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Tâche d'apprentissage : Reconnaître et réduire les biais | Septembre 2023

[bookmark: _headingh.gjdgxs][bookmark: _headingh.m0rgri5doc9q]Pensée critique : Tâche d'apprentissage 
« Identifier et réduire les biais »
Domaine #5 : Les apprenant-e-s ne vérifient pas les hypothèses importantes
Ligne directrice de la tâche d’apprentissage
Les biais cognitifs, tels que décrits par le lauréat du prix Nobel Daniel Kahneman, se réfèrent à des schémas de pensée systématiques et à des erreurs pouvant survenir lors de la pensée intuitive. Ces erreurs systématiques, ou distorsions cognitives, ne sont pas causées par les émotions, mais sont plutôt liées à la construction de notre mécanisme cognitif (Kahneman, 2011), c'est-à-dire à la façon dont nous pensons. Les biais peuvent influencer notre jugement et nos processus décisionnels, entraînant ainsi des conclusions ou des décisions irrationnelles.
En réalisant une expérience sur l'effet de dotation (endowment effect), les apprenant·e·s peuvent expérimenter les effets d'un biais spécifique. Ensuite, l'enseignant·e explique ce que sont les biais et présente quelques autres exemples de biais. Les apprenant-e-s peuvent ensuite se pencher sur un biais choisi en petits groupes. Ils réfléchissent à la manière dont ce biais peut concrètement affecter leur vie professionnelle ainsi que leur travail avec myidea, et développent des approches pour contrer l'influence des biais.
Cette tâche d'apprentissage poursuit plusieurs objectifs et vise notamment à permettre aux apprenant-e-s de réaliser que la pensée peut être sujette à des erreurs systématiques. Les apprenant-e-s doivent apprendre à reconnaître certains biais importants et être capables de contrer leurs effets grâce à l'utilisation consciente de « stratégies de pensée ». Ainsi, l'impact des biais et des conclusions erronées qui en découlent devrait être réduit à l'avenir.

Objectif d’apprentissage
Les apprenant·e·s prennent conscience que notre pensée est sujette à des erreurs systématiques, 
Ils/elles peuvent expliquer différents biais cognitifs et leur mode de fonctionnement, 
Ils/elles peuvent fournir des exemples illustrant la manière dont les biais cognitifs peuvent influencer le quotidien professionnel ainsi que le développement d'idées commerciales, 
Ils/elles sont en mesure de développer des approches efficaces pour contrer l'impact de ces biais cognitifs.



Liens avec la pensée critique:

	Vérification des informations et de sources
	Prise en compte de différentes perspectives
	Vérification et correction de ses propres hypothèses
	Interprétation et déduction
	Réduction de la complexité sans tromperie
	Compréhension de sujets complexes
	Maintien d'une distance professionnelle par rapport à son propre travail

	
	
	■
	■
	
	
	



Vérification et correction de nos propres hypothèses : Les apprenant-e-s remettent en question leurs propres processus de réflexion et de prise de décision, afin d’identifier explicitement les biais éventuels.
Interprétation et déduction : Les apprenant-e-s développent des approches pour contrer l'influence des biais dans leur quotidien professionnel et lors de la conception de leurs propres idées commerciales.

Matériel nécessaire

Diapositives sur le thème « Identifier et réduire les biais » 
Pour la réalisation de l'expérience sur l'effet d'endowment :
 Au moins 3 tasses 
Tableau Excel pour saisir les offres de vente et d'achat 
Feuille de travail

Déroulement de la tâche

Étape 1 Introduction au sujet avec une expérience sur l'effet d'endowment (effet de propriété) : L'expérience du « test des tasses » sur l'effet de propriété peut être utilisée pour sensibiliser les apprenant·e·s au sujet des « biais ». Pour ce faire, au moins trois apprenant·e·s sont choisi·e·s au hasard (par exemple, les trois apprenant-e-s ayant leurs anniversaires en dernier). Ils/elles reçoivent une tasse, qui devient donc leur possession. Les tasses ne doivent plus être rendues, elles appartiennent désormais aux trois apprenant-e-s. Il est important que cela soit bien compris par les apprenant·e·s.
Ensuite, l’ensemble des apprenant-e-s ayant reçu une tasse ainsi que ceux/celles qui n'en ont pas reçu - reçoivent une petite feuille de papier vierge. Ceux/celles ayant reçu une tasse doivent écrire le prix auquel ils/elles vendraient la tasse. Ceux/celles n’ayant pas reçu de tasse doivent écrire le prix auquel ils/elles achèteraient la tasse. Important : Les notes ne sont pas partagées à ce stade ! Chaque personne doit également écrire son nom sur la feuille.

Ensuite, les feuilles sont collectées et les prix sont saisis dans un tableau Excel afin de calculer les moyennes des offres de vente (prix de vente des trois apprenant·e·s ayant reçu une tasse) ainsi que les moyennes des offres d'achat (prix d'achat de tous les autres apprenant-e-s). En général, la moyenne des offres de vente est nettement supérieure à la moyenne des offres d'achat. Plus le nombre de vendeur-euse-s, c'est-à-dire ceux/celles qui ont reçu une tasse, est faible, plus il y a de risque que l'expérience ne réussisse pas (il peut y avoir des « valeurs aberrantes »). C'est pourquoi les tasses devraient être attribuées à au moins trois personnes, idéalement même à davantage. On parle de l' « effet d'endowment » ou de l' « effet de propriété ».

Si des offres d'achat sont faites qui dépassent les offres de vente des propriétaires de tasses, les transactions sont effectivement effectuées. Les tasses (ou la tasse, si cela ne concerne qu'une offre) sont attribuées à la/au plus offrant-e. Il est important que les transactions aient effectivement lieu et que cela soit préalablement expliqué aux apprenant-e-s, sinon, les offres de vente ou d'achat risquent d’être faussées.
En participant à cette expérience et en faisant l’exercice, les apprenant-e-s devrait aboutir à une prise de conscience qui restera ancrée dans leur mémoire.

La pertinence des biais pour les fondateur-trice-s peut être expliquée ensuite, à travers l'effet d'endowment, en interaction avec le biais du status quo. Les client-e-s valorisent beaucoup plus ce qu'ils possèdent et ce à quoi ils pourraient renoncer que ce qu'ils ne possèdent pas mais pourraient acquérir (effet d'endowment). À cela s'ajoute le biais du status quo, poussant les individus à rester fidèles à ce qu'ils connaissent, même si des alternatives objectivement meilleures existent. En contraste, les fondateur-trice-s ont souvent tendance à négliger les biais de leurs futur-e-s client-e-s. De plus, ils/elles sont eux/elles-mêmes sujets à un biais : ils/elles ont souvent travaillé pendant des mois voire des années sur un nouveau produit ou service. Pour eux/elles, leur innovation devient la référence. Finalement, ils/elles sont tellement convaincu-e-s des caractéristiques et fonctionnalités de leur produit ou service qu'ils/elles surestiment la volonté de paiement de leurs futur-e-s client-e-s (Gourville, 2006).

Des approches pour contrer l'effet d'endowment doivent être présentées. Ces méthodes peuvent ensuite être utilisées pour contrer d'autres biais également.

Étape 2 Explications sur les concepts et l'importance du sujet : À partir de l'effet d'endowment, il est maintenant possible d'expliquer ce que l'on entend généralement par biais et pourquoi il est important d'être conscient-e de leur impact dans la vie quotidienne ainsi que dans le monde économique.
Étape 3 Traitement des biais en petits groupes : Les apprenant-e-s sont réparti-e-s en petits groupes de 2 à 4 personnes. Chaque groupe doit ensuite choisir un biais qui a été préalablement présenté par l'enseignant-e. Il est recommandé à l'enseignant-e de choisir deux ou trois des cinq biais présentés dans les diapositives PowerPoint. Ensuite, les apprenant-e-s reçoivent la tâche suivante, pour laquelle ils disposent de 30 à 45 minutes :
[bookmark: _headingh.30j0zll]Réfléchissez à votre vie professionnelle ou à votre idée d'entreprise :
Où avez-vous déjà rencontré ce biais ?
Dans quelle façon ce biais a été utilisé dans cette situation ? 
Dans quelle façon ce biais a posé problème dans cette situation ? 
Comment pourriez-vous contrecarrer ce biais ?
Les résultats peuvent être consignés par les apprenant-e-s sur la feuille de travail prévue à cet effet.
En fonction du temps disponible, la tâche peut bien sûr être adaptée. Pendant que les différents groupes travaillent sur les biais, l'enseignant-e peut circuler de groupe en groupe, afin de vérifier si les exemples décrits par les apprenant-e-s sur leur vie professionnelle, ou sur une idée d'entreprise, sont réellement des situations pouvant être attribuées au biais sélectionné. Il est important de mentionner ici que les situations de la vie quotidienne et professionnelle et le lien avec un biais ne sont pas toujours clairs car les situations sont influencées par de nombreux facteurs. Cependant, ce qui devrait être clair pour chaque situation, c’est la manière dont le biais pourrait jouer un rôle, et les apprenant-e-s devraient être en mesure de le justifier de manière logique.

Étape 5: Présentation des résultats en groupe : les groupes présentent les réflexions qu'ils ont élaborées.
Étape 6 : Évaluation et discussion des stratégies : La classe devrait engager une discussion sur l'efficacité des stratégies proposées afin de réduire le biais. Par exemple, l'enseignant-e pourrait demander quelles stratégies les apprenant·e·s estiment particulièrement efficaces et pourquoi.

Variante plus courte
Les apprenant·e·s reçoivent pour tâche unique d'analyser le biais concernant le travail sur leurs propres idées d'entreprises, tandis que les tâches liées à la (vie professionnelle) sont exclues.


Variantes pour les apprenant-e-s performants : 
Chaque groupe se voit attribuer un biais. Cependant, le groupe doit effectuer lui-même ses propres recherches afin de mieux comprendre et analyser ce biais. Ici, l’enseignant-e ne s'en charge pas.

Variantes pour les apprenant-e-s moins performants : 
Pour les apprenant-e-s en difficulté, il est préférable de discuter à l'avance de plusieurs exemples d'approches pouvant être utilisées afin de contrer les biais.

Connaissance de fond
Notre compréhension actuelle de l'impact des biais sur les prises de décisions est principalement due aux travaux des psychologues Amos Tversky et Daniel Kahneman. Leurs travaux ont réfuté ces deux hypothèses que la plupart des scientifiques sociaux considéraient comme établies dans les années 1970 : 
Les gens se comportent en général de manière rationnelle et peuvent penser clairement,
Lorsque les gens s'écartent de la réalité, cela peut être expliqué dans la plupart des cas par des émotions telles que la peur, l'affection et la haine.
À travers une série d'expériences, les deux chercheurs ont démontré que ces deux hypothèses étaient fausses. Sans discuter directement de ces hypothèses, ils ont documenté dans un article important publié dans la revue « Science » (Tversky et Kahneman, 1974) une série d'erreurs systématiques de pensée, appelées « biais ».
Leurs travaux sur la prise de décision en situation d'incertitude sont à la base de l'économie comportementale (« Behavioral Economics »), qui étudie le comportement humain dans les situations économiques. En intégrant l'économie comportementale, les décisions économiques des individus ont pu être décrites de manière plus réaliste que dans les modèles économiques existants. En montrant que les décisions sont influencées par des facteurs tels que les biais, Tversky et Kahneman ont réfuté l'image de l'« Homo Oeconomicus » comme une personne toujours rationnelle, à la base des modèles économiques conventionnels.
Daniel Kahneman a reçu le prix Nobel d'économie en 2002. Adam Tversky était déjà décédé à cette époque.
Pour cette tâche d'apprentissage, nous avons sélectionné cinq des biais les plus connus. Chacun de ces biais peut avoir un impact de différentes manières, et pour chacun d'entre eux, il existe différentes études. Nous avons sélectionné une étude pour chaque biais, afin d'apporter des informations de fond qui illustrent l'impact du biais en question :
Impacts du biais de confirmation à travers l'exemple de l'utilisation des médias : Grâce à Internet ainsi qu’aux réseaux sociaux, nous disposons de nombreuses sources d'informations faciles d’accès. Cependant, les réseaux sociaux et leurs algorithmes peuvent également nous conduire à nous informer de manière sélective, c'est-à-dire à choisir principalement des informations qui correspondent à nos convictions. Il a été démontré que les convictions politiques peuvent influencer le comportement d'utilisation des médias (Stroud, 2007). Il existe donc un risque que nous ne lisions principalement que ce qui correspond à nos attitudes et opinions antérieures, tout en ignorant les informations qui vont à l'encontre de celles-ci. Dans l'ensemble, cela peut conduire à des divisions politiques (Stroud, 2007), car les différents camps politiques évoluent principalement dans leurs propres « bulles ».
Impacts du biais de surconfiance (effet de surestimation) à travers l'exemple de la création d'entreprise : La surestimation de soi est particulièrement courante chez les fondateurs d'entreprises (Busenitz & Barney, 1997). Mais est-ce bien ou mal ? Dans une méta-analyse, Kraft et al. (2022) ont examiné les effets des trois principales formes de surestimation de soi qui sont ; la surprécision, la surestimation, la surestimation de sa propre position (Moore et Healy, 2008, p. 502). Kraft et al. (2022) ont trouvé des effets à la fois positifs et négatifs :
Toutes les formes de surestimation de soi avaient des effets positifs sur l'évaluation des opportunités entrepreneuriales et la création d'entreprises,
Concernant la capacité d'innovation des nouvelles entreprises, seule la surestimation avait un impact positif. Les deux autres formes de surestimation conduisent souvent les fondateurs à ne pas suffisamment rechercher les informations nécessaires à un niveau plus élevé d'innovation,
Concernant la performance de l'entreprise, seule la surprécision avait un impact négatif. Les auteurs estiment que cette forme de surestimation empêche les fondateurs de rechercher davantage d'informations disponibles à des stades ultérieurs de l'entreprise, ce qui aurait pu conduire à des ajustements nécessaires de leurs modèles commerciaux.
Impacts de l'effet de ressemblance (biais de similitude) à travers l'exemple de la diversité sur le lieu de travail : Le « Workplace Diversity Report » (Namely Inc., 2018) a mis en évidence plusieurs points qui peuvent être attribués en partie à l'effet de ressemblance : par exemple, une corrélation a été trouvée entre l'origine ethnique des gestionnaires et celle de leurs employés directs. Autrement dit, les équipes étaient peu diversifiées en termes d'origine.
Impacts du biais du status quo à travers l'exemple de la New Coke : Lorsque Coca-Cola a lancé « New Coke » dans les années 80 pour récupérer des parts de marché perdues au profit de Pepsi, cela fut un désastre : des milliers de plaintes ont été reçues sur la hotline, et des protestations publiques ont éclaté. Pourquoi ce lancement a-t-il échoué ? Toutes les études de marché et les dégustations à l'aveugle semblaient indiquer que la « New Coke » aurait dû être un succès. Les chercheurs Samuelson et Zeckhauser (1988) ont imputé cet échec au biais du status quo. La « New Coke » était objectivement meilleure. Mais toutes les dégustations ont été réalisées à l'aveugle. Lorsque les clients ont vu la « New Coke », ils ont voulu retrouver leur ancienne « Coke » ; un signe du biais du status quo.
Impacts du biais d'ancrage à travers un exemple de la vie quotidienne : Nous avons tendance à manger davantage lorsque des portions plus grandes nous sont servies, par rapport à des portions plus petites. Cet effet pourrait être lié au biais d'ancrage. Dans une étude sur le biais d'ancrage (Marchiori et al., 2014), les participant-e-s ont été invité-e-s à s'imaginer se faire servir soit une petite, soit une grande portion de nourriture. Ensuite, on leur a demandé s'ils/elles mangeraient plus ou moins que cette quantité. Puis, on leur a demandé de préciser exactement combien ils/elles pensaient manger. Les résultats ont montré que l'évaluation des participant-e-s quant à la quantité qu'ils/elles mangeraient était influencée par l’« ancrage » auquel ils/elles étaient exposé-e-s (c'est-à-dire la portion grande ou petite imaginée). Cet effet a même été constaté lorsque les participant-e-s avaient été invité-e-s à ignorer l'ancre (The Decision Lab, 2023b). 


Biais et exemples potentiels dans le travail avec myidea :

	Bias
	Exemples possibles de la manière dont les apprenant·e·s pourraient être affecté·e·s par des biais lorsqu'ils travaillent avec myidea :
	Approches possibles pour contrer les biais :

	Confirmation Bias (Biais de confirmation)
	Une équipe au sein de myidea est très convaincue de sa propre idée. Les apprenant-e-s préfèrent alors discuter avec des personnes qui leur donnent des retours positifs. De plus, ils/elles accordent plus d'importance aux retours positifs qu'aux retours négatifs et se concentrent sur les aspects confirmant  leurs hypothèses, en ignorant ceux qui pourraient les contredire. 
	· Sollicitation de retour d'expertises de personnes spécialisées (expert·es en entrepreneuriat, expert·es de l'industrie) que l'équipe ne connaît pas. 
· Discussion avec une personne capable d'évaluer particulièrement bien la faisabilité technique. 
· Recherche proactive de raisons pour lesquelles notre propre idée pourrait ne pas fonctionner, par exemple, recherche d'entrepreneur·e·s qui ont échoué avec une idée similaire.

	Overconfidence Bias 
(Biais de surconfiance)
	Une équipe de myidea travaille sur une idée dont la mise en œuvre est difficilement réalisable pour l'équipe elle-même, par exemple si d'importants investissements seraient nécessaires en recherche et développement, et qu'elle surestime ses propres compétences dans ce domaine.
	· Solliciter des retours d'expérience, des évaluations et des recommandations de personnes extérieures, qu'il s'agisse de mentor·e·s, d'expert·e·s ou d'autres entrepreneur·e·s. Ces perspectives externes peuvent aider à identifier les zones d'ombre et à permettre des évaluations plus réalistes. 
· Par la suite, l'équipe peut ajuster sa propre idée ou collaborer avec des partenaires appropriés pour rendre la mise en œuvre de l'idée plus probable.

	Similar-to-me-Effect
(Biais de similarité)
	· Dans l'équipe myidea, des personnes très similaires travaillent ensemble. Souvent, on choisit les personnes avec lesquelles on travaille déjà en grande partie et avec lesquelles on s'entend bien. 
· Une équipe myidea n’inclut que des personnes très similaires au groupe dans les processus de retour d'information.
	· Étant donné que les équipes chez myidea sont généralement formées tôt, il est probable qu'on ne puisse pas modifier la composition actuelle de l'équipe. Cependant, s’il est décidé de poursuivre l'idée ultérieurement, l'équipe pourrait réfléchir à comment accroître la diversité et l'hétérogénéité (arrière-plans, expériences, etc.) au sein de l'équipe. Ainsi, les processus de prise de décision concernant de nouvelles offres, approches et embauches pourraient être positivement influencés. 
· Les apprenant-e-s peuvent solliciter des feedbacks d'individus ayant une diversité d’arrière-plans et d’expériences.

	Biais du status quo
	Les apprenant·e·s sous-estiment la disposition au changement de leur public cible. 
	Proposer sa propre offre (produit ou service) sur un site web simple pour la précommande, de sorte que les client·es aient la possibilité d'exprimer une intention d'achat concrète. Cela permettra de déterminer si cette nouvelle offre est privilégiée par rapport l’actuelle.

	Biais d'ancrage 
	· Lors de la détermination des prix, les apprenant·e·s pourraient être influencé·e·s par une offre (superficiellement) similaire et s'orienter principalement vers celle-ci, voire fixer un prix inférieur uniquement pour être plus compétitif·ve.
·  Les apprenant·e·s fixent un prix au début du projet, mais qui n'a pas été réfléchi en profondeur. Toutes les autres considérations sont ensuite influencées par ce prix.
	Lors de la fixation des prix, les apprenant·es devraient prendre en compte plusieurs perspectives : Quels sont les coûts variables ? Combien les client·es sont-elles et ils prêt·e·s à payer ? Quel est le coût des offres comparables ? Est-ce que leur offre présente certains aspects qui justifient un prix élevé (par ex. une orientation vers la durabilité) ?






Voici quelques liens pour en savoir plus sur les sujets mentionnés :

The Decision Lab: https://thedecisionlab.com/biases
Bonn Institute GmbH: https://www.bonn-institute.org/

La tâche d'apprentissage a été développée par l'équipe UDH en coopération avec les co-créateurs Rosa Butti (Esperto cantonale per la Cultura generale, Centro Professionale Sociosanitario Lugano) et Michele Compagnoni (Docente di cultura generale, Centro Professionale Tecnico, Mendrisio).
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