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Cet article s’inspire largement d’un excellent ouvrage « Dites le avec des graphiques » de Gene Zelazny (Interéditions) : un ouvrage pratique, plein d’exemples et d’exercices.

Il ne s’agit certes pas dans ce qui suit d’épuiser le sujet, mais simplement de partager quelques idées générales qui sembleraient sans doute triviales à un spécialiste de la communication, mais qui ne constituent généralement pas une préoccupation majeure du mathématicien.

Une première remarque en préambule : s’il est souvent vrai qu’un bon dessin vaut mieux qu’un long discours, il vaut néanmoins mieux éviter de multiplier à l’excès le nombre des graphiques dans une présentation ou dans un rapport. Montrez 100 graphiques et il n’en restera rien, montrez en 2 ou 3, simples et percutants, et le message passera et sera durablement retenu.

Le titre du graphique

C’est en général le cadet de nos soucis ! Et pourtant, en dehors de nos exercices un peu formels de matheux et de formateurs sur tableur, on ne construit pas un graphique pour le plaisir (un bon graphique demande du temps et coûte cher), mais pour faire passer un message préalablement défini.

Le choix d’un titre adapté, qui renforce le message à faire passer et oriente la lecture du graphique dans le sens désiré est donc fondamental.

Un titre beaucoup plus parlant que « Répartition par secteurs géographiques du CA de la société » :
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Graphique 1
Voici un titre plus adapté que « Evolution des ventes de la société » : 
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Graphique 2
Le choix du type de graphique
Il existe 5 familles de graphiques (camemberts, barres, colonnes, courbes, nuages de points) qui toutes s’enrichissent de nombreux éléments tels que flèches, couleurs, lignes de jonction, superpositions, relief... Il est alors recommandé d’avoir un logiciel spécifique !

Le choix du type de graphique est fonction des données que l’on souhaite représenter et du message à faire passer.

1) Une partition

L’objectif est de faire comprendre comment se décompose un total unique. Les données sont en général des pourcentages de ce total.

Le graphique qui convient le mieux est le camembert. (graph1)

Toutefois, pour comparer des partitions de différents totaux, il est généralement préférable d’utiliser des barres ou des colonnes à 100%.

Le graphique de comparaison suivant est ainsi préférable à la mise en parallèle de deux « camemberts » :
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Graphique 3
2) Une position

Pour visualiser une position (par rapport à des concurrents, à d’autres secteurs d’activités...) ou un classement, le graphique le plus approprié est le graphique à barres. C’est une erreur fréquente que d’utiliser dans cette situation un histogramme ; en effet dans notre culture occidentale l’axe horizontal matérialise généralement le temps et sert donc à rendre compte d’une évolution plutôt que d’un classement.

Il est également plus facile de « faire rentrer » l’intitulé dans le cas des barres que pour des colonnes. La largeur des barres (comme celle des colonnes) doit être supérieure à leur espacement.
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Les diagrammes à barres ont de très nombreuses variantes dont voici trois exemples simples :
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 Graphique 4
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Graphique 5

 Graphique 6
3) Une évolution

Pour rendre compte d’une évolution on utilisera un diagramme en colonnes (histogramme) ou une courbe ou encore la superposition de 2 ou plusieurs de ces éléments.
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Voici encore quelques exemples :


 Graphique 7
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Graphique 8
Et enfin un diagramme des aires :
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Graphique 9
4) Une répartition
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Pour rendre compte d’une distribution de fréquences ou d’effectifs (un domaine qui nous est familier !) on utilise un histogramme ou une courbe :


Graphique 10
5) Une corrélation

Pour mettre en évidence une corrélation (ou son absence) on peut utiliser un nuage de points (nous voilà encore dans des eaux connues !), mais un graphique en double barres opposées est souvent bien plus lisible pour le néophyte et permet de faire figurer l’intitulé de chaque valeur représentée.

En voici encore 2 exemples :

(Remarquez le classement des stations)
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Graphique 11
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Graphique 12
L’étude de l’utilisation des graphiques et de leur conception technique et artistique peut sans nul doute faire l’objet d’un travail en pluridisciplinarité avec l’ESC. Et ce d’autant plus qu’il existe des graphiques sciemment trompeurs : illusion d’optique dans un graphique en 3D visant à faire croire à une évolution là où il n’y en a pas, axe horizontal du temps inversé, pour mieux tromper encore sur le sens de l’évolution, échelle verticale soigneusement choisie pour aplatir une courbe, ou au contraire pour exagérer ses variations... Tous les effets sont permis pour que les graphiques soient aussi menteurs que les statistiques qu’ils accompagnent !
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Alors qu'en réalité elle est plutôt bonne la situation :
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C'est dans la région Sud que la société est la mieux implantée.
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Ventes (M F)

Les ventes de la société ont doublé
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Société 2
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La nouvelle organisation a permis de réduire les effectifs dans tous les secteurs
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Secteur 1

Secteur 2

Les résultats commerciaux sont inégaux
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Seule la division D ne fait pas de bénéfice
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La reprise économique se fait sentir avec des effets inégaux selon les secteurs
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Frais

CA

Le chiffre d'affaire augmente moins vite que les frais commerciaux
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Modèle A

Modèle B

Modèle C

c'est le modèle A qui est à l'origine de l'augmentation des ventes
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f

Coût du repas

Nombre de repas

La plupart des repas coûtent entre 30 et 70 F
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Remise

Vente

Remise

Vente

Le montant des ventes ne dépend pas de la remise
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Vente

Prix

Ventes

Il y a une relation entre prix et volume des ventes
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