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Résumé 

Bien que le crédit à la consommation joue un rôle important parce qu’il permet aux 

ménages de gérer leurs habitudes de consommation dans le temps, il peut entraîner des 

décisions irrationnelles s’il n’est pas correctement administré. Le présent rapport résume 

les travaux de recherche qui démontrent que : 

• les gens succombent souvent à des erreurs psychologiques qui faussent leur 

évaluation des diverses options de crédit; 

• souvent, les gens ne possèdent pas les compétences nécessaires en calcul pour 

évaluer avec précision l’effet de l’endettement sur leur bien-être financier futur. 

 

En plus de résumer les données disponibles, nous traitons des répercussions de la 

recherche dans le contexte de la littératie financière et de la politique publique. Nous 

mentionnons également les lacunes de la recherche qui pourraient être examinées afin de 

favoriser une meilleure compréhension stratégique du comportement des emprunteurs. 
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Introduction 

Un jour, le regretté Dalton Camp, journaliste et politicien canadien, a fait remarquer que 

[traduction] « lorsqu’il perd sa valeur, l’argent n’est plus la cause de tous les maux, car le 

crédit prend sa place » (cité dans Banks et Stevens, 2005, p. 78). Même si l’on ne peut 

déclarer sans équivoque qu’il est la cause de tous les maux, le crédit peut causer des 

problèmes à des personnes ou à la société, surtout lorsqu’on peut y avoir accès partout et 

sans contrainte. Dans certains cas isolés, un rite habituel de passage des étudiants au 

niveau postsecondaire consiste (ou consistait) à recevoir des offres spontanées de cartes 

de crédit par la poste ou sur les campus1; la reconstruction d’une cuisine ou d’importantes 

rénovations domiciliaires deviennent la réalité pour un nombre sans cesse croissant de 

familles qui peuvent avoir accès à une marge de crédit par un simple appel téléphonique, 

parfois sans même passer à la banque. En outre, les institutions financières encouragent 

souvent les consommateurs à faire une demande de crédit « même s’ils n’ont pas besoin 

d’emprunter à ce moment précis ».2 Le crédit est si présent qu’il est presque impossible de 

passer une journée sans contact avec une carte de crédit, un prêt hypothécaire, une marge 

de crédit ou des paiements par acomptes. Le crédit permet de financer des achats, il joue un 

rôle important dans la vie de la plupart des gens et souvent, il accompagne leurs pensées. 

Les consommateurs glissent leurs cartes de crédit, signent leurs reçus et ne pensent aux 

montants qu’ils ont dépensés pour leurs achats versés qu’en soirée ou même plus tard 

(Soman, 2001). Le présent rapport résume les données disponibles sur le comportement 

des emprunteurs, les évalue et traite de leurs répercussions dans le contexte de la littératie 

financière, de même que du bien fondé de la sensibilisation et de la structure des choix 

visant à améliorer les résultats financiers au niveau de la personne et de la société. 

 

Le problème du crédit, c’est qu’il invite les consommateurs qui l’utilisent à prendre des 

décisions rationnelles. En fait, les consommateurs font souvent des erreurs cognitives et 

                                                        

1  Cette pratique a récemment été restreinte aux États-Unis par la Credit Card Accountability, Responsibility 

and Disclosure Act (CARD Act).  

2  Voir, par exemple, www.rbcbanqueroyale.com/produits/pretpersonnel/royal_credit_line.html  
(accès le 14 juin 2010). 
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psychologiques (voir Thaler et Sunstein, 2008) qui les poussent à s’endetter davantage 

qu’ils ne le souhaiteraient. Selon l’Association des comptables généraux accrédités du 

Canada (2009), la dette des ménages au Canada, qui englobe les emprunts hypothécaires et 

les montants impayés sur carte de crédit, a atteint un sommet inégalé de 1,41 billion de 

dollars (CAN) en décembre 2009, faisant progresser le ratio d’endettement des ménages 

canadiens à un niveau incroyable de 144 %. Les États-Unis connaissent une situation 

semblable; en effet, la dette des ménages s’élevait à 13,5 billions de dollars (US) en 2009 

(Réserve fédérale des États-Unis, 2010) et le ratio d’endettement des ménages atteignait 

122 % (Whitehouse, 2010). Cette constatation est troublante, compte tenu du fait que le 

taux de croissance de l’emploi pour la période de sept ans terminée en 2009 était le plus 

faible depuis la Grande Crise et que le PIB dépassait à peine le niveau d’endettement, soit 

14,1 billions $US l’année précédente (Banque mondiale, 2010). Les dépenses nous 

permettent d’acheter des biens et des services, et notre soif d’en posséder davantage nous 

pousse à recourir au crédit pour acheter (Duesenberry, 1949; Richins et Rudmin, 1994). En 

fait, le crédit ou même l’endettement sont parfois nécessaires (par exemple, pour 

l’éducation ou les urgences), mais lorsque le consommateur s’endette pour acheter des 

biens de luxe, notamment un téléviseur HD de 50 pouces ou une voiture sport, et qu’il est 

ensuite incapable de rembourser son emprunt, l’accès au crédit devient dangereux et les 

dettes peuvent s’accumuler à un rythme accéléré. 

 

Le crédit a souvent de fâcheuses conséquences financières, psychologiques, sociales et 

même morales sur les consommateurs. Au plan financier, l’endettement représente la 

principale cause de faillite personnelle (White 2007). Sur le plan psychologique, les 

consommateurs endettés montrent de faibles niveaux de bonheur et de bien-être (Brown, 

Taylor et Price, 2005). Du côté social, une personne endettée est perçue comme 

insouciante, trop indulgente et irresponsable (Livingstone et Lunt, 1992). Il convient plus 

que jamais de bien comprendre ses origines et d’offrir des solutions pour améliorer le 

bien-être financier des consommateurs et de la société. 
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Qu’est-ce qui contribue à l’endettement accru des consommateurs? L’un des éléments de 

réponse réside dans la connaissance des façons dont les gens utilisent le crédit et 

l’insuffisance de littératie financière pour bien des consommateurs. Dans son livre intitulé 

Subprime Mortgages: America’s Latest Boom and Bust (2007), Edward Gramlich, un ancien 

professeur d’économie à l’Université du Michigan et ancien membre du Conseil des 

gouverneurs de la Réserve fédérale américaine, fait remarquer un lien entre les faibles 

niveaux de littératie financière et la crise récente des prêts hypothécaire aux États-Unis. 

Comme l’a précisé The Economist, [traduction] « si l’on exclut la cupidité et l’information 

financière trompeuse, il en reste [de cette crise hypothécaire] des niveaux très élevés 

d’illittératie financière. » (Bryant, 2008). De façon empirique, Lusardi et Mitchell (2006, 

2007) ont constaté que moins du cinquième des participants à une étude ont été capables 

de calculer correctement le montant accumulé dans un compte d’épargne à un taux 

d’intérêt de 2 % par année sur cinq ans. Ils ont été tout aussi étonnés de noter que 

seulement un participant sur deux a correctement divisé en parts égales un gain de loterie 

de deux millions de dollars entre cinq gagnants. Ces préoccupations au sujet de l’illittératie 

financière et de ses conséquences ont incité le gouvernement à redoubler d’effort pour 

améliorer l’éducation financière. Au Canada, le ministre des Finances, l’honorable 

Jim Flaherty, a mis sur pied le Groupe de travail sur la littératie financière; aux États-Unis, 

l’ancien président George W. Bush a créé le Conseil consultatif de la littératie financière. 

Ces deux organismes ont pour objectif de promouvoir la littératie en proposant ou en 

mettant en œuvre des stratégies nationales visant à abaisser les niveaux d’endettement des 

consommateurs. Le président Barack Obama a même désigné avril 2010 Mois national de la 

littératie financière. 

 

Le présent rapport est divisé en plusieurs sections. Une première section porte sur les 

documents relatifs au rôle du crédit dans l’économie des ménages. La deuxième section 

traite des influences psychologiques qui régissent le comportement des emprunteurs et qui 

pourraient engendrer un abus du crédit, de même que d’un cadre permettant de structurer 

ces écarts. Une troisième section s’intéresse à la recherche qui confirme les erreurs de 

calcul que font les consommateurs lorsqu’ils interprètent et calculent le fardeau de 
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diverses formes de crédit. Des recommandations sur la façon d’éviter ces erreurs sont 

formulées dans le corps de l’examen. Nous espérons qu’une approche comportementale 

permettra de bien comprendre les causes des faibles niveaux de littératie financière et les 

solutions envisagées, au-delà des démarches existantes. 

 

Dans l’ensemble du présent rapport, nous traiterons de plusieurs écarts comportementaux 

qui se traduisent par une mauvaise compréhension ou des erreurs de calcul de la part des 

consommateurs. Des modèles économiques standard supposent que les consommateurs 

sont des créatures rationnelles, mais les données empiriques révèlent que les 

consommateurs peuvent être influencés par divers facteurs. Ils ne possèdent pas  

forcément les connaissances requises pour faire les calculs nécessaires souvent  

complexes qui en optimisent l’utilité. Aussi, ils succombent aux facteurs qui influencent 

leur comportement au point de consommation des produits de crédit; ils prennent des 

décisions qui insistent sur l’atteinte d’objectifs à court terme plutôt que ceux à long terme, 

et ils font souvent des erreurs systématiques de calcul de base ou de chiffres qui altèrent 

leurs décisions financières. 

 

L’Annexe A renferme une bibliographie annotée des principaux articles mentionnés dans le 

présent rapport. Les documents examinés sont classés en deux groupes. Premièrement, les 

travaux de recherche examinent les effets du crédit à la consommation à l’occasion 

d’utilisation, de même que les effets du recours continu au crédit au fil des ans. À titre 

d’exemple, Feinberg (1986) constate que la seule existence de l’incitatif à utiliser la carte de 

crédit au point d’achat  accroît la probabilité de dépenser, de même que le montant de la 

dépense. Il s’agit d’un effet attribuable aux caractéristiques de l’occasion d’utilisation. Par 

ailleurs, Soman (2001) démontre que les consommateurs qui utilisent fréquemment leurs 

cartes de crédit se souviennent peu des dépenses qu’ils ont effectuées, ils sous-estiment 

leurs dépenses et, par conséquent, ils dépensent trop, surestimant leurs liquidités. Il s’agit 

là d’un exemple d’effet découlant du recours continu au crédit au fil des ans. Le deuxième 

groupe de documents examinés porte sur le paradigme théorique dominant. Les articles de 

recherche qui relèvent de l’approche économique sont très normatifs et ils s’attardent à ce 
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que les consommateurs devraient faire. Les articles qui suivent l’approche psychologique 

sont descriptifs et énoncent ce que les consommateurs font vraiment et ils révèlent plus 

particulièrement les écarts qui peuvent nuire à la prise de décisions efficaces. Les articles 

qui répondent à l’approche du calcul indiquent que même si les consommateurs adoptent 

la bonne approche en matière de décision, ils ne possèdent pas toutes les connaissances 

requises pour calculer les conséquences du recours au crédit. L’Annexe B renferme un 

cadre organisationnel de ces deux groupes et il donne des exemples d’articles de recherche 

fondés sur chacune de ces approches. 

 

La section qui suit traite des approches récentes en littératie financière du point de vue de 

la politique publique. 

1. La littératie financière et la politique publique 

Le Groupe de travail sur la littératie financière définit la « littératie financière » sous quatre 

angles. Premièrement, les consommateurs doivent posséder la connaissance des questions 

relatives aux finances personnelles et bien comprendre les principes financiers de base. 

Deuxièmement, ils doivent avoir les compétences nécessaires pour appliquer cette 

connaissance au quotidien de manière à comprendre la base technique des notions 

financières auxquelles ils sont exposés au jour le jour. Troisièmement, ils doivent avoir 

confiance en leurs connaissances et compétences, c’est-à-dire qu’ils doivent se sentir à 

l’aise avec les décisions financières qu’ils prennent. Enfin, ils doivent utiliser et appliquer 

leurs connaissances, leurs compétences et leur confiance de façon responsable pour leurs 

familles et eux-mêmes. Selon le Groupe de travail, la littératie financière se résume à des 

gens qui « appliquent les connaissances, les compétences et la confiance en soi qu’ils ont 

acquises pour faire des choix qui conviennent à leur situation ».3  

 

  

                                                        

3  Voir www.financialliteracyincanada.com/eng/about-financial-literacy/definition.php,  
(accès le 14 juin 2010). 
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La récente Enquête canadienne sur les capacités financières (Statistique Canada, 2009) a 

toutefois révélé que bien des Canadiens ne satisfont pas aux trois premiers critères : 

• environ le tiers des participants ne savent pas ce qu’il advient de leur pouvoir 

d’achat lorsque le taux d’inflation est plus élevé que l’intérêt qu’ils accumulent sur 

leurs placements (connaissance); 

• près du quart des participants ne suivent pas l’état de leurs finances ou ne planifient 

pas leur retraite (compétences); 

• plus du tiers des participants admettent qu’ils éprouvent de la difficulté à se tenir à 

jour avec leurs décisions budgétaires (confiance). 

 

Un autre sondage (Mackenzie Investments, 2008) a révélé que bien des Canadiens 

enregistrent de piètres résultats au sujet du dernier facteur (responsabilité). Plus de 50 % 

des participants ont déclaré qu’ils dépensaient leur revenu disponible sans penser à leur 

avenir financier. En outre, comme on peut le noter dans un sondage semblable de Credit 

Canada (2007) : 

• 80 % des Canadiens ne connaissent pas leur cote de crédit; 

• 61 % n’ont pas de conseiller financier (7 % estiment que l’endettement est 

« mauvais », mais 92 % d’entre eux s’endettent quand même); 

• plus du quart des Canadiens ne tiennent pas compte des conséquences de la hausse 

des taux d’intérêt lorsqu’ils contractent un emprunt. 

 

Il semble que l’éducation financière est plus importante et plus à-propos que jamais. Les 

programmes d’éducation financière au Canada et aux États-Unis visent habituellement à 

enseigner aux consommateurs à tenir un chéquier, à épargner pour les études d’un enfant, 

à planifier la retraite et à se tenir à l’écart des pratiques trompeuses du secteur bancaire et 

des sociétés de crédit.4 On note toutefois que même après avoir pris part à ces cours, les 

consommateurs n’épargnent pas encore suffisamment ou continuent de dépenser de façon 

irresponsable (Choi, Laibson, Madrian et Metrick, 2004; Clark et D’Ambrosio, 2002; 

                                                        

4  Voir, par exemple, www.hesc.com/content.nsf/CA/2/FACTS_Module_1_Smart_Start  
(accès le 14 juin 2010.) 
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Madrian et Shea, 2001). Les programmes d’éducation financière devraient dépasser la 

connaissance, les compétences, la confiance et le comportement responsable; une série 

d’interventions comportementales doit orienter les consommateurs pour leur permettre de 

prendre les bonnes décisions en matière de finances personnelles (Thaler et Sunstein, 

2008). L’éducation financière devrait comprendre la théorie qui sous-tend la littératie, 

c’est-à-dire sensibiliser les consommateurs au sujet des facteurs comportementaux qui 

influencent leur utilisation du crédit et son abus. Les consommateurs devraient apprendre 

les stratégies qui peuvent les aider à contrôler la tentation de recourir au crédit et à utiliser 

sagement le crédit. En effet, bien des consommateurs savent qu’ils ne devraient pas 

dépenser pour des biens futiles, mais ils le font quand même. 

 

De récentes tentatives en matière de politique publique avaient pour but de s’attaquer aux 

faibles niveaux de littératie financière en protégeant les consommateurs particulièrement 

vulnérables aux pratiques trompeuses des sociétés de crédit. Ces personnes sont 

susceptibles de provenir de milieux socio-économiques moins favorisés et d’avoir un 

niveau de scolarité peu élevé, donc de ne pas avoir accès aux ressources communautaires 

qui permettent de bâtir une meilleure vie, au plan tant social qu’économique. Par exemple, 

Lusardi et Mitchell (2007) ont constaté que de faibles niveaux visent plus particulièrement 

les Noirs, les Hispaniques et les femmes — enclaves qui se trouvent habituellement au bas 

de l’échelle socio-économique ou de la scolarité. Ces personnes sont peu susceptibles 

d’avoir acquis le niveau de scolarité nécessaire et les capacités cognitives requises en 

matière de littératie financière (Lusardi et Mitchell, 2007; Lusardi, 2008). Parallèlement, 

Livingstone et Lunt (1992) ont toutefois vérifié l’âge et ont constaté que le statut 

socio-économique joue un rôle relativement mineur dans l’endettement. Même au niveau 

postsecondaire, où les critères d’admission fréquemment sélectifs exigent que les 

postulants possèdent un certain nombre d’années de scolarité et un bilan de réussite, les 

étudiants de niveau collégial continuent de faire piètre figure aux tests sur la littératie 

financière — même si les étudiants en commerce, les hommes et les personnes qui ont de 

meilleures notes moyennes ont tendance à mieux répondre que leurs pairs (Chen et Volpe, 

1998). On constate également que les étudiants qui ont des antécédents en commerce 
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réussissent mieux que les autres étudiants. Ces constatations indiquent seulement qu’une 

formation financière moins bien ciblée, et non un simple manque au niveau des études, est 

susceptible d’expliquer les faibles niveaux de littératie financière et la progression de 

l’endettement (Avard et coll., 2005; Rosacker, Ragothaman et Gillispie, 2009). 

 

On a récemment tenté, d’un point de vue stratégique, d’aider les consommateurs à mieux 

gérer leur dette sur carte de crédit en établissant un nouveau règlement qui limite les 

pratiques commerciales qui ne sont pas avantageuses pour les consommateurs, et en 

fournissant aux Canadiens des renseignements clairs et actuels au sujet des cartes de crédit 

(ministère des Finances Canada, 2009). Aux États-Unis, on a effectué une tentative 

semblable afin de gérer la hausse des taux d’intérêt appliqués au solde de cartes de crédit 

en promulguant la Credit Card Accountability, Responsibility and Disclosure Reform Act of 

2009 (CARD Act: Congrès des États-Unis, 2009a, 2009b), approuvée par le président 

Barack Obama en mai 2009. Cette loi visait à [traduction] « protéger les consommateurs, 

plus particulièrement les jeunes, contre la montée en flèche de l’endettement par carte de 

crédit, les pratiques déloyales portant sur les cartes de crédit, et les offres trompeuses de 

cartes de crédit » (Congrès des États-Unis, 2009a, p. 1). Cette loi a pour but de protéger les 

détenteurs de carte de crédit et elle prévoit des protections dignes de mention. 

Premièrement, on note une protection contre les fluctuations arbitraires des taux d’intérêt 

sur carte de crédit et les stratagèmes au sujet des dates d’échéance sans préavis aux 

détenteurs. Deuxièmement, les consommateurs peuvent mieux suivre l’évolution de leurs 

finances personnelles en obligeants les émetteurs de carte de crédit à obtenir le 

consentement exprès du détenteur ou, au moins donner un préavis, au sujet des variations 

des limites de crédit ou des taux d’intérêt. Ces réformes de nature stratégique portent 

indirectement sur la littératie financière. Souvent, de nombreux consommateurs ne savent 

pas ce que signifient les expressions « taux fixe » et « taux préférentiel », et la CARD Act 

exige que les émetteurs de carte de crédit utilisent un langage simple et compréhensible. 

Des garanties semblables contre les variations arbitraires des taux d’intérêt protègent les 

consommateurs qui ont tendance à ne pas connaître les taux d’intérêt lorsqu’ils signent la 

convention de carte de crédit ou qui sont incapables de calculer le solde de leur carte 
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(Lusardi et Mitchell, 2006, 2007). Malheureusement, en protégeant les consommateurs 

sans leur enseigner les compétences pertinentes, ces politiques peuvent les porter à croire 

que ces compétences sont inutiles. 

 

Les programmes d’éducation financière visant à enseigner aux consommateurs des 

stratégies décisionnelles convenables se rapportant aux finances personnelles peuvent 

réduire l'abus du crédit et la possibilité d’endettement. La section qui suit traite des 

intentions comportementales touchant le recours au crédit et elle recourt à la discussion en 

toile de fond pour mieux comprendre la façon dont les programmes d’éducation financière 

devraient utiliser et enseigner les interventions comportementales pour améliorer le 

bien-être des consommateurs et de la société. 

2. La perspective économique du crédit à la consommation 

Selon l’économie classique, les consommateurs souhaitent un niveau de vie élevé tout en 

maintenant un niveau de consommation harmonieux tout au long de leur vie. Ils sont 

souvent confrontés à un écart entre leurs liquidités et ce qu’ils recherchent; ils préfèrent 

donc répartir leur revenu de façon égale pendant leur vie. Il s’agit de la proposition 

d’hypothèse du cycle de vie rattachée à la consommation (Ando et Modigliani, 1963; 

Modigliani et Brumberg, 1954). Les consommateurs peuvent niveler leur consommation 

cumulative de deux façons. Premièrement, ils peuvent mettre leur revenu de côté et 

l’utiliser plus tard, le plus souvent sous forme d’épargne et de placements, ce qui leur 

permet d’avoir accès à une réserve qu’ils peuvent utiliser à la retraite. Deuxièmement, ils 

peuvent maintenir le revenu qu’ils prévoient de toucher à l’avenir. Cette approche est plus 

difficile à appliquer que la première, car il est matériellement impossible de prendre 

possession d’un revenu qui n’existe pas encore sans une intervention de l’extérieur. Les 

produits de crédit à la consommation, notamment des emprunts hypothécaires, des cartes 

de crédit, des marges de crédit et des paiements par acomptes représentent ce type 

d’intervention qui donne accès à des réserves de fonds que les consommateurs peuvent 

utiliser sur-le-champ. Évidemment, ce qu’ils oublient, c’est qu’ils devront rembourser ces 

sommes plus tard en y ajoutant l’intérêt. Mais la capacité d’emprunter de l’argent qui sera 
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gagné plus tard nous permet de niveler notre consommation sur l’ensemble de la vie, selon 

le principe de l’hypothèse du cycle de vie. 

 

La capacité de transférer des fonds dans le temps est la marque de commerce de 

l’hypothèse du cycle de vie, par opposition à des modèles de remplacement fondés sur 

l’économie keynésienne, en vertu de laquelle l’épargne dépend uniquement du revenu 

actuel. Puisque l’hypothèse du cycle de vie suppose qu’une personne verra son revenu 

augmenter pendant sa vie active et diminuer à la retraite, celle-ci emprunte pendant sa 

jeunesse, épargne en milieu de vie et dépense moins à la retraite. En d’autres termes, 

l’hypothèse du cycle de vie modélise de façon mathématique les comportements en matière 

de dépenses, d’épargne et d’emprunt, non pas à titre de fonction linéaire des ressources 

actuelles, mais comme valeur actualisée des ressources futures. 

 

Toutefois, de nombreuses constatations portent à croire que les consommateurs ne 

respectent pas habituellement le modèle de l’hypothèse du cycle de vie pour ce qui est du 

comportement en matière de dépenses, d’épargne et d’emprunt, plus particulièrement 

pour le plus important produit de crédit dans la vie de la majorité des consommateurs, 

l’emprunt hypothécaire. Même si une saine planification financière préconise le 

remboursement des emprunts hypothécaires avant la retraite pour que les sommes ainsi 

libérées puissent être affectées aux dépenses personnelles au bel âge, ce n’est souvent pas 

le cas. Un sondage Ipsos Reid (2010) sur les tendances du logement au Canada a révélé que 

22 % des participants de 50 ans et plus avaient une hypothèque sur leur résidence 

principale, malgré le fait que 35 % de ces participants s’inquiétaient de l’effet de l’inflation 

sur leur revenu de retraite. De même, Wolff (1981) a constaté que les dettes hypothécaires, 

mais non les autres formes d’endettement des ménages, ont tendance à suivre l’âge de près. 

Ces constatations ont incité Courant, Gramlich et Laitner (1984, p. 279) à faire remarquer 

que [traduction] « malgré son élégance et sa rationalité, le modèle du cycle de vie n’a pas 

donné de très bons résultats ». En fait, les travaux de recherche laissent à croire que même 

si les consommateurs semblent mu par une intuition conforme à l’hypothèse du cycle de 

vie, ils ne possèdent pas les connaissances et la maîtrise qui leur permettraient de prendre 
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des décisions respectueuses de l’hypothèse, à savoir s’il convient d’emprunter et combien 

emprunter (Soman and Cheema, 2002). 

3. La psychologie du crédit à la consommation 

Le problème ne réside pas dans le fait que l’hypothèse du cycle de vie comporte des 

lacunes, mais qu’elle suppose un niveau de rationalité et de complexité des connaissances 

que la plupart des consommateurs ne possèdent pas (voir Akerlof et Shiller, 2009; Thaler 

et Sunstein, 2008). Pour faire preuve de rationalité intégrale, les consommateurs doivent 

posséder des capacités complexes de traitement des connaissances. Peuvent-ils prévoir 

correctement leurs ressources actuelles et futures et les taux d’intérêt, effectuer des calculs 

complexes de la valeur nette actualisée afin d’établir leur revenu viager, et en répartir la 

valeur corrigée en fonction de l’inflation pour le reste de leur vie? Ces calculs sont très 

détaillés et leur résultat est peu susceptible de se concrétiser, compte tenu de la difficulté 

qu’éprouvent certains consommateurs à effectuer des calculs plutôt simples, par exemple 

la répartition d’un gain de loterie de 2 millions de dollars en parts égales entre cinq 

gagnants (Johnson, Kotlikoff et Samuelson, 1987; Kotlikoff, Samuelson et Johnson, 1988; 

Lusardi et Mitchell, 2007; Shefrin et Thaler, 1988). La présente section aborde les facteurs 

psychologiques qui influent sur l’utilisation et l’abus du crédit par les consommateurs. La 

section qui suit traite des facteurs de calcul qui sous-tendent les éléments qui font en sorte 

qu’un consommateur est pris au piège par le sophisme de l’arithmétique courante qui 

l’empêche de prendre les meilleurs décisions lorsqu’il gère ses finances personnelles. 

Actualisation hyperbolique 

Les produits de crédit permettent au consommateur d’avoir accès à une réserve de fonds 

qu’il peut utiliser dès maintenant en empruntant sur son revenu futur. Au cœur de la 

psychologie du crédit à la consommation, on retrouve la question de savoir comment les 

consommateurs perçoivent l’avenir. Les événements futurs sont évidemment bien loin, et 

les consommateurs peuvent les percevoir comme peu probables ou moins importants. 

L’approche classique en matière économique suppose que le consommateur actualise 

l’avenir par un pourcentage fixe pour chaque unité de temps au cours de laquelle ils doit 
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patienter. Par exemple, si le taux d’actualisation s’établit à 10 % par année, un 

consommateur voudrait autant avoir 100 $ aujourd’hui que 110 $ dans un an. La 

préférence devrait également être uniforme dans le temps; le consommateur aimerait 

toucher 100 $ dans un an et 110 $ dans deux ans. Ce point de vue, appelé actualisation 

exponentielle, suppose qu’un consommateur actualise l’avenir selon la période pendant 

laquelle il doit patienter avant qu’un événement se produise et que le taux d’actualisation 

est constant (voir Samuelson, 1937). 

 

Toutefois, les données disponibles révèlent que les consommateurs ne recourent pas à 

l’actualisation exponentielle, mais plutôt à l’actualisation hyperbolique, ce qui suppose 

qu’un facteur d’actualisation qui dépend du temps varie au fil du temps. L’actualisation 

hyperbolique fournit une réponse aux casse-têtes suivants : 

• Un consommateur rationnel qui suit de près son régime alimentaire sait qu’il 

devrait choisir une assiette de fruits santé, mais il opte quand même pour le gâteau 

au fromage au chocolat (Soman et coll., 2005). 

• Un nombre important de ménages savent qu’ils doivent épargner davantage, mais 

ils en sont incapables (Thaler et Benartzi, 2001). 

• Lorsqu’on leur demande de choisir entre 10 $ aujourd’hui et 12 $ demain, bien des 

consommateurs optent pour 10 $ aujourd’hui. Toutefois, si le choix est 10 $ dans un 

an et 12 $ dans 366 jours, presque tous préfèrent les 12 $ (Soman et coll., 2005). 

 

Ces exemples définissent la notion appelée « incohérence dynamique » — c’est-à-dire un 

changement de préférence dans le temps. La figure 1 reproduit un exemple d’actualisation 

hyperbolique pour un consommateur qui fait un choix entre deux options : l’option PPPT 

(plus petit, plus tôt) et l’option PGPT (plus grand, plus tard). La propriété fondamentale de 

l’actualisation hyperbolique réside dans le fait que les taux d’actualisation ne sont pas 

constants; ils augmentent rapidement à mesure que se rapprochent l’événement en 

question. Comme l’indique la figure 1, les événements PPPT et PGPT se déroulent dans le 

futur, mais le consommateur les perçoit dans le présent (t = 0). Les lignes d’actualisation 

découlant de ces deux options indiquent la valeur actualisée (ou utilité) à un moment 
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donné. Lorsque le consommateur se trouve à t = 0, on peut facilement voir que la valeur 

actualisée de PPPT est supérieure à la valeur actualisée de PGPT. En d’autres termes, 

lorsque les deux événements sont dans le futur, le consommateur opte pour la récompense 

PGPT. Cependant, si le temps passe et que l’événement se trouve à t*, il se produit une 

inversion. Comme l’indique la figure, lorsque PPPT se trouve très proche, sa valeur 

actualisée commence à paraître plus grande que PGPT; donc, le consommateur est tenté de 

choisir PPPT. Les chercheurs dans ce domaine désignent la période entre t* et tSS comme la 

zone d’écart, c’est-à-dire une zone dans laquelle le consommateur le plus prudent pourrait 

s’éloigner de ses meilleurs plans. 

 

L’actualisation hyperbolique peut expliquer pourquoi des consommateurs accumulent des 

dettes sur carte de crédit à des taux d’intérêt élevés. Harris et Laibson (2002) ont constaté 

que les avantages rattachés à l’achat à crédit aujourd’hui ont tendance à dépasser 

l’inconfort actualisé d’un relevé de transaction qui viendra plus tard et du remboursement 

ultérieur d’un emprunt. En effet, pourquoi ne pas profiter aujourd’hui d’un téléviseur HD 
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de 50 pouces lorsque l’on n’a pas à s’inquiéter de rembourser le mois prochain? Toutefois, 

cette façon de penser incite les consommateurs à accumuler des dettes sur carte de crédit 

pour financer leurs achats, à l’image de la « loi de correspondance » de Herrnstein (1961), 

selon laquelle les consommateurs ont tendance à préférer les gratifications hâtives plutôt 

que tardives. 

 

Même si les consommateurs ont tendance à ne pas épargner suffisamment, leurs choix de 

produits d’épargne et la liquidité qui en découle ont des conséquences sur leur capacité de 

rembourser leur emprunt. Lorsque les consommateurs songent à épargner pour leur 

retraite (plutôt que d’emprunter sur l’avenir), ils ont tendance à utiliser un taux 

d’actualisation moins élevé au titre pour les gratifications retardées. Il devient donc plus 

intéressant d’investir dans des produits de placement qui offrent un rendement prévu plus 

élevé seulement à long terme. Ainsi, dans leurs comportements d’investissement, les gens 

font également preuve d’impulsivité à court terme, mais de patience à long terme. Par 

conséquent, puisque les gens ont des niveaux d’endettement élevés sur carte de crédit, 

mais de faibles niveaux de liquidité, ils sont incapables de niveler leur consommation sur 

leur cycle de vie, comme le prévoit l’hypothèse du cycle de vie. Pendant ce temps, 

l’actualisation exponentielle ne peut expliquer facilement ces comportements d’emprunt et 

d’épargne à l’aide d’un seul taux d’actualisation constant. 

 

Il existe des explications semblables pour les emprunts hypothécaires. Au plan 

économique, il serait avisé de prévoir une mise de fonds de 20 % sur les emprunts 

hypothécaires, ce qui suppose un ratio prêt/valeur (RPV) de 80 %. Ce conseil est 

habituellement suivi au Canada. Toutefois, aux États-Unis, la mise de fonds peut être très 

faible, voire 5 %, d’où un RPV de 95 %. Les barèmes de paiements hypothécaires 

comprennent habituellement une caractéristique de report de coût. Un faible taux d’intérêt 

est souvent appliqué aux États-Unis pendant une période initiale d’environ deux ans, après 

quoi le taux d’intérêt revient à un niveau élevé jusqu’à l’échéance du prêt. Au Canada, la 

situation n’est pas aussi problématique — les mises de fonds sont habituellement plus 

élevées, et même si de faibles taux initiaux sont appliqués à d’autres produits d’emprunt 
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(plus particulièrement aux cartes de crédit), elles ne posent pas problème dans le  

domaine hypothécaire. 

 

Les faibles taux d’intérêt à court terme et les taux d’intérêt élevés à long terme sont 

particulièrement intéressants pour les prêts ne prévoyant que le remboursement de 

l’intérêt et offrant diverses options de remboursement et des prêts à taux variable, qui 

permettent l’amortissement zéro ou même négatif pendant la période initiale de faible taux 

d’intérêt. Ces types de prêt hypothécaire posent problème pour les consommateurs qui 

actualisent fortement les événements futurs. Ils croient qu’ils auront davantage de 

ressources financières à l’avenir ou ils se concentrent sur les gratifications à court terme au 

détriment des coûts à long terme. Ils sous-estiment donc le coût total d’un emprunt 

hypothécaire à coût différé et signent des conventions de prêt qui leur imposent des 

remboursements à taux d’intérêt élevé qu’ils ne peuvent effectuer. Une telle 

sous-estimation des coûts se traduit par une demande accrue de produits de crédit, mais 

les conséquences sont lourdes — comme le démontre la crise des prêts hypothécaires à 

risque qui ont entraîné de nombreuses saisies et faillites personnelles. 

 

L’actualisation hyperbolique est également saisie par le phénomène psychologique connu 

sous l’appellation excédent de ressources, qui signifie que les gens continuent de penser 

qu’ils auront suffisamment de temps et d’argent à l’avenir, alors que ce ne sera pas le cas 

lorsqu’ils atteindront le moment prévu (Lynch et Zauberman, 2006; Zauberman et Lynch, 

2005). Toutefois, cette fausse croyance au sujet de l’abondance des ressources dans le futur 

se répète et explique le modèle de l’emprunt à crédit. Les consommateurs croient qu’ils 

disposeront de suffisamment d’argent dans le futur et ils optent pour le remboursement à 

crédit, qui leur permet de rembourser leurs emprunts dans l’avenir. Mais une fois venu le 

moment de payer les biens achetés à crédit, le manque de fonds oblige le consommateur à 

recourir à nouveau au crédit et à s’endetter. Zauberman et Lynch (2005) désignent ce 

processus comme l’effet « Oui….zut! ». Par exemple, Agarwal, Skiba et Tobacman (2009) 

ont constaté que souvent, les gens contractent un prêt sur salaire à court terme, sont 

incapables de rembourser, puis contractent des prêts à répétition pour rembourser 
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l’emprunt précédent. Il s’agit d’un cercle vicieux : les gens ne tirent pas de leçons de leurs 

erreurs et ils continuent de croire que leur avenir sera plus florissant que leur présent, et 

ils accumulent les dettes. 

Maîtrise de soi et résistance à la tentation 

Selon le concept de l’actualisation hyperbolique, les gens ont un besoin omniprésent de 

consommer sur-le-champ (Ainslie et Haslam, 1992b; Herrnstein, 1961; Kirby, 1997). Ils 

doivent gagner un combat intérieur pour adopter le modèle rigoureux qui caractérise 

l’hypothèse du cycle de vue. Bien des gens sont toutefois incapables de gagner cette 

bataille. Thaler et Shefrin (1981) décrivent l’humain comme un [traduction] « planificateur 

prévoyant et un exécutant myope » (p. 392). Le planificateur pense à long terme, mais 

l’exécutant recherche une gratification immédiate et saisit l’occasion dans attendre 

lorsqu’il est confronté à la tentation; il transforme donc ses devoirs et besoins en souhaits. 

Il convient de noter que les devoirs comportent habituellement des besoins — des 

possibilités de consommation qui sont évoquées de façon normative. Par ailleurs, les 

souhaits sont habituellement teintés d’indulgence — des éléments de consommation 

agréables mais non essentiels. Ce combat interne caractérise également le problème de la 

maîtrise de soi. Par exemple, l’attirance d’une personne assujettie à un régime alimentaire 

pour un gros morceau de gâteau au chocolat doit être compensée par un but inhibiteur afin 

de permettre à cette personne de poursuivre son régime. De même, un consommateur 

souhaitant faire une folle dépense pour un téléviseur doit trouver une façon de résister à 

l’envie. Les dépenses excessives constituent un échec de la maîtrise de soi qui amène le 

sujet à recourir au crédit pour financer son comportement. 

 

La facilité de payer à crédit ne fait qu’aggraver l’incapacité de se maîtriser. Premièrement, 

le consommateur y pense à deux fois au point de décision lorsqu’il effectue un retrait ou 

fait un chèque — il doit confirmer l’opération ou signer le chèque. Toutefois, lorsqu’il 

utilise une carte de crédit, le point de décision tombe dans l’oubli. Le consommateur peut 

rapidement glisser sa carte et effectuer l’opération sans songer à ce qu’il fait.  
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Deuxièmement, l’utilisation d’une carte de crédit « ne fait pas mal » (Prelec et Loewenstein, 

1998; Zellermayer, 1996). Le paiement au comptant « fait mal » parce que l’on doit 

remettre des billets au caissier, c’est-à-dire se départir de l’argent que l’on a gagné. 

Cependant, le paiement à crédit s’accompagne d’un sentiment psychologique très différent, 

car aucun billet n’est échangé. En effet, la douleur de payer avec une carte de plastique a été 

éliminée à certains endroits, notamment à Londres et Hong Kong, par le recours à une carte 

à puce qui permet au consommateur de payer tous ses achats, par exemple un 

laissez-passer de transport en commun ou des repas au restaurant, tout simplement en 

insérant une carte magnétique dans une machine (Soman et Lam, 2002). 

 

Troisièmement, le paiement à l’aide d’une carte de crédit se traduit par une dissociation de 

la consommation et du paiement, concept désigné découplage des opérations et qui a pour 

effet de « désunir » le coût (paiement) et le privilège (consommation). Les méthodes de 

paiement à faible saillance, entre autres les cartes de crédit, peuvent faciliter cette 

séparation, et insensibiliser efficacement le consommateur contre l’exposition à la douleur 

psychologique de payer (Soman, 2003). Contrairement à l’achat au comptant, où le 

paiement s’effectue au moment de l’opération, l’achat par carte de crédit permet au 

consommateur de ne payer qu’un mois plus tard, lorsque les factures arrivent par le 

courrier ou par courriel. Le décalage entre l'obtention du privilège et le paiement qui s’y 

rattache désunit le coût et le privilège; ainsi, le consommateur ne ressent aucune douleur à 

payer. Même si l’Internet permet au consommateur de vérifier ses comptes en ligne, la 

réception de la facture imprimée dans le courrier exerce souvent la pression psychologique 

la plus importante. Compte tenu de ces facteurs, le consommateur éprouve davantage de 

difficulté à maîtriser ses envies et il lui est plus facile de dépenser à l’aide de ses cartes  

de crédit. 

 

Ainsi, les gens doivent s’imposer des règles pour réduire leurs dépenses (Baumeister, 

Heatherton et Tice, 1994; Hoch et Loewenstein, 1991). Par exemple, ils peuvent vérifier 

périodiquement leur solde créditeur en ligne ou abaisser leur plafond de crédit lorsqu’ils 

souscrivent à un programme de services de crédit (Soman et Cheema, 2002). 
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Heureusement, le phénomène psychologique de comptabilité mentale peut aider à réfréner 

la tentation de s’enliser dans le crédit. Selon la comptabilité mentale (Heath et Soll, 1996; 

Shefrin et Thaler, 1988; Thaler, 1985; Thaler, 1999), le consommateur groupe des 

« budgets » individuels : un pour la rénovation domiciliaire, un pour les loisirs, un pour 

l’épicerie et un pour les repas pris à l’extérieur. L’économie standard et la comptabilité 

mentale comportent une différence fondamentale : en vertu de l’économie standard, les 

fonds sont parfaitement fongibles et partant, les différents comptes mentaux n’entraînent 

aucune conséquence; pour sa part, la comptabilité mentale suppose que les fonds ne sont 

pas fongibles et qu’ils sont importants, tout comme la façon de les utiliser. Par conséquent, 

le recours à des comptes mentaux peut faciliter les compromis entre des fonds pouvant 

être affectés à diverses fonctions et leur utilisation et, ce qui importe le plus, faire fonction 

de mécanismes de maîtrise de soi. Le comptable classe des fonds particuliers de 

l’entreprise et empêche les dépenses excessives; le consommateur en fait tout autant en 

recourant à la comptabilité mentale pour orienter ses propres dépenses. Cette hypothèse 

de non-fongibilité peut permettre de réduire davantage les dépenses excessives, qui sont 

reliées à la tentation d’utiliser le crédit pour faciliter les achats. Lorsque le consommateur 

utilise presque tous les fonds disponibles dans un compte mental particulier, il peut 

contrôler sa tendance à dépenser en employant les fonds d’un autre compte, en optant 

pour les fonds inutilisés d’autres comptes. 

 

Un autre volet de la recherche révèle que même si l’accès aux cartes de crédit fait en sorte 

que les consommateurs effectuent des dépenses excessives pour certains achats (Prelec et 

Simester, 2001), ils peuvent développer une intolérance au cumul de dettes (intolérance à 

l’endettement, Prelec et Loewenstein, 1998) et réduire leurs dépenses excessives, au moins 

pour certains types de biens. Une expérience pratique menée par Wertenbroch, Soman et 

Nunes (2006) a révélé que les consommateurs très impulsifs préféraient payer au 

comptant plutôt que par carte de crédit pour certains objets de luxe, pour éviter de trop 

dépenser en utilisant leur carte de crédit pour ces biens attirants; toutefois, les mêmes 

consommateurs n’étaient pas susceptibles de faire des dépenses excessives pour des biens 

utilitaires. De même, une étude effectuée ultérieurement a permis de constater que les 
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membres du personnel d’une université étaient davantage susceptibles de payer leurs 

achats de biens de luxe au comptant, mais leurs achats de biens utilitaires par carte de 

crédit. Les auteurs ont expliqué les constatations qu’ils ont faites dans les deux études en 

supposant que les consommateurs peuvent freiner leurs impulsions pour la nature 

hédonique des biens de luxe en recourant à un mode de paiement ou à un mécanisme 

psychologique qui peut limiter le montant de leurs dépenses, ce qui leur garantit de 

conserver suffisamment de fonds pour se permettre d’effectuer des achats. Il en découle 

automatiquement que les consommateurs devraient payer leurs biens hédoniques au 

comptant; cependant, les constatations appuient également le principe de la comptabilité 

mentale, c’est-à-dire que les consommateurs devraient établir des budgets distincts pour 

des types d’achat particuliers afin de bien gérer leurs dépenses. 

 

Ces constatations révèlent que les consommateurs doivent comprendre les mécanismes de 

paiement des achats à crédit. La maîtrise de soi et la comptabilité mentale démontrent que 

des opérations nivelées peuvent faciliter les dépenses et l’empressement à dépenser, et 

aggraver le manque de maîtrise de soi. Par conséquent, les consommateurs doivent 

comprendre les facteurs déterminants de leur liquidité actuelle et leur capacité d’accès à 

des réserves de fonds, qui sont souvent limités. Par ailleurs, ces constatations constituent, 

en théorie et en pratique, le fondement qui permet de saisir les principes de la prise de 

décision qui sous-tendent le comportement relatif à l’emprunt qui doit être transmis dans 

les programmes d’éducation financière. 

La comptabilité mentale et les décisions relatives au budget 

La théorie de la comptabilité mentale peut également éclairer les processus décisionnels 

qui se rapportent aux programmes de versements par acomptes, un mécanisme 

d’auto-discipline que les consommateurs utilisent pour réduire le caractère immédiat des 

envies et qui permet aux gens d’éviter un endettement trop lourd, du moins au départ. Les 

programmes de paiement par acomptes permettent aux consommateurs de verser un 

montant fixe à chaque mois sur une période donnée. Ainsi, les consommateurs ont un 

montant mental mensuel à rembourser au créancier, chaque mensualité étant semblable ou 
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égale. Le nombre total de comptes budgétaires mensuels nécessaires pour rembourser 

l’emprunt constitue la comptabilité mentale « totale » du programme de paiement par 

acomptes. Toutefois, même si le nombre total de versements mensuels n’influe pas sur le 

processus budgétaire mensuel, il influence le montant de l’intérêt couru. Par conséquent, 

deux facteurs régissent la façon dont les consommateurs tiennent compte mentalement des 

programmes de paiement par acomptes : l’un qui répartit les paiements mensuels pour 

rembourser l’emprunt sans tenir compte des frais d’intérêt, et l’autre qui tient compte de la 

durée totale de l’emprunt et des frais d’intérêt. Les évaluations effectuées par le 

consommateur et le choix du programme de paiement par acomptes représentent donc un 

compromis entre ces deux budgets mentaux contraires. Les prêts à court terme 

s’accompagnent d’un taux d’intérêt plus faible mais des paiements mensuels plus élevés, 

tandis les prêts à long terme proposent un taux d’intérêt plus élevé mais des paiements 

mensuels plus faibles. 

 

Le choix effectué par les consommateurs entre ces deux types de comptes mentaux a des 

conséquences sur leur façon d’envisager la dette totale qu’ils doivent rembourser. S’ils 

envisagent mentalement un programme de paiement par acomptes en appliquant un 

processus budgétaire mensuel, ils sont plus susceptibles d’actualiser les frais d’intérêt qui 

s’accumuleront si la période de remboursement est prolongée. Cependant, s’ils envisagent 

mentalement les frais d’intérêt sur la période totale de l’emprunt, ils seront susceptibles de 

tenir compte de ces frais accumulés et non d’actualiser les remboursements futurs. La 

publicité et les magasins qui proposent les options « achetez maintenant, payez plus tard », 

qui sont populaires de nos jours, peuvent porter davantage le consommateur à s’établir un 

budget mental sans tenir compte des conséquences financières futures des programmes de 

paiement. Cette approche correspond à la théorie prospective (Kahneman et Tversky, 

1979), qui soutient que les gens sont davantage affectés par des pertes que par des gains et 

qu’ils voudraient éviter ou réduire le plus possible ces pertes. 
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4. La calcul du crédit à la consommation 

Pour comprendre le crédit, le consommateur doit comprendre l’information, les chiffres et 

les nombres que lui fournissent les institutions bancaires et les sociétés de crédit. Il doit 

également être en mesure d’interpréter et de calculer les taux d’intérêt, les mensualités et 

les soldes à payer. Pour clarifier les relevés pour les consommateurs, le nouveau règlement 

canadien sur les cartes de crédit et la U.S. CARD Act prévoient certaines exigences, dont des 

définitions plus simples, une taille minimale pour les polices de caractères utilisées sur les 

relevés, et la présentation des taux de variation annuels en pourcentage. Toutefois, 

l’information plus claire ne constitue qu’une partie de la solution. Les consommateurs ont 

souvent de la difficulté à effectuer les calculs complexes nécessaires pour bien gérer leurs 

finances personnelles. Par exemple, si on leur précise le prix d’un pot de beurre d’arachides 

et le nombre d’onces contenues dans un pot, seulement le cinquième des Étatsuniens 

possèdent les connaissances quantitatives nécessaires pour calculer le prix d’une once de 

beurre d’arachides (Kirsch et coll., 2002). 

 

Pour mieux comprendre les niveaux de littératie financière aux États-Unis, Lusardi et 

Mitchell (2007) ont utilisé des données de l’Étude sur la santé et la retraite (voir 

hrsonline.isr.umich.edu/index.php) de l’Université du Michigan. Les participants ont été 

invités à répondre aux questions suivantes sur la littératie financière : 

• Calcul du pourcentage : Si le risque de contracter une maladie est de 10 %, 

combien de gens par millier pourraient contracter la maladie? 

• Répartition d’un gain de loterie : Si cinq personnes possèdent le numéro gagnant 

de la loterie et que le lot s’établit à deux millions de dollars, combien remportera 

chaque gagnant? 

 

Les participants qui ont répondu à l’une de ces questions correctement ont ensuite été 

invités à répondre à la question suivante : 

• Intérêt composé : Supposons 200 $ dans un compte d’épargne. Le taux d’intérêt est 

de 10 % par année. Quel sera le solde du compte à la fin de la deuxième année? 
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Pour déterminer le niveau des connaissances générales de participants, on a demandé 

à tous les participants le nom du président et du vice-président des États-Unis  

(littératie politique). 

 

Le tableau 1 présente un résumé des résultats notés par les auteurs. Même si plus de 80 % 

des participants ont calculé correctement le pourcentage, à peine plus de la moitie ont bien 

divisé le gain de loterie. Seulement 18 % des participants ont calculé correctement l’intérêt 

composé; parmi ceux qui n’ont pas répondu correctement, 43 % ont calculé l’intérêt simple 

et ont négligé l’intérêt accumulé sur le principal et l’intérêt (Lusardi et Mitchell). Les 

auteurs soutiennent que le faible niveau de capacité de calcul pourrait constituer un 

important obstacle pour l’efficacité des programmes d’éducation en littératie financière. 

Tableau 1    La littératie financières chez les baby boomers plus âgés  
(Nombre de répondants =1984) 

Type de question Correct Incorrect Ne sait 
pas 

Calcul de pourcentage 83,5 % 13,2 % 2,8 % 

Répartition d’un gain de loterie 55,9 % 34,4 % 8,7 % 

Intérêt composé (si la question est posée) 17,8 % 78,5 % 3,2 % 

Littératie politique 81,1 % 11,0 % 7,7 % 

Notes 

Source : Lusardi et Mitchell (2007), Tableau 5. Quelques répondants ayant refusé de répondre aux 
questions, le total des pourcentages pourrait ne pas correspondre à 100. 

 
Ces problèmes renfermant des calculs simples qui devraient être assimilés à l’école posent 

un risque pour ceux qui tentent de comprendre des concepts financiers plus complexes. Le 

Sondage national des États-Unis sur la littératie financière de 1992 (Kirsch et coll., 2002) a 

révélé que même si des consommateurs ont trouvé des mots-clés dans un article de 

journal, ils n’ont pu trouver des erreurs sur leur facture de carte de crédit et expliquer ces 

erreurs en rédigeant une lettre. Massoud, Saunders et Scholnick (2007) offrent une 

explication concurrente de personnes aux prises avec des retards de paiement et qui ont 
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dépassé leur limite de crédit. Plutôt que de déclarer que ces personnes sont incapables de 

rembourser en raison de l’insuffisance des fonds dans leurs comptes bancaires, les auteurs 

soutiennent que ces personnes ne sont pas attentives au chapitre de leurs finances 

personnelles; elles ne sont donc pas responsables au plan de la gestion de leurs finances 

personnelles. Ces personnes sont les plus vulnérables aux changements apportés aux 

politiques concernant les frais pour découvert et pénalités, même si elles ne représentent 

pas un risque de manquement plus élevé pour les banques 

Pourcentages et fractions 

La variation des taux en pourcentage représente l’une des facettes où l’on relève davantage 

d’erreurs. Par exemple, dans des résultats de test uniformisés en Californie, Dewdney 

(1993) a constaté que les participants aimaient une diminution de 60 % suivie d’une 

augmentation de 70 %, car ils percevaient une variation nette positive, alors que le résultat 

était une diminution nette de 32 %. Dans le domaine de la consommation, Paulos (1988) a 

constaté que les consommateurs jugent à tort que deux rabais successifs de 40 % 

équivalent à un rabais total de 80 %, et ils estiment qu’ils achèteraient davantage dans ce 

cas que si le détaillant leur accordait un seul rabais de 64 %, l’équivalent au plan 

économique. En fait, les exemples foisonnent sur le marché au sujet de détaillants qui 

utilisent la stratégie du double rabais pour attirer des consommateurs et ainsi, gonfler  

leur bénéfice. 

 

Le sophisme de la dominance du nombre entier (Cosmides et Tooby, 1996) tire 

probablement son origine de la psychologie évolutionniste, car la connaissance des 

nombres entiers est beaucoup plus utile que celle des nombres complexes, par exemple des 

pourcentages. Le sophisme a trait à la tendance des nombres entiers à être 

psychologiquement plus saillants que les autres formes d’expression, notamment les 

fractions, les décimales et les pourcentages. Par exemple, le sophisme indiquerait que le 

consommateur estimerait que 5/6 + 4/7 = 9/13 car 5 + 4 = 9 et 6 + 7 = 13 (Behr, 

Wachsmuth et Post, 1985; Bezuk et Cramer, 1989); de même, 0.17 > 0.7 puisque 17 > 7 

(Hoz et Gorodetsky, 1989). Il est encore plus difficile d’apprendre les fractions que les 
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nombres entiers à l’école; ainsi, les pourcentages peuvent être encore plus difficiles à 

apprendre parce que selon leur utilisation, ils peuvent constituer des nombres ou des 

fonctions. Selon Morwitz, Greenleaf et Johnson (1998), les consommateurs qui traitent des 

pourcentages  [traduction] « doivent fournir un plus grand effort cognitif […] parce que 

l’opération exige une multiplication ou une multiplication et une addition […][et] parce que 

les multiplications exigent habituellement un effort cognitif bien plus grand que les 

additions ».” (p. 456; voir Bettman, Johnson et 1990). 

Perception de nombres « entiers » 

Le sophisme des nombres entiers est évident dans de nombreux cas. Dans l’« illusion de 

l’argent » (Fehr et Tyran, 2001; Fisher, 1928), les consommateurs ont tendance à envisager 

l’argent en termes nominaux et à préférer une augmentation de salaire de 5 % par année 

sur une augmentation de 2 %, même si l’augmentation de 5 % comporte un taux d’inflation 

de 4 % et que la deuxième n’en compte pas. L’illusion est encore plus manifeste lorsque les 

consommateurs sont dans un pays dont la monnaie n’est pas la leur. Ce volet de la 

recherche prétend que pour un consommateur canadien, il est psychologiquement plus 

facile d’acheter un stylo à 1 $ au Canada que de l’acheter au cours d’un voyage au Japon, 

pour ¥91.62, l’équivalent de 1 $. De même, 1 $ semble psychologiquement moindre que 

¥91.62, même si les deux valeurs sont équivalentes, parce que 1 est moins grand que 91.62, 

et le sentiment psychologique de « faible valeur » fait en sorte que 1 $ vaut moins aux yeux 

du consommateur que sa valeur véritable. 

 

De même, dans l’« heuristique de la numérosité », (Wertenbroch, Soman et Chattopadhyay, 

2007), les consommateurs ont tendance à surestimer la quantité par rapport à la 

numérosité; selon eux, le simple terme « plus » accolé à une unité est mieux, même si la 

taille de chaque article diminue. Imaginons, par exemple, deux personnes qui suivent un 

régime et qui sont assises côte à côte, et que chacune a devant elle un morceau de gâteau au 

fromage. L’une d’elle a un gâteau entier, tandis que la seconde a un gâteau divisé en six 

tranches égales. Laquelle est plus susceptible de manger davantage de gâteau que l’autre? 

Selon l’heuristique de la numérosité, la personne qui a devant elle un gâteau divisé en six 
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tranches mangerait moins que l’autre. Même si les deux gâteaux au fromage sont de taille 

égale, celui qui est divisé en six tranches fait en sorte que la personne estime qu’il y a 

davantage de nourriture dans l’assiette qu’il y en a vraiment. Cette heuristique comporte 

des conséquences particulières pour la compréhension des taux de change; les auteurs ont 

constaté que les consommateurs ont tendance à participer davantage à un tirage de loterie 

lorsque le taux de change est plus « élevé » (lorsque 10 $ dans une monnaie fictive équivaut 

à 1 $ dans une monnaie réelle) que lorsqu’une loterie a un « faible » taux de change (p. ex. 

lorsque 0,10 $ dans une monnaie fictive vaut 1 $ dans une monnaie réelle). 

 

Ces sophismes liés aux nombres entiers comportent des conséquences sur l’interprétation 

des taux d’intérêt — un élément fondamental de la compréhension et de l’évaluation du 

crédit. Soll (2010) a demandé aux participants laquelle des nombreuses cartes de crédit, 

qui comptent toutes des soldes créditeurs de 4 000 $, leur permettrait d’économiser le plus 

d’argent si de nouveaux taux d’intérêt étaient appliquée aux cartes et s’ils effectuaient des 

versements mensuels de 100 $. Par exemple, le taux d’une carte est passé de 6 % à 0 %, 

tandis que celui d’une autre carte est passé de 28 % à 24 %. Plus de 98 % des participants 

ont répondu que la première carte leur permettrait d’économiser davantage que la 

seconde. En fait, la bonne réponse était la deuxième carte. La première carte réduirait les 

paiements de seulement cinq mois (45 à 40 mois), la deuxième retrancherait 31 mois aux 

paiements (de 117 à 81 mois). Les participants ont également répondu de façon semblable 

lorsqu’ils ont effectué des versement théoriques mensuels de 300 $ sur les mêmes cartes 

de crédit. L’auteur a fait valoir que le sophisme des nombres entiers est entré en jeu : les 

participants croyaient que la différence entre 6 et 0 était plus grande que celle entre 28 et 

24 et que, par conséquent, l’économie était supérieure pour la première carte. 

Probabilités et prévisions 

Pour gérer efficacement le crédit à la consommation pendant tout le cycle de vie, les 

consommateurs doivent être capables de prédire l’avenir. Par exemple, il est nécessaire de 

prévoir l’avenir des besoins médicaux et le coût des soins médicaux pour comparer un 

régime d’assurance dont la franchise est élevée et une protection pour médicaments 
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onéreux et un autre régime proposant une franchise peu élevée et comportant de 

nombreuses exclusions ou limites de protection. La probabilité est un autre volet pour 

lequel la plupart des consommateurs possèdent une faible intuition arithmétique. Pour 

faire des prévisions, il faut comprendre les probabilités, ce dont bien des consommateurs 

sont incapables. Les gens ont tendance à être simplistes lorsqu’ils établissent des 

probabilités, lorsqu’ils expriment des possibilités limitées, notamment « très susceptible », 

« assez susceptible» et « peu susceptible », plutôt que les pures probabilités (de Bruin et 

coll., 2000; Fischhoff et de Bruin, 1999). Par exemple, lorsqu’un consommateur dit « 50-

50 » ou simplement « 50 », souvent il n’entend pas « 50 % »). Ces expressions reflètent 

plutôt une estimation subjective et l’incapacité de convertir une sensation en un nombre 

réel de probabilités. En d’autres termes, ils ne sont pas certains de ce qu’ils avancent, ils 

estiment que la situation est quelque peu incertaine et qu’elle n’a pas une chance égale de 

réussite ou d’échec. Cette incapacité de comprendre ou de calculer des probabilités 

comporte des conséquences sur les décisions médicales (Viscusi, 1993; Black, Nease et 

Tosteson, 1995) et d’emploi (Dominitz et Manski, 1997), entre autres. 

Preuves d’erreurs de calcul 

Lusardi et Mitchell (2006) ont conçu trois questions pour mesurer la littératie financière, 

les effets de l’inflation et le concept de diversification des risques. Les deux premières 

questions portent sur l’intérêt composé, l’inflation, et les concepts économiques de base 

englobant la numératie financière, et la troisième question a trait au risque de titres et elle 

évalue la connaissance des participants au sujet de stratégies de placement cruciales. Les 

résultats ont révélé que parmi les participants de 50 ans et plus, seulement 50 % ont 

répondu aux deux premières questions, plus du tiers n’ont pu répondre à la troisième 

question et seulement le tiers ont pu répondre correctement aux trois questions. Les autres 

questions que Lusardi et Mitchell (2007) ont posées ont donné lieu à des constatations tout 

aussi troublantes (voir le tableau 1). Malgré le fait que ce segment du groupe devrait se 

trouver à l’apogée d’accumulation de la richesse et proche de la retraite — ce qui signifie 

qu’ils auraient dû avoir pris bien des décisions financières importantes dans leur vie, 

notamment les prêts hypothécaires, les prêts auto et les cartes de crédit — seulement la 
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moitié des participants ont pu diviser correctement deux millions de dollars en cinq 

tranches égales, et 43 % ont effectué un calcul simple sur un compte d’épargne à taux 

d’intérêt composé, sans tenir compte de l’intérêt accumulé sur le principal et l’intérêt. 

 

Il est important de posséder des connaissances arithmétiques de base pour prendre de 

bonnes décisions au sujet des finances personnelles. Chevalier et Ellison (1999) ont 

constaté que les gestionnaires diplômés de fonds communs de placement ayant obtenu des 

cotes SAT (Scholastic Aptitude Test) quantitatives moyennes élevées ont tendance à mieux 

performer que les diplômés d’établissements moins sélectifs. De même, Stango et Zinman 

(2009) ont fait la preuve que les ménages qui font systématiquement un mauvais calcul des 

taux d’intérêt à partir d’information sur les niveaux de remboursement nominaux ont 

tendance à obtenir des taux d’intérêt plus élevés que les ménages qui calculent 

correctement, même pour le contrôle de caractéristiques personnelles. Parallèlement, 

Zagorsky (2007) a constaté que les consommateurs qui ont un QI moins élevé ont tendance 

à faire preuve de détresse financières, c’est-à-dire qu’ils sont moins susceptibles d’acquitter 

leurs factures et plus susceptibles de déclarer faillite; cette détresse, n’est toutefois pas liée 

au statut socio-économique. De même, Dhar et Zhu (2006) ont constaté que les 

consommateurs qui exercent une profession prennent des décisions plus prudentes en 

matière d’investissement que ceux qui exercent d’autres métiers. 

 

Un autre volet de la recherche démontre également que les consommateurs sont 

incapables de saisir l’effet de faibles variations des taux d’intérêt composé et des taux 

annuels en pourcentage sur la valeur actualisée nette du coût d’emprunt (Eisenstein et 

Hoch, 2007; McKenzie et Liersch, 2009). Ainsi, les consommateurs ont tendance à ne pas 

accorder un coefficient de pondération aussi élevé qu’ils ne le feraient pour leurs choix de 

carte de crédit et leurs décisions relatives à son utilisation. 
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5. Les répercussions sur la politique publique et la littératie financière 

La discussion sur l’aspect psychologique et les calculs qui détournent les consommateurs 

de leur chemin dans le domaine des finances personnelles laissent à entendre qu’une 

intervention comportementale dans les programmes de littératie financière est nécessaire 

pour enseigner aux consommateurs les techniques visant à leur permettre de prendre des 

décisions financières responsables pour eux-mêmes et leurs familles. Les constatations 

antérieures indiquent que les programmes actuels d’éducation financière ne suffisent pas : 

souvent, les consommateurs qui ont suivi de tels cours ne parviennent quand même pas à 

économiser suffisamment pour la retraite ou continuent de dépenser à crédit et s’endettent 

(Choi, Laibson, Madrian et Metrick, 2004; Clark et D’Ambrosio, 2002; Madrian et Shea, 

2001). En conséquence, les programmes d’éducation financière doivent prévoir des 

interventions comportementales pour orienter les consommateurs et leur permettre de 

prendre des décisions convenables et responsables au sujet de leurs finances personnelles. 

Une discussion de ces interventions nécessaires est présentée ci-après. 

Motivation et établissement de buts 

Comme nous l’avons mentionné, le simple fait d’élever le niveau de scolarité et le nombre 

d’années passées aux études ne suffit vraisemblablement pas pour améliorer la littératie 

financière. Malgré des preuves de corrélation positive entre le nombre d’années aux études 

et les résultats à des tests sur la littératie financière (Lusardi et Mitchell, 2007), les 

résultats sont partagés. Au niveau secondaire, même un cours réputé de gestion financière 

n’a pas permis de perfectionner les compétences en finances personnelles entre la 

première et la cinquième années suivant le cours (Mandell 2009). Les résultats obtenus au 

sondage national Jump$tart5 par les étudiants de dernière année (au secondaire) aux 

États-Unis ont également démontré que ceux qui ont participé à un cours d’un semestre en 

gestion financière générale ou en finances personnelles ne sont pas mieux armés en 

littératie financière que ceux qui n’y ont pas pris part (Mandell et Klein, 2007). Il 

conviendrait de mettre en place un ensemble de programmes d’éducation financière visant 

                                                        

5  Voir www.jumpstart.org 
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à enseigner les compétences ciblées en finances à un niveau d’études propice pour aider les 

étudiants dans leur processus de décisions financières. Seuls les sujets qui estiment que ces 

programmes sont pertinents selon leur situation sont susceptibles d’en tirer profit.  

Par exemple : 

• les étudiants du secondaire sont peu susceptibles de se préoccuper de 

l’épargne-retraite, mais ils doivent apprendre à épargner pour se procurer des biens 

de la vie courante, pour eux-mêmes et les autres; 

• les étudiants du niveau collégial, qui sont plus susceptibles d’utiliser des cartes de 

crédit pour la première fois, doivent acquérir les connaissances et aptitudes se 

rapportant à la gestion du crédit qui influeront sur leurs vies; 

• les adultes qui accèdent à leur premier emploi sont plus susceptibles de profiter de 

programmes qui leur enseignent à épargner pour la retraite et d’opter pour les 

régimes d’investissement que peuvent leur offrir leur employeur, ce qui constitue 

un objectifs type pour les personnes qui en sont à cette étape de leur vie. 

 

En corollaire à la présente discussion, on pourrait conclure que les cours de littératie 

financière offerts au secondaire seront utiles s’ils sont appuyés par une autre intervention 

au moment d’une décision financière importante. 

 

La motivation est un élément fondamental du comportement humain. Les premiers 

modèles de motivation, tel le modèle de Vroom (Vroom, 1964) ou d’utilité attendue, fondé 

sur des facteurs économiques, prévoient depuis longtemps que les consommateurs 

réagissent à deux facteurs communs : la probabilité perçue de gratification pour avoir 

adopté le comportement qui convient, et la valeur que les sujets accordent au résultat de 

ces comportements. Des modèles plus récents sont dégagés de la théorie d’établissement 

de buts, qui propose quatre facteurs principaux pour motiver le sujet et le mener au  
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comportement recherché (Locke 1968, 1996, 2002). Ces buts sont les suivants : 

• stimulants, mais pas trop difficiles de sorte que le sujet ne puissent les atteindre; 

• suscitent l’engagement du sujet pour qu’il soit personnellement encouragé à  

les atteindre; 

• précis, pour garantir la clarté des objectifs et de l’évaluation des  

comportements souhaités; 

• acceptés par le sujet pour qu’ils les adopte à l’interne et que la motivation découle 

des gratifications intrinsèques ou extrinsèques. 

 

Un autre facteur important pour donner la motivation a trait à la rétroaction (Schmidt et 

Bjork, 1992). Les sujets apprennent de leur performance par le biais de la rétroaction, de 

sorte qu’ils peuvent d’adapter en vue d’adopter  rapidement les comportements 

convenables ou attendus. Pour améliorer la performance, la rétroaction devrait être 

immédiate (Kettle et Häubl, 2010). La rétroaction englobe la rétroaction négative, que les 

sujets s’efforcent d’éviter (van Dijk, Zeelenberg et van der Pligt, 2003). 

 

La motivation à parfaire sa littératie financière ne se limite pas à la motivation d’acquérir 

les connaissances et aptitudes de base en finances personnelles. Le monde évolue de jour 

en jour. Les marchés connaissent des hauts et des bas, les pays montent et descendent dans 

l’échelle du pouvoir dans le monde, et de nouvelles technologies et percées scientifiques 

continuent de remodeler les secteurs financiers qui sont à la base du changement 

économique et mondial. Il n’est pas nécessaire que les consommateurs lisent chaque article 

financier dans le journal, mais ils devraient être motivés à apprendre et à se tenir au 

courant de l’actualité économique dans le monde. La littératie financière est sans l’ombre 

d’un doute un facteur fondamental qui mène à la réussite dans le domaine de la gestion des 

finances personnelles, mais la motivation à acquérir des connaissances financières et à les 

actualiser en permanence constitue également un facteur clé de la littératie. En 

conséquence, les programmes de littératie financière seront vraisemblablement des plus  
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efficaces lorsque les participants aux cours auront atteint un âge où ces programmes 

deviennent pertinents et avantageux pour eux. 

Acquérir les aptitudes pertinentes 

Quelles notions les programmes d’éducation financière doivent-ils inculquer aux 

participants? La discussion suppose qu’il est important d’offrir un ensemble ciblé 

d’aptitudes visant à améliorer la gestion des décisions en matière de finances personnelles 

pour améliorer la littératie et abaisser les niveaux croissants d’endettement. Les 

participants aux programmes d’éducation financière doivent connaître les facteurs qui les 

rendent vulnérables à des habitudes de dépenses impulsives. Ils doivent acquérir des 

notions pour prendre des décisions judicieuses qui transcendent le temps en apprenant à 

percevoir les événements futurs et en limitant les tendances qui les portent à percevoir le 

côté actualisé de cet avenir ou à considérer l’avenir comme une période d’abondance. D’ici 

là, le recours à la comptabilité mentale peut permettre de gérer les impulsions qui peuvent 

entraîner des dépenses excessives. Les participants aux programmes d’éducation 

financière doivent donc apprendre à établir des budgets mentaux qui tiennent compte de 

leurs dépenses courantes et prévues, dont la comptabilisation peut limiter leurs impulsions 

à dépenser pour des achats alors que leur compte de crédit a atteint sa limite. Au plan des 

calculs, les participants doivent acquérir davantage de connaissance qu’une série 

d’aptitudes quantitatives de base. Au-delà de la simple formation en mathématiques au 

primaire, au secondaire et au postsecondaire, ils doivent apprendre les raccourcis courants 

que l’on peut appliquer pour tirer une conclusion lorsque les capacités cognitives 

(supposées en toute rationalité) peuvent être limitées. Par exemple, croire que  

2/4 + 3/5 = 5/9 peut sembler frivole sur papier, mais cela peut avoir d’importantes 

conséquences (p. ex. calculer la fraction d’une dette qu’un consommateur peut rembourser 

de façon réaliste) sur la compréhension des produits de crédit auxquels les gens recourent 

pour financer leurs achats. 

 

Les aptitudes pertinentes seront également appliquées au-delà des comportements en 

matière de dépense. Thaler et Sunstein (2008) ont montré que la préférence des gens pour 
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le statu quo les pousse à s’enferment dans des régimes de retraite habituellement 

insuffisants pour maintenir une qualité de vie confortable à la retraite. Toutefois, la 

compréhension des variables comportementales importantes qui influent sur leurs 

finances personnelles leur permettra de choisir des produits qui optimiseront leur 

bien-être à toutes les étapes de leur de vie. Toutefois, l’apprentissage de la psychologie 

humaine incitera les participants aux programmes d’éducation financière à épargner 

davantage et à adhérer à des régimes de retraite de l’État ou offerts par l’employeur, ce qui 

profitera à eux-mêmes et à leurs familles à l’avenir. Entre temps, la capacité de bien 

calculer les taux d’intérêt, les franchises et autres frais bancaires permettra aux 

participants de bien comprendre les conséquences des retraits trop hâtifs de comptes de 

retraite et les avantages du dépôt continu d’une partie du revenu futur dans ces régimes. 

Au-delà du programme de cours en littératie financière 

Les programmes d’éducation financière devraient également dépasser les connaissances, 

les compétences, la confiance et la responsabilité pour que les participants puissent 

prendre des décisions pertinentes au chapitre de leurs finances personnelles. Il semble 

probable que les consommateurs demeureront tentés et pris au piège par des calculs qui 

les empêchent d’éviter de s’endetter et de mal interpréter les taux d’intérêt. Outre les 

programmes d’éducation financière, il faudra un ensemble d’initiatives stratégiques sur la 

façon de transmettre l’information sur le crédit au consommateur (Klayman et Brown, 

1993). La nouvelle législation au Canada (ministère des Finances Canada (2009)) et la 

CARD Act aux États-Unis constituent un pas dans la bonne voie, mais il faudra 

manifestement en faire davantage. Plutôt que de protéger les consommateurs contre les 

abus et la tromperie des émetteurs de carte de crédit, les politiques publiques et les lois 

doivent faciliter l’accès à l’information sur le crédit et la rendre plus compréhensible pour 

les consommateurs. 

 

Examinons les pratiques de prêt hypothécaire aux États-Unis. Le choix des produits 

hypothécaires est complexe. Diverses conventions de prêt à risque peuvent comporter 

plusieurs prix, calendriers de remboursement, et être assortis d’autres politiques et règles 
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de l’émetteur qui influent sur le comportement de l’emprunteur. Par conséquent, la plupart 

des consommateurs sont peu susceptibles de comprendre la variété complexe de produits 

mis à leur disposition, ce qui réduit leurs chances de choisir le contrat qui vise le mieux 

leurs intérêts et leur bien-être financiers (Iyengar et Lepper, 2000). Bien des 

consommateurs étant myopes, les émetteurs de prêts hypothécaires profitent de la 

situation pour exploiter les comportements irrationnels et offrent des contrats à faible prix 

à court terme mais à prix élevés à long terme. Ainsi, les contrats de prêt hypothécaire 

devraient être présentés aux consommateurs de manière à insister sur le taux annuel en 

pourcentage, sans quoi la valeur totale du prêt et de la somme à rembourser serait 

sensiblement faussée. Lorsqu’il emprunte à la banque, le consommateur s’attend 

habituellement à payer à l’avance un prêt à coût différé à la fin de la période initiale à faible 

taux et il accorde donc moins d’importance au taux annuel en pourcentage (Bar-Gill, 2009). 

Le fait d’insister davantage sur ce taux devrait attirer l’attention du consommateur en 

soulignant les limites de l’option de remboursement anticipé pour les prêts à coût différé. 

Même si cet exemple précis provient des États-Unis, les leçons générales qui permettent 

aux consommateurs de déterminer et de souligner l’information pertinente sont 

certainement applicables au Canada. 

 

Le soulignement de l’information pertinente comporte deux volets : la détermination du 

caractère pertinent et sa mise en valeur visible. Dans le cas des cartes de crédit, par 

exemple, le taux annuel en pourcentage représente une information très pertinente. Il est 

toutefois possible que certaines personnes aient plus d’aisance à envisager prix de la carte 

de crédit en dollars réels qu’en points de pourcentage (taux annuel en pourcentage). Ainsi, 

il serait prudent de fournir cette information en pourcentage annuel et en équivalent en 

dollars pour un certain niveau de solde. Ce renseignement pourrait être souligné de bien 

des façons différentes; p. ex. en uniformisant les offres de carte de crédit de sorte que cette 

information soit constante, en la rendant bien visible et en la répétant. 

 

Un exemple de mise en évidence de l’information pertinente provient de la nouvelle 

réglementation des cartes de crédit au Canada (ministère des Finances du Canada, 2009). 
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Même si les institutions sont déjà tenues de fournir certains renseignements aux 

consommateurs, ces renseignements peuvent se trouver n’importe où dans la 

documentation. En vertu des nouvelles mesures, il serait désormais obligatoire que les 

conventions de crédit et les demandes de carte de crédit comportent un encadré où le 

consommateur trouverait les principaux renseignements, par exemple les frais et les taux. 

Puisque la présentation de l’information serait identique pour tous les émetteurs de carte 

de crédit, le consommateur pourrait comparer toutes les options de carte de crédit. De 

même, les nouvelles mesures législatives exigent également que les sociétés de crédit 

déclarent les répercussions des paiements minimaux. Ce renseignement comprend le taux 

annuel en pourcentage et il représente une façon différente de présenter le taux en 

pourcentage et l’information sur le solde. Ces dispositions garantiront efficacement que 

l’information pertinente sera mise en évidence. 

Conclusions : Le problème du dernier kilomètre et les domaines de 
recherche futurs 

Les travaux de recherche passés en revue dans le présent rapport soutiennent que les 

efforts visant à résoudre des problèmes sociaux, telles la pauvreté, l’éducation, la faim et la 

santé publique, ou des problèmes personnels ou liés aux ménages, notamment les taux 

d’épargne, les troubles de l’alimentation et un mode de vie sain, ont porté excessivement 

sur la recherche de solutions sans obliger les consommateurs à adopter ces solutions (voir 

Thaler et Sunstein, 2008; Mullainathan, 2009). Mullainathan (2009) désigne ce principe 

comme le « problème du dernier mille » —ou, au Canada, le « problème du dernier 

kilomètre » — expression empruntée du domaine des télécommunications. Le « dernier 

kilomètre » désigne la dernière étape du raccordement du client au réseau du fournisseur 

de services de communication et elle est souvent réputée le maillon le plus faible en raison 

de la complexité du processus de communication avec un vaste auditoire dispersé  

de clients. 

 

La mise en œuvre de programmes visant à encourager les ménages à économiser pose 

également un intéressant problème du dernier kilomètre, habituellement un problème 
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d’ordre psychologique — les gens sont réticents à adopter des comportements positifs en 

raison de fausses croyances, de la complexité du choix, de problèmes de maîtrise de soi, et 

d’erreurs de perception (voir Ratner et coll., 2008; Soman, Xu et Cheema, 2010). Par 

exemple, les comptes REER (régime enregistré d’épargne-retraite) au Canada et les 

régimes IRA (comptes de retraite individuels) aux États-Unis ont été conçus pour 

encourager les gens à épargner pour leur retraite. Cependant, des preuves recueillies au 

Canada en 2008 révèlent qu’environ 25 % seulement des contribuables admissibles 

ouvrent des comptes REER.6 Plus récemment, un sondage indique que les cotisations 

représentent environ 38 % (c’est-à-dire que seulement 38 % des contribuables admissibles 

ont versé des cotisations à leurs régimes avant l’échéance), et qu’un grand nombre de 

répondants ont affirmé avoir « oublié » de verser leurs cotisations.7 De même, les travaux 

de recherche menés aux États-Unis révèlent que le taux de cotisation aux régimes IRA 

assujettis à l’alinéa 401(k) est faible parce que les contribuables estiment que les régimes 

sont trop complexes; alors, ils décident d’éviter cette complexité et ne versent pas de 

cotisations (Choi, Laibson et Madrian, 2009). Dans le contexte de la littératie financière, les 

chercheurs indiquent que l’efficacité des programmes de littératie financière peut être 

accrue en dépassant la notion de littératie financière à titre d’information financière. En 

effet, le Groupe de travail sur la littératie financière définit la littératie financière comme 

l’acquisition des connaissances, des compétences et de la confiance nécessaires pour 

utiliser l’information financière de façon responsable. 

 
Les programmes de littératie financière doivent donc percevoir le consommateur comme 

un organisme complexe qui répond à des buts, qui est limitée dans sa capacité cognitive, 

qui est vulnérable à l’erreur psychologique et qui peut être rationnel mais facilement tenté. 
                                                        

6  Voir www.cbc.ca/news/background/rrsp, accès le 15 juin 2010. En outre, Statistique Canada 
(www.statcan.gc.ca/daily-quotidien/100326/dq100326a-fra.htm, accès le 24 juillet 2010) déclare que 
« Au cours de la dernière décennie, il y a eu une baisse de la part des déclarants ayant des revenus 
d’emploi cotisant à un régime enregistré d’épargne-retraite (REER). En 1997, 41 % des déclarants ayant 
des revenus d’emploi ont cotisé à un REER; en 2008, ce pourcentage passait à 34 %. Au cours de la même 
période, la proportion des déclarants ayant des revenus d’emploi qui participaient à un régime de retraite 
d’employeur (RRE) est demeurée stable, s’étant établie à 32 %. » 

7  Voir : 
www.vancouversun.com/business/Shockingly+some+people+simply+forgot+about+their+RRSP/26398
30/story.html) 
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Ces programmes doivent éduquer les consommateurs au sujet des instruments financiers, 

des débouchés et des notions, et sensibiliser les gens aux concepts suivants : 

• meilleures aptitudes décisionnelles : Que peut faire le consommateur pour éviter 

de devenir vulnérable aux erreurs psychologiques et aux pièges de la prise de 

décisions, et quels outils peut-il utiliser pour prendre des décisions plus efficaces, 

compte tenu de ces erreurs? 

• encadrement plus vaste des problèmes : les gens ont souvent tendance à 

considérer les problèmes d’une façon restreinte. Dans un contexte de prise de 

décisions financières, les exemples comprennent des questions telles : 

o Quelle carte de crédit en offre le plus? 

o Dans quel mécanisme devrai-je investir mes fonds de retraite? 

o Quelle est la meilleure hypothèque? 

 

Dans les faits, la réponse à ces questions dépend du but sous-jacent. Dans le cas des 

cartes de crédit, le consommateur cherche-t-il à optimiser la commodité ou à 

minimiser les versements mensuels? De même, une meilleure compréhension des 

objectifs de retraite peut-elle modifier la stratégie d’investissement optimale? 

 

• Maîtrise de soi : Comme nous l’avons mentionné, bien des consommateurs savent 

ce qui est bon pour eux, mais ne font pas de suivi en raison de problème de maîtrise 

de soi. Les travaux de recherche en économie comportementale ont confirmé 

certaines stratégies que peuvent appliquer les consommateurs pour maintenir la 

maîtrise de soi, notamment l’établissement d’un budget, la mise de fonds en réserve, 

les engagements préalables (par exemple, voir www.stickk.com), les rappels, et la 

fixation de buts. Toutes ces stratégies peuvent être enseignées. En principe, 

l’élaboration de programmes qui permettent d’améliorer la maîtrise de soi et 

d’enseigner des stratégies aux consommateurs pour leur permettre d’acquérir  

une meilleure maîtrise de soi accroissent l’efficacité des programmes de  

littératie financière. 
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L’approche de l’économie comportementale dans le but d’améliorer la stabilité financière 

des consommateurs donne les meilleurs résultats si elle est appliquée à plusieurs niveaux. 

À un niveau, les stratèges devraient reconnaître que les consommateurs traitent de 

l’information limitée et exigent donc que les sociétés de crédit fournissent clairement de 

l’information pertinente. Les créanciers devraient également fournir des outils pour aider 

les consommateurs à prendre de meilleures décisions, par exemple en mettant à leur 

disposition  des calculatrices de versements hypothécaires ou des outils de comparaison, 

que de nombreuses banques offrent sur leurs sites Web. Parallèlement, un point de vue 

plus général des programmes de littératie financière, comme nous l’avons vu, permet aux 

consommateurs d’obtenir davantage que de l’information pertinente; il vise à leur donner 

la confiance pour utiliser cette information afin de prendre des décisions efficaces. 

 

Trois éléments précis nécessitent des travaux de recherche supplémentaires. Le premier a 

trait à l’encadrement des décisions par les consommateurs. Les chercheurs universitaires 

utilisent des modèles paramorphiques pour saisir la réalité, c’est-à-dire des modèles qui 

fournissent un compte rendu théorique du comportement probable des consommateurs. 

Par exemple, le modèle d’actualisation suppose que les consommateurs se comportent 

comme s’ils actualisaient progressivement l’avenir au fil du temps. L’hypothèse du cycle de 

vie postule que les consommateurs se comportent comme s’ils souhaitaient niveler leur 

consommation sur la durée de leur vie. Peu de recherche a été consacrée à ce que font 

véritablement les ménages. Conçoivent-ils leurs décisions d’épargne-consommation 

comme un compromis entre la gratification immédiate et retardée? Cherchent-ils à 

optimiser la valeur actualisée nette de leur prêt hypothécaire, ou visent-ils un autre but? La 

recherche de réponses à ce genre de questions fait appel à un ensemble d’outils de 

recherche différents de ceux qui sont examinés dans le présent document. Par exemple, 

mentionnons l’ethnographie, l’immersion territoriale, la vidéographie, et l’analyse  

de journal. 

 

Un deuxième élément de recherche futur porte sur le calibrage. La recherche universitaire 

a pour but de confirmer les effets mais non leur taille. Par exemple, Soman et Cheema 
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(2002) démontrent que le relèvement de la limite d’une carte de crédit se traduit par une 

hausse des dépenses. Mais ils ne confirment pas le niveau de cette relation, la forme 

fonctionnelle exacte ou même les effets des diverses limites sur la taille de ces effets. Il est 

essentiel de comprendre la taille des effets pour assurer l’efficacité des programmes 

d’éducation. 

 

Un dernier élément d’étude éventuelle porte sur l’interaction de la connaissance et des 

facteurs habilitants. Dans leur ouvrage intitulé Nudge: Improving Decisions About Health, 

Wealth, and Happiness, Thaler et Sunstein (2008) supposent que les consommateurs 

pourraient être encouragés à prendre les « bonnes » décisions en concevant correctement 

le contexte du choix. À première vue, l’encouragement semble une stratégie complètement 

indépendante de la littératie financière. Toutefois, il n’est pas évident si les effets de 

l’encouragement seront différents pour une population caractérisée par des niveaux de 

littératie financière faibles ou élevés. D’un point de vue pratique, il sera essentiel de savoir 

de quelle façon la connaissance et d’autres facteurs habilitants (encouragement) 

interagissent pour prendre des décisions sur la meilleure façon de déployer les 

programmes de littératie financière.  
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apportés au volet des salariés 
dans les régimes de retraite 
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Gross et Souleles, 
Wharton, 2001 
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cartes de crédit a tendance à 
engendrer une hausse de 
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crédit. 

Étude nationale; 
variables/information de 
l’émetteur de carte de crédit, 
du bureau de crédit bureau, 
et des demandes de crédit 

Massoud, Saunders et 
Scholnick, Schulich, 2007 

Les gens qui paient des pénalités 
malgré leur capacité de payer 
sont susceptible d’être moins 
nantis et locataires, et à recevoir 
le plus d’aide de l’État. 
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Stango et Zinman, 
Journal of Finance, 2009 

Une erreur de croissance 
exponentielle peut entraîner une 
sous-estimation des taux 
d’intérêt et de la valeur des 
placements futurs. 

Analyse économique 

White, National Bureau 
of Economic Research, 
2007 

L’augmentation du nombre de 
faillites personnelles est 
attribuable à l’endettement par 
carte de crédit. 

Analyse théorique 

Zagorsky, Intelligence, 
2007 

Le QI a tendance à dépendre du 
revenu, une augmentation de la 
détresse financière est 
quadratiquement corrélée au QI. 

12 686 participants à l’étude 
longitudinale nationale 
(depuis 1979; États-Unis) 

Illétératie financière 

Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Avard, Manton, English 
et Walker College 

Student Journal, 2005 

En moyenne, les étudiants de 
niveau collégial n’ont répondu 
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accession à la propriété, intérêt 
composé, opérations sur 
actions); les cours d’économie et 
de finances au niveau secondaire 
ont peu d’effet. 

407 étudiants à l’Université 
Texas A&M. 

Banks et Oldfield, Fiscal 

Studies, 2007 
Faibles niveaux de connaissances 
arithmétiques des participants; 
ces niveaux sont corrélés à 
l’épargne-retraite et aux 
décisions de placement, à la 
maîtrise des aptitudes cognitives, 
et à l’éducation. 

11 400 participants à 
l’étude longitudinale 
britannique sur le 
vieillissement (R.-U.) 

Chen et Volpe, Financial 

Services Review, 1998 
Les personnes non spécialisées, 
les femmes, les étudiants à faibles 
revenus, les moins de 30 ans, et 
ceux qui ont peu d’expérience 
professionnelle ont tendance à 
posséder des niveaux de 
connaissances financières moins 
élevés. 

924 étudiants de campus 
collégiaux de Californie, de 
la Floride, du Kentucky, du 
Massachusetts, de l’Ohio et 
de la Pennsylvanie 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Dhar et Zhu, 
Management Science, 
2006 

Les professionnels ont tendance 
à prendre des décisions plus 
prudentes en matière 
d’investissement. 

50 000 investisseurs 
individuels d’une vaste 
société de courtage à 
escompte 

Due, Journal of 

Marketing, 1955 
Les deux tiers des familles qui 
ont recours à des programmes 
d’acomptes ne pouvaient 
indiquer les frais ou les taux 
d’intérêt, même entre les 
emprunteurs de faibles montants 
et de montants élevés. 

Participants de famille au 
Sondage de 1954 sur les 
finances des 
consommateurs 

Kirsch, Jungeblut, 
Jenkins et Kolstad, Adult 

Literacy in America, 
National Center for 
Education Statistics, 
2002 

Environ 22 % des participants 
ont enregistré les notes les plus 
faibles en littératie financière; les 
notes relatives à l’éducation et à 
la littératie sont quelque peu 
corrélées; la note globale 
moyenne des participants était 
plus faible que lors du National 
Adult Literacy Survey de 1985. 

Environ 13 000 personnes 
au Sondage national sur la 
littératie adulte 
(États-Unis) 

Lusardi, « Household 
Saving Behavior: The 
Role of Financial 
Literacy, Information, 
and Financial Education 
Programs », National 
Bureau of Economic 
Research, 2008 

Faibles notes en littératie 
financière parmi les moins 
scolarisés, les femmes, les 
Afro-Américains et les 
Hispaniques; la majorité d’entre 
eux ne sont pas au courant de 
leurs propres pensions et 
épargnent peu. 

Expérience sur le terrain 
(É.-U.) 

Lusardi et Mitchell, 
Wharton, 2006 

Une minorité d’Américains se 
sentent en confiance au sujet de 
leur niveau de connaissance en 
matière d’épargne, et bon 
nombre ne planifient pas leur 
retraite. 

Étude de 2004 sur la santé 
et la retraite (É.-U.) 

Lusardi et Mitchell, 
Journal of Monetary 

Economics ,2007 

La plupart des ménages 
connaissent peu les notions 
économiques de base au chapitre 
de l’épargne et de 
l’investissement; brèves 
comparaisons (similitudes) avec 
d’autres pays, notamment le 
Japon et la Suède. 

Divers sondages aux 
États-Unis 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Lusardi et Mitchell, 
National Bureau of 
Economic Research, 
2009 

Les connaissances financières 
sont corrélées à l’épargne 
retraite et à la préparation à la 
retraite. 

American Life Panel 

Lusardi et Tufano, 
Harvard, 2008 

La littératie au plan de 
l’endettement est faible; il existe 
une relation étroite entre ce 
facteur et l’expérience financière, 
notamment les niveaux 
d’endettement. 

Expérience sur le terrain 
(États-Unis) 

Mandell, réunions de 
l’American Economic 
Association, 2009 

Les programmes d’éducation 
financière au niveau secondaire 
n’améliorent pas les 
connaissances financières des 
étudiants. 

Cinq sondages nationaux 
(États-Unis) Jump$tart 
auprès des étudiants de 
classe terminale au 
secondaire 

Mandell et Klein, 
Financial Services 

Review, 2007 

Le manque de motivation peut 
neutraliser l’utilité des 
programmes d’éducation 
financière de niveau secondaire 
pour ce qui est d’améliorer la 
littératie financière. 

Sondage national 
(États-Unis) Jump$tart 
auprès des étudiants de 
classe terminale au 
secondaire 

Rosacker, Ragothaman et 
Gillispie, College Student 

Journal, 2009 

Les étudiants de niveau collégial 
avec spécialisation en commerce 
(qui suivent des cours de 
comptabilité et de finances) ont 
de meilleures notes que les 
autres aux tests sur la littératie 
financière. 

41 étudiants de niveau 
collégial aux États-Unis 

Économie 

Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Ando et Modigliani, 
American Economic 
Review, 1963 

Hypothèse du cycle de vie : les 
gens empruntent au fil de leurs 
années d’activité et réduisent 
leur consommation à la retraite. 

Analyse économique 

Johnson, Kotlikoff et 
Samuelson, National 
Bureau of Economic 
Research, 1987 

L’hypothèse du cycle de vie est 
attrayante, mais les gens ne sont 
pas tous capables de prendre des 
décisions économiques selon le 
modèle. 

Étude en laboratoire 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Kotlikoff, Samuelson et 
Johnson, American 
Economic Review, 1988 

Les gens ont tendance à 
actualiser leur revenu futur de 
travail et les ressources futures, 
ce qui préconise un modèle 
intégrant ces facteurs humains 
irrationnels. 

Étude en laboratoire 

Shefrin et Thaler, 
Economic Inquiry, 1988 

La maîtrise de soi, la comptabilité 
mentale et l’encadrement sont 
intégrés dans une bonification 
comportementale de l’hypothèse 
du cycle de vie; en vertu de 
l’hypothèse du cycle de vie 
comportemental, les fonds ne 
sont pas fongibles. 

Analyse économique 

Thaler et Shefrin, Journal 
of Political Economy, 
1981 

Le modèle de Strotz est remanié 
pour inclure l’agence afin de 
comprendre la maîtrise de soi. 

Analyse économique 

Psychologie 

Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Bettman, Johnson et 
Payne, Organizational 

Behaviour and Human 

Decision Processes, 1990 

Les tâches cognitives des cadres 
et les processus d’information 
élémentaires (p. ex. la lecture, les 
additions et les comparaisons) 
exigent des efforts limités. 

Étude en laboratoire 

Heath et Soll, Journal of 
Consumer Research, 
1996 

Les gens ont tendance à établir 
des budgets pour les catégories 
de dépenses et à suivre ces 
dernières selon les budgets. 

Étude en laboratoire 

Herrnstein, Journal of the 

Experimental Analysis of 

Behaviour, 1961 

Dans un contexte de 
consommation, les gens ont 
tendance à adapter et à préférer 
des gratifications hâtives plutôt 
que tardives. 

Étude en laboratoire 

Hoch et Loewenstein, 
Journal of Consumer 
Research, 1991 

Conflit entre le désir et la volonté 
à titre d’antécédent de la maîtrise 
de soi. 

Analyse théorique 

Iyengar et Lepper, 
Journal of Personality 
and Social Psychology, 
2000 

Le choix peut être attrayant pour 
les gens, mais un trop grand choix 
peut compliquer la sélection. 

Expérience sur le terrain 
dans un supermarché de la 
Californie, étude en 
laboratoire 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Kettle et Häubl, 
Psychological Science, 
2010 

La rétroaction positive et 
constructive anticipée améliore la 
performance. 

Étude en laboratoire 

Klayman et Brown, 
Cognition, 1993 

Offre des suggestions pour 
améliorer le jugement humain et 
le processus décisionnel en 
modifiant les éléments de 
jugement ou la tâche 
décisionnelle plutôt que 
d’améliorer les aptitudes de la 
personne. 

Analyse théorique 

Livingstone et Lunt, 
Journal of Economic 
Psychology, 1992 

Les écarts individuels quant aux 
attributs économiques, les points 
de contrôle, et la capacité de faire 
face à une situation, et non les 
facteurs socio-économiques ou 
démographiques, ont tendance à 
influer sur la probabilité 
d’endettement. 

Étude en laboratoire 

Locke, Organizational 

Behaviour and Human 

Performance, 1968; 
Applied and Preventive 

Psychology, 1996; 
American Psychologist, 
2002 

Les buts difficiles à atteindre 
motivent davantage que les buts 
moyens et faciles. Quatre 
composantes de la théorie 
d’établissement des buts : 
stimulant, engagé, spécifique et 
adopté par la personne. 

Étude en laboratoire 

Morwitz, Greenleaf et 
Johnson, Journal of 
Marketing Research, 
1998 

Les prix fractionnés (prix de base 
majoré du prix additionnel) 
entraînent une situation où le 
consommateur se souvient peu 
des prix réels et la demande 
augmente. 

Étude en laboratoire 

Prelec et Loewenstein, 
Marketing Science, 1998 

Résumé de la comptabilité 
mentale, obligation de payer, 
intolérance à l’endettement, et 
efficience des décisions. 

Étude en laboratoire 

Prelec et Simester, 
Marketing Letters, 2001 

Les utilisateurs de carte de crédit 
sont plus susceptibles de payer, et 
de payer davantage, que les 
personnes qui paient au 
comptant. 

Étude en laboratoire 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Thaler, Marketing 

Science, 1985 
Résumé de la comptabilité 
mentale appliquée aux choix et 
aux décisions des 
consommateurs. 

Étude en laboratoire 

Thaler, Journal of 
Economic Perspectives, 
1990 

Résumé de la comptabilité 
mentale. 

Étude en laboratoire 

van Dijk, Zeelenberg, van 
der Pligt, Journal of 

Economic Psychology, 
2003 

Les gens peuvent minimiser la 
déception en réduisant leurs 
attentes. 

Étude en laboratoire 

Zauberman et Lynch, 
Journal of Experimental 
Psychology: General, 
2005 

Les gens ont tendance à percevoir 
l’abondance du temps dans 
l’avenir, concept désigné 
« excédent de ressources ». 

Étude en laboratoire 

Calculs 

Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

Bezuk et Cramer, 
National Council of 
Teacher of Mathematics, 
1989 

La difficulté au plan des fractions 
est souvent attribuable aux idées 
préétablies au sujet des nombres 
entiers. 

Jeunes de 9 ans, 13 ans et 
17 ans participant aux 
troisième et quatrième 
tranches de la National 
Assessment of Educational 
Progress (États-Unis) 

Cosmides et Tooby, 
Cognition, 1996 

Les problèmes d’encadrement au 
plan de la fréquence (par rapport 
à la non-fréquence) ont tendance 
à produire davantage de réponses 
correctes aux questions sur les 
probabilités (p. ex. le problème 
Linda). 

Étude en laboratoire; 
étudiants de l’Université 
Stanford 
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Renvoi Principales constatations Méthode/Données 
utilisées 

de Bruin, Bruine, 
Fischhoff, Millstein et 
Halpern-Felsher, 
Organizational 

Behaviour and Human 

Decision Processes, 
2000; Fischhoff et de 
Bruin. Journal of 

Behavioural Decision 

Making, 1999; voir aussi 
Fisher (1928) 

Le recours populaire à l’option 
« chances égales » ou « 50 » a 
tendance à réduire le recours à la 
signification de 50 %. 

433 étudiants de niveau 
secondaire de la Californie; 
étude en laboratoire 

Fehr et Tyran, American 

Economic Review, 2001 
Les gens ont tendance à percevoir 
l’argent en termes nominaux. 
(« illusion de l’argent »). 

Étude en laboratoire 

Hoz et Gorodetsky, 
Journal of Structured 

Learning, 1989; 
Wertenbroch, Soman et 
Chattopadhyay, Journal 

of Consumer Research, 
2007 

Les gens ont tendance à appliquer 
l’illusion du nombre entier aux 
décimales, de sorte que .17 > .7, et 
les effets sur la monnaie. 

Soixante-cinq étudiants de 
14 à 18 ans de niveau 
secondaire; étude en 
laboratoire 
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Annexe B : Cadre organisationnel 

 Économie Psychologie Calcul 

Effets de 
l’historique 
du recours 
au crédit 

• Ando et Modigliani 
(American 
Economic Review, 
1963) 

• Kotlikoff, 
Samuelson et 
Johnson (American 
Economic Review, 
1988) 

• Thaler et Shefrin 
(Journal of Political 
Economy, 1981) 

 

• Livingstone et Lunt 
(Journal of Economic 
Psychology, 1992) 

• Soman (Journal of 

Consumer Research, 
2001) 

• Soman et Cheema 
(Marketing Science, 
2002) 

• Soman et Gourville 
(Journal of Marketing 

Research, 2001) 
• Soman et Lam 

(Marketing Letters, 
2002) 
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Effets à 
l’occasion 
du recours 

• Johnson, Kotlikoff 
et Samuelson 
(National Bureau of 
Economic 
Research, 1987) 

• Shefrin et Thaler 
(Econonic Inquiry, 
1988) 

• Feinberg  
• Heath et Soll (Journal 

of Consumer 
Research, 1996) 

• Hoch et Loewenstein 
(Journal of 
Consumer Research, 
1991) 

• Iyengar et Lepper 
(Journal of 
Personality and 
Social Psychology, 
2000) 

• Lynch et Zauberman 
(Journal of Public 

Policy and Marketing, 
2006) 

• Morwitz, Greenleaf 
et Johnson (Journal 
of Marketing 
Research, 1998) 

• Prelec et 
Loewenstein 
(Marketing Science, 
1998) 

• Soman, Xu et 
Cheema (Rotman 
School of 
Management, 2010) 

• Zauberman et Lynch 
(Journal of 
Experimental 
Psychology: General, 
2005) 

• Cosmides et Tooby 
(Cognition, 1996) 

• de Bruin, Fischhoff, 
Millstein et Halpern-
Fisher 
(Organizational 

Behaviour and 

Human Decision 
Processes, 2000) 

• Fischhoff et de Bruin 
(Journal of 

Behavioural Decision 

Making, 1999) 
• Hoz et Gorodetsky 

(Journal of Structural 

Learning, 1989) 
• Kotlikoff, Samuelson 

et Johnson (American 
Economic Review, 
1988) 
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