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INTRODUCTION :
QU’EST-CE QUE L’ÉCONOMIE
COMPORTEMENTALE ?


L’économie comportementale est une branche de l’économie qui suscite l’engouement croissant des revues scientifiques comme du grand public. De plus en plus d’économistes s’en revendiquent, et plusieurs prix Nobel d’économie1 ont été décernés ces dernières années à des chercheurs qui sont à l’origine de cette nouvelle approche de l’économie. Qu’est-ce que l’économie comportementale et pourquoi suscite-t-elle autant d’intérêt ?

Les modèles économiques traditionnels conçus pour expliquer les phénomènes économiques éprouvent des difficultés à représenter la façon dont les individus se comportent et prennent leurs décisions. Généralement, ces modèles sont composés d’équations mathématiques qui sont supposées décrire le comportement des agents économiques. Or, ces modèles ont été largement remis en cause, à la suite de la crise financière de 2008, pour ne pas avoir été capables de prévoir la crise des subprimes. L’économie comportementale propose une approche différente de l’économie et vise à mieux comprendre les comportements économiques en intégrant des connaissances qui viennent de la psychologie, des sciences cognitives et des neurosciences. L’économie comportementale enrichit l’analyse coût-avantage2 de l’économie orthodoxe en développant l’idée que nos décisions peuvent être affectées par des facteurs psychologiques et sociaux. Elle s’est, en particulier, appuyée sur les progrès de la psychologie expérimentale, stimulée par les travaux de Daniel Kahneman et Amos Tversky publiés dans les années 1970 qui ont mis en exergue les « anomalies » dans les comportements réels des agents économiques. Ces travaux ont notamment montré le rôle joué par les biais cognitifs, les émotions ainsi que les normes sociales dans le processus de prise de décision des individus.

L’économie comportementale fournit une grille d’analyse plus intuitive et moins mathématique des phénomènes économiques, ce qui explique son succès auprès du grand public. Elle permet de mieux comprendre pourquoi les gens se lèvent pour aller travailler, font des dons à des associations caritatives, jouent au casino, achètent un kebab plutôt qu’un hamburger, fument des cigarettes électroniques, n’arrivent pas à suivre un régime, etc. Elle explique pourquoi les individus font souvent des choix inappropriés et suggère des solutions pour en faire de meilleurs. Pour cela, l’économie comportementale s’appuie sur les enseignements d’expériences en laboratoire, d’essais contrôlés randomisés ou de données neuroscientifiques. En mobilisant différents champs disciplinaires, elle enrichit notre connaissance des phénomènes économiques sans pour autant abandonner totalement le pouvoir explicatif de la théorie économique traditionnelle (Serra, 2017).


• De l’homo œconomicus à l’homo sapiens


Le modèle économique néoclassique décrit les individus comme étant rationnels et calculateurs – capables d’évaluer facilement et de façon fiable les coûts et les avantages de leurs choix – et ce, sans se soucier de la réaction des autres. L’homo œconomicus dispose d’une connaissance exhaustive des choix qui s’offrent à lui et sait précisément ce qu’il préfère et par conséquent prend facilement les décisions visant à améliorer son bien-être. De surcroît, l’homo œconomicus est présenté comme ayant des préférences bien établies et ne changeant jamais d’avis. L’hypothèse de rationalité absolue sur laquelle repose la théorie économique standard admet ainsi que l’individu dispose (1) de préférences (ou de valeurs) ordonnées ; (2) clairement définies et explicites ; (3) stables dans le temps ; (4) mutuellement exclusives (i.e. ne pas faire d’effort et obtenir de bons résultats) et (5) indifférentes au contexte. Alors que les modèles économiques classiques ne se préoccupent pas des limites de la rationalité des individus, l’économie comportementale considère, quant à elle, que les individus prennent le plus souvent des décisions incohérentes, incompréhensibles ou absurdes. Le modèle économique de la rationalité absolue permet de mener des analyses pertinentes au niveau macroéconomique en simplifiant le comportement des agents économiques, mais il s’avère inapplicable lorsqu’il s’agit d’ouvrir la boîte noire de l’entreprise et d’analyser le comportement des acteurs sociaux.

L’économie comportementale trouve son origine dans les travaux d’Adam Smith et notamment dans la Théorie des sentiments moraux publiée en 1759. Dans cet ouvrage, Adam Smith évoque pour la première fois sa théorie de la main invisible3 mais développe aussi l’idée que les individus ne sont pas uniquement guidés par leurs intérêts personnels et qu’ils peuvent se montrer sensibles à ceux qui les entourent. En somme, dans la Théorie des sentiments moraux, Adam Smith aborde des sujets qui sont devenus des enjeux majeurs de l’économie comportementale au cours des trois dernières décennies. Pourquoi a-t-il donc fallu attendre près de deux cents ans pour que ses idées soient prises au sérieux par les économistes ? En fait, dès 1897, Vilfredo Pareto décide d’exclure toutes considérations psychologiques de son modèle de comportements des agents économiques, étouffant dans l’œuf toutes velléités de rapprocher les travaux des psychologues et des économistes. L’avantage de ce type de modèle tient à sa simplicité et à son efficacité. À partir d’un nombre d’hypothèses restreint, ce modèle permet à Pareto d’expliquer de nombreux comportements économiques et de développer une théorie qui peut être formalisée mathématiquement.

Il faudra alors attendre les années 1960 pour que la psychologie fasse son grand retour en économie grâce aux travaux d’Herbert A. Simon, psychologue et prix Nobel d’économie en 1978 – connu pour avoir forgé le concept de rationalité limitée (Simon, 1957). Selon Herbert Simon, un certain nombre de contraintes cognitives peuvent limiter notre capacité à choisir la meilleure option (Simon, 1955 ; 1959). En effet, nos capacités cognitives sont souvent altérées par le manque d’information, le manque de temps et des biais cognitifs. Dès lors, les individus ont tendance à s’arrêter au premier choix qu’ils jugent satisfaisant sans qu’il soit nécessairement optimal. Ce concept a ainsi ouvert la voie à de nombreuses recherches en économie comportementale remettant en question la rationalité absolue de l’homo œconomicus pour le rapprocher de l’homo sapiens.

Un autre prix Nobel, Vernon L. Smith (2003)4 a, ainsi, développé le concept de rationalité écologique. Les expériences de Smith montrent que de nombreux agents économiques parfaitement informés ne suffisent pas pour assurer l’efficience des marchés, contrairement à ce que prétend la théorie économique standard. Vernon Smith considère que la rationalité est « malléable » parce qu’elle est déterminée par le contexte au sein duquel les individus évoluent. Dans la même veine, le psychologue allemand Gerd Gigerenzer (2000) avance que les individus sont guidés par une rationalité pratique – car, dans la vie réelle, les gens doivent décider rapidement –, ils n’ont ni le temps de collecter toutes les informations nécessaires à la prise de décision, ni le temps d’envisager toutes les alternatives qui s’offrent à eux. Dans la grande majorité des cas, les gens décident vite et simplement sur la base d’heuristiques de jugement, c’est-à-dire d’opérations mentales intuitives et automatiques (cf. Chapitre 2). En général, cela fonctionne très bien, mais il arrive parfois que cela amène les individus à prendre de mauvaises décisions.

Cependant, d’autres avaient déjà souligné, quelques années auparavant, combien les décisions non optimales étaient finalement plus fréquentes qu’on ne le pense. Harvey Leibenstein (1976) considère ainsi que les décisions non optimales résultent de mécanismes essentiellement motivationnels. Ces mécanismes se trouvent au cœur de sa théorie de la rationalité sélective, présentée dans son ouvrage Beyond Economic Man. A New Foundation for Microeconomics (Leibenstein, 1976). Le propos de Leibenstein repose très largement sur l’idée que l’individu est généralement en mesure de trouver la réponse optimale aux problèmes qu’il rencontre. Le caractère si répandu des décisions non optimales apparaît, dans ces conditions, comme l’expression d’un défaut de volonté inhérent à la nature humaine. En d’autres termes, ce ne sont pas tant les limites cognitives que les limites motivationnelles qui, dans l’approche leibensteinienne de la décision, constituent une entrave à l’optimisation. « Le degré de rationalité d’une décision est une fonction croissante du degré d’effort que le décideur aura choisi de consacrer à la réalisation de cette décision. » La rationalité se révèle donc « sélective ». En ce sens, c’est l’individu qui choisit, par le niveau d’effort qu’il est prêt à consentir, le degré de rationalité de ses décisions. Si bien des décisions s’avèrent non optimales, la raison doit en être que le « décideur moyen » recherche souvent un degré d’effort jugé « confortable ». Or, un tel degré d’effort est généralement incompatible avec la réalisation d’une décision optimale.

Quels que soient les arguments avancés par les uns et les autres, l’économie comportementale remet en cause l’hypothèse de rationalité absolue et insiste sur le rôle joué par la psychologie des individus et les circonstances. Le manque d’informations, le manque de temps, les émotions, l’influence des autres nous conduisent à prendre des décisions non optimales, contrairement à ce que postule la théorie économique standard. Cette approche de l’économie va enrichir et amender l’approche économique des choix individuels et susciter de nombreuses recherches. L’approche comportementale s’est diffusée progressivement dans tous les champs de l’analyse économique. De l’économie de la santé à l’économie financière en passant par l’économie du travail (Jacquemet & Le Lec, 2017). Et depuis quelques années, l’économie comportementale ne cesse de susciter des réflexions et des travaux permettant de mieux comprendre les phénomènes économiques (cf. encadré 1).


ENCADRÉ 1
Les fondateurs de l’économie comportementale moderne


Richard Thaler, qui a reçu le prix Nobel d’économie en 2017, est-il vraiment le « pape de l’économie comportementale » ? En est-il réellement le fondateur ? Ne serait-ce pas plutôt Daniel Kahneman, prix Nobel d’économie en 2002 pour ses travaux sur la théorie des perspectives, considérée comme l’une des branches de la finance comportementale ? Âgé aujourd’hui de 83 ans, Kahneman aurait partagé son prix avec son acolyte de toujours, Amos Tversky, si celui-ci n’était pas décédé en 1996. En réalité, la science comportementale est née des interminables discussions entre les deux amis, dans le Tel-Aviv de leur jeunesse. Les expériences qu’ils ont menées sur les personnes qu’ils y croisaient les ont convaincus que la plupart des gens subissent des biais cognitifs qui obscurcissent leur rapport à la réalité. Et aussi que ces erreurs sont prévisibles. À condition de les identifier et de les répertorier.

C’est leur histoire que raconte Michael Lewis dans un livre publié en 2016 aux États-Unis, The Undoing Project. A Friendship That Changed Our Minds.

Si Daniel Kahneman est né à Tel-Aviv en 1934, bien avant la naissance de l’État d’Israël, il a passé son enfance en France, où son père était ingénieur dans une célèbre société de cosmétiques. Il a raconté beaucoup plus tard avoir éprouvé la peur de sa vie lorsqu’un SS l’a poursuivi dans une rue, alors qu’il sortait de l’école. L’homme en noir a saisi et pressé contre lui l’enfant qui portait une étoile jaune dissimulée sous son pull. Puis, il lui a montré une photo d’un enfant de son âge, son fils… Étrange rencontre ! C’est à cet incident, gravé dans sa mémoire, que Kahneman attribue sa vocation de psychologue. « Décidément, ma mère avait raison, commente-t-il : les gens sont infiniment compliqués et intéressants ». Après la guerre, sa famille émigre en Palestine sous mandat britannique. Où Daniel Kahneman devient citoyen israélien. En 1955, à 21 ans, il est chargé d’imaginer des tests de personnalité pour Tsahal. C’est ainsi qu’il fait la connaissance de son ami Amos Tversky. Dans les années 1970, Kahneman et Tversky, dont les travaux commencent à être connus aux États-Unis, travaillent ensemble à l’Oregon Research Institute. C’est alors qu’ils développent leur théorie des perspectives ; celle-ci conteste de manière radicale la théorie de l’utilité espérée, alors en vigueur chez les économistes qui utilisent la psychologie. Ils démontrent que, placés devant des choix impliquant des probabilités, les individus réagissent en fonction de règles qui ne sont pas rationnelles, mais qu’on peut identifier.



Source : https://www.franceculture.fr/emissions/le-tour-du-monde-des-idees/le-tour-du-monde-des-idees-mercredi-8-novembre-2017






• Le recours à des données expérimentales


Bien que cette branche de l’économie soit en plein essor, une des principales difficultés de l’économie comportementale est de disposer de données fiables et pertinentes. Les économistes comportementaux utilisent souvent l’expérimentation pour recueillir leurs données – rejetant les approches empiriques classiques qui consistent à mener des études économétriques pour analyser des données collectées par des agences publiques ou privées (Eber & Willinger, 2012). L’expérience contrôlée en laboratoire est probablement l’outil d’investigation empirique le plus utilisé par les économistes comportementaux. L’ennui avec les expériences en laboratoire est qu’elles sont souvent conduites en salle de classe avec des étudiants d’une même promotion. Or, les décisions prises par des étudiants dans le cadre d’expériences peuvent s’avérer très différentes de celles prises dans la vie réelle. Dès lors, les expériences contrôlées en laboratoire peuvent manquer de validité externe – c’est-à-dire que leurs résultats peuvent difficilement être transposables au monde réel (Levitt & List, 2007). Ainsi, par exemple, si on a recours à des étudiants pour étudier le comportement des traders, les décisions prises par les étudiants ont de fortes chances d’être très différentes de celles prises par de vrais traders, notamment parce qu’ils n’ont ni les mêmes connaissances, ni la même expérience, ni la même motivation (pour l’argent) que les traders professionnels.

Quelques économistes se sont montrés très critiques à l’égard des premiers résultats obtenus par les expériences en laboratoire, notamment parce qu’il est difficile de reproduire les conditions réelles. Paul A. Samuelson ne laissait-il pas entendre que l’économie ne pouvait espérer atteindre la précision des sciences physiques en raison de la complexité du comportement humain ? En pratiquant ce type d’expériences, le risque est élevé de sous-estimer le poids du contexte, des relations sociales, des attitudes publiques des participants… Obtenir des participants à ces expériences qu’ils se comportent de façon sincère et naturelle relève souvent de la gageure, autrement dit d’un pari hasardeux.

Les expériences contrôlées en laboratoire peuvent donc manquer de validité externe. L’expérience naturelle dans laquelle l’assignation aléatoire du traitement est provoquée par des causes naturelles – si l’on peut en disposer – est une approche beaucoup plus valide. À titre illustratif, l’économiste David Card (1990) a utilisé, comme expérience naturelle, l’exclusion de 125 000 Cubains en 1980 – l’exode de Mariel, du nom du port à l’ouest de La Havane où ils embarquèrent – pour évaluer les effets de l’immigration sur le marché du travail en Floride. Soulignons toutefois que les données naturelles sont rares et qu’il n’est pas possible de se contenter uniquement de ce type d’expériences pour étudier le comportement des individus.

L’expérience de terrain (field experiment) et plus précisément l’expérimentation aléatoire sur le terrain (ou essai contrôlé randomisé, ECR) est une autre forme d’expérimentation utilisée en économie comportementale (Duflo et al., 2008). Il s’agit de répartir aléatoirement (randomisation) des sujets dans deux groupes afin de mesurer l’effet causal d’un dispositif ou d’un programme économique par exemple. L’un des groupes – le groupe de traitement (ou groupe « test ») – bénéficie du dispositif dont on teste l’effet ; l’autre – le groupe de contrôle (ou groupe « témoin ») – n’en bénéficie pas. On vérifie ensuite que les deux groupes partagent les mêmes caractéristiques démographiques. Le groupe de contrôle peut donc être utilisé comme « contrefactuel » pour prédire ce qu’auraient été les résultats des individus « traités » s’ils n’avaient pas bénéficié du dispositif. Ce type d’approche est fréquemment utilisé pour évaluer les effets de certaines politiques publiques. Le laboratoire d’action contre la pauvreté (J-PAL)5, créé par Abhijit Banerjee et Esther Duflo, est réputé pour utiliser exclusivement des expériences contrôlées afin de mesurer les effets des programmes sociaux et de lutte contre la pauvreté6. Cette méthode n’est cependant pas irréprochable car l’affectation initiale dans les groupes de contrôle et de traitement doit faire l’objet d’une attention particulière afin d’assurer la validité interne des expériences – c’est-à-dire assurer que les résultats obtenus sont imputables sans ambiguïté à l’effet du traitement (Chabé-Ferret et al., 2017).

À l’instar des méthodes expérimentales, les méthodes quasi expérimentales permettent de tester des relations de cause à effet. Toutefois, elles n’ont pas recours à la randomisation, c’est-à-dire à la répartition aléatoire des sujets entre le groupe « témoin » et le groupe « test ». Ces méthodes, en revanche, s’appuient sur des groupes « témoins » qui sont aussi proches que possible du groupe « expérimental » au niveau des caractéristiques initiales (préalables à l’intervention). Le groupe témoin permet d’identifier les résultats qui auraient été obtenus si la politique ou le programme n’avait pas été mis en œuvre (situation contrefactuelle). Ces méthodes permettent de prouver que le programme (ou la politique économique) est bien à l’origine des différences de résultats entre le groupe expérimental et le groupe témoin. Une étude de David Card et Alan Krueger (2000) s’est, par exemple, appuyée sur une méthode quasi expérimentale pour mesurer les effets de la hausse du salaire minimum dans le New Jersey en avril 1992 sur l’emploi dans les fast-foods. De la même manière, Esther Duflo (2001) a adopté une approche similaire pour mesurer les effets d’un programme d’ouverture d’écoles en Indonésie. Le principal risque de ces méthodes concerne la mauvaise qualité de l’appariement. Les méthodes quasi expérimentales peuvent s’appuyer sur différents outils d’analyse, citons notamment la méthode dite de « différences de différences » (diff-in-diff ou doubles différences) et l’approche de « régression par discontinuité ». La figure 1 illustre la méthode des « différences de différences » qui consiste à comparer la différence entre le groupe de contrôle et le groupe de traitement avant et après l’introduction du traitement ou du dispositif.
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FIGURE 01.
Représentation graphique de la méthode des « différences de différences »(ou doubles différences), appliquée à l’effet de l’âge légal minimum sur la consommation d’alcool chez les jeunes aux États-Unis


Source : Benmarhnia et Fuller (2019)

Cette approche est fréquemment utilisée pour évaluer les effets des politiques publiques (Bertrand et al., 2004). Toutefois, les conclusions tirées des expériences quasi expérimentales sur les causalités sont moins solides que celles qui découlent des essais contrôlés randomisés (ECR), même si ces derniers ne sont pas non plus la panacée (Bédécarrats et al., 2020).




• L’apport des données neuroscientifiques


Combinées aux données d’expériences naturelles ou en laboratoire, les données neuroscientifiques peuvent apporter des informations capitales concernant les attitudes et les comportements des individus. Il existe une grande variété de techniques en neurosciences. Les décisions prises par des patients atteints de lésions cérébrales peuvent permettre de mieux connaître les zones du cerveau qui sont impliquées dans la prise de décision. Les techniques d’imagerie cérébrale anatomique et fonctionnelle (tomographie par émission de positons (TEP)) et l’imagerie par résonance magnétique fonctionnelle (IRMf) permettent d’identifier les zones du cerveau (les réponses neuronales) qui sont stimulées lors de certaines prises de décision économique.

Ces techniques de visualisation des réponses neuronales ont conduit à repenser les relations étroites entre le cerveau et la psychologie, qu’il s’agisse de l’étude de l’attention, de la perception, de la mémoire, du langage, du raisonnement logique, de la conscience. Maintenant que de nouvelles techniques d’imagerie permettent de visualiser les systèmes cérébraux de la pensée, la recherche en neurosciences s’apprête à faire des progrès considérables.


ENCADRÉ 2
Le dilemme du tramway de Carney et Mason (2010)


Dana Carney et Malia Mason (2010) ont mis expérimentalement en évidence une corrélation entre le taux de testostérone et les décisions morales, dans un groupe d’hommes et de femmes.

On part d’un dilemme en deux temps : 1) un tramway est incontrôlable et se dirige vers un lieu où cinq personnes sont bloquées sur la voie. Un aiguillage permet de diriger le tram vers un lieu où une seule personne est bloquée sur la voie. Vous pouvez appuyer sur la commande d’aiguillage pour sauver cinq personnes en en sacrifiant une : le faites-vous ? Répondez par oui ou par non. 2) Il n’y a pas d’aiguillage, mais vous pouvez pousser sur la voie une personne dont le poids est très supérieur au vôtre, et vous savez que cela arrêterait le tram. Poussez-vous cette personne sur la voie, tuant une personne pour en sauver cinq ? Répondez là aussi par oui ou par non.

On a auparavant noté le taux de testostérone des sujets par analyse de leur salive. On obtient une majorité de réponses positives pour 1), et un petit nombre de non. On obtient ainsi deux groupes : les « utilitaristes de circonstance » et les « évitants ». Puis, on passe au second dilemme. Comme il y a des sujets qui ont répondu oui en 1), et oui en 2) (ils osent sacrifier quelqu’un de bien présent), on obtient donc un troisième groupe : les « utilitaristes intransigeants ». Le taux de testostérone est ainsi corrélé : plus élevé chez les « utilitaristes intransigeants », intermédiaire chez les « utilitaristes de circonstance », plus faible chez les « évitants ». L’expérimentation valide l’hypothèse de départ : « Les individus dont le taux de testostérone est élevé font preuve d’un utilitarisme intransigeant, même quand la poursuite d’un but est agressive ou viole des normes morales solidement installées. »





Une autre technique d’investigation en neurosciences de plus en plus utilisée est la stimulation magnétique transcrânienne (ou TMS, abréviation de l’anglais Transcranial Magnetic Stimulation). Cette technique consiste à créer, de façon indolore, une lésion artificielle (et temporaire) dans certaines zones du cerveau à l’aide d’une impulsion magnétique. En observant les modifications que cela entraîne dans les performances cognitives, on peut en déduire des informations sur le rôle fonctionnel de la région soumise au champ magnétique. Il existe aussi d’autres techniques en neurosciences plus simples et moins coûteuses (cf. encadré 2) qui consistent à suivre les réponses physiologiques (pulsation cardiaque, tension, etc.) ou hormonales (notamment l’ocytocine7 dans les études sur la confiance et la testostérone pour celles examinant la prise de risque financière, par exemple).

Le principal avantage des données neuroscientifiques est qu’elles sont objectives, quand les données recueillies par les enquêtes ou l’expérimentation relèvent souvent du discours et sont, par nature, subjectives. Les enquêtes portant sur des sujets sensibles comme la consommation d’alcool ou la politique comportent souvent de nombreux biais dans les réponses – dont le fameux biais de désirabilité sociale. Ainsi, les personnes interrogées, animées par la crainte, une volonté de paraître ou encore par une démarche calculée, peuvent donner des réponses qui ne reflètent pas la réalité des attitudes et des comportements des individus.




• Présentation de l’ouvrage


Cet ouvrage propose une introduction à l’économie comportementale qui met l’accent sur la compréhension des principes fondamentaux afin de mieux cerner les apports de la psychologie à la science économique8. Pour cela, l’ouvrage est organisé autour de huit chapitres qui abordent les sujets essentiels traités par l’économie comportementale.

Le chapitre 1 s’intéresse aux incitations et à la motivation, en particulier aux mécanismes psychologiques et sociaux qui poussent les individus à agir : qu’est-ce qui motive les individus ? Le salaire est-il vraiment un facteur de motivation essentiel ? À partir d’une analyse de la littérature existante en économie et en psychologie, des éléments de réponse sont apportés. Dans le prolongement, le chapitre 2 aborde plus particulièrement les normes et les interactions sociales qui vont influencer notre comportement et affecter nos décisions. Ce chapitre présente les différentes formes que prennent les influences sociales sur la prise de décision. Le chapitre 3 décrit ensuite les règles de prise de décision rapide (heuristiques) qui sont à l’origine de biais cognitifs et d’erreurs de jugement qui peuvent avoir des conséquences fâcheuses pour l’individu. Le chapitre 4 présente les principales théories – dont la théorie des perspectives proposée par Daniel Kahneman et Amos Tversky – qui permettent d’expliquer la décision en environnement risqué. Ces théories permettent de résoudre des paradoxes comportementaux que la théorie de l’utilité espérée de John von Neuman et Oskar Morgenstern n’arrive pas à traiter. Le chapitre 5 porte sur une autre dimension importante du comportement des individus face à des choix risqués : notre préférence pour le présent qui renvoie aux phénomènes d’autorégulation et de contrôle de soi. Le chapitre 6 s’intéresse aux rôles souvent inconscients joués par la personnalité, l’humeur et les émotions sur nos choix. Il aborde le rôle des facteurs viscéraux tels que la faim, la soif, l’humeur et les émotions dans nos décisions. Le chapitre 7 s’intéresse aux facteurs psychologiques qui influencent l’économie et sa part d’instabilité naturelle. Il revient sur les comportements irrationnels qui gouvernent l’économie, ce que George Akerlof et Robert Shiller appellent les esprits animaux. Enfin, le chapitre 8 aborde les « incitations douces » et leurs implications en matière de politiques économiques avec une interrogation sur les leçons que l’on peut tirer des avancées de la recherche sur les nudges, en particulier dans les domaines de l’économie de l’emploi et de l’économie de l’environnement.




Questions de réflexion


	1. Qu’est-ce qui distingue l’économie comportementale de l’approche économique dominante fondée sur l’hypothèse de l’homo œconomicus ? Donnez des exemples.


	2. Qu’est-ce que l’économie expérimentale ? Quels sont ses objectifs ? Présentez les principales méthodologies expérimentales et soulignez leurs intérêts et leurs enjeux.


	3. Les sciences économiques ne reposent pas sur un modèle unique et incontesté de la rationalité. Quelles sont les principales formes de rationalité identifiées dans la littérature économique ? Présentez-les brièvement.





Retrouvez le corrigé des questions de réflexion ici : 
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Questions à choix multiples


	
1. Qui est considéré comme le père fondateur de l’économie comportementale ?


	A. Adam Smith


	B. Richard Thaler


	C. Herbert Simon


	D. Daniel Kahneman






	
2. Quelle caractéristique n’est pas associée à l’homo œconomicus ?


	A. Il est rationnel


	B. Il a des préférences bien établies


	C. Il ne dispose que de certaines informations


	D. Il est calculateur






	
3. … est une représentation simplifiée des mécanismes économiques, en éliminant les détails difficiles à reproduire et en se concentrant sur les seuls éléments jugés importants.


	A. Une heuristique


	B. Un modèle


	C. Une théorie


	D. Une hypothèse






	
4. La théorie… considère que les décisions non optimales résultent de mécanismes essentiellement motivationnels.


	A. De la rationalité sélective


	B. De la rationalité limitée


	C. De la rationalité écologique


	D. De la rationalité pratique






	
5. Vernon Smith avance que la rationalité des individus…


	A. Est déterminée par le contexte


	B. Est déterminée par le manque de temps


	C. Est limitée par nos capacités cognitives


	D. Est déterminée par notre niveau d’efforts






	
6. Quelle approche méthodologique est la plus valide scientifiquement ?


	A. L’expérience naturelle


	B. L’essai contrôlé randomisé


	C. La méthode quasi expérimentale


	D. L’expérience contrôlée en laboratoire






	
7. … est une opération mentale intuitive et automatique.


	A. Un réflexe


	B. Une heuristique


	C. Une décision


	D. Une rationalité






	
8. Quelle approche méthodologique est la moins valide scientifiquement ?


	A. L’expérience naturelle


	B. L’essai contrôlé randomisé


	C. La méthode quasi expérimentale


	D. L’expérience contrôlée en laboratoire






	
9. … est la discipline scientifique qui s’intéresse à l’étude des comportements et des processus mentaux.


	A. L’économie


	B. La sociologie


	C. La psychologie


	D. La psychanalyse






	
10. Qu’est-ce que l’économie comportementale ne remet pas en cause ?


	A. La stabilité des préférences


	B. La connaissance exhaustive des choix


	C. L’influence des autres


	D. La rationalité absolue









Testez vos connaissances avec ce QCM interactif : 
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INCITATIONS ET MOTIVATION
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Quand on s’intéresse aux comportements des individus, un point essentiel qu’il convient d’évoquer est celui des incitations. Une incitation est ce qui amène, motive ou encourage quelqu’un à faire ou à vouloir quelque chose. En économie, une incitation se traduit concrètement par un avantage offert à un individu afin qu’il soit plus productif ou à une entreprise afin qu’elle améliore sa performance. Les incitations sont au cœur de l’analyse économique.

Chaque fois qu’un individu réalise une action quelconque, il le fait avec une finalité qui, d’une manière ou d’une autre, lui apportera satisfaction. Ce but est l’incitation qui fait déclencher l’action. L’incitation peut être une prime (de rendement ou de résultat) accordée par la direction aux salariés d’une entreprise pour leurs bons résultats, les objectifs atteints ou encore leur faible absentéisme. Il s’agit donc ici d’une récompense. Les économistes considèrent souvent l’argent comme la principale source de motivation des individus9. Les incitations monétaires sont donc une forme d’incitation que l’on rencontre fréquemment dans les entreprises. Cependant, l’effet des incitations monétaires sur la motivation constitue l’un des mécanismes incitatifs les plus controversés. Le salaire peut parfois être le principal critère de motivation d’un employé et expliquer sa performance. Cet employé peut, par exemple, avoir besoin d’argent pour mieux se loger, s’offrir une nouvelle voiture, rembourser une dette, etc. Pour un autre, l’argent peut n’avoir aucun effet motivant, parce que ses besoins de base sont déjà satisfaits. Il sera plutôt à la recherche de reconnaissance au travail, de prestige ou de challenges. Bien d’autres facteurs doivent être pris en compte. Combien de fois n’a-t-on pas entendu parler de gens bien rémunérés être malgré tout frustrés et insatisfaits de leur travail ? Par ailleurs, lorsque des compensations monétaires sont offertes pour stimuler les efforts au travail, cette forme de gratification ne produit pas toujours les effets escomptés sur la motivation (cf. infra).

L’économie comportementale ne s’oppose pas à l’idée selon laquelle l’argent est un moteur puissant de motivation des individus, mais considère qu’il existe d’autres facteurs psychologiques et sociaux qui expliquent certaines de nos actions pouvant paraître irrationnelles. L’accent mis par les économistes sur les incitations financières ne doit pas conduire à ignorer les incitations non financières. En fait, les études sur la motivation ont montré l’importance de distinguer deux types de motivations : les motivations extrinsèques et les motivations intrinsèques (Deci & Ryan, 2000).



1 LA MOTIVATION : RESSORTS ET ENJEUX

L’économie comportementale s’intéresse aux différents facteurs de motivation pouvant guider les choix des individus en distinguant les motivations intrinsèques et les motivations extrinsèques.



1.1 Motivation extrinsèque et motivation intrinsèque


La motivation extrinsèque renvoie au processus qui incite un individu à accomplir une action provoquée par une circonstance extérieure (récompense, punition, pression de l’entourage, etc.) et qu’il n’avait pas spontanément envie de mener. Une incitation puissante est l’argent selon les économistes : nous travaillons parce que nous sommes rémunérés par un salaire. Mais les motivations extrinsèques peuvent aussi provenir d’incitations non monétaires – par exemple, sous la forme de récompenses sociales telles que la réussite sociale et l’approbation sociale. Une incitation externe encore plus puissante est la menace. En définitive, certains économistes pensent que la motivation repose sur deux idées simples : une récompense encourage une activité ; une punition la décourage. Cependant, la « carotte et le bâton » peuvent aboutir à des résultats contraires à ceux souhaités (Bénabou & Tirole, 2003). De surcroît, de nombreuses études ont montré que le revenu d’un individu ne lui confère pas toujours la satisfaction attendue (Clark & Senik, 2010 ; Senik, 2009). En effet, la motivation peut résulter d’autres mécanismes ne s’appuyant pas sur des récompenses ou des sanctions externes. Ces mécanismes relèvent de facteurs intrinsèques à l’individu. La motivation intrinsèque est le processus par lequel l’action de l’individu est guidée uniquement par l’intérêt et le plaisir qu’il trouve à l’action, sans attente de récompense externe. En effet, un stimulus interne peut parfois nous encourager à faire un effort – juste pour soi et non parce que cela est motivé par une source externe. Lorsque nous sommes intrinsèquement motivés par quelque chose – que ce soit le sens du devoir, la loyauté à une cause, le plaisir de résoudre une énigme ou le plaisir d’être physiquement actif –, alors nous n’avons pas besoin d’incitations externes. Lorsque nous jouons aux cartes ou aux échecs, aux jeux vidéo, nous apprécions le défi, et cela procure un plaisir qui incite à agir de notre propre volonté. Beaucoup d’artisans ou d’artistes prennent plaisir dans leur travail et sont fiers de ce qu’ils font. Cela étant, l’argent qu’ils peuvent gagner en faisant leur métier n’est pas accessoire, car ils en ont besoin pour vivre, mais il n’est qu’un facteur de motivation parmi d’autres (Bénabou & Tirole, 2006).

Dans les entreprises, la plupart des salariés sont motivés par une combinaison de facteurs intrinsèques et extrinsèques. Les facteurs extrinsèques comprennent les rémunérations mais aussi toutes les formes de reconnaissance au travail, que ce soit celle de leur expertise et de leurs compétences, de leur investissement dans leur travail ou encore de leurs résultats. Les facteurs intrinsèques renvoient, par exemple, au fait d’apprécier les défis, à la satisfaction que l’on peut tirer de mener certaines activités ou aux ambitions personnelles qui nous incitent à agir.

L’idée d’attribuer des récompenses monétaires aux salariés pour qu’ils augmentent leur effort au travail a fait l’objet d’une littérature foisonnante en économie (Merlateau, 2011). Avant de présenter les développements les plus récents, il convient de revenir brièvement sur les effets incitatifs des gains monétaires.





1.2 Les théories du salaire d’efficience et du « don/contre-don »


Les enseignements de l’économie comportementale sur les incitations permettent de mieux appréhender les effets des salaires sur les efforts déployés par les employés et leur productivité – notamment à travers le cadre de la théorie du salaire d’efficience. L’imperfection de l’information et l’impossibilité d’observer à un coût raisonnable les efforts des salariés occupent une place essentielle dans la réflexion des économistes. Si le travail et l’effort individuel sont trop coûteux à observer, le salaire peut tenir lieu d’incitation à être productif. C’est le fondement de la théorie du salaire d’efficience de Robert Solow (1979), qui s’intéresse au pouvoir incitatif du niveau de salaire. La théorie du salaire d’efficience prédit qu’une augmentation de l’effort et de la productivité peut être directement obtenue grâce à une augmentation des rémunérations ou par des salaires supérieurs à ceux du marché. Cette hypothèse a été testée par de nombreux travaux économétriques qui ont confirmé l’existence d’un lien positif entre le niveau de salaire et la productivité au travail (Brown & Nolan, 1988).

Dans une première version du salaire d’efficience, le niveau de salaire affecte l’implication dans le travail et la performance individuelle (Shapiro & Stiglitz, 1984). En effet, les salariés peuvent ne pas fournir l’effort demandé tout en étant rémunéré, ce qu’ils préfèrent à une situation où ils doivent faire des efforts au travail. Ce faisant, ils risquent d’être surpris par leur employeur qui peut les licencier. En admettant que le marché du travail soit suffisamment fluide, le préjudice pour le salarié « tire-au-flanc » ne devrait pas être très important puisque le plein emploi lui permettrait de retrouver immédiatement un poste. En revanche, si le salaire d’efficience versé est supérieur au salaire du marché, il perd alors ce supplément de salaire, ce qui l’incite à fournir les efforts nécessaires pour ne pas perdre son emploi. Dans une seconde version du salaire d’efficience, l’entreprise cherche à attirer les meilleurs candidats pour réduire les coûts de recrutement en identifiant d’emblée les individus les plus compétents. Pour ce faire, elle va proposer un salaire supérieur à celui du marché. Cette stratégie a pour effet d’attirer les meilleurs candidats et d’écarter les moins bons qui anticiperont le fait d’être en concurrence avec des candidats meilleurs qu’eux. En définitive, la qualité moyenne des candidats pour le poste offert augmente et l’entreprise recrutera les meilleurs (les plus productifs) pour le poste.

D’autres ont montré que proposer un salaire plus élevé à ses salariés est aussi une forme de récompense sociale et psychologique qui renforce le sentiment d’être bien traité et, par conséquent, renforce la loyauté et la confiance des salariés. En effet, la relation employeur-employé ne relève pas seulement d’un échange monétaire. Des motivateurs sociaux et psychologiques, incluant notamment la loyauté, la confiance et la réciprocité, sont aussi à l’œuvre (cf. chapitre suivant). George Akerlof décrit cette relation sous le terme de « don / contre-don » (Akerlof, 1982). Si votre patron vous offre des conditions de travail satisfaisantes (un bon salaire, des possibilités de promotion, de l’autonomie…), alors il est fort probable que vous soyez prêt à faire plus d’efforts au travail par réciprocité. Déroger à cette règle de réciprocité peut être interprété comme une ingratitude et peut même conduire à de la rancœur et de la démotivation pour l’un ou l’autre des acteurs.


ENCADRÉ 1.1
Salaire et bien-être individuel : le regard des économistes

Il existe une branche de l’économie – l’économie du bonheur – qui vise à analyser les déterminants économiques du bien-être subjectif des individus (Layard, 2011 ; Senik, 2014). Elle trouve sa source dans les travaux de Jeremy Bentham (1789) pour qui le principe d’utilité doit être évalué « en fonction de sa tendance à augmenter ou à réduire le bonheur des parties affectées par l’action ». Dans cette perspective, un certain nombre de travaux en économie ont été menés afin d’examiner le lien entre le revenu et le bien-être des individus. À partir de données macroéconomiques, Richard Easterlin (1995) montre que le bonheur de chacun ne dépend pas de son niveau de vie, mais plutôt de l’écart avec le niveau de vie des autres ainsi que de l’écart par rapport à son niveau d’aspiration. L’effet délétère des comparaisons sociales et des inégalités ainsi que le phénomène psychologique d’adaptation minent l’effet bénéfique des augmentations de revenus. Le paradoxe d’Easterlin – qualifié ainsi parce que ses observations contredisent l’axiomatique économique standard – s’explique facilement par la théorie des perspectives de Kahneman et Tversky (cf. Chapitre 3). En effet, cette théorie insiste sur l’idée que les individus ne sont sensibles qu’aux variations d’états par rapport à un point de référence. Les phénomènes d’adaptation et de comparaison sont au cœur de l’approche comportementale.




Introduire des incitations monétaires dans l’analyse des marchés du travail ne relève pas seulement d’un élan de générosité. Cela a aussi beaucoup d’importance en matière d’implications managériales. Réduire les salaires n’améliore pas nécessairement le niveau des profits ; payer plus peut parfois augmenter l’efficience productive, comme l’envisage la théorie du salaire d’efficience. Selon cette théorie, des salaires plus élevés et plus équitables devraient bénéficier à la fois aux salariés et aux employeurs. Cependant, ce n’est pas toujours suffisant, comme l’ont montré un certain nombre de recherches.







2 LES EFFETS AMBIGUS DES INCITATIONS MONÉTAIRES SUR LA MOTIVATION

Depuis longtemps, règne une controverse entre les points de vue des psychologues et des économistes au sujet des effets des incitations monétaires sur le comportement des salariés. L’approche économique standard des incitations suppose généralement que les incitations monétaires peuvent augmenter l’effort des salariés et donc leur(s) performance(s), alors que les études des psychologues indiquent que ces incitations peuvent conduire à la réduction d’effort des salariés, en particulier pour les activités intrinsèquement motivantes. Les expériences récentes des économistes comportementaux tendent à confirmer le point de vue des psychologues qui estiment que les incitations monétaires évincent parfois la motivation intrinsèque des individus (Frey & Jegen, 2001). Deci (1971) puis Deci et Ryan (1985) ont ainsi montré que les incitations monétaires pouvaient nuire à la motivation intrinsèque – et donc à l’effort des salariés – lorsqu’elles étaient perçues comme un moyen de contrôle.



2.1 Quand les incitations monétaires se substituent au plaisir


Le psychologue Edward Deci (1971) a mené plusieurs expériences visant à démontrer l’effet d’éviction des incitations monétaires. Dans l’une d’entre elles, il propose à deux groupes d’étudiants de faire des puzzles. L’expérience se déroule en trois temps. Dans un premier temps, les étudiants doivent réaliser un certain nombre de puzzles dans un temps imparti. Dans un deuxième temps, les étudiants du premier groupe obtiennent 1 dollar par puzzle réalisé, alors que ceux du deuxième groupe ne perçoivent aucune récompense monétaire. Enfin, dans un troisième temps, l’expérimentateur se retire en proposant aux étudiants des deux groupes de poursuivre le jeu s’ils le souhaitent. Grâce à une caméra, il continue d’observer le comportement des étudiants à leur insu et mesure le temps librement passé sur les puzzles. Deci et ses collègues observent que le temps passé sur les puzzles est à peu près le même entre les deux groupes dans le cadre de la première condition expérimentale. S’agissant de la deuxième condition expérimentale, ils constatent que le groupe récompensé passe plus de temps en moyenne à faire les puzzles que le groupe non récompensé. En revanche, l’effet s’inverse lors de la période du libre choix. Ils en déduisent que les récompenses extrinsèques, comme l’argent, provoquent une diminution de la motivation intrinsèque. Les individus n’agissent plus pour la satisfaction et le plaisir qu’ils peuvent retirer de relever un défi mais pour des motifs extrinsèques. D’autres expériences ont confirmé ce résultat.

L’étude menée par Lepper, Greene et Nisbett (1973) s’appuie sur une expérience similaire visant à étudier l’effet des récompenses sur des enfants qui s’adonnent à une activité par plaisir. Les chercheurs ont constitué trois groupes d’enfants. Le premier groupe est composé d’enfants auxquels on propose une récompense pour leur dessin. Il s’agit d’une décoration sur laquelle est inscrit leur nom ; la condition pour l’obtenir étant de dessiner. Le deuxième groupe est constitué d’enfants qui reçoivent une récompense pour leur dessin, mais à qui on n’a pas indiqué qu’ils obtiendraient cette récompense une fois le dessin réalisé. Le troisième groupe est constitué d’enfants qui ne reçoivent aucune récompense. On leur propose juste de dessiner. Les enfants du deuxième et du troisième groupe ont montré le même enthousiasme à dessiner, mais ceux du premier groupe, c’est-à-dire ceux qui s’attendaient à recevoir une récompense et qui l’ont reçue, ont manifesté un intérêt nettement moins marqué pour l’activité et ont dessiné bien moins longtemps que les autres. Le jeu s’est imposé comme une contrainte pour eux. En définitive, seule la récompense conditionnelle (si tu fais ceci, tu obtiendras cela) a eu un effet négatif sur la motivation des enfants. Les chercheurs en ont conclu qu’en agissant pour obtenir une récompense, les individus renoncent en partie à leur autonomie. Ils ont le sentiment de ne plus exercer de contrôle sur le cours de leur existence, et cela compromet leur motivation. Par la suite d’autres recherches ont obtenu des résultats similaires. À chaque fois, les récompenses extrinsèques (notamment les récompenses attendues) font disparaître la motivation intrinsèque.





2.2 Quand les incitations monétaires se substituent aux incitations morales


Les incitations extrinsèques et intrinsèques affectent notre vie quotidienne, comme peut en témoigner une étude menée par Uri Gneezy et Aldo Rustichini (2000a). Il y a quelques années, une crèche à Haïfa, en Israël, a été confrontée à un problème récurrent : un certain nombre de parents arrivaient en retard pour récupérer leurs enfants à la crèche, obligeant le personnel à rester pour les attendre au-delà des 18 heures réglementaires. Cela s’avérait coûteux pour la crèche, et le directeur décida d’introduire un système de pénalité financière (une sorte d’amende) pour les dissuader d’arriver en retard.
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FIGURE 1.1.
Nombre moyen de parents en retard (par semaine)



Note : La courbe en gras correspond au groupe de parents de la crèche de Haïfa payant une pénalité à partir de la quatrième semaine. Le groupe de contrôle est constitué de parents d’autres crèches en Israël. Source : Gneezy et Rustichini (2000a, p. 7)

Gneezy et Rustichini ont observé le comportement des parents quatre semaines avant la mise en place de ce dispositif puis au cours des seize semaines suivantes. Les résultats de cette étude sont éloquents (cf. figure 1.1). Après l’introduction de cette pénalité, de plus en plus de parents ont commencé à arriver en retard, provoquant ainsi l’effet inverse à celui espéré. Les parents n’ont pas appréhendé cette pénalité comme une coercition mais comme un prix. Pour eux, la crèche fournit un service supplémentaire : garder les enfants plus tard. Et certains parents sont prêts à payer pour s’offrir ce service. Comme les parents ont l’impression qu’il s’agit d’un arrangement bénéfique et mutuel (la crèche gagne plus d’argent), ils ne ressentent plus aucune culpabilité à arriver en retard. Ce qu’ils pouvaient ressentir avant la pénalité. En effet, de nombreux parents faisaient tout leur possible pour arriver avant l’heure de fermeture de la crèche, car ils étaient motivés par des considérations morales intrinsèques. Une fois la pénalité introduite, leur perception de la situation a changé, ils peuvent dorénavant s’offrir le luxe d’arriver en retard. On constate à travers cette expérience que le poids des normes sociales est souvent un incitatif beaucoup plus puissant que les incitations financières (cf. chapitre suivant).

Le don du sang est un autre exemple illustrant l’effet d’éviction de la motivation intrinsèque par la motivation extrinsèque (Titmuss, 1970 ; Costa-Font et al., 2013). Le manque de donneurs de sang est un problème récurrent dans de nombreux pays, et certains économistes ont proposé de nouvelles façons d’encourager davantage de personnes à donner leur sang. La solution économique la plus évidente consiste à rémunérer les donneurs. Toutefois, les études économiques existantes ont montré qu’une telle pratique pouvait avoir un effet pervers et inattendu : le fait de proposer une rémunération a plutôt tendance à réduire la propension des individus à donner leur sang. Une des explications à ce phénomène renvoie au fait que la motivation extrinsèque liée à la récompense monétaire sape la motivation intrinsèque des donneurs d’être considérés comme de bons citoyens. Soulignons, toutefois, que ce phénomène n’est pas systématique, comme l’ont montré par exemple Mellström et Johannesson (2008).

Il ressort néanmoins de ces travaux que la motivation est largement affectée par des forces psychologiques et sociales dont les économistes ont longtemps négligé les effets.







3 LES FORCES PSYCHOLOGIQUES ET SOCIALES QUI AFFECTENT LA MOTIVATION

Les modèles de la motivation en psychologie sociale sont nombreux et se sont enrichis au cours du temps après les travaux fondateurs d’Elton Mayo et de l’école des relations humaines (Mayo, 2004).



3.1 Les modèles de la motivation en psychologie sociale


Selon ces différents modèles, le processus de motivation peut relever de quatre stratégies : (1) la satisfaction des besoins humains ; (2) la conception d’emplois motivants ; (3) le traitement équitable des individus et (4) le renforcement de la conviction selon laquelle il est possible d’obtenir ce que l’on souhaite.

Ces théories de la motivation exposent des idées qui sont complémentaires et qui permettent d’avoir une vision d’ensemble des mécanismes qui incitent les individus à agir. La figure 1.2 représente une synthèse des connaissances disponibles en matière de motivation au travail. Le modèle de la théorie des attentes est au cœur de cette synthèse (Vroom, 1964). La théorie des attentes prédit que les individus fourniront d’autant plus d’efforts au travail qu’ils percevront l’existence d’un lien étroit entre leurs efforts et leurs performances, entre leurs performances et leurs rétributions et entre leurs rétributions et leurs objectifs personnels (en gris dans la figure). Si l’on tient compte des apports d’autres théories de la motivation, on peut ajouter que chacune de ces relations est à son tour affectée par certains facteurs. Pour que leurs efforts se concrétisent en matière de performance, il faut d’une part que les individus disposent des aptitudes requises et d’autre part que le système d’évaluation de la performance lui paraisse équitable (sentiment de justice procédurale). Si l’on souhaite renforcer le lien entre performance individuelle et rétribution, l’individu doit pouvoir être sûr que ces rétributions dépendent effectivement de son niveau de performance (plutôt que de l’ancienneté, par exemple). Dès lors, le système de rémunération peut jouer un rôle important sur la motivation de l’individu sous certaines conditions. Enfin, les théories des besoins interviennent dans la relation rétribution-objectifs dans la mesure où la motivation de l’individu va dépendre de la satisfaction des besoins correspondant à ses objectifs personnels.
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FIGURE 1.2.
Une synthèse des théories de la motivation


Source : D’après Robbins et al. (2017, 10e édition, p. 370)

Ce modèle intégrateur n’oublie pas le rôle essentiel joué par le besoin d’accomplissement, de l’équité et du modèle des caractéristiques de l’emploi. Les individus les plus motivés ne se préoccupent ni de l’évaluation de leur performance, ni de la rétribution qu’elles procurent. Leur besoin d’accomplissement est tellement élevé qu’on peut envisager un lien direct entre l’effort de l’individu et ses objectifs personnels. Ces individus sont intrinsèquement motivés dès lors qu’ils reçoivent de bons feedbacks et qu’ils font quelque chose qui a du sens pour eux. Les rétributions, lorsqu’elles sont prises en compte par l’individu (c’est-à-dire lorsque leurs tâches sont peu gratifiantes en soi), jouent cependant un rôle essentiel. La théorie de l’équité postule que les individus comparent leur ratio contribution/rétribution à celui de référents et, en cas d’iniquité, peuvent revoir leur niveau d’effort à la baisse (cf. chapitre 2, encadré 2.1). Enfin, ce modèle de synthèse intègre les apports du modèle des caractéristiques de l’emploi en rappelant que les caractéristiques de la tâche exercent une double influence sur la motivation (Hackman & Oldham, 1974 ; 1980). D’une part, les tâches complexes qui stimulent l’individu renforcent le lien effort-performance. D’autre part, l’autonomie, le feedback et les autres caractéristiques des emplois complexes contribuent à satisfaire les objectifs individuels des salariés.





3.2 La théorie de l’auto-détermination d’Edward Deci et Richard Ryan



ENCADRÉ 1.2
L’effet d’éviction : quelles leçons en tirer pour le management ?

Les premiers résultats d’une expérience basée sur un test de créativité ont été publiés en 1945 (problème de la bougie – Karl Duncker). Il s’agissait de demander à un individu de réfléchir, avec une boîte en carton pleine de punaises, une boîte d’allumettes et une bougie, à la meilleure solution pour faire tenir la bougie allumée sur le mur (sans le salir). Pour enrichir l’expérience, Sam Glucksberg encourage certains cobayes par de l’argent : « si vous trouvez la solution plus vite, vous aurez une récompense d’autant plus importante – des bons vieux billets $$$ ». L’expérience a duré 40 ans ! Les résultats ont montré que le bonus financier avait l’effet inverse de celui escompté. L’argent, motivation extrinsèque, avait tendance à limiter la capacité créative, ou du moins à la ralentir. Les candidats sans carotte s’en sortaient mieux. En revanche, la carotte fonctionnait quand l’expérience était modifiée, simplifiée et la réponse, évidente. En d’autres termes, le modèle de management plaçant la récompense financière au sommet de la motivation ne fonctionnerait que dans des cas très limités : cas où la tâche à accomplir est simple et où le cerveau créatif est peu sollicité. Quand la créativité est en jeu, l’incitation financière a même des effets nocifs sur l’efficacité ! Ouhaou… Ce que l’expérience scientifique a analysé, les managers ne le savent pas… Or au XXIe siècle, à quoi sont confrontés les équipes et les managers : à des règles simples et des solutions triviales ou à des règles changeantes et des solutions surprenantes, hors sentiers battus ? Le processus de raisonnement simple « si-alors » (if then) ne marche plus. Nous sommes confrontés à des problèmes complexes où la créativité devient la première des qualités à solliciter. Ce que dit l’expérience, c’est que pour motiver la créativité, l’incitation par l’argent ne fonctionne pas ! Ces travaux sur la motivation ont été prolongés au MIT, aux universités de Chicago et Carnegie Mellon, à Londres, en Inde, etc. Les angles d’observation portaient sur la créativité, la concentration, les compétences. Toutes les analyses convergent : « we find that financial incentives can result in a negative impact on overall performance ». Pour les expériences demandant des compétences cognitives, plus grande est la récompense, plus faible est la performance observée. Pour les tâches simples ou mécaniques en effet, la carotte donne le meilleur résultat.
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