
coup ses convictions a son comportement, au lieu de déduire de ses croyan-
ces un comportement, comme le suppose généralement |'économiste.
D’apres la théorie de Festinger [1957], toute relation de dissonance entre
cognitions améne l'individu a ressentir un état d’inconfort psychologique
appelé « dissonance ». Cet état serait en lui-méme motivant au sens ou il
inciterait I'individu a réduire son inconfort psychologique. Par exemple, un
consommateur confronté a une procédure de choix pour deux biens substi-
tuables est exposé a une dissonance (le renoncement aux avantages offerts
par l'alternative non retenue) d'autant plus forte que les deux alternatives
sont toutes deux attrayantes et disposent de caractéristiques proches. La
réduction de la dissonance se traduira par une tendance a justifier a poste-
riori le choix opéré en maximisant ses attraits et en minimisant ceux de
I'alternative rejetée. Comme le montre cet exemple, les implications de la
théorie de la dissonance sur la structure des préférences sont majeures :
comment justifier le fait que I'on passe d’une situation ex ante d’indifférence
a une situation ex post de préférence forte ?

La théorie de la dissonance cognitive est aujourd'hui incontournable en
psychologie sociale. Elle est notamment au centre du processus de compa-
raison sociale (Festinger [1954]) ou de la croyance en un monde juste (voir
3.4.4 ci-dessous). Elle fournit une explication centrale de la persistance de
I'obéissance a I'autorité chez Milgram [1974] et un fondement & la théorie de
I'engagement [Joule et al. [2002]). En économie, son champ d’application
est également trés vaste en vertu de son fort pouvoir explicatif, la désutilité
issue d’un conflit pouvant déboucher soit sur un comportement non disso-
nant soit sur une procédure de justification permettant de diminuer la dis-
sonance. Si, par exemple, la recherche de mon intérét personnel est en
conflit avec I'intérét collectif, je peux tout aussi bien privilégier mon intérét
(en changeant mon attitude vis-a-vis de la norme sociale, par exemple, en la
dépréciant) ou, au contraire, adapter mon comportement pour tenir compte
de l'intérét collectif. Ainsi, vecteur de I'équité ou de la recherche de I'intérét
personnel chez Konow [2000] ou bien chez Abbink et al. [2000], la disso-
nance cognitive s'illustre également dans le domaine de I'évasion fiscale, de
la finance, de la théorie du mariage, de I'offre de travail ou méme de la
consommation de cannabis. Une théorie englobante permettant de prendre
en compte les différents aspects comportementaux liés a la dissonance
cognitive demeure cependant encore a construire.

3.4. La théorie de |'esprit

La psychologie fournit aux économistes des modeles théoriques utiles a la
compréhension des interactions stratégiques. La « théorie de I'esprit » se

16. Voir, en particulier, Konow [2000], Abbink, Irlenbusch et Renner [2000], Houser, Xiao,
McCabe et Smith [2008], ou encore Xiao et Houser [2009].
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définit comme I'aptitude a distinguer ses propres états mentaux — croyan-
ces, intentions, préférences, connaissance, etc. — des états mentaux d’autrui.
Sur le plan comportemental, la théorie de I'esprit est aussi |'aptitude a tirer
de cette distinction les conséquences en matiere de comportement d'autrui
et, dés lors, de son propre comportement.

3.4.1. L'effet de faux consensus

Comme le souligne Dawes [1989], d'un point de vue strictement logique,
supposer que les autres pensent ou ressentent comme nous le faisons, n’est
pas une idée incohérente, tant que I'on a aucun moyen de savoir ce que
pensent ou ressentent effectivement les autres. En ce sens, il serait Iégitime
pour l'individu « bayésien » de supposer la rationalité de I'autre en I'absence
d’information spécifique (hypothése de connaissance commune de la ratio-
nalité). Par exemple, si je m’appréte a coopérer ou, au contraire, a faire
défection, j'aurai tendance a sur pondérer la proportion de mes partenaires
qui le feront également (Neugebauer, Perote, Schmidt et Loos [2009]). Pour
les psychologues sociaux, cette tendance correspond a un biais de (faux)
consensus (Ross, Green et House [1977]), une aptitude égocentrique visant a
estimer le comportement d’autrui a partir de notre propre comportement.
Pour I'économiste, cette aptitude est compatible avec I'hypothése de I'homo
oeconomicus tant qu’aucune autre information n’est disponible. En revan-
che, si l'individu dispose d'une information préalable sur le comportement
d’autrui, et qu'il accorde davantage de poids a sa propre décision qu’a celle
de tout autre membre de la population, le processus de révision de ses
croyances est biaisé par rapport a la regle de Bayes. En ce cas, les estima-
tions des individus révelent un vrai biais de faux consensus (Dawes [1989],
Engelmann et Strobel [2000, 2007]). Sous cette forme, le biais de faux
consensus pose la question cruciale du processus de révision des croyances
et du lien de causalité qu'il sous-tend entre les croyances des agents et leur
comportement: nos croyances orientent-elles notre comportement ou
est-ce en fait le contraire ? Par exemple, les individus coopérent-ils parce
qu’ils anticipent ou espérent que leurs partenaires feront de méme ou bien
parce que, envisageant eux-mémes de coopérer, ils pergoivent leurs parte-
naires comme de probables coopérants (Frey et Meyer [2004]) ? Les preuves
empiriques obtenues en économie expérimentale ne corroborent pas pour
I'essentiel I'effet de faux consensus'”. Engelmann and Strobel [2000, 2007]
montrent, en particulier, qu’en présence d’information explicite, délivrée
«sur un plateau », les individus révisent leurs anticipations sur la base du
comportement des autres. En revanche, en I'absence d’'information, ou lors-
que cette information est implicite et nécessite un effort cognitif du sujet,
I'effet de faux consensus persiste. La présence d'un faux consensus décou-
lerait ainsi davantage d'un usage inapproprié de l'information présente
(mais implicite), en relation avec I'heuristique de disponibilité (Tversky et
Kahneman [1974]), plutét que d'un biais égocentrique. La présentation expli-

17. Offerman et al. [1996], Engelmann et al. [2000, 2007], Neugebauer et al. [2009] ; voir
cependant Fetchenhauer et Dunning [2009] et Ellingsen et al. [2010] pour un contrepoint
dans le jeu de la confiance.
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cite de I'information et/ou un processus d’'apprentissage permettraient par
conséquent de le neutraliser.

3.4.2. La diffusion de la responsabilité

L'une des implications majeures de I’'hypothése de connaissance com-
mune de la rationalité est de justifier théoriquement I'impossibilité de la
coopération entre individus guidés par la recherche de leur intérét person-
nel. Dans un jeu du bien public, par exemple, I'individu rationnel espere
profiter de la contribution de ses partenaires sans avoir a contribuer lui-
méme : il se comporte en « passager clandestin ». Si chaque individu fait ce
raisonnement, cependant, et anticipe que les autres le feront, I'émergence
de la coopération est peu probable. En psychologie sociale, le probléme du
passager clandestin est a rapprocher du phénomene de « diffusion de la
responsabilité » (Darley et Latané [1968]), par lequel chaque individu pen-
sant que l'autre va intervenir pour aider une personne en difficulté ninter-
vient finalement pas. Ainsi, plus le nombre de personnes en mesure d'aider
la victime augmente, moins chacune d’elles sentira personnellement le
besoin d'agir : c¢'est « I'effet du passant ». Garcia, Weaver, Moskowitz et Dar-
ley [2002] ont montré que cet effet pouvait étre amorcé de fagon cognitive :
le simple fait, pour une personne isolée, de s'imaginer étre dans un groupe
(alors que dans les faits, elle est seule), I'aménerait a moins contribuer
financierement a une ceuvre de charité que si elle s'imaginait seule ! Dans le
jeu du bien public, le probléeme de diffusion de la responsabilité peut se
poser méme si I'on envisage un mécanisme de sanction dans lequel les
contributeurs ont la possibilité de punir ceux dont la participation est jugée
insuffisante (Carpenter [2007]). De nombreuses expérimentations récentes
en économie indiquent I'efficacité de la punition pour promouvoir la coopé-
ration dans le cas de groupes restreints dans le contexte du laboratoire (voir,
par exemple, Fehr et Gachter [2002]). Cependant, si tous les bons contribu-
teurs jugent qu'il faut sanctionner les opportunistes mais anticipent dans le
méme temps que d'autres I'ont déja fait ou vont le faire (supra rationalité), la
sanction peut étre inefficace. La taille du groupe favoriserait donc la diffu-
sion de la responsabilité et réduirait I'efficacité d'un systéme de sanction
intragroupe. La taille du groupe et la présence de I'anonymat peuvent
cependant exercer un mouvement contraire lorsque chaque participant
prend conscience du fait que, méme si sa participation n'a pas d’influence
sur celle du groupe, s'il ne participe pas, et que chacun raisonne de la méme
maniére, la construction du bien public n"aura pas lieu. On trouve ici, dans
un autre contexte, une explication au paradoxe du vote (Quattrone et
Tversky [1992]) : chaque citoyen reconnait que son influence sur le résultat
du vote est minime mais a conscience également que si tous les votants
raisonnent comme lui, le candidat qu'il soutient n'a aucune chance de
passer.

3.4.3. La pensée magique et lI'illusion de contréle

La pensée magique et l'illusion de contrdle vont plus loin qu’une simple
prise de conscience d'un processus cognitif. La pensée magique implique,

REP 121 (6) novembre-décembre 2011



814 ______ [’apport de la psychologie sociale a I'analyse économique

en particulier, que les individus se comportent comme si leurs décisions
pouvaient modifier les résultats, sans adhérer cependant a cette croyance
(Shafir et Tversky [1992]). Lillusion de contréle est la tendance a croire que
nous pouvons contréler ou du moins influencer des résultats sur lesquels
nous n'avons, en réalité, aucune influence (Langer [1989]). D'aprés Yama-
gishi et Mifune [2008], par exemple, plus de 28 % des participants a leur
expérimentation étaient d'accord avec l'idée que les membres de leur
groupe contribueraient davantage si eux-mémes contribuaient davantage.
La pensée magique contredit le fait qu’un individu rationnel maximise son
utilité espérée uniquement en fonction de son espace de décision. Elle sup-
pose que l'individu imagine qu'il puisse modifier la probabilité d'évene-
ments aléatoires en adoptant tel ou tel comportement. Des lors, I'individu
maximise une utilité espérée conditionnelle (Masel [2007]). Sous cette hypo-
these, il devient rationnel pour un joueur de contribuer au bien public s'il
suppose un effet de consensus (les autres joueurs sont comme moi) et qu'il
anticipe une corrélation positive entre sa propre contribution et la contribu-
tion moyenne de ses partenaires. Comme dans le cas de I'effet de consen-
sus, l'impact de la pensée magique peut disparaitre lorsque l'individu est
confronté aux observations passées. Par ailleurs, I'effet de la pensée magi-
que est amoindri lorsque les participants doivent évaluer les comportements
des autres joueurs avant qu‘on leur propose de jouer eux-mémes (Cro-
son [2000]) ou s'ils savent que leur partenaire a déja joué (Morris, Sim et
Girotto [1998]).

3.4.4. La croyance en un monde juste

D’aprés I'hypothése de la croyance en un monde juste (Lerner [2003]), les
individus supposent qu’ils vivent dans un monde ou ils méritent ce qui leur
arrive et ou ce qui leur arrive est mérité. En économie, la croyance en un
monde juste doit sa notoriété aux travaux théoriques de Bénabou et
Tirole [2006] qui mettent en perspective les différences culturelles (améri-
caines et européennes) dans I'occurrence de cette croyance ainsi que son
impact sur les inégalités. Sur le plan expérimental, les psychologues Dalbert
et Umlauft [2009] observent une corrélation entre I'échelle de la croyance en
un monde juste et le comportement de don dans un jeu du dictateur.

3.4.5. 'erreur fondamentale d’attribution

En psychologie, la recherche d’attribution est la recherche d'une cause
d'un comportement ou d'un événement. L'erreur fondamentale d'attribution
identifiée par Ross et ses collegues [1977] met en évidence une tendance
générale des individus a sous évaluer, dans I'explication du comportement
d'une personne, I'effet lié a la situation dans laquelle elle se trouve et a sur
estimer, au contraire, |'effet associé au caractére de cette personne. Nous
aurions ainsi tendance a sur estimer les qualités d'un chef d’Etat en période
de croissance et a le déconsidérer injustement en phase de crise écono-
mique (Leigh et McLeish [2009]). En économie, I'erreur fondamentale d’attri-
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bution implique une erreur d'appréciation d'un agent sur le type de l'autre,
par exemple lorsqu’un acheteur croit a I'honnéteté du vendeur qui prétend
(faussement) que son produit intéresse un autre acheteur potentiel (Ettinger
et Jehiel [2010]). S'il utilise de l'information sur le comportement de |'autre,
sans prendre pleinement en compte le contexte de la décision, I'individu
risque ainsi de se méprendre sur ses (bonnes) intentions ou sur la vraie
nature de ses préférences sociales (voir point 4.3 ci-dessous). En utilisant un
protocole astucieux, Weber, Camerer, Rottenstreich et Knez [2001] montrent
que les membres d'un groupe ont tendance a blamer (injustement) le leader
pour son incapacité a faire émerger une solution avantageuse pour tous
dans un jeu de coordination. Les auteurs utilisent le fait que la réussite de la
coordination est aisée lorsque la taille du groupe est faible, mais trés difficile
lorsque celle-ci est élevée, distinction que les membres du groupe ne font
généralement pas. Les membres du grand groupe sous estiment ainsi les
effets du contexte (la taille du groupe) et soulignent au contraire les
défaillances individuelles du leader. Une erreur d'attribution sur les raisons
de la performance du leader a ainsi davantage d’impact sur son éviction
(colteuse) dans les grands groupes que dans les petits. La littérature en
psychologie indique cependant que ce biais d'attribution peut étre limité
lorsque les individus savent qu’ils doivent justifier et expliquer leur croyance
(Tetlock [1985]).

4. L'influence des pairs

L'influence des pairs (« peer pressure ») est au cceur de I'analyse en psy-
chologie sociale. Les célebres travaux de Stanley Milgram sur I'obéissance a
I'autorité ont révélé a la communauté scientifique la force exceptionnelle de
la pression sociale sur le comportement individuel'8, Le travail remarquable
de Milgram [1974] a consisté a montrer que le taux d’obéissance varie en
fonction de la distance sociale ou physique qui sépare le sujet de sa victime
ou qui le rapproche au contraire de |'autorité. Le contexte social dans lequel
s'effectue I'action jouerait ainsi un réle prépondérant dans la fagon dont les
individus manifestent les effets d’'une norme intériorisée, comme celle de
I'obéissance. En économie, le role fondamental des normes sociales sur le
comportement individuel a également été souligné par de nombreux
auteurs (Elster [1989], Fehr et al. [2002]). Pour I'économiste, les normes de
réciprocité, de don, d’équité, de responsabilité sociale, de loyauté, de justice
sociale, etc., revétent un caractere particulier : elles peuvent engendrer des

18. Au cours de I'expérimentation, I'autorité sollicite un sujet (le professeur) pour admi-
nistrer des chocs électriques a un autre sujet (I'éléve qui est en fait le complice de I'expéri-
mentateur). Milgram [1974] montre qu’une grande majorité de sujets (65 % dans la condition
de base) sont obéissants et activent les 30 curseurs (de 15 a 450 volts). A contrario, nul ne
s'imagine une seconde dans la position du sujet obéissant ! Les individus sous estimeraient
ainsi I'influence sociale et sur estimeraient leur aptitude au libre arbitre (erreur fondamentale
d’attribution, voir 3.4.5). Au cceur de I'expérience, cependant, du fait de la dissonance cogni-
tive (voir 3.3), il est plus facile pour le sujet d’obéir en justifiant le bien-fondé de son
comportement passé que de désobéir en reconnaissant le caractére immoral de son action.
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comportements pro sociaux (coopération, altruisme, générosité, coordina-
tion, confiance, préférence pour I'équité) qui sont bénéfiques pour la société.
Une littérature émergente indique, en particulier, les effets de I'observabilité
et de la distance sociale sur I'adhésion a la norme. Trois questions appa-
raissent centrales dans la littérature la plus récente : quel est le poids du
conformisme dans I'édification des normes sociales ? Un leader ou une
autorité publique peuvent-ils guider les comportements individuels dans le
sens du bien-étre collectif ? Enfin, comment expliquer et modéliser la forma-
tion et I'émergence des normes sociales ?

4.1. Le conformisme

Selon les psychologues sociaux, le conformisme survient lorsqu’il y a,
chez un individu, un changement dans son comportement, ses opinions ou
ses perceptions, suscité par la présence, réelle ou imaginaire, d’une per-
sonne ou d’un groupe. Sherif [1936] fut un pionnier de I'étude du confor-
misme en psychologie sociale. Selon lui, les individus qui sont dans une
situation peu familiére, ou qui ne connaissent pas les « normes » en vigueur,
se servent des personnes autour d’eux comme guide pour orienter leurs
comportements. Asch [1952] renforga cette idée en montrant que, méme
dans le cas ou la perception des individus est trés fiable, il peut tout de
méme y avoir du conformisme'9. Ces premiéres études ont ainsi permis
d’identifier les deux raisons centrales qui poussent les agents au confor-
misme : I'utilisation d'une information préalable jugée pertinente ou I'aligne-
ment sur ce qui est pergu comme une norme sociale.

4.1.1. Le conformisme informationnel

Pour un individu qui n'a pas une connaissance précise de son environne-
ment, il est fondé de se reposer sur 'information que les autres membres du
groupe semblent détenir. Par exemple, dans un jeu du bien public, si les
regles du jeu semblent initialement confuses - comme le suppose
Andreoni [1995] - et que I'on observe au départ qu'une majorité de joueurs
ne contribuent pas ou trés peu, il est rationnel d’imiter leur comportement si
cela réduit les colts cognitifs de rassemblement et de traitement de I'infor-
mation (Carpenter [2004]). En économie, le réle du conformisme informa-
tionnel est ainsi puissamment relayé via les phénomeénes « d’imitation », de
« contagion », « d’'épidémies », de «comportements moutonniers », de
« cascades informationnelles », caractéristiques notamment des marchés

19. Dans I'expérimentation de Asch [1952], les sujets sont invités a comparer une ligne
standard avec d’autres lignes de longueur variées, exercice ne représentant visuellement
aucune difficulté. Cependant, confrontés a une majorité de participants (complices de I'expé-
rimentateur) qui, se pronongant avant eux, indiquent une réponse erronée, les sujets ont le
choix entre se conformer a I'opinion majoritaire (ce que font 37 % des sujets) ou rester fidele
a leur perception.
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financiers20, La tendance a se conformer dépend ici de la qualité de I'infor-
mation détenue par I'individu et de la confiance que la personne accorde a
son jugement.

4.1.2. Le conformisme normatif

En économie, le conformisme normatif a été initialement I'objet de tra-
vaux théoriques fondateurs (Akerlof [1980], Jones [1984], Bernheim [1994]).
Jones [1984] integre dans la fonction d’utilité de I'agent une pénalité qui
dépend de la distance entre le choix de l'individu et celui des autres mem-
bres du groupe. Dans le modele de Bernheim [1994], les individus sont
supposeés tenir compte de leur utilité intrinséque ainsi que leur statut. Ce
modele postule que les actions des agents offrent un signal aux autres sur
leurs préférences. L'équilibre de ce jeu de signaux implique que les agents
se conforment si leur réputation (en terme de statut) est suffisamment
importante a leurs yeux par rapport aux gains matériels liés a leur consom-
mation.

Le conformisme est également I'objet de travaux théoriques plus récents
(Klick et Parisi [2008], Cartwright [2009]), et trouve aujourd’hui, en économie
expérimentale, un terrain d’application particulierement fertile - notamment,
dans le jeu du bien public (Carpenter [2004], Bardsley et Sausgruber [2005],
Zafar [2011]), dans celui du dictateur (Cason et Mui [1998], Krupka et
Weber [2009]) ou dans le jeu de l'ultimatum (Bohnet et Zeckhauser [2004]).
L'intérét de ces recherches est d’identifier les interactions endogénes par
lesquelles un individu a tendance a se comporter comme les autres mem-
bres de son groupe (Manski [2000]). La question de la formation endogéne
des préférences sociales est directement liée aux motifs associés au confor-
misme : se conforme-t-on de fagon temporaire par intérét, sous la pression
sociale, ou plus durablement par adhésion véritable a la norme édictée par
le groupe ? Dans le jeu de contribution volontaire a un bien public, des
études expérimentales ont mis en évidence I'existence d'un comportement
fréquent de contribution conditionnelle (Keser et van Winden [2000]) : si le
joueur observe ou si on lui communique un niveau de contribution élevé
(faible) de la part de ses partenaires, il aura tendance a ajuster a la hausse (a
la baisse) son propre niveau de contribution. L'hypothése de réciprocité a
été mobilisée pour expliquer ce comportement qui implique une dimension
stratégique : le joueur pratique la réciprocité (bien ou malveillante) dans le
but d'inciter les autres joueurs a coopérer ou, au contraire, pour exercer des
représailles (Rabin [1993]). Comme le révélent cependant Bardsley et Saus-
gruber [2005], la réciprocité peut dissimuler également un comportement de
conformisme « pur » : lorsque le joueur prend connaissance du comporte-
ment moyen observé dans un autre groupe, les auteurs observent, cette fois
en I'absence de tout contexte stratégique, qu’un tiers environ de lI'augmen-
tation de la contribution individuelle induite par la hausse de la contribution
moyenne du groupe provient d’'un comportement conforme a la norme.

20. Voir, en particulier, les premiers modéles de Banerjee [1992] et Bikhchandani, Hirshlei-
fer et Welch [1992], ainsi que les nombreuses expérimentations qui en ont découlé (Ander-
son et Holt [1997], Spiwoks, Bizer et Hein [2008], Morone, Sandri et Fiore [2009]).
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Des recherches récentes menées grace a l'imagerie du cerveau ont égale-
ment montré, de facon remarquable, que lorsque les individus se confor-
ment a |'avis général dans des circonstances similaires a celles des expé-
riences de Solomon Asch, ils finissent par voir effectivement la situation
comme tous les autres?'. Il est ainsi possible que les individus falsifient
leurs préférences (Kuran [1995]) de fagon a présenter un comportement
conforme aux attentes sociales. En un sens, comme |'envisagent Klick et
Parisi [2008], la falsification des préférences pourrait étre le premier pas d'un
processus d'adaptation qui conduirait in fine a un changement réel et pro-
fond des préférences sociales.

4.2. Le rb6le du leader : compétence et/ou
charisme ?

Initialement abordé par Lewin et al. [1939], le théme du leadership connait
aujourd’hui un regain d'intérét notable en psychologie sociale (van Knippen-
berg, van Knippenberg, De Cremer et Hogg [2004]). Dans une équipe ou un
groupe, le leader est celui qui posséde la faculté d’inciter les autres a adop-
ter volontairement son propre comportement. A la fois phénoméne organi-
sationnel et phénomeéne d’influence, I'étude du leadership concerne ainsi les
questions de motivation, d'efficacité au travail, d’'engagement, d‘identifica-
tion au groupe, ou encore de justice distributive ou procédurale. Le leader
incarne a la fois une compétence — une capacité a mettre en ceuvre des
incitations permettant d'améliorer I'efficacité de son organisation — mais
aussi un style spécifique de commandement, ce qu’on appelle le charisme.
Les deux aspects intéressent particulierement les économistes comme I'indi-
que I'émergence d'une littérature abondante aussi bien sur le plan expéri-
mental22, empirique23 que théorique24.

Dans la lignée des travaux expérimentaux initiés en psychologie sociale
sur les dilemmes sociaux (van Knippenberg et al. [2004]), la question des
incitations a été explorée notamment dans le cadre du jeu du bien public. Le
leader a la capacité d’accroitre efficacement les contributions des membres
en montrant I'exemple a suivre (Hermalin [1998]). En initiant une premiére
contribution généreuse, le leader fournit un signal sur la valeur qu’il attribue
a la coopération que les autres membres sont ainsi incités a reproduire.
Expérimentalement, les effets bénéfiques du leadership sont méme plus
élevés lorsque celui-ci possede une information privée (Potters et al. [2007]).
Sur le terrain, les associations caritatives naissantes bénéficient ainsi géné-
ralement de la premiére contribution d'un gros donateur qui signale la qua-

21. Berns, Chappelow, Zink, Pagnoni, Martin-Skurski et Richards [2005].

22. Weber et al. [2001], Moxnes et van der Heijden [2003], Gith, Miiller et Spiegel [2006],
Glth et al.[2007], Potters, Sefton et Vesterlund [2005, 2007], Levati, Sutter et van der
Heijden [2007], Girek, Irlenbusch et Rockenbach [2009], van der Heijden, Potters et
Sefton [2009], Levy, Padgitt, Peart, Houser et Xiao [2011].

23. Goodall, Kahn et Oswald [2011].

24. Rotemberg et  Saloner[1993], Hermalin [1998,  2007],  Vesterlund [2003],
Andreoni [2006].
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lité du collecteur de fonds (Andreoni [2006], Potters et al. [2005]). Dans de
nombreuses situations, le réle du leader dépasse cependant le cadre de
I'exemplarité ou du sacrifice. Celui-ci peut mettre en effet en place des méca-
nismes efficaces de sanction, de récompense ou méme d’exclusion des
contributeurs en fonction de leur comportement passé (Glth et al. [2007],
Girek et al. [2009]). Comment s'assurer, cependant, qu'il ne tire pas partie
de sa position hiérarchique pour capter les profits générés par le groupe ?
En comparant deux modes de répartition des contributions (avec et sans
leader), van der Heijden et al. [2009] montrent expérimentalement que la
plupart des leaders résistent a cette tentation, luttent avec succés contre les
passagers clandestins, et affichent clairement une préférence pour I'équité.
En revanche, la présence des leaders n'empéche pas I'émergence d'un
comportement de fin de jeu (chute drastique des contributions) auquel ils
participent eux-mémes activement. Ainsi, a long terme, un sentier d'équili-
bre associé a de plus fortes contributions dépend de la réputation du leader
qui prévaut si I'honnéteté de ce dernier est reconnue et récompensée par les
autres membres de I'équipe (Hermalin [2007]).

L'aptitude du leader a mettre en place des incitations efficientes dépend
également de son charisme. Linfluence du leader est renforcée via un pro-
cessus d'intériorisation via lequel les membres du groupe cedent a la pres-
sion sociale de celui ou celle qui posseéde des qualités ou des caractéris-
tiques qu’ils souhaitent avoir. Lintériorisation, I'intégration au systeme de
valeurs du leader, correspond a la forme la plus aboutie du conformisme
(Kelman [1958]). Le leader est celui a qui I'on accorde sa confiance, qui
possede un bon jugement, prodigue des conseils ou est capable d’empathie
(Rotemberg et Saloner [1993]). Expérimentalement, Levy et al. [2011] obser-
vent le pouvoir de conviction d'un individu qui a la possibilité d’envoyer des
messages aux autres membres du groupe. Lorsqu’il est élu par ses pairs ou
désigné par le hasard, les messages du leader sont suivis d'effets ; lorsque
ces mémes messages sont le fruit d'un ordinateur, les avis du « leader » sont
négligés. Un leader élu se conforme par ailleurs bien davantage a sa pres-
cription (« cheap talk ») que celui qui a été désigné par le hasard, soulignant
ainsi les effets de I'engagement, de la responsabilité du leader ou bien la
crainte du blame (Vanberg [2008]).

4.3. L'émergence des normes sociales

En économie expérimentale, une littérature abondante a été consacrée a
la formation des préférences sociales ou morales (préférences pour I'équité,
réciprocité, altruisme, coopération, confiance, etc.)?®. Dans de nombreux
travaux, I'accent est mis sur le role que la pression sociale et la punition
morale exercent sur les comportements individuels : la punition monétaire
non stratégique des passagers clandestins (Fehr et al. [2002]), la simple
désapprobation morale (Masclet, Noussair, Tucker et Villeval [2003]), la peur

25. Voir notamment Serra [2007] pour une revue des expériences et des modeles de pré-
férences sociales.
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de I'exclusion (Giith, Levati, Sutter et van der Heijden [2007]), sont ainsi des
mécanismes trés efficaces pour promouvoir la coopération et I'optimum
social. En revanche, une fois la sanction levée, les contributions monétaires
des opportunistes chutent de fagcon drastique. L'influence sociale joue éga-
lement un réle fondamental dans I'émergence de l'altruisme des agents
révélé en psychologie sociale par les travaux novateurs de Batson [1998].
Les économistes ont ainsi mis en évidence que I'altruisme des joueurs dans
le jeu du dictateur dépend de la « distance sociale » (Hoffman et al. [1996])
qui sépare le donateur du receveur?6, En particulier, si le dictateur peut
impunément sortir du jeu et se rétracter sans que le receveur en soit
informé, il renoncera fréquemment a son comportement altruiste (Dana,
Cain et Dawes [2006]). Laltruisme comporterait ainsi une dimension
comportementale (observée) et psychologique (motivation) que les métho-
des expérimentales complémentaires des économistes et des psychologues
permettraient d’identifier (Clavien [2010]). Cette complémentarité se
retrouve également dans les études récentes en neurosciences qui per-
mettent d’évaluer les fondements neurologiques des comportements
sociaux?’. Certaines zones du cerveau composées de neurones qui répon-
dent a la dopamine seraient ainsi fortement activées lors des séries de
coopération mutuelle dans les dilemmes sociaux (Rilling et al. [2002], King-
Casas et al. [2005]).

La théorie économique se propose également de modéliser la fagon dont
naissent et évoluent les normes sociales, qui constituent, selon Elster [1989],
le « ciment de la société ». Comme nous I'avons vu, dans la théorie confor-
miste de Bernheim [1994], les individus signalent leur statut social ou leur
prestige en se conformant au groupe social auxquels ils appartiennent.
Horst, Kirman et Teschl [2007] suggéerent de leur c6té que les individus
fagonnent certains aspects de leur personnalité pour ressembler aux mem-
bres des groupes sociaux auxquels ils aspirent. La constitution des groupes
sociaux (voir 5.2) évoluerait de fagon endogéne en fonction des entrées au
sein du groupe et des changements de personnalité. La personnalité de
I'individu, son image sociale et son estime de soi, sont également au centre
de I'analyse d'Oxoby [2004], de Haagsma et Koning [2002] ou de Bénabou et
Tirole [2006]. D'aprés Oxoby [2004], les individus ont besoin des normes
pour s’adapter psychologiquement a des environnements désavantageux et
dissonants. Selon Bénabou et al. [2006], les individus cherchent avant tout a
préserver une image positive vis-a-vis d’eux-mémes et des autres en respec-
tant les normes sociales. Plus récemment, enfin, Robert Akerlof [2010] a
souligné le role prédominant d'affects négatifs (comme la colére) dans
I'émergence des normes.

26. Voir Petit et Rouillon [2010] pour une revue de la littérature.
27. Rilling, Gutman, Zeh, Pagnoni, Berns et Kilts [2002], King-Casas, Tomlin, Anen, Came-
rer, Quartz et Montague [2005], Wan't Woot et Sanfey [2008], Rilling et Sanfey [2011].
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5. Les liens sociaux et la formation
des groupes

D’aprés les psychologues, les attitudes, croyances et comportements des
individus sont intimement liés a ceux des individus avec lesquels nous
nouons des liens sociaux (5.1) ou bien a ceux des groupes auxquels les
individus appartiennent ou souhaitent appartenir (5.2).

5.1. Les liens sociaux

Une littérature émergente illustre I'existence de relations interperson-
nelles en économie via ce qu’on appelle les liens sociaux (« social ties »)28,
Les liens sociaux concernent en particulier les relations au travail, au sein
des organisations ou au sein de la cellule familiale (« family ties »), ou bien
encore les réseaux d'amis (« social networks »). lls ont un impact notable sur
de nombreux aspects économiques, comme celui de la confiance que I'on
accorde a ses partenaires (Ermisch et al. [2010]), de I'indépendance que I'on
confére (ou non) au chef d'entreprise (Byoung-Hyoun et al. [2009]) ou encore
de I'importance que I'on accorde au réseau social pour promouvoir |'effort
des salariés dans |'entreprise (Bandiera et al. [2010]). En psychologie sociale,
le lien social est appréhendé via la notion centrale d’attitude, concept cepen-
dant plus général qui correspond a une disposition affective, positive ou
négative, ressentie a I'égard d’autrui, d'un phénomene ou d'un objet. Van
Dijk et al. [2002] donnent une intuition du role des liens sociaux en économie
dans le jeu du bien public. Le lien social est défini de facon minimaliste
comme |'écart entre les résultats du sujet au test d’orientation sociale (van
Lange et al. [1997]) avant et aprés sa participation au jeu du bien public. Le
déroulement du jeu fagonne ainsi les orientations sociales des individus :
lorsque la coopération s’est instaurée au sein du groupe (et que les gains
sont élevés), un lien social positif s'établit (I'écart entre les deux tests est
positif) ; en revanche, lorsque les comportements de passager clandestin
I'emportent (et que les gains sont faibles), un lien social négatif s’instaure et
révele une orientation sociale individualiste (un écart négatif). Sonnemans et
al. [2006] ont ensuite évalué I'impact d'un lien amical dans un jeu de négo-
ciation dans lequel un couple d’amis (ou au contraire un couple de joueurs
anonymes) répond sans pouvoir communiquer a une proposition effectuée
par un autre joueur. Expérimentalement, les amis se révelent plus aptes a se
coordonner pour punir une offre jugée inéquitable que les joueurs ano-
nymes. lls punissent également plus souvent I'offreur que les autres couples
de joueurs.

28. Van Dijk et al. [2002], Sonnemans et al. [2006], van Winden, Stallen et Ridderin-
khof [2008], Byoung-Hyoun et Seoyoung [2009], Ermisch et Gambetta [2010], Bandiera,
Barankay et Rasul [2010].
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La modélisation proposée par van Winden et al. [2008] permet de voir les
implications fortes de la prise en compte de ces liens sociaux dans I'analyse
économique. Un lien social existe ici lorsqu’un individu A accorde davantage
d'importance au bien-étre d'un autre individu B qu'il ne le ferait pour un
individu lambda. Formellement, la fonction d’utilité de I'individu A integre le
bien-étre de B de la fagon suivante: V,=In U, +a, In U, ou «, désigne le
poids que A accorde au bien-étre de B et qui correspond a l'intensité du lien
social entre A et B. L'intensité et la valence de ce lien sont supposées dépen-
dre des interactions sociales qui existent entre les individus concernés, inter-
actions qui générent inconsciemment des sentiments positifs (ou négatifs).
Le parametre o, peut ainsi étre positif ou négatif. Comme il s'agit, par
ailleurs, d’un lien social, la fonction d’utilité de B tient compte elle aussi d'un
paramétre a, qui mesure l'intensité de ce lien mais qui n’est pas nécessai-
rement équivalent & «,. Sous cette forme, les fonctions d'utilité de A et B
sont donc interdépendantes, ce que I'on retrouve également dans le modéle
précurseur de Rabin [1993]. Une différence essentielle vient cependant du
fait que les parametres a, et a, sont supposés hétérogénes, dépendant
notamment de facteurs de personnalité et de déterminants affectifs, et qu'ils
peuvent étre rendus endogénes en supposant que la formation des liens
sociaux est le produit des interactions passées et futures entre les individus.
La version du modele de van Winden et al. [2008] associe donc, dans une
vision dynamique et neuronale, les liens sociaux, les affects et les préfé-
rences sociales des individus.

5.2. Les relations inter groupes

5.2.1. La préférence pour son groupe d’appartenance

Lors d'une expérience fondatrice, Muzafer Sherif [1966] observa combien
I'attitude de coopération ou de compétition de jeunes enfants au sein d'une
colonie de vacances pouvait étre modelée en fonction de leur groupe
d’appartenance. Les recherches de Sherif [1966] inspirérent un grand nom-
bre d’études sur les relations intergroupes et notamment ceux de Tajfel et
Turner [1986] sur la théorie de I'identité sociale. D'apres ces auteurs, la caté-
gorie sociale permet a I'individu de se définir en tant que membre de grou-
pes particuliers au sein de la structure sociale. Notre identité découlerait
ainsi du prestige, du statut, ou du succes des groupes auxquels nous appar-
tenons. Lidentité sociale serait en ce sens un élément central de notre
estime de soi. Tajfel et son colléegue [1986] identifient en laboratoire les
conditions minimales de formation d'un groupe : (1) les participants sont
répartis sur la base d'une préférence totalement arbitraire — entre, par exem-
ple, les ceuvres picturales de Paul Klee ou celles de Wassily Klandisky — (2)
aucune interaction sociale n’intervient entre les participants, (3) I'apparte-
nance au groupe est anonyme et (4) le choix ne met pas en jeu l'intérét
personnel du décideur. Dans ce contexte minimaliste, les travaux réalisés a
partir du paradigme du groupe minimal ont montré expérimentalement que
la formation d'un groupe génére une préférence pour I'endogroupe et/ou
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une hostilité vis-a-vis de I'exogroupe (« ingroup bias »). Précisément, lors
d'une tache simple de répartition d'une somme entre deux participants, le
décideur privilégie le membre de son groupe plutét que celui de I'autre
groupe. L'appartenance (artificielle) a un groupe, source d’identité sociale,
inciterait les individus a comparer (Festinger [1954]) les résultats de leur
groupe avec ceux de I'exo groupe et les motiverait en conséquence a privi-
légier les membres de leur groupe. Plus récemment, Yamagishi et ses col-
légues [2008] ont fourni une théorie explicative alternative qui repose sur la
constitution d'une « heuristique de groupe » : dans une situation d’interac-
tion sociale « généralisée », I'adhésion a un groupe est une stratégie ration-
nelle qui justifie que I'on minimise en particulier le risque d’exclusion du
groupe. La logique de I'heuristique de groupe est a rapprocher de |'argu-
ment de la réciprocité ou de la réputation mobilisé par les économistes pour
expliquer la coopération dans les dilemmes sociaux. L'individu coopérerait
dans I'attente d’une réciprocité. Comme le soulignent cependant Yamagishi
et al. [2008], I'heuristique de groupe n’est pas issue d'un calcul en termes de
bénéfices ou de colits mais découle plutdt de I'intériorisation d'une norme
susceptible de s'imposer, y compris lors d'une interaction sociale non répé-
tée.

Il existe une littérature naissante en économie expérimentale qui s'appuie
directement sur le paradigme du groupe minimal2® ou qui s’en inspire en
mettant en lumiéere le réle de I'identité sociale lorsque celle-ci est simple-
ment suggérée (« priming ») au sein de groupes sociaux naturels30. Les
guestions posées par les économistes expérimentalistes sont les suivantes :
le biais intragroupe persiste-t-il lorsque, en présence d'un univers straté-
gique, le décideur doit concilier son intérét personnel avec celui du groupe ?
L'identité sociale modifie-t-elle le comportement individuel parce qu’elle
influence les attentes du décideur en ce qui concerne le comportement des
autres membres du groupe (effet de I'heuristique de groupe) ou plutot parce
gu’elle change les préférences de I'individu (effet de catégorisation) ? Char-
ness et al. [2007] observent la présence d’une préférence pour I'endogroupe
dans le jeu de la bataille des sexes (coordination) et celui du dilemme du
prisonnier (coopération). Ceci n'apparait cependant que lorsque I'individu
rend sa décision en présence des membres du groupe, qu'il existe un feed-
back sur sa décision et que les gains du groupe bénéficient a I'ensemble de
ses membres. En somme, le biais résulte de la saillance du groupe et rap-
pelle les effets associés a la pression des pairs (voir 4.1.3). Chen et al. [2009]
utilisent une vaste batterie de jeux économiques et confirment également la
prévalence d'un favoritisme intra groupe lorsque la rémunération des parti-
cipants est réelle. Dans un cadre stratégique, les individus sont plus géné-
reux avec les membres de leur groupe, les sanctionnent moins que ceux de
I'exo groupe (en cas de non réciprocité) et les récompensent également
davantage. L'identité sociale favorise ainsi la réciprocité positive au sein de
I'endogroupe et accroit le bien-étre collectif. L'étude de Chen et al. [2009]
suggere enfin que l'auto catégorisation aléatoire des individus suffit a

29. Voir Ahmed [2007], Charness, Rigotti et Rustichini [2007], Chen et Li[2009],
Hargreaves-Heap et Zizzo [2009].
30. Voir, en particulier, Goette, Human et Meier [2006].
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engendrer une préférence pour I'endogroupe et que I'interaction sociale au
sein des groupes (via un chat en ligne) accroit le sentiment d"appartenance
au groupe mais ne modifie pas le comportement individuel de fagon signi-
ficative dans la majorité des jeux.

5.2.2. La modélisation de lI'identité sociale

Sur le plan théorique, les travaux pionniers d'Akerlof et Kranton [2005,
2008, 2010] témoignent des implications fortes de I'identité et du groupe au
sein de l'entreprise et des institutions. L'approche de George Akerlof et
Rachel Kranton repose sur trois piliers de la théorie de l'identité sociale
(Tajfel et al. [1986]) : I'existence de catégories sociales, la recherche indivi-
duelle d'identification a ces catégories et l'internalisation des normes du
groupe social ou de la communauté. L'intérét de cette approche économique
de l'identité est d'intégrer ces concepts dans un cadre formel compatible
avec la maximisation de I'utilité. Dans le modéle d'incitation proposé par
Akerlof et Kranton [2005, 2008], un salarié a schématiquement le choix entre
deux identités distinctes : soit il s'identifie a la firme (« insider ») et adhére
simultanément a une norme d’effort au travail qui protége les intéréts de
I'entreprise, soit il ne s’y identifie pas (« outsider ») et considére au contraire
la régle du moindre effort comme celle de son groupe d’appartenance. En
supposant, de facon classique, que le salaire (w) et le niveau d'effort (e)
rentrent dans la fonction d'utilité du salarié, celle-ci s’écrit de la fagon sui-
vante :

U(w,e,c)=lnw—e+IC—tC|e*(c)—e|

ou c¢ représente la catégorie sociale du salarié, I correspond au niveau
d'utilité associé a I'appartenance a la catégorie c, et |e*(c) —¢| indique la
désutilité induite par tout écart entre le niveau d'effort du salarié et celui
induit par la norme de chaque catégorie ¢, noté ¢ (¢).

Sous cette forme, le niveau d'utilité du salarié et, en conséquence, son
niveau d’effort optimal, dépendent explicitement de son « choix » en termes
de catégorie sociale. La fonction intégre également le fait que I'utilité du
salarié dépend de la conformité de son niveau d’effort par rapport a la
norme du groupe auquel il appartient, le paramétre ¢, > 0 exprimant le poids
accordé a la désapprobation suscitée par tout écart a la norme sociale (voir
4.1.3). Le modele économique de I'identité sociale ne modifie pas la conclu-
sion standard du modele principal-agent selon laquelle la firme propose un
taux de salaire suffisant & I'employé pour l'inciter a adopter un niveau
d’effort optimal. En revanche, le différentiel de salaire nécessaire pour créer
cette incitation dépend crucialement de la catégorie sociale du salarié. En
particulier, un insider qui bénéficie d'un supplément d’utilité associé a son
identité de groupe et qui entreprend une action conforme a la norme établie
par sa catégorie (un effort conséquent), requiert une compensation moné-
taire moins élevée que celle d'un outsider. Le modéle d’Akerlof et Kran-
ton [2008] montre ainsi comment I'identité sociale peut modifier la structure
des incitations. Il souligne également tout l'intérét qu’une entreprise (ou
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d’autres institutions dans le domaine de I'éducation ou de la citoyenneté)
peut avoir a investir pour modifier I'appartenance d’un salarié a telle ou telle
catégorie. En effet, si le choix de la catégorie apparait comme une option
consciente sur le plan formel, il décrit en fait la fagon dont les individus
s’adaptent a un environnement social qui leur est parfois imposé. Le modéle
de I'identité sociale pose ainsi la question de I'émergence des normes socia-
les (voir 4.3) mais il est aussi bien adapté pour traiter celle de la discrimina-
tion entre individus ou groupes sociaux.

5.2.3. La discrimination

Dans le modele de l'identité sociale, I'individu ne choisit pas (le plus
souvent) son groupe d’appartenance, qu'il soit définit par le sexe, I'age, la
nationalité, I'ethnie, la race, I'attrait physique ou méme la classe sociale. La
préférence pour I'endogroupe (« nous » versus « eux ») peut conduire ainsi
a une attitude négative dirigée contre des membres d'un exogroupe a
I'endroit duquel nous entretenons des préjugés. Il existe en économie et en
psychologie sociale une littérature conséquente sur le théeme de la discrimi-
nation3'. Le focus est cependant différent. Tandis que les psychologues
s'interrogent davantage sur l'origine de la discrimination (voir 5.2.1) et sur
les moyens de la réduire, les économistes en étudient les conséquences et
les implications. Par exemple, les psychologues ont montré que la beauté
physique « conférait » (faussement) de nombreuses qualités et compétences
ainsi qu’un bonus de popularité aux individus dotés d'une belle apparence
physique. Les économistes ont montré, de leur c6té, que ces derniers béné-
ficiaient d'une réelle « prime a la beauté » : une rémunération supérieure, un
plus grand crédit de confiance et une plus forte probabilité de recevoir un
don (Mobius et Rosenblat [2006], Rosenblat [2008]). Plus généralement, les
économistes ont posé également la question du stéréotype (et de ses effets
négatifs sur la performance (Hoff et Pandey [2006])), mais aussi celle du
genre, les femmes se révélant a priori davantage averses au risque mais
aussi plus altruistes que les hommes (voir Croson et Gneezy [2009] pour une
revue).

6. Conclusion

Dans cet article, nous avons passé en revue les éléments les plus signifi-
catifs d'une vaste littérature mettant en lumiére I"apport de la psychologie
sociale a l'analyse économique, en nous centrant le plus souvent sur le
champ recouvert par I'économie comportementale. Que I'on se situe au
niveau des processus interpersonnels, intragroupes ou intergroupes, de
nombreux travaux expérimentaux et théoriques ont été intégrés dans |'ana-
lyse économique a partir du début des années quatre-vingt.

31. Voir notamment Rodger [2006] pour une revue en économie.
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Sur le plan individuel, I'apport de la psychologie sociale a la théorie de la
décision prolonge les approches cognitives initiées notamment par Friedrich
Hayek [1952] et Herbert Simon [1955]. Ainsi, l'introduction de la dissonance
cognitive, de I'erreur fondamentale d’attribution, du biais de faux consen-
sus, de la croyance en un monde juste, de la diffusion de la responsabilité,
de la pensée magique ou méme des heuristiques mentales, permet de
mieux cerner les environnements dans lesquels la rationalité de la décision
économique s’opere ainsi que ceux dans lesquels les décideurs publics peu-
vent intervenir pour rendre la prise de décision plus efficace. Lorsque, par
exemple, une « manne tombée du ciel » décrite sous forme de bonus (ou de
remise) a plus (moins) d’impact sur la relance économique (Epley et
Gneezy [2007]), I'effet de présentation (Gilovich et al. [2002]) devient davan-
tage un outil naturel de politique économique qu‘un biais de rationalité. La
connaissance des processus réels de raisonnement des individus et leur
modélisation conduisent ainsi a I'utilisation d’instruments nouveaux pour
les économistes, comme la persuasion, la perception, ou encore les normes
sociales, et permettent de guider les autorités de fagon innovante (Thaler et
al. [2010]).

Au niveau des processus de groupes, la littérature considérable en psy-
chologie sur l'influence sociale et les normes (désirabilité, conformisme,
leadership) et celle plus émergente sur la formation des groupes et les liens
sociaux, ont conduit a renouveler profondément le domaine de I'économie
expérimentale et comportementale. Les nouveaux modeles de préférences
sociales prennent ainsi en compte de nouvelles motivations, (comme
I'altruisme, la réciprocité, la préférence pour I'équité, la générosité ou méme
I'identification au groupe) tandis que les expérimentations les plus récentes
intégrent de fagcon plus systématique les effets liés au genre, a la discrimi-
nation, a la constitution de groupes sociaux, ou aux liens familiaux. Dans les
modélisations les plus récentes, les préférences sociales sont introduites
dans la fonction d'utilité de I'individu, de fagon classique, mais dépendent
également du contexte dans lequel s’effectue la décision et aussi de la
personnalité de I'individu. Dans ce cadre, la gestion de I'information détenue
par les autorités publiques peut s’avérer cruciale, comme lorsque par exem-
ple celles-ci révélent une dose insoupgonnée d’évasion fiscale, qui incite
davantage de gens a tricher, ou bien lorsqu’elles modifient les incitations
liées a la réputation ou a I'image sociale en accentuant la publicité ou la
visibilité des actions pro sociales (Tirole [2009]). Sur le plan formel, cepen-
dant, la prise en compte d'un environnement social endogéne dans la modé-
lisation des choix économiques individuels demeure un enjeu de recherche
central pour les modélisateurs.

Notre revue de la littérature, destinée principalement aux économistes, a
mis en perspective I'apport des études de psychologie sociale a I'analyse
économique. Nous montrons également la contribution des économistes a
une meilleure compréhension des phénomeénes sociaux, ce qui peut étre
utile aux autres chercheurs en sciences sociales. La spécificité de la pratique
expérimentale (le focus sur I'absence de contexte et surtout I'insistance sur
la procédure d'incitations monétaires), la capacité de modélisation, la force
et I'unité des théories, mais aussi I'implication forte et traditionnelle des
économistes aupres des autorités publiques, modifient a leur tour le regard

REP 121 (6) novembre-décembre 2011



Emmanuel Petit 827

que les psychologues sociaux portent sur leur pratique de recherche (Mur-
nighan et Ross [1999]). Une fertilisation croisée entre I'économie, la psycho-
logie sociale, et les autres sciences sociales, peut ainsi contribuer a une
vision plus intégrée mais aussi plus réaliste des phénomenes étudiés. Le
renforcement des liens inter disciplinaires, la mise en commun des pra-
tiques et des expériences, ont ainsi vocation a déboucher sur des outils plus
performants de politique publique.
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