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Nudge,
PsyOps et

Organisation



  

Le Nudge c’est quoi ?

● Issu de la psychologie comportementale, Le Nudge, c’est une 
incitation « douce », basée sur une connaissance fine des 
mécanismes décisionnels de l’etre humain. Il est donc 
discret.

● La promesse du nudge ? Une puissance remarquable pour 
un cout très faible.

● En résumé, le nudge c’est une technique simple pour 
encourager l’adoption de nouveaux comportements de 
manière très efficace et à moindre cout.



  

● Renforcement positif 
● Bénéfice secondaire
● Biais de status quo
● Ancrage
● Effet de cadre
● Preuve sociale
● Perte / Aversion
● Cadrage des messages
● Contraste des options
● Régularité et répétition
● Rappels de l'objectif ultime
● Altruisme
● Gamification

NUDGE
B. Stiegler De la démocratie en pandémie

● Utilisation d'autorités crédibles 
et d'influenceurs

● Personnalisation des messages
● Biais de disponibilité
● Rappels visuels et signalisation
● Rendre les réactions souhaitées 

plus faciles
● Preuve sociale
● Rappels par sms ou notification
● Nudge par architecture de choix 

/ Choix par défaut
● Engager un engagement public
● Nudges environnementaux



  

Renforcement Positif
Bénéfices secondaires
video 1 NSEG Solidaire Et Responsables

● Renforcement positif : Les encouragements, les 
félicitations, et les remerciements pour le respect 
des protocoles sanitaires peuvent motiver les 
individus à continuer à adopter ces 
comportements.

● « Ensemble, il faut tenir bon ! »
● Bénéfice primaire : un Cheeseburger / Frites
● Bénéfice secondaire : Félicitations et 

remerciements, solidarité, être responsable 
(tous ensemble)…, mais également « nous 
aurons appris », seront plus forts...( dissonance 
cognitive)



  

Bénéfice secondaire 2
Solidarité



  

Bénéfice secondaire 3 :
Altruisme

video 2 Altruisme 



  

Biais de status quo,
Choix par défaut 

Les individus ont tendance à 
préférer le maintien de la 
situation actuelle et éviter les 
changements.
Les Nudges peuvent être conçus 
pour tirer parti de ce biais en 
rendant l'option souhaitée plus 
facile à accepter en la présentant 
comme le choix par défaut.

Ex : BVA impôts
Ex : Choix par défaut = 
inoculation :
 « vous avez choisi de ne pas vous 
faire inoculer »



  

Ancrage

Les individus ont tendance à s'appuyer sur la 
première information qu'ils reçoivent pour 

prendre des décisions.
Les nudges peuvent utiliser l'ancrage pour 

influencer les choix en présentant d'abord une 
information ou une option particulière.

Ex : « Lancet étude bidon »
Ex : « Ivrmctn = cheval»



  

Preuve sociale
Les individus ont tendance à se conformer aux 

comportements des autres , en particulier ceux de leur 
groupe social.

Les Nudges peuvent tirer parti de la preuve sociale en 
montrant que d'autres personnes ont adopté le comportement 
souhaité ou en fournissant des comparaisons avec les pairs.



  

Perte / Aversion
Video 3 perte aversion

        Les individus sont généralement plus sensibles aux 
pertes qu'aux gains.

Les Nudges peuvent utiliser l'aversion à la perte pour motiver les 
individus en mettant l'accent sur les coûts potentiels de ne pas 

adopter le comportement souhaité plutôt que sur les bénéfices.

« Vaccinez vous c’est une question de vie ou de 
mort !»
Francis Palombi



  

Contraste des options

       Présenter les options de manière à mettre 
en évidence les différences entre elles, comme 

montrer clairement les conséquences de ne 
pas respecter les protocoles sanitaires par 

rapport à les suivre, peut influencer les choix 
des individus

       ex : acteurs dans les hôpitaux qui        
«regrettent» de ne pas avoir été vaccinés



  

Régularité et répétition

Répéter régulièrement les messages et 
rappels sur les protocoles sanitaires aide à 
renforcer leur importance et à maintenir 
les comportements souhaités : radio, tv, 

supermarché, etc.

On mesure généralement la puissance d'une 
modification comportementale à sa durée 

dans le temps



  

Rappel de l'objectif ultime
video 4 Flatten the curve



  

Gamification 1
video 5 gamification



  

Utilisation d'autorités 
(crédibles) et d'influenceurs

video 6 roulade



  

Personnalisation des messages



  

Biais de disponibilité

● Jambon de pays à la dégustation 
● Gel hydro – alcoolique disponible devant 

l'entrée de tous les magasins
● Masques envoyés à la maison dans un 

premier temps



  

Les Opérations psychologiques



  

PsyOps définition
● Any form of 

communication in 
support of objectives 
designed to influence 
the opinions, 
emotions, attitudes, 
or behavior of any 
group in order to 
benefit the sponsor, 
either directly or 
indirectly

● Departement of 
defense US army field 
manual 33-1 



  



  



  

Methodes WEF
● Les méthodes sont les 

mêmes, seuls les 
ingrédients changent pour :

● Covid 19
● Guerre Ukraine ( aider 

l’Ukraine benef secondaire
● Climat
● Eau / secheresse
● Et la suite bien sûr ( 17 

objectifs)
● Etc...



  

Objectifs 2030 : Angles 
d’attaque

https://www.agenda-2030.fr/17-objectifs-de-developpement-durable/
● Pauvreté zéro
● Faim zéro
● Bonne santé et bien être
● Education
● Egalité entre les sexes
● Inégalités réduites
● Villes et communautés durables
● Conso prod responsables
● Changement climatique
● Vie aquatique
● Vie terrestre
● Paix, justice, institutions 

efficaces
● Partenariats pour la réalisation 

des objectifs



  

France : Nudge Units

● BVA : Société d'études et de conseils spécialiste du 
comportement

● BVA Nudge Unit créé en 2013 département innovation
● 2014 Numérisation de la déclaration d’impôt revenu
● Management Pandémie en 2020…
● ... puis devient BVA Nudge Consulting 
● BVA X-Sight.com
● BVA Group devient BVA Family
● Behavioral Insight Team & Direction 

Interministérielle de la Transformation Publique
● BETA : Entreprise Australienne & DITP



  

Behavioral Insight Team
● Propriétaire : 

NESTA
● Chef Executif David 

Halpern, psychologue

Partenaires :
● Harvard University's 

Behavioral Insight Group 
BIG

● University Oxford
● University Cambridge
● University Pensylvania

 Localisations
● UK : Londres : QG,    

  Manchester
● France : Paris
● USA : N.Y. 

Washington DC
● Canada : Toronto
● Australie : Sydney
● Nelle Zélande : 

Wellington



  



  

Et ailleurs… ?

● Australie : BETA : Behavioral Economics Team

● USA : BIG : Behavioral Insight Group (Harvard)

● UK : BIT : Behavioral Insight Team
Localisations : Londres, Manchester, Paris, New York
Partenaires : Harvard University's Behavioral Insight Group

● Canada : BIRD, Behavioral insight, reseach and Design

● Allemagne : Behavia Germany

● Italie : R2 Department of behavioral policy

● Pays Bas : BIN : Behavioral Insight Network

● Autriche : Insight Austria

● Pologne : Strategy Unit and Behavioral Economics Unit



  

  FONCTIONS :

● Design

● Implementation

● Evaluation

OCDE / OECD
Organisation de Coopération et Développement 

Economique

● L'OCDE note que 
plus de 200 
organisations à 
travers le monde ont 
appliqué les 
Behavioral Insight 
dans les politiques 
publiques.

● Oecd-opsi.org/bi-
units/



  

Brave Nudge World



  

Et en belgique ?
● Tax Compliance and 

Behavioural Insights 
Belgium

● Sustainability Group 
● Federal Ministry of 

Finance
● Flemish Government
● Strategic Insight and 

Analysis
● Partnership for Climate 

and Sustainable 
Consumption

● Strategic Insights and 
Analysis

● JRC Competence Centre 
on Behavioural Insights



  

Organisation de la pandémie 
mondiale

● High Point : système de santé
● Les relais organisationnels :  BIT, BETA, 

BVA Nudge Consulting, BCG, McKinsey, etc...
( Logistique : McKinsey n’est pas un transporteur 
frigorifique )

● Problème systémique ?
● Solution systémique !



  

MERCI

● t.me/asteroglyph3

● https://fr.tipeee.com/asteroglyph3/

                parentsencolere.fr/

https://fr.tipeee.com/asteroglyph3/
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