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Préface


L’heure est venue pour moi de me confesser : j’aime la statistique. Plus que ça, je l’adore, je craque pour elle, je m’incline devant elle.
Pourquoi ? Parce qu’elle m’éclaire sur ce que j’ignorais jusque-là. Parce qu’elle me montre la réalité sous un tout nouveau jour. Oui, parce qu’elle illumine mon quotidien.
Prenons un exemple très simple. J’ai longtemps cru que les champions de tennis étaient aujourd’hui ceux qui avaient le service le plus fracassant. J’en étais si convaincu que j’avais fini par arrêter de regarder les matchs de Roland-Garros et autres Wimbledon, tant il me semblait qu’ils se résumaient à deux ou trois échanges après un service digne d’un coup de canon.
Puis, je suis récemment tombé sur une étude de Dianne Cook, professeure de statistique à l’Université d’État de l’Iowa (États-Unis), assistée de deux de ses étudiantes, Sarah Budrus et Susan VanderPlas. Celles-ci ont regardé si, d’un point de vue statistique, il y avait une différence notable entre les joueurs qui parvenaient aux quarts de finale des tournois du Grand Chelem et les autres. Le plus beau, c’est qu’elles en ont trouvé une.
Laquelle ? Non, ce n’est pas la puissance du service, mais l’efficacité à retourner le service de l’adversaire. C’est-à-dire que les champions ne sont pas ceux qui ont le meilleur service, mais ceux qui ont le meilleur retour de service. Car c’est ça, et seulement ça, qui leur permet d’empocher la victoire.
Depuis que je sais cela, mon regard a changé sur le tennis, et j’ai trouvé un nouveau plaisir à regarder les parties du Grand Chelem. Je vibre désormais davantage pour le receveur que pour le serveur. Et je savoure la manière des champions d’anticiper – et même de forcer – le service de l’adversaire. Du grand art, croyez-moi !
Bon. Le tennis, c’est bien, mais c’est tout de même anecdotique par rapport aux prodiges méconnus de la statistique. Ainsi, avez-vous déjà entendu parler de Florence Nightingale ? J’imagine que non, et pourtant il s’agit d’une héroïne des temps modernes.
Florence Nightingale était une infirmière britannique qui avait été dépêchée, en 1854, à la caserne Selimiye à Scutari, un district de la ville d’Istanbul, en Turquie, à l’occasion de la guerre de Crimée. Passionnée de statistique, elle avait été frappée par la quantité exorbitante de décès survenus à l’hôpital militaire et avait entrepris de répertorier toutes les causes de ceux-ci. Résultat ? Elle a découvert que les patients trouvaient la mort dix fois plus en raison de maladies – typhus, dysenterie, etc. – que de blessures reçues au combat. C’était que les conditions sanitaires de l’hôpital étaient déplorables, et même – ce que tout le monde igno-rait – fatales. À la suite du rapport de l’infirmière statisticienne, les égouts et la ventilation ont été nettoyés, si bien que le taux de décès a chuté du jour au lendemain. Mieux, la Grande-Bretagne a par la suite entrepris d’assainir l’ensemble de ses hôpitaux, et obtenu un succès tout aussi spectaculaire.
Autrement dit, la statistique peut sauver des vies. Rien de moins.
Allons plus loin, je peux vous dire qu’elle est capable de changer votre vie. Je l’ai saisi le jour où j’ai rencontré Nate Silver, vous savez, ce statisticien qui a réussi le tour de force de prédire avec une précision phénoménale les résultats de l’élection présidentielle américaine de 2012 pour chacun des 50 États, après avoir obtenu une fiche presque par-faite (49 États sur 50) lors de l’élection de 2008.
Nous nous sommes croisés à Montréal, lors d’un événement organisé par l’American Statistical Association (ASA). Là, il m’a glissé une phrase qui m’est restée en mémoire : « La beauté de la statistique réside dans son impartialité ». De fait, elle est sans état d’âme pour les idées reçues, les opinions subjectives et les raisonnements oiseux. Elle les pulvérise sans pitié, mais aussi sans méchanceté aucune. En toute équité.
Du coup, elle nous permet de réfléchir à partir de meilleures données, et nous amène à prendre de meilleures décisions. Et ce, dans n’importe quel domaine de la vie courante : au travail, en famille, etc.
Pour vous en convaincre, je ne vois rien de mieux que le livre que vous avez en mains. Andrew O’Connell, journaliste à la Harvard Business Review, y présente avec brio la substantifique moelle d’études scientifiques à même de faire vaciller nos croyances erronées les plus viscérales.
Tenez, imaginons que demain, au bureau, vous deviez boucler un dossier de toute urgence, disons en une matinée. Un dossier pas trop compliqué, mais tout de même assez complexe pour avoir besoin de travailler en équipe. Quelle est la meilleure façon de s’y prendre, d’après vous ?
L’idéal est de créer un binôme, c’est-à-dire de demander à un collègue de vous épauler. Et surtout pas de faire appel aux services de plus de personnes. En effet, une étude a été menée par trois professeurs de management américains – Bradley Staats, de l’École de commerce Kenan-Flagler de l’Université de Caroline du Nord ; Katherine Milkman, de la Wharton School ; et Craig Fox, de l’École de manage-ment Anderson de l’Université de Californie à Los Angeles –, montrant qu’on est en général plus efficace à deux qu’à quatre.
Il a été ainsi demandé à des volontaires d’assembler 50 pièces de Lego pour former un visage humain. Les participants évoluaient soit en équipe de deux, soit en équipe de quatre. Résultat ? Les binômes y parvenaient en moyenne en 36 minutes, alors que cela prenait 52 minutes aux autres. Un écart considérable.
Ce n’est pas tout ! Les trois chercheurs ont également découvert que les équipes de quatre étaient moins motivées et moins bien coordonnées que les binômes. Et comme si ça ne suffisait pas, les conflits étaient nettement plus nombreux au sein des équipes de quatre.
Vous voici donc avertis. La prochaine fois qu’il vous faudra vous atteler à un dossier important, n’hésitez pas à en parler au collègue qui pourrait vous être le plus utile dans ce cas-là. Car vous ferez ensemble des étincelles. (Prenez le temps d’expliquer à ceux qui voudraient se joindre à vous que ce n’est pas vraiment possible cette fois-ci, mais une autre, certainement.)
Bon à savoir, n’est-ce pas ? Voilà pourquoi j’aime la statistique. Et voilà surtout pourquoi j’espère du fond du cœur que ce livre vous ouvrira, à vous aussi, les portes d’une toute nouvelle perception de votre quotidien.

Olivier Schmouker
Chroniqueur et blogueur, Les affaires


Introduction
Bizarres, ces chercheurs…


Quand j’ai commencé à lire le rapport de recherche où il est question d’un lien entre la prospérité des entreprises et la largeur du visage de leur PDG, je me suis spontanément demandé : est-ce une blague, quelqu’un a-t-il vraiment étudié cette question ? En fait, j’ai souvent cette réaction quand je tombe sur des articles quelque peu surprenants dans des revues pourtant sérieuses. Oui, des chercheurs ont examiné le risque de mourir que nous courons quand nous recevons une prime de notre employeur, d’autres ont analysé comment et pourquoi les aliments biologiques influencent nos jugements moraux, et d’autres encore ont calculé le pourcentage de conducteurs de voitures Prius qui ne s’arrêtent pas aux passages piétons.
Malgré cet étonnement, pendant les quatre années que j’ai passées à rédiger le blog « The Daily Stat » de la Harvard Business Review, un petit condensé en ligne de rapports de recherches réalisées en gestion, en économie et en psychologie, j’ai appris à apprécier l’ampleur et la profondeur des études que des chercheurs du monde entier font sur un nombre incalculable de sujets.
On ne peut pas nier que certaines des conclusions d’études publiées dans « The Daily Stat », et reprises ici, se révèlent finalement utiles. Pensons par exemple aux recherches qui ont démontré que la couleur verte ou un bruit de fond d’intensité modérée nous rendent plus créatifs, et que des équipes de deux personnes sont plus efficaces que des équipes de quatre. Bien sûr, certaines restent amusantes – le sucre nous aide à rester maîtres de nous-mêmes et le dégoût nous rend plus ouverts à la nouveauté –, mais leur côté insolite ne doit pas pour autant nous faire oublier leur valeur scientifique.
Le plus important, c’est que tous ces chiffres et toutes ces données nous parlent de qui nous sommes : les PDG célibataires prennent de plus grands risques financiers ; les célibataires les plus diplômés sont les personnes les moins satisfaites de leur vie ; les gens privilégiés ont facilement l’impression qu’on leur sourit. Il y a là des messages que certains auraient intérêt à ne pas oublier (avis aux propriétaires de Prius : regardez devant vous !), et surtout une grande vérité que nous devrions tous méditer : même en cette ère du « tout-technologique », nos marottes et nos faiblesses nous suivent partout, y compris au travail.

Andrew O’Connell



LE CERVEAU HUMAIN, SOURCE INÉPUISABLE DE MYSTÈRES




Puisque le cerveau humain est à l’origine d’un certain nombre des bizarreries dont il sera question dans ce livre, jetons tout d’abord un coup d’œil à ce qui se passe dans ce drôle d’organe. Notre cerveau est en grande partie responsable de nos plus extraordinaires réalisations, mais aussi de nos comportements les plus étranges. Pour le meilleur ou pour le pire, il nous accompagne partout où nous allons, y compris au travail, où nous lui donnons toute la latitude nécessaire pour qu’il accomplisse ce pour quoi il s’est si merveilleusement développé depuis l’apparition des humains sur terre. Un exemple ? Notre cerveau nous permet de concevoir et de mettre en œuvre de multiples stratégies pour que nous soyons davantage considérés que nos collègues par notre patron. Par contre – et cela est beaucoup moins réjouissant –, il nous conduit souvent à interpréter de façon erronée le monde qui nous entoure. C’est d’ailleurs pour nous mettre en garde contre ce danger qui nous guette constamment que Margaret Neale, de l’université Stanford, et Scott Wiltermuth, de l’université de Californie du Sud, nous font remarquer, un peu plus loin dans cette partie que lire trop d’informations inutiles nous rend 46 % moins susceptibles de penser clairement. Donc, comme vous vous apprêtez à lire attentivement les faits et statistiques qui suivent, nous vous conseillons ceci : faites-le de façon prudente et réfléchie.
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  Les gens privilégiés se sentent appréciés

  
    

  

  
    Nathan C. Pettit, de l’université de New York, et Niro Sivanathan, de la London Business School, ont demandé à deux groupes de personnes de se servir de leur imagination. Le premier groupe devait se considérer comme ayant un statut social élevé et le second, comme étant moins privilégié. Après un certain temps, les chercheurs ont interrogé les personnes pour recueillir leurs réactions. Celles du premier groupe disaient avoir observé 19 % de sourires en plus chez les individus qui avaient eu à évaluer leur travail. Surprenant, n’est-ce pas ? Il semble que notre statut social modifie notre perception des messages d’approbation que l’on nous envoie. Les chercheurs affirment que, parmi tous les avantages pouvant découler du succès, un statut social élevé a bien plus de valeur que la reconnaissance, un revenu supérieur ou une promotion.
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Plus on a de pouvoir, plus on se croit grand


Michelle M. Duguid, de l’université de Washington, et Jack A. Goncalo, de l’université Cornell, dans l’État de New York, ont demandé aux deux groupes de participants de leur étude de se rappeler les moments où, dans le cas du premier groupe, ils étaient placés en position de pouvoir, et où, dans le cas du second, ils se trouvaient dans des situations de totale impuissance. Tous devaient évaluer leur taille par rapport à un point de référence. Les chercheurs ont constaté que les estimations des participants du premier groupe dépassaient en moyenne d’un peu plus de 15 centimètres celles de leurs vis-à-vis. Ils ont également observé que les individus physiquement grands ont l’impression d’avoir un certain pouvoir et que les autres les perçoivent aussi comme des personnes puissantes.
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Les hommes auraient intérêt à se raser le crâne


Le Wall Street Journal rapporte qu’une recherche a permis de prouver que le fait d’avoir ou non des cheveux n’est pas aussi insignifiant que l’on pourrait le croire. Albert Mannes, de la Wharton School, en Pennsylvanie, a décidé de mener une étude sur ce sujet après s’être rendu compte que les gens le traitaient avec plus de respect quand il se rasait la tête. Il a donc demandé à des participants d’observer des photos et d’évaluer la taille des hommes qu’ils y voyaient. Les participants ont estimé que les hommes au crâne rasé étaient plus grands de 2,5 centimètres en moyenne et 13 % plus forts que les chevelus. De plus, l’étude a permis d’établir que ce sont les hommes chauves qui occupent le dernier rang du classement, puisqu’ils sont perçus comme étant les moins « puissants » de tous.
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Une affaire de (dé)goût…


Une étude menée par Fabrizio Di Muro, de l’université de Winnipeg, et Theodore J. Noseworthy, de l’université de Guelph, arrive à une conclusion étonnante. Chaque participant a reçu la somme de 20 dollars : un vieux billet usé de 20 dollars (pour le premier groupe) et quatre billets tout neufs de 5 dollars (pour le second groupe). Les chercheurs ont offert à tous un certain nombre d’articles à acheter et ont observé que ceux qui avaient un billet de 20 dollars avaient dépensé 82 % plus d’argent que ceux qui avaient des billets de 5 dollars. Ce phénomène surprenant contredit l’« effet de coupures », c’est-à-dire la tendance à dépenser plus d’argent quand on se sert de petites coupures. En fait, un certain nombre de personnes sont dégoûtées par les vieux billets parce qu’ils ont été « contaminés » par des inconnus et elles souhaitent s’en débarrasser au plus vite… en les dépensant !
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Quand on souffre,
on se récompense


Avec son équipe, Brock Bastian, de l’université du Queensland, en Australie, a présenté un saladier rempli de bonbons à des participants qui venaient de plonger leurs mains dans de l’eau glacée. Les chercheurs ont noté qu’ils avaient pris 73 % de bonbons de plus que les participants qui n’avaient pas eu à plonger les mains dans le bol d’eau. Comment expliquer ce comportement ? Nous percevons la douleur comme une forme de punition et nous sentons alors autorisés à nous récompenser, particulièrement si nous croyons que cette douleur nous a été infligée injustement.
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À deux, c’est mieux !


Le premier groupe de participants, rassemblés par Adam Doerrfeld et son équipe, à l’université Rutgers, dans le New Jersey, a dû évaluer le poids d’une caisse de pommes de terre que chacun avait soulever. Ensuite, les chercheurs ont répété l’expérience en disant aux participants d’un autre groupe qu’on les aiderait à soulever la boîte. Cette précision s’est révélée très importante. Les participants qui devaient soulever la caisse seuls en ont évalué le poids assez précisément, à 4,76 kilos en moyenne ; ceux de l’autre groupe l’ont évalué en moyenne à 4,26 kilos. L’évaluation qu’ont faite les participants du premier groupe a donc été de 10 % inférieure à celle des participants du second groupe. Les chercheurs en ont conclu que la perception que nous avons de la difficulté d’une tâche est fondée sur ce que nous savons que nous pouvons faire seuls, mais aussi sur ce que nous croyons pouvoir faire avec l’aide d’une autre personne.
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Le vert rend plus créatif


Une équipe menée par l’université de Munich a demandé à des participants d’imaginer différentes manières d’utiliser une boîte de conserve. Ils devaient d’abord regarder un rectangle vert (premier groupe) ou blanc (deuxième groupe) pendant deux secondes. Les chercheurs se sont aperçus que les participants du premier groupe avaient fait preuve de 20 % de plus de créativité que ceux du second. Le vert stimulerait donc davantage la créativité que le blanc, le rouge, le bleu ou le gris. Pourquoi ?
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