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  Introduction


  
    

  


  
    Depuis son lancement, vers 1930, le terme de motivation a connu un très grand succès. On le trouve désormais dans tous les domaines touchant de près ou de loin à la conduite humaine : économie, pédagogie, politique, arts… Il supplante définitivement les termes anciens de tendance, besoin, pulsion, désir…

  


  
    Son utilisation généralisée est due à ses connotations ambiguës et attractives renvoyant au secret espoir de percer les ressorts intimes de la conduite des autres et de pouvoir les manipuler. L’intérêt pour ce terme révèle en effet, d’une part, la forte sensibilisation de notre époque à tout ce qui touche l’influence des hommes sur d’autres, et, par ailleurs, l’inquiétude devant certains pouvoirs d’influence et devant l’apparition de comportements sociaux imprévisibles et agressifs.

  


  
    De nombreuses techniques de manipulation ont été mises au point et fonctionnent avec succès. Citons par exemple : la publicité subliminaire, les lavages de cerveau, les thérapies de déconditionnement… Mais alors que l’on maîtrise ces moyens, on ne possède pas encore une théorie unifiée des motivations.

  


  
    Ceci est essentiellement dû au fait que le terme motivation a été créé par des hommes de l’art publicitaire pour désigner un ensemble de facteurs inconscients agissant sur les conduites. Or, à l’examen, ces facteurs renvoient à des réalités extrêmement différentes qu’il est difficile de faire rentrer dans un même concept opératoire.

  


  
    Deux publicistes se disputent la paternité du terme « motivation  » : Ernest Dichter et Louis Cheskin. Pour eux la « science de la motivation et ses méthodes tendent à mettre au jour les causes réelles du comportement de l’homme ». Pour Dichter (1961), « le bain culturel permanent dans lequel nous sommes nous impose une vision rationnelle du monde et des actions humaines. Nous cherchons toujours des causes logiques. Nous nous faisons illusion en voulant que la raison préside à nos motivations, alors qu’il vaudrait mieux tenir les sentiments pour une forme supérieure de raison… Le rationalisme est un fétichisme du xxe siècle. Notre culture ne nous permet pas de songer que l’irrationnel pur puisse être la clé de notre conduite. Et pourtant, la plupart des religions et des systèmes politiques, certains aspects du comportement de l’homme, tels l’honneur, l’amour, l’affection ne reposent nullement sur la raison ».

  


  
    Les motivations, pour ces auteurs, sont alors l’ensemble des facteurs irrationnels et inconscients des conduites humaines.

  


  
    Le niveau motivationnel. – Pour Dichter et Cheskin, ce niveau est : 1/ irrationnel, 2/ inaccessible directement.

  


  
    « Bien des motivations n’ont que faire de la raison, ou de la conscience, et elles restent inconnues aux intéressés eux-mêmes. Ce principe implique que la plupart des faits et gestes ont des motivations plus profondes qu’il n’apparaît et que seule une démarche adroite peut nous en donner la clé… Nous avons procédé, il y a quelque temps, à l’expérience suivante : nous avons présenté 25 pains de savon de 25 marques différentes. Nous avons demandé aux gens d’en choisir un après leur avoir demandé au préalable ce qu’ils estimaient le plus dans un savon. Tous ont parlé de la grosseur, de l’odeur, de la personnalité du savon, de ses propriétés dissolvantes. Soixante-dix pour cent de ces personnes (pour la plupart des femmes) ont eu la même réaction quand on leur a présenté un pain de savon. Elles l’ont développé, en ont caressé des doigts la surface, l’ont senti, puis soupesé. Nous avons filmé leur attitude et grande a été leur surprise lors de la projection. Mais toutes se sont rendues à l’évidence, bien qu’elles n’aient nullement, comme elles l’ont affirmé, imaginé ce qu’elles faisaient. Elles ont été très étonnées de voir que le poids avait été le facteur déterminant, soit qu’il y ait là une réminiscence du temps où les femmes faisaient leur savon, soit que le poids représente un des critères de valeur du monde moderne. Le fait qu’elles aient caressé le savon reflétait le désir d’en “prévérifier” la douceur. C’est là une attitude irrationnelle puisque personne n’emploie de savon liquide. C’est la mousse qui est douce » (Dichter, op. cit., p. 44).

  


  
    Ceux qui considèrent les « seuls faits scientifiques comme devant être directement observables, ajoute Dichter, nous ont fourvoyés… Les motivations sont généralement inconscientes. Ce sont des mécanismes enchevêtrés et compliqués… J’estime que l’interrogation directe est en matière de motivations non seulement hors de propos et contraire à la science, mais qu’il y a lieu de la rejeter » (Dichter, op. cit., p. 60).

  


  
    Pour Dichter, si ce « niveau motivationnel » est inaccessible directement c’est « parce que le désir de paraître raisonnable aux autres comme à soi-même est de tous le plus important  » (p. 61). Les réponses données par les interviewés seront donc toujours rationalisées. Ce « désir de paraître raisonnable » génère une conduite de mensonge-rationalisation (il est donc une motivation). Ce désir de paraître raisonnable, dans l’interview donnée et dans l’explication que l’on se fournit à soi-même, fait partie d’un ensemble plus général de mécanismes biopsychologiques : les mécanismes de défense sociale. Ces mécanismes ont pour but de préserver aux yeux d’autrui la valeur sociale de l’individu, donc de participer à la transformation des déterminants réels de l’action pour en fournir des mobiles valorisants pour l’« image de soi » (cf. A. Mucchielli, 1995, p. 130-150).

  


  
    Il faut ajouter à ces mécanismes de défense, mis en évidence justement dans l’enquête psychosociale, les mécanismes de défense du Moi freudien qui interdisent aussi la prise de conscience des motivations. En effet, certaines de ces motivations réelles et profondes peuvent être inacceptables pour le Moi. Leur prise de conscience déclencherait l’angoisse du Moi. Or, justement, les mécanismes de défense du Moi sont faits pour empêcher cette angoisse de déséquilibrer le Moi. Ils vont donc repousser, transformer ou travestir ces désirs, pulsions… angoissants (cf. ci-après p. 29). Ainsi, l’individu ne pourra connaître réellement les sources de sa conduite.

  


  
    Nous savons, par ailleurs, que la conduite n’est pas uniquement le produit de déterminants irrationnels. Pour comprendre ou expliquer totalement une conduite, il faut intégrer, entre autres, les résultats des connaissances, de la réflexion et de la volonté. Mais rappelons que notre propos est uniquement ici de décortiquer les « motivations  » de la conduite et, donc, par définition, ce qui ne ressort pas de la raison et de la volonté.

  


   


  

  Chapitre I


  Motivations et significations


  
    

  


  
    
      Pour que l’on passe à l’action, pour que l’on fasse quelque chose, il faut que notre conduite ait un sens, même si celui-ci ne nous apparaît pas, même s’il demeure caché par tous ces mécanismes psychiques qui nous masquent les significations réelles de nos actions (comme nous le verrons ci-dessous p. 8). Au niveau conscient, sans la possibilité d’attribuer un sens à son action, l’individu est démotivé. La perte du sens est la base essentielle de la démoralisation et de la démotivation. Être motivé, c’est d’abord pouvoir trouver un sens à son action. Nous allons voir que la question de la signification est essentielle pour comprendre le comportement motivé.

    

  

  
    I. Exemples de sollicitation des motivations


    
      Aux États-Unis, nous rapporte V. Packard, entre 1950 et 1955, la consommation de confiserie diminua de plus de 10 % pendant qu’augmentaient la consommation de boissons non alcoolisées ainsi que la consommation de dentifrices. Les publicités des fabricants de ces derniers produits avaient fini par persuader les Américains qu’il était mauvais de se laisser aller à l’obésité et de ne pas faire attention à leurs caries dentaires. Ces croyances, inculquées facilement car elles se greffaient sur une attitude de culpabilité diffuse, avaient façonné des attitudes négatives face aux bonbons et sucreries chargés alors de significations négatives et les conduites d’évitement avaient suivi. Les fabricants de bonbons eurent recours au docteur Dichter. Celui-ci décida de s’attaquer au sentiment de culpabilité qui, selon lui, était responsable de ces faits. Il inventa le paquet composé de « bouchées » accompagné d’une publicité expliquant qu’il est permis de ne manger « rien qu’une bouchée » et de mettre le reste de côté pour attendre un autre moment où l’on pourra encore « se récompenser soi-même ». Les ventes doublèrent en quelque temps. Le publiciste a donc changé complètement – par une nouvelle présentation du produit et par des arguments astucieux – la signification de la consommation de sucrerie. Prendre un bonbon c’est s’octroyer, en adulte responsable, une récompense et c’est de plus un effort de volonté pour ne manger « rien qu’une bouchée ». Avec ce renversement de signification, les attitudes, les croyances et les conduites de consommation changèrent.

    


    
      Le thème de la « solidité », de la « résistance » a bien marché en publicité jusque vers les années 1960. Puis il a disparu, il revient de nos jours et, assurent les publicistes, c’est un argument qui fait vendre. De nos jours, la publicité fait également largement appel au thème de la nature : c’est naturel, sain… Depuis Mai 68, la publicité met l’accent sur l’indépendance, le non-conformisme, la liberté… Les blue-jeans et les cheveux longs des hommes envahissent les annonces. L’érotisme apparaît et prend parfois un caractère provocant… Ainsi donc, avec les époques, changent les thèmes publicitaires attractifs, ceux qui déclenchent l’intérêt pour le produit, puis l’attitude positive, puis l’achat, c’est-à-dire la conduite voulue. Ceci parce que, avec les époques changent les valeurs sociales. Ce sont ces valeurs sociales, assimilées par les membres d’une société, qui fournissent à certains éléments les significations nécessaires pour qu’ils soient dignes d’intérêt. Sans la stimulation de cette orientation positive on ne peut espérer déclencher la conduite associée.

    

  

  
    II. Agir sur des significations


    
      Il y a une manière simplificatrice de rendre compte des interventions sur le comportement décrites dans le paragraphe précédent. En effet, on peut dire que tout revient à changer la signification perçue des choses pour orienter les conduites.

    


    
      Dans le cas des confiseries, le paquet de bonbons, qui était source d’obésité et de faiblesse psychologique, devient récompense autoattribuée par un être responsable de lui ; le même produit, intéressant autrefois pour sa solidité et qui a perdu tout attrait avec le changement des valeurs sociales, redevient intéressant parce qu’il signifie désormais : indépendance et liberté… Ainsi donc, privilégier le niveau des significations permet une interprétation simple des motivations comme déclencheurs cachés de la conduite.

    


    
      Motiver est bien, comme le disent les publicistes, un art de communiquer avec autrui. Il s’agit toujours d’abord de comprendre des prémisses non conscientes (chez les individus ou les groupes), prémisses psychologiques, intellectuelles, sociales ou culturelles, puis, de les stimuler, d’une manière ou d’une autre à travers une forme de communication.

    


    
      La considération des significations nous permet d’avoir à la fois une explication et une compréhension des conduites humaines. Au niveau de l’Homme, nous avons donc une explication de la conduite : la conduite dépend des significations prêtées à l’environnement. Par ailleurs, au niveau de l’individu, nous avons une compréhension de sa conduite, car nous avons la connaissance des significations personnelles qu’il attache aux choses.

    

  

  
    III. Les niveaux de formation des significations


    
      Le sens naît toujours d’un rapport à quelque chose. Le sens est en effet toujours sens de quelque chose dans ou par rapport à quelque chose. Le sens du mot est (au minimum) sens dans le contexte de la phrase ; le sens de l’information est sens par sa mise en relation avec d’autres informations (l’information ne devient « renseignement » que par « recoupement ») ; le sens d’une conduite d’autrui est sens par rapport à nos attentes et à nos intentions ; le sens d’une action personnelle est sens par rapport à nos projets ; le sens d’un « événement » est sens par rapport à nos intérêts et valeurs ; le sens du signe perçu est sens par rapport à notre grille de perception composée de notre biologie, de notre culture et finalement de toute notre personnalité… Ainsi, le sens naît de la confrontation de ce que nous appelons la « réalité » à un certain nombre de référents servant de projet de décodage.

    


    
      Pour comprendre le sens concret (ensemble de significations) de chaque conduite, on peut se référer aux différents niveaux de participation de notre nature humaine, lesquels servent de contexte à cette conduite :

    


    
      
        	
          le niveau biologique ;

        


        	
          le niveau affectif ;

        


        	
          le niveau cognitif (par définition exclu de l’étude des motivations) ;

        


        	
          le niveau social ;

        


        	
          le niveau culturel ;

        


        	
          le niveau imaginaire-idéel de l’action inclue dans des projets.

        

      

    


    
      Ces différents contextes se retrouvent, bien entendu, en même temps dans toute action. L’individu lui-même, immergé dans tous ces contextes à la fois, « perçoit » une situation en fonction de significations plus ou moins prégnantes que tel ou tel niveau, plus sollicité que les autres à tel moment, projette sur la situation. À chaque instant, tous ces contextes, par rapport auxquels les significations se façonnent, sont présents. Ils peuvent interférer « au point qu’il est difficile de rapporter un comportement à un seul de ces contextes » (C. Andrieu, 1970, p. 147-157). L’individu lui-même, selon son degré de conscience ou de contrôle, se plaçant d’une façon privilégiée à tel ou tel niveau contextuel.

    


    
      Prenons un exemple pour illustrer cette conception. Écoutons parler un sujet qui nous décrit ses hésitations à se lancer dans une action : la descente d’une piste à ski.

    


    
      
        « Il neige, mes lunettes s’embuent sans arrêt, on ne distingue pas le ciel du sol, tout est blanc. C’est exactement par ce temps-là et avec des lunettes embuées que je me suis cassé la jambe l’année dernière en sortant de la piste et en me plantant dans la poudreuse. Aujourd’hui, ça ne va pas. J’ai les jambes molles, je n’ai vraiment pas envie de skier par un temps pareil. J’ai d’ailleurs des frissons qui me prennent. »

      

    


    
      À ce point du récit nous pouvons, par un mouvement d’identification immédiat, parfaitement comprendre que le héros du récit ait peur de skier parce que son accident ravive en lui la hantise de la douleur. Nous-mêmes, après des expériences physiquement pénibles, nous avons hésité à recommencer. En faisant appel à nos connaissances, nous voyons qu’il s’agit là d’une réaction biologique à la douleur à venir et que cette réaction est un réflexe conditionné, réveillé par les circonstances extérieures analogues à celles de l’accident primitif. Nous pouvons dire que la signification de l’environnement et de l’action projetée par le héros est : « danger à fuir », et que ce sens est donné et éprouvé immédiatement et inconsciemment au niveau biologique. Reprenons le compte rendu phénoménologique.

    


    
      
        « Je n’ai vraiment pas envie de skier par un temps pareil. Je vais rentrer au chalet pour me réchauffer. Mais tout d’un coup je comprends que j’ai peur et je saisis pourquoi : c’est l’année dernière, dans les mêmes conditions climatiques, que je me suis cassé la jambe ! Alors, je suis conditionné à ce temps, mon organisme a peur et chaque fois que les mêmes conditions se présenteront j’aurai peur. Il faudrait donc absolument que je me déconditionne, que je réapprenne à skier par tous les temps. »

      

    


    
      Le héros fait appel à ses connaissances théoriques. Il explique ses réactions physiologiques et sa peur. Par l’intervention de ce niveau cognitif, il investit l’environnement et son action projetée d’autres significations qui vont se superposer aux significations antérieures. L’environnement prend la signification supplémentaire et moins dramatique d’« environnement rappelant l’accident », la descente à skis projetée prend la signification d’« effort de déconditionnement ».

    


    
      
        « Je me dis que le conditionnement est une chose vraiment incroyable, si rapide, si efficace. Mais, en même temps, il m’apparaît comme évident qu’il faut me débarrasser de ce conditionnement. C’est proprement insupportable d’avoir en soi, dans son corps, quelque chose que l’on ne peut pas contrôler et qui va se reproduire chaque fois que les mêmes conditions vont se représenter et je ne serais plus libre de mes actions. Il faut que je m’en débarrasse ! »

      

    


    
      La conclusion de notre sujet vient après un raisonnement dont il nous a livré les prémisses. On s’aperçoit que ces prémisses (les principes sur lesquels est fondé son raisonnement) sont particulières, que l’on pourrait ne pas les partager : « Il faut contrôler son corps, l’effort permet ce contrôle. » Nous savons que de telles valeurs individuelles sont façonnées par l’éducation : une éducation volontariste et stoïcienne dans le cas présent. Les significations données à l’action à entreprendre sont maintenant issues d’un autre niveau, niveau qui porterait les imprégnations affectives d’une éducation.

    


    
      En même temps que ces prémisses, le sujet nous livre sa façon de voir ses actions sportives (ou physiques) futures. Ses actions ne peuvent pas être contraintes par des conditionnements, elles doivent être sous sa seule volonté. Les conclusions qu’il nous livre dépendent donc aussi de ce projet existentiel et personnel dont il est porteur qui est de toujours essayer de maîtriser son corps. L’effort de déconditionnement est d’autant plus important à entreprendre que le sujet a donc ce projet personnel de toujours rester maître de ses aptitudes physiques.

    


    
      
        « Mais voilà que mes amis arrivent à ma hauteur, le petit groupe de garçons et de filles que nous sommes se forme. Il m’apparaît évident que je ne pourrais pas ne pas les suivre, sinon, comme Pierre hier, je serai traité de lâcheur ! Tout le monde est là ? “Allez, on y va !” Tous s’élancent les uns derrière les autres et je suis le mouvement. »

      

    


    
      Voilà qu’apparaît la signification sociale de l’action. Elle est portée par la norme de participation aux activités du groupe d’amis. Ne pas participer apparaît comme une désaffection qui sera condamnée. Si le sujet ne part pas avec son groupe d’amis, il sera raillé ; s’il participe à l’action, il sera apprécié. Descendre la piste, à ce moment, prend une signification supplémentaire : participer à une action collective et mériter par là l’estime de ses pairs (ou plus exactement éviter la mésestime sociale du groupe de référence).

    


    
      Sur cet exemple, nous avons vu finalement comment une superposition de significations provenant de « niveaux » différents (biologique, affectif, social, culturel et prospectif) finissait par déclencher l’action.

    

  

  
    IV. Le contexte de l’action, le système de pertinence et la naissance du sens


    
      Il est intéressant ici de constater comment l’approche phénoménologique centrée sur les significations retrouve les conclusions de la sociologie de l’action de T. Parsons et de la sociologie compréhensive d’A. Schutz.

    


    
      Pour T. Parsons, en effet, l’action se situe toujours en même temps dans quatre « contextes » :

    


    
      
        	
          le contexte biologique, celui de l’organisme neurophysiologique, avec ses besoins et ses exigences ;

        


        	
          le contexte psychique, qui est celui de la personnalité ;

        


        	
          le contexte social, celui des interactions entre les acteurs et entre les groupes ;

        


        	
          le contexte culturel, qui est celui des normes, des modèles, des valeurs sociales et des idéologies.

        

      

    


    
      Toute action s’inscrit dans les quatre contextes à la fois et résulte toujours d’une interaction de forces ou d’influences provenant de chacun d’eux. Pour Parsons (1964), ces quatre contextes sont des sous-systèmes d’un système plus général qui est le système de l’Action. Ils sont hiérarchisés dans l’ordre de l’information et de l’énergie (hiérarchie cybernétique). En bas de l’échelle se situe le sous-système riche en énergie : le sous-système biologique, en haut de l’échelle le sous-système riche en information : le sous-système culturel. Les sous-systèmes plus élevés dans la hiérarchie exercent un contrôle sur les systèmes inférieurs par l’information qu’ils diffusent et leur procurent. Tous ces systèmes contribuent à guider ou contrôler l’action, c’est-à-dire à lui donner une orientation.

    


    
      Le psychologue J. J. Bruner (1991) a insisté sur les racines culturelles des significations. Les significations trouvent essentiellement leurs sources dans la culture car, dit-il, lorsque nous arrivons au monde « c’est comme si nous pénétrions sur une scène de théâtre où la représentation a déjà commencé : l’intrigue est nouée ; elle détermine le rôle que nous pouvons y jouer et le dénouement vers lequel nous pouvons nous diriger. Ceux qui étaient déjà en scène ont une idée de la pièce qui se joue, une idée suffisante pour rendre possible la négociation avec le nouvel arrivant » (p. 48). La signification du fait même qu’elle participe à la culture est publique et partagée. Les manières dont nous percevons, pensons et agissons dépendent entièrement de significations et de concepts qui nous sont communs, tout comme elles dépendent des discours que nous partageons et qui nous permettent de négocier les différences qui peuvent apparaître dans les significations et les interprétations.

    


    
      Pour parler des « projets » dont est investi tout individu, Schutz (1987) a introduit la notion de « système de pertinence ». Le système de pertinence d’un individu est un état psychologique de prédisposition mettant en cause le biologique, le cognitif, l’affectif et le comportemental. Il est fonction de l’ensemble des problèmes spécifiques qui préoccupent l’individu et des projets qu’il a au moment où on le considère.

    


    
      À cet ensemble de préoccupations (formant donc le système de pertinence d’un individu) et qui sont plus ou moins conscientes, correspondent une vision du monde et donc une perception sélective des éléments des situations et des phénomènes de la vie.

    


    
      
        J. Barou (1978) démontre, dans son enquête sur des travailleurs immigrés africains, que leur condition de sous-prolétaires et les contraintes épouvantables (pour un observateur) de leur travail ne sont pas du tout perçues ainsi par eux-mêmes. En effet, ils font tous ces sacrifices et efforts pour gagner un argent qu’ils ne pourraient gagner dans leur pays d’origine. Ils économisent d’ailleurs au maximum, rendant encore plus pénibles leurs conditions de vie, et ils envoient leurs gains à leurs familles au pays. Ainsi, lorsqu’ils rentreront, ils seront « riches », auront une maison et pourront s’offrir un voyage à La Mecque, rêve de tout musulman qui peut ainsi devenir « hadj ». Il est donc évident que leur « projet » de vie (au départ très conscient) leur fait percevoir leur situation de travail avec de toutes autres significations que pour un observateur.

      

    


    
      Il y a donc une relation entre la vision du monde d’un acteur social et son système de pertinence. Les « éléments significatifs de la situation » sont sélectionnés à partir de ce « système de pertinence ». Le système de pertinence est un système de sélection, dont les critères d’analyse sont fondés sur le « projet » dominant de l’acteur en situation. C’est, en effet, le ou les but(s) qu’il se fixe (consciemment ou inconsciemment) qui servent de référent absolu pour caractériser la situation-de-son-point-de-vue. Son système de pertinence définit, parmi tous les éléments contenus dans la situation, ceux qui sont significatifs-pour-lui.

    

  

  
    V. La complexité des influences motivationnelles


    
      Il est bien évident que la conduite humaine est un phénomène complexe. Elle possède différents niveaux de profondeur. Les moteurs de cette conduite ne sont pas uniques. On ne peut que très rarement raisonner en termes de cause directe déterminant une conduite. Les « causes » sont multiples, elles interviennent en système, c’est-à-dire en se bouclant sur elles-mêmes (causalité circulaire du paradigme de la complexité appliquée aux sciences humaines) (E. Morin, 1990). La conduite a une forme concrète extérieure, directement observable, mais cette forme externe se rattache d’une manière complexe, d’une part, à tous les éléments de la situation dans laquelle se déroule l’action et dans laquelle elle prend un sens final et aussi à des éléments intrasubjectifs des niveaux biologique, affectif, social et culturel qui interviennent, ceci en interaction, pour donner différentes significations dont l’intégration donnera le sens final. Car, le sens final, il ne faut pas l’oublier, est un construit, c’est-à-dire quelque chose qui résulte de la rencontre d’éléments divers provenant de l’acteur lui-même comme de la situation.

    


    
      Les psychologues (chaque « école de psychologie » plus exactement) ont trop eu tendance à appréhender le phénomène motivationnel avec une logique positiviste : telle motivation de tel niveau ⇒ telle conduite. Ainsi, comme nous le verrons en détail, pour les psychanalystes, motiver, c’est solliciter des pulsions fondamentales qui peuvent subir des transformations par des « mécanismes de défense » ou mettre en route des schèmes moteurs (fantasmes, complexes…) acquis dans la prime enfance ; pour les psychologues cliniciens, motiver c’est faire appel à des certitudes affectives dont l’enfant a été imprégné dans son milieu social, familial, scolaire et culturel ; pour les psychologues « classiques », motiver c’est faire appel à des « besoins fondamentaux » partagés par tous ; pour les psychologues béhavioristes pour motiver, il faut soit trouver les stimuli inconditionnels du niveau biologique qui déclenchent les comportements instinctifs et réflexes (peur, douleur, faim…), soit créer des conditionnements par association de stimuli nouveaux aux stimuli inconditionnels ; pour les psychologues sociaux, motiver c’est faire croire à l’individu que telle ou telle conduite est conforme aux valeurs de son groupe de référence (pression à la conformité)…

    


    
      D’une certaine manière, ils ont tous raison car tous ces processus ont bien lieu. Mais, par ailleurs, ils ont tous tort, car aucun des processus qu’ils privilégient ne se déroule seul. Le biologique est toujours enchevêtré avec l’affectif, le social, le culturel ou l’idéel. Par ailleurs, il faut aussi tenir compte de la situation dans laquelle se trouve l’individu car la situation, de par ses contraintes, permet ou non tels ou tels types de conduites.

    


    
      Les interactions des facteurs motivationnels avec les contraintes de la situation


      
        Cette interaction a été soulignée par J. Nuttin (1971). Pour ce psychologue, l’individu et le monde ont chacun leur structure propre. La structure de l’individu c’est d’avoir des relations biologique, psychologique et spirituelle avec le monde. Il existe là des formes a priori, vides de contenu mais orientées vers le monde. Les échanges individu-monde se font. Ils sont guidés par la structure du monde. Ils s’organisent petit à petit par suite de l’expérience, des adaptations, des succès et échecs de l’individu. Ils en viennent alors à prendre des formes concrètes. Ces formes concrètes sont l’ensemble stabilisé des interactions typiques de l’individu avec son environnement. Ces interactions répondent aux besoins de l’individu, elles participent à son équilibre. Qu’elles viennent à ne plus être possibles et l’individu se sent désadapté dans son jeu fonctionnel et cherche à rétablir ces interactions par de nouvelles accommodations. Les formes concrètes des motivations sont donc ces types d’interactions habituelles construites par l’individu avec son milieu. La motivation est alors la recherche de cette interaction satisfactrice. Ce qui est important et doit faire l’objet d’analyse, ce ne sont ni les « besoins » ni les « structures de contraintes », mais les formes spécifiques des interactions individu-monde, les scénarios repérables et répétitifs des échanges des hommes avec leur environnement.

      


      
        Nous arrivons ainsi à ce que nous avons défini comme « la nouvelle psychologie » (A. Mucchielli, « Que sais-je ? », 1994), c’est-à-dire une psychologie qui considère avant tout les interactions de l’homme avec le monde et non une psychologie centrée exclusivement sur ce qu’il se passe à l’intérieur du psychisme individuel. C’est cette psychologie qui se développe actuellement autour des apports de l’école de Palo Alto.

      

    
  

  


  

  Chapitre II


  Les conceptions innéistes des motivations et le niveau biologique des facteurs de conduite


  
    

  


  
    
      Dans les diverses conceptions innéistes des motivations, l’accent est mis sur les facteurs internes, inscrits dès la naissance dans l’individu. Ce courant est la continuation moderne du courant philosophique dit « constitutionnaliste » qui de Platon à Descartes défendait l’innéité des idées. Il existe donc chez l’individu, pour les tenants de cette conception, des caractéristiques fondamentales, constitutives de la « nature humaine », qui déterminent le comportement. Nous devons remarquer d’emblée que ces différentes conceptions des motivations font implicitement essentiellement référence au niveau biologique des facteurs motivationnels. Les difficultés commencent lorsqu’il s’agit de faire un inventaire complet de ces motivations innées. On trouve, selon les auteurs et les « écoles » : les instincts, les pulsions et leurs mécanismes de transformation et les besoins.

    

  

  
    I. Les bases biologiques et instinctuelles des motivations


    
      Définition des instincts


      
        Le terme d’« instinct » renvoie à quatre idées :

      


      
        
          	
            l’idée d’ancrage dans un niveau biologique car les instincts, « c’est ce qui nous reste de notre animalité ». Ils sont donc inscrits dans des structures cérébrales anciennes (l’instinct de conservation, d’agression, l’instinct maternel…) ;

          


          	
            l’idée d’innéité. Ces instincts ne s’acquièrent pas. Nous les possédons à notre naissance, inscrits quelque part en nous ;

          


          	
            l’idée de mécanisme (voire de force) incontrôlable, échappant à l’effort volontaire et qui tend aveuglément (sans adaptation) à ses fins lorsqu’il est sollicité ;

          


          	
            l’idée de conditions appropriées nécessaires pour le déclenchement du mécanisme. Il faut en général que l’organisme soit dans un certain état neurophysiologique et qu’il existe en outre un objet déclencheur spécifique de l’instinct (stimulus clé).

          

        

      

    

    
      L’inscription cérébrale des instincts


      
        Les expériences de stimulation électrique de structures cérébrales précises ont montré que l’on pouvait déclencher à volonté des comportements typiques et précis, toujours identiques pour un même lieu et un même microvoltage de stimulation. Dans des expériences de stimulation du cerveau du chat, au début celui-ci se livre à des mouvements exploratoires, sans but précis ; lorsque la stimulation devient plus forte, il se recroqueville d’un côté de la cage et montre tous les symptômes de la peur ; si la stimulation forte se prolonge, la peur de l’animal se mue en rage et il passe à l’attaque. Ces comportements (ici : d’exploration, de peur, d’attaque) sont donc programmés et stockés, tout-montés, à un endroit précis des structures cérébrales. Il en est de même chez l’homme comme le montrent les cas pathologiques dans lesquels des blessures du cerveau ont lésé définitivement certaines parties cérébrales et ont entraîné la perte d’un certain nombre de comportements liés à cette structure cérébrale détruite.

      

    

    
      Les signaux déclencheurs des comportements instinctifs


      
        D’autres séries d’expériences de psychologie animale sur les leurres ou stimuli supranormaux ont mis en évidence la nécessité de l’existence, dans le milieu extérieur, de signaux spécifiques qui, seuls, déclenchent le comportement instinctif. Des imitations grossières de ces signaux (les leurres) ont le même effet. On connaît les célèbres expériences de Tinbergen (1967) sur le goéland argenté ou l’épinoche. La femelle épinoche par exemple, lorsqu’elle est gravide (état de préparation neurophysiologique), ne pondra ses œufs, qui seront ensuite fécondés par le mâle, que si un mâle-au-ventre-rouge l’approche dans une danse-en-zigzag. Chez l’homme, le processus de déclenchement du comportement instinctif est le même. Étant donné un état de prédisposition (plus ou moins permanent), un signal spécifique est découpé et repéré dans l’environnement et il met en route le comportement programmé ainsi stimulé.

      


      
        Les recherches éthologiques ont relancé le problème des conduites instinctives humaines en essayant de repérer, dans toutes les races humaines, des comportements typiques et identiques répondant à des signaux spécifiques identiques. Le champion actuel de ces recherches est incontestablement I. Eibl-Eibesfeldt, qui dans son ouvrage, L’Homme programmé (1974), essaye de montrer que la plupart de nos comportements sont des réponses instinctives, à peine adaptées culturellement, à des signaux spécifiques à l’espèce homme. Ces signaux spécifiques ont la particularité essentielle d’être produits par les hommes et ils sont donc les mêmes dans toutes les races.

      


      
        Parmi les signaux déclenchant des comportements instinctifs chez l’homme, notons : le sourire d’accueil amical (qui a par exemple la même forme chez les Schompen de l’île des Nicobares, chez les Tanzaniens, chez les Balinais et les Européens) qui déclenche des comportements de rapprochement (verbaux ou moteurs) ; la « forme-bébé » : grande tête, front bombé, grands yeux, extrémités courtes et potelées, corps de forme ronde, surfaces du corps molles et élastiques, joues rondes et protubérantes…, déclenche automatiquement chez la femme le comportement d’approche maternelle « Oh ! qu’il est mignon ! » L’industrie des poupées et du film se sert de ces comportements instinctifs, nous dit Eibl-Eibesfeldt (1972, p. 453), et construit des modèles « supranormaux ». Même l’élevage, nous rappelle-t-il, a créé, avec la race de chiens pékinois, un objet qui est un parfait substitut pour la réaction maternelle inassouvie des vieilles dames ; rappelons, pour mémoire, les déclencheurs innés de l’intérêt sexuel utilisés largement par la publicité : la poitrine, les hanches et les lèvres de la femme pour l’homme ; le buste et les épaules de l’homme.

      

    

    
      Les principaux « instincts » humains


      
        En ce qui concerne la liste complète et exhaustive des instincts, les chercheurs ne sont pas d’accord. On peut citer cependant : l’instinct de conservation, l’instinct sexuel (dont on sait la part qu’il a prise dans la psychanalyse), l’instinct d’agression (accepté seulement par certains), l’instinct de possession (dont ferait partie l’instinct de territorialité), et l’instinct de domination, l’instinct maternel (et paternel lorsqu’il est généralisé en instinct de protection des enfants)… On admet généralement que les instincts sont riches de l’énergie que l’on trouve au niveau biologique mais sont pauvres en information que l’on trouve davantage aux niveaux psychologique, social et culturel. C’est-à-dire, pour traduire cette hiérarchie cybernétique dans les faits, que les instincts sont canalisés par les règles et normes des niveaux psychologique et socioculturel, qu’ils y prennent certaines formes acceptables pour la femme (d’où tous les artifices culturels pour accentuer ces caractéristiques sexuelles : bustier, robe à panier, épaulettes diverses…). Il existe bien sûr d’autres stimuli déclencheurs visuels mais aussi olfactifs et acoustiques et les recherches se poursuivent dans ce domaine.

      


      
        Un comportement instinctif est donc un comportement relativement stéréotypé, commun à toute une espèce animale susceptible d’une faible adaptation sinon d’aucune, et qui se déclenche d’une manière automatique lorsque d’une part, l’organisme est dans un certain état de préparation et qu’il rencontre un signal déclencheur spécifique dans son environnement.

      

    
  

  
    II. À la recherche des « besoins fondamentaux »


    
      Définition des besoins


      
        Le terme de « besoin » renvoie à trois idées :

      


      
        
          	
            l’idée de nécessité vitale (sens original de l’étymologie : l’homme a besoin de nourriture) ;

          


          	
            l’idée de tension qui cherche la satisfaction qui apportera un retour à l’équilibre (la faim, qui exprime le manque ressenti, peut être comblée) ;

          


          	
            l’idée de catégorie spécifique d’objets satisfacteurs vers laquelle est orientée la tension (les fameux « besoins sociaux » de la théorie des relations humaines dans l’entreprise) (cf. ci-après p. 28).

          

        

      


      
        Ces besoins peuvent être d’origine biophysiologique (besoin de manger, de dormir, de recevoir des stimulations, d’être en sécurité…) ; ou psychologique (besoin d’affiliation, de communiquer, d’être estimé…) ou encore sociologique (besoin d’information, besoin de confort, besoin de détente…). Ils peuvent donc être soit innés, préinscrits dans l’organisme, comme les besoins biophysiologiques (on parle alors de « besoins primaires »), soit acquis par les contacts socioaffectifs comme les besoins psychologiques ou encore déterminés par l’état sociologique de la société ambiante comme pour les besoins sociologiques (on parle alors de « besoins secondaires »).

      


      
        On voit, dès ce rapide aperçu sur les besoins, que les choses ne sont pas simples. Il se pose au moins deux problèmes fondamentaux : le problème de définition de la liste minimale et exhaustive des besoins fondamentaux ; le problème de leur répartition entre les deux niveaux du biologique inné et du psychosociologique acquis. Sans parler encore du problème de la hiérarchie des besoins, c’est-à-dire de la prédominance de tel ou tel besoin qui peut aller jusqu’à effacer tous les autres. Autant dire tout de suite que ces problèmes ne sont pas résolus et que les chercheurs leur donnent des réponses différentes.

      

    

    
      Les effets projectifs des besoins


      
        Les effets projectifs sont une des caractéristiques essentielles des besoins. La projection (prise ici au sens non freudien) est le processus général et normal par lequel nous attribuons un sens personnel aux données du monde. Les besoins (comme d’ailleurs les humeurs, les intérêts, les habitudes, les opinions et valeurs personnelles…) interviennent largement dans cette interprétation du monde. On connaît bien sûr les classiques expériences rapportées par Vernon (1965, p. 187-188). Dans l’une de ces expériences l’on présente au tachistoscope, à des sujets que l’on fait jeûner de plus en plus longtemps, des objets familiers parmi lesquels quelques plats de nourriture. On constate qu’au fur et à mesure que le jeûne augmente, les sujets perçoivent, pourtant dans la même série d’images, de plus en plus de choses à manger. Le « besoin de nourriture » (la faim) oriente la perception des sujets dans le sens de leurs attentes. Les effets projectifs ne se repèrent pas seulement à leur action sur la perception, ils se repèrent aussi par leur action dans les productions imaginaires. Lorsque l’on demande à un sujet de produire un récit imaginaire, le récit qu’il va produire portera les traces de ses besoins. On a démontré en effet que les attributs de ses personnages, leurs actions, les thèmes de l’histoire… renvoient à la thématique des besoins personnels du créateur. C’est là le principe des tests « projectifs » et de leur analyse selon une méthodologie développée par H. Murray (1956) (cf. ci-après p. 27).

      


      
        Un besoin est donc un état de tension insatisfaisant lié à une nécessité (biologique, psychologique ou sociologique) existentielle, orienté vers une catégorie d’objets satisfacteurs qui pousse l’individu à rechercher un état d’équilibre plus satisfaisant par l’atteinte d’objets appartenant à un certain ensemble.

      

    

    
      Le modèle homéostatique du fonctionnement des besoins


      
        C’est la notion de recherche de l’équilibre par apaisement de la tension orientée qui a longtemps guidé les recherches théoriques qui disposaient pour cela du fameux modèle homéostatique. Ce modèle homéostatique venait des physiologistes (C. Bernard, 1870) qui avaient mis en évidence les nombreux mécanismes physiologiques de régulation du corps humain qui ont pour but de préserver l’équilibre physiologique du « milieu intérieur » et du corps tout entier.

      


      
        Ce modèle s’applique bien à certaines conduites seulement. En effet, certains besoins peuvent s’assouvir momentanément (faim, besoin de sommeil…) et il semble que ce soient les besoins biophysiologiques. D’autres besoins semblent ne jamais pouvoir être comblés. Ils fonctionnent comme des demandes permanentes se nourrissant même parfois et s’exacerbant de ce qui devrait être leur satisfaction (besoin de réussite sociale, besoin d’amour…).

      


      
        Il ne peut donc s’agir d’un retour à un équilibre statique, à une norme de repos, l’équilibre que chacun cherche à maintenir semble se faire autour d’une norme personnelle (exemple : « Je dois faire plus que les autres » ; « Je dois montrer que je sais me sortir de situations difficiles… »). Alors, ce qui est important n’est plus la notion d’équilibre et son contenu latent de repos statique, mais la norme personnelle.

      

    

    
      Les différentes listes des besoins humains


      
        Après Piéron (1935), c’est Murray (1938) qui en donne la liste la plus longue : besoin de domination, de soumission, d’autonomie, d’agression, d’humiliation, d’accomplissement, sexuel, de sensations, d’exhibition, de jeu, d’affiliation, de réjection, de secours, de protéger, d’éviter le blâme, d’éviter l’infériorité, de se défendre, d’éviter la souffrance, d’ordre, de compréhension. Murray précise que ces besoins fondamentaux, latents chez l’homme, sont plus ou moins développés selon les expériences personnelles de chaque individu.

      


      
        Dans ce courant innéiste, A. Maslow (1954) propose la théorie des niveaux hiérarchiques des besoins. Pour lui, les besoins humains sont organisés en niveau. Au niveau le plus bas, on trouve les besoins physiologiques (faim, soif, sexuel…), il faut que ces besoins soient satisfaits pour que l’homme puisse se consacrer à la satisfaction des besoins du niveau supérieur. Au deuxième niveau, on trouve les besoins de sécurité (protection contre les dangers, les privations…). Lorsque les besoins physiologiques et les besoins de sécurité sont satisfaits, d’autres besoins apparaissent : les besoins sociaux (troisième niveau) qui sont les besoins d’appartenance, d’association, d’estime, de communication… Lorsqu’à leur tour ces besoins sont satisfaits, l’homme cherche alors à satisfaire les besoins du quatrième niveau : les besoins d’autonomie et d’indépendance. Vient ensuite le dernier niveau avec les besoins de réalisation de soi (besoin de réussite, de savoir, d’épanouissement personnel, de confiance en soi…). Pour Maslow, contrairement aux besoins des niveaux inférieurs, les besoins des deux derniers niveaux sont rarement satisfaits et l’homme cherche indéfiniment à les combler. Ces derniers besoins fonctionnent donc comme de perpétuelles aspirations, tandis que les autres fonctionnent sur le modèle homéostatique, c’est-à-dire que le besoin peut être satisfait et l’état de tension disparaître. Les besoins d’un certain niveau n’apparaissent pas avant que les besoins du niveau juste inférieur aient été satisfaits. Ceci permet d’expliquer pourquoi les besoins d’autonomie et de réalisation de soi sont les besoins fondamentaux des hommes de notre temps. L’état de la société, en effet, permet aujourd’hui de satisfaire automatiquement les besoins des niveaux inférieurs.

      

    
  

  
    III. Les motivations pour la psychanalyse


    
      Freud (1920), dans sa deuxième topique, proposait deux grandes pulsions : la pulsion de vie (éros) et la pulsion de mort (thanatos). Par ailleurs, d’autres mécanismes innés fonctionnaient conjointement à ces pulsions : les fantasmes primitifs et les mécanismes de défense du moi contre l’angoisse interne.

    


    
      Les pulsions


      
        Une pulsion est très précisément pour les psychanalystes : « un processus dynamique consistant dans une poussée (charge énergétique, facteur de motricité) qui fait tendre l’organisme vers un but » (Laplanche et Pontalis, 1976, p. 360). Selon Freud, une pulsion a sa source dans une excitation corporelle (état de tension) ; son but est de supprimer l’état de tension qui règne à la source pulsionnelle ; c’est dans l’objet ou grâce à lui que la pulsion peut atteindre son but. Nous trouvons, comme dans le besoin, les idées de tension et poussée interne, de finalité de suppression de la tension, ceci dans l’atteinte d’un objet satisfacteur. Seule est davantage mise en évidence la « source de la pulsion », ce déclencheur qui se trouve être une « excitation corporelle ». Pour Freud ces sources d’excitation de la pulsion sont multiples (non pas seulement les zones érogènes pour la pulsion sexuelle par exemple) et finissent par dépendre de l’histoire du sujet (expériences personnelles, traumatismes aboutissant à des fixations sur des « fétiches »…). C’est alors par cette dernière remarque sur les stimuli déclencheurs pathologiques que la notion de pulsion se rapproche de la notion d’instinct. Ces pulsions ne s’expriment que rarement sous leurs formes brutes. Elles sont transformées par des mécanismes psychiques internes appelés « mécanismes de défense ».

      

    

    
      Les mécanismes de défense du Moi et la transformation des pulsions


      
        Un certain nombre de pulsions et de désirs, à cause de l’éducation et des expériences personnelles, deviennent inacceptables moralement pour le Moi. Or, un certain nombre d’éléments du monde extérieur vont stimuler ces désirs et donc angoisser l’individu. Les expériences cliniques de Freud l’ont amené à postuler l’existence de réflexes biopsychologiques défensifs destinés à éviter ou à neutraliser cette angoisse intérieure. Ces processus biopsychologiques à finalité défensive contre l’angoisse interne sont les mécanismes de défense du Moi. Il y a environ une vingtaine de mécanismes de défense du Moi décrits habituellement dans la littérature psychanalytique. Je vais les regrouper en catégories fondées sur les processus psychologiques mis en œuvre, puis en décrire quelques-uns.

      


      
        Le refoulement


        
          Le refoulement c’est le rejet dans l’inconscient des représentations pénibles liées à une pulsion. Le mouvement fondamental du refoulement est un rejet vers l’intérieur, une tentative d’étouffement de la pulsion ou du désir. C’est ce mouvement que l’on trouve, bien entendu, dans le refoulement, défense qui donne son nom à la catégorie. On trouve le même mouvement dans la dénégation qui est un refus, une « résistance » à la reconnaissance d’un désir, désir qui doit rester enseveli, étouffé dans une oubliette de l’inconscient. Ce processus du refoulement on le trouve combiné avec celui de l’annulation dans l’inhibition et dans le déni de la réalité ; et avec celui de la sublimation dans l’isolation.

        

      

      
        La projection


        
          Projeter c’est attribuer sa pulsion à un élément extérieur. Le mouvement fondamental de la projection c’est un rejet vers un élément extérieur. C’est ce mouvement que l’on trouve bien entendu dans le mécanisme de la projection (qui donne son nom à la catégorie). Le même processus est à l’œuvre dans le déplacement et la fixation où la pulsion dont on veut se débarrasser est investie sur un objet substitut. Dans le retournement contre soi-même, la pulsion ne peut se projeter à l’extérieur ni se fixer sur un objet substitut. Le seul objet d’investissement qui s’offre à elle est l’individu lui-même. Dans ce cas, la projection se retourne sur l’individu. Ce processus de projection se trouve combiné avec celui de l’annulation dans les mécanismes d’identification et d’identification à l’agresseur.

        

      

      
        La sublimation


        
          Dans la sublimation, la pulsion subit une transformation qui la rendra socialement acceptable. Il s’agit d’un véritable travestissement ou masquage de cette pulsion. C’est ce processus que l’on trouve dans la sublimation (qui donne son nom à la catégorie). Cette activité de transformation de la pulsion est à l’œuvre dans l’intellectualisation où la pulsion est transformée en pensée abstraite. C’est aussi ce qui se passe dans la rationalisation qui est un travail intellectuel de présentation des pulsions pour les rendre acceptables logiquement et socialement. Le processus de la sublimation se trouve combiné avec celui du refoulement dans l’isolation et avec celui de l’annulation dans la négation par le fantasme.

        

      

      
        Les annulations


        
          L’annulation rétroactive – qui sert ici de prototype à cette catégorie – vise, par l’intermédiaire d’une conduite, à effacer ce qui a été fait et qui reste comme un souvenir inconscient angoissant. Le mouvement fondamental de l’annulation est l’effacement par l’action visant l’effacement d’une réalité ou d’une idée insoutenable. C’est ce qui se passe dans la formation réactionnelle où une conduite se constitue contre un désir visant par là à l’annuler. Le même processus est en œuvre dans la compensation qui est une conduite qui vise à nier un sentiment intolérable. De même, la régression est la mise en œuvre d’une conduite, puisée dans un stock de conduites archaïques, qui rend impossible la pulsion en annulant la réalité ; la rétraction est également une conduite qui vise à effacer un état angoissant.

        


        
          
            Dans la compensation, le sujet remplace un sentiment intolérable (l’infériorité, la culpabilité…) par un autre sentiment (la supériorité, le mérite…) développé à l’occasion d’autres situations inconsciemment provoquées. Pour certaines femmes, le fait d’être femme est angoissant (pour la psychanalyse parce qu’elles se voient privées de pénis). La défense du Moi contre ce sentiment donne des conduites compensatoires de négation de la féminité (« complexe de Diane » de C. Baudoin, « protestation virile » d’Adler ; « fuite de la féminité » de K. Horney…).


            Dans la formation réactionnelle, une manière d’être stéréotypée qui s’oppose à un désir, à un sentiment et qui constitue même une réaction contre ce désir ou sentiment. Ainsi, un enfant jaloux de son petit frère ne peut pas laisser libre cours à son envie de le faire disparaître. L’angoisse provoquée par ce désir est maîtrisée par une conduite de formation réactionnelle qui consiste à s’occuper attentivement et tendrement du bébé.


            La surcompensation est un des modes de résolution des complexes personnels. C’est un effort de négation du complexe par le développement, sur les mêmes situations angoissantes, d’un système de conduites qui est exactement l’inverse du système complexuel. C’est banalement le cas du peureux dans la nuit qui se met à marcher d’un pas bruyant et martial en sifflant joyeusement ; c’est le cas du timide qui se défend par une attitude insolente…

          

        

      
    
  

  
    IV. Le besoin de « valeur sociale » et les réactions protectrices-défensives associées


    
      À côté des mécanismes de défense du Moi, existent un autre type de réactions défensives mis en évidence par la psychologie sociale : les mécanismes de défense sociale (A. Mucchielli, 1978). Ces mécanismes s’appuient sur un besoin profond : le besoin de valeur sociale, besoin récemment réhabilité par les anthropologues (T. Todorov, 1995).

    


    
      Le besoin de valeur sociale a été mis en évidence à travers l’analyse des réactions observées lors des enquêtes psychosociales et lors des situations de passation de tests psychologiques.

    


    
      Dans les années 1925-1930 se développent aux États-Unis des études systématiques sur les concepts fondamentaux que sont les attitudes et les opinions. Dès le début des recherches s’est posé le problème de la sincérité des opinions verbalisées par les personnes interviewées. En effet, certaines recherches révélaient des contradictions entre les opinions et les actions – comme celle de La Piere (1934) sur les hôteliers qui déclaraient à l’enquêteur ne pas accepter de Chinois ou de Noirs dans leur hôtel et qui en fait les acceptaient. Comme le dit J. Stoetzel dans sa thèse de 1946 (Théorie des opinions), l’opinion donnée (sous forme d’une communication verbale) est influencée « par les circonstances, le milieu, les témoins… La décence, le respect des convenances et de la politesse, de l’opinion d’autrui, le souci du jugement qu’on portera sur lui, l’image même que les autres se font de lui-même… ». Non seulement le sujet va « construire » son opinion en fonction des éléments de la situation, mais encore, dit Stoetzel, il peut être « insincère sincèrement », car il peut très bien ne pas savoir exactement ce qu’il pense (cas dans lequel on risque d’avoir des réponses pour se débarrasser de la question gênante, ou des réactions-défense de mensonge).

    


    
      
        Les expériences de Vetter (1930) montrent que l’on enregistre des réponses « plus conservatrices » dans les questionnaires remplis en salle de cours par des étudiants que pour les mêmes questionnaires remplis individuellement à la maison (réaction de défense par conformisation aux normes habituelles). Il conclut que « nos opinions publiques sont plus conservatrices que nos réflexions privées », et que d’une manière générale, il existe une attitude « publique » et une attitude « privée » coexistant dans tout individu. Lorge note ce qu’en propagande on appelle « l’effet de prestige », c’est-à-dire la tendance à rapprocher son opinion de celle d’un personnage célèbre ou universellement respecté. Cantril montre que dans une enquête où l’on cherchait à connaître l’opinion des Noirs sur la manière dont étaient traités les coloured people faits prisonniers par les Allemands, les enquêteurs noirs obtenaient un pourcentage de réponses favorables à l’Allemagne plus élevé que les enquêteurs blancs, et cela sur des échantillons entièrement comparables. Il fait l’hypothèse que les Noirs interrogés « se méfiaient » davantage des enquêteurs blancs (réaction défensive de mensonge pour se préserver du jugement implicite de l’autre). Katz met en évidence des réactions de fuite de la question et d’inhibition de la réponse dans les réponses des travailleurs manuels à des enquêteurs white collar ayant l’allure d’employés de bureau ou de petits bourgeois.

      

    


    
      On découvre donc petit à petit les phénomènes psychosociaux de la situation de réponse à des questions et les biais introduits dans l’enquête par la relation enquêteur-enquêté. Ces découvertes conduisent les psychosociologues à s’intéresser à la situation d’entretien en elle-même, pour mettre au point des « techniques » neutralisant les réactions néfastes des interviewés (cf. sur ce point : A. Mucchielli, 1995).

    


    
      Par ailleurs, les psychologues cliniciens ont aussi mis en évidence des réactions de défense sociale dans les entretiens et dans les examens psychologiques. Ces examens mettant nécessairement en cause, d’une manière implicite, la valeur sociale des sujets examinés. En effet, lors d’un examen psychologique le personnage social du sujet risque d’être compromis. Les résultats des tests risquent de révéler les fondements cachés des dispositions du sujet.

    


    
      Dans cette situation, les psychologues ont repéré depuis longtemps des formes spécifiques de réactions défensives utilisées par les sujets pour se protéger. Dans les situations de test, les individus développent des réactions de mensonge, d’inhibition, de séduction, de dévalorisation-rejet des outils de testage… que nous allons rapidement évoquer.

    


    
      


      
        Les réactions mensongères de conformité


        
          Le mensonge dont nous parlons ici est la communication faite en fonction de l’image que l’on veut donner de soi à autrui selon la finalité d’un test ou d’une évaluation. Plus la situation est importante pour le sujet (examen de sélection pour un travail où il est candidat) et plus, par ailleurs, le sujet sait (ou croit savoir) ce qui est « bon » pour être conforme, plus il donne la réponse mensongère qui lui assurera la « bonne image » et le succès social. C’est ce qui fait la valeur relativement illusoire des questionnaires de personnalité utilisés à des fins de sélection, ou des « entretiens » de concours où des examinateurs non psychologues essaient d’évaluer la « personnalité du candidat » en se laissant prendre au contenu des réponses obtenues à leurs questions directes.

        

      

      
        L’inhibition de la communication : blocage et refus de répondre


        
          Le plus souvent, dans la situation de testage, l’inhibition se traduit par le freinage et le contrôle de ses expressions.

        


        
          Le refus de répondre peut être pour le sujet une manière d’éviter le risque du jugement porté sur lui à l’occasion de sa réponse. Son comportement a alors un sens par rapport à autrui, il existe seulement pour autrui. Le refus de répondre aux tests sociométriques par exemple, et spécialement aux questions sur les antipathies, est courant. Il s’agit pour le sujet de ne pas dévoiler publiquement ses sympathies et antipathies, car il considère que cela fait partie de sa « vie privée ».

        

      

      
        Les réactions défensives de séduction


        
          Dans l’entretien ou dans l’examen psychologique, la communication de séduction peut se faire sous forme d’appel participatif à l’examinateur. Le sujet montre par là qu’il « considère » l’examinateur, le prend pour référence, en tout cas ne le néglige pas en ne s’intéressant qu’au test et à sa propre performance. Des « commentaires » visent à entraîner l’examinateur dans la complicité avec le sujet. Ce faisant, il devient un peu camarade, la distance sociale diminue et, l’examinateur, ainsi plus proche, sera, pense le sujet, davantage bienveillant. La séduction peut se faire par une attitude aimable, confiante et coopérante avec l’examinateur. Il s’agit de bien faire ce qu’il dit, ce qui est demandé, bref de « se faire bien voir ». C’est le zèle de l’enfant qui quête du regard l’approbation du psychologue. La séduction peut se manifester aussi par une acceptation de la situation allant jusqu’à l’attitude compétitive. Le sujet décide, pour plaire, de faire le mieux possible. Dans les tests projectifs, par exemple, cela donne la recherche des réponses les plus nombreuses et les plus sophistiquées.

        

      

      
        Les réactions défensives de mise à l’abri : les excuses sociales


        
          Ce type de réactions défensives ont lieu devant les mauvais résultats aux tests ou aux examens. « Parfois, lorsqu’il échoue dans un test, le sujet déclare que l’examen ne l’intéresse pas et que s’il le voulait, il le réussirait très bien. Or, toute une série de repères objectifs montrent qu’au contraire ce sujet a fait preuve de beaucoup d’application. Ce genre de manifestations verbales peut être considéré comme une défense de l’amour-propre chez le sujet ayant le sentiment de son incapacité, un besoin de rehausser sa personnalité, aussi bien vis-à-vis de lui-même qu’aux yeux de l’entourage… Cette explication par le désintérêt nous fait saisir qu’il y a une série de défenses sociales du même type : excuses évoquant la distraction, le désintérêt, l’oubli, la paresse, la fatigue, le dégoût… L’échec, le mauvais résultat ne révéleraient rien sur les capacités réelles du sujet ; il se met à l’abri derrière ces fléchissements admis, excusables, de sa volonté.

        

      

      
        Les réactions défensives de rationalisation


        
          « Face à son comportement, l’individu présente une première réaction subjective que nous nommerons croyance en un potentiel évolutif… Lorsque nous avons commis une maladresse ou une faute, nous la considérons beaucoup plus comme un accident que comme l’effet d’une propriété de notre être…nous admettons que nos pouvoirs n’ont pas encore pris toutes les formes qu’ils peuvent revêtir. Nous pensons qu’il ne dépend que d’une décision, d’un effort et d’un apprentissage convenable pour que notre potentiel évolutif se réalise en conduites techniques et savoirs déterminés. Nous nous prêtons ainsi des ressources inexploitées et nous croyons à la possibilité de nous hausser, un jour ou l’autre, à un niveau supérieur à celui que nous manifestons actuellement… » (A. Rey, 1966, p. 7-8). L’échec, donc, ne laisserait en rien présager l’évolution future. L’examen ne ferait que mesurer quelque chose d’instantané qui ne peut tenir compte des transformations à venir. Rey démontre combien cette croyance est illusoire, et ceci confirme que cette réaction est défensive, du genre rationatisation, excuse sociale ou prestance.

        

      

      
        Les réactions défensives de rejet


        
          La défense sociale consiste ici à déclarer que le domaine de l’échec est sans importance. Mieux, on peut ajouter que c’est presque une qualité que de s’en détourner (snobisme). Comme actuellement la spécialisation est valeur sociale, il devient socialement admissible de mettre ses erreurs et échecs sur le compte d’une inaptitude ou d’une mauvaise formation, si par ailleurs on est spécialiste en quelque chose. On peut ainsi, hors du domaine élu, ne plus montrer d’amour-propre et même se vanter de son incompétence et de ses fautes. Le domaine en question est sans importance ; surtout si l’on peut montrer (ou faire croire) que ces insuffisances-là sont compensées dans d’autres domaines.

        

      

      
        Les réactions défensives d’agression


        
          Il s’agit de la négation de l’échec par accusation de la méthode, de la forme de l’examen ou de la personnalité du psychologue. « Devant ses inaptitudes, l’individu a souvent une attitude déconcertante. Il comprend, certes, qu’elles représentent l’opposé de ses qualités et, qu’en matière de sélection ou d’orientation, il importe de les connaître pour éviter de s’engager mal à propos. Mais alors qu’il est prêt à enregistrer ses aptitudes comme des pouvoirs permanents, susceptibles de s’additionner, il répugne à l’idée de soustraire de son potentiel évolutif des faiblesses jouissant des mêmes caractères permanents et additifs » (A. Rey, op. cit., p. 14-16). Alors que l’on accepte les tests sensori-moteurs, les tests d’aptitude et de personnalité sont critiqués violemment par des personnes qui ne savent visiblement pas ce qu’est un test. La forme souvent passionnelle et véhémente des critiques révèle que l’image sociale de soi est mise dans la balance.

        


        
          Dans les cas que nous venons de voir concernant la situation de test, les réactions défensives visent toutes à annuler le risque de jugement ou la dévalorisation subie par la connaissance des résultats connus ou à venir. Tout se passe donc comme s’il y avait un « besoin » profond des individus de préserver leur valeur sociale. Toutes ces études concourent donc à démontrer l’existence d’une motivation : protéger sa valeur sociale. D’autres psychologues ont été plus loin et ont postulé un « besoin de se valoriser » (ou de se faire reconnaître) tout aussi fondamental que celui de protéger sa valeur sociale (The Achievement Motive, D. C. McClelland, 1953).

        


        
          Le besoin de préserver sa valeur aux yeux des autres peut donner lieu à des réactions collectives. Prenons un exemple concernant les comportements au travail. Voici une entreprise où les supérieurs veulent avoir des informations remontantes. Ils attendent donc que leurs cadres intermédiaires fassent remonter des informations venant des personnels « de la base ». Mais chaque fois qu’un de leurs subordonnés directs fait remonter quelque chose, ils le qualifient aussitôt de « plainte » et de « demande non fondée ». Le subordonné est alors renvoyé à sa propre responsabilité. Pour cette hiérarchie les subordonnés ne savent que se plaindre, il faut les materner, il faut leur tenir la main… Ainsi donc, toutes les informations remontantes sont étiquetées « plaintes » et sont renvoyées comme nulles et non avenues. Elles émanent, soit disant, « de gens qui ne savent pas vraiment faire face aux problèmes, qui ne tiennent pas compte des contraintes, qui sont toujours à demander des choses impossibles, qui ne savent pas eux-mêmes manager leurs troupes ». Ces demandes sont aussi critiquées d’une autre manière : les cadres intermédiaires ne savent pas analyser les situations qu’ils devraient être capables d’analyser en tant que chefs d’équipes et finalement, ils demandent à la hiérarchie supérieure de résoudre les problèmes à leur place. La hiérarchie supérieure veut donc des informations et non des « plaintes », elle veut des analyses et non des demandes floues. Les cadres intermédiaires, quant à eux, pensent que leurs chefs doivent d’abord les écouter. Ce n’est qu’ensuite qu’ils pourront faire remonter de vraies informations, car ils auront alors, et alors seulement, la preuve qu’on les écoutera et qu’on les prendra en considération. La plainte et la demande d’aide ne sont qu’un prétexte pour tester l’attitude d’écoute de la hiérarchie. Ils testent la confiance de leurs chefs, car, dans leur esprit, il faut d’abord que cette confiance soit assurée pour que des informations puissent « vraiment remonter », c’est-à-dire être prises en considération et transmises au niveau encore supérieur. Ils ont, en effet, le sentiment que « quoi qu’ils disent, les chefs n’en tiennent pas compte ».

        


        
          Le jeu qui est sous-jacent à ces façons de faire est donc le jeu du testage réciproque des capacités à être un bon professionnel. Les supérieurs laissent transparaître leurs jugements sur leurs subordonnés : « Vous n’êtes pas de bons professionnels, car vous ne savez que vous plaindre, vous ne savez pas analyser les problèmes, vous ne faites pas remonter d’informations pertinentes… » Les subordonnés à travers leurs attitudes font aussi le procès implicite de leurs chefs : « Vous n’êtes pas vous-mêmes de bons professionnels, vous ne nous écoutez pas, vous ne savez pas comprendre ce que l’on vous dit et le faire remonter plus haut. »

        


        
          Les accusations réciproques sont le signe d’un manque de confiance. Les subordonnés ont peur de se faire « renvoyer dans leurs buts », de se faire « ramasser »… Les supérieurs ont peur d’être critiqués et d’être mis en difficulté devant le nombre important de plaintes qu’ils leur remonteraient sans qu’ils puissent juger de la fiabilité de ces remontées. Ce « jeu des accusations réciproques » cache la peur de s’engager dans de véritables relations hiérarchiques qui pourraient révéler les incompétences des uns et des autres : incompétence à manager les équipes de la base, incompétence à manager les cadres intermédiaires. Les communications critiques des uns et des autres sont en fin de compte destinées à empêcher tout changement dans les relations des acteurs qui pourrait les mettre en situation d’avoir à montrer des incompétences (et donc à être dévalorisé).

        

      
    
  

  
    V. La mise en forme des facteurs motivationnels du niveau biologique par le contexte socioculturel : les « besoins secondaires »


    
      Dans toutes les conceptions innéistes que nous venons de voir, les motivations sont propres à la « nature de l’Homme », internes à son psychisme et inscrites dans celui-ci. Le rôle du contexte social et du contexte culturel dans lesquels l’individu ne peut pas ne pas être est totalement négligé. Or, les situations socioculturelles jouent un rôle très important dans la mise en forme des motivations. À cet égard, l’histoire des conceptions des motivations de l’homme au travail est instructive. Elle montre bien que les motivations dépendent fortement des inductions venant de l’environnement socioculturel et ne sont pas attribuables à une « nature humaine » dont aucun psychologue n’a, pour l’instant, cerné les « besoins fondamentaux ».

    


    
      L’histoire des conceptions des motivations au travail dans l’entreprise


      
        Les hommes mus par l’appât du gain. Au début du siècle, Taylor met en place son système d’organisation du travail essentiellement parce que l’on pense que la motivation principale des travailleurs est « l’appât du gain ». Les tâches dans l’entreprise sont donc réparties entre les « concepteurs », c’est-à-dire les supérieurs qui préparent le travail et les « effecteurs », c’est-à-dire les ouvriers qui réalisent le travail. Ainsi, pour les ouvriers, la tâche est simplifiée, facile à exécuter, ils peuvent donc « produire » beaucoup, et gagner beaucoup puisqu’ils sont payés au rendement. Ainsi donc, tout le monde est satisfait, les ouvriers par leurs gains, tout comme l’entreprise par sa capacité de production. Ainsi étaient conciliés les intérêts de l’entreprise et des personnels.

      


      
        Les hommes mus par le besoin de relations humaines


        
          Dans les années 1940-1950, des psychosociologues du travail (E. Mayo) remarquent que le rendement des travailleurs était de plus en plus indépendant des conditions matérielles d’organisation des tâches et que les travailleurs étaient de plus en plus sensibles à ce qu’ils appellent des « facteurs humains », c’est-à-dire à l’environnement et au climat psychologique qui règne sur le lieu de travail (C. Bert, 1995). On découvre que ce qui a du sens pour le travailleur, ce sont les relations socio-affectives qu’il a avec tous les acteurs de sa situation de travail (chefs, collègues, subordonnés, clients, partenaires…). On postule donc que l’organisation scientifique du travail – telle qu’elle était conçue par Taylor – frustrait des « besoins sociaux ». Si l’on veut retrouver la motivation des travailleurs, il faut donc leur permettre de réaliser ces besoins (le besoin de reconnaissance par autrui, d’acceptation d’autrui, d’échange et de contact avec autrui…).

        

      

      
        Les hommes mus par le besoin de responsabilité


        
          Nous avons vu (en parlant des besoins p. 27) qu’A. Maslow a proposé une théorie « hiérarchisée » des motivations humaines. Lorsque les besoins des trois premiers niveaux sont satisfaits, l’homme cherche alors à satisfaire les besoins du quatrième niveau : les besoins d’autonomie et d’indépendance. Puis viennent ensuite les besoins du dernier niveau : les besoins de réalisation de soi. Contrairement aux besoins des niveaux inférieurs, les besoins des deux derniers niveaux sont rarement satisfaits et l’homme cherche indéfiniment à les combler.

        


        
          
            C’est pour répondre aux besoins de ces derniers « niveaux de motivation » que les spécialistes du management (McGrégor, C. Argyris, P. Drucker, O. Gélinier…) inventèrent, dans les années 1960-1970, la Direction par objectif (dpo), puis la Direction participative par objectif (dppo). Dans la Direction par objectif (dpo), les objectifs sont alloués par l’échelon supérieur à l’échelon inférieur en même temps que des moyens et un planning de réalisation. Chaque échelon est ainsi libre de la manière dont il va utiliser ses moyens pour accomplir sa mission. Les défenseurs de cette forme de participation avancent que dans l’entreprise, 80 à 90 % des gens vivent dans le monde des moyens et que la quasi-totalité des discussions portent sur les moyens (définition des postes, mode d’exécution, conditions de travail…). L’objectif donné par le supérieur hiérarchique est l’occasion pour le subordonné de relever un « défi ». Il va pouvoir faire preuve de ses capacités. Dans la Direction participative par objectif (dppo), les responsabilités, les objectifs et les moyens font l’objet d’une négociation avec l’échelon supérieur.

          

        

      

      
        La communication comme moyen fondamental d’impliquer les personnels à travers la construction collective de « projets »


        
          Dans les années 1980, une nouvelle méthode de management fait son apparition : le projet d’entreprise. Son objectif est de « mobiliser » les personnels, les moyens utilisés sont des moyens de communication qui voient les personnels contribuer à mettre en forme et en application une grande orientation donnée par la direction. L’implication des personnels de l’entreprise, base de leur motivation au travail, est atteinte parce qu’ils construisent collectivement (à travers de nombreuses discussions) les modalités concrètes du « projet » (A. Mucchielli et C. Le Bœuf, 1994).

        

      
    

    
      Les conceptions de la nature humaine et les contextes socioculturels


      
        À chaque époque, les théoriciens des motivations des Hommes au travail ont postulé l’existence d’un besoin fondamental qu’il fallait satisfaire par une organisation spécifique de l’entreprise. Ces « besoins fondamentaux » ayant varié au cours du temps, nous sommes fondés à penser qu’ils ne sont pas liés à une quelconque « nature humaine » immuable mais qu’ils sont induits par d’autres choses. En examinant les contextes socioculturels dans lesquels étaient les travailleurs, nous allons voir que leurs motivations apparaissent comme de saines adaptations à leur situation et aux contraintes.

      


      
        Le contexte taylorien


        
          L’appât du gain est une motivation imputée à l’homme lui-même, à sa nature, alors qu’il s’agit d’une motivation collective issue de la situation économique dans laquelle se trouvait la quasi-totalité des travailleurs sur lesquels raisonnait Taylor à cette époque. En effet, dans l’organisation taylorienne du travail, les motivations des travailleurs sont économiques à cause du contexte et non de par la « nature » profonde de l’homme. Les ouvriers employés par Taylor sont des immigrants sans aucune formation qui cherchent du travail pour se nourrir dans une Amérique qui attend tout du développement de son industrie. C’est parce qu’ils sont dans cette situation qu’ils sont mus par le gain.

        

      

      
        Le contexte des « relations humaines »


        
          La période post-taylorienne a raisonné sur l’existence de motivations profondes en « relations humaines » des hommes (besoin d’estime, de contact…). Ceci est aussi dû au contexte. En effet, à cette période, les problèmes de l’aménagement rationnel des tâches étant largement réglés et les préoccupations économiques des ouvriers ayant changé, ce qui devient important pour le travailleur c’est le contexte humain de ses relations de travail. Dans une période où le commandement était partout largement autocratique, on s’aperçoit que les travailleurs sont sensibles et motivés par d’autres styles de commandement. On s’aperçoit aussi que, dans des conditions encore dures de compétition à l’intérieur de l’entreprise, ils sont sensibles et motivés par tout ce qui est capable d’améliorer les communications avec les autres. Dans un tel contexte, la motivation par les relations humaines avait un sens pour ces travailleurs. Effectivement, alors, un commandement intégrant de l’animation et permettant aux échanges interpersonnels de se développer était dynamisant.

        

      

      
        Le contexte « participatif »


        
          Dans les années 1960-1970, où apparaissent les idées de responsabilisation des travailleurs, les choses ont changé par rapport à la période précédente. Le temps où le chef préparait tout le travail et donnait des instructions parfaites est révolu, car les décisions deviennent de plus en plus complexes en mettant en cause de plus en plus de partenaires. Le plein emploi est quasiment assuré et on ne connaît pas encore la crise qui débutera avec le premier choc pétrolier de 1971. Par ailleurs, l’éducation, les mass media et la vie moderne poussent à l’individualisme. Cet environnement nouveau façonne des individus qui, comme dans leur vie hors travail, veulent pouvoir décider dans leur marge d’autonomie propre. Par ailleurs, les dirigeants se trouvent face à un personnel de plus en plus instruit et de bon niveau culturel, les travaux à faire ne sont plus les mêmes et deviennent plus complexes… Tout ceci induit le fait que pour pouvoir continuer à s’intéresser à leur travail, les personnels demandent des responsabilités et de l’autonomie.

        

      

      
        La communication et les projets d’entreprise


        
          Le contexte des années 1980 est marqué essentiellement par trois phénomènes : le chômage, la multiplication des possibilités de loisirs et l’émergence, dans le grand public, du mythe de la communication.

        


        
          Un Français sur dix est touché par le chômage. Dans une société où tant de personnes sont touchées par le chômage, le sens du travail se modifie. Ne plus travailler devient une fatalité contre laquelle on ne peut rien, ne plus travailler se banalise donc. Par ailleurs, une réaction de défense visant à se préserver du traumatisme que provoque le chômage surgit. Elle consiste à minimiser la valeur du travail, à penser « que ce n’est plus si important de travailler ». Le sens social du travail se modifie aussi parce que de nombreuses activités hors travail existent désormais. Nous sommes dans la société des loisirs. Cette société se caractérise, entre autres, par la multiplication des activités permettant de s’investir et de recueillir des gratifications pour son action. L’existence de ces activités relativise en la diminuant, la valeur de l’activité professionnelle. Enfin, dans toute la société court le mythe de la communication salvatrice. C’est en communiquant que l’on pense pouvoir régler les problèmes. Pour remobiliser les personnels de l’entreprise, les nombreux consultants en communication proposent alors aux chefs d’entreprise une nouvelle formule de management qui a l’immense avantage d’être « nouvelle ».

        


        
          On voit donc que chaque conception des motivations des hommes au travail est en fait entièrement tributaire du contexte économique et culturel dans lequel elle prend naissance. Chaque conception des motivations est une réponse aux exigences du contexte beaucoup plus qu’une redécouverte des ressorts profonds de la nature humaine.

        

      
    
  

  


  

  Chapitre III


  Les conceptions empiristes des motivations et le niveau affectif des facteurs de conduite


  
    

  


  
    
      Cette conception s’oppose directement à la conception innéiste. L’homme ne naît pas avec des instincts et des pulsions inscrits en lui. Au contraire, tous ses besoins et tendances sont façonnés par le milieu. À sa naissance, l’homme n’est qu’une tabula rasa. Ce sont les expériences de la vie qui vont écrire cette page vierge et le façonner. L’individu sera donc ensuite le résultat conditionné de son passé et, plus précisément, sera marqué par les expériences de sa vie affective. Nous allons d’abord voir comment cette conception est implicite chez tous les grands théoriciens de la psychologie. Nous verrons ensuite que leurs propositions peuvent se généraliser et nous essaierons de formaliser les postulats d’une théorie génétique des motivations. Nous évoquerons ensuite quelques autres facteurs motivationnels affectifs provenant des expériences vécues.

    

  

  
    I. La prégnance des situations fondamentales de l’existence


    
      Chaque grand théoricien de la psychologie a proposé de privilégier une situation affective fondamentale, situation marquante et déterminant la plupart des conduites ultérieures de l’individu.

    


    
      La situation œdipienne


      
        Pour Freud, le problème fondamental de l’existence humaine est la situation œdipienne. Situation vécue par tous les humains quelle que soit leur culture d’appartenance. La manière dont a été résolue (ou non) cette situation joue un rôle fondamental dans la structuration de la vie affective ultérieure et détermine les conduites face à l’autorité, à l’amour et aux relations sexuelles. La situation œdipienne, c’est la situation affective de l’enfant vers 3 et 5 ans qui voit apparaître les désirs amoureux de l’enfant envers le parent de sexe opposé et, d’autre part, une hostilité jalouse, avec vœu de mort, envers le parent de même sexe. À cette situation œdipienne est liée ensuite la situation de castration ou situation de crainte de punition des désirs coupables.

      


      
        
          Le contestataire n’a pas résolu son complexe d’Œdipe et a donc des problèmes avec l’autorité. Ainsi, il s’oppose à toutes les autorités et figures paternelles (les États-Unis, l’État, les patrons, les professeurs…) et prend le parti de tous ceux qui revendiquent pour une quelconque « libération », le contestataire est uniquement destructeur, il ne réalise rien, il empêche les figures paternelles (les services publics, les représentants de l’État, des entreprises…) de fonctionner. Cette opposition systématique au pouvoir se traduit aussi par un refus de considérer les contraintes banales de la réalité. Il y a toujours un préalable qui rend son action impossible. Son grand jeu est de transgresser symboliquement les interdits en révélant par là son impuissance rédhibitoire à résoudre réellement un quelconque problème. Vis-à-vis de lui-même, le contestataire est narcissique et manque de confiance. Il se complaît à amplifier l’importance de ses moindres faits et gestes, il valorise ses idées en les présentant comme des philosophies nouvelles… (A. Stéphane, 1969).

        

      

    

    
      La situation d’infériorité


      
        Pour Adler, la situation fondamentale de l’enfance qui marque définitivement tous les enfants est la situation d’infériorité. L’enfant est dépendant, faible, livré sans défense aux manipulations des adultes. Il éprouve un sentiment d’infériorité. Mais Adler met par ailleurs en évidence la faculté de compensation que possède un organisme diminué. L’organisme diminué fait toujours un effort vital pour surmonter son insuffisance ou son anomalie fonctionnelle. Adler étend cette propriété aux phénomènes psychologiques, dont beaucoup vont apparaître comme des compensations c’est-à-dire des efforts vitaux défensifs par rapport à l’infériorité. La situation fondamentale d’infériorité imprime en l’homme le sentiment de son incomplétude. Mais le processus de la compensation se met en œuvre et, toute sa vie, l’homme va lutter pour dépasser cette infériorité vécue. Même adulte, nous dit Adler, « l’individu est constamment rempli d’un sentiment d’infériorité et stimulé par lui ». La lutte pour la supériorité – compensation au sentiment d’infériorité intégré dans l’enfance – se manifeste de manière différente chez chacun.

      

    

    
      Les situations de compétition


      
        Pour K. Horney (1953), notre culture actuelle propose aux hommes un même type de situations à base de compétition, d’échec, de solitude affective et de défiance. Ce type de situations crée chez tous les hommes une anxiété interactionnelle de base. Face à ce type de situations que lui propose sans arrêt sa culture, notre contemporain acquiert la peur de l’échec de ses relations affectives. Pour faire face à ces situations, l’homme a développé des attitudes « névrotiques ». Névrotiques parce que ne participant pas de sa vraie nature et le rendant mal à l’aise. Ces attitudes fondamentales concernent le don et la recherche d’affection, l’estime de soi, l’agression, l’affirmation de soi. Les névroses sont, pour elle, des stratégies d’évitement de l’« angoisse fondamentale » que fait naître la situation de compétition et d’échec. Pour y faire face, des « besoins névrotiques » vont se développer : le besoin névrotique d’affection et d’approbation, le besoin névrotique d’être pris en charge, le besoin névrotique de se retirer de la vie, le besoin névrotique de pouvoir, le besoin névrotique d’exploiter les autres, le besoin névrotique de prestige, d’admiration, de réalisation personnelle, d’indépendance et le besoin névrotique d’indiscutabilité.

      

    

    
      La prégnance des systèmes d’interactions avec l’environnement familial


      
        Pour Laing (1972), comme pour Berne (1975), tout ce qui marque l’individu, ce qui s’imprègne en lui, « ce sont des relations et non pas simplement des objets ». C’est le contexte interactionnel qui imprime ses « formes » dans le psychisme. Ces formes marqueront l’individu, et l’adulte essaiera, plus ou moins, de les rejouer. La famille et ses personnages interviennent fortement dans ce phénomène d’empreinte. Son système de rôles et de relations au monde est intériorisé par l’enfant. Celui-ci cherche ensuite à transposer à d’autres relations les modalités existentielles de relation à l’univers qu’il a ainsi intégré dans son enfance. Il y a transfert de l’expérience relationnelle d’un instant donné à toutes les autres expériences. Citons un exemple :

      


      
        
          « Roger était l’aîné et le préféré de sa mère. Celle-ci organisait sans cesse des compétitions entre ses enfants et faisait en sorte que Roger en soit toujours le vainqueur congratulé et gratifié. Roger, bien sûr, a été profondément marqué par cette enfance. Il s’est efforcé toute sa vie, vécue comme une compétition permanente, d’être le premier en tout. Mais d’autres traits marquaient aussi ce “beau premier rôle”. Comme sa mère, qui le défendait inconditionnellement, il ne supportait pas la moindre critique à son égard. Comme sa mère, il organisait lui-même d’incessantes compétitions entre ses proches et entre ses collaborateurs et distribuait des satisfecit qui déclenchaient des jalousies. Il était fort étonné de voir que sa vie était une suite de ruptures. Les personnes de son entourage affectif comme professionnel le quittaient, lassées de ne rien pouvoir lui dire, lassées de jouer les enfants se disputant sous ses yeux pour son estime, lassées des jalousies qu’il organisait… » (A. Mucchielli, 1994, p. 32).

        

      


      
        À travers ce concept de prégnance du système d’interactions personnel se profile une définition de la personnalité adulte comme volonté de mettre en œuvre son système privilégié d’interactions avec le monde. Cette conception reprend ici à son compte les travaux de J.-L. Moréno (1954) qui définissait la personnalité comme un ensemble de rôles favoris, c’est-à-dire de systèmes privilégiés d’interactions avec le monde.

      


      
        La motivation est alors cette sorte d’effort constant que l’individu fait dans la recherche et l’instauration de certaines formes de relations avec certains éléments de son environnement matériel et/ou social.

      

    
  

  
    II. Une théorie génétique des facteurs affectifs acquis des motivations


    
      Les situations fondamentales proposées par ces théoriciens ne sont pas les mêmes. Cela renvoie sans doute aux observations différentes et aux personnalités différentes de ces auteurs. (On sait que pour Freud sa sensibilisation à la situation œdipienne vient de son propre complexe d’Œdipe.) Mais, au-delà de ces différences, les principes de référence de ces psychologies sont les mêmes. On peut les formuler ainsi :

    


    
      
        	
          tout individu rencontre des situations qui vont le marquer (postulat de l’existence de situations d’empreinte) ;

        


        	
          ces situations laissent des traces affectives indélébiles (postulat de l’empreinte affective) ;

        


        	
          les traces affectives laissées orientent sa perception du monde, ses attitudes et ses réactions ultérieures (postulat de la projection affective).

        

      

    


    
      Pour mieux formuler la troisième règle, nous allons évoquer l’apport de l’école culturaliste à la formation de la personnalité. Pour cette école, c’est l’ensemble des situations dans lesquelles baigne l’individu depuis sa naissance qui façonne ses motivations, c’est-à-dire ses attitudes, ses valeurs psychologiques, ses manières fondamentales d’être… Il y a trois niveaux dans ces influences : le niveau anthropologique, le niveau culturel, le niveau individuel.

    


    
      


      
        Le niveau anthropologique des motivations acquises


        
          Il est constitué par l’ensemble des situations communes à tous les hommes et qui sont vécues de la même manière quelles que soient les cultures d’appartenance. Elles laissent donc le même type de trace. Prenons, par exemple, le « besoin d’affirmation de soi » (ou besoin de pouvoir, de domination, de réalisation de soi, de compétition…). Ce besoin est, dans toutes les cultures, beaucoup plus développé chez les hommes que chez les femmes. Margaret Mead (1966, p. 148) démontre que cela est dû à la différence entre la situation vécue par la petite fille et le petit garçon dans leur relation avec la mère. La petite fille peut très vite s’identifier à sa mère. Son accomplissement trouve tout de suite l’image de sa réalisation. Pour le petit garçon, la situation est très différente. Il s’aperçoit qu’il est différent de sa mère et que pour exister il doit s’en différencier. Il doit créer son identité en dehors d’elle. D’où cette espèce de conclusion psychologique, base du besoin d’affirmation de soi tirée par les petits garçons : « Il faut que je fasse mes preuves pour être. »

        

      

      
        Le niveau culturel des motivations acquises


        
          Il est constitué par l’ensemble des situations communes et typiques d’une culture. Dans chaque culture, par exemple, il existe un ensemble « d’institutions primaires » communes qui interviennent de la même manière sur les individus. Citons, par exemple, les techniques de maternage des nourrissons, d’éducation des enfants (famille, école…), de socialisation des individus (système de récompense-punition, normes et institutions les appliquant…). Ces influences communes façonnent, chez tous les individus d’une même culture, un ensemble de valeurs-attitudes et de schémas comportementaux qui forment la « personnalité de base » (M. Dufrenne, 1966).

        

      

      
        Le niveau individuel des motivations acquises


        
          Il est constitué par les situations marquantes vécues par chaque individu en particulier. Ce peut très bien être, comme nous venons de le voir, une situation œdipienne ou une situation de culpabilisation lors de la rencontre des interdits. Nous reviendrons sur ces situations façonnant des motivations propres à chaque individu en parlant des complexes personnels ci-après.

        


        
          Nous pouvons donc maintenant compléter le troisième postulat de la conception empiriste des motivations en disant :

        


        
          4/ les traces affectives laissées par les situations vécues sont plus ou moins communes aux individus. Elles déterminent les niveaux des motivations anthropologiques, culturelles et individuelles (postulat des niveaux des motivations) ;

        


        
          5/ ces traces affectives peuvent se formuler sous forme de règle de vie ou de croyance, elles sous-tendent alors toutes les conduites (postulat de la formulation axiomatique des motivations) ;

        


        
          6/ ces règles de vie sont les conclusions psychologiques tirées par l’individu des situations vécues (postulat de la formation par induction généralisante affective des motivations).

        


        
          Bien entendu, cette théorie génétique des motivations acquises est incomplète, car elle ne tient pas compte des déterminants motivationnels qui sont issus des autres niveaux constitutifs de l’individualité (en particulier, elle repousse tout ce qui est inné et vient du niveau biologique).

        

      
    
  

  
    III. Les autres facteurs motivationnels acquis du niveau affectif


    
      D’autres effets d’imprégnation dus aux situations vécues existent. Il nous faut donc parler des différents conditionnements et apprentissages à l’origine des complexes personnels, des habitudes, des attitudes et représentations qui déterminent aussi inconsciemment les conduites humaines.

    


    
      Les complexes personnels comme facteurs de motivation


      
        Les complexes sont des ensembles de conduites stéréotypées, non intégrées à l’ensemble de la personnalité, le plus souvent inconscients, qui se déclenchent automatiquement en réponse à un genre de situations qui mettent le sujet dans un certain état émotionnel. Les complexes ont différents degrés de gravité, cela peut aller du simple automatisme impulsif (une manie) jusqu’à l’orientation générale névrotique de l’existence. Pour préciser comment un complexe détermine certaines conduites, décrivons rapidement comment se forme et agit le plus connu de tous : le complexe d’infériorité.

      


      
        Ce sont certaines expériences marquantes de son enfance qui inculquent à l’individu la certitude intime qu’il est inférieur (qu’il n’est bon à rien, qu’il n’est pas à la hauteur, que les autres sont toujours plus forts… sont des formulations individuelles du même principe général). Les expériences marquantes peuvent être :

      


      
        
          	
            des conditionnements. – Les parents (croyant être stimulants) ou la fratrie répètent sans arrêt des jugements de définition de l’enfant infériorisants : « Tu es un idiot, un incapable, tu ne feras jamais rien de bon… » R. D. Laing (1972) a bien montré comment la famille, non seulement par ses dires mais par ses attitudes implicites envers l’enfant, façonnait une identité que l’enfant ne pouvait faire autrement que d’accepter ;

          


          	
            des traumatismes psychologiques. – Par exemple une succession d’échecs personnels, surtout à la puberté qui est la période sensible aux échecs personnels, à la moquerie, à la conscience des handicaps physiques ou sociaux. Ces traumatismes, révélant l’infériorité momentanée, impriment, par la charge émotionnelle véhiculée, la certitude de l’infériorité définitive dans le type de situation en question ;

          


          	
            des climats psychologiques perturbateurs. – C’est-à-dire des conditions d’existence prolongées dans le temps, comme avoir été mis toute son enfance dans des conditions d’infériorité et d’échec.

          

        

      


      
        On distingue classiquement quatre modes d’expression du complexe : la forme non compensée, la forme compensée, la forme surcompensée et la forme sublimée (ce qui renvoie aux mécanismes de défense, cf. ci-dessus p. 29). Voyons, dans le cas de notre exemple, ce que cela donne.

      


      
        Dans la forme non compensée de son complexe, un individu, atteint du complexe d’infériorité, dans les situations déclenchant ses conduites complexuelles, sera gêné, tremblera, rougira, dira des bêtises, perdra le contrôle de sa réflexion, de son savoir-faire… bref, se comportera de telle façon que son infériorité soit vérifiée. Cette nouvelle infériorisation le renforcera dans sa certitude d’être inférieur dans ces situations. Le complexe se nourrit de la prédiction qu’il réalise. Dans la forme compensée, les conduites du sujet seront des recherches, dans d’autres domaines que celui de l’échec, de succès (le rachitique compense sa faiblesse physique en devenant le fort en thème). L’acharnement à la réussite sera proportionnel à la force du complexe. Dans la forme surcompensée, l’individu va tout faire pour surmonter son infériorité et atteindre la supériorité dans la voie même où se situait son infériorité. Les conduites de surcompensation peuvent être aussi bien intentionnelles et volontaires qu’automatiques, inconscientes et purement défensives (seul nous intéresse ce dernier cas). Elles produisent alors le « complexe de supériorité », ou le « complexe spectaculaire » ou encore le « narcissisme ». Dans sa forme sublimée, le complexe d’infériorité donne soit une philosophie de l’infériorité et de la soumission métamorphosée en valeur ; soit une rationalisation de la revendication de puissance et de l’agressivité (c’est, le cas des groupes minoritaires et de bas statut social qui créent une idéologie de légitimation de la violence).

      


      
        Le complexe, comme le besoin, intervient dans la perception de la réalité. L’individu interprète les données réelles à partir de son complexe. Il projette finalement les significations portées par son complexe sur le monde et réagit ensuite en fonction de ses projections. C’est ainsi que celui atteint du complexe de culpabilité aura tendance à voir partout les signes de sa culpabilité et se comportera en conséquence…

      

    

    
      Les habitudes comme facteurs de motivation


      
        Le terme d’habitude renvoie à trois idées essentielles :

      


      
        
          	
            l’idée d’acquisition progressive d’un comportement que l’on finit par reproduire sans y penser ;

          


          	
            l’idée de stabilité, d’automatisme, de routine de la conduite (action ou pensée) ; ce qui donne une manière d’être permanente, d’où prévisibilité de la conduite ;

          


          	
            l’idée d’accoutumance entraînant une facilité de l’action (faire par habitude) et une aptitude plus grande dans ce type d’action (habitude de faire qui devient habileté).

          

        

      


      
        Une fois l’habitude acquise, elle devient par elle-même source autonome et inconsciente de conduite. C’est souvent l’entourage social (famille, école, société…) qui crée les conditions de formation de l’habitude. Les récompenses et les punitions (éléments du conditionnement positif et négatif) ne manquent pas : les félicitations, les cadeaux, les marques d’estime ou d’admiration (les bravos et les caresses pour le petit enfant)… ; le rejet affectif, les amendes, les privations et les punitions, le ridicule, le dédain et mépris social, le rejet social… Comme tout apprentissage, lié à des « périodes sensibles », il y a des habitudes liées au développement intellectuel et moteur (Guillaume, 1947). Finalement, les conditionnements nous font marcher, manger, nous habiller, nous divertir… comme les gens de notre milieu.

      


      
        L’habitude en tant que processus de routinisation de la vie sociale facilite cette vie sociale en introduisant des éléments de prévisibilité et donc de cohésion (elle participe à la sécurisation des individus). Le comportement mis en place par l’habitude exerce une force d’attraction sur la conduite qui, dans les mêmes conditions, va se déclencher. C’est cette « force de l’habitude » qui est le déterminant irrationnel du comportement. La force de l’habitude est en partie l’effet de l’automatisme du déroulement lui-même et la transposition de l’habituel en évident (P. Berger et T. Luckman, 1986, p. 77). D’où la difficulté de remettre en cause ce qui est devenu automatique et routinier, d’où l’obnubilation de la perception de la nouveauté par les catégories habituelles de la pensée et la résistance au changement (sans parler du fameux « besoin de sécurité »). Avec le déconditionnement et l’effort volontaire, les habitudes peuvent aussi se perdre par l’apparition d’une nouvelle situation qui rend le comportement habituel inadapté et donc pénible.

      


      
        Un anthropologue comme R. Linton (1968) a fait des habitudes un des fondements de la personnalité. Il pense que l’on peut « imaginer la personnalité comme un noyau d’habitudes, organisé, relativement persistant, enveloppé d’un halo de réponses comportementales en train de se réduire en habitudes » (p. 87). Ces habitudes se forment, pour lui, par imitation et par essais et erreurs. G. W. Allport, dans son ouvrage, Structure et développement de la personnalité (p. 80-103), fait des habitudes une des sources principales des motivations. Il met en évidence également ce qu’il appelle le principe d’autonomie fonctionnelle d’une habitude (op. cit., p. 218). Une habitude finit par fonctionner pour elle-même, toute seule, et son déroulement prouve une satisfaction. L’individu cherche donc alors naturellement les conditions qui vont lui permettre de pouvoir dérouler son comportement habituel. La privation de cette habitude est vécue comme une certaine gêne. C’est ainsi que tous les rituels de la vie quotidienne, qu’ils soient culturels ou individuels, sont des éléments de détermination des conduites. On peut voir d’ailleurs, derrière cette attirance du rituel, une sorte de « besoin » qu’aurait tout organisme vivant de stabiliser ses relations avec l’environnement ou encore une des manières de se concrétiser du « besoin de sécurité ». Quoi qu’il en soit, le rituel, en tant que forme globale du comportement, semble être un facteur irrationnel du comportement s’inscrivant au niveau biologique. C’est en tout cas ce que les observations des éthologistes ont montré (voir à ce sujet l’observation princeps de K. Lorenz, L’Agression, une histoire naturelle du mal, Flammarion, p. 78-80, sur son oie cendrée Martina).

      

    
  

  
    IV. Le repérage des motivations à travers les jeux d’interactions


    
      Nous allons voir comment les motivations sont à la source de conduites répétitives et comment l’analyse de ces répétitions permet de remonter aux motivations sous-jacentes qui les guident.

    


    
      Les découvertes de l’analyse transactionnelle


      
        L’analyse transactionnelle a montré comment, entre des individus en constante interaction (membres d’une famille, d’un groupe de travail…), les échanges, petit à petit, se programmaient et se conformaient à « des schémas précis susceptibles d’être classifiés et constamment reproduits dans la relation, à l’insu du sujet ». Tout se passe comme si les individus recherchaient certains types de relation avec leur environnement en cherchant à imposer des « motivations » qui leur permettent de « bien supporter » la situation ou d’être à l’aise dans leur rôle (ils jouent leur « jeu fonctionnel », dit-on). L’analyse d’un des premiers jeux identifiés par Berne (1975), le jeu conjugal du « Sans toi », a permis de montrer qu’un jeu d’interactions reposait sur des motivations cachées, appelées les « bénéfices du jeu ».

      


      
        Considérons le jeu du « Sans toi ».

      


      
        
          M. Dodakis : « Reste à la maison et occupe-toi du ménage. »


          Mme Dodakis : « Sans toi, je pourrais sortir et m’amuser. »


          M. Dodakis : « Tu iras chercher la voiture que j’ai donnée à réparer. »


          Mme Dodakis : « Ah la la, j’aurais pu aller avec mon amie au cinéma. »

        

      


      
        La forme de la relation entre ces deux personnes est simple : il y a une instruction qui vient du mari et une protestation-acceptation qui vient en réponse de l’épouse. Sur ce canevas, on peut imaginer quantité de dialogues.

      


      
        Si un jeu est ainsi rejoué sans arrêt, c’est, dit E. Berne, qu’il apporte à ses acteurs des « bénéfices ». Pour la femme ce pourrait être, par exemple : pouvoir accuser son mari de la brimer, faire croire qu’elle pourrait faire d’autres choses sans son autoritarisme, pouvoir se venger sur la vie sexuelle conjugale, etc. Pour l’homme ce pourrait être, par exemple : éviter l’intimité sexuelle sans perdre l’estime de soi en provoquant le refus de sa femme, avoir la liberté d’aller faire ce qu’il veut, avoir une sorte de bénéfice social en pouvant jouer au jeu : « les femmes sont un mystère » avec d’autres hommes…

      


      
        Mais le plus important des découvertes de Berne est d’avoir montré que ces jeux étaient destinés à cacher des peurs inconscientes.

      


      
        « Mme Dodakis, relate Berne, se plaignait donc que son mari lui interdisait toute activité sociale ou sportive. Devant l’amélioration que le traitement avait apportée en elle, son mari perdit de son assurance et retira ses interdictions, ce qui permit à la patiente d’élargir librement le champ de ses activités. À cause de son adolescence “cloîtrée”, elle avait toujours désiré prendre des leçons de natation et de danse. Une fois qu’elle se fut inscrite à ces cours, quelles ne furent pas sa surprise et sa consternation de s’apercevoir qu’elle avait une peur maladive des pistes de danse et une profonde horreur des piscines. Elle dut renoncer à ses projets… » Cette mésaventure, s’ajoutant à d’autres du même ordre, mit à nu certains aspects importants de la structure de ce mariage. Parmi des prétendants nombreux, la future Mme Dodakis s’était choisi pour époux un homme autoritaire. Elle put alors jouer au jeu du « sans toi » avec son mari et au jeu du « sans lui » avec ses amies. La suite, bien sûr, montra que, contrairement à ses plaintes, son mari lui rendait un véritable service en lui défendant quelque chose dont elle avait une peur profonde et en lui évitant de prendre conscience de ses frayeurs. « Le but du “sans toi”, dit E. Berne, peut être ou bien de se rassurer (“ce n’est pas que j’aie peur, c’est qu’il m’empêche”), ou bien de se défendre (“ce n’est pas que je n’essaie pas, c’est qu’il me retient”)… »

      

    

    
      Les défenses transpersonnelles


      
        Dans le même ordre d’idée que ce que nous venons de voir sur les jeux de l’analyse transactionnelle, Laing, chef de file de l’antipsychiatrie a défini le concept de « défense transpersonnelle » associée à un jeu relationnel. Par ces défenses, dit Laing, « le moi tente de diriger la vie intérieure de l’autre pour protéger la sienne ». Il s’agit donc là d’une motivation cachée (1969, p. 25).

      


      
        Prenons un exemple premier concret pour illustrer ce phénomène des défenses transpersonnelles que l’on peut d’ailleurs observer facilement autour de soi tant dans les relations familiales que dans les relations professionnelles.

      


      
        
          « Chez un artisan, âgé de 52 ans, apparaît un accès de mélancolie, le soir où sa fille aînée va en société sans prendre congé de lui. Cet homme a toujours veillé à ce que les siens le reconnaissent comme chef de famille, et il a su obtenir, grâce à ses troubles hypocardiaques, une subordination complète et une obéissance absolue des siens. Son estomac nerveux ne supportait pas la nourriture du restaurant. Sa femme était ainsi obligée, lorsqu’ils faisaient des excursions, “excursions exigées par son état de santé”, de préparer sa nourriture dans une cuisine, obtenue par location pendant que, toujours dans l’intérêt de sa santé, il se promenait. Son vieillissement lui paraissait, confronté au comportement “déplacé” de sa fille, comme un état de faiblesse. Son prestige semblait menacé. L’éclosion de sa mélancolie démontrait alors à sa fille toute sa responsabilité, et à sa famille l’importance de sa puissance de travail. Il avait trouvé la voie, afin d’obtenir l’auréole que la réalité semblait lui refuser. Sa responsabilité n’était plus engagée pour le cas où son rôle personnel devait défaillir » (Adler, 1927, p. 266).

        

      


      
        Ainsi, cet homme se fait plaindre et simule la faiblesse et la maladie pour obliger les autres à être dépendants, prévenants avec lui et, par là, pour lui permettre de retrouver un rôle dominant, « son avantage existentiel » qu’il risque de perdre.

      


      
        Généralisant leur découverte, les antipsychiatres pensent que, dans la plupart des cas, la maladie mentale est « fabriquée » chez les individus sains, par des acteurs eux-mêmes malades (individus, couples ou familles, groupes sociaux et société tout entière) qui leur imposent un système de relations pathologiques (Laing, 1969). Ce système de relations imposées a pour but de protéger leur propre maladie.

      


      
        Prenons un exemple concret pour illustrer le phénomène des défenses transpersonnelles au niveau collectif.

      


      
        Dans un centre hospitalier de province de 200 lits, l’équipe de direction est fort mécontente des cadres soignants. Le leitmotiv général est « qu’ils sont inefficaces, comme inexistants, et que l’on ne peut pas compter sur eux ». Le directeur, pour sa part, explique que cela vient du fait qu’il leur manque d’être passés par une école de cadres. Ils ont été promus sur place, à l’ancienneté, et ne sont donc pas compétents. Le même point de vue est soutenu par le directeur financier qui cite de multiples cas précis ou les bilans, demandes, projets qui lui parviennent de ces cadres sont absolument erronés. Pour le directeur des ressources humaines, ces cadres sont, pour la plupart, en bout de carrière. Ils ne sont pas motivés, car ils sont en quelque sorte « épuisés » par le système et ils attendent de partir à la retraite. Pour l’infirmière générale, ces cadres ont tous des problèmes psychologiques importants, soit dans leur vie privée (qu’elle connaît parfaitement et prend plaisir à raconter), soit dans leurs relations avec leurs équipes d’infirmières ou avec les médecins… Bref, ces supérieurs présentent tous une analyse individuelle et psychologique de chacun des cadres soignants « incompétents et à problèmes ».

      


      
        L’intervention dans cet hôpital se continuant par l’interview de ces cadres permit de faire apparaître une tout autre réalité. Si ces cadres apparaissaient comme « incompétents, défaillants, peu sûrs… », c’est effectivement parce qu’ils faisaient le minimum, se gardant le plus possible d’agir et qu’ils attendaient toujours le lendemain pour voir si les choses avaient changé. Cette conduite collective n’était pas due à leur incapacité ou à leurs problèmes personnels. Elle était due à leur réaction collective au système de commandement dans lequel toute l’équipe de direction les mettait. En effet, l’un des problèmes majeurs de cet hôpital était que l’équipe de direction vivait un grand flottement des responsabilités et des attributions de fonctions. Le directeur empiétait sur les responsabilités du directeur financier, celui-ci sur les responsabilités du drh, lequel se battait pour beaucoup de choses avec l’infirmière générale… Les cadres étaient au milieu d’un système d’injonctions qui leur arrivaient sans cesse de tous les directeurs, injonctions qui étaient parfaitement contradictoires entre elles. Ils étaient les otages de chaque directeur contre les autres. S’ils exécutaient une directive de l’un des membres de l’équipe de direction, ils étaient sûrs de se faire réprimander et sanctionner par un autre directeur qui avait, par définition, des idées différentes de celles de son collègue sur le problème en question. Face au combat pour la définition de leur pouvoir que se livrait l’équipe de direction, le mieux pour ces cadres soignants était de « faire le gros dos » (réaction de blocage face au danger). Ainsi, les accusations des directeurs et le système de relations dans lequel ils mettent collectivement leurs cadres soignants est-il destiné à masquer leurs propres défaillances de managers. Leurs explications de la situation et leurs conduites vis-à-vis de leurs cadres sont bien un système de défense transpersonnelle.

      

    

    
      Les motivations collectives dans les relations de travail


      
        Le « jeu bureaucratique à la française »


        
          Dans une organisation, pour effectuer leur tâche, les individus sont en relations nécessaires avec d’autres. Sur ces relations pèsent des contraintes (règlement, procédures de travail, habitudes de travail, statuts hiérarchiques, rôles…). Sous ces contraintes, les relations de travail se structurent en des formes stables et répétitives appelées des « jeux organisationnels ».

        


        
          Rappelons l’analyse du « jeu bureaucratique à la française ». L’analyse englobe le cas de deux administrations : un centre de chèques postaux et une préfecture. Dans le cas du centre de chèques, les acteurs en présence sont : 1/ Les employés qui ne sont pas satisfaits de l’état des choses et de la manière dont cela se passe. Malheureusement, ils ne peuvent eux-mêmes rien faire, sinon exercer tous ensemble une pression. 2/ Les cadres subalternes : en situation de tampon entre les cadres supérieurs et les employés. Ils sont en concurrence entre eux pour essayer d’obtenir des moyens pour leur service. Ils sont protégés par leur statut et les règlements, et leur avancement se fait à l’ancienneté. Pour avoir le maximum de moyens, ils sont conduits à fausser les informations transmises à leurs supérieurs. Ils s’efforcent d’entretenir de bonnes relations des deux côtés et ce qui se passe « n’est pas de leur faute ». 3/ Les cadres supérieurs : conscients de leur incapacité à percevoir la réalité, se contentent de prendre le minimum de risques en choisissant des décisions de routine et en se retranchant derrière « le règlement ». Il se passe la même chose dans l’administration préfectorale.

        


        
          Crozier montre que les échanges entre ces trois catégories hiérarchiques d’acteurs s’inscrivent dans un « scénario » de base identique :


          


        


        
          Acteurs du centre de chèques de l’administration préfectorale[image: ]

          

        


        
          
            

          


          Si les acteurs en présence continuent année après année à jouer à ce jeu, c’est, nous dit Crozier, que d’une part, chacun en retire des bénéfices secondaires et que, d’autre part, ce jeu satisfait des motivations profondes inavouables chez chacun des partenaires.

        


        
          Le bénéfice secondaire serait pour les différents acteurs d’avoir satisfaction de passer pour des victimes du système. Par ailleurs, le maintien du système bureaucratique qui comporte un coût très important pour tous les participants ne peut donc se comprendre que si l’on admet qu’il répond à des motivations profondes. Pour l’auteur, ces motivations sont typiques de la société française : il s’agit de la peur des relations professionnelles de face-à-face, du goût pour l’autorité hiérarchique formelle, de la recherche de la sécurité dans le travail, de l’individualisme et du besoin d’égalité. De plus, pour Crozier, le « système bureaucratique à la française » entretient ces valeurs et contribue à « bloquer la société ».

        

      

      
        Le jeu de la mise en difficulté du supérieur (A. Mucchielli, 1994)


        
          Dans les hôpitaux, les responsables des équipes d’infirmières (les surveillantes) doivent sans cesse animer leurs équipes pour trouver comment faire face à des imprévus et à des problèmes d’organisation interne. Ces imprévus font partie constitutive de la spécificité de l’hôpital en tant qu’organisation. En effet, un hôpital a toujours à faire face aux arrivées non prévisibles des malades (les urgences…), aux guérisons ou aggravation des maladies, aux absences impromptues de ses personnels.

        


        
          On constate très souvent que lorsque le responsable réunit son équipe pour trouver avec elle une solution au problème, il se trouve devant une réaction tout à fait caractéristique et systématique de celle-ci. Son équipe se divise toujours en deux, voire trois sous-groupes d’avis opposés. Le chef d’équipe n’arrive pas alors à trouver une solution, un point de vue, une argumentation quelconque qui fasse le consensus. Avec une remarquable constance donc, les équipes d’infirmières se divisent sur toutes les questions. Ainsi donc, le responsable se trouve toujours face à un dissensus dans son équipe. Le chef d’équipe est déstabilisé par les arguments contradictoires qu’il entend, car il pense qu’ils sont tous « bien fondés ». Il pense cela, car lui-même se trouve toujours tiraillé entre plusieurs valeurs également importantes (de plus, dans la culture infirmière : « tout est important » car, au bout, « il y a le malade »). Enfin, il est mis mal à l’aise par la nécessité de choisir une solution, c’est-à-dire de trancher et donc de ne pas prendre tout ce qui est dit. Car trancher, c’est imposer et donc, dans la culture soignante qui est la sienne, « faire de la peine » à ceux dont on ne retient pas l’avis.

        


        
          L’important de tout ce « jeu de la mise en difficulté du supérieur », ce sont les « bénéfices » qu’il apporte aux subordonnés.

        


        
          Devant la non-décision qui résulte du jeu collectif, les infirmières peuvent continuer à faire comme elles veulent et/ou comme elles faisaient avant. Elles ont réussi à repousser ce qui leur apparaît comme une « contrainte hiérarchique » ou « une contrainte du système ». Elles ont, pensent-elles, suffisamment de contraintes comme cela, leur métier est suffisamment pénible pour qu’elles ne se « rajoutent » pas de nouvelles « difficultés ». Par ailleurs, et aussi, elles ont sauvegardé la possibilité de négociation individuelle avec le chef. Cette possibilité est très importante, car on sait que la surveillante est toujours sensible aux arguments affectifs (puisqu’elle craint de « faire de la peine » comme nous l’avons vu). L’analyse de cet exemple nous montre le fonctionnement d’une défense transpersonnelle collective dont la motivation profonde est la sauvegarde du statut quo relationnel.

        


        
          « Il est donc important, lorsque l’on repère des jeux d’interactions dans les entreprises, de rechercher aussi les “bénéfices” qu’ils apportent. Il est évident que ces “bénéfices” constituent d’importants freins à tout changement. La transformation des jeux d’interactions ne pourra intervenir que lorsque ces bénéfices auront été reconnus et analysés par les acteurs et qu’ils auront conclu à la nécessité de les dépasser en trouvant d’autres satisfactions dans de nouvelles conduites à mettre en œuvre » (A. Mucchielli, 1994, p. 109).

        

      
    
  

  


  

  Chapitre IV


  Les conceptions empiristes des motivations et le niveau socioculturel des facteurs de conduite


  
    

  


  
    I. Les conditionnements sociaux et la socialisation


    
      À l’origine, le conditionnement, dans les expériences de Pavlov (1902), était une méthode expérimentale qui visait à associer à un excitant conditionnel quelconque (son d’une cloche) une réaction instinctive inconditionnelle (salivation) qui se déclenchait normalement à la présentation d’un excitant inconditionnel (la vue de la nourriture). En associant systématiquement la nourriture au son de la cloche, on finit par obtenir, au bout d’un certain nombre de répétitions, la salivation lorsque l’on fait entendre à l’animal de laboratoire le seul son de la cloche.

    


    
      Ces expériences ont tout de suite mis en évidence une des aptitudes essentielles du psychisme qui est l’aptitude à la généralisation. Les animaux dressés à saliver au son d’une cloche apprenaient, en un seul essai, à saliver en réponse à un « bruit quelconque ». On connaît, bien sûr, chez l’homme sa promptitude à fixer des conditionnements et son extrême faculté de généralisation par repérage d’analogies de toutes sortes. Qui a été mordu par un chien se méfiera de tous les chiens ; un enfant choqué dans un accident de voiture aura peur dans tous les moyens de transport ; il a été conditionné, en une seule fois, à la « peur-lors-de-déplacements dans-des-engins-mécaniques ». On perçoit tout de suite l’importance de ces conditionnements dans nos conduites de la vie quotidienne. La plupart de ces conditionnements échappent à notre attention et nous manipulent à notre insu.

    


    
      On appelle conditionnement toute réaction ou tout comportement appris par la répétition et le renforcement ou imprimé par la force du traumatisme.

    


    
      Certains des plus pessimistes pensent que tout en nous est conditionné. L’éducation, le métier, la vie sociale… conditionneraient nos besoins, nos goûts, nos attitudes, nos manières de penser et nos manières d’être, c’est-à-dire notre personnalité. C’est par conditionnement culturel que sont acquis un grand nombre de « besoins » humains secondaires (exemple : le besoin de confort, le besoin de distraction…).

    


    
      La socialisation est le long processus qui va de la petite enfance à l’âge adulte et qui, par conditionnements et imprégnation continue due à l’engagement affectif dans l’environnement social (qu’il soit familial, scolaire, groupal ou social), voit l’intégration par l’individu des rôles sociaux, des normes sociales et des valeurs sociales de son environnement socioculturel. La formation des attitudes que nous allons examiner est typiquement un processus de socialisation.

    


    
      Les attitudes comme facteurs acquis de motivation


      
        Le terme attitude est utilisé pour désigner un état d’esprit, une prédisposition générale psychologique envers quelque chose, prédisposition qui oriente dans un certain sens toutes les interactions avec l’objet en question. (Il a une attitude de méfiance envers moi, ou il a une attitude de sabotage, envers le travail en groupe). C’est l’orientation de la prédisposition qui permet de définir l’attitude. Dans le concret, cette prédisposition se traduit par des attitudes corporelles (sens premier d’attitude comme posture du corps) et par des séquences de conduites dont la parenté est justement d’être sous-tendue par la prédisposition en question. Ces séquences de conduites sont regroupables et définissent le rôle tenu par le sujet (deuxième sens d’attitude comme rôle joué plus ou moins volontairement dans une situation interhumaine).

      


      
        L’existence et la formation des attitudes ont été étudiées par divers chercheurs en sciences humaines. Prenons, par exemple, l’attitude générale d’orientation envers ses semblables, dont les anthropologues comme A. Kardiner et M. Mead ont donné des descriptions dans différentes cultures.

      


      
        Lorsque Kardiner (1945) nous décrit l’enfance du jeune Alorais, on s’aperçoit que le principal mode de relation de son entourage avec lui est la taquinerie, voire la frustration. Dès sa naissance l’enfant est plongé dans un ruisseau glacé. On lui donne des bains glacés qui n’arrangent pas sa peau, souvent irritée par le régime alimentaire auquel on le soumet. Sa mère retourne aux champs dès le quatorzième jour après sa naissance, le livrant aux soins des aînés. Elle ne s’occupe que sporadiquement de son enfant, ne l’assistant guère dans ses premiers efforts pour marcher et parler, ne respectant pas son sommeil, le punissant arbitrairement et sévèrement, l’injuriant plus tard et s’amusant à le taquiner, comme cette mère qui avait emprunté un bébé à sa voisine et qui le cajolait devant son propre enfant pour faire rager celui-ci. Les aînés, qui doivent s’occuper de leur jeune frère, le traitent durement, sans égards, le nourrissant chichement et irrégulièrement, le taquinant, le brimant. Ils reproduisent évidemment avec un plus faible le modèle qu’ils ont eu à subir eux-mêmes… Il n’est pas besoin d’être grand psychologue pour deviner ce qu’une pareille éducation doit façonner comme personnalité adulte. De fait, l’ethnologue note que les Alorais adultes sont méfiants les uns envers les autres, sont incapables d’attachement affectif, que les hommes ont peur des femmes et sont inhibés envers elles. Les Alorais essaient toujours de tricher, de voler, de s’agresser et ne sont retenus que par l’extrême surveillance des autres… Tous ces comportements renvoient à une même attitude envers autrui : une attitude de méfiance agressive. Tout se passe comme si, de toutes leurs expériences affectives enfantines, ils retenaient une croyance du type : « Il n’y a rien à attendre de bon des autres. »

      


      
        C’est donc un ensemble d’expériences affectives qui façonne une attitude. Mais ces expériences affectives se ressemblent : toutes les expériences avec autrui du bébé alorais, par exemple, sont à base de provocation et de frustration. Ces expériences affectives contiennent donc déjà en elles un principe (défiance envers autrui : car provoquer et frustrer c’est exprimer la défiance). Ce type de principe s’appelle une valeur. On peut considérer que la société aloraise a pour valeur la défiance envers autrui (choix : l’homme est mauvais, provocant et frustrant, il faut s’en défier). C’est cette valeur qui est finalement transmise, car elle est contenue dans toutes les relations dont l’enfant fait l’expérience. Nous avons donc une causalité circulaire entre les expériences individuelles et les valeurs sociales.

      


      
        Une attitude est donc une orientation générale de la manière d’être face à certains éléments du monde. C’est l’expression dynamique d’un principe affectif profond et inconscient (ou valeur) acquis à travers la succession ou la répétition d’expériences de la vie. Une attitude prédispose à percevoir et à agir d’une certaine manière.

      


      
        C’est parce que les attitudes influencent la perception, la mémoire et le raisonnement qu’elles interviennent puissamment dans l’orientation des conduites et sont donc des motivations.

      

    

    
      Les fondements de la force motivationnelle : l’estime de soi


      
        Dans l’ensemble des attitudes, il en est une qui a un rôle particulièrement important dans la dynamisation générale de l’individu dans sa capacité d’action et de réalisation : l’attitude envers soi-même (l’estime de soi). Les deux éléments principaux de l’estime de soi sont la confiance en soi et la force du Moi qui se recoupent mais sont suffisamment distincts. La confiance en soi est une certitude existentielle en sa valeur personnelle et en la valeur des choses que l’on fait.

      


      
        C’est E. Erikson (1976) qui a montré par ses études cliniques et ethnologiques que l’attitude fondamentale de confiance en soi (fondement du sentiment d’identité d’ailleurs) était formée par la qualité et la stabilité de la relation primitive avec la mère. C’est un psychanalyste de la deuxième génération, L. Bellak (1973, p. 76-266), qui a énoncé les 12 fonctions du Moi permettant d’évaluer sa force, c’est-à-dire son degré d’intégration et sa capacité d’adaptation dynamique à l’environnement. On y trouve trois grands sous-ensembles qui sont :

      


      
        
          	
            des conditions neurophysiologiques de santé ;

          


          	
            un ensemble d’automatismes fonctionnels d’adaptation de la relation au monde et à autrui, et

          


          	
            un ensemble de capacités : capacité de relaxation, de mobilisation de son énergie, d’autonomie-décision et d’intégration de ses sentiments et idées qui pourraient très bien former la volonté, c’est-à-dire cette force mobilisable qui sous-tend quantité de conduites rationnelles ou irrationnelles, conscientes ou inconscientes. Cette force mise au service des motivations les plus prégnantes.

          

        

      


      
        Comme autres éléments importants, nous ajouterons : l’évaluation de notre influence sociale ; l’évaluation de nos actions, de nos succès et échecs, résultats d’une évaluation entre nos actions, les normes d’action et l’idéal de soi ; l’idée de notre désirabilité sociale, résultat de la comparaison entre ce que nous croyons être et les normes idéales d’action ; les résultats de notre comparaison aux autres ; et les résultats de la comparaison entre l’image de soi et l’image idéale de soi. C’est la répétition de tous ces jugements qui finit par constituer l’estime de soi. Il faut donc souligner l’importance primordiale des climats familiaux et éducationnels, car ce sont eux qui donnent les repères des évaluations faites par le Moi.

      


      
        L’attitude envers soi ou estime de soi est une attitude fondamentale. C’est elle qui va donner un sens – en portant ou non la signification : succès possible – à toutes les actions entreprises. Si l’on doit définir « la motivation », on peut dire que l’estime de soi en est la composante principale.

      

    
  

  
    II. L’assimilation des normes et des valeurs sociales comme facteurs de motivation


    
      Les coutumes et les normes comme facteurs sociaux des conduites. – La coutume est une façon d’agir établie par l’usage d’un ensemble d’individus, c’est une façon d’être à laquelle les membres d’une société se conforment. Cette habitude collective d’agir est transmise par l’éducation et la socialisation. L’imitation et la pression de conformisation participent à la transmission des coutumes. Les mêmes facteurs de conditionnement positif et négatif pour que les habitudes agissent. Les habitudes collectives deviennent des références de conduite c’est-à-dire des règles et des normes non écrites assimilées comme des choses « allant de soi » (P. Berger et T. Luckman, 1986) par les individus qui les suivent sans les remettre en question. Les coutumes, par le fait de leur répétition, de leur acceptation par un ensemble d’acteurs, de leur transmission comme modèle de comportement de référence, sont donc des normes comportementales, c’est-à-dire des comportements jugés positivement par rapport auxquels se situent les autres conduites.

    


    
      Les individus normalement socialisés s’inspirent inconsciemment de ces modèles sociaux qui définissent également des séries de rôles sociaux idéaux. Les sociologues ont montré que, dans tout groupe, se structurent petit à petit des modalités d’échanges systématiques (modèles relationnels) qui portent en eux leurs normes. Une société ne peut pas ne pas générer ses normes rendant possibles les échanges, la prévisibilité, la cohésion du groupe. Ces modèles sociaux de conduites sont eux-mêmes les manifestations expressives de jugements et de sentiments plus profonds qui constituent l’ensemble des valeurs de référence. La force affective des valeurs de référence vient surtout du fait qu’elles sont acquises à travers la participation affective profonde à la cellule sociale. Si l’enfant, nous dit C. Lévy-Leboyer (1971, p. 221), acquiert les valeurs familiales, ce n’est pas en vertu d’un mécanisme autoritaire ni par une sorte de mimétisme, mais bien parce qu’il partage les ressources et participe aux difficultés des siens.

    


    
      L’influence des valeurs sociales sur les conduites


      
        Une valeur sociale, c’est une sorte de principe général (de lois ou de règles) qui peut être considéré comme générant (sous-tendant) la conduite reconnue comme idéale et estimable par un groupe. C’est ce principe qui, en dernier ressort, semble guider, orienter le comportement des acteurs sociaux. Ce principe est mis en place par de nombreux processus de groupe liés en particulier à l’histoire du groupe.

      


      
        Si l’on passe en revue tous les rôles sociaux idéaux d’une société, en explicitant les valeurs sociales sous-jacentes, on obtient l’ensemble du système de valeurs de la société en question. Ces valeurs guident puissamment les conduites sociales des individus. Peut-être, comme certains le disent, parce qu’un des besoins fondamentaux de l’homme est d’être estimé par ses semblables et que faire les choses dans le sens des valeurs sociales ne peut que valoir l’estime des autres. Mais on peut se passer du besoin d’estime et dire que ces valeurs sociales guident les conduites humaines tout simplement parce qu’elles sont intégrées comme vérités fondamentales et qu’alors la conduite se fait par rapport à ces points de repère.

      


      
        Les valeurs du système peuvent ne pas être toutes parfaitement compatibles. Dans les sociétés complexes, il existe même des contradictions entre certaines valeurs sociales, contradictions internalisées par les individus. Ce fait génère, d’une part, des conflits internes chez les acteurs sociaux, conflits internes qui déclenchent alors des troubles de l’identité s’exprimant diversement (par exemple : repli sur soi ou agression, vandalisme envers la société) (cf. le « Que sais-je ? » sur L’Identité, p. 89-118).

      

    

    
      Les mentalités comme facteurs des conduites collectives


      
        Dans le langage courant, une mentalité désigne un état d’esprit, une façon de voir les choses associée automatiquement à des mœurs observées dans des comportements. C’est en ce sens que l’on dit « Quelle mentalité ! » pour condamner la conduite et la morale sur lesquelles semble s’appuyer cette conduite. Intuitivement, on relie ensemble, d’une part, les comportements et, d’autre part, la façon de concevoir les choses (vision du monde) et les principes (la morale latente) sur lesquels semblent reposer les conduites.

      


      
        L’expérience de la mentalité définissant autrui comme différent de moi se fait lorsque je suis surpris de son comportement face à un événement ou une situation que visiblement je n’ai pas interprété de la même manière que lui. Ce dépaysement mental est celui que l’on éprouve lorsque l’on se trouve dans un milieu très différent du sien : un milieu social que l’on ne fréquente jamais ou un groupe d’étrangers.

      


      
        Une mentalité porte en elle une vision du monde et génère des attitudes (c’est-à-dire des manières d’être envers quelque chose) face à des éléments de l’environnement. Ces éléments de l’environnement ne sont pas n’importe lesquels. Ce sont les éléments clés de la vision du monde, les éléments importants par rapport auxquels le groupe de la mentalité en question a pris une position. Ces éléments sont les objets nodaux ou catégories d’objets essentiels de référence et de positionnement.

      


      
        Une mentalité est donc le système valeurs de référence implicite d’un groupe social, homogène du point de vue de cet état d’esprit commun, ce système de référence lui permet de voir les choses d’une certaine manière et donc d’avoir des réactions et conduites en accord avec cette perception du monde (cf. le « Que sais-je ? » Les Mentalités).

      


      
        Une mentalité est façonnée par l’éducation, par toutes les expériences de la vie sociale, par la participation de tous les instants à divers groupes qui ont leurs habitudes de jugement et de comportement.

      


      
        Dans la mentalité traditionaliste, par exemple, faite du respect des autorités, de la tradition venant du passé, du goût de la stabilité, etc., un des objets nodaux de cette mentalité sera la catégorie générale des « choses établies qui nous viennent du passé ». Face à un objet de cette catégorie, le traditionaliste aura une attitude de respect.

      


      
        Les publicitaires étudient à l’aide de vastes enquêtes les évolutions des valeurs sociales dans les différents groupes sociaux (B. Cathelat, 1985). Ils peuvent ainsi déterminer des groupes qui partagent des mêmes « styles de vie », c’est-à-dire un même ensemble de valeurs et d’attitudes face à la vie en général. Ainsi, la « France de l’aventure » comprend essentiellement des « jeunes cadres modernes et dynamiques » des grandes villes, technocrates, ouverts au progrès sous toutes ses formes, tournés vers le futur, friands de voyages, centrés sur les signes extérieurs de leur standing et donc volontiers dépensiers…

      


      
        Remarquons que ce raisonnement relève d’une conception statique des phénomènes psychosociologiques : les valeurs, les normes, les attitudes… s’imposent d’elles-mêmes. Les interventions des hommes dans leur création ne sont pas mentionnées. Nous avons abordé ailleurs (A. Mucchielli, La Psychologie sociale, Hachette, 1995) la conception « dynamique » de la psychologie sociale en montrant comment les hommes utilisent les « outils » de communication fournis par la culture et participent à la construction de leur monde social.

      

    
  

  
    III. Le « besoin de quiétude culturelle » comme facteur de conduites sociales


    
      La pression à la conformité comme facteur de motivation


      
        Le contrôle social est la capacité d’un groupe social à rendre effectives ses normes et ses règles, à faire en sorte qu’elles soient appliquées par ses membres. Le contrôle social « objectif » a lieu lorsque l’agent de contrôle est conscient d’exercer un contrôle et veut vraiment, par son action, l’exercer. Dans la vie sociale quotidienne et institutionnalisée, de nombreux agents ont pour rôle de contrôler les divers agissements des particuliers. Un autre genre de contrôle social existe aussi : le contrôle social « subjectif », celui que nous exerçons nous-mêmes sur nous lorsque nous sommes en présence d’autres personnes car, tout un autrui inconnu qui pourrait observer notre conduite, qui en serait témoin même passif (et même probablement indifférent), modifie nos comportements. Dans ce contrôle social subjectif, l’agent extérieur exerce donc son contrôle par sa seule présence, par son regard, sans vouloir exercer ce contrôle et sans en être conscient. La condition essentielle pour que ce contrôle social subjectif puisse s’exercer est que les conduites des individus soient observables. La simple présence d’autrui, la simple possibilité d’être regardé (aussi bien que le regard effectif) vont exercer un « contrôle social » sur ceux qui peuvent ainsi être regardés. Ce phénomène n’est intelligible que si l’on suppose un effort automatique d’évitement du jugement sociomoral (sauf en cas de bravade systématique et de scandale volontaire). Le résultat est une conformisation aux normes et aux règles communes.

      


      
        On sait que c’est dans les « lieux cachés » (rues noires, parcs ombragés, endroits sombres, caves, toilettes…) qu’ont lieu le plus grand nombre de conduites déviantes : vols, viols, dégradations, méfaits divers… Ce facteur normal de contrôle social qu’est la coprésence d’individus n’est plus aussi efficace qu’autrefois, surtout dans les grandes villes, dans la foule où le grand nombre de gens présents paradoxalement réduit la surveillance mutuelle. Il est bien connu que la foule, les grandes villes renforcent l’anonymat des personnes et ouvrent par là la voie aux actes déviants. Cependant, on utilise encore la menace de la « surveillance » pour induire des conduites « normales » et « conformes ». Dans un certain nombre d’établissements (grandes surfaces, bureaux de poste…), on a mis en place un système de contrôle télévisuel et on s’arrange pour que les clients le sachent et le voient. Le fait est que, même si ces appareils de contrôle télévisuel et les panneaux ostensibles qui en informent le public sont des leurres, les gens, se croyant sous un regard, modifient leur conduite dans le sens d’un respect plus grand des règles sociales. En public, lorsque les conduites à tenir ou les tâches à faire ne comportent pas de critère objectif de réussite d’une bonne performance mais font appel à des comportements pour lesquels il existe des normes sociales, les sujets se conforment à ces normes et adoptent un comportement socialement acceptable pour que les spectateurs portent sur eux un jugement de valeur positif (Desportes, 1975).

      


      
        Si la présence d’autrui et le regard d’autrui exercent un « contrôle social », c’est parce que notre participation sociale nous a appris que le fait d’être observé était quasiment toujours à associer avec le fait d’être jugé. Ce conditionnement, selon Desportes (1975), serait déjà solidement établi à l’âge de 10 ans. Chacun de nous peut cependant constater que dès l’apparition du langage (entre 30 mois et 3 ans), l’enfant est capable de ce qu’on appelle « le mensonge de défense » (réflexe qui dure toute la vie), lequel consiste à nier énergiquement être l’auteur d’une bêtise punissable ou à dissimuler le « corps du délit ». Dès que nous sommes observés ou croyons être observés, nous retrouvons la situation d’observation-jugement par autrui-observateur et, dans le cas le plus général (c’est-à-dire sauf intention délibérée de choquer), nous « soignons notre personnage » et nous nous composons, par un véritable réflexe défensif, une façade sans prise au reproche (Goffman, 1973).

      

    

    
      L’implication affective comme facteur de motivation


      
        Rapportons les fameuses expériences de K. Lewin sur le changement des habitudes alimentaires des ménagères américaines pendant la dernière guerre. Ces expériences sont une référence constante lorsque l’on parle d’influence et d’intervention des phénomènes affectifs dans un groupe.

      


      
        
          « Il s’agit d’une intervention portant sur des groupes de ménagères américaines, volontaires de la Croix-Rouge pour l’aide à domicile. Ces groupes, de 13 à 17 personnes, sont étroitement soudés. Les collaborateurs de Lewin disposent d’une durée de quarante-cinq minutes pour six de ces groupes. Le but est d’accroître la consommation de morceaux de viande (cœur, rognons, ris de veau), objets d’une aversion. Trois groupes sont traités par la méthode classique de l’exposé : une ménagère expérimentée fait une conférence intéressante sur l’utilité de consommer ces bas morceaux (avantages diététiques et participation à l’effort de guerre du pays) et sur l’art de les préparer afin d’éviter certaines caractéristiques, d’odeur par exemple, qui déclenchent l’aversion. Seulement 3 % des participantes sont convaincues au point de servir effectivement à leur table ces “bas morceaux”. Les trois autres groupes sont menés par Bavelas, selon une autre méthode : un bref exposé aborde le problème de l’alimentation dans les deux perspectives de l’effort de guerre et de la diététique. Une discussion libre est ensuite ouverte pour voir “si des ménagères participeraient à un programme de changement des habitudes alimentaires sans recourir aux méthodes de vente à forte pression ; supposez des ménagères comme vous…”. Les échanges de vue mettent en évidence les préjugés qui font obstacle au changement (odeurs pendant la cuisson, consistance répugnante de ces morceaux, dégoût des maris). Un expert propose alors remèdes et recettes, comme dans les trois groupes précédents, mais il ne les propose que quand le groupe est motivé à les connaître. Un vote à mains levées encadre la discussion : on demande au début combien de participantes ont déjà servi de tels aliments ; à la fin, combien envisagent d’en servir. Le contrôle des effets montre que 32 % le firent effectivement pendant les semaines suivantes » (Anzieu et Martin, 1986).

        

      


      
        La supériorité de la seconde méthode semble venir de l’implication qui est demandée aux ménagères. Elles discutent « comme s’il » s’agissait d’autres ménagères et elles sont libres de leur décision finale. Par ailleurs, leur prise de décision en groupe les engage davantage. Ces expériences firent conclure qu’il est plus aisé de changer les idées et les normes d’un petit groupe que d’individus isolés car les membres d’un groupe sont prêts à adhérer à de nouvelles normes si le groupe y adhère. Il faut aussi remarquer, dans une optique constructiviste, que les échanges entre les participantes « construisent » une autre réalité sociale dans laquelle les « bas morceaux » acquièrent d’autres significations (A. Mucchielli, 1995).

      


      
        À travers les quelques résultats que nous avons rapportés, on voit transparaître une sorte de « main invisible » qui contrôlerait les différents « effets » des groupes sociaux sur les individus. Il s’agit d’une sorte d’attraction des hommes et des groupes pour la « quiétude culturelle ». En effet, si l’on évite le regard d’autrui, si l’on se « défend » contre les risques de jugements dévalorisants, c’est que l’on ne veut pas être mal jugé, que l’on veut passer pour convenable et conforme ; si l’on fait comme tout le monde en suivant le « contrôle social », c’est pour la même raison ; si les membres des groupes se laissent manipuler et se rallient aux décisions collectives, c’est pour éviter les conflits et pour le confort qu’apporte le fait d’être en accord avec la collectivité…

      


      
        Ainsi, la psychologie sociale a mis en évidence l’influence diffuse, occulte et multiforme du « groupe » sur l’individu. Il convient donc d’intégrer aussi ces éléments dans l’analyse des phénomènes de motivation.

      

    
  

  


  

  Chapitre V


  Les conceptions situationnelles des motivations et l’influence des contraintes externes sur la conduite


  
    

  


  
    
      Dans cette optique, la source des comportements est extérieure à l’individu. L’homme est déterminé à agir d’une certaine façon par l’ensemble des contraintes environnementales qui s’exercent sur lui. Ces contraintes sont dans bien des cas inconnues des individus, c’est en ce sens qu’elles interviennent comme des motivations.

    

  

  
    I. Les « forces sociales » de la sociologie positiviste


    
      Dans sa forme pure, cette conception s’appelle le sociologisme. Pour le sociologisme, l’acteur social est un sujet passif dont le comportement est l’effet de causes sociales extérieures.

    


    
      


      
        Le sociologisme de Durkheim


        
          Durkheim, dans son célèbre ouvrage sur le suicide, montre comment cette conduite individuelle est tributaire de variables caractérisant la société : en particulier l’égoïsme et l’anomie. Le développement de l’égoïsme a pour effet de laisser à l’individu le soin de déterminer le sens de son existence. Mais cette liberté est source d’une angoisse qui le pousse au suicide. Par ailleurs, lorsque les normes sociales deviennent incertaines (anomie), les désirs individuels se portent à un niveau inaccessible. Ces désirs ne pourront donc être réalisés, d’où déception et insatisfaction poussant au suicide. Durkheim conclut de tous les faits qu’il accumule « qu’il résulte que le taux social des suicides ne s’explique que sociologiquement. C’est la constitution morale de la société qui fixe à chaque instant le contingent des morts volontaires. Il existe donc pour chaque peuple une force collective d’une énergie déterminée, qui pousse les hommes à se tuer ».

        

      

      
        Le sociologisme de Marx


        
          Le marxisme apparaît aussi comme un sociologisme. Le texte de Marx toujours cité pour appuyer cette thèse est un passage de la préface à la Contribution à la critique de l’économie politique. Comme le souligne R. Aron (1967, p. 153), commentant ce texte, on trouve chez Marx toutes les idées essentielles de l’interprétation économique de l’histoire. En particulier, pour ce qui nous intéresse, l’idée que la forme globale de l’orientation des conduites humaines est la lutte. Cette lutte est due à la contradiction essentielle entre les forces de production et les rapports de production. La finalité de cette lutte entre les prolétaires et les capitalistes est de faire cesser cette contradiction (ainsi que d’autres contradictions de la société capitaliste) pour parvenir à la dernière étape du développement historique.

        


        
          Si on regarde bien les deux conceptions précédentes, on s’aperçoit que les auteurs, pour expliquer les actions collectives, mettent certes l’accent sur les institutions sociales, mais postulent implicitement toujours des phénomènes psychologiques internes chez leurs acteurs. Pour Durkheim, c’est, d’une part, l’angoisse et, d’autre part, le sentiment de frustration qui interviennent comme ressort de l’action. Pour Marx, ce sont aussi des sentiments qui interviennent en dernier ressort : la conscience de classe et le sentiment d’aliénation. Toutes les interprétations « sociologistes » de la conduite humaine font finalement, d’une manière cachée, appel à un « ressort profond et interne de l’âme humaine » (sentiment ou passion).

        

      
    
  

  
    II. L’influence de la situation à travers sa « logique »


    
       La logique du pouvoir dans les entreprises


      
        Pour Crozier (1977), la recherche du pouvoir apparaît comme la motivation quasi unique des acteurs sociaux qui se trouvent dans les entreprises. Si les hommes ont un tel comportement, c’est parce qu’ils sont dans un « champ structuré » autour de relations hiérarchiques et de relations d’influence. En effet, dans une entreprise par exemple, chaque homme, pour son travail, est obligé d’avoir des relations avec différents partenaires. Ces relations sont à base d’influence réciproque. Comme se plaît à le dire Crozier, le chef a un pouvoir sur le subordonné mais, en retour, le subordonné en a un sur son chef car le chef a besoin de lui pour que le travail soit fait. C’est cette structuration des relations, imposées par l’existence même de l’organisation, qui induit la lutte pour le pouvoir. Chacun étant dans une relation de pouvoir ne peut pas ne pas se comporter par rapport au pouvoir. Par ailleurs, dans une organisation, il y a toujours des failles dans le système des contraintes mises en place (des zones d’incertitudes). L’existence de ces failles va renforcer la préoccupation pour le pouvoir. En effet, chacun ou chaque groupe va voir là une possibilité d’étendre son pouvoir en accroissant les zones d’incertitude qui le concernent et en réduisant les zones d’incertitude des autres. Cette lutte pour le pouvoir se fait, en outre, en appliquant des règles du jeu, c’est-à-dire en respectant les normes relationnelles de l’organisation. Un dernier élément intervient alors : les intérêts des acteurs sociaux et leur conception de l’organisation : intérêts et conception qu’ils vont s’efforcer de promouvoir au cours de la négociation permanente qu’est la participation au travail collectif. Avec les contraintes organisationnelles et les zones d’incertitude qui définissent la structure de la situation, avec les normes comportementales qui définissent les coups permis et avec les intérêts de chaque acteur qui définissent ce qui a de la valeur pour lui, on peut prévoir le comportement de chaque acteur qui s’efforce de maximiser sa position dans ce système.

      


      
        Crozier montre bien la prépondérance en ce qui concerne les conduites dans les organisations des éléments externes. Mais il ne peut se passer d’un « moteur interne » qui est ici ce qu’il appelle « la tête », c’est-à-dire la volonté d’influencer l’organisation pour faire passer ses « intérêts ». Sans cette attitude fondamentale, il n’y a plus de lutte pour le pouvoir et il n’y a plus de lutte non plus si les « intérêts », c’est-à-dire les valeurs, sont communs.

      

    

    
       La logique du social


      
        C’est R. Boudon (1979) qui a le mieux formalisé cette conception de la prépondérance des éléments externes sur la conduite humaine. Dans les paradigmes interactionnistes, l’« action » est décrite comme la composition des intentions des acteurs et de la structure de leurs interactions. Exemple : les deux automobilistes qui s’étaient engagés face à face dans la voie centrale de la route à trois voies se sont, au dire des témoins, lancé des appels de phares répétés. Le choc frontal n’a pu être évité. Dans ce cas, l’accident est dû à ce que chacun des automobilistes a essayé de sortir gagnant d’un jeu en indiquant qu’il n’accepterait pas de céder. Ce type de paradigme est intéressant pour l’étude des motivations. En effet, c’est soit dans la structure de l’interaction, soit dans les intentions des acteurs que l’on va pouvoir trouver des déterminants non connus et « non logiques » de l’action. Pour construire un modèle interactionniste de l’action, il faut, selon Boudon, tout d’abord, analyser les contraintes de l’environnement (la « structure du système d’interaction ») dans lequel se trouve l’individu. Il faut ensuite adopter le « postulat de l’individualisme méthodologique », c’est-à-dire supposer que les acteurs cherchent à optimiser leurs décisions dans le système de contraintes. Les critères de l’« optimisation » seront obtenus par le recours à une psychologie universaliste atteinte par une rapide introspection personnelle.

      


      
        Prenons un exemple pour illustrer cela (R. Boudon, 1977, p. 222). La conduite des étudiants s’inscrivant massivement à l’université et y travaillant de moins en moins. Il est évident que les diplômes sont dépréciés. En moyenne, le niveau de rémunération reste lié au niveau des études, mais, depuis 1965, cet avantage lié au niveau des études est beaucoup moins évident et important. On a encore intérêt à s’inscrire à l’université, mais on risque davantage la déception qu’autrefois. C’est dans cette structure que les étudiants ont essayé de maximiser leur intérêt. Ils y sont parvenus par une redistribution de leur budget-temps : en réduisant le temps passé à l’étude et à la préparation des examens et en augmentant leur temps passé à des travaux rémunérés extérieurs. Ils deviennent même des étudiants à temps partiel, jouant en même temps la carte d’autres études parallèles ou, le plus souvent, d’un travail à temps partiel leur permettant une possibilité d’insertion sociale préparant déjà l’avenir professionnel. On voit comment la conduite résulte ici des contraintes sociales et de l’intérêt individualiste des acteurs.

      

    
  

  
    III. Les situations paradoxales et la paralysie de la motivation


    
      La considération des « logiques situationnelles » nous amène à parler des situations paradoxales qui sont des situations dans lesquelles deux logiques contradictoires circulent.

    


    
      L’observation des échanges entre la famille et son enfant schizophrène a servi à la formalisation de ce référent essentiel qu’est la « double contrainte ». Bateson (1956) a, en effet, montré que la communication du malade schizophrène était une réponse aux injonctions contradictoires qu’il a toujours reçues de ses parents. Chacun de ses parents ayant exigé des expressions affectives en contradiction avec les exigences de l’autre (fais cette chose pour que je t’aime – exigence du premier parent ; si tu fais cette chose, je ne t’aime plus – exigence du second parent). Dans le cas d’un seul parent, les conduites verbales exigeaient une chose (« il faut te comporter comme un grand »), et les attitudes punissaient toute velléité d’autonomie (ce qui revenait à dire : « il faut rester petit »). La conduite du schizophrène est alors une manière logique d’exprimer la contradiction logique des injonctions reçues puisque sa conduite est une manière de communiquer qu’il ne peut pas communiquer (car quoi qu’il fasse il est coupable).

    


    
      Dans une situation paradoxale, un système de contraintes divergentes emprisonne l’individu et quoi qu’il fasse il s’en sort mal. De telles situations sapent les motivations et génèrent un certain état de confusion mentale chez les individus. Les situations paradoxales sont donc fondamentalement paralysantes. Dans de tels cas, motiver consiste alors à lever les paradoxes en recadrant la situation ou en changeant les règles qui régissent les comportements.

    


    
      
        « En psychothérapie systémique, la prescription du symptôme est un moyen thérapeutique qui consiste à demander au malade d’adopter volontairement le comportement décrit comme signe concret de sa maladie. Ce faisant, le thérapeute crée une situation paradoxale. En effet, il a invité le malade à agir sur commande sur un comportement “malade” c’est-à-dire qui lui échappe fondamentalement. Ainsi, si le malade arrive à suivre l’injonction du psychologue, il fait la preuve qu’il peut contrôler sa conduite et que ce comportement ne lui échappe pas vraiment. Une telle “prescription de comportement” est fondée sur la conception “constructiviste” des visions du monde. En effet, cette “prescription de comportement” essaie d’amener le sujet à agir “comme si” il vivait et agissait dans une réalité différente de celle qu’il a construite lui-même. En agissant, par exemple, “comme si” son problème était autre, il contribue à “construire” une autre réalité et donc à avoir une autre conduite » (A. Mucchielli, 1995, p. 39).

      

    


    
      En entreprise, dans un certain nombre de situations de changement, on trouve des jeux rituels d’accusation réciproque entre les cadres et les personnels, chacun accusant les autres de saboter l’évolution. Les cadres disent : « Les agents ne veulent pas bouger… » ; les personnels rétorquent : « Les cadres ne nous disent rien ; … la haute hiérarchie s’en moque et ne pense qu’à sa promotion… » Le jeu est donc : « C’est pas nous, c’est eux ! » De tels discours visent à se protéger du changement en mettant les autres dans une position verrouillée d’opposants. Les discours produits visent à détourner l’attention sur l’autre groupe alors que chacun est à l’origine du blocage. Si les cadres, par exemple, voulaient vraiment le changement, ils ne diraient pas à leurs troupes : « Changer, moi je suis pour le changement, vous non… » ; ils ne mettraient pas leurs personnels à distance, ne les positionneraient pas dans un rôle de cancre frileux, ils ne joueraient pas au « petit professeur » qui se plaint de sa mauvaise classe, ils constitueraient, avec eux (et non contre eux) une « équipe » qui développerait ses potentialités pour affronter collectivement le changement. Pour motiver l’ensemble de ces individus, il convient alors de « casser le jeu » de l’accusation et de faire construire à l’ensemble un autre jeu collectif.

    

  

  
    IV. La situation comme opportunité de stimulation des émotions


    
      L’émotion est un état de la conscience caractérisé par la submersion de la réflexion objective et des conduites réfléchies ainsi que par l’émergence soudaine dans le psychisme d’un état d’excitation, plus ou moins fort, accompagné de réactions physiologiques. Cet état d’excitation neurophysiologique et psychologique est provoqué d’une manière quasi réflexe par l’appréhension de certains « objets » chargés de certaines significations. Ces significations peuvent être attribuées par le sujet d’une manière instinctive (peur des serpents) ou provenir d’une expérience affective personnelle (joie de revoir un ami).

    


    
      À noter que c’est la surprise qui est l’excitation commune à toutes les émotions aux premiers instants de l’émotion et que ce n’est qu’ensuite que ce choc premier prend une coloration affective. L’émotion, nous dit T. Andréani (1968, p. 37), est même une double surprise : l’échec de notre savoir, l’échec de nos pouvoirs d’action. Ainsi, c’est de la rencontre de l’affectivité du sujet – formée par ses besoins et ses expériences – et de certains éléments significatifs pour lui du monde extérieur que naît l’émotion.

    


    
      Un malade a des réactions d’angoisse devant divers objets : un chapeau, un carnet de chèques… c’est le psychanalyste qui finira par découvrir le « sens angoissant » de ces objets : ils ont tous quelque chose de rouge, et le sujet a été traumatisé dans son enfance par le sang qui coulait d’une blessure qu’il avait faite à son jeune frère. Cette perception-émotion déclenche des « réactions largement constituées de schèmes inconscients » : fuite, agression, approche-soumission, etc., car la raison, troublée, ne peut ni n’a le temps de construire une conduite adaptée. Ainsi, l’émotion, tant qu’elle ne prend pas la forme plus maîtrisée d’une émotion particulière ou d’un sentiment, ne peut déclencher que des réactions instinctives de défense ou d’approche (Andréani, op. cit., p. 110 et 119).

    


    
      L’étude des émotions montre qu’une émotion surgit toujours comme réponse à la sanction (succès ou échec) d’une orientation affective profonde. Nous retrouvons par là les analyses de Scheler montrant comment tout « sentiment » (intérêt ou encore passion) peut nous signifier une valeur et nous incliner à l’approche ou au rejet.

    

  

  
    V. Les motivations au travail et la situation


    
      C’est au sujet de la situation qu’il convient de faire une mise au point sur les motivations au travail. Comme nous l’avons vu, on a eu tendance à rapporter trop exclusivement les motivations au travail à des besoins primaires (besoin de sécurité à travers l’appât du gain) ou secondaires (besoin de participation) et, donc, à négliger les impacts de la situation et l’intervention des projets individuels.

    


    
      Les études récentes montrent que l’homme au travail n’est pas mû exclusivement par des motivations des niveaux inconscients. Dans ses comportements au travail, l’homme fait intervenir ses projets personnels et/ou professionnels et se comporte comme un « stratège », c’est-à-dire qu’il cherche à maximiser ses « gains » (psychologiques, sociaux et statutaires…) en tenant compte des contraintes et des « logiques » de la situation (cf. les implications, page 94). Ainsi, l’analyse des « motivations au travail » quitte le domaine de l’étude des motivations proprement dit pour rentrer dans le domaine de l’analyse des situations et des conduites volontaires.

    

  

  


  

  Chapitre VI


  Le niveau intégrateur de l’imaginaire et des projets


  
    

  


  
    
      Les processus psychiques de ce niveau sont plus ou moins conscients. Il faut donc apprécier pour chaque cas leur apport aux « motivations » qui restent, par définition, inconscientes. C’est à ce niveau que se manifestent les différentes créations de la pensée (projet, imagination, définition des situations de la vie…). Tous les facteurs de ce niveau prennent racine dans les niveaux biologique, affectif, social, culturel… dont nous avons parlé précédemment. L’imaginaire de l’individu, qui est un puissant facteur d’aspiration et donc de motivation, s’appuie en effet sur les affects, les symboles, les archétypes, les représentations sociales… De même, pour le système de pertinence individuel et l’orientation de la conscience, il n’y a pas de « projet » qui ne puise ses sources dans les éléments profonds de l’individuel et du social.

    


    
      Le système intégrateur dont nous parlons est différemment nommé par les psychologues : système cognitif, affectif et comportemental ; système de pertinence ; système des intentionnalités de l’être… C’est, en effet, le propre des systèmes complexes que de générer un niveau intégrateur et organisateur permettant l’autonomie et l’émergence de phénomènes propres (J.-L. Le Moigne, 1990, p. 63 et 87).

    


    
      Une première manifestation de ce niveau intégrateur peut se trouver dans ce que les psychosociologues appellent : l’implication au travail. En effet, l’implication au travail apparaît comme une orientation stratégique générale envers l’entreprise. Elle sous-tend donc les projets individuels et les motivations.

    

  

  
    I. Les types d’implication au travail


    
      
        « L’implication au travail est un concept psychosociologique qui traduit l’état de la relation qui s’est construite entre le travailleur et son entreprise. Elle traduit en prédisposition générale l’adéquation entre la situation professionnelle que fait l’entreprise à son personnel et les attentes de ce personnel » (A. Mucchielli, 1994, p. 32).

      

    


    
      Quatre grandes catégories d’implications ont été repérées :

    


    
      
        	
          L’implication de « retrait ». – L’individu se trouve peu impliqué dans son emploi qui est souvent de bas niveau de qualification. Il fait son travail dans un unique but utilitaire. On trouve dans cette catégorie beaucoup de femmes qui viennent chercher un salaire d’appoint en effectuant des tâches peu valorisantes et d’étrangers récemment immigrés. Les individus de cette catégorie freinent tout changement qui pourrait être introduit dans l’entreprise. En effet, ils vivent ce changement comme un risque ou un embêtement supplémentaire à supporter.

        


        	
          L’implication « fusionnelle ». – L’individu puise le sens de sa participation à l’entreprise à travers sa participation affective au groupe de ses pairs, c’est-à-dire ceux qui sont proches de lui et subissent les mêmes contraintes et peines que lui. Cela correspond à de nombreux métiers dits « corporatistes » comme ceux des marins, des cheminots, des mineurs ou encore des infirmières où l’affectif est puissamment sollicité par les situations professionnelles vécues.

        


        	
          L’implication « affinitaire ». – L’individu privilégie les relations d’affinité personnelle avec certains de ses pairs. Ces relations d’affinité sont souvent liées au partage d’une formation ou d’une situation professionnelle particulière. Les relations d’affinité servent pour progresser dans le métier et la carrière. On trouve là de nombreux métiers de techniciens, d’ingénieurs ou de cadres moyens.

        


        	
          L’implication « négociatrice ». – L’individu est investi dans son emploi à travers un modèle de relations de négociation que cet emploi lui permet de mettre en œuvre. Son travail demande, en général, de fortes compétences et il utilise ces compétences et sa position charnière dans l’entreprise pour négocier sans cesse sa valorisation, c’est-à-dire sa réussite dans l’entreprise. C’est l’attitude dominante chez les cadres. Ces cadres sont impliqués dans leur réussite professionnelle personnelle et ils sont conscients que celle-ci passe par la réussite de l’entreprise à laquelle ils donnent donc beaucoup (ils pensent que « ce qui est bon pour l’entreprise est bon pour eux »).

        

      

    


    
      Les « implications » traduisent une vision de soi dans l’entreprise et une façon de concevoir sa vie au travail (Dubar, 1991). Ces implications peuvent être considérées comme le résultat d’attitudes envers le travail et envers les tâches concrètes que l’on a à faire. Elles nécessitent donc que l’on ait des représentations de ce travail et des tâches que l’on effectue. Les implications intègrent également diverses satisfactions ou insatisfactions (envers l’ambiance de travail, envers les responsabilités assumées, envers les relations avec les chefs, envers les possibilités de développement personnel au travail…). On peut aussi dire que la façon de concevoir sa vie dans l’entreprise, ainsi traduite par une « implication », repose sur un raisonnement dont on peut expliciter les prémisses. Pour l’implication négociatrice, par exemple, ce serait des prémisses du genre : « ce qui est bon pour l’entreprise est bon pour moi » ; « il faut que je montre à mes supérieurs tout ce que je peux faire pour eux » ; « c’est en me mettant en avant que je me ferais reconnaître »… Nous voyons donc comment ce concept d’« implication » traduit en projet des « attitudes », des « valeurs » et des « représentations ».

    


    
      Voici une entreprise qui met ses ouvriers sous pression. Elle a accepté les énormes contraintes de qualité exigées par ses clients. De ce fait, toute la qualité des pièces qu’elle produit doit être assumée par ses ouvriers. Ceux-ci vivent dans la peur permanente de se tromper et d’encourir des sanctions qui vont de la suppression de prime jusqu’au licenciement en passant par la mise à pied pour plusieurs jours. « Je suis inquiet, dit un ouvrier. Moi, j’ai 25 ans. Dans la région, ça va mal. Je travaille seul. J’ai trois enfants et un loyer à payer… » Mais, à côté de cela, existent d’autres ouvriers qui vivent différemment la même situation. En effet, ils ont des projets professionnels qui s’inscrivent dans l’entreprise. Ils veulent progresser dans la hiérarchie et donc veulent faire leurs preuves. La même situation stressante est pour eux une occasion de se faire remarquer par les chefs. « J’espère monter. Faut avoir de l’ambition. J’aimerais passer régleur et peut-être chef d’atelier… Normalement, on n’est pas obligé de régler notre outil… on a le droit d’attendre, c’est le boulot du régleur. Moi, j’aime pas attendre. Ça me fait progresser de faire moi-même, et c’est aussi bien pour l’entreprise… » (D. et R. Linhart, 1995, p. 58). Le « projet » de cet ouvrier le met en position de maîtriser son travail. Les exigences de qualité qui étaient des contraintes angoissantes pour les autres sont pour lui des occasions de montrer sa motivation.

    

  

  
    II. Les productions imaginaires, facteurs de motivation


    
      D’une manière générale, toute l’affectivité du sujet s’exprime dans ses représentations imaginaires. Nous avons vu comment les tests projectifs sont des moyens de stimuler l’imagination des sujets pour ensuite approcher la structure de leur affectivité. Si le passé affectif étend son emprise sur les représentations imaginaires, il faut aussi dire que la représentation imaginaire est aussi une manière d’essayer de s’en évader. On se croit libre d’imaginer, mais peut-être aussi finit-on par être réellement libre, la dimension eschatologique l’emportant enfin sur la dimension archéologique de l’humain. L’imagination a une fonction d’euphémisation, nous dit G. Durand (1976), parce que son dynamisme prospectif tente d’améliorer la situation de l’homme dans le monde et participe donc, en particulier, à cette évasion du monde. C’est cette impression vécue d’euphémisme qui fait la force du dynamisme des images. Dans le phénomène de « cristallisation », décrit par Stendhal, les sentiments et les passions interviennent pour transformer l’objet, pour en gommer les imperfections, les muer en qualités et fournir finalement une « illusion sentimentale ». Le même phénomène se retrouve au niveau des groupes ou des collectivités. Les idéologies créent les représentations imaginaires que sont les mythes et les utopies. Les mythes et utopies exercent de puissantes attractions sur la conduite humaine car ils représentent, dans l’U-chronos et l’U-topos, c’est-à-dire nulle part, la quintessence de l’inverse des situations frustrantes du présent.

    


    
      Un mythe est produit par l’imaginaire collectif. Il prend sa source dans la mémoire collective et aussi dans les aspirations créées par la situation collectivement vécue. Différents médiateurs sociaux mettent en forme le mythe et le diffusent dans la société. En retour, le mythe agit sur la mémoire collective en fournissant une réinterprétation du passé et une réactivation de certains éléments de ce passé. En retour, aussi, le mythe agit sur la situation sociale en donnant du sens à différentes actions qui transforment celle-ci. Il agit aussi sur les aspirations en les renforçant. Par ailleurs, et encore, le mythe alimente les discours des médiateurs sociaux, lesquels réactivent l’imaginaire social… Ainsi est enclenché un cycle récurrent de productions s’auto-alimentant.

    


    
      Parmi les représentations imaginaires, nous avons vu qu’il en est une qui intervient beaucoup sur le niveau général de motivation, c’est l’image de soi. Cette image de soi conditionne nos attitudes face à autrui, face à l’action et à l’avenir.

    

  

  
    III. Aspirations, intentions et projets, facteurs de motivation


    
      La signification est issue d’un processus dynamique qui est un processus de « valorisation » des éléments du contexte et des conduites. La signification n’est pas un « donné », mais une « émergence ». « Le sens, dit Varela, émerge des configurations situationnelles dans lesquelles les activités se déroulent. Le sens est le résultat de processus multiples, il est coconstruit par les acteurs en présence dans la situation qui intervient elle aussi. Il n’est pas un donné préalable, stocké dans une quelconque banque de données commune à tous, d’où on pourrait le sortir à la demande (F. Varela, 1990, p. 114) ». Le sens est aussi le passage du réel perçu au possible. C’est une valeur liée à l’action projetée, c’est un devenir possible. Le sens en tant que représentation sélective est une façon d’ordonner les futurs possibles en fonction des représentations. C’est ainsi que les projets que forment les individus participent à la construction des significations, lesquelles on le sait déclenchent les conduites.

    


    
      D’un point de vue existentiel, on dit que l’homme agit pour concrétiser l’intentionnalité de son « être au monde ». L’homme est donc intentionnalité potentielle permanente. L’action est alors la réalisation de cette potentialité, elle est preuve de son engagement, elle est signe de son existence. Les psychologues ont très tôt apprécié la force et la qualité de cet engagement en analysant ce qu’ils appellent « le niveau d’aspiration ».

    


    
       Le niveau d’aspiration


      
        L’estime de soi, en tant qu’attitude fondamentale acquise, participe à la définition du « niveau d’aspiration », c’est-à-dire de la perception diffuse de ce que l’on peut être dans l’avenir (cf. ci-dessus p. 75). Le niveau d’aspiration s’exprime concrètement dans le but qu’un sujet ou groupe se propose d’atteindre dans une activité dans laquelle il se trouve engagé. Il est défini par la difficulté de l’atteinte de ces buts et par la valorisation que l’on peut retirer de ce succès. Quelqu’un ayant un niveau d’aspiration élevé désirera toujours soit faire quelque chose de difficile, soit occuper une situation supérieure à sa situation actuelle, soit faire mieux que les autres. Les recherches de F. Robaye (1957, p. 98 à 102) ont largement montré comment les conditions familiales de vie, d’éducation des enfants ainsi que les représentations et les valeurs familiales et professionnelles des parents façonnent ce niveau d’aspiration. C’est ce niveau d’aspiration qui est porteur d’un certain nombre de représentations plus ou moins conscientes et réfléchies de l’avenir. C’est sur cette attitude envers soi dans l’avenir que se branchent d’autres forces dynamiques dues, elles, à des processus cognitifs plus conscients et qui nous intéressent donc moins directement ici.

      


      
        L’intentionnalité dont nous parlons s’exerce en fonction de différents horizons temporels, c’est-à-dire qu’elle peut être générale ou plus ou moins centrée sur des problèmes immédiats. Les problèmes que « l’homme-en-situation » rencontre peuvent se situer à des niveaux prospectifs différents. Pour catégoriser ces niveaux, on distingue différentes formes de l’intentionnalité.

      

    

    
       Les formes de l’intentionnalité


      
        Ces orientations de l’être au monde interviennent dans l’émergence du sens donné aux situations et aux phénomènes.

      


      
        
          	
            L’intentionnalité générale de l’être porte des actions qui sont des réponses à la question existentielle suivante : « Étant donné les orientations fondamentales de l’acteur dans sa vie tout entière, quels sont les problèmes que pose la situation ? » Si, pour telle personne, l’orientation générale de sa vie est « de se faire admirer par les siens », il faudra se poser la question : « En quoi, la situation présente rentre-t-elle dans son problème existentiel ? Comment peut-il la résoudre au mieux ? »

          


          	
            L’intentionnalité situationnelle porte des actions qui sont des réponses à la question : « Étant donné les objectifs de l’acteur en ce qui concerne la situation, quels sont les problèmes que pose cette situation ? » Si, pour telle personne, le problème que lui pose la situation présente est de « se faire connaître comme compétent sur tel sujet », il faudra se poser la question : « En quoi, la situation dans laquelle il se trouve en ce moment lui pose-t-elle problème pour cet objectif ? Comment peut-il agir ? »

          


          	
            L’intentionnalité réactionnelle porte des actions qui sont des réponses à la question : « Étant donné les événements se déroulant dans la situation, quels sont les problèmes que pose la situation ? » Le problème, pour un sujet, est alors de résoudre le problème précis posé par les échanges immédiats, compte tenu de l’ensemble des autres problématiques pesant sur la situation (exemple : comment dois-je répondre à la question : brutalement, ironiquement, précisément, longuement… ?).

          

        

      


      
        Il nous faut noter, par ailleurs, qu’une problématique de situation n’est pas forcément stable pour un acteur. Elle est elle-même issue d’un ensemble de circonstances dans lesquelles l’histoire de la situation a son importance et dans lequel les actions des autres acteurs interviennent. La problématique est « émergente ». La dynamique propre de toute situation fait apparaître une succession de problèmes à résoudre par l’action. Les significations qui apparaissent sont alors la résultante des interactions de cet ensemble d’intentionnalités et des éléments du contexte.

      


      
        Le niveau d’aspiration, les intentions, les projets ne sont pas sans être en interactions avec la situation :

      


      
        
          Luc, 40 ans, condamné à perpétuité pour le meurtre d’un gendarme après un hold-up est enfermé depuis seize ans. « De 1977 à 1981, j’ai attendu qu’on me coupe la tête. À l’époque, cela ne pouvait pas manquer, vu l’importance de l’affaire… je devenais fou. Car sans espoir… Puis il y a eu le procès, en mai 1981. Et le verdict de perpétuité. Là, tout changeait. Perpétuité devenait, étrangement, synonyme d’espoir. Car on calcule ensuite. Oh ! pas longtemps (…) Un an peut-être. On additionne les remises de peine pour bonne conduite et les chances de liberté conditionnelle. Et puis, après, on se tait et on ne compte plus. Jusqu’à la quinzième année de détention. Quinze ans de flou, pendant lesquels on sait que rien ne bougera. Période blanche. Un vide. Le train-train de la détention. On ne rêve plus. On se détache de tout. De la vie du dehors (…) Puis il y a la frontière des quinze ans. Une borne qui signifie qu’on va peut-être sortir. Dans un an, ou deux, ou trois. On ne sait rien, mais on sait qu’on va sortir. Cela change tout. Le jour d’avant, on regardait les barreaux sans les voir. Ils étaient là, c’est tout. Et soudain, derrière, on voit l’extérieur. Pareil pour les femmes, profs ou visiteuses de prisons. On ne les regardait même plus, car inaccessibles. Et, du jour au lendemain, on les désire, on a envie de les séduire, puisque plus rien n’est impossible. Tout l’espoir renaît. Hier, les visites de la famille ne signifiaient plus grand-chose : on était trop loin, dans deux mondes différents, sans liens. Aujourd’hui, tout change : on a alors des intérêts communs, une vie possible ensemble… » (Le Point, 23 octobre 1993).

        

      

    
  

  
    IV. La production d’une définition de la situation par le « cadrage » de son contexte


    
      Le sens d’une situation – et donc les conduites que l’on va avoir dans cette situation – dépend du contexte dans lequel on le perçoit (phénomène du « cadrage »). Par ailleurs, ce « découpage » du contexte dépend d’une orientation, le plus souvent inconsciente, du système de pertinence individuel.

    


    
      Watzlawick (1975) propose différentes techniques de recadrage. Des exemples cliniques montrent comment la communication faite par le psychologue permet à l’individu de faire un « autre découpage » de la réalité et, ainsi, de la percevoir autrement. Examinons la technique qui consiste à présenter une analyse de la situation en partant d’un point de vue radicalement différent de celui des acteurs prisonniers de leur interprétation.

    


    
      
        « Un homme âgé de 25 ans, sur qui on avait porté le diagnostic de schizophrénie et qui avait passé la majeure partie des dix années précédentes dans des hôpitaux psychiatriques ou en psychothérapie intensive, nous fut amené par sa mère, qui le croyait sur le point d’entrer dans un nouvel épisode psychotique. À cette époque, il se débrouillait à mener une existence marginale dans une petite chambre et suivait, à l’université, deux cours dans lesquels d’ailleurs, il était en train d’échouer. Il était maniéré et provoquait souvent des interruptions “polies” dans les séances. À son avis, le problème résidait en un désaccord de longue date entre lui-même et ses parents, au sujet de son soutien financier. Il n’aimait pas que ses parents payent son loyer et ses autres notes, “comme si j’étais un bébé”. Il voulait obtenir d’eux une allocation mensuelle suffisante dont il se servirait pour régler ses notes lui-même. Ses parents, de leur côté, estimaient que son passé et sa conduite présente montraient qu’il n’était pas capable de prendre en charge de telles responsabilités et qu’il ferait n’importe quoi avec l’argent. Ils préféraient donc lui donner parcimonieusement quelque chose toutes les semaines, mais faisaient apparemment varier le montant, selon le degré de “sagesse” et de “folie” dont il faisait preuve. Cette condition n’était jamais clairement énoncée, cependant, de même que le fils n’exprimait pas directement sa colère à ce sujet, mais se repliait dans une sorte de jeu psychotique bizarre que sa mère, plus que son père, considérait comme une preuve de plus de son incapacité à diriger sa propre vie. Elle avait peur qu’une nouvelle et coûteuse hospitalisation ne devienne vite inévitable. En présence de sa mère, nous avons fait remarquer au jeune homme que, puisqu’il se sentait écrasé par ses parents, il avait entièrement le droit de se défendre en menaçant de provoquer des dépenses encore plus grandes par un nouvel épisode psychotique. Le thérapeute fit alors quelques suggestions concrètes sur la manière dont il devrait se conduire pour laisser présager la catastrophe imminente. Ces suggestions décrivaient en fait la manière assez étrange dont il se conduisait » (P. Watzlawick, op. cit., 1972, p. 147).

      

    


    
      Cette explication donnée par le psychiatre fait ressortir que le fils n’est pas malade, mais qu’il fait tout cela pour manipuler ses parents. Le psychiatre se place d’un métapoint de vue qui change complètement le sens de la situation. Cette intervention, dit Watzlawick, « fit voir au garçon que son comportement était quelque chose qu’il pouvait maîtriser à son profit et permettait, du même coup à la mère, d’avoir moins peur de ce comportement ». De fait, à leur première dispute, la mère se mit en colère contre le garçon en lui disant qu’elle en avait assez d’être son chauffeur et de s’occuper de ses affaires et lui fixa une somme mensuelle avec laquelle il devrait se débrouiller… Le fils finit par mettre assez de côté pour s’acheter une voiture et se rendre ainsi de plus en plus indépendant…

    


    
      Watzlawick développe les conséquences de la théorie des types logiques appliquée à cette notion de cadrage. Il rappelle, en particulier, qu’un contexte ne peut déterminer un métacontexte. C’est-à-dire que l’on ne peut expliquer ce qui se produit dans un contexte par des mécanismes empruntés à un niveau hiérarchiquement inférieur. Par exemple, pour comprendre ce qui se passe dans une famille, il est logiquement erroné d’invoquer – comme on a tendance à le faire spontanément – les caractères des individus. C’est-à-dire appliquer à une classe une démarche qui part de ses éléments pris isolément. Il faut trouver les explications dans le méta-contexte, c’est-à-dire dans les caractéristiques du système relationnel en entier. Il faut se situer à un niveau supérieur et non pas à un niveau inférieur.

    


    
      La notion de « recadrage » est aussi fondamentale pour toutes les études sur le changement de comportement. Pour modifier une conduite, il s’agit essentiellement de modifier le système dans laquelle la conduite est mise en œuvre. Mais ce système est souvent hors d’atteinte puisqu’il s’agit, en général, d’un milieu qui met en cause de nombreux acteurs. En fait, il convient de considérer que ce contexte existe d’abord en tant que réalité subjective et que c’est la perception qu’en a le sujet que l’on doit faire évoluer. Nous sommes aussi ici au cœur du constructivisme. Ainsi, l’une des stratégies de changement (et donc de motivation) consiste à changer de cadrage du contexte (ce qui fera automatiquement changer le sens de la conduite incriminée).

    


    
      Implications au travail, niveau d’aspiration, productions imaginaires, projets, intentions, cadrage de la situation sont autant de processus complexes qui, s’appuyant sur des traces motivationnelles biologiques, affectives et culturelles, génèrent des interprétations du monde et donc des significations.

    

  

  


  

  Chapitre VII


  Les techniques d’étude des motivations


  
    

  


  
    
      Nous présenterons seulement ici quelques techniques les plus couramment utilisées dans la recherche des motivations.

    

  

  
    I. Les techniques de recueil des motivations


    
      L’entretien « en profondeur »


      
        Ce type d’entretien, dans la recherche de motivation, est à base « d’interview non directive ». L’entretien non directif est l’inverse de l’interrogatoire à base d’un questionnement. L’entretien est ici « ouvert » et « centré », c’est-à-dire qu’il repose non sur les réactions de l’interviewé à des questions précises, mais sur l’expression libre de ses idées sur un thème ou un sujet (« qu’est-ce que vous pensez de tel objet ?, de tel phénomène ?… »). Il faut ne rien imposer à l’interviewé pour obtenir de lui des expressions spontanées qui ne soient absolument pas dues à des inductions venant de la situation d’entretien elle-même ou de ses propres attitudes, comportements et réactions lors de l’entretien. Dans cette technique, l’interviewer ne pose donc pas de questions et se contente de suivre le déroulement de la pensée de son interlocuteur. Il aide celui-ci dans son cheminement intellectuel, lui manifeste des signes d’attention, l’aide dans la synthèse et la formulation de ce qu’il veut dire en lui présentant des synthèses et des reformulations. Cette technique particulière de recueil des informations nécessite une formation spécifique. Les spécialistes ont en effet montré qu’un grand nombre de phénomènes peuvent intervenir dans le cours de l’échange pour induire des réactions, des pensées… et ainsi fausser et biaiser ce que l’interviewé, seul détenteur de sa vérité, veut dire.

      


      
        La théorie de cette technique en a été faite, dans le cas de l’entretien d’aide en psychothérapie par C. Rogers dans les années 1950, et tout ce qui a été dit dans ce cadre reste valable pour l’entretien de motivation en profondeur.

      

    

    
      La technique des commentaires provoqués


      
        Cette méthode peut être utilisée dans l’interview individuelle comme dans l’interview de groupe. Dans les deux cas, le chercheur présente à l’acteur ou aux acteurs sociaux, un petit cas, une situation d’achat, d’utilisation d’un objet… qui appelle de leur part des commentaires. Le matériel présenté aux enquêtés est appelé matériel starter. Ce matériel est soit conçu spécifiquement, soit est un objet de la réalité quotidienne. Le cas, l’événement, le fait divers sont porteurs d’une problématique sur laquelle on veut que les sujets réagissent. Les sujets sont amenés à analyser et à donner les prémices de leur analyse, à exprimer leur opinion en justifiant celle-ci à l’aide de leurs valeurs. Une analyse appropriée de leurs commentaires permet ensuite de remonter au fondement de leur mentalité (valeurs, croyances, images…), ou de remonter à leur façon de voir les choses et à leur mode typique de réaction et de raisonnement.

      


      
        
          Dans une grande école, on a donné, comme sujet de l’examen écrit d’un cours de psychosociologie, une étude de cas. Ce cas relate un fait réel qui touche les élèves, puisqu’il s’agit d’une période agitée de l’histoire d’une autre école de gestion qui avait essayé d’introduire des changements radicaux dans sa pédagogie (cf. revue L’Education permanente, no 36, novembre-décembre 1976). Après une première série de questions qui concernaient l’analyse de phénomènes psychologiques rapportés dans le cas, la seconde partie de l’examen demandait aux élèves d’exprimer leur avis personnel sur cette expérience, en donnant tous les arguments qui, à leurs yeux, validaient leur conclusion. L’analyse du contenu de cette dernière question, du style « question ouverte », permit de mettre en évidence l’existence de trois systèmes de valeurs différentes chez les élèves. L’analyse permit aussi de déterminer les « sujets » essentiels des attitudes des élèves : les enseignants, les méthodes (pratiques) de l’enseignement, les relations entre pairs, les attitudes des élèves à l’intérieur de l’école (activité/passivité), les objectifs de l’école. Le cas présenté aux sujets était un cas significatif pour eux, il provoquait leur jugement : le commentaire de leur opinion les amenait à préciser leurs attitudes face aux éléments essentiels pour eux de la situation. L’exploitation des commentaires ainsi recueillis nous renvoie à l’analyse de contenu (cf. ci-après).

        

      


      
        En marketing et en recherche publicitaire, on fait donc réagir des sujets pris individuellement ou en groupe, en leur présentant un produit, une publicité, le projet d’une réalisation quelconque…, on enregistre toutes leurs réactions au caméscope (verbalisations, réactions attitudinales, conduites d’approche ou de manipulation de l’objet…) et, ensuite, on soumet ce matériel à différentes analyses de contenu.

      

    

    
      Les techniques d’interview de groupe


      
        Ce sont des techniques qui combinent l’entretien dans une relation de face-à-face et les phénomènes collectifs de dynamique de groupe (expression de sentiments collectifs et phénomènes de créativité).

      


      
        L’interview de groupe non directive centrée


        
          Est un recueil de données, organisé à partir d’une discussion collective, faite sur un thème précis et pilotée par un animateur-interviewer. L’interview de groupe non directive centrée est un instrument complexe dont tous les éléments sont essentiels au bon fonctionnement de l’outil. Ces éléments sont : les membres du groupe, leur préparation à l’interview, les conditions de temps et de lieu de l’entretien, la qualité de l’animation de l’interviewer.

        


        
          La composition du groupe est, en effet, le premier souci de l’interviewer. L’interview de groupe s’adresse à un groupe restreint (8 à 12 membres) dont tous les membres doivent être concernés par l’objet de l’interview (principe de la représentativité du groupe). Ainsi, dans une enquête de motivation de consommateurs pour un produit, les participants au groupe doivent être des consommateurs réels (et non des prescripteurs ou des conseillers ou des membres non décideurs de la famille…). Il faut, par ailleurs que ce groupe soit homogène, sous certains critères pertinents, par rapport à l’objet de la recherche. Il faut aussi que l’objet de l’enquête et les conditions d’interview soient acceptés par les membres du groupe. Il y a donc une préparation à effectuer avant la réunion (sinon on y consacrera la première heure de l’interview, au risque de perturber le déroulement ultérieur de l’entretien collectif). Il faut ensuite que l’entretien se déroule dans des conditions matérielles favorables (aucune perturbation venant de l’extérieur) et que le moment choisi laisse libres les esprits des membres du groupe. Il faut enfin que l’animateur-interviewer connaisse son métier, c’est-à-dire : qu’il ait formulé d’une manière pertinente-pour-le-groupe et concise, le thème de son interview, qu’il soit à l’aise devant le groupe et qu’il maîtrise ses attitudes et ses sympathies-antipathies, qu’il connaisse suffisamment les problèmes généraux du thème à traiter, qu’il sache analyser sur-le-champ les phénomènes affectifs collectifs qui surgissent et qu’il sache les traiter et, bien sûr, qu’il manie parfaitement les différentes techniques d’animation non directive : la synthèse, les reformulations différentes, les relances, les appels à participation, les appels à complément, le traitement des problèmes individuels qui apparaissent…

        


        
          L’interview de groupe non directive centrée est un instrument d’une très haute qualité lorsque toutes ses parties constitutives sont bien mises au point. Malheureusement, on croit trop souvent qu’il suffit de « mettre des gens ensemble » pour qu’il en sorte des informations pertinentes et on laisse quantité de parasites – que l’on croit secondaires – venir perturber la démarche globale de l’interview de groupe.

        


        
          C’est un instrument idéal pour la constitution des typologies qualitatives. Lorsque l’on recherche des attitudes face à un problème, on peut, avec une demi-douzaine de groupes de dix personnes d’une même collectivité, arriver à expliciter tous les types d’attitudes existant dans la collectivité (avec en prime les images et représentations collectives essentielles).

        

      
    

    
      Le Brainstorming


      
        Le Brainstorming est une technique d’utilisation du groupe pour faire de la « créativité », c’est-à-dire pour inventer et trouver des idées nouvelles. Cette technique a été mise au point par Osborn dès 1935. En marketing et en publicité, il s’agit moins de « trouver des idées nouvelles » que d’exprimer tout ce que l’on pense et ressent face à tel ou tel produit, situation…

      


      
        La technique de créativité, comme toutes les techniques de créativité, comporte des règles précises qui valent pour les groupes de recherche de motivations. Après un exposé des règles du jeu, qu’il faut connaître, le groupe de créativité se déroule en deux phases : une phase productive dite de brainstorming qui dure en général une heure trente minutes et une phase de dépouillement des idées à l’aide de critères (dépouillement qui n’est pas fait par les personnes ayant participé au groupe de créativité).

      


      
        Les consignes que l’animateur est chargé de faire respecter sont les suivantes : 1/ l’imagination est libre, tout ce qui passe par la tête doit être dit, même ce qui est absurde (c’est cette mise entre parenthèses de l’esprit critique qui est importante et qui permettra de recueillir des expressions touchant aux « motivations profondes ») ; 2/ on vise la production d’un maximum d’idées, dans un minimum de temps (cette consigne est aussi faite pour empêcher la réflexion critique de s’exercer) ; 3/ la critique et l’autocritique des idées émises sont rigoureusement interdites ; 4/ il faut surtout associer sur les idées des autres, l’association prime sur la nouveauté.

      

    

    
      Les techniques projectives


      
        D’une manière générale, une technique projective utilise la projection, c’est-à-dire le phénomène psychosociologique qui fait interpréter les événements du monde par les groupes et les individus. Dans les méthodes projectives, on considère que toutes les constructions imaginaires des individus et des groupes portent la marque de leur personnalité profonde (donc de leurs motivations cachées).

      


      
        Pour solliciter la projection, c’est-à-dire l’interprétation, on présente, aux acteurs sociaux que l’on veut étudier un « matériel-starter » souvent flou et instructuré. La construction qu’ils font à partir de ce matériel fait nécessairement intervenir les catégories profondes de leur structuration du monde. Ce matériel-starter peut être : une tache d’encre (on leur demande de dire ce qu’ils voient), une page blanche et un crayon (on leur demande alors de dessiner), une image représentant une scène de la vie (on leur demande de la compléter ou de dire ce que pense tel ou tel personnage de cette scène), un jeu de construction en morceaux (on leur demande de construire quelque chose avec les morceaux, un village, par exemple, une maison…), une scène miniature de théâtre avec des petits personnages en carton (on leur demande d’imaginer une scénette pour ce théâtre), une photo floue d’une scène (on leur demande de raconter l’histoire dans laquelle s’inscrit la scène de cette photo)…

      


      
        L’utilisation des tests projectifs au niveau collectif


        
          Les tests projectifs sont utilisables pour expliciter les caractéristiques communes des groupes humains : attitudes, conception des choses, stratégies, intention d’action, valeurs, normes de jugement et de conduite… Le principe de leur utilisation est le même que celui que nous venons de voir. Seule la technique d’analyse diffère. En effet, il s’agit de mettre à jour des constantes se rapportant à l’ensemble des commentaires faits par toute une population.

        

      
    
  

  
    II. Les techniques d’analyse de contenu


    
      Les techniques de sollicitation et de recueil que nous venons de voir ne sont rien sans les techniques d’analyse de contenu qui vont avec. Il existe de nombreuses techniques d’analyse de contenu. Certaines sont quantitatives puisqu’elles débouchent sur des comptages, des pourcentages et des statistiques faits à partir de grilles a priori ; d’autres sont « qualitatives » et mettent en œuvre les capacités de généralisation de l’intelligence humaine faites à partir de questions générales.

    


    
      La recherche des besoins à travers des grilles prédéterminées


      
        Voyons un exemple de ce type de recherche à partir du récit d’un adolescent de 15 ans fait à une planche projective montrant deux jeunes gens face à un plus âgé qui pointe le doigt vers eux (cf. planche, in A. Mucchielli, 1995, p. 159).

      


      
        
          « C’est deux jeunes, ils arrivent vers un homme, ils lui demandent, parce que l’homme il était riche et eux un peu pauvres, ils lui demandent des sous, pour gagner leur vie un peu ; il leur donne des conseils, en même temps il leur demande de travailler chez lui, alors le couple ils ont accepté, ils ont fait tout ce qu’il fallait faire. Il leur a donné un peu de sous pour gagner leur vie, il leur donne du travail. Un autre jour, ils sont revenus et l’homme il était un peu plus sévère, alors il leur a dit : “Vous avez volé des bijoux de chez moi, je vous accepte plus, je vous emmène en prison. Alors, les pauvres, ils sont passés au tribunal et tout, ils voulaient se venger de lui parce que c’était pas eux qui avaient volé les bijoux ; ils ont pris des années de prison, et quand ils sont sortis, ils ont trouvé une solution de se venger. Ils l’ont invité chez eux, ils ont organisé quelque chose, alors l’homme riche il est venu, ils ont posé des trucs, ils ont pris des témoins exprès et tout, après ils l’ont fait disparaître. Il est passé au tribunal, mais tellement il était riche, il n’a pas pu rentrer en prison, alors l’homme du couple il est parti, et il a tué l’homme riche, il a organisé quelque chose et puis il l’a tué et voilà.” »

        

      


      
        Pour chercher les « besoins » que révèle ce discours, nous pouvons utiliser la liste des besoins de Murray (cf. ci-dessus p. 27). Le discours est décomposé en parties, chacune signifiant le passage à l’expression d’une motivation profonde, enfouie dans la structure du psychisme. Il faut faire correspondre chaque passage à un besoin de la grille d’analyse.

      


      
        On saisit bien que l’attribution du « besoin » à l’expression relève d’une certaine interprétation du propos et que, sans l’habitude de ce type de décodage, cette attribution peut être assez arbitraire.

      

    

    
      La recherche des attitudes et des valeurs à travers des analyses de contenu qualitatives


      
        La recherche des attitudes à travers l’analyse « analogique » des récits projectifs


        
          Cette technique a été présentée et développée dans notre ouvrage spécialisé : l’« entretien projectif » (1991). Dans une telle technique, le discours est considéré comme une totalité de sens qui répond à la signification culturelle implicite de la planche. Dans le cas de la planche citée plus haut, il a été démontré qu’elle représente une situation idiomatique standard anthropologique de « confrontation à l’autorité aînée ». C’est donc par rapport à cette signification de la situation présentée qu’il faut décoder analogiquement le récit puisque l’on a la clé de la question implicite posée par la planche. Cette question est : « Que pensez-vous de ce genre de situation ? »). Dans le cas présent, la lecture analogique du récit et son interprétation donnent : « Je considère que l’autorité des aînés est injuste et mauvaise (image donc de cette autorité). On peut essayer de s’en venger (attitude d’opposition agressive) mais, de par sa puissance, elle aura toujours le dessus. Le mieux est d’essayer de l’éliminer (attitude d’opposition agressive). »

        


        
          Dans le cadre du renouveau de l’utilisation des techniques projectives, il a d’abord été démontré l’existence, dans les tests classiques connus (le tat, le Rorschach…), de planches contenant des problématiques spécifiques, et il a été démontré ensuite que l’on pouvait construire des planches projectives pour étudier des images, attitudes et autres motivations face à des problèmes donnés (A. Mucchielli, 1995, p. 156-167).

        

      

      
        La recherche des attitudes


        
          Pour rechercher une attitude dans un récit, un commentaire ou un interview…, il faut d’abord considérer l’objet de l’attitude en question et se poser la question générale : « Comment cet objet est-il considéré à travers tout ce qui est dit ? »

        


        
          Prenons, par exemple, des commentaires obtenus à la présentation d’une photo évoquant une scène de relation d’autorité entre deux individus (d’après A. Mucchielli, Les Méthodes qualitatives, coll. « Que sais-je ? », 1994, p. 71).

        


        
          
            1er récit :


            Le Directeur parle à un de ses jeunes employés. Il lui fait part de son mécontentement. Le travail qu’il lui avait donné à faire n’a pas été fait. Le jeune se défend et explique qu’on lui a donné en même temps un dossier sur l’exportation à traiter de toute urgence. Le Patron ne veut rien savoir et estime que ses ordres passent avant ceux des autres. Le jeune employé retiendra la leçon et ne se laissera plus piéger une autre fois.


            2e récit :


            Il fallait que ça claque ! Depuis que les imperfections dans le travail s’accumulaient, le Chef de service profite d’une nouvelle imprécision dans le travail de la jeune recrue pour lui mettre les points sur les i et lui demander d’être plus attentif. Le jeune fera désormais attention et regagnera l’estime de son chef.

          

        


        
          On lit donc ces récits en se demandant quelle image de l’autorité donnent-ils, comment est-elle qualifiée, quels sentiments et conduites y sont associés ? On voit facilement que l’image de l’autorité est celle d’une autorité-juge, qui contrôle le travail, exige des résultats et exprime son mécontentement. L’attitude face à cette autorité n’est pas négative, bien au contraire. On lui reconnaît le droit d’exiger et de faire des remontrances et, qui plus est ; on tient compte de ses critiques pour garder de bonnes relations avec elle. On dira donc que c’est une attitude d’acceptation et de recherche d’approbation envers l’autorité.

        

      

      
        La recherche des valeurs


        
          À partir des mêmes récits que ci-dessus, nous pouvons rechercher les valeurs profondes auxquelles adhère l’individu qui fait ces récits. Il faut, pour cela, lire les récits en se demandant, à chaque phrase : « Quel est le postulat implicite sur lequel repose ce qui est dit ? » En travaillant ainsi, nous pouvons tirer les postulats suivants du premier récit :

        


        
          
            	
              Un directeur peut faire part de son mécontentement.

            


            	
              Un directeur peut donner du travail à faire.

            


            	
              Un employé peut recevoir d’autres travaux à faire.

            


            	
              Un employé peut se défendre et s’expliquer devant les remontrances de son directeur.

            


            	
              Un directeur peut exiger que ses ordres soient exécutés avant tout.

            


            	
              Les jeunes employés apprennent à partir des remontrances des chefs.

            


            	
              L’expérience d’une fois est utilisée ultérieurement.

            

          

        


        
          Du second récit, nous pouvons tirer les postulats suivants :

        


        
          
            	
              Il est inévitable que le mauvais travail attire les réprimandes des supérieurs.

            


            	
              Des prétextes servent pour dire des choses importantes.

            


            	
              Un chef de service peut faire des remarques sur la qualité du travail fait par une nouvelle recrue.

            


            	
              Un chef de service peut exiger l’attention au travail chez ses subordonnés.

            


            	
              Les remontrances peuvent avoir des effets bénéfiques.

            


            	
              Le bon travail permet de regagner l’estime de ses chefs.

            

          

        


        
          Puisque l’on recherche des valeurs, il nous faut regrouper les postulats analogues pour les formuler d’une manière plus générale qui permettra de faire apparaître ces valeurs (comme catégorie générale de pensée). Ici, nous regrouperons les postulats 1 (du premier récit) et 3 (du second récit) sous la formulation plus générale : un chef peut évaluer le travail de ses subordonnés et leur faire part de son évaluation. Nous regrouperons ensuite les postulats 2 et 3 (premier récit) et 4 (second récit) sous la formulation plus générale : un chef peut avoir ses exigences sur le travail et donner des directives. Nous regrouperons enfin les postulats 6 (premier récit) et 5 (second récit) sous la formulation plus générale : l’apprentissage du travail par les employés se fait à partir des remarques critiques des supérieurs.

        


        
          Cette vision du supérieur hiérarchique nous permet enfin de remonter à une grande valeur que l’on pourrait formuler ainsi : respect de l’autorité dans ses droits d’évaluation, de contrôle, d’exigence et dans son utilité pour la formation du travail.

        


        
          Les différentes techniques que nous venons de voir demandent un certain savoir-faire qui n’est pas à la portée de n’importe quel enquêteur. Elles exigent une formation spécialisée. Il faut d’abord savoir faire parler et, surtout, il faut savoir écouter (des techniques sont là pour y aider : techniques projectives, techniques de créativité, technique de l’entretien non directif…). Il faut ensuite savoir analyser ce que l’on a recueilli. Le grand danger des analyses de contenu est l’interprétation abusive (même si l’analyse se fait à partir de grilles de décodage toutes prêtes). Nous avons vu quelques techniques qui permettent d’accéder à ces « niveaux profonds » où gisent les diverses motivations.

        

      
    
  

  


  

  Conclusion


  
    

  


  
    Motiver, c’est intervenir de différentes façons pour stimuler un des ressorts inconscients participant d’une manière ou d’une autre à la construction des significations et mettre du même coup en branle le phénomène social complexe qu’est la conduite humaine.

  


  
    Les ressorts inconscients et irrationnels de la conduite humaine sont nombreux. Ils sont soit innés, soit acquis, soit dépendants des interactions et des situations. Ils sont soit communs à beaucoup d’individus soit strictement personnels… Ils se situent à différents niveaux du psychisme et peuvent se rapporter à différents contextes : biologique, affectif, social, culturel et imaginaire-idéel.

  


  
    Le modèle systémique de la complexité avec ses boucles d’interaction entre les niveaux et la conceptualisation d’un niveau intégrateur rend mieux compte des processus de motivation que les anciens modèles reposant sur la causalité linéaire.

  


  
    L’étude de ces motivations repose essentiellement sur des techniques qualitatives qui essaient de percer les différentes défenses qu’offre l’individu en ce qui concerne l’appréhension de sa psychologie profonde.
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