LES BldIS COGMILIFS

LE JEU DE 52 CArtES UX

QU'ESL CE QUE C'ESL ?

Les biais cognitifs sont des mécanismes de pensée qui poussent le cerveau humain
a tirer des conclusions incorrectes.

Pour le meilleur ou pour le pire, nous pouvons les utiliser de différentes maniéres
pour influencer le comportement des utilisatrices sur nos sites web et nos
applications. Ces biais vont également impacter la collaboration entre les membres
de vos équipes, les réunions et les comportements durant vos tests utilisateur.

Les cartes sont disponibles a ladresse suivante :
https://stephaniewalter.design/fr/blog/a-la-decouverte-des-biais-cognitifs-le-jeu-de-52-cartes/

OUI @ Crée Ces carces ?

La liste des biais cognitifs est longue et peut sembler effrayante. Pour les rendre
plus digestes, Laurence Vagner et Stéphanie Walter ont sélectionné 52 biais
cognitifs sur l'ensemble de la liste et les ont classés en 5 catégories.

Cartes créées par Laurence Vagner et Stéphanie Walter -- CC BY-NC-SA 4.0
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LES CAlLES

Nous avons classé les cartes en 5 catégories.
Chaque catégorie est représentée par une
couleur et un symbole.

Prise de décision
et comportement

Raisonnement et
résolution de probleme

518
@?E}
@ Mémoire et souvenirs
e

Interview et test utilisateur

Q¥ Travail d'équipe et réunion

Cette ceuvre est mise a disposition selon les termes de la Licence Creative Commons Attribution
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BIAIS D'UNICE

La tendance & vouloir absolument finir les
taches commencées. Cette logique
sapplique au cinéma mais également
pour les portions de plat : la taille d'une
portion est percue comme appropriée,
poussant les personnes a « finir leur
assiette » méme si c'est trop pour elles.

~—— PRISEDEDECISION & COMPORTEMENTS ———

- Pas d'Utilisation Commerciale - Partage dans les Mémes Conditions 4.0 International.

Cartes créées par Laurence Vagner et Stéphanie Walter -- CC BY-NC-SA 4.0
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commenc LeS UCILISEr ?

Ces cartes ont été concues a des fins dapprentissage. Elles permettent aux équipes
de conception de prendre conscience de leurs biais et de leurs conséquences,
intentionnelles ou inconscientes, sur les utilisatrices et utilisateurs.

Elles servent daide-mémoire et de rappel. Vous pouvez les utiliser pour sensibiliser
vos équipes dans des petites ateliers.

1. Découvrir

1.1 Découverte :

Distribuez les cartes a des groupes (ou individus) et demandez aux personnes du
groupe de trouver ensemble des exemples de projets ou dinterfaces ou elles
auraient été confrontées & ces biais. (10 minutes)

1.2 Mise en commun :
Chaque groupe (ou individus) présente plusieurs des biais et leurs exemples a
'ensemble des personnes participant a latelier. (2-3 minutes par groupe)

Cartes créées par Laurence Vagner et Stéphanie Walter -- CC BY-NC-SA 4.0
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commenc LeS UCILISEr?

2. CONSCruire

2.1 Soyez diaboliques (un peu) :

Chaque groupe (ou individus) va imaginer 'expérience la plus manipulatrice
possible en se servant des biais découverts sur leurs cartes et biais déjaa connus.
(ou de la liste compléte en anglais : uxinlux.github.io/cognitive-biases). Vous
pouvez demander a construire une interface, mais également une expérience non
numérique, voire faire une publicité, un spot TV, etc. (15/20 minutes)

2.2 Mise en commun :

Chaque groupe (ou individus) présente son expérience en listant les différents
biais utilisés. Comptez les points et découvrez quel est le groupe ou personne le/
la plus diabolique !

Cartes créées par Laurence Vagner et Stéphanie Walter -- CC BY-NC-SA 4.0
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BIdIS D'INFOrMacion

La tendance a rechercher d'avantage
d'informations en pensant que cela nous
meénera a prendre de meilleures décisions,
méme quand cela ne peut pas affecter
['action.

MEMOIRE & SOUVENIRS
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paréipoLie

Un stimulus vague et aléatoire souvent
une image ou un son est percu comme
significatif. Par exemple, voir des images
d'animaux ou de visages dans des nuages,
etc.

MEMOIRE & SOUVENIRS

EFFEL DE BIZdAITETIE

Un élément bizarre est mieux retenu
qu'un élément commun.

— MEMOIRE & SOUVENIRS e
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EFFEC DE CONCEXLE

La mémoire dépend du contexte. Les
souvenirs hors contexte sont plus difficiles
a récupérer que les souvenirs en contexte.
Par exemple, le temps de rappel et la
précision d'une mémoire liée au travail
seront plus faibles a la maison.

— MEMOIRE & SOUVENIRS e







\\\\l// y
¢<i><
. N
/.///|‘\\\

EFFEC GOOGLE

La tendance a oublier des informations
facilement accessibles en ligne grace aux
moteurs de recherche Internet.

MEMOIRE & SOUVENIRS
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EFFEL D'HUMOUT

On se souvient plus facilement des
éléments humoristiques que des
éléments non-humoristiques.

MEMOIRE & SOUVENIRS

EFFEC DE SUPEriorice
De L'Imace

Les concepts appris en visionnant des
images sont rappelés plus facilement et
plus fréquemment que les concepts
appris en visionnant leurs contreparties
sous forme écrite. Les stimuli visuels ont
un impact émotionnel bien plus important
et restent bien plus longtemps a lesprit
que les textes.

— MEMOIRE & SOUVENIRS e
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EFFE; D8 Primauceé

Il est plus facile de se souvenir des
éléments situés au début et a la fin d'une
séquence ; les éléments au milieu sont les
moins susceptibles d'étre retenus.

— MEMOIRE & SOUVENIRS e
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EFFEL D'ESPACEMENT

Il est plus efficace de se rappeler une
information si son exposition est répétée
sur une longue période et espacée dans le
temps plutét que concentrée sur une
courte durée.

MEMOIRE & SOUVENIRS
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EFFEC D'ISOLAcion (von
RESTOrFF)

La tendance a mieux se remémorer celui
qui differe le plus des autres lors d'une
exposition a plusieurs objets similaires.

MEMOIRE & SOUVENIRS
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EFFEC VErBALIM

La tendance a se souvenir mieux de «
l'essentiel » de ce que quelqu'un a dit que
la formulation textuelle exacte. En effet,
les souvenirs sont des représentations et
non des copies exactes.

MEMOIRE & SOUVENIRS

MEMOITe
& SOUVENIrS

Ces biais peuvent influencer des choix en
faisant appel a la mémoire ou aux
souvenirs de la personne concernée.
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BlalS D'dUt0MaciSacion EFFEL DE GIOUPE

La tendance a privilégier les résultats des La tendance a faire (ou & croire) des
systémes automatisés au dépend de ceux choses parce que beaucoup d'autres
générés par des systemes personnes font (ou croient) la méme
non-automatisés. Elle peut conduire a des chose. Relatif a la pensée de groupe et au
informations automatisées erronées, comportement du troupeau.

annulant les décisions correctes qui
auraient été prises par des systémes non
automatisés.

— RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES == | = RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES —
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BlalS D€ CONFIrmacion MaLeDICLion
DE Ld CONNAISSANCE

La tendance a rechercher, a interpréter, a

privilegier et a mémoriser les La tendance des personnes expertes dans

informations qui confirment ses idées un domaine & perdre la capacité a

précongues ou ses propres hypotheses et transmettre leur savoir et a se mettre a la

a accorder moins de poids aux autres. place des non-initiées au fur et & mesure
de laccroissement de leur savoir dans ce
domaine.

— RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES == | = RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES —-
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ACtUaLISacion
HYPEIrBOLIQUE

La tendance a préférer davantage les
gains immeédiats par rapport aux gains
ultérieurs. Lorsque la personne a le choix
entre deux récompenses, elle aura
tendance a préférer celle qu'elle peut
recevoir tout de suite, méme si sa valeur
est inférieure a lautre récompense.
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LOI DE L'INSCrumenc

La confiance excessive dans un outil ou
des méthodes familieres, ignorant ou
sous-estimant les approches alternatives.
"Si tout ce que vous avez est un marteau,
tout ressemble a un clou."

— RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES == | = RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES ——
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BldlS Pro-1mnavacion

La tendance a avoir un optimisme
excessif ou préférence a l'égard d'une
option ou invention du simple fait de son
caractére novateur, sans en identifier les
limites et les faiblesses.
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EFFEL DE FME

La tendance a percevoir les dictons et
aphorismes comme plus précis et
véridiques lorsqu'ils riment. « Blanc sur
rouge rien ne bouge, rouge sur blanc,
tout fout l'camp »

— RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES == | = RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES ——
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LOI WEBEI — FECHNET

La difficulté a comparer de petites
différences en grandes quantités. Le
changement est perceptible selon
limportance/la magnitude qu'avait cette
chose originellement. Par exemple, une
accélération du temps de chargement sur
un site lent de 10% seulement permet de
percevoir le site comme plus performant.

— RAISONNEMENT & RESOLUTION DE PROBLEMES ==

RAISONNEMENG &

'éSOLUGION De ProBLEME

Ces biais peuvent changer la maniére de
raisonner ou de résoudre des probléemes
et mener les personnes a des conclusions
erronées.







BIdIS D'dNCraGe

La tendance a s'appuyer trop lourdement
(ou & "ancrer") sur un trait ou une
information pour prendre des décisions.
C'est généralement sur la premiére
information acquise sur ce sujet.
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BIAIS DB DISPONIBILICE

La tendance a privilégier et surestimer les
informations immédiatement disponibles
a notre mémoire, en particulier
lorsqu'elles sont stéréotypées. Les
personnes s'abstiennent de rechercher de
nouvelles informations qui pourraient
éclairer la question sous un autre jour, de
maniere plus générale, plus rationnelle,
plus objective

~—— PRISE DEDECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DEDECISION & COMPORTEMENTS —
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EFFEC Par DEraut

Lorsqu'on a le choix le choix entre
plusieurs options, la tendance a privilégier
celle par défaut.
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EFFEC DE Denominacion

La tendance a dépenser plus d'argent
quand il est libellé en petites quantités
(pieces de monnaig, petits billets) plutot
que de grandes quantités (gros billets,
factures).

~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS ——
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3 L3 DEPOSSESSION

La tendance a exiger beaucoup plus
d'abandonner un objet possédé qu'on ne
serait préts a payer pour l'acquérir. Son
corollaire: la tendance a attribuer une plus
grande valeur a un objet que ['on posséde,
qu'a un méme objet que l'on ne possede
pas.

oL,
\\\ \\|////’/
N\

~ =

- -
_- ~ T

‘ N

i\

EFFEC FOrer / Barnum

La tendance des individus a croire que
des descriptions de la personnalité
s'appliquent et ont spécialement été
concues pour eux. Ces descriptions sont
en fait sufisamment vagues et générales
pour s'appliquer a un large éventail de
personnes. (s'applique a 'astrologie, la
divination, et certains types de tests de
personnalité).

~—— PRISE DEDECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS —
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EFFEC IKEA

La tendance a accorder une valeur
démesurée aux objets quon a
partiellement assemblé, tels que les
meubles IKEA, quelle que soit la qualité du
résultat final.
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EFFEC DE VEricé 1LLusoire

La tendance a croire qu'un énoncé est vrai
s'il est plus facile a traiter ou s'il a été
énoncé plusieurs fois, quelle que soit sa
véracité réelle.

~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS ——
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EFFEL
DE SIMPLE EXPOSIGION

La tendance a exprimer un sentiment
positif ou une attirance pour les choses
simplement par familiarité avec celles-ci.
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ILLUSION monécalre

La tendance a se concentrer sur la valeur
nominale (valeur faciale) de la monnaie
plutét que sur sa valeur en termes de
pouvoir d'achat.

~—— PRISE DEDECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DEDECISION & COMPORTEMENTS —
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BlalS DE Stdltu Quo

La résistance au changement et attitude
mentale dans laquelle toute nouveauté
est percue comme engendrant plus de
risques que d'avantages. En conséquence
les individus aiment que les choses
restent relativement les mémes ou
évoluent le moins possible.

|\ 1
\ '/' // ,
\\\\\| 1"y

-
~—— =

—
~

\

P

\
-
////|

S~
-
’

BlaIS D'UNIGE

La tendance a vouloir absolument finir les
tdches commencées. Cette logique
sapplique au cinéma mais également
pour les portions de plat : la taille d'une
portion est percue comme appropriée,
poussant les personnes a « finir leur
assiette » méme si c'est trop pour elles.

~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS —=— | ~—— PRISE DE DECISION & COMPORTEMENTS ——






BIaIS D'AaUGOrIGe

La tendance a surévaluer ou attribuer une PrISE DE D é CISION
plus grande précision & lopinion dune § COMPOTrcemenc

figure faisant office d'autorité sur un sujet
et a étre plus influencée par cette opinion.

Ces biais peuvent orienter la prise de
décision ou le comportement de la
personne, en se basant sur les choix
proposés ou des informations mises en
valeurs.

~—— PRISEDE DECISION & COMPORTEMENTS ———






EFFEC DUNNING — KFUGEr

La tendance des personnes non-
qualifiées a surestimer leurs propres
capacitées et celle des personnes
expertes a sous-estimer les leurs

EFFEL DE CADIrdGE

La tendance a tirer des conclusions
différentes de la méme information, en
fonction de la maniere dont cette
information est présentée.

TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS
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"NOC INVENLED HEFE™ NIH

L'aversion pour le contact ou ['utilisation
de produits, recherches, technologies,
normes ou connaissances développées
en dehors d'un groupe et de son controle.
(littéralement « pas inventé ici »).

— TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS —

PLANIFICALION FALLACIEUSE

La tendance a sous-estimer les délais
d'exécution de ses propres taches a
accomplir, quel que soit son niveau de
compétence dans le domaine. Ne
s'applique qu'a l'auto-estimation de ses
taches, pas a l'estimation externe.

— TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS B







REaccance DévaLuacion réaccive

La réaction négative et mécanisme de La tendance a dévaluer des propositions
défense psychologique mis en place pour uniquement parce qu'elles sont
résister a une tentative percue de supposées provenir d'un adversaire.

restreindre des liberté et choix d'un
individu. (Psychologie inversée).

TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS
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BIAIS BlalS D'dULOCOMPLAISANCE
D'aLCriBution DE GrouPe

La tendance a attribuer nos réussites a
nos qualités propres (causes internes) et
nos échecs a des facteurs ne dépendant
pas de nous (causes externes), afin de
maintenir une image positive de soi.

La tendance a croire que les
caractéristiques d'un membre du groupe
individuel refletent le groupe dans son
ensemble ou la tendance a supposer que
les résultats de la décision du groupe
refletent les préférences des membres du
groupe, méme lorsque des informations
suggerent clairement le contraire.

— TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS — | — TRAVAIL D’EQUIPE GREUNIONS -
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THEOrie De la
JUSCIFICACION DU SYSGEme

La tendance a défendre et a justifier
l'ordre établi méme lorsque celui-ci est
injuste. Les arrangements sociaux,
économiques et politiques existants ont
tendance a étre préférés et les
alternatives décriées, parfois méme au
détriment des intéréts personnels et
collectifs.

TRAVAIL D’EQUIPE & REUNIONS
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TravaiL D'equipre
g réunions

Ces biais peuvent modifier la fagcon dont
des groupes de personnes vont travailler
collectivement et interagir en influencant
leurs choix, que ce soit dans une salle de
réunion ou dans leur vie quotidienne en
général
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EFFEC POM-POM GITL

La tendance des personnes/élements a
paraitre plus attrayantes dans un groupe
que de maniére isolée.

— TRAVAIL D’EQUIPE & REUNIONS







La tendance a se considérer moins biaisé La tendance a vouloir tester

que les autres, ou a identifier plus de biais exclusivement une hypothése sans tester

cognitifs chez les autres que chez soi. les hypotheses alternatives. Dans une
expérience, un sujet testera sa propre
hypothése au lieu dessayer de la réfuter.

— INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR — | — INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR =
La tendance a donner une opinion plus Parfois appelée l'effet « je savais tout », la
correcte sur le plan social que sa véritable tendance a voir les événements passés
opinion, afin d'éviter d'offenser qui que ce comme prévisibles au moment ou ils se
soit. sont produits.

T INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR — | — INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR






La tendance a surestimer sa capacité
d'interpréter et prédire avec précision le
résultat d'une analyse, en particulier
lorsque les informations disponibles sont
cohérentes ou corrélées et que les
données « racontent une histoire
cohérente ».

T INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR =

La tendance des chercheurs & manipuler
inconsciemment une expérience ou
interpréte de maniere erronée les
données afin d'atteindre ce résultat
spécifique attendu au départ.

— INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR =

Phénomeéne psychologique par lequel les
humains se souviennent davantage des
souvenirs déplaisants que des souvenirs
positifs.

T INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR =

La tendance a croire qu'un membre d'un
groupe présente certaines
caractéristiques percues comme
communes a ce groupe sans disposer
d'informations réelles sur cet individu.

— INTERVIEWS & TEST UTILISATEUR






REGLE DU PIC € DE LA FIN

La tendance a juger une expérience en
grande partie basée sur la fagcon dont on
se sentait a son apogée (son point le plus
intense) et a sa fin, plutot que sur la
somme totale ou moyenne de chaque
moment de ['expérience.
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