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repeating or locating the checklists in
the Appendices section would also be
very useful.

Overall, SHI is a big little book,
chock-full of need-to-know information
on sexual harassment, guidelines for
its prevention, and a thorough how-to
investigate it. The above mentioned
detractions notwithstanding, I readily
recommend this book; it is an acces-
sible handbook for employers, senior
administrators, human resource profes-
sionals, sexual harassment advisors, and
neophyte harassment investigators.

Back to the future...employers who
are serious about eliminating sexual

La négociation au travail,

and other forms of harassment in the
workplace must educate themselves
and their employees. I urge Aggarwal
and Gupta to turn their expertise now
to the development of a handbook for
anti-harassment education. It would be
particularly helpful for them to help
fill the gap in educational resources for
reaching employees differentiated by
race, religion, sexual or gender identity,
and physical or mental illness and dis-
ability, both as targets and as potential
perpetrators of harassment.

MAUREEN E. SHEBIB
St. Francis Xavier University

sous la direction de Michele GROSJEAN et Lorenza MONDADA, Lyon : Presses
Universitaires de Lyon, 2004, 344 p., ISBN 2-7297-0754-9.

L’ouvrage La négociation au travail
présente de facon claire et intéressante
les résultats de deux ans de travail d’un
groupe de chercheurs interactionnistes
(ICAR-CNRS, anciennement nommé
GRIC, Université Lumiere, Lyon II)
issus de la psychologie et des sciences
du langage appartenant a des cadres
théorico-méthodologiques assez variés :
la pragmatique interactionnelle, I’ana-
lyse du discours en interaction, 1’ana-
lyse conversationnelle d’inspiration
ethnométhodologique et la psychologie
du travail. Ce qui est au cceur de ces
recherches est 1’appréhension de la
négociation au travail telle qu’elle
émerge dans les procédés langagiers
utilisés par les acteurs au cours de leurs
conduites sociales. Le volume est divisé
en deux volets. Dans la premiere partie
(« Modeles généraux »), les modeles
théorico-méthodologiques sont présentés
et accompagnées d’analyses d’extraits
de parole-en-interaction audio et vidéo
enregistrés tirés de plusieurs types de
contexte : conversations informelles
entre amis, réunions de travail, interac-
tions dans les marchés, interventions
chirurgicales a distance, interactions

dans les services (hopitaux, EDF, a la
poste). Cette partie a le mérite d’offrir
au lecteur un aller-retour immédiat entre
cadre théorique et analyse de données
mais aussi trois dimensions possibles
par lesquelles la notion de négociation
est appréhendée et analysée.

La premiere a trait au conflit et au
désaccord et s’inspire des travaux du
GRIC (CNRS Lyon II) et de la théorie
de la négociation conversationnelle
(Kerbrat-Orecchioni). Ainsi, la négocia-
tion peut émerger lorsqu’un différend
surgit entre les acteurs sur tel aspect de
la conversation (Kerbrat-Orecchioni),
suite a une cristallisation du désaccord
entre deux participants (Traverso) ou
comme une tentative de résolution de
divergence ou de conflit (Grosjean). Le
texte de Grosjean montre également le
role de I’espace et des objets (ici entendus
en tant que ressources culturelles) dans
la gestion du conflit au travail. Dans ce
cadre, les artefacts sont susceptibles de
renvoyer a des regles mobilisables dans
la gestion de la négociation.

La deuxieme dimension est plus
globalisante et investit toute activité
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communicationnelle. Elle s’inspire
des travaux de 1I’Ecole de Geneve
(Roulet) et de la théorie de 1’Agir
Communicationnel (Habermas). Ainsi,
la parole échangée est ici sous-tendue
par un schéma de la négociation, ce qui
permet de considérer chaque prise de
parole comme une entité évaluable et
négociable. De ce fait, la négociation
est mise en relation avec le déroulement
temporel de I’interaction et les procédés
interprétatifs des acteurs. Ce texte
propose également des pistes intéres-
santes pour une étude de 1’agency (un
terme fort prometteur pour les sciences
sociales) dans les espaces de travail
(Fillietaz).

La troisieme dimension qu’on pour-
rait qualifier d’endogene s’inspire des
travaux menés en analyse conversa-
tionnelle et en ethnométhodologie
(Garfinkel et Sacks). Dans ce cadre, la
négociation est appréhendée aussi bien
comme un type de séquence (proposi-
tion/alignement ou non alignement) que
comme une catégorie des inter-actants
(vs de I’analyste). Dans ce cas, la négo-
ciation a du sens (en tant que dispositif
heuristique) si les membres s’orientent
vers elle pour produire I’intelligibilité
de leur conduite d’une facon verbalisée
(par le recours au terme) ou d’une fagon
rendue observable par I’organisation de
I’action (Mondada).

La deuxieme partie du texte (« Situa-
tions de négociation ») est consacrée
exclusivement a I’analyse d’une variété
de situations audio et vidéo enregis-
trées extrémement riche : interactions
en classe (Boissat), dans un groupe
de travail (Witko), chez le notaire
(Bruxelles), dans un groupe de parole
(Durif-Bruckert), dans la vente a domi-
cile (Lorenzo-Basson), a la banque
(Dumas), dans les entreprises (Palisse)
et dans un réseau de soins avec un
suivi longitudinal trés prometteur pour
I’étude de la négociation au travail
(Henry et Grosjean). Dans cette partie,

la négociation (tout en restant liée a la
dimension de I’accord et du désaccord)
devient un objet polyforme mais fort
intéressant : elle est I’objet de I’activité
de travail, touche a la construction
identitaire des membres, croise la prise
de décision des acteurs, traverse les
savoirs des participants et s’adapte aux
contextes interactionnels.

La négociation au travail peut pro-
poser — grace a la richesse des corpora
analys€s et a la portée des analyses
proposées — des pistes de recherches
extrémement fructueuses pour la socio-
logie du travail, la sociolinguistique, la
pragmatique, I’analyse des interactions
et les Workplace Studies. Si la négo-
ciation échappe a toute connaissance
déclarative hors contexte (en effet, la
définition de ce terme change radicale-
ment selon les cadres théoriques adoptés
et les terrains choisis), elle peut alors
étre mise en relation avec les dynami-
ques conflictuelles mobilisées par les
participants dans I’aréne sociale ou alors
étre radicalement problématisée. C’est
la piste envisagée par 1’ethnométhodo-
logie qui vise a la requestionner pour
s’attarder davantage sur le traitement et
la compréhension situés qu’en font les
membres. De ce fait, deux cadres analy-
tiques nous sont offerts dans ce volume :
une approche endogéne (émique) et une
approche exogene (étique).

Ce texte, loin de vouloir proposer
une théorie ou un modele unifié de
la négociation, se propose (a juste
raison) de montrer différentes facons
d’appréhender la négociation dans les
conduites langagieres (voire sociales)
des acteurs. C’est pourquoi il pourrait
constituer — par la diversité des contex-
tes €étudiés et la richesse des modalités
sociolangagieres relevées — une ébauche
pour une sorte de « grammaire » (a la
Wittgenstein) de la négociation dans les
espaces de travail.

Luca GRECO
ILPGA-Paris III Sorbonne Nouvelle



