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Obstacle aux apprentissages
 Les obstacles vus par les neurosciences: Les 

systèmes de raisonnement 
 Inhiber pour mieux apprendre
Un enjeu pour les « éducations à »: Nudge et 

éducation



1.C'est une connaissance et non une absence de 
connaissance.
2.Celle-ci permet de produire des réponses 
adaptées à certains problèmes dans un certain 
contexte.
3.Mais, elle conduit à des réponses erronées dans 
d'autres contextes.
4. Resistante++++ au changement.
5.La modification de cette connaissance est une 
nouvelle connaissance.



 Epistémologique
Didactique
Ontologique
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 Théorie de Evans (années70-80) sur les biais de 
raisonnement +++++

 Théorie de Kahneman: 
Système 1 (heuristique) et  Système 2 (algorithmique)

 Les obstacles seraient (surtout) dus au système 1:
Biais cognitifs



Biais perceptif



Biais de raisonnement: les individus examinent 
la crédibilité sémantique avant la validité 
logique. 

Si la conclusion est crédible, ils l’acceptent sans examen des 
prémisses: heuristique de croyance. 

(a) toutes les roses sont des fleurs, 
(b) certaines fleurs fanent vite,
(c) donc certaines roses fanent vite



Biais de raisonnement: les individus examinent 
la crédibilité sémantique avant la validité 
logique. 

Si la conclusion est crédible, ils l’acceptent sans examen des 
prémisses: heuristique de croyance. 

« Il faut travailler dur pour l’écarter. L’idée 
insistante que “c’est vrai, c’est vrai” rend 

difficile la vérification logique, et la plupart 
des gens ne se donnent pas la peine de 

réfléchir au problèmeௗ » Kahneman
« On est ici au cœur de l’économie et même de 

la paresse du raisonnement humain. » Houdé



Biais de raisonnement: les individus examinent 
la crédibilité sémantique avant la validité 
logique. 

Si la conclusion est crédible, ils l’acceptent sans examen : 
heuristique de croyance. 

Si la conclusion est non crédible, ils cherchent alors si elle découle 
validement des prémisses (en appliquant l’algorithme de 
vérification logique du syllogisme).

(a) tous les chats sont mortels, 
(b) Socrate est mortel
(c) Socrate est un chat

(Rhinocéros, Ionesco)



Nécessité de passer en 
Système 2



- fonctionne automatiquement et rapidement, 

- avec peu ou pas d’effort 
- sans contrôle délibéré ; 
- il produit des impressions, des sentiments, des 

inclinations, d’où sa caractérisation « d’intuitif »

- il crée un schéma cohérent d’idées activées en 
mémoire;

- sensation d’aisance cognitive à des illusions de vérité;
- il supprime le douteௗ ; 

- il est associé aux émotions +++++
- il se concentre sur les preuves existantes et ignore les 

preuves manquantes



 Le système du raisonnement mis en évidence 
par Piaget

Quelques caractéristiques du Système 2:
 opérations logiques, abstraites,
 raisonnement par hypothèses et déductions,
 Lenteur ++++ (par rapport au système 1)
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 Le système 3 (Inhibiteur)



 Petites expériences
- L’équipe de joueurs (Chabris et Simons)
- Expérience du Marshmallow (Mischel)



 Résister: bon ou mauvais pour la santé?



Comment apprendre à résister?
- De nombreux exemples pédagogiques en 

situation de classe (Houdé, 2017)
- Développer la métacognition
« Analyse de son propre fonctionnement 

intellectuel. Analyse (ou auto-analyse) des 
systèmes de traitement de l’information que 
tout individu met en œuvre pour apprendre, 
se souvenir, résoudre un problème ou 
conduire une activité » (Pédagogie: 
dictionnaire des concepts clés)
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 Les sciences cognitives ont mis en évidence que 
nos choix ne sont pas uniquement influencés 
par la raison mais souffrent de nombreux 
« biais » qui vont avoir des conséquences sur 
nos comportements (Evans, Kahneman).

Ces sont ces biais (perceptifs, raisonnement…) 
qui seront exploités dans les nudges: « moyens 
susceptibles d’induire des comportements et 
d’influencer les choix des individus tout en 
leur laissant la possibilité de ne pas adhérer à 
la direction suggérée: ils restent donc les 
architectes de leurs choix » (Oullier et 
Sauneron, 2010)



 Biais d’optimisme: les individus ont une image d’eux-mêmes 
supérieure à celle qu’ils accordent à la moyenne des autres 
individus (et donc sous-estiment leur probabilité d’être 
confrontés à l’échec ou surestiment leur probabilité de réussir 
dans une situation donnée).
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défaut (ex: don d’organe)
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 Travaux de Kahneman: nous avons une aversion 
++++ pour les pertes dans les choix que l’on fait 
dans les domaines financiers et médicaux (via 
Syst.1)

 Expérience menée par Tversky et coll.  à la 
Harvard Medical School (1981)

 Contexte: Les médecins participant à l’étude ont reçu des 
statistiques concernant le résultat de deux types de 
traitements pour le cancer du poumon : intervention 
chirurgicale et radiothérapie. Les taux de survie à cinq ans 
font clairement pencher la balance en faveur de 
l’intervention chirurgicale, mais à court terme, cette 
dernière est plus risquée que la radiothérapie. 



Deux groupes de médecins participants

84% choisissent un traitement 
par chirurgie (16% radio) 

Cadre « survie » :
« avec chirurgie, le 
taux de survie à un 
mois est de 90 % »

Cadre «mortalité » :
« avec chirurgie, le 
taux de mortalité  à 
un mois est de 10 % »

50% choisissent un traitement 
par chirurgie (50% radio) 



 Biais d’optimisme: les individus ont une image d’eux-mêmes 
supérieure à celle qu’ils accordent à la moyenne des autres 
individus (et donc sous-estiment leur probabilité d’être 
confrontés à l’échec ou surestiment leur probabilité de réussir 
dans une situation donnée).

 Biais du choix par défaut: les situations sont organisées pour 
présenter des alternatives définies, souvent une seule, par 
défaut (ex: don d’organe)

 Biais de cadrage: la décision des individus est fortement liée à la 
manière dont les différentes options sont présentées (ex: taille 
de l’assiette/quantité consommée)

 Biais d’aversion pour la perte: on déteste plus perdre de l’agent 
qu’en gagner moins (ex: impôt à la source)

 Biais du court terme: on accorde moins de valeur aux 
gratifications futures qu’aux gratifications immédiates (sport, 
régime, plaisir de la nicotine)

 Biais de la norme sociale: nous serions fortement influencés par 
les normes partagées par d’autres et aurions tendance à nous y 
adapter par conformisme



Utiliser à bon escient les biais de raisonnement 
pour améliorer le bien–être des individus 
renvoie à 3 notions (Oullier et Sauneron, 2010):

- Le paternalisme libertaire qui définit la démarche en elle-
même

- Les stratégies d’influence à mettre en œuvre pour y arriver

- Le nudge qui est le passage de ces stratégies à l’opérationnel

Définition: mise en œuvre de stratégies qui 
s’appuient sur l’exploitation de ces biais 
dont nous sommes victimes

 Vidéo « brève histoire du nudge »





Au nom de quoi on prendrait une décision à 
la place de quelqu’un? 

Au nom de quoi faire changer le 
comportement des individus?

 Le Nudge vise à préserver l’intérêt individuel et celui de la 
société (EHESP, 2011)

 Les pouvoirs publics légitimes leurs interventions quand il y 
a (Combris, 2012):

- Externalité négative 
Ex: les coûts sociaux d’un comportement à risque (avoir un 

comportement à risque en sachant qu’on ne sera pas capable 
d’en supporter les conséquences et qu’on va s’en remettre à la 
société)

- Rationalité limitée (individus dont le niveau de 
rationalité n’est pas suffisant pour prendre des décisions 
eux-mêmes)

Ex: mineurs



A-t-on le droit de changer le comportement 
des gens « à leur insu », sans délibération 
consciente? Quel modèle de société? Quels 
enjeux éthiques?

 Les concepteurs de nudge ne sont ni 
meilleurs ni plus intelligents que ceux à qui 
ils les destinent: nous sommes tous soumis 
aux mêmes biais de raisonnement et leurs 
décisions politiques sont AUSSI le résultat de 
leurs erreurs de jugement

 Liberté de choix?



Dans une véritable posture éducative (ni 
simplement informative, ni manipulatrice):

- Doit on optimiser notre système 2 pour se 
protéger des nudges (et de la manipulation)?

- Doit on renforcer notre système 1 pour mieux 
se connaitre « indépendamment » des 
informations qui viennent de l’extérieur?

- Doit on renforcer notre système 3 pour 
piloter nos prises de décision entre raison et 
intuition?
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