ECONOMIE COMPORTEMENTALE

Repenser la mobilité

Lesplanificateurs des transports feraient bien de tenir compte des décisionsirrationnelles
des usagers. C’est ce que démontrent plusieurs études d’économie comportementale.

Matthias Sutter

Abrégé Les gens agissent souvent de facon irrationnelle — systématique-
ment et de fagon répétée — y compris en matiére de mobilité. Les cher-
cheurs et politiciens qui n’en tiennent pas compte créent des outils et des
dispositifs inefficaces, voire contre-productifs. L'économie comporte-
mentale, dont le cofondateur spirituel Richard Thaler s’est vu décerner ré-
cemment le prix Nobel d’économie, fournit les concepts et les méthodes
qui permettent d’étudier systématiquement ces comportements irration-
nels. Cela contribue de fagon notable a repenser la mobilité. De nombreux
exemples empiriques montrent comment amorcer un changement de pa-
radigme au moyen des concepts de I’économie comportementale en favo-
risant I’évidence plut6t que I'idéologie et en visant une politique meilleure
et plus efficace de la mobilité pour la société moderne d’aujourd’hui et de
demain.

V ous respectez vos plans a la lettre? Vous
prenez chacune de vos décisions apres en
avoir soigneusement et rationnellement pesé
les cofits et les bénéfices? Vous attendez tou-
jours patiemment d’avoir atteint vos buts et étes
capable d’évaluer exactement les risques éven-
tuels? Vous pensez en outre que tout le monde
en fait autant? Dans ce cas, épargnez-vous la

lecture de cet article!

Toutefois, quiconque a déja enfreint son ré-
gime en parcourant la carte des desserts, oublié
de bonnes résolutions ou simplement pris des
décisions impulsives trouvera quelques sugges-
tions intéressantes a la lecture des lignes ci-des-
sous. En effet, c’est exactement de telles situa-
tions, avec nos erreurs et nos tentations, nos
approximations et notre impatience, que traite
I’économie comportementale. Cette discipline a
connu les feux de la rampe I'an dernier avec la
remise du prix Nobel d’économie a ’Américain
Richard Thaler. L'objectif des économistes com-
portementaux est d’étudier expérimentalement
la maniere dont les gens prennent leurs déci-
sions. Les enseignements de cette méthode ba-
sée sur la preuve ébranlent de fond en comble
I'hypothése fondamentale de la théorie écono-
mique, soit un homo ceconomicus rationnel éla-

borant des plans parfaits.
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Comme le montre la recherche, les ré-
flexions humaines sont systématiquement
faussées. Premiérement, nous ne sommes ra-
tionnels que de fagon limitée et commettons
régulierement des erreurs d’appréciation ; nous
avons par exemple beaucoup de peine a évaluer
correctement les prix. Deuxiémement, nous
sommes des étres sociaux qui nous laissons in-
fluencer dans nos actes et dans nos sentiments
par d’autres individus.

Une perception faussée

Lincapacité d’évaluer des options décisionnelles
a ainsi été exploitée par le magazine britannique
The Economist. Ses distributeurs ont constaté
que les options rationnellement non attrayantes
influengaient les décisions. Si on laissait aux
abonnés le choix entre un acces uniquement en
ligne a 59 livres par an et un abonnement a la
version imprimée de 125 livres, accés en ligne
compris, deux tiers des lecteurs choisissaient
l'option meilleur marché. Le constat était diffé-
rent si l'on ajoutait une option peu attrayante,
comme un abonnement a la version imprimée
sans acces en ligne pour un montant identique
de 125 livres. La combinaison des versions im-
primée et en ligne devenait soudain beaucoup
plus séduisante que la seule offre imprimée, ce
qui a incité une grande majorité d’abonnés a
choisir l'offre combinée. La forme et le contexte
dans lequel la décision va s’opérer ont donc un
impact majeur sur le choix final.

Un coup d’ceil sur les jardins d’enfants israé-
liens suffit a démontrer 'impact des facteurs so-
ciaux. Les économistes comportementaux Uri
Gneezy et Aldo Rustichini ont analysé le fait
que des parents venaient réguliérement cher-
cher leurs enfants trop tard, ce qui entrainait
des heures supplémentaires pour le personnel
d’encadrement. L'économie classique montrait



la solution théorique: si 'on veut que les gens
abandonnent un comportement, il faut le ren-
chérir. Quiconque arrive en retard devra désor-
mais s’acquitter d’'une pénalité, ce qui incitera
les parents faisant un calcul rationnel a venir
chercher leurs enfants a '’heure. Cette prédic-
tion fondée sur la logique du marché a fait I'objet
d’une expérience. Le résultat a été surprenant:
le nombre des parents arrivant en retard a en ef-
fet augmenté ! Les chercheurs résument cet effet
contraire dela sanction en disant: «une amende
est un prix». Alors que la norme sociale de ne
pas faire attendre le personnel d’encadrement
incitait auparavant a arriver a I’heure, 'amende
permet désormais d’«acheter» son retard. Le
mécanisme des prix, vache sacrée de I’écono-
mie, a non seulement échoué, mais a également
refoulé des mobiles comportementaux décisifs
et inversé l'effet en son contraire.

Une aversion aux pertes

Comment appliquer ces vues a la mobilité ? Une
approche consiste a se concentrer sur deux at-
titudes irrationnelles identifiées par 1'écono-
mie comportementale. D’'une part, la plupart
des gens montrent une «aversion aux pertes ».
Autrement dit, nous avons tendance a leur ac-
corder plus d'importance quaux gains. Nous
aspirons au maintien du statu quo, voulons
conserver les procédures habituelles et leur
donnons plus de poids qu’a d’éventuels gains
supplémentaires. D’autre part, nos décisions
sont fortement influencées par ce que nous
avons immédiatement sous les yeux. Nous oc-
cultons les options qui ne sont pas directement
accessibles d’'un point de vue cognitif. Dans
ce cas, nous avons affaire a ce que l'on appelle
I'«heuristique de disponibilité ».

LEVENEMENT

L'eeil privilégie les
lignes droites : depuis
que la carte de métro
de Washington D.C.

a été refaite, moins
de passagers em-
pruntent la Blue Line.
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Les chercheurs en mobilité Erel Avineri et
Owen Waygood ont étudié les aversions aux
pertes dans le cas de 'émission de CO, par les
automobiles. Deux groupes étaient priés de ju-
ger limpact environnemental des modes de
transport A et B. On présentait au premier
groupe un choix positif, libellé sous forme de
gain: il s’entendait dire que sur une distance de
huit kilomeétres, le mode A économisait 2,9 kilos

de CO, par rapport au mode

Les gens ont un
penchant avéré a
compenser I'iniquité.

1 Thaler et Sunstein
(2008).
2 Riggs (2017).

B. Le second groupe voyait la
méme information formulée
en tant que perte: le mode B
consommait 2,9 kilos de CO,
en plus. Sil'on demandait aux
participants de juger les deux
options, moins de la moitié du premier groupe
identifiait de grandes différences de consom-
mation entre les deux modes de transport. Dans
le second groupe confronté a une perte, plus de
90% des participants voyaient en revanche des
différences essentielles. La maniére dont on
présente une alternative a donc une grande in-
fluence sur I’évaluation qui en est faite.

Une équipe formée autour du professeur d’ur-
banisme Zhan Guo a montré par la suite com-
ment exploiter la présentation de décisions en
planification des transports. A Washington D.C.,
plusieurs lignes de métro traversent le Potomac,
soit sur un pont, soit par un tunnel. Ce dernier
est desservi par la Blue Line, qui constitue le gou-
let d’étranglement du réseau. Toutes les tenta-
tives de la direction des transports de décharger
la Blue Line en pilotant l'offre de facon classique
avaient échoué: les passagers restaient fidéles
au passage surchargé par le tunnel et ne modi-
fiaient pas leur comportement. La solution est ve-
nue d’'une astuce empruntée a la psychologie de
la perception: les lignes verticales semblent plus
longues que les horizontales, et les lignes droites
ont la préférence. Ces éléments ont abouti a une
refonte de la carte du métro qui a rendu la Blue
Line visuellement moins attrayante. Résultat : les
passagers planifiant leur itinéraire sur la base de
la nouvelle carte ont été moins nombreux a choi-
sir la Blue Line, dont la fréquentation a diminué
de 9,5%. Des adaptations minimes de la présen-
tation visuelle, de simples incitations' peuvent
donc influencer le comportement en matiéere de
mobilité.
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Faut-il sanctionner les CFF?

Nos décisions sont influencées par ce que nous
estimons juste et important (préférences so-
ciales) et par ce que d’autres pensent de nous
(normes sociales). Cela semble aller de soi, mais
si 'on n’en tient pas compte, les mesures adop-
téesrisquent d’étre inefficaces, voire contre-pro-
ductives. L'une des principales préférences so-
ciales est le besoin d’équité. Les gens ont un
penchant avéré a compenser I'iniquité, au point
que des personnes non impliquées sont prétes a
assumer des cofits pour sanctionner un compor-
tement inéquitable vis-a-vis de tiers.

Léquité est donc une maxime importante, y
compris en matiére de mobilité, comme le dé-
montre une étude de la société suisse de conseils
aux entreprises FehrAdvice: si les usagers régu-
liers des chemins de fer se sentent injustement
traités, ils sont tentés de changer fréquemment
de mode de transport. D’apres cette étude, un
tiers des pendulaires «puniraient» les CFF en
renoncant a ses services s’ils se sentaient injus-
tement traités, méme si des variantes comme la
voiture leur revenaient plus cher ou leur deman-
daient plus d’efforts.

Une étude de la California Polytechnic State
University souligne quant a elle I'impact des
normes sociales®. Son campus devait résoudre
un probleme de mobilité bien connu : trop de voi-
tures et pas assez de places de parc. Un groupe
de chercheurs a proposé aux automobilistes di-
verses incitations pour qu'ils renoncent tem-
porairement a leur place de parc. Les mesures
allaient du versement d’'une somme d’argent a
I’éveil de la fibre écologique en passant par la re-
mise d’un petit cadeau de faible valeur. Résul-
tat: I'appel a la conscience écologique et le ca-
deau ont eu plus de succes que I'indemnisation,
parce qu'ils s’adressaient a des valeurs person-
nelles ou a une norme favorisant un comporte-
ment positif.

Dans le cadre de la politique de la mobilité, il
est donc sensé d’activer les normes sociales. On
économise généralement des cofdits et l'on ob-
tient méme de meilleurs résultats qu'avec des
incitations financiéres.

Autre exemple : une équipe de chercheurs de
l'université de Victoria, au Canada, a demandé a
trois groupes de cobayes de réduire leur usage de



la voiture pendant quelques semaines?. La seule
différence entre les groupes était I'information
recue quant aux scores des autres participants.
Résultat: aux heures de pointe, le groupe dans
lequel la norme sociale «beaucoup d’autres par-
ticipants renoncent avec succes a leur voiture »
avait été largement diffusée a réduit quatre fois
plus son usage de la voiture que le groupe témoin
qui n‘avait recu aucune information normative.

Changement de paradigme néces-
saire dans la politique des transports

Ainsi, méme dans les décisions concernant la
mobilité, notre comportement n'est pas aussi
rationnel que l'affirment les modéles classiques
de l'offre et de la demande. Si I'on ne tient pas
compte de mobiles essentiels dans les processus
décisionnels, les mesures financiéres appliquées
dans la politique des transports se révelent sou-
vent inefficaces, voire contre-productives. Ainsi,
l'introduction de places de parc payantes devant
les centres commerciaux ne provoque généra-
lement pas de ruée vers les transports publics,
mais génere fréquemment un trafic supplémen-
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