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Money and Motivation : An Analysis of 
Incentives in Industry. By William F . 
Whyte et al. New York: Harper & 
Bros., 1955, XII, 268 pp. $4. 

Les plans de rémunération du travail 
industriel selon la production indivi
duelle — dits « incentive plans », 
« plans boni », etc. — datent de plu
sieurs années déjà, et sont fort répan
dus dans l'industrie nord-américaine et 
européenne surtout. Ils se rattachent à 
un vaste effort d'« organisation scienti
fique du travail » et de la rémunération 
ouvrière. Ingénieurs industriels et éco
nomistes, comme il se doit, leur ont tou
jours porté un intérêt grand et consa
cré des milliers de volumes et d'articles. 
Money and Motivation apporte un élé
ment neuf, présente un point de vue à 
la fois original et utile: il est l'oeuvre 
de sociologues et de psychologues. 

Le volume se présente bien; le style 
est simple, la langue, claire. Whyte vise 
décidément un vaste public. Les spé
cialistes y trouveront cependant leur 
compte eux aussi, tout en retrouvant 
sous la plume de l'auteur principal des 
énonoés de faits et des donnés théori
ques déjà publiés ailleurs. Je pense à 
l'article de Collins, Dalton et Roy sur 
la restriction de la production. ( Applied 
Anthropology, V., 3 ) , suivi d'autres arti
cles dans la même veine par ces mêmes 
auteurs, puis par Whyte lui-même, 
Sayles et Strauss — auteurs de The 
Local Union — et enfin par Frank Mil
ler, Alex Vavelas et Friedrich Fuersten-
berg. 

Money and Motivation, cependant, 
n'est pas un ramassis d'articles vieillis 
alignés en vrac. Whyte a puisé géné
reusement aux sources précitées, mais 
il les a intégrés avec art, leur ajoutant 
de très nombreux éléments factuels et 
théoriques nouveaux. 

Nous n'avons pas ici un volume de 
recettes sur les stimulants économiques 
dans l'industrie à l'usage d'un em
ployeur pressé par des échéances immé
diates et peu avide de discussions sur 
les fondements psycho-sociologiques des 
divers plans de rémunération selon la 
production. Whyte — avec l'aide de 
ses collaborateurs — s'intéresse d'abord 
à la réahté totale de l'organisation in
dustrielle, dont la compréhension est 
essentielle à l'évaluation des « incentive 
plans ». Cette réarité-ilà, il va sans dire, 
dépasse de beaucoup les considérations 
purement économiques- débouchant sur 
les motivations d'une masse d'hommes 
en continuelle interaction. 

La première partie du volume décrit 
la façon dont le travailleur et son grou
pe exercent un contrôle sur les plans de 
stimulants à la production — leur « édu
cation » au contrôle, l'organisation so
ciale de ce contrôle e t des négociations 
plus ou moins articulées qui Te prépa
rent, les avantages et inconvénients so
ciaux et psychologiques de pareils plans, 
etc. 

La deuxième partie analyse l'influen
ce des plans de stimulants, non plus sur 
les relations entre individus à l'intérieur 
d 'un même groupe de travail, mais SUT 
les relations entre groupes différents de 
travail à l'intérieur d'un même établisse
ment, v.g. entre divers départements, 
entre tel département et la direction à 
tel ou tel niveau. On y trouve égale
ment un cas d'espèce démontrant les 
bouleversements dans l'organisation 
spontanée d'un département produits 
par l'introduction d'un plan de stimu
lants à la production, ainsi qu'une étu
de du complexe de significations du 
gain chez les travailleurs. 

La troisième partie s'attache à l'ana
lyse de ce système social plus vaste 
qu'est l'usine elle-même, en tant qu'il 
est influencé par le « plan boni ». 

La quatrième partie, théorique à 
fond, reprend plusieurs concepts — 
structures, symboles, relations inter
groupes et individus-groupes, sentiments, 
activités, interaction — précédemment 
énoncés, les raffine et les situe dans un 
cadre de référence logique, utilisant à 
la fois ce cadre e t les faits décrits pour 
bâtir et vérifier des hypothèses nom
breuses sur l'organisation humaine dans 
le cadre industriel. 

Un volume qu'il faut lire à tout prix. 

Personnel Management and Industrial 
Relations. By Dale Yoder. 4th Edition, 
Englewood Cliffs, N.J.: Prentice-Hall, 
Inc., 1956. 941 pp. 

Voici la quatrième édition, complète
ment revue et corrigée, du livre à suc
cès du professeur Yoder. La première, 
intitulée Personnel and Labor Relations, 
da te déjà de 1938. La troisième a huit 
ans. E n tout, plus de 281,000 exem
plaires ont été vendus. Sur ce point, 
aucun doute: le livre a réussi. Il nous est 
cependant difficile de souscrire pleine
ment à ' l'assertion de l'auteur que ces 
281,000 exemplaires ont beaucoup con
tribué à l'amélioration des relations 
patronales-ouvrières. 


