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NOTRE AVIS

Des profs de Harvard qui parlent
d’évolution et de neurosciences!
Et pourquoi pas Darwin enseigné
aux MBA ? Justement, pourquoi
pas ? En croisant les théories de
I’évolution aux récentes recherches
en psychologies et en sciences
sociales, on en apprend beaucoup
sur I’homme... et sur le manage-
ment ! Commenté par Langdon
Morris, membre de notre comité
scientifique et spécialiste de I'in-
novation, ce livre suscite débats et
controverses. Une raison supplé-
mentaire pour prendre connais-
sance de cette approche originale
et transversale.
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LES IDEES CLES

Par la synthése qu'elle opere, la théorie des quatre pulsions révolu-
tionne la compréhension des comportements humains. A I'ére de
I'information, les nouveaux défis pour I'humanité nécessitent que les
fondements de nos comportements, tant individuels que collectifs,
soient analysés. Nos comportements seraient ainsi gouvernés par
guatre pulsions innées : la pulsion d'acquisition, la pulsion relationnelle,
la pulsion d'apprentissage et la pulsion de défense.

Les quatre pulsions constituent une base universelle pour toutes les
cultures humaines, mais n‘empéchent pas une grande diversité parmi
celles-ci. Les quatre pulsions ont intégré, au cours de I'évolution, les
multiples influences de I'environnement. L'évolution a ainsi engendré
des traits particuliers qui ont abouti a des spécificités culturelles et des
représentations sociales diverses.

Le « grand bond en avant » dans I'évolution, qui a produit la spécificité
humaine, résulte du développement équilibré des quatre pulsions. Un
processus de sélection a permis a la pulsion relationnelle d'évoluer jus-
gu'a constituer le fondement de « contrats sociaux » approfondis. Ceux-
ci constituent la base des comportements humains dans la société,
dans les organisations et dans les entreprises.
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n quoi consiste réellement la
nature humaine ? Si le
triomphe du capitalisme a pu
laisser penser que la maximisation
des intéréts individuels était le
principal moteur de I’humanité, il

est temps d’avoir une compréhen-
sion plus fine et plus poussée de
ce qui fait avancer I'individu. En effet, le nouvel age de
la société de I'information ne sera une opportunité
pour ’'Homme que si les fondements du nouveau
« contrat social » sont en meilleure adéquation avec sa
vraie nature.

1. LES CHAINONS MANQUANTS

Les nombreuses théories expliquant les comporte-
ments humains sont restées parcellaires.

1.1. L’évolution du cerveau humain
L’approche évolutionniste issue des théories de Darwin
imprégne encore aujourd’hui les domaines de la biolo-
gie, de la génétique et de la théorie des systémes.
Ainsi, les genes sont pergus comme responsables des
comportements humains et schémas mentaux. Mais
comment s’explique le fossé avec les autres espéeces
qui nous sont les plus proches comme les chimpanzés
et préhominiens ? Ou réside la spécificité de I’homme ?
Ce « grand bond en avant » dans I’évolution daterait
d’environ soixante-quinze mille ans. Il trouve un début
de réponse avec la découverte d’aptitudes spécifiques
au cerveau humain comme I'appréhension de I’avenir

LE RESUME

et la capacité & planifier, le sens de la responsabilité
ou de la survie. Des théories sur ce "grand bond en
avant” dans I’évolution se basent aussi sur le dévelop-
pement de la mémoire ou du langage.

1.2. Les pulsions et aptitudes innées

chez ’lhomme

Les avancées scientifiques les plus récentes ont mon-
tré qu’un trés grand nombre d’aptitudes sont hérédi-
taires. Pour Pinker, un psychologue évolutionniste,
cette transmission concerne le langage mais aussi le
sens des nombres, I'orientation, I’appréhension du
danger, de la justice, la reconnaissance de visages
familiers, etc. Pour I'archéologue Steven Mithen, « le
grand bond en avant » résulterait de la soudaine inter-
connexion, grace au langage, d’aptitudes formant
auparavant des ensembles archaiques distincts.

Les travaux du neurologue Antonio Damasio sur les
Iésions cérébrales, ont pour leur part révélé le r6le crucial
du centre limbique et des affects qui y sont hébergés.

Il est temps d’apporter une nouvelle contribution au
puzzle de la compréhension des comportements
humains : la théorie des quatre pulsions.

2. LA THEORIE DES QUATRE PULSIONS

Cette théorie a le mérite de donner une vision unifiée
des comportements humains et de leur évolution.

2.1. La pulsion d’acquisition (P1)
Ce serait la plus ancienne. Elle s’explique par la néces-
sité d’accumuler des biens pour survivre lorsque les
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ressources sont rares. Cette pulsion
concerne la satisfaction de besoins
primaires vitaux (nourriture, eau,
abri, sexe, etc.) mais aussi la
recherche d’objets de plaisir et de
statut social. L’'importance de cette
pulsion s’explique pour certains
scientifiques par la théorie écono-
mique classique qui considere les
comportements humains comme
résultant de la maximisation d’inté-
réts individuels.

Cependant, la perspective évolu-
tionniste suggére que ces comportements sont loin
d’étre aussi rationnels. On sait notamment qu’ils font
appel a d’autres instincts archaiques transmis par les
génes. Chez un individu, la pulsion d’acquisition est
ainsi insatiable, donnant lieu a des exces et addictions
diverses. Le fait de se comparer systématiquement aux
autres découle aussi de cette pulsion. On comprend
ainsi le lien étroit entre la pulsion d’acquisition et les
comportements de rivalité entre individus, ou le senti-
ment d’injustice ressenti par rapport aux autres.

2.2. La pulsion relationnelle (P2)

Tous les humains ont un besoin impérieux et inné de
développer avec leurs semblables des relations
sociales et d’attachement. En termes d’évolution de
I’espéce, cette pulsion peut s’expliquer par la néces-
sité vitale de transmission des genes et par la défense
du groupe. La pulsion relationnelle s’illustre de mul-
tiples fagcons : amour, amitié, compassion, dévoue-
ment, fidélité, respect, partenariat, alliance,... La force
de cette pulsion est mise en évidence par les consé-

« Si les hommes cherchent
a satisfaire leurs quatre
principales pulsions,
c’est que celles-ci sont
le résultat de I'héritage
commun de I’évolution
de I'espéce. »

guences néfastes résultant de rela-
tions sociales insatisfaisantes ou
inexistantes : anxiété, jalousie,
mélancolie, dépression,...

Il est important de souligner que
P2 est indépendant de P1 méme si
des interactions relient ces deux pul-
sions dans des relations de coopéra-
tion ou au contraire de compétition.
L’apparition de régles morales est
venue renforcer ces traits génétiques
pour accompagner le besoin de pul-
sion relationnelle.

Entre individus, la formation des liens sociaux se
manifeste concréetement par des degrés variés :
contact visuel, sourire, toucher, parole, partage de
nourriture, échange de cadeaux, développement d’une
confiance mutuelle. A un niveau plus collectif, la pul-
sion relationnelle se traduit par I'investissement affec-
tif déployé dans les organisations, les entreprises ou
les nations.

2.3. La pulsion d’apprentissage (P3)
Des études théoriques validées par des expériences
scientifiques ont montré que I’homme des son plus
jeune &ge a une soif innée d’apprendre. Cette pulsion,
clairement indépendante des autres, est toujours sous-
tendue par un instinct de curiosité, un besoin de faire
sens. Le fait que tous les peuples, sans exception, pra-
tiquent une religion, cultivent une forme d’art particu-
liere, démontre que cette pulsion est universelle.
Cependant, les conditions particuliéres d’environne-
ment expliquent la spécialisation de certains savoirs.
Celle-ci s’opere selon un processus darwinien qui tend
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a combler I’écart entre ce qui est
connu et ce qui est nouveau.
L’accumulation de savoirs qui en
résulte aboutit donc & former chez
I’lhomme de nouvelles représentations
du monde et un savoir collectif trans-
missible aux générations futures.

2.4. La pulsion de défense (P4)
La pulsion de défense a été sélec-
tionnée comme essentielle a la sur-
vie. En fait, la fonction premiére du systéme nerveux
central a probablement été de réagir par des signaux
d’alerte en réponse a des menaces extérieures. Ceux-
ci ont évolué en engendrant des émotions utiles pour
la défense, comme la peur ou la colére.

Bien qu’autonome, cette pulsion de défense est liée
aux autres pulsions car elle sert a éloigner les
menaces visant des possessions, des liens sociaux,
Ou ses propres représentations mentales.

Naturellement, les réactions de défenses dépendent
des circonstances et sont graduées selon le degré des
menaces : résistance au changement, prudence,
anxiété, déni,... Grace aux neurosciences nous en
savons aujourd’hui beaucoup plus sur cette pulsion.
Contrairement aux autres, elle se caractérise par
son coOté réactif (état conscient) ou réflexe (état
inconscient).

En somme, la théorie des quatre pulsions se
résume en quatre assertions de base :
= Les quatre pulsions sont innées et universelles.
= Elles sont indépendantes méme si elles ont de nom-
breuses interactions entre elles.
< Méme si P1 et P4 ont probablement précédé P2 et

« Les quatre pulsions
universelles chez I’lhomme
fournissent les bases
d’un développement
rapide de toutes sortes
de cultures humaines. »

P3, les quatre pulsions ne dérivent
pas I'une de I'autre, ni d’'une pulsion
unigue sous-jacente.

e Les quatre pulsions forment un
ensemble complet qui suffit a expli-
quer de facon cohérente tous les
comportements humains.

Lorsqu’il y a conflit entre pulsions, il
y a des compromis et des choix. En
définitive, la théorie des quatre pul-
sions jette un autre regard sur la for-
midable capacité de I’homme a s’adapter. En I’obli-
geant a forger son comportement, elle le pousse a
chercher des réponses équilibrées et a faire appel a
son libre-arbitre.

3. LES PULSIONS EN ACTION

La théorie des pulsions permet d’appréhender les
comportements dans un contexte social et notam-
ment dans celui des organisations.

3.1. Autres piéces du puzzle
Les quatre pulsions ont fourni les fondements du déve-
loppement rapide de toutes sortes de cultures
humaines. Ce réle a été mis en évidence par les
incroyables similitudes entre les cultures primitives,
méme si par la suite des différences de forme sont
apparues. La grande question est de déterminer ce qui
releve de I'inné d’une part et de I'acquis d’autre part,
autrement dit des interactions entre nature et culture.
Les émotions constituent précisément une liaison privi-
Iégiée. Pour Darwin, leur universalité démontre qu’elles
sont innées. Freud voyait aussi les émations, notamment
I’ego et le sexe comme des déterminants subconscients
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pour la survie. Les émotions ne sont
donc pas des attitudes impulsives,
mais des guides pour assouvir des pul-
sions fondamentales. Elles relient pul-
sions et cognition en se présentant
sous des formes et des degrés d’in-
tensité trés divers. En co-évoluant avec

« Les émotions
sont vitales
pour la survie
de I’homme. »

doit concevoir chaque poste pour
donner a son titulaire I'opportunité
d’acquérir, d’apprendre, de tisser
des relations, et de se défendre.
Cette régle, si elle est simple a énon-
cer, est difficile a appliquer pour
deux raisons : elle est moins adap-

les pulsions, elles permettent aussi de
maintenir un équilibre entre elles.

3.2. Les pulsions et le « contrat social »

Si I’évolution des pulsions, et notamment de la pulsion
relationnelle, a permis le développement de I’lhomme
au plan individuel, elle a aussi fait émerger au plan col-
lectif des rapports sociaux sophistiqués. Le « contrat
social » a vu le jour grace au langage et au recours a la
symbolisation. Dans cette évolution (qui explique pro-
bablement le grand bond en avant de I’espéce
humaine) un facteur apparait comme déterminant : le
développement de la pulsion relationnelle (P2).

Les rapports sociaux sont marqués par une grande
diversité. Mais d’ou provient cette diversité si tous les
humains partagent les mémes pulsions de base ? La
réponse est dans les contingences de I’environnement
et les différences biogéographiques : elles expliquent
comment, au cours des ages, le développement des
civilisations, des technologies et des idéologies ont pu
engendrer de multiples cultures.

3.3. La théorie des pulsions

dans les organisations

On peut s’attendre a ce que la théorie des pulsions
trouve un terrain d’application privilégié dans les entre-

prises. Une organisation adaptée aux quatre pulsions

tée aux secteurs productifs ou tech-
niques ; il est souvent difficile de ne pas privilégier une
pulsion plutdt qu’une autre. Le bon manager doit donc
favoriser I’équilibre entre les différentes pulsions en
jouant sur la rétribution, I'arrangement de I’espace, les
objectifs et les récompenses.

La théorie des quatre pulsions peut étre considérée
comme validée par son universalité et par sa complé-
tude. Un de ses apports majeurs est la relation qu’elle
établit entre les sciences sociales et la biologie. Elle a
aussi le mérite de réconcilier la théorie de I’évolution
avec les sciences et les arts. Par la mesure et la tem-
pérance qu’elle apporte, elle peut nous aider a explo-
rer de nouvelles voies qui donneront plus de sens a la
destinée humaine. m

d’aprés Driven,
de Paul P. Lawrence et Nitin Nohria
Harvard Business School Press, novembre 2001

Les rubriques « Les idées-clés » et « Le résumé » refletent le plus fidelement
possible les idées et le cheminement de la pensée de(s) auteur(s) de
I’'ouvrage original, sans interférence avec un quelconque avis critique. Ces
rubriques, ceuvres originales élaborées sous notre entiere responsabilité,
sont des résumés : il ne s’agit ni d’extraits ni de condensés de I’'ceuvre de(s)
auteur(s). Nous vous conseillons la lecture de I'ouvrage original.

Les hominidés

un nouveau processus peut s'enclencher.
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ETUDE DE CAS

_ Levolution de General Motors
d Ia lumigre de la theorie tes quatre pulsions

d’aprés Driven de Paul R. Lawrence et Nitin Nohria

Aux éditions Harvard Business School Press, novembre 2001

a théorie des quatre pulsions instinctives qui ana-

lyse les comportements humains (P1 : pulsion d’ac-

quisition; P2 : la pulsion relationnelle; P3 : la pul-
sion d’apprentissage; P4 : la pulsion de défense), peut
expliquer I’évolution du secteur automobile américain.

GM AVAIT BIEN APPREHENDE

LES QUATRE PULSIONS...

Aux USA, I'industrie automobile est née au début du xx
siécle d’'une multitude de petits constructeurs. Ford a
cependant treés vite émergé comme leader, en introdui-
sant des innovations techniques, comme la chaine
d’assemblage mobile en 1913. Mais en ne faisant
appel qu’a la pulsion d’acquisition (P1), ce systeme de
production de masse, autoritaire et rigide, portait en
germes certains problémes : ressentiment des
ouvriers, manque de loyauté, baisse de la qualité,...
Cette pulsion d’acquisition était présente chez GM éga-
lement, mais d’une tout autre maniére. Elle se tradui-
sait par le rachat de firmes étranglées par Ford,
comme Buick, Olds, Chevrolet, Oakland (devenue
Pontiac). Bien qu’ayant adopté certaines des
méthodes de Ford comme la chaine d’assemblage
mobile, le PDG de GM, Alfred Sloan, lanca aussi ses
propres innovations. Au lieu d’une offre standard unila-
térale, GM joua sur des relations plus équilibrées avec
ses clients. Non seulement I’entreprise avait une offre
avantageuse (P1), mais elle se comportait avant tout
comme un partenaire avec ses clients (P2), offrant
des véhicules fiables (P4) construits selon leurs
désirs (P3).

Sloan introduisit une autre innovation majeure : I’or-
ganisation mutidivisionnelle ou chaque unité pouvait
fonctionner de fagon autonome. Progressivement, cette
forme d’organisation se révéla colteuse par la féroce
concurrence interne qu’elle impliquait : absence de
coopération entre les unités, positionnement sur les
mémes créneaux. Ce systéme de mise en concurrence
systématique, également appliqué aux fournisseurs,
fit baisser les colits mais souvent au détriment de la
qualité (P1).

Concernant les relations de GM avec les pouvoirs
publics, elles ont été tour a tour coopératives et
conflictuelles. Par rapport a ses concurrents, GM a éta-
bli des relations d’oligopole qu’il dominait, ce qui lui a
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permis de maintenir pendant quarante ans sa part de
marché a 43 % et une rentabilité élevée. Mais ces rela-
tions de collusion de type P2 ont finalement engendré
une stagnation interne, car elles ont longtemps mas-
gué la faiblesse de I'industrie automobile américaine.
Ainsi & partir des années 70, il devint évident que le
secteur automobile américain souffrait d’un manque
de qualité, résultant lui-méme de relations de travail
déplorables.

...MAIS LES JAPONAIS ONT MIEUX SU

EN JOUER

L’avantage des constructeurs japonais a été d’aller
beaucoup plus loin dans I’exploitation des quatre pul-
sions. lls avaient bati un systéme de responsabilisa-
tion des ouvriers reposant sur la constitution de petites
équipes autonomes, répondant ainsi a leur désir d’ap-
prendre (P3) et de développer des relations sociales
(P2). Leur sens de la loyauté et du dévouement envers
I’ensemble de I'entreprise fut renforcé par la pratique
de I’emploi a vie. Cela favorisa I'innovation et I'ardeur
au travail. Le contraste entre le systéme japonais et
celui de GM était flagrant aussi dans les relations
entre services fonctionnels et services opérationnels.
Les Japonais favorisaient la coopération par un
systeme de rémunération incitatif et par I’encourage-
ment aux échanges et a la communication, verticale et
horizontale.

A I’égard de leurs fournisseurs, les Japonais prati-
guaient les relations a long terme ce qui leur donnait
un avantage par rapport a GM. Vis-a-vis de la clientéle,
les bonnes pratiques s’étaient au fil du temps désagré-
gées pour GM, alors que les Japonais en avaient fait
un atout fort. Le contraste GM/constructeurs japonais
était également visible dans les relations avec les pou-
voirs publics : les Japonais avaient une politique de
coopération et non de crispation sur une situation de
domination.

Un siécle d’histoire de I'industrie automobile permet
donc de vérifier la pertinence de la théorie des quatre
pulsions pour mieux comprendre la vie des entreprises,
et donc mieux la gérer. Cette théorie s’applique ainsi
non seulement a des individus, mais aussi a des orga-
nisations dans leur ensemble. m
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L& « P Way » ; pulsion du Succes ?

d’aprés Driven de Paul R. Lawrence et Nitin Nohria

Aux éditions Harvard Business School Press, novembre 2001

our avoir été a I'origine de nombreuses innova-

tions dans le domaine high-tech, Hewlett-Packard

passe pour en étre I'archétype. Il est loin le
temps ou Bill Hewlett et David Packard démarrérent
dans un garage de Palo Alto en 1939, avec 538 $ de
capital pour fabriquer un testeur d’équipements acous-
tigues. Fin 2000, I’entreprise avait un chiffre d’affaires
de prés de 50 milliards $, 3,7 milliards $ de bénéfices
et 89 000 employés de par le monde.

LA « HP wAY » A LA LUMIERE

DES QUATRE PULSIONS

Les choix technologiques de HP s’accordent bien a la
théorie des quatre pulsions, censée expliquer les com-
portements humains (P1 : pulsion d’acquisition ; P2 :
la pulsion relationnelle; P3 : la pulsion d’apprentis-
sage; P4 : la pulsion de défense). Sa gamme de pro-
duits axés sur la mesure, le calcul et la communication
exige en effet de ses employés de fortes capacités de
traitement de I'information et une propension a tou-
jours apprendre. La nécessité d’une forte coordination
favorise aussi des relations de confiance. Ainsi, la
majorité des postes chez HP offrent d’emblée I’oppor-
tunité de satisfaire aux quatre pulsions. Mais la vraie
réussite des fondateurs fut de capitaliser sur ces avan-
tages alors que ne nombreux autres managers seraient
passés a coté.

LE RECOURS PAR HP AUX QUATRE PULSIONS

1/ P1 : pulsion d’acquisition

Extrait des directives édictées par les fondateurs :

« Tét dans I’histoire de la société, en réfléchissant a la
maniére de diriger une compagnie telle que celle-ci, je
revenais toujours a un concept : si nous pouvions sim-
plement obtenir que chacun adhére a nos objectifs et
comprenne ce que nous tentons de faire, alors il y
aurait moins de pression et ils iraient dans la méme
direction. » Dave Packard

2/ P2 : pulsion relationnelle
« Une des choses que nous avons essayé d’accomplir,
et je pense que nous y sommes arrivés est le concept
de travail en équipe. La seule facon de connaitre le
SUCCES pour cette entreprise est de pouvoir s’assurer
gu’il existe un maximum de flux d’information et de
coopération parmi tous ses éléments ». Dave Packard
"Le HP way est difficile a expliquer car il fait partie
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intégrante de notre organisation. Le sentiment qu’il
transmet est le suivant : toutes vos actions doivent
étre dirigées vers I'entreprise, vers ses collaborateurs,
vers ses clients. Cela peut prendre la forme du travail
en équipe, le respect ou juste un sourire. Cela est per-
manent chez HP ». Corporate sales manager

Les employés comparent les parcours profession-
nels & un « labyrinthe de carriére ». Cette expression
révéle le caractére courant et habituel des promotions
et nominations transfonctionnelles et transdivision-
nelles, basées sur la performance et le potentiel...
Non seulement HP considere qu’il s’agit la de la
meilleure facon de valoriser ses collaborateurs, mais la
fertilisation croisée permanente entre les fonctions a
aidé a coordonner les processus de design, de fabrica-
tion et de distribution.

3/ P3: pulsion d’apprentissage

HP favorise le désir d’apprendre : « Nous sommes une
organisation apprenante... Les meilleures pratiques
sont largement discutées et répandues dans toute I’en-
treprise »

4/ P4 : la pulsion de défense

HP défend I’emploi et les salaires :

La politique de HP est de financer intégralement sa
croissance grace aux bénéfices générés par les opéra-
tions courantes et ainsi de faire appel le moins pos-
sible aux dettes a long-terme. La politique d’autofinan-
cement a notamment toujours eu pour objectif de
garantir la sécurité des employés. Méme si ceux-ci pou-
vaient étre licenciés pour mauvaises performances, HP
n'a jamais licencié a cause d’une baisse des profits,
du moins jusqu’a ces derniére années.

Pendant ses soixante années d’existence, HP a vu
de multiples changements dans son environnement.
HP a pénétré de nouveaux secteurs comme la micro-
informatique et la bureautique. L’entreprise est passée
par de multiples cycles d’activité, a été confrontée au
défi de la mondialisation, a connu une concurrence
féroce et I'accélération des changements de produits.
Grace a I’équilibre entre les quatre pulsions qui
ont faconné I’entreprise comme on fagonne une per-
sonnalité, HP a remarquablement su s’adapter mais
sans pour autant sacrifier ses valeurs fondamentales
d’origine. m
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LE COMMENTAIRE

PULSION VS INNOVATION

Commentaire de Langdon Morris

associé de I'lnnovationlabs, société de conseil californienne spécialisée sur I'innovation, la créativité et la stratégie
(www.innovationlabs.com) et Professeur permanent a I’'Université de Pennsylvanie

i vous avez déja lu le résumé

de ce livre, vous en avez déja

lu plus qu’assez au sujet des
« pulsions » 1, 2, 3 et 4. L’argument
fondamental de cet ouvrage est irri-
tant, banal et finalement perturbant.
Tout le monde ne sera pas d’accord
avec moi, bien sdr. En Europe
comme au Etats-unis, les experts
sont engagés dans un débat pas-
sionnant au sujet des origines du
comportement humain, et cet
ouvrage a pour ambition d’en faire
partie. Au sein de ce débat s’oppo-
sent les défenseurs de I'inné, comme source de tout
comportement (et les auteurs de Driven en font partie),
a ceux qui croient en une humanité, qualité en
constante évolution, qui porte en elle une profondeur
inexplorée et une créativité magnifiquement illimitée.
Et, consultant spécialisé dans les domaines de la créa-
tivité, de I'innovation et de la stratégie, je défends
cette derniére thése avec ardeur !

Les défenseurs de I'inné sont souvent accusés de
réductionnisme, leurs arguments rapportant trop sou-
vent les comportements humains a des origines
étroites et figées. A contrario, ceux qui envisagent ces
comportements comme résultant de qualités évolu-
tives sont appelés « évolutionnistes », et leur focus se
porte sur la créativité et les possibilités inattendues
gu’elle engendre.

Je reste avant tout intéressé non par ce livre lui-
méme, mais par un débat plus large ; débat qui ne
serait pas simplement réduit & une opposition acadé-
mique entre réductionnistes et évolutionnistes, mais
qui serait plutét une part importante du discours social
qui oppose droite et gauche (ndlr : droite et gauche au
sens américain du terme). Et ce débat politique élargi
enflamme des passions dans le monde entier, et sou-
léve des questions fondamentales sur le futur de I’hu-
manité. Or il ne peut étre équilibré, pour la simple rai-
son qu’aucune des deux parties n’envisage le
probléme sous un méme angle.

Alors que les réductionnistes adorent avoir une expli-
cation compacte et rationnelle de I'irrésistible diversité
des comportements humains, a la lecture de cet
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ouvrage les évolutionnistes se
demanderaient pour quelle raison
I’essence de I’humanité serait
réduite a 4 pulsions ! Posons-nous
une simple question : comment les
auteurs du livre nous aident-ils a
comprendre les immenses progres
de la société comme les plus
grandes créations de la culture
humaine ? Pouvons-nous réduire le
génie de Picasso a 4 pulsions
innées ? A quelle pulsion pouvons-
nous attribuer Les symphonies de
Beethoven ? Le génie de Napoléon ?
de de Gaulle ? D’Aliénor d’Aquitaine ou de Jules César ?
Quelle pulsion motive le pompier qui se rue dans un
immeuble en flammes ? De quelle pulsion nait I’'amour
intarissable d’un parent pour son enfant ou d’un adulte
pour le drapeau de son pays natal ?

Vous avez compris. Pour I’évolutionniste, la recherche
de I'origine du génie et de I'amour, ou de toute autre
gualité humaine, est un exercice sans saveur. Attribuer a
I’humanité 4 banales pulsions est dégradant, découra-
geant et définitivement déshumanisant.

Mais un réductionniste démentirait cela avec véhé-
mence ! Rappelons nous que la téte de file pensante
des réductionnistes est E.O. Wilson, un autre profes-
seur d’Harvard, dont les livres ont trés largement défini
le champ réductionniste. Son travail ne démérite pas
et son dernier article paru dans le dernier numéro du
Scientific American Magazine (02/2002) est considéré
comme trés important. Mais je préfére les penseurs
évolutionnistes tels que Stephen J. Gould, Georges
Lakeoff ou Howard Gardner. Le brillant ouvrage de
Lakeoff, « Moral Politics », expose la non-symétrie du
débat entre droite et gauche, alors que I'ceuvre de
Gardner explore la largeur de pensée et la profondeur
de I’intelligence et la créativité humaines.

Nous devons décider nos propres comportements
nous-mémes, et non par le prisme de pulsions sim-
plistes, mais plutét par celui de notre inspiration.
L’aspiration de I’humanité doit dépasser toute pulsion
pour achever notre incroyable potentiel athlétique,
créatif, moral, empathique et spirituel. Les « pulsions »
sont destinées aux machines, pas aux hommes. m
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