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À Florence, relectrice inspirante de tous mes ouvrages 
et bien plus encore.

Introduction

La première version de cet ouvrage a été publiée au début 
des années 2000, soit il y a plus de 20 ans. Entre temps, les 
publications scientifiques sur la motivation ont connu une 
croissance exponentielle. Cette augmentation vertigineuse 
a permis de confirmer la solidité de nombreuses concep-
tions motivationnelles. C’est la première grande difficulté 
quand on veut expliciter le terme. Définir la motivation 
laisse planer l’idée qu’il existerait, quelque part, quelque 
chose de commun à des dizaines, voire des centaines 
de théories psychologiques qui reposent pour certaines 
d’entre elles sur des variables totalement différentes. Dit 
comme ça, on pourrait en douter et pourtant le concept 
est si facile à comprendre. L’idée centrale est relativement 
simple et c’est d’ailleurs la définition qu’il est possible d’en 
faire  : la motivation explique le dynamisme du compor-
tement. C’est effectivement facile à comprendre mais… 
difficile à saisir. C’est quoi exactement ce dynamisme ? En 
existe-t-il une définition ? Oui et non. Oui, il en existe plu-
sieurs, et non, il n’en existe pas une seule et c’est précisé-
ment l’objet des pages qui vont suivre, de les présenter, au 
moins succinctement.



Chapitre 1

Émergence  
de la motivation

I	 Les premières approches 
motivationnelles

L’existence d’une dynamique à même d’expliquer non seu-
lement le comportement humain mais aussi plus globale-
ment la nature humaine n’est pas nouvelle.

Aristote évoque l’idée qu’il existe des passions qui vont 
guider le comportement. Pour Platon, l’âme serait com-
posée de l’appétit, du cœur et de la raison, qui ensemble 
gouvernent dans un rapport complexe les actions 
humaines. L’épicurisme se distingue des deux conceptions 
précédentes car il fait du plaisir la cause centrale du com-
portement. Pour Épicure, les besoins sont hiérarchisés 
et le plaisir est le fruit d’un savant calcul permettant de 
réduire au minimum le déplaisir. Cette conception, de 
même que celle de l’hédonisme, se retrouvent en filigrane 
dans certaines théories modernes de la motivation. Pour 
l’hédonisme, le comportement s’explique principalement 
par la recherche de plaisir et l’évitement de la douleur. 
Cette explication suppose donc que les raisons du compor-
tement sont purement personnelles. Ainsi, les individus les 
plus rationnels vont essayer en permanence de choisir les 
comportements qui maximisent les résultats positifs et qui 
dans le même temps minimisent les résultats négatifs.

L’hédonisme est devenu populaire au cours du xviiie siècle 
et le reste encore de nos jours. Cependant, au début du 
xxe  siècle, l’avènement d’une étude du comportement 
humain sur des bases empiriques a révélé les limites de 
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cette philosophie du comportement. Il est en effet très 
difficile de déterminer précisément les événements suscep-
tibles de provoquer du plaisir ou de la douleur. Le pre-
mier concept scientifique, qui a été utilisé pour désigner le 
dynamisme motivationnel des êtres vivants, est l’instinct.

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

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

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

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

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

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

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

II	 Motivation et béhaviorisme
1.	 Le conditionnement

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

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

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

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

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

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

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

•• la réaction conditionnelle ou RC : il s’agit de la réaction 
de salivation du chien mais qui fait suite cette fois à la pré-
sentation du signal sonore SC.
Le conditionnement classique repose donc sur l’association 
SC-SI au travers de la répétition de couplages stimulus/
réponse. Bien entendu pour Pavlov la présence du stimulus 
est la cause du comportement. Cependant, il note que la sali-
vation ne se produit pas si l’animal n’est pas affamé. Malgré 
la pertinence de cette observation, il choisit de ne pas tenir 
compte de la motivation de l’animal dans sa théorie.

La seconde forme d’apprentissage est le conditionnement 
opérant expérimenté d’abord par Edward Thorndike 
(1911) puis popularisé par la fameuse « boîte » d’appren-
tissage de Skinner (1931). L’animal, généralement un rat, 
est placé dans une boîte où il est cette fois totalement libre 
de ses mouvements. Lorsque l’animal explore sa cage aléa-
toirement dans un premier temps, il appuie généralement 
sur une manette qui lui distribue de la nourriture. Par la 
suite, lorsqu’il a faim, il réitère ce même comportement 
qualifié d’opérant (pour efficace) ce qui lui permet d’ob-
tenir la nourriture. La fréquence des réponses opérantes 
varie en fonction du nombre de renforcements et est liée 
à la privation alimentaire. Pour Thorndike, la sélection de 
la réponse opérante s’explique grâce à la loi de l’effet qui 
postule qu’un comportement qui a des conséquences posi-
tives a plus de chance d’être répété qu’un comportement 
qui a des conséquences négatives. Nous retrouvons là 
l’hédonisme mais avec une formulation a posteriori. Pour 
le conditionnement opérant, ou l’« hédonisme du passé » 
comme le nomment certains théoriciens, les événements 
passés déterminent les comportements futurs de l’animal. 


