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Introduction


Le terme de motivation est devenu aujourd’hui extrêmement populaire. Pourtant, cette popularité masque une utilisation très récente puisqu’il n’est couramment employé que depuis la seconde moitié du XXe siècle. L’engouement que connaît la motivation est en partie lié à son odeur de soufre. En effet, derrière ce terme se cachent les raisons qui poussent tout un chacun à agir, mais aussi qui expliquent pourquoi de manière énigmatique certains réussissent alors que d’autres échouent. Ce mot recèle donc une part de mystère qui l’empêche de sortir totalement de l’ombre. La motivation est employée pour masquer un vide, quand il est difficile de comprendre exactement pourquoi. Cette utilisation par défaut en fait un terme vague, fuyant le regard qui croyait pourtant facilement le saisir. Un grand blanc et une terminologie relativement floue et ambiguë ne manquent jamais de suivre la question : « Pouvez-vous me dire ce qu’est la motivation ? »

Le champ de la psychologie n’est finalement pas mieux loti. À l’heure actuelle, plusieurs dizaines de théories expliquent ce qu’est la motivation. La définition d’un concept lui-même déterminé par autant de théories peut laisser perplexe. Deux méthodes simples pourraient permettre de régler ce problème de définition.

La première consiste à dire que ce concept n’existe pas, qu’il ne rend compte d’aucune réalité tangible. Cette méthode est problématique car elle nie en bloc le regroupement des faits auxquels s’attachent les différentes théories motivationnelles. La solution en l’occurrence serait d’expliquer ces phénomènes à l’aide d’autres concepts, ce qui n’est possible que dans certains cas. Ici, le gain en simplicité serait perdu en pouvoir explicatif.

La deuxième est de définir la motivation au regard d’une seule théorie. La difficulté dans ce cas est qu’il n’existe pas de théorie à même de rendre compte de l’ensemble des phénomènes dit motivationnels.

Il n’est donc pas possible de définir exactement et simplement ce qu’est la motivation. Deux niveaux sont à considérer : un niveau général et un niveau théorique.

Paradoxalement, le niveau théorique est celui du particulier, voire presque de l’exception. Le paradoxe tient à l’utilisation même du mot « théorie », emploi qui est normalement réservé à une explication générale. Pour les auteurs de ces théories, de même pour leurs utilisateurs, la motivation se définit d’ailleurs au regard de ces dernières. Chaque théorie motivationnelle apporte sa propre définition de la motivation. Ces définitions finissent par produire la même désorientation qu’une boussole au milieu d’une mine de fer. Deux individus utilisant deux théories différentes ne seraient donc pas en mesure de comprendre l’utilisation du terme de motivation effectuée l’un par l’autre.

Le niveau général est métathéorique et en même temps « a-théorique ». Autrement dit, comme nous le verrons plus loin (cf. « Tentatives de définition »), il s’agit d’une définition de définitions qui reste très générale et qui n’a pas pour but d’expliquer précisément l’ensemble des phénomènes qu’elle recouvre.

L’objectif des lignes qui vont suivre est de donner au lecteur une vision à la fois générale et relativement précise de la motivation. Les nombreuses théories motivationnelles présentées ont pour ambition de montrer toute l’étendue des recherches sur ce domaine. La vision de cette étendue devrait ainsi lui permettre d’avoir une compréhension plus aiguë de la motivation en psychologie. Cet ouvrage n’a donc pas pour but d’exposer de manière exhaustive toutes les théories motivationnelles. Plusieurs théories, comme celles de Porter-Lawler, Nuttin, Diel, Alderfer et bien d’autres encore, ne sont pas décrites ici. De même, ne sont présentés ici que des résumés, le lecteur est à chaque fois invité à poursuivre sa lecture sur des ouvrages lui décrivant plus finement les différentes conceptions théoriques.




Chapitre 1

Émergence de la motivation



I Les premières approches motivationnelles

Parler de motivation pour expliquer le comportement revient à se demander pourquoi l’individu agit. Cette recherche des causes du comportement humain a d’abord été l’objet de différentes conceptions philosophiques avant de devenir celui de théories psychologiques. Tous les grands philosophes ont tenté de comprendre les raisons qui forgent l’action de l’individu. Aristote évoque l’idée qu’il existe des passions qui vont guider le comportement. Pour Platon, l’âme serait composée de l’appétit, du cœur et de la raison, qui ensemble gouvernent dans un rapport complexe les actions humaines. L’épicurisme se distingue des deux conceptions précédentes car il fait du plaisir la cause centrale du comportement. Pour Épicure, les besoins sont hiérarchisés et le plaisir est le fruit d’un savant calcul permettant de réduire au minimum le déplaisir. Cette conception, de même que celle de l’hédonisme, se retrouvent en filigrane dans certaines théories modernes de la motivation. Pour l’hédonisme, le comportement s’explique principalement par la recherche de plaisir et l’évitement de la douleur. Cette explication suppose donc que les raisons du comportement sont purement personnelles. Ainsi, les individus les plus rationnels vont essayer en permanence de choisir les comportements qui maximisent les résultats positifs et qui dans le même temps minimisent les résultats négatifs.

L’hédonisme est devenu populaire au cours du XVIIIe siècle et le reste encore de nos jours. Cependant, au début du XXe siècle, l’avènement d’une étude du comportement humain sur des bases empiriques a révélé les limites de cette philosophie du comportement. Il est en effet très difficile de déterminer précisément les événements susceptibles de provoquer du plaisir ou de la douleur. Une grande partie de cette évaluation est subjective et donc inaccessible. Cette conception philosophique si pratique et si facilement compréhensible ne peut donc faire l’objet d’études empiriques car il est impossible d’opérationnaliser le plaisir et son contraire.

Les premières études sur ce que nous appelons maintenant la « motivation » se sont donc basées sur l’instinct. Ce concept a en effet l’avantage, par rapport à l’hédonisme, de spécifier l’objet d’étude. Cependant il s’agit d’un mot largement polysémique qu’il faut donc décrypter ensemble dans un premier temps.

Le terme d’« instinct » comprend au moins trois sens. Une première utilisation fait référence à des comportements innés, fixes et stéréotypés. Ainsi, il existe chez les animaux mais aussi dans une moindre mesure chez l’homme toute une panoplie de comportements non appris qui sont exécutés à la perfection par tous les membres d’une même espèce. Par exemple, la construction d’une ruche pour les abeilles, d’une toile pour les araignées ou encore les cris d’un nouveau-né rentrent dans le cadre de cette première acception.

Le deuxième sens se confond à une sorte de pulsion qui pousse certaines personnes à commettre des actes sous le coup d’une force irrépressible. Il en est ainsi de la pulsion qui pousse une mère à protéger ses enfants.

Enfin, l’instinct peut également être considéré comme apparenté à une sorte de sixième sens, lorsqu’une personne effectue parfaitement une action sans paraître réfléchir : par exemple les tireurs d’élites qui d’instinct vont atteindre une cible sans même donner l’impression de la viser.

McDougall (1908) est le premier auteur à avoir proposé une théorie ambitieuse de l’instinct. Il en propose la définition suivante : l’instinct est une disposition physiologique héritée ou innée qui détermine son possesseur à percevoir ou à être attentif aux objets d’une certaine classe, d’être en proie à des excitations émotionnelles d’une qualité particulière lors de la perception de ces mêmes objets, et d’agir en fonction de cette perception d’une façon particulière ou pour le moins d’avoir une impulsion d’action du même ordre.

Selon cette définition les instincts induisent des comportements dirigés vers un objectif. Cette théorie admet également une composante émotionnelle qui se traduit par un comportement d’approche ou d’évitement en présence des objets qui pourront a priori satisfaire l’instinct.

Pour McDougall, un instinct particulier est reconnaissable au but qu’il poursuit. Cette conception aboutit à une classification riche qui tend à englober l’ensemble des comportements finalisés de l’être humain. Par exemple, la sociabilité est considérée comme un instinct au même titre que la jalousie ou la curiosité. McDougall reprend la conception de Darwin et l’étend à la compréhension de l’ensemble des comportements humains. Ainsi, il verse dans l’anthropomorphisme en attribuant aux animaux des émotions ou caractéristiques humaines.

L’explication des comportements humains par l’instinct a connu son heure de gloire au début du XXe siècle où psychologues, sociologues mais aussi économistes ont eu recours à cette terminologie. Dans le cadre de la psychologie, le débat s’est principalement cristallisé autour de l’inné et de l’acquis. À cette question, se sont également rajoutés des problèmes épistémologiques sur la prise en compte ou non des processus mentaux. Un autre courant théorique, le béhaviorisme ou comportementalisme, s’est nettement démarqué de la position de McDougall sur ces deux points. Pour les comportementalistes, les processus mentaux ne sont que les résidus d’actes moteurs et les principes d’un apprentissage par association (cf. supra) suffisent pour expliquer l’ensemble des comportements humains. Il n’est donc plus questions de comportements innés. Cette position nettement tranchée du comportementalisme, qui dominera la psychologie jusqu’aux années soixante, va entraîner la quasi-disparition du terme d’instinct qui sera ensuite repris dans les années cinquante par les éthologistes pour expliquer les conduites animales.




II Motivation et béhaviorisme


1 Le conditionnement

Les béhavioristes vont se servir d’un autre concept, le drive, pour expliquer le « pourquoi » du comportement. Il est cependant indispensable de comprendre les bases du béhaviorisme pour saisir l’intérêt et le rôle que joue le drive dans ce cadre théorique.

Nous avons pu voir précédemment que le béhaviorisme repose sur l’idée que tout comportement est appris et non inné. Deux principes d’apprentissage ont été proposés par les béhavioristes.

Le premier historiquement, le conditionnement classique ou répondant, consiste à associer par répétition un stimulus neutre et un stimulus inconditionnel jusqu’à ce que ce premier acquière le statut de stimulus conditionnel. Cet apprentissage révélé par Ivan Pavlov (1927) dans sa forme classique a été étudié chez le chien et se déroule en trois temps. Lors du premier temps, l’expérimentateur attache l’animal dans un harnais et le maintient ainsi jusqu’à ce que ce dernier se tienne calmement. Au cours de la deuxième phase, le chien entend le bruit d’un métronome qui lui fait tourner la tête. Cette phase s’achève avec la disparition de cette réaction d’orientation au bout de quelques répétitions. La dernière phase consiste à faire précéder l’introduction de poudre de viande dans la gueule du chien par le signal sonore du métronome. Cette phase associative donne également lieu à des répétitions. Lors de la phase de test, l’expérimentateur constate que le bruit du métronome seul suffit à provoquer la salivation du chien ce qui n’était pas le cas avant la troisième phase dite d’association. Cet apprentissage utilise une terminologie qu’il est maintenant possible d’expliquer :



• le stimulus inconditionnel ou SI : il s’agit de la poudre de viande qui provoque de façon inconditionnelle la réaction de salivation ;



• le stimulus neutre ou SN : il s’agit du son du métronome qui produit dans un premier temps une réaction neutre d’orientation ;



• le stimulus conditionnel ou SC : il s’agit là encore du son du métronome mais après la phase d’association. Ce signal sonore acquiert le statut de stimulus conditionnel car il peut, comme le stimulus inconditionnel, provoquer la réaction conditionnelle de salivation ;



• la réaction inconditionnelle ou RI : il s’agit de la réaction de salivation du chien suite à la présentation de la poudre de viande ;



• la réaction conditionnelle ou RC : il s’agit de la réaction de salivation du chien mais qui fait suite cette fois à la présentation du signal sonore SC.



Le conditionnement classique repose donc sur l’association SC-SI au travers de la répétition de couplages stimulus/réponse. Bien entendu pour Pavlov la présence du stimulus est la cause du comportement. Cependant, il note que la salivation ne se produit pas si l’animal n’est pas affamé. Malgré la pertinence de cette observation, il choisit de ne pas tenir compte de la motivation de l’animal dans sa théorie.

La seconde forme d’apprentissage est le conditionnement opérant expérimenté d’abord par Edward Thorndike (1911) puis popularisé par la fameuse « boîte » d’apprentissage de Skinner (1931). L’animal, généralement un rat, est placé dans une boîte où il est cette fois totalement libre de ses mouvements. Lorsque l’animal explore sa cage aléatoirement dans un premier temps, il appuie généralement sur une manette qui lui distribue de la nourriture. Par la suite, lorsqu’il a faim, il réitère ce même comportement qualifié d’opérant (pour efficace) ce qui lui permet d’obtenir la nourriture. La fréquence des réponses opérantes varie en fonction du nombre de renforcements et est liée à la privation alimentaire. Pour Thorndike, la sélection de la réponse opérante s’explique grâce à la loi de l’effet qui postule qu’un comportement qui a des conséquences positives a plus de chance d’être répété qu’un comportement qui a des conséquences négatives. Nous retrouvons là l’hédonisme mais avec une formulation a posteriori. Pour le conditionnement opérant, ou l’« hédonisme du passé » comme le nomment certains théoriciens, les événements passés déterminent les comportements futurs de l’animal. Il faut cependant noter une association pavlovienne entre Thorndike et Skinner. Tout comme lui, s’ils ont constaté que sans la faim le comportement opérant n’a aucune chance de se produire, ils lui ont dénié toute importance.



2 Le drive et l’incitation

La théorie de Hull vient précisément remplir cet espace conceptuel laissé vacant par les deux théories précédentes. Cette nouvelle conception de la motivation repose sur les cendres des débats houleux qui ont eu lieu entre les béhavioristes et les défenseurs d’une définition de l’instinct totalement applicable à l’homme. Le drive va remplacer l’instinct mais en garder quelques stigmates.

Le terme de drive (que l’on pourrait traduire par « énergie », « dynamisme » ou encore « mobile ») a été introduit par Woodworth en 1918 pour décrire le réservoir d’énergie qui pousse un organisme à adopter certains comportements. La position de Hull est cependant quelque peu différente de celle de Woodworth. Pour Hull (1943), ce sont les déficits physiologiques, ou besoins, qui poussent l’organisme à l’action. Ce sont donc les besoins qui vont créer les drives ou motivations de l’animal. Les besoins fondamentaux (1943) sont la faim, la soif, l’air, l’évitement des dommages organiques, le maintien de la température corporelle, la défécation, la miction, la récupération après un effort, le sommeil et l’activité après une période d’inactivité. La conception de Hull s’appuie sur celle de Cannon (1939) qui donne un soubassement physiologique à la notion de drive en introduisant le concept d’homéostasie (elle-même issue des travaux du physiologiste français Claude Bernard). Selon Cannon, l’organisme est animé par des processus physiologiques qui veillent au maintien d’un équilibre dans l’organisme. Par exemple, lorsque le taux d’oxygène baisse dans le sang suite à un effort physique et que le dioxyde de carbone augmente, la respiration se fait plus rapide et plus profonde pour amener une oxygénation supplémentaire. Cet état de déséquilibre pendant lequel l’organisme recherche son état normal est lié à la rupture de l’homéostasie. Ce principe permet de comprendre qu’un état de privation produit une rupture de l’équilibre interne qui crée la « motivation » poussant l’organisme à rechercher la restauration de l’état antérieur.

Pour Hull, le drive a une fonction énergétique mais il n’a pas de fonction directionnelle. L’ensemble des drives fusionne en une seule énergie qui a pour fonction de dynamiser l’organisme. La direction du comportement est expliquée par les associations stimulus-réponse. Cependant pour que les associations apparaissent, il est indispensable que certains besoins ne soient pas satisfaits. N’importe quel besoin peut ainsi activer les associations qui ont été préalablement apprises.

Hull propose l’une des premières formulations théoriques qui inclue la motivation comme principe explicatif de la performance. Pour lui, le « potentiel de réaction » (S) qui conditionne la performance ou l’effort est une fonction multiplicative de « l’habitude » (R), ou force de l’habitude, et du drive (D) :

S = R x D

L’habitude est ici uniquement une fonction additive du nombre d’associations stimulus-réponse dans la plus pure tradition béhavioriste.

D’innombrables expériences ont validé cette théorie. De nombreuses études basées sur l’apprentissage de labyrinthe montrent que la vitesse de parcours dépend du jeûne de l’animal et du nombre d’essais antécédents. Les animaux les plus rapides sont à la fois ceux qui ont eu de nombreux parcours et qui connaissent la faim la plus forte.

Ce niveau d’explication en termes de besoins primaires s’applique cependant difficilement à l’homme. Les tenants de la théorie du drive maintiennent malgré tout les mêmes principes explicatifs pour le comportement humain. Le seul aménagement théorique est l’introduction de drives dits secondaires ou appris. Ce sont les recherches dans le domaine de l’apprentissage aversif qui vont rendre nécessaire cette thèse des drives dits secondaires.

Dans le cadre de l’apprentissage aversif utilisé par Miller, l’animal est placé dans une boîte à navette qui comporte deux compartiments séparés par une porte. Ces deux compartiments comprennent un plancher qui peut être électrifié. Le compartiment où est déposé l’animal est électrifié quelque temps après l’y avoir placé. Cette électrification du plancher n’est pas effective dans l’autre compartiment. Si l’animal passe la porte de séparation il peut donc se soustraire au choc électrique. Au fur et à mesure des répétitions, les expérimentateurs s’aperçoivent que l’animal passe de plus en plus vite dans l’autre compartiment jusqu’à ne plus recevoir aucun choc électrique. Une fois que cet apprentissage a été effectué, l’expérimentation connaît une seconde phase qui du point de vue de l’animal est strictement identique. En effet, ce dernier est déposé dans une boîte à navette semblable à la précédente. Cependant cette fois les expérimentateurs ne vont jamais électrifier le plancher. Autre différence, la porte est fermée et, pour l’ouvrir, l’animal doit apprendre à utiliser un autre mécanisme (faire tourner une roue). Lorsque l’animal découvre que la porte est fermée, il montre des signes de peur (défécation, changement de rythme cardiaque). Il se lance alors dans des activités aléatoires qui finissent par lui faire découvrir le mécanisme lui permettant d’ouvrir la porte (pas pour tous les rats). À partir de ce moment, l’apprentissage suit la même pente que précédemment, l’animal va apprendre de plus en plus vite à utiliser le mécanisme d’ouverture.

La première phase de l’expérience s’explique très bien avec la conceptualisation précédente de Hull. Les chocs électriques créent un drive qui pousse l’animal à apprendre. Par contre, la seconde partie de l’expérience est difficilement explicable puisqu’il n’y a pas de choc électrique et donc de drive. Hull résout ce problème en invoquant la présence d’un drive secondaire. Pour lui, l’animal a associé la situation (la boîte à navette) à un drive aversif. Cet apprentissage a favorisé l’émergence d’un drive dit secondaire car il s’agit d’un drive de drive. Miller et Mowrer ont étiqueté ce drive secondaire sous le terme d’« anxiété ».

Nous voyons maintenant que ces drives secondaires sont parfaitement utilisables pour expliquer les comportements humains. Par exemple, Brown (1961) montre que les individus n’ont pas de drive pour l’appât du gain. Par contre, ils ont été confrontés à des situations anxiogènes qui évoquent l’absence d’argent. Ces situations vont donc créer un drive secondaire qui est satisfait avec la présence d’argent.

Une autre évolution de la théorie de Hull est l’inclusion d’une deuxième source de motivation pour expliquer le comportement : l’incitation (I). De nombreuses études ont montré que la nature, le moment ou la façon de donner de la nourriture à l’animal pouvaient avoir un effet énergétique différent du drive sur le comportement de ce dernier.

Dans une expérience, Crespi introduit dans un labyrinthe trois groupes de rats ayant préalablement été mis à jeûner. Le premier groupe reçoit 1 portion de nourriture, le deuxième 16 et le dernier 256 à chaque parcours de labyrinthe. Au bout de vingt parcours, l’expérience entre dans une seconde phase où les trois groupes reçoivent tous 16 portions de nourriture. Dans la première phase, les rats se comportent comme le prédit la loi émise par Hull : ceux qui reçoivent une grande quantité de nourriture (256 boulettes) vont plus vite que ceux qui ne reçoivent qu’une ou 16 boulettes. Mais lorsque la ration change brutalement, lors de la seconde phase de l’expérience pour s’égaliser à 16, les deux groupes qui avaient précédemment 1 ou 256 boulettes de nourritures se comportent très différemment. La vitesse d’apprentissage du groupe qui avait une seule boulette augmente alors que celle du groupe qui en avait 256 diminue.

Dans cette expérience comme dans d’autres du même type, la modification de performance survient de façon abrupte lorsque la nature de la récompense est modifiée. Ce constat amène Hull à modifier son équation de base en introduisant l’incitation comme facteur multiplicatif :

S = R x D x I

Cette équation permet de voir que si un des termes est nul, le potentiel de réaction S est lui-même nul. Les deux principes énergétiques du comportement se distinguent au niveau conceptuel par leurs modes d’action. Le drive « pousse » le comportement alors que l’incitation le « tire ». Par ailleurs le paramètre central du drive est le temps de privation alors que l’incitation est fonction de certaines propriétés de l’objectif comme les variations ou le goût.

Par la suite, cette théorie a été mise en difficulté par de nombreux résultats qui allaient à l’encontre de ses hypothèses. Parmi ces résultats, citons ceux sur la curiosité qui ne semble être ni un drive secondaire, ni s’appuyer sur un besoin physiologique. Sur un plan purement physiologique, certaines carences en vitamine ne produisent aucun drive comme le postule la théorie. Enfin, comme nous verrons par la suite dans la partie consacrée au niveau d’activation (cf. supra), certains comportements humains sont guidés principalement par la recherche de sensations plus que par la réduction des tensions internes.

Dans les années soixante, le cognitivisme va prendre le relais du béhaviorisme comme théorie dominante de la psychologie. Le cognitivisme s’intéresse à la façon dont les stimulations sensorielles sont transformées, réduites, élaborées, récupérées et utilisées (Neisser, 1966). Ces stimulations sensorielles sont vues comme des informations qui peuvent être traitées mentalement. Cette vision diffère totalement du béhaviorisme qui ne reconnaît aucune utilité à la pensée humaine. Avec la fin du béhaviorisme, le concept de drive devient caduc et la psychologie de la motivation explose à partir de là en de multiples conceptions.
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