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RZsumZ

LOenseignement de la nZgociation commeregilen enseignemerglativement rZcent. Les travaux

sur cet enseignement metté@accent sur les mZthodes employZes, les contenus transmis, IQactivitZ des
Ztudiants, le r™le de I0enseignkest savoirs prZalables de 10Ztudiant comme une des variables du
processus ont ZtZ assez peu ZtudiZs.

Le travail prZsentdans cette thesporte son attention sur les reprZsentations de la nZgociation chez

les Ztudiants, avec comme objectif dOidentifier les connaissances implicites et les reprZsentations
prZalables, afin de faire des propositions de rZnovation de la pZdagogiesavent les Aiants

gquand ils ne savent riéh

Les publics ZtudiZs sont des Ztudiants de premiere annZe et de derniere annZe de cycle cemmercial
Zcole de commercajnsi que des adultes en formatmmtinue ayant une expZrience professionnelle.

La mZthode utilisZest celle des rZcits Zcrits, dont le contenu est analysZ par un traitement qualitatif ~
IOaide du logiciel Alceste.

Entre 2008 et 2011, 301 rZcits de nZgociation dOZtudiants de premisre annZe, 31 rZcits dOZtudiants de
troisisme annZe et 52 rZcitadulte en formation continuent ZtZ recueillis puis traitZs ~ |Qaide
dOAlceste. LOanalyse Alceste fait ressortir 7 classes de reprZsentations diffZrentes chez les Ztudiants et
3 classes chezdeadultes. Nous avons regrouggéreprZsentations collectives eni$ ensembles chez

les Ztudiants, et en trois ensembles diffZrents, chez les adultes.

LOanalyse des rZcits de nZgociation, puis des reprZsentations correspondantes entre la premisre annZe
et la troisisme annZe laisse percevoir une augmentation de laiviffledes Ztudiants par rapport

leur fason de nZgocier, plus quOune amZlioration de leur performance.

A la suite de cette analyse,usoproposons plusieussZnariide courgde nZgociation commercidle

en organisant les connaissances " transmettes ehZthodes " utiliser, en fonction des reprZsentations
prZalables des Ztudiants et des adultegnd des savoirs prZalables guoartiellementprZsents chez

les apprenants, un rappel ou un aapprentissage peuvent stre utilisZs. Quand des savoaples

sont absents ou incomplets, une approche plus complexe, faite dOapports formels, dOexercices
pratiques, de travaux individuels ou collectifs permettant un-appeentissage extZrieur ~ la classe,

est utilisZe. Dans tous les cas, un accent impoesinmis sur la rZflexivitZ de 10Ztudiant face ~ ses
apprentissages et ses pratiques travail dZbouche Zgalement sur des rZflexions ~ propos dOun cursus
complet dOenseignement commemm¥cole de commercelusieurs cours (vente, nZgociation, etc.

assurZs par plusieursnseignants,peuvent alors sQarticuler dans une cohZrence pZdagogique

dOensemble.

Mots-clZs: nZgociation, nZgociation commerciale, pZdagogie, reprZsentations prZalables, Ztude

qualitative, AlcesterZnovation pZdagogique, enseigeat, apprentissage.



Abstract :

Teaching business negotiation & relatively recent activityResearch about this activity studye
methods used, the contsntransmitted, student activities, the role of the teachesearch about
students knowledgas one of theariablesof the process are scarce

The work presented in this thesisidiesthe representations of negotiation among studdiggoalis

to identify implicit knowledge and previous representatioimsorderto make proposa for some
improvement in a negotiation modulevhatdo studats know when they know nothiry

Public studied are freshmen and last ysaurdents from a business school, and aduiith a
professional experience. The method ukegdhe studyis the written stontelling, and thecontentof
the storiess analyzed using the Alceste softwégealitative analysis)

Between 2008 and 2011, 301 stoffiesn freshmen, 31 stories of thigtear students and 52 stories of
adults were collected arahalyzedwith Alceste. The Adeste analysis reveals seven different classes
of representation$or the students and three classes for adults. We have grouped these collective
representations io threeconceptual sets in for théuglents, and three different séas theadults.
Analysis of storiesand corresponding representations between the first year and thirshpees an
increase irreflexivity of studentsmore than improvement dlfieir performancén negotiation

Following this analysis, we propose sevaralirsescenariosifi business negotiationsywe organize
the knowledgeunitsto be transmitted and the methodsltbsq by usingprevious representations of
students and adults

When previous knowledge is partially presesglflearningor a simple recaltan be used. When
previous knowledge is missing or incomplete, a more complex approach, médmrmal
contributions, practical exercises, individual or group waltkwing learning outside the classroom
must be used.

In all casesstrong emphasis igut on the student'sflexivity abouthis ownthinking and practices.
This work also leads tsomereflections about a complete curriculum of business educatian in
business schoolseveral courses gkes, negotiation, etc.yleliveredby several teachers, can then be

organizdtogether in order to buildoherenceén teaching business
Keywords :

Negotiation, business negotiation, negotiation teaching, learning, representations, qualitative study,

Alceste, teaching renovation.
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INTRODUCTION GENERALE

1- La nZgociation: une pratique sociale, un objet de formation.

La premiere Biennale Internationale de la NZgociation se tient les 11 et 12 dZcembre 2003 ~
Paris. Le theme de ces journZes dOZchanges et de rZflexiam#&spciation ddoisonnZe

Dans son adresse aux participants, Thierry Robin, directeur de I0Zcole NEGOCIA, o se
dZroule la Biennale, indique queV@Qus avez un point commuria NZgociation vous
intZresse ou fait partie de votre vie. Pour certains, cOest un objetedéiZtiedrecherche
acadZmique, pour dOautres, cOest une pratique professipgueltues uns encore dOentre

vous entreprennent ou poursuivent des Ztudes supZrieures pour lesquelles la NZgociation est
un theme majeurg

En 2005, lors de la®2Biennale Iternationale de la NZgociation, le programme de la
manifestation pose la question suivante

CPeuton parler de LA nZgociation en gZnZral ou-fapérler DES nZgociations au plurfl

Cette question a ZtZ au clur des dZbats de la Premiere Biennal@aliteale de la
NZgociation qui a fait une large part " IOapport de IQinterdisciplinaritZ.

AujourdOhui la Deuxisme Biennale sOinscrit dans la continuitZ en poursuivant |Oexploration
de la pluralitZ des concepts de nZgociation. Mais elle va plus loirgtellege aussi [Oangle
dOapproche en mettant IQaccent sur IOimpact tdesf@mations du monde, sur les
relations inteenations et intefentreprises

LOexemple de la Biennale Internationale de la nZgociation comme manifestation scientifique
est un gine de I0Zmergence rZcente de la nZgociation et de son importance, non seulement
comme objet de recherche car cOest le cas depuis plusieurs dZcennies, mais Zgalement comme
ZvZnement social, intZgrZ dans un ensemble de pratiques acadZmiques et dOusages

professionnels.

! Robin, T. (2003) in Premisre Biennale Internationale de la NZgociation, La nZgociation dZcloisonnZe,
JournZes @Zchanges et de rZflexion, NEGOCIA, CCIP, Paris.

% |n: 2° Biennale Internationale de la NZgociation, NZgociation et transformations du monde, Perspectives pour
la recherche et IOaction, novembre 2005, NEGOCIA, CCIP, Paris.
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Pour qui sOintZresse " la nZgociation en tant que phZnomene technique et social, plusieurs
ZvZnementsissociZs la nZgociation ponctuent IOZvolution et la lisibilitZ socialeette ¢
activitZ. La nZgociation ztZ autrefois une activipfut™tindividuelle, relevant des individus

(cOest le cas de la nZgociation dOaffaires, ou commerciale)Zgaf@esentune activitZ
officielle des Etats (il sOagit de IOacception politique et diplomdtigaems.

Et dans un cadre plus typiquement franeiprocessus de nZgociatiosauvent dZsignZ une
activitZ sociale collectivécOest le cas de ments sociaux particuliersu encorede la
nZgociation permanenteE), &~ IOZvolution du dialogusntre partenaires sociau@®st

ainsi que dans la perspise dOune approche temporellement limitZe ~ la seconde guerre
mondiale, on constate que des moments politiques et sociaux importants dans IOhistoire
rZcente ont marquZ la nZgociation en gZnf#alnZgociations internationales de Munich en
1938, de Yah en 1945, sur le plan politiqudes discussions europZennes amenant la
crZation de la CECA en 1951 puis du traitZ de Rome en, I®5Tme exemples de
IOutilisation de la nZgociation comme moyen de rZsoudre des problsmes ~ une Zpoque o- les
consZquencesda seconde guerre mondiale disqualifient le conflit dOenvergure comme mode
dominant de rZsolution.

Ensuite, les nZgociations sociales, syndicales, salariales intenses des annZes 5@t 60, a
comme exemple particuliées accords de Grenelle, ou celi#&gulisrement mises en Tuvre

dans de grandes entreprises, comme les mines, la sidZrurgie ou encore Renault, entreprise
souvent qualifiZe de laboratoire social, ont marlgugaysage politique franeais.nEeffet,
|Oalternance de conflits inses (greve de mineurs en 1963, par exempée de nZgociations
longuesou rZpZtitives(conflit des dockers, par exemple) a reprZsentZ un fasteial
importantdurant les trente glorieuses.

Enfin, IOaspect turbulent de la vie actuelle des affaires, liZ ~ la ghtlaliset ~ la
multiplication des acteurs Zconomiques et politiques internationaux, I0Zmergence de grandes
structures politiques de rZgulation comme les Natigmies, |OUnion EuropZenne ou
IOOrganisation Mondiale du Commeérdeterdisent durablement le it et [Qautarcie (la
norrcommunication politique et Zconomique) comme modes de rZgulation interngtilanale
nZgociation devient alors le principal processus dZcisionnel IZgitime admis et utilisZ. Dans un
cadre Zconomique, la rZgulation des Zcharniges, Hes structures comme IOOMC ou la zone

Euro, ou ~ des comportements comme la-pnzinence du dollar comme moyen de paiement

! OMC : Organisation Mondiale dGommerce, ou encore WTO (World Trade Organisation).
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obligent " inventer des regles nouvelles, et I encore, la nZgociation est IQoutil nZcessaire " la
disposition des communautdes pays, des entreprises, des individus.

Toutes ces constatations amenent ~ redZfinir le r™le et IOimportance de la nZgociation, et en
particulier de la nZgociation commerciale, dans nos sociZtZs actuelleZgociation est

depuis toujours une actiifi, consubstantielle " IQactivitZ humaine. Si les hommes IOont
analysZe dans le passZ, cOZtait souvent plus pour en encadrer les modalitZs et les pratiques
sociales que pour la formaliser vraiment (exemple de codes de commerce tres anciens). Plus
rZcemmentelle a ZtZ considZrZe comme une discipline technique et scientifique, objet
dOZtude. En meme temps, elle est devenue une matisre scolaire, enseignZe ~ IOZcole et en
formation continue, essentiellement dans IOenseignement supZrieur, dOabord datigsles facul
de droit puis dans les Zcoles de commerce et les universitZs.

Notre activitZ professionnelle dOenseignant dans une Zcole de commerce nancZenne nous a
amenZ "~ porter notre attention sur [Oaspect pZdagogique de la nZgociation commerciale, avec

un objecti central: contribuer ~ I0amZlioration ou " la rZnovation de son enseignement.

2 - LOenvironnement de la recherchd®Zcole de commerce.

Cette recherche a pour cadre IOZcole de commerce de Nancy, ICN Business School. Nous
exereons depuis une vingtai®annZes notre activitZ dOenseighartheur ~ ICN Business

School. Dans ce cadre, nous menons des activitZs dOenseignement, de recherche, nous
participons directement ~ IOencadrement pZdagogique des Ztudiants ainsi quOaux activitZs
internationales de€)Zcoleenseignement, confZrences, Zchanges acadZmiquesE

Le site internetvww.icngroupe.frprZsente I0Zcole avec le texte suivant

¢

Membre du Chapitre des Grandes fcoles de Management au sein de la ConfZrence des Grandes fcoles
et membre fondateur de la Banque d'fpreuves ECRICOME, ICN fait partie des premisres Grandes fcoles

de Management franeaises. CrZZ en 1905 par |'UniversitZ de Nancy et la Chambre de Commerce et
d'Industrie de Meurthe-et-Moselle, I'Institut Commercial de Nancy devient en 2003 ICN Business School,
Ztablissement d'enseignement supZrieur privZ, reconnu par |'ftat, rattachZ ~ I'UniversitZ de Lorraine.

RZpartie sur 3 campus, Nancy, Metz et Nuremberg, ICN accueille 2 400 Ztudiants dont 25 % d'Ztudiants
Ztrangers, qui bZnZficient des accords de I'Ecole avec pres de 123 universitZs Ztrangeres dans 45 pays.
Le Groupe compte Zgalement 69 professeurs permanents, 15 professeurs affiliZs, 45 visiting professors,
300 intervenants d'entreprises et pres de 10 000 Dipl ™mZs.

ICN Business School forme des Ztudiants et des cadres pour gZrer les entreprises de maniere efficace et
responsable et contribuer "~ y dZvelopper l'innovation par la crZativitZ. ICN oriente sa pZdagogie sur la
transversalitZ au travers notamment de son partenariat avec I'Ecole Nationale SupZrieure des Mines et
I'Ecole Nationale SupZrieure d'Art de Nancy (ARTEM). La communautZ ICN est animZe par trois valeurs
fondamentales qui prennent tout leur sens dans I'ambition portZe par ARTEM : l'ouverture, I'engagement
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et I'esprit d'Zquipe.

AccrZditZe EQUIS et AMBA, ICN fait partie des meilleurs Masters in Management mondiaux selon le
Financial Times. Elle est particulisrement apprZciZe des recruteurs. E'

ICN Business School dZlivre actuellement des programmes au niveau Bachelor, Master et
Doctorat. En 2012013, le portefeuille de programmes proposZs comprend 8 programmes
diplomants et un programme certifiant. De plus, I0Zcole propose deanpnesr en
formation continue.

La recherche que nous menons prZsente plusieurs dimensionaspect stratZgique, un
aspecsocial, un aspect linguistique, un aspect technique.

- Aspect stratZgique dans le cadre du dZveloppement de [IOZcole, liZ aux spsoces
dOaccrZditations internationales, notre objectif est de participer ~ la rZnovation de
IOenseignement de la nZgociation commerciale en adaptant les pratiques dOenseignement au»
principes, regles et contraintes des accrZditations.

- Aspect social notre objectif est Zgalement dOintervenir aupres de groupes dOZtudiants en
dZbut de cycle de formation, ainsi quQaupres dOadultes en formation continue. Bien que nous
intervenions dans dOautres institufiane ICN Business School, nous ne retenons pas dans
ceprojet les publics, Ztudiants et adultes, dOautres institutions.

- Aspect linguistique dans la mesure o« ce travail est menZ en franeais, il est important de
sOaffranchir des difficultZs potentielles, linguistiques et culturelles, que reprZsentent les
groupes dOZtudiants Ztrangers non francopho@&st pourquoi nous nous limitons ~ I0Ztude

des groupes dOZtudiants et dOadultes francophones.

- Aspect techniquesur un plan plus technique, les phases de recueil de donnZes sOZtalent sur
plusieurs annZesentre 2008 et 2011, soit quatre annZes scolaires. Nous avons pu, tout au
long de cette pZriode, mobiliser les ressources nZcessaires en temps et en capacitZs de

traitement de donnZes pour mener le projet ™ bien.

3 - Les trois enjeux de la recherche.

Cette recherche poursuit plusieurs buts stratZgiques que IOon peut formuler sous forme de trois

enjeux: pZdagogique, curriculaire, institutionnel.

! PrZsentation de 10Zcole, sur la padetp:/www.icngroupe.fr/friicnbusinessschool/pesentation

dicn/presentatiot-chiffres-cles visitZ en mars 2013. 5 N
20n peut citer ici comme exemples en 2@D12 IOUniversitZ Nancy Il ou IOEcole des Mines de Narcydes
publics Ztudiants, ou encore la Luxembourg School for Commerce avec des mdjbdtairement adultes.
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Meme si certaines personnes sont plus douZes que dOautres, on ne na’t pas nZgociateur. La
nZgociation commeiale, en tant quOoutil professionnel utilisZ par les commerciaux et
gestionnaires, doit sOenseignée talent, |0expZrience ne suffisent pas "~ faire un bon
nZgociateur. |l est nZcessaire dOstre formZ puis entrainZ afin dOZtendre son portefeuille de
connassances et de compZtences afin de mieux nZgocier, ou du moins Zviter les erreurs. La
nZgociation doit aussi stre mieux comprise pour stre mieux enseignZe, ~ cause de la nZcessitZ
de former les futurs acteurs Zconomiques ~ sa connaissance et " sa pratique.

La pratique de IOenseignement de la nZgociation commerciale constitue de plus un des aspects

centraux dumZtierde IOZcole de commerce.

3.1DPUn enjeu pZdagogique

Dans le cadre de notre activitZ dOenseignant dans une Zcole de commerce, mais Zgalement
dans dOautres structures de IOenseignement sypioiesirassurons des formations " la
nZgociation commerciale aupres de nombreux publics dOZtudiants en formation initiale et en
formation continue. Cette recherche sOintegre dans un processus dOamAanttiue de

nos connaissances et de nos pratiques pZdagogiques.

Il est important dOidentifier les recherches en cours et les discours sur la nZgociation
commerciale, afin dOen conna’tre les paradigmes Zmergents ou nouveaux, et de les traduire
dans un eseignement adaptZ. En effet, la nZgociation commerciale Zvolue rapidement dans le
monde actuel, par exemple " cause de la globalisation qui implique des acteurs de diffZrentes
zones gZographiques et culturelles dOZchanges, ou encore ~ cause de nahvedasste
(nZgociatiorZlectronique base dOinternet), et il est nZcessaire de suivre ces Zvolutions et de
les traduire dans la formation des Ztudiants.

De plus, nous pensons pouvoir apporter notre contribution spZcifique " la recherche en
matiere de nZgaation car assez peu dOZtudes se sont penchZes sur la connaissance de

|OZtudiant au dZpart dOun cours de nZgociation.

3.2DUn enjeu curriculaire.
Les enseignements que nous assurons ne sont pas dZcontextislEImscrivent dades
dipl™mes, dates programmeslansdes progressions pluginnuellediZes ~ chaque dipl™me

et sont le rZsultat dOune activitZ pZdagogique collective. DOautres professeurs assurent des

! La majoritZ de notre activitZ pZdagoglque se situe bien sZr dans le cadre de ICN Business School, mais nous
intervenons Zgalement dans dOautres institutibméversitZ de Lorraine, Ecole des Mines, Chambres de
Commerce, etc.
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enseignements complZmentaires, dont |Qarticulation forme le programme des dipl™mes
concernZs. CQOest ainsi que nous sommes amenZs ~ coopZrer avec les enseignants des cours d
vente, dOachats, de communication, dOinterculturel, etc., afin de rendre ces cours cohZrents et
complZmentaires, et construire I0offre proposZe aux Ztudiants depchgoarame.

COest pourquoi les rZsultats potentiels de cette recherche ne sont pas destinZs ~ se limiter
uniqguement " IOenseignement de la nZgociation commerciale, mais bien ~ spretotyge

dOune Zvolution et dOune dZclinaison vers dOautres etatié¥astres coursOenjeu est ici

de passer dOune pratique individuelle ~ une pratique collecif¥abord, considZrer IOoffre de
formation comme la structuration de |Oaction collective et coordonnZe dOun corps enseignant
(faculty) plus que la juxtaposdn dOactions individuelles dOenseignsedsiery; ensuite,

articuler les contenus et les mZthodes des diffZrents cours entre eux afin de construire un
progamme cohZrent qui soit lisible pour les Ztudiants et qui prZsente une homogZnZitZ avZrZe
enfin, prZparer I0Zvolution des contenus et des mZthodes dOune pZdagogie repensZe, au coul
des annZesles cours, intZgrZs dans un programme global correspondant ~ un dipl™me donnZ,
ont vocation "~ Zvoluer dOune annZe " IQautre en fonction du retour didexpdeieonstitue

|GZvaluation des Ztudiants et IOZvolution des connaissances en gestion.

3.3 DPUn enjeu institutionnel : la certification des Ztablissements.

La stratZgie dOICN Business School sOinscrit dans la gZnZralisation des processus
internationam de certification des Ztablissements dOenseignement supZrieur. Cette Zcole a
ainsi obtenu la certification Eqdien 2007, certification renouvelZe en 20&lle a obtenu la
certification AMBA® en 2012 et la certification AACSB est actuellement en cours
dOacquisition (en 2013).

Dans ce cadre, plusieurs facteurs de qualitZ sont analysZs, mesurZs:et suivis

- le fait que les processus dOenseignement, de la fixation dOobjectifs jusqud” la mesure de

|QefficacitZ pZdagogique, soient prZcisZment documedifsits,

! Ce que les premiers rZsultats partiels du traitement des donnZes ont dZj" servi Tefddténir les
connaissances thZoriques " faire passer aux Ztudiants.

2 Equis: certification dOZtablissement, dZlivrZ par IODEFMD, Fondation europZenne de dZarioggden
gestion. AMBA: certification de programmaelZlivrZpar The Association of MBAgI'Association des MBA)
AACSB : certification dOZtablissement dZlivrZ pasd@zation amZricainAssociation to advance collegiate
schools of busineq®ACSB).

% La certification AMBA concerne un programme, pas un ZtablisseriefEN Business School, cOest le
programme Executive MBA (destinZ ~ des adultes en formation continue) qui a reeu cette certification.
LOExecutive MBA ne fait pas partie du pZrimstre deen@tcherche.
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- le fait que ces processus puissent stre suivis sur une pZriode longue (plusieurs cycles de
dipl™mes, au moins deux pour AACSB) avec une mesure rZpZtitive de IOamZlioration continue
" long terme,

- le fait que ces processus impliquent une gesttmtZgique globale des ressources
nZcessaires " leur mise en fuvre (moyens humains comme le statut juridique des enseignants
et intervenants par exemple, techniques, financiers, de gouvernance, etc.).

Notre recherche sQinscrit donc dans la participdéarhaque enseignant ~ la dZfinition, " la

mise en Tuvre et au contr™le " long terme de ces processus dOamZlioration au sein de 10Zcole
de commerce. Nous pensons que la rZnovation de la pZdagogie en matiere de nZgociation
commerciale est de nature ~ apmortune contribution aux exigences des processus de

certification de notre Ztablissement et de contribuer ~ son dZveloppement ~ long terme.

4 - Une recherche en quatre moments

A travers I0Ztude de la pZdagogie de la nZgociation commerciale, de secheleurs en
ont dZcrit depuis une trentaine dOannZes, nous constatons que les contenus, les mZthodes
dOenseignement ont ZtZ souvent ZtudiZs, mais que |OZtuthemie l@t son niveau de
connaissances prZalables (expZrience et/ou savoirs impliciteigitd@objet de recherches
moins nombreuses. Notre projet se donne donc plusieurs objectifs des le: dZijpeuk
conna’tre les aspects actuels de la nZgociation et le discours quOon portg Zudigteles
reprZsentations quOen ont les Ztudiaaty de suivre une formation " la nZgociatjartiliser
les rZsultats obtenus pour rZnover la pZdagogie dans un cadre global.

Nous avons ZtZ amenZ " partir de 20008 " planifier et mettre en Tuvre un projet de
recherche globale qui peut se prZsentetgsaguatre moments suivants

- Observation

- Planification;

- Investigation;

- Application.

Ces moments sont logiques plus que chronologiques. En effet, des la prZparation du projet,

nous avons choisi la mZthode du dZveloppement simultanZ, séfofl®). Il sOagit, apres

! Bell, R. (1994) Les dessous des Zchecs technologiques amZritrairisa Recherche, no 268, sept. 1994.
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une premisre prZparation en dZbut de projet, de dZvelopper en parallsle plusieurs phases dOun
projet complexe afin de rZduire les dZlais, de gZrehdéenin critiqué de combiner des
contraintes extZrieures (de type calendnen modifiable, par exemple) avec |Oavancement

du projet. LOintZret de cette mZthode est de combiner des contraintes multiples et de rZduire
les dZlais du projetle risque potentiel est de devoir constater que certaines phases du dZbut

du projet se rZvent peu utiles par la suite.

4. 1- Observation.

La premisre phase, que nous avons nomrodeervation est une phase de recherche
documentaire active. Il sOagit dOZtudier IOenvironnement conceptuel de la nZgociation, et de
rassembler des connaissancesrggs ainsi que dOidentifier des tendances globales. LOobjectif

de cette phase est de faire le point sur la nZgociation actfieltie:

- construire un contenu de cours de nZgociation commerciale utilisant IOensemble des
connaissances actuelles pertimsnsur la nZgociation commerciale

- calibrer les rZponses (savoirs implicites et spontanZs) des rZpondants Ztudiants et adultes, en

N

les comparant ~ IOensemble des ZIZments thZoriques dont on dispose actuellement
(connaissances formelles)

- contribuer” la prZparation dOun corpus de connaissances destinZ ~ tre utilisZ dans le cadre
dOune pZdagogie globale, impliquant plusieurs enseignants de disciplines conmetees
marketing, achats, nZgociation, nZgociation internationale, interculturel, etc.

Cete phase sOest dZroulZe " partir de 2008 jusque 2012, et les rZsultats de cette recherche
documentaire constituent en grande partie le premier chapitre de la these. Les matZriaux
ZtudiZs sont des sources gZnZrales (pour les dZfinitions) et spZciaisZies (podsles, les

dZbats actuelsE) comme des articles et revues, des ouvrages gZnZraux, des actes de

colloques, etc.

4. 2- Planification.

Nous avons nommZ la deuxisme phaanification, car cOest celle de la prZparation de la
recherche proprementtej la toute premiere phase historique de notre projet. COest " ce
moment que nous avons dZfini les questions, les mZthodes, le terrain de notre recherche. Les

objectifs que nous nous sommes fixZs

! Sur le dZroulement dOun projet, le chemin critique est formZ par la succession des taches qui ont les memes
dates au plus t™t et@us tard. Tout retard pris sur une tache du chemin critique allonge la durZe du projet.
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- Ztudier de manisre globale les reprZsentations préalalels Ztudiants et adultes en matiere

de nZgociationles savoirs implicites prZsents chez les sujets,

- aborder plusieurs publicsles Ztudiants de premiere annZe de cycle SupOEst sans expZrience
prZalable, des adultes en formation continue avec ifrierce prZalable, des Ztudiants en

fin de cycle SupOEst,

- utiliser la mZthode des rZcits de nZgociation, avec une analyse qualitative des informations
recueillies ~ I0aide du logiciel Alceste,

- mettre au point des procZdures clairement dZfinies afioweir recueillir les informations

des rZcits de nZgociation, de fason standardisZe, identique, sur plusieurs cycles ou plusieurs
annZes scolaires.

On peut noter que la planification prend place tres t™t dans le ;podeist une phase
relativement coue mais importante dans la mesure o elle conditionne le dZroulement et
IOavancement ultZrieur de la recherche. Dans notre cas, cette phase de prZparation sOes
dZroulZe au dZbut du projet, malgrZ tout parallslement aux premiers recueils des rZcits de
nZgaiation, fin 2008. COest ~ ce moment que nous avons fait des choix stratZgiques

- sur le contenu, choix dOZtudier les reprZsentations chez les Ztudiants (prolongeant les travaux
dOAlbertini ou de Guillemette sur la science Zconomijque)

- sur les pubtis, choix des groupes dOZtudtdritserroger;

- sur la mZthode, choix dOune mZthode qualitative, dOune analyse informatisZe, choix et
utilisation du logiciel Alceste

- sur les processus, nZcessitZ de se former aux logiciels de traitement de demnZes,

A

particulier ~ nVivo et Alceste, afin de pouvoir choisir le plus adaptZ et optimiser son

utilisation.

4. 3- Investigation.

Nous avons appelZ la troisisme phaseestigation; cOest la phase de recherche active, du
recueil et traitement des informat® COest la phase la plus longue, se dZroulant sur quatre
annZes scolaires dans le cas des Ztudiants de premiere annZedic®estre 2008 et 2011.
Durant cette phase, nous effectuons plusieurs actions successives

- contacter les groupes dOZtudiattdOadultes pour leur fournir des instructions sur I0Ztude,

puis recueillir les rZcits de nZgociation

' Nous avons par exemple dZcidZ de ne pas utiliser des rZcits de nZgociation recueillis aupres dOZtudiants de
premiere annZe de Master " IOUniversitZ Nancy I, toatyant dZj" effectuZ le recueil de ces rZcits.
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- traiter et coder les rZcits pour transformer cet ensemble de textes individuels en un corpus
analysable par le logiciel

- utiliser Alceste pour raalyser les donnZes, et dZgager des classes de reprZsentations
linguistiques,

- repenser ces classes linguistigues obtenues par le logiciel pour obtenir des classes
conceptuelles

- comparer les reprZsentations entre elles, particulisrement celletidenis en dZbut et fin

de cycle, afin dOen mesurer I0Zvolution ou du moins les changements

- analyser les classes afin dOidentifier les savoirs implicites des Ztudiants et adultes, et en tirer
des consZquences quant aux savoirs explicites ~ transtoestaOun cours, et~ la fason de le

faire (cette transmission en prZparation correspond " la pldeeplication

Durant la phase dOinvestigation, nous avons travaillZ de fason parallsle et sZquentielle en
meme temps recueil des rZcits et codage faés meme temps traitement des donnZes
dOabord partiel, puis complet et dZfinitif rZalisZ ~ partir de 10ZtZ 2010 pour les rZcits dOadultes,
dont les derniers groupes sont recueillis au printemps ;26@6age final puis traitement
complet ~ partir de 10712011 pour les rZcits dOZtudiants dont les derniers sont recueillis en
fZvrier 2011.

Les rZsultats du traitement complet de IOensemble des corpus rZalisZ en septembre 2011
montrent que plusieurs reprZsentations sont visibles " travers les classes opinues
Alceste:

- de nombreux ZlZments de savoirs implicites sont prZsents chez les Ztudrants
paraphrasant Albertini, on pourrait dire ~ propos des ZtudiansO{s savemratiquement

dZj" toutE " propos de la nZgociation. Quelques ZIZments d&rsaeulement manquent
IOunivers cognitif de la population de 400 sujets, ZtudiZe au long des quatre annZes scolaires
(au niveau de la formalisation de tactiques, par exemple)

- toutefois, ces multiples savoirs implicites sont parcellaires, dZcoalieXs ils sont
Zgalement pour partie peu conscientiss Ztudiantsie savent pas quQils savdrdaspect
granulairede ces savoirs ressort de |Oanalyse informatisZe des rZcits

- derriere les savoirs implicites, on peut identifier des reprZsentabnsonceptions
collectives. LOanalyse Alceste des rZcits dOZtudiants de premiere annZe fait ressortir 7 classes
diffZrentes, rZsultat de IQanalyse linguistique. Nous rZduisons ces 7 classes linguistiques ~ 3
ensembles conceptuels. Dans le cas des rZeitsilth8, les 3 classes linguistiques dZgagZes

par le logiciel sont le reflet de 3 modes conceptuels de nZgociations couramment rencontrZs

en entreprise. La comparaison des reprZsentations des Ztudiants en dZbut et en fin de cycle fait
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ressortir une Zvoluin de la capacitZ ~ prendre du recul sur leur pratidisene savent pas
tout, mais ils savent quQils savent ce quQils savent

La connaissance de ces ZIZments de savoirs implicites est nZceskaia@e ~ organiser,
non pas le contenu dOun coursisn rZpartition des ZIZments conceptuels " faire passer
aupres des apprenantsur quoi faudl insister; quels ZIZments peah faire passer plus

rapidement.

4. 4- Application.

La quatrisme phase application, cOest-dire IQutilisation des rZsustade 10Ztude pour
prZparer une rZnovation de la pZdagogie, est un aspect important de notre projet qui Zvolue et
changein fine de nature pour devenir une recherelsion. Cette phase en dZveloppement
depuis |Oautomne 2011, est actuellement (dZbut 201 8purs de concrZtisation et de
dZploiement. Elle doit se poursuivre sur plusieurs annZes scolaires ~ cause dOune certaine
complexitZ et des contraintes liZes au mZtier saisonnier et cyclique de I0Zcole.

COQest ainsi que plusieurs facteurs sont venusié@agr depuis 2011

- les procZdures de certification EQUIS et AACSB (pour ICN, renouvellement dOEquis en
2013, Aacsb en cours dOimplZmentation) amenent ~ repenser la pZdagogie en IQorientant
autour des notions de programme et de cyd®une part, es@ger un programme en entier,
dOautre part, Zlaborer les contenus et aurtout les modalitZs dOZvaluation au long de la totalitZ
dOun cycle dOenseignefnestles amenent Zgalement ~ rZorganiser le corps enseignant
(faculty) en fonction dOindicateurs qutaitfs, particulisrement dans les cas dOAacsb

- |Gorganisation de IOenseignement sous forme de modules, sous la responsabilitZ dOun
enseignant dZsignZ (la plupart du temps, un permanent, mais pas toujours), et faisant
intervenir un ou plusieurs enseais (il arrive assez souvent quOun enseignant ne donne pas
de cours dans le module dont il est responsable) oblige ~ concevoir un enseignement et des
modalitZs dOZvaluation sous forme de travail coljectif

- la connaissance des reprZsentations et degsavZalables des Ztudiants et adultes permet

de redZfinir la transmission des connaissances durant les cours de nZgoaititiater les

apports formels approfondis et ceux qui peuvent stre plus IZgers, ou faits en dehors du cours

formel, sous formee rappels, dOapports complZmentaires ou encore-a@fpaatuissages.

! Le cycle reprsente trois annZes dOenseignement dans le cas du programme Bag@#fst quatre mois

dans le cas du programme Formacadre en continu, ou deux annZes dans le cas du programme Formacadre "
temps partiel.

2 par exemple, donner la prioritZ des interventions " des enseignants permanents plut™t qud" des vacataires.
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5- La prZsentation dudocument de these les chaptres.

A travers les quatre moments logiques de notre projet, nous avons prZsentZ plus haut IQaspect
recherche de la these. Toutedpla mise en forme du document Zcrit final ne correspond pas
nZcessairement aux phases de cette recherche. Nous avons fait le choix de prZsenter des
chapitres pour que le contenu linZaire soit cohZrent avec une lecture continue, et-gie celle

en soit failitZe.

Le Ministere de la Recherch@rZsente la these comme

1! C une production de I0esprit

21 |Oaboutissement dOun travail de recherche

31 un exercice acadZmique validZ par IOobtention dOun grade universitaire

41 un document riche dOinformations scientifiques origitalg007: 3)

Dans ce cadre et geculierement ™ propos des points 2 et 4, la these est autant un vecteur de
communication quOun document scientifique, et la mise en forme des informations prZsentZes
doit aller au del” de la simple juxtaposition dOZIZments.

Nous avons donc prZsentZ lefimations de cette recherche sous forme de chapitres divisZs

en sections. Le matZriau recueilli pendant I0Ztudenetie: rZcits de nZgociation, et
rapports de traitement Alceste, sont disponibles en annexe, sous forme de document
Zlectronique " causee leur taille importante. Nous avons choisi la logique suivante pour la
prZsentation des rZsultats dans la these, dOun sujet assez large vers des sujets plus techniques
- le premier chapitre traite de la nZgociation en gZnZral, il met IOaccent socégéscde la
nZgociation et son acception sociale actyelle

- le deuxi*me chapitre prZsente les questions et les mZthodes de notre recherche, il prZsente le
terrain choisi

- le troisieme chapitre prZsente les rZsultats de IQanalyse des donnZeeseduaitil
technique du logiciel, classes obtenues, interprZtation sous forme de reprZsentations de la
nZgociation

- le quatrisme chapitre prZsente des rZflexions pZdagogiques puis des propositions de cours de
nZgociation commerciale, utilisant levsias implicites identifiZs durant IQanalyse des rZcits

de nZgociation.

! Guide pour la rZdaction et la prZsentation des theses ~ IOusage des doctorahtimistere de la Recherche,
2007, p. 3.
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5. 1- Premier chapitre.

Dans le premier chapitre, nous partons de la nZgociation en gZnZral pour parvenir ~ la
nZgociation commercialdl est clair quOun travail exhaustif surdepects et les dimensions

de la nZgociation constituerait ici une these complste, et nous avons fait le choix dOune
approche limitZe, historique, discursive, conceptuelle, polZmique, et enfin, appliquZe.

La premisre section constitue un rappel historiqgemme nous travaillons sur la nZgociation
commerciale, nous avons ZtudiZ les acceptions du tefgeziationdepuis le dZbut de 1Qere
industrielle: nous cherchons " vZrifer si la dZfinition de la nZgociation varie avec le
dZveloppement Zconomique dedsolution industrielle.

Dans la deuxisme section, nous Ztudions IOZvolution du discours sur la nZgociation depuis
1945, cOestdire la deuxieme guerre mondiale (au moment de la parution dOouvrages
importants, comme ceux de la thZorie des jeux). Nous intiressons surtout ~ des auteurs

qui ont Zcrit des textes de synthese.

Dans les sections suivantes, rZparties de Il ~ V pour Zquilibrer leurs tailles respectives, nous
prZsentons plusieurs modsles gZnZraux de la nZgociation, descriptifs et presteptifs.
premier modsle lathZorie des jewest descriptif et dZcrit le contenu de la nZgociation et les
stratZgies. Le deuxisme mod«da nZgociation raisonnZeest prescriptif, et propose une
mZthode pratique de nZgociation. Nous prZsentons Zgalemenritiqees qui en ont ZtZ

faites. Le troisiime modele, celui d&awyer & Guetzkowest descriptif, il analyse la
nZgociation en Ztudiant IQinfluence mutuelle des variables de processus entre elles. Le
quatrisme modele, deColtri, est dOessence juridiquautie Coltri, juriste, Ztudie les r™les
sociaux des nZgociateurs et leur influence sur la situation et le processus dZcisionnel de la
nZgociation. Le cinquieme modele, celui ddoran & Stripp est descriptif, il dZcrit 12
variables qui influent sur la nZgation dans les entreprises " IQinternational.

En conclusion de cette partie, nous faisons un rZcapitulatif des variables qui influent sur la
nZgociation, avec leur importance relative dans chaque modele, ce qui permet dOidentifier les
apports de chacun.

La section VI est consacrZe aux questionnements actuels ~ travers |OactualitZ de la recherche
en nZgociation. Nous avons choisi pour Zclairer les dZbats actuels, trois supports oe

interviennent des chercheurs franeais ou francophones
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- une confZrenceaBiennale Internationale de NZgociatioh;

- une revue francophone, la reNggociations ;

- une lettre dOinformations internationale, la |€thePoints’.

Ces trois supports de diffusion des connaissances permettent de percevoir I0activitZ des
chercleurs francophones et leur participation aux rZseaux internationaux.

La Biennale Internationale de la NZgociation est un lieu de rencontre, dOZchanges des
chercheurs actifs en nZgociatiorelle permet dOidentifier les courants, les sujets, les
tendances,actuels. COest I" que se rencontrent les chercheurs, les enseignants et les
professionnels de la nZgociation. COest un lieu oe sont prZsentZes les pratiques actuelles de
nZgociation, autant sinon plus que les approches thZoriques. Dans la section ®Vonsus
identifiZ plusieurs themes rZcents, en particulier ceux que Pulpito (2011) a fait ressortir dans
une analyse des quatre Biennales, en particulier les tactiques liZes au conflit, ~ la mZdiation. I
est ~ noter que, pour des raisons techniques etdifras lizes ~ IOorganisation du congres, la
dernisre Biennale sOest tenue en 2010.

La revue NZgociations, relativement rZcente, est un espace de publication francophone o« IOon
peut identifier les courants actuels de la recherche. Elle se prZsentersmusidonumZros
gZnZraux et thZmatique=lle revendique clairement un aspect acadZmique, quand la
Biennale est plusippliquZeou professionnelleNous prZsentons un classement des themes
gZnZraux des articles de la revue ainsi quOen annexe, une bikogpayplete des numZros

parus jusque fin 2011.

La lettre dOinformation PIRoints est internationaleelle dZborde le cadre dOun espace
strictement francophone mais nous avons fait le choix de la prZsenter ici car de nombreux
chercheurs franeais et franpghones sont membres du groupe PIN et publient activement et
rZguliesrement dans la lettre. Nous prZsentons une analyse des themes prZsentZs en relation
avec |OactualitZ internationale de la nZgociation, ainsi quOune bibliographie (non exhaustive)
dOenvirota moitiZ des numZros parus entre 1980 et 2011.

La section VII est consacrZe "~ la nZgociation commerciat®us prZsentons le
positionnement des cadres thZoriques (liZs " la dualitZ classignte- nZgociatiod, puis

deux modeles thZoriques, celui Beipont et celui de Darmon, qui analysent le process de la

nZgociation commerciale " travers plusieurs variables dont la notion de risque.

! La Biennde Internationale de la NZgociation sOest tenue dans les locaux de IOEcole de commerce Negocia *
Paris en 2003, 2005, 2007, 2010.

% La revue NZgociations est ZditZe par De Boeck, les textes en sont disponible sur le portail Cairn.info

® PIN-Points est la dttre dOinformation publiZe par le groupe dOZtudes Pdtess on International
Negotiation, hZbergZ en Autriche par lIIASA jusquOen 2011, puis auB&apar Clingendael.
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5. 2- Deuxieme chapitre.

Le deuxisme chapitre est consacrZ aux questions de recherche et " la prZsentatiamdat terr

des mZthodes de notre prgjétse compose de six sections.

Dans la premiere section, nous Ztudions le mZcanisme de la reprZsentation afin dOen dZgager
les aspects utiles pour IOZtudm aspect individuel et social, collectihous prZsentons
Zgalement les aspegisocessu®tcontenude la reprZsentation.

La deuxisme section est consacrZe aux questions de recherche et aux hypotheses que nous
avons Zmises quant aux reprZsentations. La question centrale est celle des savoirs prZalables
chez les Widiants et adultes, des reprZsentations qui peuvent servir de base ~ une rZnovation
pZdagogique, reprise de Albertini (1984)ue savenils quand ils ne savent rih Nous
Zlargissons les 6 hypotheses centrales par 13-guestions liZes ~ |0expZrierss sujets,

aux aspects conceptuels de la nZgociation, aux domaines " enseigner.

La section 3 explique trois dZcisions techniques que nous avons: pesemix de 10Zcrit

pour la mise en forme des informations recueillies, le choix dOune mZthodgsdOanal
qualitative, le choix du logiciel Alceste pour IOanalyse des donnZes.

Dans la section 4, nous dZcrivons la mZthode et le protocole suivis pour recueillir les donnZes
de |OZtude. Le calendrier des phases de recueil de donnZes est dZcrit, ainsictioesles
menZes aupres de chaque groupe de sujets, Ztudiants et adultes.

La section 5 prZsente les caractZristiques et le mode de fonctionnement du logiciel Alceste.
Nous avons ZtZ amenZ ~ dZcrire le fonctionnement technique du logiciel, suite " la formatio
que nous avons suiviele logiciel nOest pas intuitif, sa puissance de traitement rend ses
fonctions techniques assez complexes ~ utiliser. Par ailleurs, sa documentation technique est
assez sommaire et nous avons ZtZ amenZ " la complZter.

La section 6prZsente le protocole suivi par Alceste pour traiter les informations recueillies,
des groupes observZs, " la mise en forme des rZcits et leur prZparation pour le traitement

informatisZ.

5. 3- Troisi*me chapitre.

Dans le troisisme chapitre, nous prZserst le rZsultat de IOZtude sur les reprZsentations des
Ztudiants. Ce chapitre se compose de quatre sections de structure identique mais de taille

diffZrente; en effet, leur taille est liZe aux rZsultats de |Oanalyse des donnZes, et Alceste fait
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ressortir7 classes chez les Ztudiants de premiere annZe, contre 3 classes pour les adultes et 3
classes pour les Ztudiants de troisieme annZe, et seulement 2 classes pour les 31 rZcits de
premiere annZe. Il est complZtZ par les documents disponibles en aneexgcits de
nZgociation, et les rapports bruts de traitement Alceste.

Chaque section est divisZe en 4 sgerstions deux descriptives, puis deux analytiques.

En ouverture de chaque section, nous prZsentons des informations gZnZrales sur le groupe de
rZcis analysZs structure et taille du corpus, nombre de mots, etc. La rZpartition en classes
avec les mots prZsents et absents est ensuite dZtaillZe pour chaque groupe de rZcits, ainsi que
le sujet des rZcits les plus centraux de la classe.

La troisi*me soussection est IOanalyse du contenu des situations rappertisgpartons des

classes Alceste basZes sur les paragraptesemontons aux rZcits correspondants pour en
analyser le contenu. De maniere systZmatique, nous prZs#daijstle la nZgociatn et ses
caractZristiques, puis legerlocuteursde la nZgociation, puis lesomentset lesphasedie la
nZgociation, cO€stlire son dZroulement, et enfin wathesedes situations de la classe.

La quatrieme section est une prZsentation de |Oantdgg®ielle, avec utilisation de la
reprZsentation graphique dOAlceste. Nous prZsentons les classes sZparZment, puis les
regroupements de classes, et nous cherchons dans I0analyse, " interprZter les axes de IQanalys
factorielle. Cette interprZtation estbitraire, elle est le rZsultat dOune lecture multiple des
classes et des situations.

La conclusion de chaque secfia@st une analyse conceptuelle des classesis passons

dOune analyse linguistique ~ une analyse conceptuelle en faisant ressortinaggsians

implicites et homogenes de la nZgociation chez les sujets. Pour ne donner quOun exemple ici,
nous pouvons rZduire les 7 classes des rZcits dOZtudiants " trois grandes conceptions de la

nZgociation.

5. 4- Quatrieme chapitre.

Le quatrisme chapie est celui des propositions pZdagogiqueBest I" que les rZsultats de
|IOZtude des reprZsentations sont utilisZs pour rZnover la pZdagogie de la nZgociation
commerciale, cO€stire intZgrer les reprZsentations des Ztudiants dans IOorganisation du

contenu dOun cours, et proposer deux types de dZroulements de cours.

! Chaque rZcit est dZcoupZ par Alceste en paragraphes, qui sont nommZs coitiétéeZ|Zmentaires (UCI).

2 Nous prZsentons seulement trois analypeair les 301 rZcits dOZtudiants, pour les 52 rZcits dOadultes, et pour
les 31 rZcits dOZtudiants de troisisme annZe. Alceste ne peut faire dQanalyse factorielle pour les 31 rZcits
d@tudiants de premisre annZe car le traitement ne produit que deux classes.
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Dans la premisre section, nous prZsentons des travaux de recherche portant sur
IOenseignement de la nZgociation aujourd@use focalisent pour la majoritZ dOentre eux

sur la fason d®eeigner, sur les mZthodes pZdagogiques.

Dans la deuxisme section, nous Ztudions les caractZristiques des objectifs pZdagogiques et la
fason de les dZfinir pour quOils soient efficaces et rZalistes. Dans cette section, nous
dZveloppons I0ensemble des eimiies que reprZsentent les normes de certifications dans ce
domaine. Nous proposons ensuite une taxonomie simplifiZe et opZrationnelle de nos propres
objectifs dOenseignement.

Dans la troisisme section, nous revenons sur les rZsultats de IOZtude destatior’s pour
reprendre ce que les apprenants possedent comme savoirs prZalables. Nous prZsentons,
groupe par groupe, ce quQils savent et ce quOils ne savent pas. Un tableau rZcapitulatif permet
une vision synhtZtique des savoirs implicites chez lesgsutibservZs.

Dans la quatrisme section, nous faisons des propositi@3abord, nous prZsentons les
objectifs dOun cours ou dOun module de formation " la nZgociation, avec des exemples
dOobjectifs et de leur traduction opZrationnediesuite, nous faims deux propositions de
scenario de cours destinZs ~ des adultes et "~ des Ztudiants. La conclusion porte sur le fait que
cette partie est en cours dOimplZmentation, elle sOinscrit dans une stratZgie " long terme de

rZnovation pZdagogique.
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PREMIER CHAPITRE :

DE LA NEGOCIATION A LA NEGOCIATION
COMMERCIALE : DEFINITIONS, THEORIES, DEBATS
ACTUELS
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PREMIER CHAPITRE :

DE LA NEGOCIATION A LA NEGOCIATION
COMMERCIALE : DEFINITIONS, THEORIES, DEBATS
ACTUELS

LOation de nZgocier et |0ai¥ de nZgociation sont des activitZs consubstantielles ~
|OactivitZ humaine, de fait aussi anciennes quecieparticulisrement en ce qui a rapport

aux Zchanges sociaux et Zconomiques et au commerce. Depuis que les hommes vivent en
sociZtZ et interégpent ensemble, ils Zchangent des biens, des produits, ils vendent et
achetent, ils conduisent des nZgociations et particulierement des nZgociations commerciales.
LOobijectif de ce premier chapitre est de prZsenter une vision de la nZgociation et du discou
portZ sur elle depuis le XVllle siecle, et principalement plus rZcemment depuis la seconde
guerre mondiale, tout en tenant compte de IOinfluence de pensZes plus anciennes sur les
concepts de la nZgociation. En effet, la formalisation de ce quOestotaatiaiy est
relativement rZcente. On sait bien szr que plusieurs ouvrages sont venus dZcrire et expliquer
ce quQest la nZgociation en Chine, en Occident, en Europe, et ce, des IOAntiquitZ. Sun Tsu ou
Machiavel sont des noms relativement communs dandtfaalure sur la stratZgie et la
nZgociation.

Cependant, dZcrire IOhistoire des Zcrits traitant de nZgociation serait une t%.che intZressante
mais hors de propos ici, car nous cherchons ~ analyser comment le discours sur la
nZgociation, principalement commile, sOest structurZ puis a ZvoluZ depuis 1945, afin de
percevoir I0Ztendue des paradigmes dominants actuels dZcrivant cette activitZ.

Cette prZsentation du discours portZ sur la nZgociation se divise en plusieurs parties, chacune
correspondant ~ une sigon du chapitre

Dans la section I, nous Ztudions IOexistence et la nature dOune relation entre la rZvolution
industrielle et la pensZe stratZgique Zconomicu@mment penseon et dZfinion la
nZgociation " la fin du XVllle siscle, et quels ZIZmeptennent en compte les dZfinitions

lexicales franeaises du XIXe siscl2 Par ailleurs, nous proposons quelques dZfinitions de la
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nZgociation, hier et aujourdOhui, donnZes par les dictionnaires, par les spZcialistes franeais et
anglosaxons.

Dans la sectio I, nous dZcrivons comment le discours sur la nZgociation a historiquement
ZvoluZ depuis 1945quels ont ZtZ les concepts, les paradigmes principaux, gZnZrateurs
dOZcoles de pensfeiels moments et points dOancrages conceptuels on peut identifier.

Dars la section Ill, nous prZsentons plusieurs types et classes de modsles de la nZgociation
que IOon peut observer aujourdOhui et qui sont reprZsentatifs dOune certaine diversitZ des
thZories cette diversitZ dans les modeles peut etre utile car reprZisestate nombreuses
situations.

Dans la section 1V, nous nous intZressons aux dZbats actuels, ~ IQactualitZ de la recherche sur
la nZgociation nous avons choisi trois supports de diffusion des connaissances liZes " la
recherche en nZgociation, qui contebt ~ structurer et dZcrire la pensZe actuelle de la
nZgociation " travers la communautZ des chercheurs et de leurs prZoccupations.

Dans la section V, nous dZcrivons les principaux paradigmes de la nZgociation commerciale
et dOaffaires dOaujourdOhuieCeelst en effet actuellement abordZe de manisre spZcifique

par les chercheurselle correspond Zgalement au centre de gravitZ de nos prZoccupations de

recherche.
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SECTION I :

De la rZvolutionindustrielle du XVllle siscle

" la nZgociation commerciake du XXe siscle

Nous avons dZfini comme IOun de nos premiers objectifs dOZtudier le discours portZ sur la
nZgociation depuis 1945, pour les raisons suivantesdimension principale liZe " la
nZgociation ~ cette Zpoque est IQinternationalisation die lpolitique et des affairesle

conflit qui se termine alors vient dOstre mondial, et sa dimension planZtaire correspond ~ ce
que IOon nomme aujourdOhui globalisation.

La production industrielle intensive et mondialisZe des annZes de guerre rdawqiestion

de la rZvolution industriellesi les Zchanges commerciaux sont universellement pratiquZs " la
sortie de la guerre, y ailteu une Zmergence du concept de nZgociation commerciale au
moment de la rZvolution industrielle, cOedire au momentlu dZveloppement important des
Zchanges internationaux de biens et de ser?ices

Comment penseon la nZgociation commerciale au moment de la rZvolution industrielle, ~ la

fin du XVllle siscle, cOest-dire ~ une Zpoque o+ IOaugmentation forte des samtiOaffaires

et des Zchanges structure le commerce et la distridu@en que notre travail, orientZ vers

la pratique actuelle de la nZgociation, ne se donne pas dOambition historique, il est utile
dOidentifier la fason dont les grands changemerits @fveloppement Zconomique de cette
Zpoque cristallisent la conception des affaires en gZnZral et de la nZgociation en particulier.
COest pourquoi nous proposons dOZtudier dans cette section des dZfinitions de la nZgociation,
de prZsenter diffZrentes aptiens du terme et dOen identifier les concepts principaux,
particulisrement ceux de la nZgociation commerciale. Nous choisissons de dZfinir le concept
de nZgociation " travers une approche historique rapide, en nous intZressant aux dZfinitions
lexicales,et aux dZfinitions de spZcialistes et chercheurs. Nous avons regroupZ en annexe des
dZfinitions des termesZgociation nZgociey etc. tirZes de dictionnaires des deux derniers
siscles. En effet, comme le champ de la nZgociation est encore et toujowrtsf Aans ses
dimensions constitutives, non seulement par la multiplicitZ des approches, mais Zgalement par
IOensemble des dZfinitions proposZes dans la littZrature, il nous semble pertinent de donner ici
un apereu large (meme sOil ne peut stre que pardel ce quOon appelt&Zgociation
aujourdOhui. Nous Ztablissons une distinction entre des dZfinitions fournies par les auteurs

francophones et dOautres qui sont prZsentZes par des autewsaxanglo
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l. 1 BInfluence de la rZvolution industrielle sur leconcept de nZgociation commerciale

Selon Jacques Le Goff, citZ par KinZ (2008), IOun des changements fondamentaux du XVllle
siscle est Qa rZvolution industrielle au Moyen Age, il y avait des ateliers, mais pas
dOusinels (2008 8). Pour lui, bien ge la Renaissance ait apportZ certains progres, cOest
seulement "~ la fin du XVllle siecle que se produit une rupture Zconomique de fond avec le
Moyen Age.

Les travaux dOAdam Smith permettent dOapporter des ZIZments complZméamtaires
rZvolution industrike se caractZrise par des changements profonds et rapides des sociZtZs de
la fin du XVIllle siecle, particulisrement en Angleterre.

Les ZIZments dZclencheurs de ces changements(spidutilisation de forces et puissances
importantes permises phr technique de la vapeur eesl machines vapeur; (2) la capacitZ

de transporter de grandes quantitZprdeluits par les canaux pujsarle chemin de ferdonc

de les Zchanger(3) la division du travail qui permet une augmentation importante de la
produdivitZ individuelle et donc de la production globale. Cette capacitZ des hommes ~
produire des biens en grande quantitZ et ~ les transporter vite et loin reprZsente un saut
technologique avec les pZriodes prZcZdentes, Moyen Age et Renaissance.

Adam Smith {776} dZcrit ces mZcanismes parmi dOautres dans le deuxisme de ses ouvrages
classiques Recherches sur la nature ks causes de la richesse degions (1776).1l en

souligne IGimportance dans le dZveloppement Zcononsglan lui, la division du trail

amene un accroissement de productivitZ paoig circonstances diffZrerge premisrement,

"~ un accroissement dOhabiletZ chez chaque ouvrier individuellerdenxiemement ”
|IOZpargne du temps qui se perd habituellement quand on passe dOumesprege ~ une

autre; et troisismement enfin, ~ IQinvention dOun grand nombre de machines qui facilitent et
abregent le travail, et qui permettent ~ un homme de remplir la t%oche de plUSi€LiFZ6D

1888: 11). Pour lui, le rZsultat de la division ttavail est IQaccroissement de la production

en divisant les t%oches et en organisant la production en sZquences, on devient capable de
produire une quantitZ de biens beaucoup plus grande quQauparavant. On assiste alors au
passage dOune organisationamti®e vers une organisation industrielle. Il constate les effets

bZnZfiques de cette division en donnant de nombreux exemples de produits, liZs ~ la

! CourcelleSeneuil, JearGustave: Adam Smith : richesse des nations. 18B8vrage disponible sur
BNF.Gallica, tZIZchargZ en 2012. Courc8lneuil reprend le texte intZgral ddafn Smith, dans la traduction
de Germain Garnier.
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complexitZ du monde et des interactions entre les hommes producteurs, ou agents
Zconomiques (17791886, livre ).

Il dZveloppe Zgalement la nZcessitZ de I0Zchange et de la coopZration

A

travers
|OinterdZpendance Zconomigugdans une sociZtZ civilisZ@Ohommela besoin ~ tout
moment de |Oassistance et du concours dOune multitude dEh@fressce que faielui

qui propose "~ un autre un marchZ quelcongue sens de sa proposition est cetii
Donnezmoi ce dont jOai besoin, et vous aurez de moi ce dont vous avez besoirmveuest

la plus grande partie de ces bons offices qui nous sont nZcess@ioksiennent de cette

fason E (177601886, Livre I, ch. 2).

Il identifie ce que IGon nomme aujourd®iesioin ou intZret, ~ travers la nZcessitZ de
IGZchange et du rappoott / valeur; ce qui cozte ~ IOun nOa pas la meme valeur pour IQautre
et cOest lanesure de cette diffZrence entre le cozt et la valeur qui fonde 10intZret de
|IOZchangeCCe n'est pas de la bienveillance du boucher, du marchand de biere et du
boulanger que nous attendons notre d’ner, mais bien du soin qu'ils apportent " leutts.intZre
Nous ne nous adressons pas " leur humanitZ, mais " leur Zgossme et ce n'est jamais de nos
besoins que nous leur parlons, c'est toujours de leur avarkgd&76D1886, Livre II).

Adam Smith indique que chaque personne agit par intZrst personnelQgdéition et la
combinaison des intZrets particuliers gZnere 1QintZret gZnZral. La spZcialisation des hommes
les amene " rechercher un espace oe il peuvent proposer leur spZcialitZ ~ dOautres, et cet
espace, que Smith nomnie marchZ est limitZ par la feultZ dOZchange. La facilitZz ~
transporter des biens afin de les Zchanger, en utilisant des moyens de transport (Adam Smith
donne 10exemple dOun chariot et dOun bateau en calculant leur capacitZ relative ~ transporter
des marchandises) Ztend le marchZ ueestaille qui permet ~ chacun de trouver un espace
dOZchange " la mesure de ses capacitZs de spZcialisation. Il explique que cette facilitZ liZe ~ la
technologie du transport maritime, quOil compare au transport terrestre, permet de transporter
et dOZchaer des biens de valeur limitZe, rapportZe au cozt du transport.

Les concepts quOil manipule sont ici ceuxcdéss de transactionla fonction transport, vue

sous |IOangle de la transaction de I0Zchange, a un cozt. Et I0Zchange se justifie dale cozt de
transaction est supportable, comparZ au gain potentiel de |IOZchangeelui

Adam Smith dZveloppe Zgalement le concept ndgin invisible qui correspond ~
|OinterdZpendance des acteurs Zconomiques et " leurs relations mutuelles. |l Ztablit une
relation entre le mZcanisme dQarticulation des Zgoesmes individuels et le dZveloppement de la
collectivitZ: CMais le revenu annuel de toute sociZtZ est toujours prZcisZment Zgal ~ la

valeur Zchangeable de tout le produit annuel de son industrie, ou plut™prZésément la
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meme chose que cette valeur Zchangeable. Par consZquent, puisque chaque individu t%.che, le
plus quOil peut, 1j dOemployer son capital " faire valoir IOindustrie nationale, et 2; de diriger
cette industrie de maniere ~ lui faire produire [@us grande valeur possible, chaque individu
travaille nZcessairement "~ rendre aussi grand que possible le revenu annuel de la sociZtZ. E
la vZritZ, son intention, en gZnZral, n'est pas en cela de servir l'intZret public, et il ne sait
meme pas jusqu’” queoint il peut stre utile ~ la sociZtZ. En prZfZrant le succes de l'industrie
nationale " celui de l'industrie Ztrangere, il ne pense qu*” se donner personnellement une plus
grande szretZ et en dirigeant cette industrie de maniere ~ ce que son produiegplus de

valeur possible, il ne pense qu” son propre gaen cela, comme dans beaucoup d'autres

cas, il est conduit paune main invisible™ remplir une fin qui n'entre nullement dans ses
intentions; et ce n'est pas toujours ce qu'il y a de plus pour la sociZtZ, que cette fin

n'entre pour rien dans ses intentions. Tout en ne cherchant que son intZret personnel, il
travaille souvent d'une manisre bien plus efficace pour l'intZrst de la sociZtZ, que s'il avait
rZellement pour but d'y travaillede n'ai jamais vu que ceux qui aspiraient, dans leurs
entreprises de commerce, " travailler pour le bien gZnZral, aient fait beaucoup de bonnes
choses. Il est vrai que cette belle passion n'est pas tres commune parmi les marchands, et
qu'il ne faudrait pasde longs discours pour les en guZkr(Recherches, 1776, livre IV,

ch.2)

A |OZpoque des travaux de Adam Smith, on constate que les concepts et les principes des
Zchanges Zconomiques utilisZs actuellement sont dZj~ prZsents. Smith ne leur donne pas la
dZfinition que nous tenons pour usuelle aujourdOhui, mais son approche est conceptuellement
intZressante pour apprZhender les notions de jeu, dOZchange, dOintZret. On peut lister ici des
concepts liZs ~ la nZgociation commerciale, qui sont utilisZs pan Smit

- intZrsts et besoinschacun poursuit ses intZrets propres, en fonction de ses besoins

- interdZpendance et Zchang® fonction de leurs besoins, les hommes sont interdZpendants,

et I0Zchange est une techrligoer satisfaire les besoins de alvag

- concepts de valeur, de coZiQintZret de chacun se mesure " la valeur quOon donne aux
choses Zchanger, cOest acquZrir ~ moindre coZt des choses de valeur

- division des t%.cheelle permet dOaugmenter fortement la productivitZ, et de céfait,

production totale

! Smith en Zvoque dDautrggendre par force ou par ruse, qui est IQinstinct primitifiser 1OautoritZ (in
Richesse XXIV).
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- distribution (et transport)dans la logique de I0Zchange de biens, la distribution, le transport
des marchandises reprZsentent sont connus, on les nomme actuel&ndattransaction

ce concept est connu et ZvaluZ fonctiement par Adam Smith

- notion de prix (cozt de fabricationpour Smith, le prix dOun bien se dZfinit essentiellement
par son cozt de fabrication. On utilise actuellement la notion plus larggdele pour estimer

et rZgler les termes de I0ZchaagedOune transactipon dZpasse aujourdOhui le simple cozt

de production pour y intZgrer dOautres ZIZments.

Les travaux de Smith prZsentent toutefois des limiéeseffet, sOil apprZhende bien les biens

et les produits matZriels (industriels surtonjis Zgalement agricoles), il prend assez peu en
compte les services. Par ailleurs, la notion de prix se limite chez lui essentiellement au cozt de
fabrication, et englobe peu dOautres ZIZments financiers et non financiers (sociaux, comme

IOimage, ou lametZ) qui en Zlargissent aujourdOhui le pZrimetre de mesure.

En rZsumZ, on peut constater que la majoritZ des concepts utilisZs aujourdOhui| dans les
affaires et la nZgociation commerciale sont dZj” identifiZs ~ 10Zpoque dOAdam Smith.
Les notions de cozge valeur, les termes de IOZchange, les concepts dOinterdZpendance sont
connus et ont pratiquement le meme sens quOaujourdOhui. Adam Smith identifie dans ses

travaux sur 10Zconomie de 10Zpoque, IOZmergence de mZcanismes Zconomiques qui Sor

toujours en faction au XXle siscle.

|. 2 DNotion de nZgociation commerciale au XIXe siscle.

Toutefois, si la rZvolution industrielle, anglaise particulierement, trouve son origine dans la
deuxisme moitiZ du XVllle siecle, cOest vZritablement durant le XIXe quedeiZtZs
continentales Zvoluent profondZmetes Zchanges Zconomiques, sociaux se multiplient, et

les bases conceptuelles de ce quOon appelle aujourdOhui nZgociation dOaffaires (ou
commerciale) se gZnZralisent et surtout diffusent dans le corps social.

Une prZsentation de quelques dZfinitions lexicales de la nZgociattiXeusiecle est utile

car elle permet dOapprocher le champ implicite de la nZgociation telle quOon la coneoit

IOZpoque, ainsi que les Zvolutions ultZrieures du sens au cours duElEmpsrmet
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Zgalement de vZrifier si les changements de la sociZtZ influent sur la conception que IOon
donne au terme de nZgociation.

Notre recherche nous a amenZ ~ deux ouvragaspremier dictionnaire qui date du dZbut de

la rZvolution industrielle re France (1839), et un deuxisme qui date de 1877, au moment le
plus intense de la rZvolution industrielle franeaise. Nous avons identifiZ entre autres la
dZfinition des termesZgocieretmarchander

Pour nZgocier No‘l et Chapsal (1839 657) parlent deClOart et IQaction de nZgocier les
affaires publique&. LittrZ (1877: 710) Zvoque Oaction dOarranger les diffZrents publics et
surtout internationauk.

Dans ce cadre et ~ cette Zpoque, |Oobjet de la nZgociation est dOabord affaire publique, et les
exemples citZs par ces dictionnaires sOappliquent "~ des situations politiques, diplomatiques,
publiques. Ce nOest que par extension quOon apaligdgociatn ~ des affaires dOordre

privZ: Cse dit aussidesaffaires privZe& (No‘l et Chapsal), Cil se dit aussi en parlant des

affaires particulieresk (LittrZ2).

Ensuite, les verbes utilisZs pour dZfinir le processus, IOaction meme de nZgoiraficgeett

traiter, nZgocier arranger. Si la dZfinition denZgocierde 1839 (No'l et Chapsal) nOZvoque
pasdirectement le commerce, en 18EiltrZ prZsente comme premiere acception du verbe
nZgocier. faire nZgoce, faire traficLa deuxieme estraiter une affaire avec quelquQen la

troisieme estraiter de la paix et de la guerre, ou autres affaires intéoreales

Ces dZfinitions mettent IOaccent sur le processus, IOaction de nZgocier, ainsi que le cadre et
IOenvironnement de IQacti@lies Zvoquent peles acteurs de la nZgociationle contenu,
cOest-dire IOobjetui est ~ nZgocierOn peut constategque ces dZfinitions nOincluent pas le
champ des affaires, du commerce, des Zchanges, meme en considZrant |Qaspect privZ de
|OactivitZ de nZgocier.

Ce champ des affaires existe toutefois dZj" et il est connu " travers dOautres Motnes

Chapsal d4issent le verbenarchandercomme @emander et dZbattre le prix dOune chose,
disputer sur le pri (1839 611). LittrZ le dZfinit comme d@mander et discuter le prix

dOune choge (1877 439). On remarque que No‘l et Chapsal proposent en 1839 le term
marchandailler. Cmarchander longemps et pour peu de chasiamilier E (1839 611), ce

verbe nOappara’t plus en 1877 chez LittrZ. Il est intZressant de noter quO” travers les deux
dZfinitions: Cdemander et dZbattfe E, Cdemander et discutér E, on retrouve deux phases

de la nZgociation commercial®ouverture, " travers d@mandeet la discussion, " travers le
verbediscuter Ces deux dZfinitions identifient assez bien le concept actushdshandage

positionne] la position Ztant alors essielement la chose et son prix.
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I. 3 - DZfinitions lexicales actuelles.

Les dZfinitions lexicales actuelles prZsentent un Zventail de significations plussiangey
retrouve systZmatiquement IQacception juridiqu€Etcensmettre des effets dencmerceE
(Larowsse, 1994 et 2003, Robert, 1984and Dictionnaire encyclopZdique, 1996arousse

(1989 et 2003, pour IOexemple) donne une dZfinition globakctio§ de nZgocier, de
discuter des affaires communes entre des parties en vue dOunEaceitd dZfinition large

se retrouve pratiquement " IQidentique dans le Robert (1g@8&yie dOentretiens, dOZchanges

de vues, de dZmarches quOon entreprend pour parvenir ~ un accord, pour conclure une
affaire. E

On peut constater que dans ces dZfinitid@sction, le processus de la nZgociagimmt
abord2; de plus, ces deux sources admettent explicitement IQobjectif, la volontZ de parvenir ~
un accord la nZgociation est un processus objectivZ, centrZ sur une fir@itZlure un
accord. COest aditne que I0on nZgocie pour quelque chose, de maniere rZflZchie et
volontaire.

Il est par ailleurs intZressant de noter que IQaccepidtion de faire du commer¢Robert ,

1994), basZe sur IQorigine latine du terme, est considZrZe comme vieillie.

Larousse (1989, 2003) prZsente une dZfinition qui embrasse un champ dOapplications Ztendu
CEnsemble de discussions, de pourparlers entre des personnes, des partenaires sociaux, des
reprZsentants qualifiZzs dOEtats, menZs en vue dOaboutir ~ un accord sabltesep
posZskE

On peut constater que cette dZfinition aborde le champ de la nZgociation par les acteurs (le
domaine privZ par dggrsonnesle domaine social par desrtenaires sociayxe domaine
diplomatique par degeprZsentants qualifiZs dOEta®est-dire deshommes politiques ou

des diplomates) autant que par les processdiscussions et pourparlerOn y retrouve
Zgalement IQobjectifad©utir ~ un accord Cette dZfinition se veut universelle quant aux
applications de la nZgociatiosur les problemes posZen choisissant de ne pas les dZfinir

prZcisZment.
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[. 4 - Commentaires.
De toutes ces dZfinitions, plusieurs ZIZments ressortent en permaaemégociation est un

processus dynamiqueplontaire etobjectivZ: on ne nZgocie pas paasard, on ne nZgocie

pas pour rien. On nZgocie avec la volontZ de parvenir ~ un accord, ou du moins " un rZsultat
tangible.

Ensuite, la nZgociation implique des acteurs, soit individuels (des personnes), soit collectifs (°
travers les reprZsentants deugres sociaux). Le processus de la nZgociation sOapplique alors
"~ de nombreux objets et de nombreuses situatiam&gociations salariales, nZgociations
commerciales, nZgociations diplomatg et politiquesE

Enfin, la nZgociation est (temporairement) esile du conflit recherche dOun accord,
comme moyen dOaction politique (opposZ ~ force, gu¢Rebert, 1994). On nZgocie pour

mettre fin ~ un conflitexistant ou pour Zviter le conflit.

l. 5 - DZfinitions de chercheurs et spZcialistes des termes odgtion et nZgocier.

En approchant ce que les chercheurs et spZcialistes actuels Zcrivent de la nZgociation, on
constate que certains dOentre eux donnent une dZfinition unique, complete du concept de
nZgociation dOautres dZfinissent la nZgociationsear diffZrents aspects, ses dimensions
constitutives dOautres encore, la dZfinissent par ce quOelle nOest pas, par les concepts proche:
ou ZloignZs mais diffZrergsou exclusifs de ce quOest la nZgociation.

Sans tirer de conclusion dZfinitive sur cenpoon constate Zgalement que les auteurs
europZens proposent plut™t une dZfinition exhaustive, globale, qui permet dOapprZhender la
globalitZ du phZnomene et mZcanisme de la nZgatiatte quOest la nZgociatione D
nombreux auteurs amZricains, quantelix, donnent des dZfinitions fonctionnelles,
opZratoires, plus pragmatiquesquoi elle sert, comment elle fonctionne.

De maniere gZnZrale, on peut Zgalement constater que la plupart des modsles descriptifs de la
nZgociation font appel implicitement ~ slereprZsentations anggaxonnes comme la

majoritZ des disciplines liZes aux affaires et ~ la gestion se sont dZveloppZes et ont ZtZ
formalisZesprincipalementaux EtatsUnis, les modeles qui ont servi ~ les approcher sont

basZs sur des visioasdes aprochesanglosaxonnes pour la plupart dOentre elles.

l. 6 - DZfinitions dOauteurs europZens et fran-ais.

42



Le concept de la nZgociation est partiellement limitZ par le droit (Bellenger, Garby) et par le
conflit (Rojot, Carabin, Launay)dOune part, la gaciation commence oe le droit sOarrste,
dOautre part, elle se veut exclusive du conflia nZgociation est IOarme de la paix. Elle
permet dOZliminer les confii¢Carabin, 1997 11). Pour Launay (1987),I€ dZclenchement

ou la reprise du conflitau-del” de I@objet des nZgociatioris, reste la menace et le moteur

de la nZgociation en tant que projet comriu(L987 9). La logique de conflit est pour lui

une des sorties possible de la nZgociation, surtout quandaicefda pas abouti ~ un accord
Bellenger (1984 2527) parle deCla nZgociation en quste dOident#ZIl tente de
Crassembler les dZfinitions les plus significatives que les auteurs ont pu produire sur le
theme de la nZgociatiorjafin de mesurerles nuances et les points commEn®Oapres Iui,
Constantin (1971) voit dans la nZgociatiofO€nsemble des pratiques qui permettent de
composer pacifiguement les intZrets antagonistes ou divergents des groupes, entitZs sociales
autonomes ou individus. |l Zvoque Calvin (1978)CNZgaier, cOest rassembler les moyens
dOagir, en partant des informations possZdZes par chacun, pour trouver des solutions
complZmentaires, en vue de crZer un situation nouvelle, au service dOun projet et dOun but,
pour Zviter la violence ou la passivitZ atisteE, lequel considere que lQunivers de la
nZgociation est un mZlange dOun univers de dZsaccord et dOun univers de Eppfigce
Launay (1982)qui constate Gue la nZgociation nOest rien dOautre quOun conflit suemontZ

Il Zvoque Zgalement leésavaux de Cross, dans Zartman (1977), pour qui la nZgociation se
dZfinit ~ partir de quatre perspectives diffZrentés) une charade (2) un art, (3) un
marchandage (4) un processus de dZcouverte et un apprentissage sZquéhifalentant
Zartman luimeme comme @n des auteurs modernes les plus imaginatifs sur la
nZgociatiorE (dans Dupont, 1982), Bellenger donne une de ses dZfinit{@lascrZation

dOune nouvelle rZalitZ par le jeu de I0Zchange (contr™IZ) de IQinformation dans la nZgociation
et la ransformation de valeurs fixes en valeurs varialdles

Evoquant Merle (1980), qui voit @pe technique de reglement des conflitset sOefforce
dOaller au del” dOune dZfinition pour juger de la validitZ de la nZgociation en tant que pratique
sociale,Bellengerconclut que la nZgociationr€ste en quete dOidentitZ. E#e une simple

recette pour rZsoudre les conflits,-eie une technique ou un Ztat dOesprit, pourquoi tant de
nZgociations durent si longtemps, voire Zcho@ént(1984 27)

Dans un aue ouvrage plus technique appliquZ aux stratZefigsctiques de nZgociation,
Bellenger(199094: 10-13) rappelle, en citant Anzieu (1974ue Qa nZgociation est un fait

typiqguement humai®on ne IOobserve pas chez les anirbpeutstre parce quOid requiert
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le recours au langage, pettre parce que la rZsolution des conflits entre les personnes et les
groupes appelle les remplacement de certaines lois de la nature par les regles de laulture
Cherchant, non ~ donner une dZfinition englobamtéadnZgociation, mais bien plut™t de ses
dimensions constitutives, il identifie alorsle8 modalitZs de la nZgociation(1) des
protagonistes adversaires ou partenair¢d) une divergence ou un Zcart, (3) la volontZ
dOaboutir ~ un rZsultat, (en indicptaque la nZgociation est ~ ranger dans les pratiques
sociales productives)4) la nZcessitZ dOun objectif et dOune marge de mar(&iMeae prise

en compte de rapports de forEe et termine par une dZfinitiorCla nZgociation nous
appara”t comme uneconfrontation de protagonistes Ztroitement ou fortement
interdZpendants, liZs par un certain rapport de force et prZsentant un minimum de volontZ
dOaboutir ~ un arrangement en vue de rZduire un Zcart, une divergence afin de construire une
solution acceptale au regard de leur objectif et de la marge de maniuvre quQils sOZtaient
donnZeE. (1994 13)

Pour Launay (19887: 9), Cla nZgociation est une dynamique complexe, combinant les
processus conflictuels et coopZratifs, dynamique momentanZment et agiletominante
coopZrative, choisie ou non par les partenaires/adversaires, visant ~ rZgler dOune maniere
pacifiqgue un conflit passZ, actuel ou potentiel, en excluant, provisoirement au moins, le
recours "~ la force, la violence, les recours ~ IQautor@Zimpliquant la reconnaissance des
partenaires/adversaires comme diffZrents et ayant un certain poBvoir.

Dupont et Audebert (19947-8), faisant rZfZrence ~ Dupont (1994, Zdition), et tout en
indiquant que dans le cadre dOumerri@ation "~ la nZgoaition, il nOest pas inutile de faire
prZciser par les participants le contenu du concept et de IQactivitZ quOils entendent par
CnZgociatiorE, notent deux points importants selon eseut dOabord, ne pas trop sOZtendre

et de trop polZmiquer sur cettepapche dZfinitionnelle, retenir une certaine ambiguetZ de la

notionE, mais ensuite faire admettre une dZfinition du terme.

Dans |Oouvrage de rZfZrence quQils citent, six criteres sont retenus pour parler de nZgociation :
- le face " face (direct ou indire};
- IOexistence de divergence(s),
- IOexistence simultanZe dOintZret(s) commun(s),
- la recherche dOune solution mutuellement acceptable,

- le caractere volontaire de IQactivitZ,
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- IOimportance dOune dimension relationnelle (et donc de la communication et des
aspets psychologiques) entre les participants pour aboutir = un rZsulEaipont,
Audebert, 1994 8)

Carabin (1997 7-9), tout en rappelant la double acception histofiqlie terme tant™t
commerciale, tant™t politique et diplomatique, poussereta@natre que nZgocier et
nZgociation ont aujourdOhui des significations beaucoup plus larges, dZpassant IQacte de
commerce stricto sengti Il ajoute que Gerriere le mot nZgociation, nous entendons le plus
souvent tractation. En effet, nous pensons gZnZrateqeune nZgociation implique un
Zchange dOavantages entre deux parties, chacune accordant des concessionsE |Qautre.

Il dZcrit les conditions de la nZgociatiosire plusieurs, crZer un dialogue, avoir une volontZ
commune. DZcrivant le processus,\ibgue |Qautre (IOinterlocuteur), le dit, le-dignles

N

souhaits de IQautre partie. |l prZsente des cons@ilgtachezvous conna’tre la
personnalitZ de votre interlocuteur pour le comprendre. Les comportements types (lion, chat,
faon) vous y aiderdn Egalement, suivez ces regleZcoutez attentivement, faites parler,

offrez la conduite, restez pudiqie(1997: 37)

Garby (1991) prZsentant son expZrience et ses rZflexions dOavocat nZgociateur dOaffaires, Zcri
que Qa nZgociation reprZsente la gluoble et la plus ZlevZe des techniques de rZsolution

des conflits dOintZrets. Elle implique libertZ, confiance et agrZment, alors que toutes les autres
approchesb tels le recours " la force, le proces judiciaire, |Qarbitrage ou la mZdiation,
supposentantrainte et dZfiancg (1991 15).

Il ajoute un aspect rarement rencontrZ dans les analyses du processus de nZgociation,
lesquelles mettent plus IQaccent syreledantla nZgociation que surai@es (cet aspectest
ZgalementdZveloppZ Zgalement par Ring(197387: 185): CContrairement aux idZes

resues (E), la partie nOest pas gagnZe au moment de la conclusion de |Qaffaire, mais
lorsquOon re<oit la Zcompensg tant attendug), ~ savoir que @ victoire du nZgociateur

se juge " IOexZcution de I€dad E ; Zvoquant des contrats rZe@ll y a aussi des signatures

qudil ne faut pas obtenir parce quOelles ne seront pas respectZes et ne peuvent aboutir quO”
des conflits graveg (1991 16).

Garbypropose dans une approche globale diasser les ngbciations selon sept criteres

dOanalyse. A chaque critere correspond un comportement diffZrent de la part du nZgociateur

- La nZgociation porté-elle ou non sur un contentie@x

! On peut noter ici que selon les auteurs, le choix des sources kaplgues pour indiquer IQorigine et

IOacceptlon du terme‘!gouanonentra”ne des divergences de vpeur certains, IOacception commerciale (liZe ~
IGorigine latine du terme) prZcede IOacception politique et dlplomanm;medOautres auteurs, c@everse

le terme nZgociation a dOabord eu une acception diplomatique avant de dZsigner une activitZ liZe aux affaires.
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- Estelle unilatZrale ou multilatZrale

- Les parties ontlles des projets d@nir commung

- Estelle dZpendante ou non de son environnement

- Portet-elle sur un ou plusieurs obje®s

- Estelle publique ou privZe

- Se dZroulerd-elle avec ou sans IQintervention de tiers extZriebr£l991: 22).

Dans un travail de recherchepdiguZ ~ la langue espagnole, Ruiz Esquivel (20@414)

dZfinit IOacception de la nZgociation en tant quOactivitZ s@uaidait quOune transaction
commerciale porte en soi la notion de satisfaction de besoin, les parties engagZes dans cette
dZmarcle se doivent dOentamer des discussions en vue dOaboutir ~ un accord leur Ztant
convenable. De par cette spZcificitZ, le nZgoce possede la dualitZ dO-tre affaire et dZbat,
marchZ et persuasion, Zconomie et diplontaif2004 11-12). Evoquant Bellenger (28) et
Thuderoz (2000), elle prZsente le schZma des trois nZgociations

NEGOCIATION

U U U

Commerciale] [ Politique ] [ Sociale

7

\.

Pour elle, la nZgociation remplit trois fonctions principalese fonction commerciale, liZe

aux affaires et aux contrats en gZnZral, une fonction politique et uneoroscitiale,
particulisrement dZveloppZe dans le cadre de la sociZtZ fransaismciation syndicale,
salariale, dialogue social, etc.

Rojot (1994), dans un ouvrage reprZsentant une approche globale de la nZgociation, indique
que les ouvrages traitant da nZgociation peuvent stre rZpartiser deux grandes
catZgories les traitZs et analyses thZoriques, et les guides et manuels ayant pour but de
former les lecteurs " la pratique de la nZgociati&n(1994 1). Il donne " la publication de

ses travaux®ambition de reprZsenter un pont entre les deux approches.
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Evoquant la diversitZ des approches thZoriques analytiques de la nZgociation, et en particulier,
celle de Zartman (1976), il prZsentesePt Zcoles historique, contextuelle, structurelle,
stratdjique, par types de personnalitZs, par capacitZs comportementales, par variables
processuelles et procZdurales (ces dernisres utilisant la simulafi¢hP9o4 2)

Pour Rojot, IQanalyse de la nZgociation doit reposer sur une analyse thZorique faiSant appel
plusieurs disciplinesles sciences de gestion, IOZconomie, la thZorie des jeux et la thZorie de

la dZcision, la psychologie sociale et la psychologie. Toutefois, il ajoute que la nZgociation

Cne peut stre rZduite uniqguement " des termes stricteeteumiquement psychologiques,

la nZgOC|at|on est aussi une activitZ sociale [E] et peut stre fructueusement considZrZe et
analysZe de manisre pertinente comme un fait S&cigl 994 2-3).

Il propose de conceptualiser la nZgociatioh t@is niveaux: 1) la nZgociation se

produit dans un environnement donnZ et a donc une structuitaisife, au moins dans

le court terme 2) cOest ensuite un processus qui oppose entre eux des intZrsts divergents
et des activitZs orientZe8) cOest enfin |Ointeract@individus en chair et en os. Au fur

et " mesure que |Qattention se dZplace dOun Ztage vers les autres, le domaine du savoir,
celui o des connaissances prZcises peuvent stre acquises, accumulZes et transmises
didactiquement, laisse place "~ celui du saviaire, de IQintuition, de IOhabitude, oe
|OexpZrience, le vZcu, remplacent le savoir dans |Oapprentissage. De plus, parallslement,
chaque niveau implique un recours ~ des modes dOanalyse diffZrents. Au premier niveau,
il est nZcessaire de comprendreni@ennement tel quOil se prZsente et tel quOil va
structurer la nZgociation. COest le domaine des concepts, de la comprZhension et de
|Oanalyse, oe se forme le rapport de pouvoir de la nZgociation. Le deuxisme niveau passe
de la structure au processus.e8fle domaine de la ma’trise des outils techniques, des
procZdures, o sOZlaborent la stratZgie et les tactiques. Le troisisme niveau est celui du
face”-face dOindividus en prZsence. COest le domaine des attitudes et du comportement
interpersonnel, o secrZent les styles de nZgociation et les modes de gestion des
situations.E (1994 3).

Pour De Carlo (2006), I& nZgociation peut stre dZfinie comme un processus par lequel
plusieurs parties cherchent un accord sur un theme, un projet ou une transaciabgrZ
leurs divergences. Du fait de la reconnaissance nZcessaire des divergences entre parties, la

A

nZgociation est souvent considZrZe comme un processus difficile ~ mettre en EBeuvre.
(2006: 8).

GZrard (2007) Zcrit quedBaque individu nZgocie en fiion de 10idZe quOil se fait dOune
nZgociation. Selon quQil considere par exemple la nZgociation comme un jeu ou un combat, il
adopte un comportement quOil pense appropriZ, une fason de faire instinctivement
diffZrenteE (2007 13). Sans donner une didition figZe de ce quOest la nZgociation, il
identifie comme ZIZment fondateur le comportement du nZgociateur, et Ztablit une liste de
comportements agressifversus convivial; dominateurversusdominZ; analytiqueversus

intuitif ; affirmZversusmanipuateur. (2007: 13-16)
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Kosicki (1998), quant " lui, @me " considZrer la nZgociation comme IQart de conclure un
accord en rZsolvant les diffZrences gr¥%.ce " la crZaf\it298 : 9)Il propose une mZthode
que QOon peut rZsumer de la fason suivante
- Une souplesse dans le style de nZgociation,
- Des issues soigneusement planifiZes,
- Un suivi scrupuleux des quatre principes de habell nOy a pas de regles. 2) Tout est
nZgociable. 3) Obtenir des conditions plus favorables. 4) Apprendre " di@nE
(1988: 10).

Bourke et Thuderoz (2002), tout en indiquant qu®@ sommes " [0%o.ge de la nZgociation
(2002: 3), citant en cela une phrase classique de Zartman (1977), expliquent que la
nZgociation est uneagtivitZ sociale devenue IZgitime et quetitie. Et ce quelque soit son
domaine dOemploi

- dans les rapports interpersonnels,

- dans les rapports dOZchanges marchands,

- dans les rapports sociaux,

- enfin, dans les rapports internationaux.
La nZgociation se banaliselle devient @rdinaire E et se nt€ la portZe de tousle champ
du nZgociable sOZtend aux affaires courantes. La nZgociation devient ainsi un principe
|Zgitimede rZgulation sociale E (2002 3-4)
lls dZfinissent la nZgociation tout dOabord par ce quOelle nOasupasmZdiationni un
arbitrage, ni meme une concertationT@ute nZgociation rZunit des parties en conflit, mais
recherchant par ellesnemes et volontairement la rZsolution (ou la rZduction) de leur
dZsaccordE (2002 6).
lls donnent les caractZristiques de cettevigti

- Cil sOagit tout dDabord dProtessussocial, cheminant dOZtape en Ztape (E)

- ce processus est " la fosymZtriqueetindZterminZ(E) .

- il vise " rZsoudre (ou rZduire IQintensitZ) des conflits ou des querelles (E)

- il sOagit donc dOun processuprie de dZcising entre des partieisterdZpendantes

mais dont lesntZrets sont diffZrents ou divergents.
- Ce processus relsve dOun art (E) avec ses techniques, ses figures ou ses principes
dOefficacitZ.
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- COest, enfin, un processuscdenmunication la pupart du temps verbal, mais pas
seulement quitter la salle, sourire ou se montrer dZsagrZable (E), autant de moyens

de communiquer avec le partenaire/adversai¢2002 7-8).

De fason symZtrique " la typologie des conflits proposZe par March enSimgroposent
Ctrois registres de nZgociatiofguOils nommentles @onfigurations structurelleg :
- la nZgociation interpersonnelle, o les individus sOengagent seuls, sans avoir ~
consulter dOautres personnes ou dOautres instances au sujettdensactions
- la nZgociation intraorganisationnelle, consZquence de la multiplicitZ et de
IOantagonisme des intZrsts prZsents dans toute organisation
- et enfin, la nZgociation interorganisationnelle, avec la prZsence de reprZsentants " la
table de nZgdation. Ce type de nZgociation inclut les deux premisrelle avive
leurs effetE (2002 9-10).

Tout en observant que les approches fmondricaines sont plut™t de type normatif, la
littZrature proposant & quOil convient de faie les deux autesi dZveloppent une approche
descriptive des situations de nZgociation utilisant des outils sociologiques et donnent "~ leur
ouvrage |Oobjectif d@Zrer une premisre synthese entre ces travaux fandricains et la
tradition sociologique franeaise dOarsdyde la dZcision et de gestion des conflits dans et
entre les organisationg (2002 20).
lls ajoutent IOintZrst dOune sociologie de la nZgociation, approche spZcifigsertiui C
-~ comprendre son originalitZ comme mode de dZcision, et/ou de i@salas conflits
et des litiges, cO€stlire comme alternatifs ~ dOautres (E),
-~ comprendre la nZgociation comme une rencontre dOacteurs sociaux, sOaffrontant
autour dOenjeux, en conflits dOintZrets, mais interdZpendants
- comme un processus, avec sepgdat ses moments forts, oe des indivishabilisent
des stratZgies, sGagent ~ diverses tactiques ou maniuvres, o la question du
pouvoir est donc un enjeu importgnt
- comme un mode de production de regles et dOidentitZs sociales, comme un outil de
partage ou de crZation de richesses
- enfin, comme une activitZ relationnelle inscrite dans des contextes sociaux qui lui
donnent du sens, ou qui IOinfluencent, cette activitZ Ztameale codZe, structurZe
par des reglesk (2002 24-25).
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Cathelineau (@07) replace la nZgociation dans une vision globg€Oesfla nZgociation]
un art de vivre en sociZtZ, notamment en dZmocratie, o les rapports entre personnes se
veulent pacifiZs et oe chacun a des droits et des devoirs. La nZgociation est " laesase d
relations Zconomiques dans une sociZtZ marchande o tout semble pouvoir stre nZgociZ,
chacun entendant voir satisfaits ses besoins et ses dZsifrsajoute une dZfinition
CNZgocier, cOest construire un pont quand un enjeu nous sZpare dOunestitrégiédun
diffZrend ou se mettre dOaccord sur la solution dOun probleme en Zvitant dOaller &u conflit
(2002: 15)
Il Zvoque des travaux antZrieurs (Cathelineau, 1991) pour prZsdatdriafgle de la
nZgociation - Moi (sujet),- LOautre (sujet),IOEnjeu (objetf (2007 16). Il dZfinit les trois
ZIZments, en indiquant

- Cque IQenjeu peut stre matZriel, immatZriel, relationnel,

- que IGenjeu nest pas figZ, qulil Zvolue au fil du temps,

- que IOenjeu (IOobjet de la nZgociation) se distingusbjdesifs des deux parties (la

fason dont elles entendent partager IQobjet) quQelles ne rZvslent pas nZcessairement,
ou pas completement, en particulier au dZbut de leurs ZchaE(g602 16-17).

A propos des acteurs, il Zcrit quOil faut tre au mang gour nZgocier. Les acteurs peuvent
stre :

- des personnes physiques,

- un groupe de personnes, famille, service, direction, ZquipeE

- une organisation,

- un Etat ou un groupe dOEtg002: 18).
Il conclut sa dZfinition par des remarqueune part,dansliOentreprise, toutes les fonctions
nZgocient ~ un moment ou ~ un autr@lOautre part, on constate quOobijet et relation sont
intimement liZs dans une nZgociatiBr(2002 18-20).
Dans un registre diffZrent, plus technique, Jolibert et T{%i@88) dZfiissent la nZgociation,

N

tout en travaillat sur la nZgociation commerciale. lls tiennent ~ ne pas restreindre
|Oapplication de leur discours (sur le marketing et la nZgociation) " IOentreprise (privZe, ~ but
lucratif) et ~ pouvoir |IOappliquer Zgalement atganisations ~ but non lucratif, par exemple

ils indiquent que @& nZgociation commence lorsquOil y a une discussion possible sur les
conditions commerciales entre IQOacheteur et le verigdim.effet, cet espace de discussion se
met en place quand @e trouve entre deux limites de la dynamique de nZgociatiopeut

alors distinguer la nZgociation de la vente traditionnelle garn@ture des relations qui

existent entre acheteurs et vendeurs. Lors de la vente, les conditions commercialegesont fix
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par le vendeur. LOacheteur ne peut les disdiiprA IOopposZ, il est possible dOobserver des
situations dans lesquelles les conditions sont fixZes par IOacheteur comme par exemple comme
cela peut «tre le cas avec les centrales dOaEhE998 11).

lls posent que @ nZgociation commerciale est [OactivitZ du nZgociateur, (E) et que le champ
dOapplication de la nZgociation commerciale concerne une grande variZtZ de situations. [E]
La nZgociation commerciale ne constitue en effet quOun domainkcd@mpparticulier de

la nZgociation au meme titre que les nZgociations sociales et/ou diplomatiques. COest ainsi
que des ouvrages gZnZraux sur la nZgociation ou plus centrZs sur des applications de la
nZgociation comme la nZgociation patresghdicat snt utiles pour bien comprendre la
nZgociation en gZnZrat. (1998 11-12).

Selon eux, la nZgociation commercialget stre analysZe par les deux principales
approches de la nZgociation que sont la thZorie des jeux et IQapproche psychosociBlogique.
Cla thZorie des jeux a pu mettre en Zvidence IOexistence de solutions Zquitables pour les
acteurs, qui leur permettent de maximiser les profits par exemple le concept dOZquilibre de
Nash. Elle suppose, toutefois, une rationalitZ des acteurs, des sitisatigsies de monopole
bilatZral ou dOoligopole, IOabsence de diffZrences de comportements individuels autres que
ceux basZs sur les utilitZs de chaque acteur, la connaissance des utilitZs de IQautre partie
toutes conditions qui sont souvent ZloignZes dédktZ.

LOapproche psychosociologique sOintZresse aux interactions, processus de nZgociation, aux
conditions de la nZgociation, ~ ses antZcZdents. Elle prend appui sur des modsles descriptifs
globaux de la nZgociatioi (1998 12).

Dans un document ¢anique de formation et dOentra’nement ~ la nZgociation, Krauthammer
(1996) dZcrit le bon nZgociateur et le meilleur rZsultat dOune nZgociation en citant Eden et
Bierce: CLe bon nZgociateur agit comme le bon diplomateattZnue les tensions pour
promauvoir la comprZhension (Anthony Eder)e meilleur rZsultat dOune nZgociation serait

de donner ~ chacun des adversaires IQimpression quQil a obtenu plus que ce quOil escomptait
(Ambrose Biercelf

DOapres Krauthammer, IQart de nZgocier repose sur 10%gigee IgprZparation et
techniques), et sur 90% de psychologie (intention et Zcommgijguant que @& nZgociation

ne construit pas le caractere, elle le rZvéie il se base sur une Zchelle comportementale de 4
ZIZments 1) IO0Zchangedonner et recevoj 2) le pouvoir. convaincre et contraindred) la

bataille: se battre et se dZfendré) I0abandaraccommoder et concZder.
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l. 7 - DZfinitions dOauteurs anglgsaxons.

Quandon aborde |Oapproche angéxonne des dZfinitions de la nZgociation, onstate

deux types de travaux et de dZfintionslal@Zgociation dOune part, de nombreavaux
acadZmiques, tels ceux de Zartman ou encore Druckmi@autre part, IOomniprZsence de
IOinfluence des travaplus pratiques et appliquZte Fisher, Ury ede IOZquipe ddarvard
Negotiation Project puis Project on Negotiatiorde Harvard et de leur modele dominant

celui de la nZgociation raisonnZe.

Les auteurs, Fisher et Ury, soulignent IOimportance de la nZgoc@a@ue nous lesoulions

ou non, nousommes tous des nZgociateurs. La nZgociation est un ZIZment constitutif de notre
vie.[E] COest chaque jour que nous sommes appelZs " nZgocier, tous tant que nou& sommes
(1982: 13). lIs dZfinissent la nZgociation commengnoyen d'obtenir des autres gue I'on

dZsire. C'est une forme de communication bilatZrale destinZe ~ produire un accord entre des
gens qui possedent " la fois des intZrsts communs et des intZrets giposZ

Hindle (1998: 6) pose la questionquOeste quOune nZgociati®net promse une rZponse

qui Zvoque IOobjet de la nZgociati@horsquOune personne dZtient une chose convoitZe par
une autre et quOun marchandage sOengage, cOest une nZgociation. (E) A I0issue dOun
nZgociation rZussie, cQestire conclue par IOaccord mutue deux personnes, il nOy a ni
gagnant ni perdant. COest un processus qui vise "~ une conclusion satisfaisante {gagnant
gagnant) ou ~ un Zchec (perdapérdant) pour les deux parties. LOart de la nZgociation
consiste "~ trouver un accord qui convient ~ toutes parties impliquZe& (1998 6)

Raiffa (19822000) dZfinit le champ de la nZgociatio@il ne manque pas de conflits
(disputes)[E] Je ne suis pas au dZpart contre les corfilitexpliquant que les situations de
conflit peuvent stre une fason d@acer (20007). Selon lui, il existe uart et unesciencede

la nZgociation. Pascience il veut dire IQanalyse systZmatique de la rZsolution de probleme.
Par art, il indiqgue des aptitudes interpersonnelles, la capacitZ de convaincre et dOstre
convaina, la connaissance dOoutils adaptZs et IOaptitude " les utiliser ~ bon escient.

Raiffa cerne le pZrimetre de son propos par une liste de questions prZalables

- CY a til plus de deux parties

- Estce que les parties sont monolithiques

- Le jeu estl rZpZtitif;

- 'Y a til des effects de liens

-'Y atil plus dOune solution possible

- Estce quOon a besoin dOun accord
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- Estce quOune ratification (par une autoritZ tierce) est nZcessaire

- Estce que des menaces sont possiples

-'Y a til descontraintes de temps, ou des cozts liZs au temps

- Estce que les contrats lierttifiding) les participants

- Estce que les nZgociations sont publiques ou priyZes

- Quelles sont les normes de grouipe

- LOintervention dOune tierce partieelstossible E (2000 11-19)

Raiffa classe les nZgociations quOil dZcrit et analyse selon une grille double, de participants et
de contenus ~ nZgocier, quOil nonpariesetissues

- Deux parties, une issue,

- Deux parties, de nombreuses issues,

- De nombeuses parties, de nombreuses issues

Thompson (2005) utilise la dZfinition suivani@la nZjociation est un processus pase de
dZcisios interpersonnelles nZcessaire chaque fois que nous ne pouvons atteindre nos
objectifs unilatZralemeri (2005 2)

Hall (1993) indique quOil y a des choses que 10on ne peut oBtenineilleur nZgociateur

du monde ne pourra pas acheter la Maison Blarfl{@993 3). Il indique dans son approche

de la nZgociation une diffZrence de fond entre les ressource®evdér gle nZgociation.

Carrell et Heavrin (2008) expliquent quQil existe trois types de nZgociattles

A

nZgociations destinZes " signer un contrdes nZgociations destinZes ~ prendre une
dZcision; les nZgociations de rZsolution de corili{2008 4). Ils ajoutent les cing ZIZments

qui doivent «tre prZsents pour quOon puisse parler de nZgoc{a)idkes parties multiples ou

des intZrsts multiples (2) une interdZpendance3) un objectif commun (4) de la
flexibilitZ ; et (5) la capacitZ “rendre une dZcision.

Moran et Stripp (1991)Zfinissent la nZgociation comme upr@cessus par lequel deux
entitZs ou plus, entrent en interaction pour discuter des intZrsts communs et des intZrets

opposZs, dans le but dOatteindre un accord procurarniffibe mutuet (1991 71).

|. 8 BConclusion.

On constate que les dZfinitions donnZes " la nZgociation font ressortir une grande diversitZ de

points de vue et dOaspectdles Zvoluent au cours du temps, mais plus lentement que le

. Two parties, one issudwo parties, many issuesnany parties, many issues. (2000, pg323)
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monde environnant par exemple, celles que nous avons identifiZes au XIXe siscle ne
traduisent pas de maniere spectaculaire les transformations profondes du monde de I0Zpoque,

elles font montre cependant dOune certaine permanence de validitZ.

D
)

Les dictionnaires et auteurslentifient ~ travers les dZfinitions quQils donnent d
nZgociation, de nombreux ZIZments relativement homogenes quant ~ ses caractZristiquies :
- un aspect typiguement humain, relationnel

- des comportements individuels dOordre psychologique, sudiaiel;
- |IGexistence dOun processus dynamique

- des contenus et des points ~ nZgocier, €Gist des objets

- des moments ou des phases chronologigues

- une mZthode, une fason de procZder, une tactique

- un environnement social, coghijuridique ;

- un champ dOapplication, un cadre global.

Si la formulation des ZIZments constitutifs de la nZgociation nOont pas variZ profondZment au
cours du temps sinon " travers |Oarticulation relative des concepts entre eux, on constate en
revancke une Zvolution du cadre et du champ dQapplication de la nZgociation, qui sont
marquZs dans leur temps et leur ZpodaenZgociation est principalement affaire publique
jusquOau XIXsiscle, liZe au champ de la politique et de la diplomatie. Elle seoitquius
aujourdOhui comme liZe au commerce, aux affaires.

DOune activitZ contr™|Ze par des dirigeants politiques, publics, elle est devenue une activitZ
contr™|Ze par des personnes, des intZrsts privZs. Et si elle Ztait autrefois considZrZe comme
une adwitZ sociale collective, il est aujourdOhui admis quQelle relsve aussi de la sphere
individuelle.

On constate depuis 1945 une Zvolution importante de la pratique de la nZgociation, surtout
commerciale elle a ZtZ pendant le XIXe et la premiere moitiZXKe siecle une activitZ

rZguliere pratiquZe essentiellement par des personnes, des individus. On observe apres la
seconde guerre mondiale le dZveloppement de firmes de distribution, qui ne changent pas la
nature de la nZgociation commerciale, mais pl@?thielle de sa mise en Tuvre " travers des

pratigues commerciales nouvelles et de grande ampleur, comme |
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Afin dOapprocher une Zvolution dynamique de la fason dont les concepts liZs " la nZgociation
se sont fait jour, ont ZtZ identifiZs, nommZs, dZfitdsrits, il est utile de dZcrire, dans la

section suivante, comment le discours portZ sur la nZgociation a ZvoluZ depuis 1945.
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SECTION II :

Evolution du discours sur la nZgociation depuis 1945

I. 1DPlIntroduction.

Comment, parmi les discours dagsZ rZcents et actuels, analyser et dZfinir IOZvolution de la
nZgociation quelles phases identifier dans les discours portZs sur la nZgogi&tioutilisant
plusieurs textes de base sur la nZgociation, nous Ztudions ici dans sa globalitZ le discours s
la nZgociation et son Zvolution dans les dernieres dZcennies, afin de dZgager des tendances.
Nous avons choisi de borner le dZbut de notre approche " la fin de la seconde guerre mondiale
car cette pZriode correspond ~ un dZveloppement important désatiohk lizes dOabord " la
stratZgie en gZnZral (" la thZorie des jeux en particulier) et aux travaux liZs au commerce, au
marketing, aux affaires, notamment ceux de Drucker (1954, 1964, 1973).

Elle correspond Zgalement, par la situation internationaléOdpoque (fin de la guerre
mondiale, dZbut de la guerre froide, changement du centre de gravitZ Zconomique mondial,
Zmergence de la dimension planZtaire, quOon appelle aujougii@alisation ou
mondialisatiof), ~ une Zvolution des paradigmes des affien gZnZral, des relations
commerciales et des Zchanges internationaux.

LOanalyse de la nZgociation depuis la fin de la seconde guerre mondiale " travers IOZvolution
du discours portZ sur elle amene " constater une Zvolistipartante du concept :

- tout dOabord, la visibilitZZon ne nZgocie plus comme Monsieur Jourdain, sans le gavoir
(HouzZ, in Bobot, 2008) la nZgociation est devenu un processus visible parmi les
interactions humaines, elle nOappartient pas ~ IOensemble des interacti@ams epani
alZatoires (ou encore, desiits), ni ~ IOensemble des signaux faibles.

- Ensuite, la technicitZsi pour certains chercheurs comme Audebert, eflen@ure plus un

art quOune science, donc il est difficile de la dZ&inf2005 7), pour dOaws, comme

Dupont (2006), on a assistZ ~ une rupture (quasi ZpistZmologique) qui peut stre rZsumZe par la
formule suivante ClOaxe des rZflexions et des analyses sOest dZplacZ en quelques annZes du
tZmoignage " IOexploration scientififaé2006: 26).

Plusieurs travaux, lesquels reprZsentent une approche globale, permettent dOaborder ces

mouvements nous avons sZlectionnZ dans un premier temps plusieurs travaux pertinents
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selon les criteres suivantsdescriptifs, rZcents, cQestire postZrieurs ~ 198 globaux et
synthZtiques. Les ouvrages de synthese de Bellenger (1984), Audebert (1984) et Dupont
(2006), ainsi que les travaux de synthese de Macquin (1998) rZpondent " ces criteres et
permettent de dresser un premier tableau des approches de latiofgddtus avons fait le

choix dOun nombre limitZ dOouvrages gZnZraux car les ouvrages de synthese que nous avons
ZtudiZs prZsentent des recoupements importants, ce qui est logique dans la mesure oe ils

cherchent " faire le tour de la question de la nZuiwei.

II. 2PbBellenger.

Bellenger(1984 puis 2009) Ztudie les livres et articles qui traitent de la nZgogiakion
souligne dOabord que sur le fond, la nZgociation est perma@ésgee du commerce, forte
des lettres de noblesse acquises sur knesae la grande diplomatie, la nZgociation est
devenue une pratique courante dans la vie quotidi&n(®909: 16); il ajoute quOelle est
Cdevenue objet dOZtude, donc matiere ~ thZorisatRour le sens commun, nZgocier
Zvoquait toujours plus ou moinKidZe demarchandage dOentente moyennant des
concessions rZciproques. Pris en charge par les chercheurs, le concept de nZgociation a
gagnZ en complexitZ, mais aussi en intZret. Il est clair que nZgocier ne va pas de soi,
beaucoup en ont fait IOamere expceE (2009: 19); et enfin, dZcrivant les approches
formelles se traduisant par de nombreux travaux Zcrits, il indique qu®~ c¢™tZ dOouvrages
essentiels, on a vu para’tre un grand nombre de manades dOemploiOusage du public.
Il retient en conalsion:
CNous disposons dOun fond thZorique considZrable mais peu unifiZ, dans lequel on
retrouve, pele mele
- les opuscules ~ tendance philosophique ou politique dissertantveléss de la
nZgociation dans un contexte diplomatigue 5 5 3
- les manuels typ Cmodes dOemplsj vZritables brZviairesiZthodologiques/talant
conseils, marches ~ suivre, procZdZs ou techniques qui promettent la meilleure rZussite
possible aux apprentis nZgociateyrs
- les travaux des psychologues sOintZressant aux attitudesnaportements et surtout
aux phzZnomenesiOinteractionentre protagonistes. Ce courant sende vocation
pZdagogique en chehant ~ cultiver une mentalitZ nZgociatrice par la prise de
conscience, |Oapprentissage et I0entra’nement 5
- les Zcrits des thZaiens des jeux, mathZmaticiens ou Zconomistes postulant la

rationalitZ des acteurs etun ensgmblg de conventions arbitraires en vue de modZliser
des stratZgies et de prZvoir des rZsultaf2009: 22).
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En intitulant un de ses chapitreka nZgociatioren quete dOidentjtd effectue un double
mouvement dOapproch@Oune part, il base son Ztude sur les textes auxquels il fait rZfZrence,
et donc travaille en fait sur les discours portZs sur la nZgocidtien tireles enseignements

de IOnhistoireutilisant des textes de Bossuet ou Rousseau, ~ de Martens ou Clausevitz, et
dZcrivant une premisre pZriode de regard spZcifique sur la nZgociation, qui va de IQantiquitZ °
la fin du XIXe siecle ; dOautre part, il tente par la suite de circonscrire le char# d
nZgociation ellaneme, cOestdire en tant que pratique. Il utilise alors plus dOune dizaine de
dZfinitions rZcentes, de Nierenberg (1970) ~ Messier (2009).

II. 3DAudebert.

Audebert (1984), dans IOouverture dOun travail de recherche, faituenderdittZrature, et
prZsente une analyse technique basZe sur la description des logiques disciplinaires utilisZes
pour analyser et dZcrire la nZgociation. COest ainsi que, citant et complZtant Dupont (1982), il
identifie quatre tendances prZsentes daas littZrature 1)thZories psychologiques
psychosociologiques et sociologique®) thZories Zconomiques et thZories des ,jeux

3) thZories du processud) recherches pragmatiqueseprises dans le tableau prZsentZ page
suivante).

Par ailleurs, citant Gliver (1979) et Zartmann (1976), il Zvoque, " la suite de Gulliver, une
gZnZralisation possible des spZcificitZs quiaisierselles de la nZgociation envisagdeme
processus social de prise de dZcisionependant, si Zartmann exprime |Oespoir quOune
thZorie globale, @n ensemble de propositions connectZes de caractere causal expliquant
comment et quels rZsultats sont finalement chBjgisurrait voir le jour, Gulliver se montre

plus prudent, la complexitZ des variables et le haut degrZ dOinceetittialet gmprobable

une thZorie prZdictive de la nZgociation dans laquelle IQon pourrait avoir utilement

confiancé. E

! Gulliver (1979: 6), citZ par Aidebert (1984).
2 Gulliver (1979) et Zartmann (1976), citZs par Audebert (1984).
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thZories thZories thZories du recheches
psychologiques, Zconomiques et processus pragmatiques
psychosociologique| thZories des jeux
et sociologiques
1955- 1959 Stevens Nash (1950),
(1958, 1963) Douglas (1957,
1962)
1960- 1964 Mc Grath (1963, Schelling (1960, Ikle (1964)
1966) 1966)
Siegel & Fouraker
(1960) Rapoport
(1960) Harsanyi
(1962)
1965- 1969 Serraf (1965), Coddington (1968) | Sawyer & Guetzkow Lall (1966)
Vidmar (1967 Cross (1969) (1965) Walton & Mg
Kersie (1965)
Depuis 1970 Van Bockstacle Bartos (1974) Zartmann (1977,78)] Constantin (1971)

Schein (1971)
Deutsch (1974)
Anzieu (1974)
Loureau (1974)
Rubin & Brown
(1975)

Spector (1975)
Sellier (1976)
Launay (1977)
Louche (B77)
Crozier & Friedberg
(1977), Morphey &
Stephenson (1977)
Touzard (1977)
Mastenbroek (1977
Adam & Reynaud
(1978)

Strauss (1978).

Young (1976)
Ponsard (1977)

Druckman (1973,
1977)

Nierenberg (1973)
Karrass (1970, 1974
Fauvet (1973, 75)
Bourdoiseau (1976)
Calero (1979)

Tendances dQinspiration disciplinaires des recherches sur la nZgociatietO%55
Cette liste est sZlective et non exhaustiveis la plupart
des contributions majeures rZcentasla nZgociation y figurénote de Audebert

II. 4DDupont.

Dupont (2006), dans un ouvrage plus rZceptZsente ungetite histoirede la pensZe sur la

nZgociation la montZe des connaissances. Il souligne des nnaissances actuelles qui
rassemblent la pensZe et la rZflexion prZcise et rigoureuse sur la nZgociation comme

IGobservation critique des pratiques ne sont en effet que IOaboutissement dOun long parcours,

! Source : Dupont (198204), adaptZ par Audebert g9 11)
2 Dupont, C: La nZgociation poanoderne, Bilan des connaissances, acquis et lacunes, persp&uthlésook,
Sciences humaines et sociales, Paris, 2006.
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dOun cheminement constant, dOitinZraires compliquZs. Des dZcoupages piitaete fac
dZcodage de ces Zvolutions. De cette maniere il est plus facile de dZcouvrir ce que I0on sait
aujourdOhui (thZories et pratiques) mais plus dZcisif encore de ce que IOon ne sait pas (ou pas
encore) et surtout de ce que I0on voudrait saeq?®6 : 25)

Il identifie alors quatre phases distinctel du lointain passZ " la cZsure des annZes :1950

les devanciers et les prZcurseuy les fondateurs (1960970); 3) les b%otisseurs (1970

1985), et 4) les finisseurs, les ensembliers, les Zvalhsat@ans les deux dZcennies

suivantes).

ll. 4 - 1) Les devanciers et les prZcurseulien que faisant remonter la pensZe sur la

nZgociatiortres loin comme IQattestent les documents relevant de |Oarchbtogjgere de

faire un bond de plusieurgales afin de trouver des contributions qui prennent la nZgociation
comme theme central, aux XVlle et XVllle siscles. Il constate que les Zcrits de [Oere
classique de Hotman (1603) ou Wicquefort (1681), = Callieres (1716) ou encore Pecquet
(1737), sont®objet de rZflexions dans de nombreux pays mais ont ZtZ largement ignorZs en
France. Ce point de vue est Zgalement partagZ par Lem§268%): CContrairement ~ une

idZe resue, les premisres thZories de la nZgociation nOont pas ZtZ dZveloppZes-duisEtat

" la fin du XXe siscle en Zconomie ou en psychologie, mais trouvent leurs origines dans les
traitZ/s europZens de |Oambassadeur, rZdigZs des la Renaissance et trouvant leur
aboutissement au i#siecle chez dTmaN(1603) et WeQuEFORT(1681); avedOidZe inZdite

de C nZgociation continuelle E chezHRLIEU (1688) ; et au 18e Siscle chez Franeois de
CaLLiERes(De la maniere de nZgocier avec les souveral74,6, ouvrage traduit en 4 langues
europZennes des son siscle de parutiordc®UeT(1737),BonNoT DEMABLY (1757) et ELICE

(1770)E. Ces Zcrits sont pour certains, le fait de diplomates et politiciens, qui analysent
|Oaspect politique de la nZgociation, et pour dOautres, de documents orientZs vers la stratZgie
militaire. Ces auteurs, Zcursers de la nZgociation raisonnZe de I0Zcole dOH#& gatdn

Bobot (2008), ont dZveloppZcifq themes principaux IOutilitZ de la nZgociation, la
primautZ de la nZgociation, les qualitZs du nZgociateur, la recherche des intZrets et le

principe des nZgaations continuelleg (2008 20-24).

! De Carlo, L., Lempereur, A; Thuderoz, C.: Vers une rationalitZ Zlargie des nZgociations : la prise en
compte de IOhistoire, des Zmotions et de la reconnaissance idenfitddteronde Deuxisme Biennale
Internationale de la NZgociatich7-18 novembre, NZgocia, Parix005.
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Il. 4 - 2) Les fondateurs par la suite, @ se produit >~ un moment donnZ une cristallisation

dOidZes et de concepts qui permettent I0Zclosion de nouvelles forr(20i06s27) ; cOest

ce qui lui permet de reana’tre "~ certains auteurs et ouvrages dOavoir mis en place les bases
sur lesquelles reposent les fondations dOune disgipghn@ont fait le choix arbitraire,
dOidentifier trois auteurs majeurs des deux dZcennies qui ont suivi la seconde guerre mondiale
Schelling en 1960, IkIZ en 1964, enfin, Walton et Mc Kersie en 1965, en fonction de leur
importance sous |Oangle de |IOZcole de pensZe, des axes de prZoccupation, des choix
mZthodologiques.

Schelling reprZsente un angle dOapproche diessamble conflitiel de la thZorie des jeux,

ses travaux sont centrZs sur la notion de jeu ~ somme non; tkilfe analyse les conflits
internationaux de son Zpoque et en tire des regles gZnZralisalil®on et Mc Kersie
observent les conflits sociaux et en tirenttqi@aractZristiques majeures quant au processus

de nZgociation, dont deuxla nZgociationintZgrative et la nZgociationdistributive,
deviendront rapidement des expressions classiques dans |Oanalyse du processus de
nZgociation.

Dupont indique en fin deette partie que sa sZlection est rapide, Ztroite, toutefois, et que
certains auteurs figurent dans la section suivailtajoute que les contributions en langue
franeaise portent sur des aspects des conflits, plus larges que la seule nZgociatione llaZvoq
pertinence de la contribution littZraire de Walder (1958) en matiere de psychologie du

nZgociateur.

Il. 4 - 3) Les b%otisseur<COest durant cette pZriode, tournant des annZ& pendant

presque vingt ans, que Dupont observe la constructioned@aie discipline il retient
quatorze auteurs, tout en assumant le risque dOune telle sZlé#idns (1974), Rubin et

Brown (1975), Druckmann (1977), Pruitt (1977, 1981), Zartman (1976), Raiffa (1982), Fisher
et Ury (1981), Bazerman et Lewicki (133 Axelrod (1984), Lax et Sebenius (1986). Parmi

les travaux de cette pZriode, il souligne la coexistence des efforts de synthese, avec la grande
variZtZ des approches plus spZcifiques. COest ainsi quOil Z\uiéreC portZ ~ des
analyses sur le Dimme du Prisonnier et sur les simulations, I0Ztude des menaces et des
promesses, du risque, de IQinfluence des facteurs de personnalitZ, des sentiments ou Zmotions
[E], de meme que des facteurs comme la confiance ou la rZciprocitZ, IOappartenance sexuelle
(CgenreE), I0image du partenaire, le r'le de IQinformation, de la communication et celui des
normes, du pouvoir, de ladpretZE du nZgociateur, IQinfluence de la composition du groupe

et du statut de nZgociateur, celles de IOethnocentrisme, du nivaspiration, des
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motivations, la pression du temps et du stress, des surprises ainsi que des phZnomenes de
mZdiation et et des coalitions, ef(2006: 35).

En parallsle ~ la description des travaux amZricains et dOautres pays anglophones, Dupont
pose laquestion des contributions en Frandeconstate quOil nOy a pas de rapprochement
recherchZ entre les diffZrents courants disciplinaires, et il Zvoque la nZgociation diplomatique,
les nZgociations sociales avec la sociologie, les aspects concretsftitssetdaur contexte.

N

Selon Iui, cOest "~ cette Zpoque |Oaspect deseteE et des prZceptes qui ressort
principalement car @our la France de cette pZriode et IOEurope en gZnZral, la nZgociation
est encore considZrZe comme essentiellement ungueratin art, plut™t que comme une

sciencek (p 37).

Il. 4 - 4) Les consolidateurs, ensembliers ou Zvaluat€i8852005): Dupont Zprouve plus

de difficultZs ~ dZfinir la pZriode qui syiten effet, il constate que lQintZret pour la
recherche en nZgmation, les tentatives dQaider les nZgociateurs ~ mieux nZgocier, ne se
dZmentent pasau contraire les ouvrages, articles, communications, colloques, associations,
revues spZcialisZes vont se multiplier. Mais IOheure est plut™t venue de faire le point, d
nuancer, de ConsoliderE, de @egrouper dans des ensembles, de vZrifer, de valider et de
revisiterE 10luvre dZj~ accomplieCOest un foisonnement qui dDailleurs sOinternationalise et
qui va dans toutes les directions conduisant aussi ~ une exmarag nouveaux champs

(p 38).

CQOest vZritablement pendant cette pZriode que la nZgociation sOZtend et sOZtablit comm
champ constituZ, comme disciplin€toutefois, il est plus difficile de faire surgir des nams

les Qgrands auteur& des annZes md ®2005 sont pour beaucoup ceux que nous avons dZj"
rencontrZs dans la pZriode prZcZdente, continuant leurs travaux en association avec de plus
jeunes assistant& (p 38).

Dans un premier temps, il prZsente tesrrages et articles qui couronnent les virax
prZcZdentgtravail de consolidation et dOensembledest ainsi que Walton & McKersie,
associZs ~ Gerschenfe@utcher (1994), proposent un modele Zlargi de leur approche initiale,
[E] ils complstent leurs concepts initiaux de nZgociation intZgetét distributive @n les

faisant partie dOun systeme dOinteractions incluant les stratZgies et les stfEgturéis
soulignent IGimportance cruciale du contek{@ 38).

Il dZcrit Zgalement IOZvolution des travaux de RasffRaiffa (" IOoriginehercheur dans le
domaine de la thZorie des jeux) reste un spZcialiste de IOanalyse de la dZcisk9v&) 368

des applications au champ de la nZgociation (1982), il Zlargit, en coopZration avec des

62



collegues (2002), son champ de prZoccupation ~ qudimensions CLOanalyse de la
dZcision, qui est une approche descriptiuene approche comportementale, qui est une
approche descriptive une approche de thZorie des jeux, qui est une approche interactive
prescriptive, et une approche analytique gsi ene approche essentiellement prescriptive

[E] LOouvrage se veutufe analyse pour la nZgociati&n plut™t quOune analyse de la
nZgociatiorE (p 38).

Il Zvoque les travaux de Fisher (avec Shapiro, 2005), complZmentaires ~ son modele de la
nZgociation aisonnZe (@rincipled negotiatiorE), qui adressent un certain nombre de
remarques faites au sujet des limites du modelar exemple, ne pas completement gZrer les
Zmotions et les problemes relationnels.

Dupont porte enfin une attention particuliere atrgavaux de Zartman et Druckman, deux
auteurs importants par leurs publicatiorils sont tres productifs durant la pZriode, et ont
Zgalement une vision large des processus de nZgociatonseulement Zartman a participZ

~ |Oapprofondissement de lal@Xion systZmatique sur la nZgociation, mais Dupont insiste sur
son initiative deconstituer un rZseau de chercheurs et de diplomates connectZs dans le projet
CProcesses of International Negotiati&n groupe connu dZsormais par ses initialiesPIN

(p 39). Zartman a ZtZ au centre de |Oorganisation de la majoritZ des rech§r¢rmsers]

trois ouvrages Clnternational Multilateral Negotiationg (1994), @ower and
NegotiationE (2003) et plus rZcemment encoree@ce Versus Justiée(2005)(idem,p 39)

Dupont Zvoque Zgalement les recherches particulisres de Zartman sumdturi¢ZE
(ripenes$ des problemes, prZalables ~ IOouverture et " la cl™ture des nZgociations.

Quant ~ Druckman, IQimportance, tant quantitative que qualitative de sesheslerde ses
publications, en fait un des acteurs majeurs de la recherche sur la nZgpeiatiant |a
pZriode ; Dupont cite I8s Ztudes sur la dynamique du dZroulement des nZgociations avec la
notion dOescalade et de point de retournement, I0ZvatlegidiffZrentes mZthodologies de
nZgociation, les potentialitZs de rapprocher des acquis de la thZorie aux rZalitZs dugerrain
(P 39).

Cependant Dupont ne sQarrste pas "~ citer des auteurs, meme essentiels. Il analyse le fond des
recherches et pour Iuijng tendances semblent se dZgagecours de quinzeingt dernieres
annZzes :

- CLOeffort de caractZriser et clarifier IOessence meme du processus de la nZgociation et
la relation entre processus et rZsultat (ou encore entre conditions [antZcZdents],
processus et rZsultatidentification et r'™le des variabl@ruckman) ; dimensions de
|Ointeraction types dOapproche (dZductive, constructiviste ou inductjusjice,
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ZquitZ, Zthique (Young)processus dOapprentissage, stabilitZ et pZrennitZ de
|Oacord [E].

- Les tentatives de combler certains manques ou certaines faiblesses des thZories et des
recherches en montrant IQintZret de diversifier les approches, [E]

- ProcZder " une Zvaluatio® rZZvaluation des paradigmes dominants. Outre les
rZserves d@ruitt et Carnevale dZj” mentionnZes interpellant la validitZ externe de la
maximisation de I0intZrst personnel, la structure meme de la nZgociation a fait IQobjet
dOune rZZvaluation appelant des rZZquilibrages. DOabord la nZcessitZ de mieux prendre
en conpte les nZgociations pluri ou multilatZrales par rapport aux seules rencontres
dyadiques les recherches ont de meme trop souvent nZgligZ le fait que beaucoup de
nZgociations sont entreprises et conduitgo@ le compte des autr&s(Mnookin et
Susskinyl; IOimportance des aspects culturels mZrite aussi que plus dOattention y soit
portZe [E]. La question du pouvoir et de ses asymZtries est une autre dimension pour
laquelle une reconceptualisation serait opportune, Zartman et Rubin sOinterrogeant sur

la constatation que @es parties plus faibles nZgocient avec des parties plus fortes et
tirent cependant profit de la nZgociatign [E].

- Tenir compte de la nZcessitZ de ne pas limiter IOanalyse au processus proprement dit
et~ ses circonstances immZdist®es questions comme la maturation de la situation,

du sZquencement des choupages (Zartman, Pruitt), la prise en considZration des
conditions relatives aux prizZgociations pchZdentes expZriences passZes y compris
celles de type relationnel, lestig avec dOautres nZgociations (Watkins), les problemes

de IOimplZmentation des accords doivent etre intZgrZs ~ IQanalyse pour gdiesodlle
rZellemet reprZsentative du dZroulement rZel.

- Elargir les domaines ~ explorer, en dOautres termes, ne pasite ~ |IOZtude des
nZgociations de type traditionnel mais sOintZresser aussi "~ des situations
exceptionnelles ou spZcifiques. Deux exemples caractZristiques concernent la
nZgociation dOotages et 10Ztude des cybernZgociations. Des domaines comme les
nZgaiations relatives "~ IOenvironnement, aux diverses formes de |Oaction publique, des
diffZrends et des contentieux professionnels ou privZs entrent dZsormais dans les
champs de IOZtude de la disciplia¢p 40)

Il Zvoque Zgalement les nombreusagues s@cialisZegNegotiation Journal, International
Negotiation, NZgociations, Group Decision and Negotiation, Journal of Conflict Resolution,
Revue de PrZvention et de Reglement des DiffZreetisles communications dans les
colloques(IACM, Biennale Internatinale de NZgociatiomour nOen citer que deJk],

ainsi que I0Zlargissement du champ, qui appara’t aussi dans les analyses dOexpZriences et le
Zvaluations de |Oenseignement et de la formation de la nZgociation (Wheeler, Lempereur et

Colson, Lewicki, Wess, Murningham) (pp 3€0).

Enfin, Dupont reconna’t que IQaccent a ZtZ mis sur les apports en anglais (les plus importants
de toutes fasons), il nOen oublie pas pour autant la spZcificitZ des apports franeais et europZens
pour lesquels il constate undger de conscience rZcente. Il pose la question dOune Zmergence

typiguement franeaise, sans apporter de rZponse tranchZe, mais en Zvoquant la pertinence des

travaux de spZcialistes comme Lempereur, Colson, ou encore de certains articles de la rZcente
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revue CNZgociation€. Il conclut que la littZrature en langue franeaise sOest dZveloppZe

depuis deux dZcennies et fournit ~ travers le tableau suivant, les principales contributions

1
ThZories et vues dOensemt

2
NZgociations et conflitddu
travail et approches
sociologiques

3
NZgociations diplomatiques

4
Pratiques de la nZgociation

1 Revues Pouvoirs (1980)
2 Dupont, C (1982)
3 Bellenger (1984)

1 Morel (1981)
2 Sellier (1984)
3 Launay (1987)

1 Plantey (1980)
2 Revue Pouvoirs (1980)
3 Messerlin et Vellas (1989)

Vue gZnZrale et techniques
1 Bellenger (1984)
2 AudebertLasrochas (1998

4 Chalvin (1984)

5 Cuty (1984)

6 Faure (1991)

7 Cathelineau (1991)
8 Rojot (1994)

9 Leroux (1992)

10 DelivrZ (198)

11 Faure (et al.) 1998
12 LempereuColson (2005)
13 Stimec (2005)

14 Negocia (2005)

4 Morin (1994)

5 Bellenger, Boivin (et Al)
1996

6 Birien (1998)

7 Reynaud (1995)

8 CAutrementE (1995)

9 Bourque (et Al2002

10 Thuderoz (2003)

11 David (2003)

4 Thysbaert (1991)
5 Clavel (1991

6 Deniau (1994)

7 Diallo (1998)

3 Macquin (1993)
4 Ecully (1996)

Techniques et applications
(la plupart de ces ouvrage
concernent la nZgociation

commerciale)
1 Altman (1980)
2 Laurent (1987)
3 Missenard (1998)
4 Serrys (1988)
5 Le Bail (1988)
6 Maubert (1991)
7 Perrotin (1991)
8 Azoulay (192)
9 Salle et Sylvestre (1992)
10 Ghazal (1992)
11 Goguelin (1993)
12 Korda (1994)
13 Loncle et Trochon (1997
14 Souni (1998)
15 Lellouche, Piguet (1998)
16 Vuillod et Kesselman
(2004)
17 Delahaye (2005)

5
LOinterculturel
1 Casse 1987)
2 Usunier (199)

La littZrature en franeais sur la nZgociation ~ partir des annZes 80
une liste indicative des tendandssurce: Dupont, 2006, p 47)

Il conclut en reformulant que les recherches actuelles portent sur quatre dimensioes
vZritable quste dQedtitZ, comment dZfinir dOune manisre rigoureuse la nZgociation
|Oanalyse du processtissOagit dOun point de vue dynamjgua question déOissue et du
rZsultatde la nZgociation- un quatrisme volet se rZferaux comportements du nZgociate
DOautres voies peuvent cependant stre ajoutZes " cette- llst@echerche prescriptive des
conditions de gains conjoints dans une nZgociatian,axe selon lequel la nZgociation est
la fois un systeme de dZcision et un systeme de communication intZret croissant pour les
aspect culturels et interculturels de la nZgocigtieorune meilleure connaissance de la

nZgociation dans les rapports intoa interorganisationnels (1990135-138)

65



Il. - 5BbMacquin.

Macquin (1998), dans un atiicde prZsentation gZnZrale, apres avoir dZfini la nZgociation en
indiquant que le concept de nZgociation, dans son acception commerciale, est associZ " celui
de conflit (1998 68), liste 7 points clZs - processusD de discussiorD sans regles et
procZdires Ztablie® entre partiesD interdZpendante® dans le but de parvenir ~ un accord
Dsous des contraintes de tenf©998: 69).

Elle prZsente alors dans une premisre partie, ~ travers une approche thznsaticque, les
Cquatre grands types dOapghes des phZnomenes de nZgociatiota description, la
modZlisation, I0Ztude des relations entre variables caractZristiques de la nZgociation, et enfin
|OZdiction de regles de nZgociat®i§1998 69)

- Dans |Oapproche descriptive, Macquin Zvoque de&riemces ou des observations, en
particulier celles de Kissinger (1979 et 1982), Rocard (1956), des syntheses dOobservation,
comme celles de Douglas (1962) ou Ikle (196d)e insiste particulisrement sur IOouvrage de
Walder (1958) qui @Zrite une meifn particuliere dans la mesure o« il est devenu un
CclassiqueE de la nZgociatioit (p. 69).

- LOapproche de la modZlisation emprunte deux voies diffZrelstesormalisation
mathZmatique et la construction de modeles. Maquin indique glae f@malisaton
mathZmatique fait surtout appel aux concepts fournis par la thZorie des jeux et par la thZorie
de la dZcisiohE (p. 69)

- LOapproche de 10Ztude des relations entre variables, apres avoir mis au point un modsle
ad hoc, est abordZe par Macquin sous ¢feachronologique Cles dispositifs mis en fuvre et

les centres dOintZret ont ZvoluZ dans le temps. Il y a eu, dans les annZes soixante, I0Zpoque
Cdilenme du prisonnieE [E, qui] a cZdZ la place ~ une pZriode tres inventive sur le plan

des dispositifsiOZtudes et tres fZconde sur le plan des rZshltés 6970). Elle dZcrit un
modele, adaptZ de Pruitt et Lewis (1975), Zgalement connu chez Jolibert et Tixier {#988

16) sous le nom dAlpha et OmegaCe modele est utilisZ en formation, il est ~ doante

intZgrative.

' Nous prZsentons les ZIZments de la thZorie des jeux dans le chapitre quarnt la mise au point de
mod-les ad hoc, Maquin prZsente le modesle de Sawyer et Guetzkov, lurgussidans le chapitre consacrZ
aux modeles dominants.
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- Le dernier type dOapprocheZ@ond " une perspective normatike prescriptive. Macquin
distingue ici les approches Zclectiques, les grandes syntheses et la mZthode de nZgociation
raisonnZe elle y ajoute les mZthodes de vente, iatnun troisisme ensemble, issu de
thZories et modsles de la communicaticanalyse transactionnelle et programmation neuro
linguistique, qui trouvent des applications dans le domaine de la nZgociation car ces
techniques @isent ~ I0amZlioration des comnications interpersonnell&s(p. 73).

Dans une deuxisme partie, relevant des ZIZments du chapitre consacrZ aux modeles de
nZgociation, elle regroupe les quatre grands types dOappragiarerthemes les phases de

la nZgociation, les stratZgies es lactiques de la nZgociation, les enjet les objectifs de la

nZgociion, et IOincidence sur la nZgociation des caractZristiques des partie4$86)

Il. - 6 ©Conclusion.

Dans cette partie, les auteurs ZtudiZs permettent une vision contirargietd |OZvolutign
historique rZcente (dans les soixante dernieres annZes) du discours sur la nZgociation
dOabord, on peut identifier des phases dans IQapproche globale du; dissoites des textes
de base, des modsles ayant marquZ leur tempsximgnts ~ I0Zpoque de leur publication
Zgalement, des textes hors champ de la recherche, mais reconnus pour leur pertinence
technique enfin, un important dZveloppement plus rZcent, une actualitZ de la recherche,

aboutissant ~ des modeles complexesle$ tendances actuelles.

Nous avons donc fait le choix dOaborder la nZgociation actuelle ~ travers plusieurs modeles
qui nous semblent pertinents compte tenu des objectifs de notre rechischent assez
gZnZraux, ils reprZsentent des approchesiphesitde la modZlisatian certains sont
explicatifs, dOautres sont prZdigtifsar leur prZvalence dans la littZrature, ils paraissent
aujourdOhui incontournables.

Dans la section suivante, nous prZsentons donc plusieurs modsles de la nZgoication
dOabord, le plus ancien dOentre eux, la thZorie des jeux et ses dimensions, |a
nZgociation raisonnZe, de Fisher et Uenfin, trois autres modslescelui de Coltri, celui de
Sawyer & Guetzkow ainsi que le modele de la nZgociation dOaffaieesationales ZlaborZ

par Moran & Stripp.
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SECTION Ili

PrZsentation de plusieurs modeles de la nZgociation

| - Un modele dynamique basZ sur les enjeux et les contenusa thZorie des jeux

I1l. 1 PIntroduction .

Nous avons constatZ que dans le caéréa recherche sur la nZgociation, une thZorie unifiZe

de la nZgociation reste ~ Zcrire (Dupont, 2006). Il nOest pas aisZ dOidentifier un modele
suffisamment gZnZral ou universel pour pouvoir en faire une utilisation afin de dZcrire ou
dOexpliquer toutsituation de nZgociation. COest pourquoi nous prZsentons dans cette partie
plusieurs modsles qui dZcrivent la nZgociation " travers ses diffZrents aspects et permettent
dOen cerner le concept.

Notre choix se base sur la diversitZ de ces modeles en fortgieur contenu ainsi que leur
prZvalence dans IOensemble des thZories sur la nZgociation. Nous avons choisi des modeles
qui prZsentent des aspects diffZrents de la nZgociation, des modsles qui sont rZpandus et citZs
largement dans la littZrature spZsizé.

Tout dOabord, nous prZsentons les aspects tigdde des jeyxcOest-dire un modele
explicatif, qui revendique Zgalement une certaine valeur prZdictieemodele porte son
attention sur le contenu et IQobjet de la nZgociation, les enjeux, e gn cause dans la
nZgociation. Il dZcrit Zgalement les diffZrentes stratZgies de nZgociation.

Nus prZsentons ensuite un modsle gZnZcalui deSawyer & Getzkow avec ses variables
multiples. Sawyer et Guetzkow ont dZveloppZ un modsle graphiquendyuns, qui dZcrit les
variables en jeu dans le processus de la nZgociation.

Trois modsles viennent complZter notre listeelui de Fisher & Ury, qui prZsente la
CnZgociation raisonnZE. Ce modele est prescriptif, IOambition de ses auteurs est dGaider de
nZgociateurs spontanZs ~ mieux nZgocier. Le mods(@attei lui, porte son attention sur les
situations techniques et les r™les sociaux des nZgociateurs. Enfin, le mddeeame

Stripp est descriptif il est intZressant pour nous car il est cesu? |[Oentreprise et les
affaires: ses auteurs ont analysZ comment des entreprises amZricaines nZgocient ~
|Ointernational, et ils proposent une grille qui permet au nZgociateur international de

comprendre ce quOQil fait et dOamZliorer ses performancesmekes.
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Pour des raisons de taille et dOespace, nous avons regroupZ la prZsentation de ces modsles

dans plusieurs sections, afin quOelles reprZsentent un volume " peu pres Zquivalent.

l1l. 2 - La thZorie des jeux.

Les travaux traitant de la thZoriesgeux sont extremement nombreuXhuderoz estimait en

2007, lorsdOune prZsentationla Biennale Internationale de NZgociation, le nombre de
chercheurdravaillantactiellement sur ce sujet " gus de 1000& Nous avons choisi dans

ce chapitre, desZkctionnerparmi dOautres, pounptre base de travauiois ensemblesle
publications reprZsentatifs des courants de recherche astmdbs thZorie des jeuxdOune

part, les travaux du CREM, Centre de Recherche en Economie et Management, de
IOUniversitde Rennes &vec en particulier des textes et rZsultats de Th. PZa@alitre part,

ceux du CRIL CNRS UMR 8188 (Centre de Recherche en Informatique de dvatsken
particulier des textes de S. Konieczmayixquels nous adjoignons ceux du LIFL (Laboratoi
dOInformatique Fondamentale de Lill®)e UnitZ Mixte de Recherche (UMR Lillel/CNRS
8022); enfin, les travaux de Dupont (1994, 2006) avec ceux de plusieurs de leurs sources (par
exemple, Von Neumann).

Le dZbut fonctionnel de la thZorie des jeunut} dOanalyse des comportements hurntains
(PZnard, 2004), est la publication de IQouvrage de Von Neumann et Morgenstern:en 1944
Theory of Games and Economic Behavielon [Oapproche de PZnand, tGZorie des jeux

permet de dZcrire et dOanalyser de bremses relations Zconomiques et sociales sous la
forme de jeux stratZgiques. Ses domaines dOapplication sont multiples. Si les Zconomistes ont
ZtZ les premiers ~ sOapproprier cet outil, ils ont ZtZ depuis, rejoints par ldegoEs et les
chercheurs ersciences politiques (2004 1). Pour Konieczny (1999), 1§ thZorie des jeux

permet une analyse formelle des problemes posZs par |Qinteraction stratZgique dOun groupe

dOagents rationnels poursuivant des buts qui leur sont piBf€99; 2)

[ll. 2 B1. Notion de jeu.

Konieczny dZfinit la notion de jeu " travers un ensemble de caractZristiques

- Qui: qui sont les joueur? (personnes, groupes, monolithiques ou multiples, etc.)

- Quoi: quels sont les coups ~ jouer, les actions ~ mener, les chaiié€;fles stratZgies

choisir. Les coups sofils simultanZs ou successHs
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- Quand: le dZroulement du jeu, les pZriodes, la durZe, les parties.
- Combien: que rapporte chaque issue aux joueles gains et les pertes.

Il ajoute deux ZIZments imparits: IQinformation partagZe par les joueurs, et la rZpZtition.

l1l. 2 2. La fonction dOutilitZ.

Le comportement des agents qui interagissent dans la thZorie des jeux est gZnZralement
considZrZ comme rationngbar exemple, Rieck (2006) dZfinit la ¢hié des jeux considZrZe

sous IQangle des acteurs participants com@imt€raction stratZgique de dZcideurs douZs de
raisonE* (2006: 1).

Konieczny dZfinit la fonction dOutilitZune hypothese de base de la thZorie des jeux est de
considZrer que leagents sont rationnels, cGestire quOils tentent dOarriver " la situation la
meilleure pour eux. On appelle utilitZ la mesure de chaque situation aux yeux de |Oagent.
LOutilitZ nOest ni une mesure du gain matZriel, monZtaire, etc. mais une mestive siubjec
contentement de |Oage&n Il complste, citant Von Neumann & Morgenstern (1944) et Savage
(1954) qu@utiliser une fonction dOutilitZ pour dZfinir les prZfZrences de IOagent ne suppose
pas que IQagent utilise cette fonction, mais quOil raisonf@red@ment ~ un ensemble de
conditions de rationalitE (19997).

En reprenant ces approches et dZfinitions, on peut dire que les acteurs ont un comportement
sinon rationnel, du moins rZflZchi et calculZ, et quOils jouent pour gagner quelque chose. Les
gans peuvent stre matZriels (produits, argent, etc.) et sont alors quantitistifieuvent otre
symboliques (sociaux, psychologiques, etc.) et sont qualitéisfse mesurent en gZnZral par

une quantitZ ou une mesure (gains matZriels), ou une idtégins symboliqueses gains

ne sont pas toujours Zgalement rZpartis entre les jauesr®ueurs ne gagnent pas la meme
nature ni la meme quantiZEn fait, la thZorie des jeux assimile le comportement de chaque

joueur ~ un comportement rationrefin dOanalyser les stratZgies possibles.

lll. 2 B3. Types de jeux.

Les situations dans lesquelles les acteurs ont ~ interagir peuvent «tre classZes en fonction de la
nature et du dZroulement du jeu, des stratZgies mises en iuvre, de IQinformaticiyrde

des enjeux, du nombre de joueurs. En reprenant et complZtapetaeCGaxonomi& de

Konieczny, nous proposons la liste suivante

! Cdie strategische Interaktion zwischen vernunftbegabten Entscheiei@ieck, 2006 1)

% Une question permettant la comprZhension du jeu et IOanticipation des stratZgies mises en luaralgaas 10
de la stratZgie de chacun, est alajaOeste qui intZresse un jouetQudeste qui intZresse |Oautre jouRla
question se pose pour chacun dgaueurs de la partie.
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- jeux " deux joueurs / i joueurs.

- jeux uniques / rZpZtitifs.

- jeux avec fin / sans fin.

- jeux ~ informatian parfaite / imparfaite.

- jeux " information complete / incomplste.

- jeux ~ somme nulle / ~ somme non nulle.

On peut donc distinguer

- les jeux " deux joueurs / fi joueurs. dans les jeux ~ deux joueurs, les choix offerts sont
relativement simplesjouer contre IQautre, ou jouer avec |Qautre, en considZrant que IQautre est
un adversaireu un partenaire dans les jeux T joueurs, les stratZgies dOalliance sont
possibles, elles sont en gZnZral la regle de comportement. Dans cette logique, |@ebjectif
coalitions est de rZduire le nombre de parties en prZsence et de transformer les rapports de
force entre les groupes de joueurs, chaque groupe tentant dOobtenir un rapport de force qui lui
est favorablé.

- les jeux uniques / rZpZtitifain jeu unige se joue une seule fois, on joue la partie et on ne

se revoit plus apresla partie produit tous ses effets en une fois, le jeu nOa pas de suite. Il est
impossible de revenir sur la dZcision prise. Le jeu rZpZtitif se joue en plusieurs fois, et chaque
coup est le suivant du prZcZdeshaque coup sera suivi dOun autre. Une stratZgie peut donc
toujours stre revue, ou stre inversZe. Lestions de suite, de revanche, de vengeance ont du
sens. Le jeu peubet doitDetre pensZ ~ long terme.

- les jeux sas fin® / avec fin: les jeux sans fin sont jouZs sans arret de fin prZvisitiiaque

coup est suivi dOun autre, et la stratZgie ne peut se concevoir quOintZgrZe dans une perspectiv
future. Elle est nZcessairement pensZe " long terme.

Les jeux avec fin & terminent ~ un moment donndlans ce cas, la dernisre partie, ou le
dernier coup, peut stre assimilZe ~ un coup unique, car il nOa a pas de futur. Ce dernier coup
est critique une stratZgie Ztablie pour le jeu dans son dZroulement complet doipetisze

spZcifiquement pour la fin de partie, pour le dernier coup.

! Raiffa (1982) propose de comptec@nme les membres dOune sociZitdtive, en un, deux, beaucoupll

indique quOil y a une grande diffZrence entre les nZgociations ~ deux parties, et celles " plusieurs parties. (1982
251).

% Les vengeances ne sont pas nZcessairement justifiZes ni intZressantes du point de \areah¥feffizacitZ,

mais elles sonpossibles

% Dans le monde du travail et de IOemploi, le contrat ~ durZe dZterminZe (CDD) est assimilable ~ un jeu avec fin
le contrat de travail ~ durZe indZterminZe (CDI) est un jeu sans fin prZvisible. Dansatiengitus privZe, le

mariage est assimilable ~ un jeu sans fin prZvisiggisqud” ce que la mort vous sZpare
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- les jeux " information parfaite / imparfaiteselon PZnard, s termes renvoient ~
|Gnformation dont disose chaque joueur quand il atteinh nfud de dZcision dans le je&i

(2004: 5). Dans un jeu " information parfaite, le joueuralymoment de jouer, conna’t tous

les choix passZs des autres joudtir2004 5). Dans un jeu " information imparfaite, le
joueur (par exemple, le deuxisme " jouer) ne conna’t pas IOhistorique, il passe¢ que son
adversaire a jouZ, et il ne sait pas ~ quel niud du jeu il se trouve. On peut remarquer que dans
un jeu " information parfaite, IQinformation sur le jeu, ses regles, son dZroulement et son
historique, est publique, accessible ~ touwdansle cas dOun jeu " information imparfaite,
|Oinformation nOest pas nZcessairement publique et seule une petite partie est accessible.

- les jeux ~ information complete / incompletedans le jeu "~ information complete, chaque
joueur conna’t IOensemble dbsix possibles dans les cas dOune information incomplete,
seule une partie des informations est connue par le joueur. Pour Ztablir sa dZcision, le joueur
est face " une certaine incertitude informationnelle ou cognitive.

- les jeux " somme nulle / ~ same non nulle la sommereprZsente la somme algZbrique des
mouvements dans le jeu, des enjeux. Dans ungemime nullela somme des gains Zquivaut
(exactement ou ~ peu pres) ~ celle des pertes que les uns gagnent, les autres le perdent.
Pour quOy ait un gagnant, il faut nZcessairement un perdant. Dans usgeurtie non nulje

ou = somme variable on peut observer des gains nets ou des pertes ntitésle monde

peut stre gagnant, ou tout le monde peut stre perdant ~ la fin du jeu.

Le jeu ~ omme nulle est un jeu de rZpartitioh sOagit de distribuer au cours du jeu une
quantitZ de valeur fixe. Le jeu ~ somme non nulle est un jeu o+ IOon crZe ou gZnere de la
valeur au cours du jeu (somme positive), ou bien Zgalement o IOon en dZtruie (somm

nZgative).

ll. 2 P4. StratZgiesdominantes, dominZes, Zquilibre de Nash

En reprenant les dZfinitions de Konieczny (1998-24), on peut dZfinir unstratZgie pure
dOun joueur commeu@ plan dOaction qui prescrit une action de ce joueur pour cHaigue
quOil est susceptible de jouerUne stratZgie est dite faiblement dominZe sQil en existe au
moins une autre qui donne de meilleurs rZsultatsstratZgie est dite strictement dominZe si
toutes les autres donnent de meilleurs rZsultats.

Koniecznynote que @es profils obtenus apres Zlimination itZrative des stratZgies strictement

dominZes ne dZpend pas de IQordre choisi pour IO0Zlimination des stratZgies. Par contre, on

! Le jeu est dit ~ somme variable car les dZcisions des joueurs peuvent faire varier IOensemble des gains ou des
pertes durant le dZroulemt du jeu dans ce cas, la somme des enjeux varie pendant le cours du jeu.
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peut obtenir des profils diffZrents lorsque I0Oon choisit des ordres diffZoent©Zlimination

itZrative de stratZgies faiblement dominZes.

La notion dOZquilibre de Nash est une situation telle quOaucun joueur nOa intZrst ~ dZvier seul
de la situation obtenueen dOautre termes, callemaximise les gains (relatifs ou absdlus

des joueurs. Un profil (unique) obtenu par Zlimination itZrative de stratZgies strictement
dominZes est un Zquilibre de Nash (et cOest le seul Zquilibre du jeu). Un jeu en stratZgies pures

peut avoir plusieurs Zquilibres de Nash, il peut aussi nOermavoir.

[ll. 2 B5. Le dilemme du prisonnier.

La modZlisation de la thZorie des jeux gZnZralement observZe, chez Dupont RZDRG)

(2004); Konieczny (1999), se fait habituellement ~ travers le dilemme du prisontaer
situation dOune paire non pdaative, sans communication prZalable entre les joueurs.

La base du jeu est une matrice ~ double entrZe, prZsentZe " travers une histoire, ici la version
de Poundstone, rapportZe par Dupont (2006)

- CDeux hommes, accusZs dOavoir violZ la loi, somudZé&parZment par la police. Il est dit

" chacun que

- sOil avoue, alors que le second ne le fait pas, le premier bZnZficiera dOune rZcompense, alors
que le second devra payer une amende,

- si les deux avouent, les deux seront sanctionnZs par une argenteme temps, chacun a

de bonnes raisons de croire que

- si aucun des deux avoue, ils seront tous deux libErg@upont, 2006 56).

Au cours du temps, des versions sont racontZes en introduisant des peines de prison, de durZe
variable, au lieu deamendes. Dupont poursuit [Oanaly§te dilemme nait du fait que, si
chaque prZvenu peut sOen tirer en dZnoneant son complice, auquel cas il seraitdui

libZrZ et le calZtenu lourdement sanctionnZ, son complice risque bien de tenir le meme
raisonnenent. Dans ce cas, cette dZnonciation rZciprogque conduit les delbtemus " subir

une peine assez lourd@e(2006 56).

Nous reprenons @essous la formulation du LIFL (Delahaye, Mathieu, Beaufils et autres,
1998) du mod-le formel

- Csoit deux agentgationnels ayant le choix entre deux comportemeot®pZration (C), ou
trahison (T, ou encore D pouPefection en anglais) ils jouent IOun contre |Qautre, de
maniere synchrone, de telle sorte quOils ne peuvent pas savoir ce que IQautre va jouer. lls

obtiennent alors un score dZpendant de la situation du jeu
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- sQOils ont tous les deux coopZrZ, ils obtiennent chacun une RZcompense pour coopZration, de
R points;

- sQils ont tous les deux trahi, ils obtiennent chacun une Punition pour ZgoBrpeirtke;

- si IOun a choisi de trahir et IOautre de coopZrer, alors celui qui a trahi se voit attribuer le
score de la Tentation, depoints, alors que celui qui a coopZrZ se voit attribuer le Salaire de

la dupe, deS points E (LIFL, 1998).

Pour quOil y adilemme, la tentation doit payer plus que que la coopZration mutuelle, qui doit
rapporter plus que la punition, qui doit stre plus valorisante que la duperie. Ceci est formalisZ

par:

T>R>P>S

La distribution classique, prZsentZe sous forme decmatiiatZgique, donne alors les scores

suivants.
Joueur B = CoopZration Trahison
Joueur A
R=3 T=5
CoopZration R=3 S=0
S=0 P=1
Trahison T=5 P=1

Tableau des scores de chaque jodeur

Dans une prZsentati@®une expZrience de dilemni&ZrZ, les membres du LIFL indiquent
quOen effet, la version en un coup nOest pas tres intZressamntee la meilleure solution est
alors de trahir, ©expZrience consiste "~ rZpZter le jeu un nombre inconnu de fois. Il est alors
possible dOZtudier laraZgie de chaque agent, pour Ztudier, par exemple, comment ils

essaient dOinstaurer la coopZratian.

ll. 2 P6. Quelques stratZgiesisuelles.
A la suite de IOexpZrience de jeu itZrZ (Lifl, 1998), des stratZgies ont ZtZ ob§em&es

description desjuelques stratZgies de base utilisZes dans nos simulations ainsi que dans la

! AdaptZ de Beaufils, Delahaye, Mathieu et autres (199Bjlemme itZrZ des prisonnierarticle disponible
sur: http://Amww?2.lifl.fr/IPD/ipd.frame.htm visitZ en novembre 2011.

74



littZrature est donnZe idic est pour coopZratigrd est pour dZfection]

- Gentille: Coopere toujours. [c]

- MZchante Trahit toujours. [d]

- donnant_donnantLa stratZgielonnant_donnara ZtZ introduite par Anatole Rapoport. Elle
commence par coopZrer, puis joue ce que son adversaire a jouZ au coup prZcZdent.

- Rancuniere: Elle coopere jusqu” ce que son adversaire ait trahi, apres quoi elle trahit
toujours.

- majo_mou Joue le coup majoritairement jouZ par l'adversaire, coopere en cas d'ZgalitZ. Le
premier coup est considZrZ comme une ZgalitZ.

- per_ttc: Joue pZriodiquement : [d,d,c]

- per_cct: Joue pHodiquement : [c,c,d]

- mZfiante Trahit, puis joue ce que son @ilsaire a jouZ au coup prZcZdent.

- per_ct: Joue pZriodiquement [c,d].

- pavlov: La stratZgie gagresste/perechange a ZtZ introduite par Martin Nowak and Karl
Sigmund. Elle coopere puis coopere si et seulement si les deux joueurs ont jouZ la meme
choseau coup prZcZdent.

- tf2t : Coopere sauf si I'adversaire a trahi deux fois de suite.

- tft_dur: Coopere sauf si I'adversaire a trahi au moins une fois dans les deux derniers coups.
- tft_lent: Joue [c,c], puis si I'adversaire joue deux fois de suiteefae chose alors joue le
coup de l'adversaire sinon rZpste le coup prZcedent.

- majo_dur: Joue le coup majoritairement jouZ par l'adversaire, trahit en cas d'ZgalitZ. Le
premier coup est considZrZ comme une ZgalitZ.

- Lunatique: Coopere avec une probaitd de 1/2E (liste adaptZe dOapres Lifl, 1998).

ll. 2 B7. PrZsentationsgraphiques du jeu.
Konieczny indique que |Oon peut prZsenter la matrice du jeu sous deux &irat#gique ou
extensive. Dans la forme stratZgique, les choix de chaque n&gosiant indiquZs dans une

matrice ~ double entrZe comme le montre [Oexemple suivant

StratZgies du

nZgociateur B
CoopZrative Distributive
StratZgies du CoopZrative NZgociation NZgociation
nZgociateur A coopZrative exploitative
Distributive NZgociation NZgociation
exploitative distributive

PrZsentation stratZgiquau dilemme du prisonnigformulation de Dupont, 2006)
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Dans la forme extensive, la prZsentation est celle dOun arbre de dZcision. On suppose dans
cette reprZsentation que les coupst $ouZs " tour de r™le, dans IQordre de IQarbre prZsentZ.
Chaque choix est reprZsentZ graphiquement sur un ensemble de nluds (les coups) et de
branches (les alternatives, ~ chaque coup), comme le montre IOexemple suivant, dans lequel

nous avons indiquZdeyains et pertes respectifs, tirZs de la formulation du LIFL

Joueur 1 =

Joueur 2 =

C007 th COOpZy th

(5,0 (1,1

PrZsentation extensigraphique dOapres Konieczngains et pertes dOapres les points du )IFL

Les informations de chaque reprZsentation graphique du dilemme sont identiQuesc™tZ,
la forme stratZgique indique les combinaisons statiques de gains pour IOensemble des joueurs.
De IQautre, la forme extensive prZsente de manisre dynamique le dZtail des choix possibles "

chaque mouvement pour les joueurs.

[ll. 2 B8.Interrogations sur le dilemme du prisonnier.

Le questionnemerte la pertinence et de I0utilitZ des modsles que reprZsentent la thZorie des
jeux en gZnZral, et son illustration particuliere, le dilemme du prisonnier, porte sur la
transfZrabilitZ des rZsultats expZrimentawxsituations rZelles de nZgociation.

Dans quelle mesure peoh appliquer ces modsles " la nZgociation rZellBupont (2006)
questionne la validitZ et la pertinence du modele que reprZsente le dilemme du prisonnier pour
apprZhender les situations de rgiion; il indique que la logique meme des choix prZsentZs

par la regle du jeu impose pratiguement les conclusions. Citant Luce et Raiffa (19%7), C
dZsespZrance que I0on ressent dans un jeu commei ogluybeut pas stre surmontZe en

jouant sur les mts QrationnelE et Grrationnel E: elle est inhZrente " la situatioB
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(1957: 121). Plusieurs variantes du jeu ont ZtZ testZes par des expZrimentateurs, faisant varier
les quatre valeurs de gains, de fason relative |Qune par rapport aux autresonde fae
asymZtrique pour chaque joueur, en faisant varier la durZe du jeu (dilemme rZitZrZ, ~ nombre
variable de coups jouZs). Dupont ajoute donc logiquement que [le dilemme du prisonnier]
Cest ~ prendre sZrieusement mais pas littZralerfef®006 58).

Il questionne le rZalisme de la situatida situation prZsentZe est minimale et abstraitea
toujours la possibilitZ de conna’tre exactement les gains (cette transparence est peu rZaliste)
les utilitZs sont fixes (dans la rZalitZ, elles Zvolyetd)s les nZgociations rZelles, on peut se
retirer; les facteurs externes sont exclus du dilemme du prisonnier.

Il pose la question de la rationnalitZ du modsle dilemme du prisonnier propose une
solution qui doit sOimposer aux acteurs rationrelstebis, dans la rZalitZ, cette rationnalitZ

est souvent dZmentie, par exemple, ~ cause de facteurs Zmotionnels, ou tognitifs

Il demande Zgalement si les conclusions du dilemme du prisonnier peuvent etre contournZes,
et Zvoque dans les solutions proposZes gtargir le champ du dilemme, la mZthode PAT
(Peur, Attrait, Trahison) ou stratZgie de confidn@ensi que les travaux de Lempereur, qui

reprZsente le dilemme au travers dOune matrice " neuf cases au lieu de quatre.

[ll. 2. 9. Conclusion

La dualiZ gZnZrale qui Zmerge dans la thZorie des jeux et son processus dynamique est celle
de lacoopZrationb compZtition de la binaritZ du processus, et du contenu de la nZgociation,
cOest-dire des enjeux, les gains et les pertes-cEsfjue la stratZgie & nZgociation se
comprennent comme une compZtition, chaque joueur Ztant opposZ " IQautre, ou bien comme
une coopZration.

Dans tous les cas, le comportement modZlisZ du nZgociateur est dZfini par une fonction
dOutilitZ on ne peut pas prZtendre que ce mamement est totalement et strictement
rationnel, mais il se dZfinit par rapport ~ IQutilitZ que le joueur poursuit. Cette modZlisation,
centrZe sur les gains et pertes, €Bgse sur le contenu de la nZgociation, prZsente un
avantage fonctionnelelle Zvacue la personnalitZ du nZgociateur et sa propension ~ prendre
des dZcisions basZes sur des criteres personnels o« la personnalitZ, les croyances, les Zmotions

jouent un r™le. Elle est donc bien adaptZe aux situations os cOest une structure aes prend d

! Pour dZpasser les limites du mod-le et sOapprocher de la situation rZelle dans la perspective plus large de la
coopZration, Dupont Zvoque trois solutiot@altruisme ZclairZ des travaux de Axklt@ notion de

coordination de Pruitt, et IOZlargissement du cadre du jeu.:(@0P6

2 Cette stratZgie est dZveloppZe par un groupe de cherphefiesseursngZnieurs travaillant ~ IOUniversitZ de
Technologie de Compisgne. (Dupont, 20062-63).
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dZcisions, et pas un individu unique, mz par sa seule comgleXi@st le cas, par exemple,
dOune organisation ou dOune entreprise, dont on peut analyser et prZdire les comportements
stratZgiques indZpendamment de ses acteurs. Les salariZs chasgenmrhes changent,

mais le comportement stratZgique de |Oentreprise (du mZnage, de |Oassociation, ou du
ministere, par exemple) reste constant et assez prZdictible. Dans ce cas prZcis, 1OutilitZ de la
thZorie des jeux est avZrZe. A IQinverse, elle nepeanbien compte des nZgociations oe
entrent en ligne de compte des ZIZments affectifs, Zmotionnels, moraux, culturels, des
systemes de valeur, des environnements complexes, changeants ou imprZvisibles.

Dupont (2006 67) constate que |OZtude des jeux mmse nulle avait eu plus de
retentissement au dZbut de la thZolé&econtexte gZopolitique de la guerre froide avec deux
blocs antagonistes conduisait ~ la domination intellectuelle de ce modesle. Par la suite, le
dZveloppement de travaux comme Luce eff®4i1957), de Schelling (1960) a Zlargi le
concept et surtout amenZ ~ sQintZresser aux jeux ~ somme non nulle, considZrant alors les jeux
" somme nulle comme un scessemble des jeux ~ somme non nulle. Ancel et Girandola
(2003) rappellent que dgpuis WHon et Mckersie (1965) il est acquis que les dimensions
distributive et intZgrative de la nZgociation ne sont pas dissociables dans la dynamique dOune
nZgociation rZell&.

On peut donc dire en conclusion que les ZIZments de la thZorie des jeux soidDaujassez

connus pour servir dOoutil de base "~ bon nombre de rZflexions sur le processus de
nZgociation cependant, certains termes et concepts sont passZs dans le langage commun, au
point dOen tre dZnaturZs ou mal utilisZs car mal compris ou ddalisés le dilemme du
prisonnier est souvent utilisZ comme un exercice pZdagogique banal de communication
|Oexpression gagnantgagnantE est rarement utilisZe ~ bon escient, et a resu avec le temps
une charge morale non nZgligeable, qui permet makedcevoir la complexitZ du contenu. II

est aujourdOhui politiquement correct ou socialement acceptable de nZgocier ou de trouver des
solutionsgagnantgagnantsans trop savoir ce que ce concept recouvre en rZalitZ ou ce quOil

implique, ni de conna’tre EomplexitZ ou encore les alternatives au concept.
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SECTION IV

PrZsentation de plusieurs modeles de la nZgociation

Un modele prescriptif : La nZgociation raisonnZe

Dans ce chapitre, nous prZsentons IOimportance et les caractZristiqgues de la mZgociatio
raisonnZe, cOéstlire du modele dZveloppZ par Fisher et Ury (1981), qui est devenu un
classique parmi les modsles de la nZgociation, et reprZsente en particulier un des modeles

prescriptifs les plus connus.

IV. 1 DUn succes commercial

En 1981 para’le livre de Fisher et UryCGetting to YesP Negotiating without giving in E

(traduit en franeais en 1982 sous le tit@omment rZussir une nZgocialioGet ouvrage est
rapidement devenu un succes commercilalker (2003) indique que ce livre sDeendu ”

environ 3,5 millions dOexemplaires. Si Wheeler et \WEe06) ne reprennent pas ce chiffre
prZcis, ils reprennent celui des vent8800 copies par semaine, seulement aux USA. Dans

un cahier de rechercheDupont (2000) parle de succes specdiaire, non seulement en
fonction du nombre dOexemplaires vendGd y avait dZj” des millions dOexemplaires
diffusZs pour la premisre Zditids, mais Zgalement par le fait que |Qouvrag&tZ le point

de dZpart du dZveloppement dOune vZritabieE de la nZgociation revendiquant des

vues nouvelles sur IOapproche de la nZgocigti@upont, 20001)

Naturellement, il est Zvident que le seul nombre dOexemplaires ne fonde en aucune manisre
IOintZret dOun ouvrageoutefois, dans ce cas prZsehtest important de souligner son
omniprZsence quantitative, non seulement dans le monde acadZmique, mais Zgalement chez

tous les publics intZressZs par les concepts de la nZgociation. En ¢kesémg to Yeest

! walker, R. (2003) Take It or Leave It, Th®nly Guide to negotiating you will ever Need,:in
http://www.inc.com/magazine/20030801/negotiation.hiriditZ en novembre 2010.

2 Wheeler,M. ; Water, N. (2006) The origin of a classicGetting to Yes Turns Twentjve, in : Negotiation

Journal, Volume 22, Issue 4, pp. 4481, oct. 2006.

% Dupont, C. (2000) La nZgociation raisonnZee quOelle eftce qubelle nOest pae qudil fauen retenir,

cahier de recherche, LEARN Laboratoire dOEtudes AppliquZes et de Recherches sur la NZgociation, Ecole
SupZrieure de Commerce de Lille, 2000. Dans ce cahier de recherche, Dupont prZsente et analyse le modsle de
Fisher et Ury. la nZgociation liaonnZe.
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devenu un des points de repere incontainies en matiere dOapproche formelle de la
nZgociation, et cOest ce que Dupont exprie succes de Fisher et Ury est surtout
important aux EtatdJnis o beaucoup de cours de nZgociation se sont inspirZs de cette
approche mais aussi dans le reste dundeE (2000 2)!

En 1991 para’t la deuxieme Zdition de IQouvrage, revue, augmentZe dOun chapitre, et ~ laquelle
collabore Bruce Patton. Le titreGetting to YeglittZralement parvenir au ouj devient ~

cette Zpoque la base dOune sZrie dOouvrageised®& de Ury, qui se dZclinent en utilisant

de multiples fasons une appellation commurigetting together Building relationshis as

we negotiate de Fisher et Scott Brown, pu@etting past No Negotiating with difficult

peoplé (traduit par Comnent nZgocier avec les gens difficjlesu encoreThe Power of a

Positive Na How to say No and still get to Yesous deux de William Ury. Le livre des

dZbuts est devenu toute une collection, le sujet abordZ en 1981 est devenu toute une Zcole de
pensZeur la nZgociation.

LOappellationZgociation raisonnZest utilisZe dans la traduction de 19&pont souligne

que la question de vocabulaire est de grande importance afin de bien comprendre (de fason

non biaisZe) la nZgociation raisonnZe. Il posedatmn du termeraisonnZe

IV. 2BDUn modesle prescriptif.

Un des intZrsts majeurs de la nZgociation raisonnZe est dOstre un modele prescriptif :
jusquQalors, la majoritZ des Ztudes rZalisZes sur la nZgociation portaiephdnGmene

observZ en i de IOexpliquer et Zventuellement dOen dZduire des modes dQaction plus
efficacesE (Dupont, 2000 3), il sOagissait principalement de modeles descriptifs. lIs
formaient un ensemble multiple, et sans reprendre en totalitZ IQanalyse des chapitres
prZcZderst, Dupont (2000) Zvoque les recherches sur les relations sociales (Walton et Mc
Kersie, 1965), la diplomatie (Ikle, 1964), les relations internationales (Zartman, 1976, 1977),

la dimension psychologique (Rubin et Brown, 197Bruitt, 1977 Druckman, 199)

! cOest ainsi que lors dOune rZunion de travail en 2000 (avec Audebert et Dupont), nous avons observZ que la
majoritZ des Zcoles de commerce en ltalie intZgrent des cours de nZgociation basZs sur IOouvrage de Fisher et
Ury. Quant ~ nos collsgues niversitaires partenaires amZricains, ils nous indiquent rZgulierement que leurs
2Ztudiants Ztudient systZmatiquement le mod-le de Fisher dans leurs cours de nZgociation.

3

*Ury, W.: The Power of a Positive NdHow to say No and still get to Ydsartam Books, 2007.
® Fisher, R; Ury, W. (1982): Comment rZussir une nZgociatigraduit de 10anglais par LZon Brahem, Seuil,
Paris, 1982.
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|IOanalyse du processus (Bartos, 1974) ou les travaux basZs sur la thZorie des jeux (de
Schelling, 1960, " Ponssard, 1977).

LOapproche de Fisher et Ury part dOun conkiat nZgociations observZes sont peu
satisfaisantes car elles sont soit non optsasoit non Zquitables. En effet, les nZgociateurs
nOobtiennent pas le maximum de ce quQils pourraient, ou fondent IOaccord sur un rapport de
force souvent inZgal.

Dans un premier temps (pp.-35), les auteurs critiquent IOapproche spontanZe basZe sur le
positions: dans la nZgociation positionnelle, les interlocuteurs prZsentent, dZfendent,
abandonnent une sZrie de positions. lls ont tendafncgO@nfermer dans les positions en
question. Plus on expose clairement une position, plus on la dZfend lesrdittaques, plus

on sOy attachk. (p 23). Plus on a dZfendu une position avec force et moins on peut la [%.cher
par la suite, sous peine entre autres, de perdre la face ou de para’tre incohZrent.

Les auteurs prZsentent donc le nZgociateur habituel tacdifemme celui de la douceur ou

de la duretZ pour nZgocier. Le nZgociateur doux veut Zviter les colefltZgociateur dur
considere la nZgociation comme un affrontement de volontZs oe le plus fort IOemporte.

Cll existe une solution de rechange& moyen dOZchapper au dilemme, un moyen dOetre dur

et doux, ferme et conciliant " la fois. COest la mZthod& geciation raisonnZe(principled
negotiation) mise au point ~ Harvard dans le cadre du Negotiation Project. Elle consiste ~
trancher les litiggs Gsur le fondE plut™t quO” discutailler interminablement des concessions
que les parties en prZsence sont pretes ~ consentir et celles quOelles Ef($882 15)

La nZgociation raisonnZe, quOils prZsentent dans un deuxisme temps, repose esur quatr
principes: 1) traiter sZparZment les questions despanes et les questions de for) se
concentrer sur les intZrsts geu et non sur les positions3) imaginer un grand Zventail de
solutiors avant de prendre une dZcisiod) exiger que le rZsut repose sur des criteres
objectifs(1982: 31).

Chacun des chapitres suivants est dZdiZ ~ un des principes, et nous reprenons ici les idZes

principales qui sont prZsentZes dans IOouvrage sous forme-titeesoeisde phrasesZs.

IV. 3DTraiter sZparZment les questions de personnes et le diffZre(up 39-70).

! A la suite de Dupont (2000), les questions de vocabulaire et en particulier, de traduction, peuvent stre posZes
ici - dans la premisre version du texte de Fisheprifcipled negotiatiorE est traduit par GZgociation
raisonnZeE, terme aujourdOhui universellement reconnu et utilisZ malgrZ ses faiblesses, la notion de raison
pouvant stre questionnZe. En effet, higiDplus de mZthode que de farld confusion spontanZe entre raisonnZe

et rationnelle nOest en outre jamais absente des approches formelles.
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Les auteurs soulignent IOimportance de IOaspect humain dans la nZgisia@en nient pas
IOinfluence mais proposent tres clairement de sZparer le relationnel du fond de la nZgociation
Cles nZgociateurs sont avant tout des homm@ntZret du nZgociateur est doublke
diffZrend et la relation avec |Qadversaiildfaut aborder sans dZtour les problemes humains.

La perception cOest la diffZrence entre ce que nous pensons &t perge [Oautre qui est en
cause. Il faut donc se mettre dans la peau de IQadversaire. Les craintes que |Oon entretient ne
sont pas nZcessairement les intentions de |Oadvdfsaltes conseils gZnZraux que
prodiguent les auteurs portent sur la commurocatsur la perception et sur les Zmotions
|QaffectivitZ et les sentiments.

CLes difficultZs ne sont pas nZcessairement le fait de IQadveisestutile dOZchanger ses
impressions avec |Oadversaire, saisir les occasions de le dZrmtifeesseiOadversaire au
rZsultat en le faisant participer au dZroulement de la nZgociati@st Zgalement nZcessaire

de sauver la face Cfaire des propositions conformes aux principes de |OadveEsaire
permettre " tout le monde de faire bonne figure, d& t&m rang.

Les auteurs integrent Zgalement la dimension affective dans la nZgociation, tout en soulignant
IOimportance de la contr™I|€avant tout savoir reconna’tre et comprendre ses propres
Zmotions et celles des autiesComme @s Zmotions ontx@licitement le droit de citZ dans

la nZgociation [il faut] fournir ~ IQadversaire la possibilitZ de se dZfquier pas rZpondre

aux explosions de colere, faire des gestes symboligues

lls soulignent les difficultZs liZes ~ la communicatioon ne s@eesse pas vraiment |Oun ~
|Oautre, on nOest pas assurZ dOstre entendu, et les malentendus sont fisrdis@ensent

alors les conseils suivant§Zcouter attentivement et manifester que 1Oon comprend, parler
de maniere " stre compris, ne pas parleles autres mais de swieme (parler enje?), parler

dans un but prZcis.

En conclusion, ils conseillent de construire une relation de travail, de prZvenif -diteesie

traiter les questions de personnes avant quOelles deviennent un probleme.

IV. 4 BSe concentrer sur les intZrsts en jeu et non sur les positio(sp. 71-91).

! Une Zcole de pensZe proche de la mZdiation, dispense le conseil technique poivane pas agresser
|Oauk, parler de soi, pas de IQautre, et commencer les phrasef BarP@r exemple, direCje me sens
agressZ plut™t queCvous mOagressez, ou vous stes agrEssiu encore @ me suis mal exprim plut™t
que Qvous nOavez rien compis
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Pour trouver une solution judicieuse, il faut concilier les intZrets et non les positiersont
les intZrsts en jeu qui caractZrisent le diffZrend, pas les positidlsssapt les moteurs
silencieux de I0action, tandis que les positions en sont les bruyantes manife§igtides
positions ne font que tradui@parfois, malles intZrsts fondamentaux

Suite "~ ce constat, les auteurs posent la questomment dZtermer les intZrsts en jea, et
apportent une sZrie de rZponses

- Poser la questionpourquoi? (pourquoi demandeils ce quOils demandé)t poser la
question: pourquoi pag Etudier le choix de IOadversaire.

- Comprendre que chaque partie a plusndidtZrst en jeu, que ce sont les exigences
fondamentales de IQstre humain qui jouent le r'™le le plus impdlristtutile de faire une
liste des prZoccupations, rZelles ou supposZes.

- Chacun doit aborder ses propres prZoccupations, les expliquemaéhiste concrste.

- Reconna’tre ouvertement que les intZrets de IQadversaire font partie de la dispossion
la question avant de donner la rZpanseblier le passZ pour se tourner vers [Oavenir.

- Savoir se montrer rZsolu sans cesser dOstrdi@onEtre ferme sur la question dZbattue et

conciliant avec les participants.

IV. 5BImaginer des solutions procurant un bZnZfice mutugpp. 93-126).

Ce chapitre part dOun constatans de nombreusesEQiZgociations, quatre obstacles
sOopposent egZnZral ~ 10invention dOun grand nombre de solutions possihleses
jugements h%otif$2) I10idZe quOil existe une solution et une sE@)IEDidZe que le g%oteau est
limitZ par nature (4) 10idZe que les difficultZs de |Oadversaire ne regardehii qilenOa
qud” se dZbrouillérE, ce constat Ztant formulZ sous forme de diagnostic.

Le chapitre se dZveloppe alors sous la forme dOom#orfhancé: pour inventer des
solutions originales, il faudra (1) dissocier IOinvention et la dZcisiq@) donner libre cours

" son imagination pour dZcouvrir les possibles au lieu de chercher une seule rZg8nhse
recherche un bAZfice mutuej (4) aider IOadversaire ~ prendre sa dZciston

Les auteurs prZsentent une sZrie de conseils pratiques, gZaZcampagnZs dOZIZments de
crZativitZ, et pour lesquels la recherche de bZnZfice mutuel est gettrsecette partie, les

conseils paraissent simples, Zvidents, #atpour cette raison meme, peu Zvidents ~ mettre

! Le termeordonnancechoisi par les auteut® ou le traducteur est cohZrent avec la nature prescriptive du
mod-le de Fisher et Ury.
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en fuvre. lls proposent une grillenZthodique la carte en rong outil de crZativitZ qui est
basZ sur Guatre dZmarches diffZrented) la rZflexion sur une question particulier¢2) la
description analytique (3) [Oexamejit] des mesures quOil y aurait lieu de prendd® la
prZsatation dOun certain nombre de suggestions prZcises et rZalisgple07).

Le fond de la nZgociation, des propositions, est associZ " la mZiiqde peuon offrir de

sZduisant sans que cela revienne trop éHerp.125)

IV. 6 DExiger |Outilisaion de criteres objectifs (pp. 127146).

LOutilisation de criteres objectifs est destinZe, soit ~ prZvenir ou Zviter les blocages, soit " les
dZpasser quand ils sont basZs sur IQapplication de la volontZ dOune des deux parties. COe
pourquoi les auteursoulignent quOil est important de trouver une mZthode indZpendante de la
volontZ des deux parties pour appliquer le rZsultat de la nZgociation. Selon eux, quand on
dZcide dOappliquer la nZgociation raisonndeuxCquestions se posemomment mettre au

point des criteres objectifs, comment les utiliser dans la discugsidls posent donc les

criteres dOZquitdndZpendant de la volontZ des parties en prZsence, mais Zgalement IZgitime
et facile ” mettre en pratique.

lls prZsentent @lusieurs mZthodegui ont fait leurs preuves : IQun coupe, IQautre chdisit

le choix ~ tour de r™le, le tirage au sort, |Oarbitrage dOurkt{prsl34 135); ces mZthodes

sont des outils classiques, par exemple assez souvent utilisZs par les juristes dans les
situatons de mZdiation.

On peut noter quQil est tres intZressant, voire utile, de se mettre dOaccord sur les principes
avant de nZgocier. Cependant, sOil nOy a pas dOaccord sur les principes, on retombe dans le
difficultZs ZvoquZes au dZbut de |Qouvragles du marchandage positionnel. Les auteurs

rZpstent ~ plusieurs reprises une reglee jamais cZder ~ des pressions.

IV. 7DLa BATNA* (et la WATNA) : IOAlternative(pp. 149161).

! BATNA est IDacronyme de Best Alternative To a Negotiated Agreemmeiiteure alternative ~ un accord
nZgociZ le traducter de IOouvrage (1982) propo$8¢ESORE (la MEilleure SOlution de REchange). Dupont
(2000: 10) Zvoque une autre propositio@situation 3A (la situation Alternative en cas dOAbsence dOAEcord)
Toutefois, comme il IQindique Zgalement, le terme BATNAa&ssZ dans le langage des nZgociateurs, il est
devenu assez courantous |[Oemployons Zgalement ici. Un synonyme a ZtZ rZcemment utilisZ en France,
notamment lors du vote sur le traitZ de Constitution EuropZepleePlan BE.
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La BATNA est la rZponse " la questiomue feronsious si la nZgociationOaboutit pas
Avons-nous une alternative " la nZgociation en c@uFsher et Ury commencent ce chapitre

par une question que faire si la partie adverse est manifestement plus puissante, et ils
Zvoquent deux butsne pas conclure un accord quOomaderefuser, et tirer le meilleur parti

des atouts que IOon a en main. lls conseillent donc de se protZger, dOidentifier le seuil non
nZgociable, seuil en dessous duquel la nZgociation nOa plus ;deGammsrendre ~ conna’tre

sa BATNA (le pouvoir relatiest fonction de la BATNA) de se livrer pour cela ™ ois
opZrations diffZrentes(1) inventer une sZrie de solutions de repli, (2) creuser ~ fond
quelques une des idZes les plus sZduisantes, (3) choisir provisoirement la nteilfeurgs).

Il faut Zgalement Ztudier la solution de repli de IOadversaire.

lls notent que parfois, le bZnZfice potentiel offert par la BATNA est tel que la nZgociation
nOest pas intZressante, il vaut mieux alors appliquer la BATNA plut™t que de continuer *
nZgocier.

La nZgciation distributive consiste ~ Zlever la valeur de sa propre BATNA et " rZduire la
valeur de la BATNA adversele concept de BATNA montre dQailleurs ici ses limites et la
difficultZ de son approche formelle. Car, par exemple, si IOon oppose deux B&TNA,
retrouve dans la situation meme que Fisher et Ury se donnaient pour ambition dOZviter avec
leurs travaux le marchandage positionnel et le rapport de force entre les parties. Au dZbut de
leur ouvrage, Fisher et Ury prZsentent la nZgociation raisonoZime une technique
susceptible de dZpasser les rapports de pouvoir et de rendre objective la nZgociation.
Toutefois, le dZveloppement de la BATNA pointe une contradictmconfrontation de deux
BATNA rend la nZgociation plus distributive quOintZggate qui est contraire " IQobjectif

que se sont donnZs les auteurs. Et Dupont (2000, 2006) souligne tres clairement que cette
ambiguetZ (ou cette contradiction) nOest pas reconnue par IOZcole de la nZgociation raisonnZe
selon laquelle les situations ment suffisamment dOopportunitZs de gaggeiant.

Dupont pose alors la questioigy-a-t-il toujours, souvent, rarement de telles situations et
suffitil de CprincipesE pour faire rentrer les nZgociations dans cette zone privilZgiZe o tout

le monddfinit par gagner? E (2000 11).

Le concept dBATNA a rZcemment connu |IOajout dOune variante qui nOest pas ZvoquZe par
Fisher & Ury, mais par de nombreux auteurs aux travaux plus rZcent&/ATNA
(acronyme da&VorstAlternativeTo aNegotiatedAgreemet) ; nous avons choisi de I0ajouter

" cette partie car ces deux dimensions sont assez rZgulisrement associZes.

Selon Notini (2005) qui analyse le concept de Watna, il convient tout dOabord dOZtablir une

diffZrence claire en nZgociation entredpsionset lesalternatives: lesoptionssont les choix
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multiples qui se prZsentent aux nZgociatelarss la nZgociation les alternativessont des

choix alternatifs™ la nZgociation. La Batna et la Watna font partie des alternatives " la
nZgociation.

Elle pose esuite la questionque feronsous si la nZgociation nOaboutit pas, quelles sont nos
alternatives, et apporte deux ZIZments de dZfinition ~ propos des meilleures et des pires sorties
(Cbest and worst case outcontes

- si nous disposons dOune alteveaititZressante, suffisamment positive en cas dOZchec de la
nZgociation, alors il sOagit dOune Batna

- sOil existe un scenario du pire, une catastrophe ~ Zviter " tout prix en cas dOZchec de la
nZgociation, alors il sOagit dOune Watna.

Elle fait remarqueque les sorties alternatives, positives (Batna) ou nZgatives (Watna) ont un
cozt, et propose une mZthode dOanalyse basZe sur le cozt de ces alternatives, ainsi que sur leul
probabilitZ dOoccurrenaxpected valye Elle fait remarquer finalement quen@lgse Ztablie

par IOune des parties nOest pas le miroir de IQanalyse de |I0autre pHeiechaque partie

Ztablit des prZdictions diffZrentes quant aux issues de la nZgociation, et a par ailleurs des cozts
diffZrents.

IV. 8 - Analyse critique du malele de Fisher et Ury.

Si Dupont (2000) dZcrit les caractZristiques de la nZgociation raisonnZe dans la premisre
partie de son Ztude, il prZsente dans la deuxisme partie ce quOil faut en retenir ainsi que les
principales critiques qui en ont ZtZ faites.

Les mZrites du modele de Fisher se situent selon Dupont "~ trois nivdauthZorie,
IOenseignement et la pratique.

Fisher et Ury ne se rZferent pas vraiment ~ de nombreux modeles et/ou grilles thZpiigues
utilisent un style simple, alternant conseijpratiques et anecdotes plut™t hZtZrogenes.
Cependant, leur modele a le mZrite dOamener les spZcialistes ~ repenser certains concepts (par
exemple, la notion dOintZret en jeu, la notion de criteres) ou dOen explorer dOautres, la BATNA
Ztant celui qui ese plus connu et le plus rZpandu aujourdOhui.

Il a eu Zgalement le mZrite dOobliger ~ repenser la formation et |Oenseignement de la

nZgociation de nombreux programmes de formation IQutilisent plus ou moins complstement,
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les principes de la nZgociationis@nnZe sont aujourdOhui largement rZpandus dans la
formation professionnelle et acadZmique

Pour ce qui est de la pratique, un des mZrites de la nZgociation raisonnZe est dOamener les
praticiens ~ se dZtacher de la pratique immZdiate pour la questitimeutre mZrite est
dOZlargir les approches et les mZthodes utilisZes.

Dupont indique Zgalement quOune des lacunes de la nZgociation raisonnZe rZside dans la prise
en compte insuffisante de la dimension culturelle des Zchanges. Nous pouvons reformuler et
prolonger cette idZe en notant que le liBetting to Yesa ZtZ Zcrit au dZpart par des
AmZricains pour des AmZricains. Il sOinscrit donc ~ I0intZrieur dOun champ social culturel
homogene, et la dimension interculturelle nOa pas besoin dOetre dZveloppiplle ne

|Oest dans |Oouvrage. A la lecture, on repere des mZcanismes culturels spZcifiques de la culture
amZricaing: volontZ de trouver une bonne mZthodéhéCone best waly) efficace et de la
systZmatiser survalorisation de la dimension ratiwelle au dZtriment de la dimension
affective, moralisation positive de |Oapproghagnantgagnank

Dupont souligne dans son analyse que Fisher ne donne pas une vision complete des
nZgociations intZgratives et distributivesn particulier, le tableau ddZbut du livre,
prZsentant les nZgociations douce et dure, associe trop facilement douce " intZgrative, et dure
" distributive, ce qui selon Dupont nOest pas exact. Dupont en fait alors une critiqué prZcise
point par point il indique que Qa descripton [du tableaujne donne pas une image correcte

de ce qui est gZnZralement appelZgociation intZgrative.

Il prZsente Zgalement les critiques correspondant ~ des dZsaccords, qui ont ZtZ faites par
plusieurs auteursMc Carthy, Cathelineau, Wallaert,udebert. Il constate que ces auteurs

font des rZserves et des critiques systZmatiques

- estil nZcessaire dOZtablir une relation durable, ~ long ®iDams de nombreux cas, obtenir

un rZsultat ~ court terme, ou encore sortir dOune impasse semhlidfigeats

- le r'Mle de la confiance est sessmZ dans le modsle de Fisher

! Dupont (200018) citele cas du centre europZen de la nZgociation de Michel Ghazal, ou les interventions de
I6Zquipe de IODESSEC.

2 On peut retrouver ces principes chez Hall (198984, pp. 48 49): Cce processu® |Oapprentissage se

remet en marche lorsque IOhomme éxghte une culture diffZrente. Mais ceci est impossible pour la plupart
des AmZricains, qui sont ancrZs dans lers habitul¢is: Hall, E. T.: Le langage silencieyPoints Seuil 160,

Paris, 1984).

% Dupont, 2000 Troisi*me partie: La hZgociation rabnnZe ce quOil faut en retenir, p23.
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- les intZrets de la communatitdels que prZsentZs par Fisher et Ury peuvent influer
nZgativement sur le dZroulement des nZgociati@ms effet, on risque dOimporter des
impondZrables Ztrangers " la nZgociation en cours

- il nOestiZraisonnablede commencer la nZgociation par des exigences extreosgtines
demandes initiales extremes peuvent conduire ~ des malenterdpsndant, les positions de
dZpart extremes sonbavent reconnues comme telles et font partie dOun jeu social, elles ne
disqualifient pas nZcessairement le processus de nZgociation en Cawz (2001) fait
remarquer ~ ce propos que |Oacceptation I art entre la position de dZpart et IOobjectif

rZel est fonction de la culture de [Oair@001: 10);

- dZvelopper les sZances de crZativitZ au point prZsentZ par Fisher et Ury nOest pas nZcessaire.
Mc Carthy indique que @eux ou trois optionfE] suffisent gZnZraleme(@upont, p. 25).

Les critiques faites au principe dOexistence de rapports de pouvoir sont plus profondes

peut nier le pouvoir en nZgociation, et quand il produit des effets, peu de techniques
permettent dOen changer la natlggapport de forces ne peut «tre exclu dedgaciation, et

il sOimpose de manisre objective, indZpendamment diddsidid des positions de chacun.

En dZcrivant les limites du modeleg nZgociation raisonnZg ce quOelle nOest,gas 13-

16), Dupont indique deux aspects " la questi@guelle estla place du pouvoir dans la
nZgociation raisonnZ2E. DOune partgQe faire si le rapport de force est dZsZquilibrZ ~ son
dZsavantagg, et dOautre parCcomment augmenter son pouvoir dans la nZgoci&tion
(p.15). Dans le modele de la nZgociatiomisonnZe, il est IZgitime dOutiliser son propre
pouvoir ~ condition de IQutiliser dans le but dOun gain commun. DestinZe " gZrer les situations
de pouvoir dZsZquilibrZes, la nZgociation raisonnZe ne sait pas bien prendre en compte les
asymZtries fortes dstuation, sinon dOune maniere qui ramene ~ un moment ou ~ un autre, *
une situation de pouvoir.

En conclusion, Dupont propose de retenir cing points essentielse peut se dispenser dOen

stre informZ; elle nZcessite une m#idgociation sur les regdedu jeu elle facilite la
prZparation en sOobligeant ~ ce que certains principes ont ZtZ ;ZiddiAsage pose la
question de IQavenir des comportements des nZgociatetus) ivars des conceptions plus
ouvertes le pas vers le prescriptif ouvritdl la voie au normatif? (2006: 28).

Il termine son analyse du modele par quelques polZmiques et controverses, issues dOauteurs

ayant travaillZ sur le modele, et qui en signalent certaines limites

! Dupont (200024) : Cselon Fisher et Ury, la nZgotian doit aboutir ~ un accord sage qui prend eampte
les intZrets de la commmautZE.
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- a ton besoin dOune relation ~ long telfMe Cartly) ; par exemple, Geaucoup de
nZgociateurs syndicaux montrent une prZfZrence pour des rZsultats ~ courEterme

- il nOest pas dZraisonnable de commencer une nZgociation ~ partir de positions extremes (Mc
Carthy),

- Cle winwin (gagnanigagnant est wme notion candide, parce quOau fond, le gagnant
gagnant nOexiste pagCathelineau, 1991)e modsle de Cathelineau, ZvoquZ par Dupont, se
base Gur la double notion de pouvoir et de confiaige

- nZgocier en partenaire nOest pas dans les habituslegentdeursicheteurs actuels
(Wallaert), pour qui les acheteurs crZent plut™t IOangoisse chez le vendeur, bien que la clZ du
probleme soit de Ge trouver sur la meme longueur dOorides

Patrick Audebert.asrochas analyse et critique la nZgociation raigersur trois points

- Cla convergence quijlui] para’t la plus plausibleest IQimportance des enjewsnjeux
personnels des nZgociateurs et enjeux institutionnels, que les aligursappellent
CintZretsE;

- elle Iui para’t typiquement neamZricine, avec comme finalitZ la rationalisation du
comportement humain, au risque de niéesCapports qualitatifs de type psychologique et/ou
comportementa ;

- il retient QOimpression qui se dZgage de cette mZthodol@ljieZret des partenaires est d
transformer toute nZgociation, qui par nature, est une situation conflictuelle, en un processus
de rZsolution de probleme, dZmarche qui se rapproche de la mZdatiin Dupont,

2000: 32).

IV. 9 BConclusionsur la nZgociation raisonnZe

Force est d constater qu@aune thZorie sur laZgociation nOa eu autant de succes quantitatif
que la nZgociation raisonnZe de Fisher et Ury. Globalement, il convient dOobserger celle
dans son environnement culturel et historigede est apparue au bon momettau bon

A

endroit. La nZgociation raisonnZe offre "~ ses utilisateurs simplicitZ, clartZ, efficacitZ
apparente cOest une approche de la nZgociation qui permet, sans complication, de
comprendre ce quQest la nZgociation et dOapprendre ~ amZliorer sepgnfopmeances.

Si les rZserves qui ont ZtZ portZes sur le contenu et la forme de cette mZthode sont justifiZes,

elles peuvent tre compensZes par quelques aspects intZressants ~ souligner
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- IGouvrage (et le modele) de Fisher et Ury fait sortir lacizgion dOun cercle de spZcialistes
initiZs vers le grand publicl assoie et |Zgitimise la nZgociation comme une pratique sgciale
identifiZe, laquelle devient alors ouvertement objet de rZflexion et de formalisation
- il est regardZ avec ses limitesr pes chercheurs, mais il est considZrZ avec intZrst par les
praticiens (les nZgociateurs, les juristees syndicalistes, les commerciauxE)
- il est le point de dZpart dOun changement dQattitudes et de pratiques face " la nZijqgciation
est aussi 10origine de toute une activitZ spZcifique de la part de consultants, de formateurs
stages et formations, articles, sites internet, activitZs de conseil, dDassistance, etc.
La nZgociation raisonnZe est un des premiers modeles prZdictifs de la nZgpoiatiteque
on constate une certaine valeur socja@®Zrigeant en norme de vision et de comportement,
son succes commercial |Zgitimise sa valpwn effet, plus il y a de nZgociateurs qui
connaissent et utilisent la nZgociation raisonnZe, et plusZgesiateurs ont de chances de se
rencontrer et de se reconna’tre entre eux. Par affail€ de neig&, la nZgociation raisonnzZe
sOZrige alors en modsle dominant dans les activitZs de nZgociation. Parallslement, elle limite
|Oacces et I0influence d@sutnodeles, plus techniques, plus acadZmiques, moins connus et

moins reconnus.

Les mZrites de la nZgociation raisonnZe tiennent autant ~ ses apports techuiqglses
nZgociationquO"~ ses appogsternesen tant que mZthode dOappratehia nZgociationElle
apparait donc globalement aujourdOhui comme incontournable dans le paysage de la

modZlisation et de la pratique de nZgociation.

! Les juristes, rZgulisrement en recherche dOoutils de nZgoceattcftZ parmi les premiers " sOy intZresser.
Nous avons nousi*me ZtZ initiZ ~ cette mZthode des 1982 par un collegue avocat " Paris.
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SECTION V

PrZsentation de plusieurs modeledescriptifs de la nZgociatiorn
| - Sawyer & Guetzkow;
Il - Coltri ;

[l - Moran & Stripp.

V. 1BIntroduction .

Apres avoir prZsentZ les caractZristiques principales de la thZorie desijemodsle basZ

sur les enjeux et les contenus, puis de la nZgociation raisoonZeodele prescriptif, ~

travers ses avantages maigs& ses limites, nous portons notre attention sur plusieurs
modeles descriptifs, et cette section sOapplique ~ explorer la diversitZ des approches formelles
de la nZgociationen effet, il est illusoire de faire un tour dOhorizon exhaustif des modeles qu

se donnent pour objectif, soit de dZcrire, soit de prZvoir tous les aspects de la nZgociation.
Nous faisons le choix ici de modeles qui nous paraissent reprZsentatifs de la diversitZ des
approches formelles actuelles, en fonction de leurs caractZristigaes Zgalement de leurs
domaines dOapplications.

Tout dOabord, nous prZsentons le modele de Sawyer & Guetzkow (1965), ~ travers les
reformulations qu®en font Audebert (1984), ou Maquin (1998). Ce modsle dynamique analyse
le processus de la nZgociatioh les variables dOinfluence en fonction dOune approche
chronologique.

Ensuite, nous analysons la fason dont Coltri (2004) dZcrit les situations de nZgociation en
partant de son analyse de juriste.

Enfin, nous prZsentons IQapproche de Moran & Stripp (b@@DZcrivent et classent les
variables impliquZes dans les nZgociations dOaffaires internationales, particulisrement dans le

cas des entreprises amZricaines travaillant ~ |IQinternational, avec dOautres cultures.
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V. 2PbLe modele de Sawyer & Guetzkow.

Sawyer & Guetzkow (1965) dZveloppent une analyse du processus de la nZgociation ~ partir
de moments chronologiques et @eariables[qui ont une influencepur le dZroulement, le
processus et le rZsultat de la nZgociatio(Audebert, 1984)leur modele,repris " plusieus

reprises, dans les travaux de Audebert (1984), Dupont (18B@Quin (1998)Radtchenke

Draillard* (2003), sOorganise autour de cing ZIZments

- les facteurs antZcZdents qui se situent en amont de la nZgociatioexstprif au facé

face des nZgociateurs. On trouve ici egs, plus ou moins compatibles, plus ou moins
spZcifiques (dZfinis) et lesacteurs fondamentaux (diffZrences culturelles, attitudes,
relations internes aux parties, nZgociateursratimes);

- les facteurs derpcessus qui se situent au moment de la nZgociation, et o« I0on trouve les
conditions de la nZgociation (nZgociation publique ou secrete, nombre de participants,
nombre de parties, estimation des utilitZs de |Qautre, stress sur la nZgociation, temps et
horaires), ainsi que I@rocessusqui regroupe @utesles stratZgies et tactiques mises en
luvre par les parties pour aboutiE (Macquin, 1998) dans ce processus, on distingue la
prZparation, le recoupement entre utilitZs et solutions (options), la catidifides utilitZs par

la communication et la persuasion, la modification des solutions possibles.

- les facteurs de rZsultats qui se situent apres la nZgociatioon y trouve la clartZ des
rZsultats, les criteres pour I0Zvaluation des rZsultats filauit@hde la nZgociation.

Le tableau de la page suivante prZsente le modsle de Sawyer & Guetzkow tel que prZsentZ par
Macquin (98 71).

On peut remarquer dans la prZsentation de ce modele, que Macquin dupgliee que
Audebert appell®bjectifs sansque nous puissions Ztablir de diffZrence entre, dOune part, le
sens des mots que chaque auteur leur donne, et, dOautre part, une divergence lors de leur

traduction.

! RadtchenkeDraillard, Svetlana Les aspects culturels de la negociation internationame Les cahiers
psychologiepolitique, numZro 3, Avril 2003En ligne].

RadtchenkeDraillard indique qu@CE il existe diffZrents modeles pour dZcrire et prZvoir la nZgociafanmi

eux le modsle de SAWYER ®UETZKOW est le plus connu. En 1965, SAWYER et GUETKOW sOQintZressent
aux relations entre divers facteurs et le processus gZnZral de la nZgociation en termes de comportement des
acteurs et de rZsultats.
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Modesle de Sawyer & Guetzkow, par Macquin (1998)
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Le tableau suivant prZsente dgnamique du processus de nZgociation selon Sawyer &
Guetzkow, tirZ de Audebert (19821, repris de Dupont, 198238):

Modele de Sawyer & Guetzkow, pAudebert, tirZ de Dupont (1982)

Dans cette reprZsentation dynamique, on constate que les daftledamentaux ont une
influence sur les objectifs (antZrieurs "~ la nZgociation), et quOensemble, ces deux ZIZments
influent sur le processus, Jmeme influencZ par les conditionge rZsultat contribue ~ son

tour, par une boucle de rZtroaction, " agir ks objectifs, particulisrement dans le cas de

nZgociations complexes, rZpZtitives, ou qui durent.

En conclusion, ce modele de Sawyer & Guetzkow prZsente plusieurs caractZristiques
avantageuses il integre plusieurs variables du processus, lesquellgsrident bien la
multiplicitZ des causes et des phases dOune nZgociation. Il est bien adaptZ " IOZvaluation

dynamique dOun processus de nZgociation.
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V. 3DPLe modele deColtri.

Laurie Coltri (2004) est une juriste amZricaine qui porte son attention sgildment des

conflits par la mZdiation, en particulier la mZdiation juridique, appelZe Zgalkiteenative

Dispute ResolutioffADR), cOest-dire une forme alternative (non juridique) de reglement

des conflits. Naturellement, son ouvrage principalapZsente pas la totalitZ des modeles et
mZthodes de rZsolution des conflits, particulierement dans le cas dOZtudes dZveloppZes par des
juristes et des spZcialistes de la mZdiation, mais nous avons choisi de le prZsenter ici pour son
caractere reprZsenthtar il est basZ sur les r™les sociaux des acteurs de la nZgociation et en
dZcrit assez bien la dimension sociale et procZdurale. Il reprZsente donc un complZment utile
aux autres modeles dZj" prZsentZs plus haut.

En ouverture de son travail de synthe€mltri propose un ensemble de dZfinitions de base
dOaspects de la nZgociation, dont nous reprenons ici les principalesffet, cellesi
permettent dOapprZhender et de comprendre sa vision. Elle Ztablit dOabord une typologie des
conflits (2004, p4 - 14):

- Conflit interpersonnel (interpersonal confligt: incompatibilitZ persue ou rZelle de
besoins, dOintZrets ou dOobjectifs entre deux (ou plus) parties interdZpendantes.

- Conflit latent (latent conflic) : un conflit interpersonnel dont aucun papant nOest
conscient.

- Conflit vrai ou vZridique (true or veridical conflict: une situation de conflit dans
laquelle il y a des incompatibilitZs rZelles dOobjectifs, de besoins et dOintZrets entre les
parties impliquZes.

- Faux conflit (false conflicy : une situation de conflit dans laquelle les incompatibilitZs
dOobjectifs, de besoins et dOintZrsts sont persues mais non rZelles.

Coltri propose Zgalement une typologie des situationsreleses:

- Dispute (disputd : un conflit interpersonnel non &it caractZrisZ par |Qattention et la
concentration portZe par leésputants sur des besoins, des objectifs et des intZrsts
incompatibles.

- Transactions (transactiors) : conflits interpersonnels dans lesquels aelversaires
travaillent ~ crZer des amgements qui transferent des ressources, qui dZlimitent des
responsabilitZs ou qui crZent ou ajustent une relation interdZpendante. Les transactions
se caractZrisent par les fait queddsersairegortent leur attention sur des besoins, des
objectifs etdes intZrets mutuellement compatibles, et se dZtournent des objectifs, des
besoins et des intZrsts incompatibles.

- RZsolution de conflit(dispute resolutiop: les mZthodes que les gens utilisent dans un
effort pour rZsoudre les conflits interpersonnels.

- RZsolution alternative de conflit (Alternative Dispute Resolution, ADR
gZnZralement, les processus de rZsolution des conflits utilisZs dans la rZsolution des

! Dans cette deinitiQn, nous avons gardZ le terme origdisputants qui se traduit mal littZralement mais peut,
comptetenu de la dZfinition proposZe par Coltri, se comprendre cadrersaires Dans la suite du chapitre,
nous utilisons ce termedversairesdans le sens disputants
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conflits dOaffaires, commerciaux, juridiques et conflits personnels, autres que les litiges
ou les actions en justice, autres que de ne rien faire, autres que les approches violentes
ou illZgales.
Elle Ztablit une liste de caracteres des situaticzelesci peuvent etreéinterdZpendantesce
qui arrive ~ 1Oune des parties affecte |Qautree pé&flies peuvent streantagonistes les
participants se considerent comme des ennemis ou des adversaires. Elles peuvent stre
somme nulle ce que IOun gagne, IQautre partie le perd. Elles peuvérdormene positive
on constate alors des efforts jmints des parties pour sOaider mutuellement, et les ressources
communes augmentent effectivement. Elles peuventesirsterdZpendance opposfalles
que les efforts dOune partie pour satisfaire des besoins, des intZrsts ou des objectifs affectent
nZgatvement |Qautre partie. Elles peuvent <@ interdZpendance positivéelles que
IGamZlioration des besoins, des objectifs ou des intZrets dOune des parties tend ~ amZliorer les
besoins, les objectifs ou les intZrets de |Qautre partie.
Elle propose pala suite des dZfinitions de r™les sociaux dans la nZgociation, en fonction du
r™le des participants

- Adversaires (disputant¥ : participants dans un conflit, qui ont des incompatibilitZs
rZelles ou pereues dOobjectifs, de besoins et/ou dOintZrsts.

- Agent (agen) : quelquOun qui est"@a placeE dOumlisputantpendant un conflit
interpersonnel, qui agit pour le comptedisputant

- Avocat (advocate : quelquOun qui agit comme agent diiyputantdurant un conflit,

et qui est Zthiqguement obligZ deprigsenter les intZrets ddisputantavec zele et
compZtence.

Le modele de Coltri consiste alors ~ Ztablir une classification des mZthodes de rZsolution des
conflits selon trois facteurs qui les distinguent
- qui dZcide le rZsultat de la rZsolution dufiitp
- qui participe au processus,
- sous quels auspices le processus est ZlaborZ.
Coltri Ztablit une liste de situations diffZrentes
- LGrbitrage* (adjudicatior), os une tierce partie, neutre, dZcide du rZsultat du conflit. La

principale diffZrencerere adjudicationet nZgociation est la personne qui prend la dZcision

! Le termeadjudication se traduit litZrallement parbitrage. Dans IQautre directiole dictionnaire Collins

(1984) traduitarbitrage par arbitration. Il est utile de considZrer la diffZrence dDacception des termes
adjudication et arbitrage, selon le registre vernaculaire juridique, et selon le registre de la langue vZhiculaire
quotidienne En outre, les concepts et dZfinitions issus du droit amZricain et du droit franeais ne recoupent pas
exactement les memes ZIZments de contenu ni de mZthode. On doit donc admettre une certaine lattitude dans le
contenu sZmantique de ces termes, selonnge®apprZhende sous un point de vue amZricain ou franeais. Ce
nOest toutefois pas notre propos de dZvelopper davantage ces aspects conceptuels et linguistiques. Nous avons
considZrZ dans cette pamigjudicationetarbitrage comme une traduction mutuell
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du rZsultat dans le cas de la nZgociation, cOest les adversiaresle cas ded@judication

cOest la partie neutre. Il est " noter ici que Coltri dZcrit le processus de pr&esiEn lors

dOun conflit, et pas nZcessairement IQaspect juridique de IOarbitrage, qui prend des formes
diffZrentes selon les pays. Son acception du terme est plus large que le simple registre
juridique. COest pourquoi nous utilisons le teadjadicaton tel quOelle le prZsente dans son
Ztude.

Coltri indique trois formes @@judication: la premiere forme, Qtigation E, se traite devant

une juridiction, par un processus contradictoire entre les parties. La deuxisme f@agezcg
adjudicationE, se riaite devant une agence dOEtat qui procede de sa logique spZcifique. La
troisieme, Carbitration E, est une forme de reglement privZ des litigefle Zquivaut ~
|Gurbitrage franeais, une forme de justice privZe oe le tribunal arbitral rend une dZcision d
reglement (jugZe au fond) qui sOimpose aux adversaires.

- la nZgociation o+ les adversaires dZcident emmxmes comment et sous quels termes, le
conflit doit etre rZsolu. La nZgociation peut ssgnple; dans ce cas, les seuls participants

sont les adwsaires. Elle peut streassistZeou facilitZe; dans ce cas, un ou plusieurs
adversaires sont reprZsentZs par des agents ou des avocats qui nZgocient pour leur compte.
Dans la nZgociation avec des reprZsentants, les adversaires gardent le pouvoir final de
dZcision; toutefois, ils peuvent indiquer ~ leurs reprZsentants un ensemble dOarrangements
acceptables avant ou pendant la nZgociation.

- LamZdiation, o la nZgociation des adversaires est facilitZe par une tierce partie neutre dont
cOest le r'Mle. Levadaires gardent le contr™le de la situation, de la fason de la rZsoudre et
des modalitZs du reglement. La mZdiation est un processus complexe dans la mesure oe les
nZgociateurs peuvent participer euxmes, " travers leurs reprZsentants, = IQaide de
nomlreuses variations de relations, de situations, de conditions matZrielles pour la
communication et la nZgociation.

- LQvaluation non engageant¢non binding evaluatiort les adversaires, soit ememes,

soit reprZsentZs par leurs agents, prZsentenitleatic) ~ une tierce partie, en gZnZral neutre

mais pas toujours, qui propose un ensemble de solutions. Cet ensemble nOengage toutefois pas
les adversaires qui peuvent ne pas en tenir compte. Les adversaires utilisent gZnZralement
cette forme de nZgociati comme un processus dOaide " la dZcision. Il est Zgalement parfois
difficile de faire la diffZrence entre I0Zvaluation non engageante et la mZdiation,
particulisrement dans le cas dent&@diation Zvaluative

Le tableau suivant prZsente un apersu desgssas de rZsolution de conflits, incluant les

nZgociations, les adjudications et les arbitrages tels que dZcrits par Coltri (2004).
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Formes de rZsolution de conflits (sourd@oltri, 2004: 22)

V. 4PLe modsle deMoran & Stripp.

Moran & Stripp dZvieppent unmodsle dOapproche de la nZgioiinternationalé travers

une Ztude sur la fason dont les entreprises nZgociedtrat@er, et en tous cas, pourraient
envisager dOoptimiser leurs performances dans ce doiraime’tude part des suppositon

posZes par Drucker en 1959

- CLe marchZ domestique est le plus important pour IOZconomie amZricaine,

- la supZrioritZ amZricaine dans la productivitZ, le safaiiie technologique et managZrial
estnormal,

- le dollar est [OZtalon de I0Zconomie raerdi],

- dans I0ensemble, I0Zconomie mondiale a plus besoin de IOAmMZrique que IOAMZrique n¢
besoin de I0Zconomie mondiale

Drucker, toutefois, rZvise ces suppositions en Zcrivant que la rZalitZ est diffZrente de ce quOen
pensent les amZricains

- le marchZ international est rapidement en train de devenir le vrai marchZ important pour

|IOZconomie amZricaine,
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- la supZrioritZ amZricaine est basZe sur des facteurs temporaires, qui sont plus liZs aux
faiblesses des autres pays, quOaux forces amZricaines,

- le probleme central de la politique Zconomique amZricaine pourrait bien devenir de
dZvelopper suffisamment dOZchanges pour payer les importations,

- la position des USA dans IO0Zconomie mondiale est " la fois cruciale et prZddigel,
prZface xi - xii)

Leurs constats de dZpart dZbouchent sur la mise au point dOune mZthode
CcomportementaleE pour aider les entrepreneurs ~ comprendre la dimension culturelle des
comportements des nZgociateurs et ~ sOy adapter pour rZussir les affaires internationales.

lls Zvoquent les travaux de Sawyer & Guetzkow, selon lesquels les nations qui nZgocient
peuvent avoir un Garactere nationalE qui influence le processus des nZgociations ~
|Ointernational. Par exemple, IOethnocentrisme peut conduire ~ une interprZegitme des
conduites du partenaire Ztranger, et dZboucher sur un cercle vicieux dOescalade de conflit.
(1991, p79).

lls utilisent les rZsultats de Gulliver (1979), de Fisher (1980) sur les diffZrences de
nZgociation " travers les culturpsls prZsergnt les conseils pratiques que fournissent
Copland & Grigg (1985) sur la fason de nZgocier, et mettent au point un cadre en reprenant et
simplifiant le cadre de Weiss & Stripp (1985), formZ de 12 variables.

Leur objectif est dOaidete hommes dOaffaifegagner les nZgociations globaldse cadre

[= le modele] aide les nZgociateurs "~ prendre des dZcisions intelligentes et ~ prendre des
actions appropriZes avant, pendant et apres les nZgociations globales en leur permettant de
prZdire et dOinterprZtesslactions de leurs interlocuteurs ZtrangErg 89).

lls prZsentent un modele qui distingue quat@mposants basZ sur leur dZfinition du
processus dynamique de nZgociatiomr{(processus cycliqgue dermulation stratZgique,
dOinteractionde dZcisiontedOaccoré, p. 91). Chacune des parties du modele estlfae

divisZe en items qui dZcrivent et analysent le processus, ce qui produit une liste de
12variables.

Moran & Stripp identifient des questions permettant au nZgociatsidZvelopper un priof

qui montrera la philosophie de nZgociation du partenaitgii sont les nZgociateurs et
pourquoi ontils ZtZ choisis que veulent les nZgociateurs pour-@smes, comment vorils

se comporter, et comment sOattenierit ce que IQautre se compartguelles sont les

choses les plusnportantes pour euxcomment ils tentent de persuader les autres de fason

! Behavioral basZ sur I()analys:e du comportement des nZgocjagguels sont les dZterminants du
comportement humaink, 1991, prZface, Xxii.
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verbale et nosrverbale; quel rapport ils ont au temps et ~ la durZe des nZgociatiopgest
ce quiles amene “faire confiance ~ quelquOumomment ils gerent le risquequi prend les
dZcisions et comment les dZcisions sont priseguel forme dOaccord ils attender{pp. 92
93).

Le tableau suivant prZsente les 12 ZIZments du modele et IOamplitude de leur contenu " travers

les deux p™legtemes:

Variable Profil du nZgociateur
POLITIQUE GLOBALE DE NfGOCIATION
1 Bconception de basie la nZgociation StratZgique <===> Synergique
2 DSZlection des nZgociateur, CapacitZs techniques <===> Aptitudes sociales
3 DComportements indiduels des nZgociateurs Le groupe, I0Zquipe <===> Egoeste, personnel
4 DRespect du protocole Formel <===> Informel

5BImportance du type de rZsulta BasZ sur le contenu, la substance <===> BasZ sur la re

COMMUNICATION et INTERACTION

6 DComplexitZ du langage Verbal <===> Non verbal

7 bType dOargument persuag  Logique <===> Dogmatique, moral <===> Emotionne

8 bValeur du temps Stricte <===> rel%.chZe

PROCESSUS DECISIONNEL

9 bBase de la confiance Le contrat, la loi <==> Relationnel
10D Propension ~ prendre des risque PrZcautionneux <===> Aventureux
11DMode dZcisionnel interne Autoritaire <===> Consensuel
RESULTAT
12 BForme dDaccord satisfaisa Explicite <===> Implicite

Les 12 variables de Moran &tripp (1991:92 - 93)

Pour chaque variable du modesle, deux p™les bornent le com@apexemple, le point 2
indique quOun nZgociateur peut stre choisi pour ses capacitZs techniques (" discuter du
contenu de la nZgociation) ou pour ses aptitudes secialeteragir avec ses partenaires de
nZgociation).

Cette Zchelle entre deux p™les permet de comprendre et situer le comportement de
IOinterlocuteur du nZgociateur entre les deux points extramesffet, dans les nZgociations
rZelles, les deux p™IlgmposZs de chaque axe sont des limites, et le point dDanalyse se situe le

plus souvent entre les p™les.
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Dans le cadre de leur ouvrage, Moran & Stripp dZveloppent |Qaspect fonctionnel de leur
modele par une sZrie de chapitres prZsentant la fason de nZawmiedesays spZcifiques

Japon, Chine, CorZe du Sud, Inde, URSS, Allemagne, France, Espagne, NigZria, Mexique et
BrZsil (p. 116D 230). Dans chaque chapitre cette partie, ils reprennent les 12 dimensions de
leur modele et IOappliquent au pays obseivéstl utile de remarquer qu®” IO0Zpoque de la
rZdaction de leur ouvrage (1990 7?), IDURSS nOa pas encore disparu en tant que pays, et que
IOAllemagne, bien que rZcemment rZunifiZe, correspond plus dans leurs observations, ~ la
partie occidentale du payfREA: RZpublique FZdZrale dOAllemagne,Aleamagne de
IO0ue3tquO” la partie orientale (RDARZpubliqgue DZmocratique Allemande).

Moran & Stripp concluent leur Ztude par un accent mis sur la prZpare@east la prZparation

qui, selon eux, fait la diffrence entre le nZgociateur talentueux et letalentueux. Ils
dZlivrent un Qasseport pour le succts, liste de questions prZalables que le nZgociateur peut
imprimer et utiliser pour analyser et amZliorer sa comprZhension de la nZgociation (1991
231-236).

V. 5B Conclusion: synthese des apports des modeles thZoriquesn nZgociation

V. 5. 1PIntroduction.

LOobjetde la recherche en nZgociation est de proposer des modsles thZdHquieant et
expliquant les situations de nZgociation, et é&efr une lecture des nZgociations rZelles ~
IOaune de ces modesles afin, non seulement de donner du sens " ces situations, mais Zgalement
de valider les modeles, ne sera@ que partiellement, et de les rZviser en fonction des
observations faites sur ferrain.

Nous avons prZsentZ dans les parties prZcZdentes cing mda«kZorie des jeuxla
nZgociation raisonnZde schZma de Sawyer & Guetzkples situations de Coltrile modele

de Moran & Stripp. A travers ce choix arbitraire de modeles rdivenais surtout
complZmentaires, nous avons tentZ de proposer une vision assez large, reprZsentative des
approches conceptuelles de la recherche rZcente sur la nZgociation professionnelle. Nous
avons Zgalement tentZ de proposer un nombre rZduit de modiés mais suffisants pour
analyser ou conceptualiser une majoritZ de situations de nZgociation.

Il est intZressant de regrouper ici les dimensions les plus significatives de ces modsles afin de
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prZsenter une synthese de leurs apports et intZrsts réspegpie nous apprenneits sur la
modZlisation de la nZgociation, et comment fpeutes regrouper en fonction de leurs
apports. Un tableau rZcapitulatif peut alors permettre de les regrouper en fonction de leurs

similaritZs et de leurs diffZrences,siigue de leurs apports respecitifs.

V. 5. 2DLes variables et les dimensions de la nZgociation.

Chaque modele constitue un regard spZcifique et dZveloppe une ou plusieurs dimensions
constitutives. Nous avons Ztabli une liste des dimensions que |Qaemérer, que nous

avons classZe par modele.

a) La thZorie des jeux.

La thZorie des jeux est un modele dynamique, qui permet dOapprZhender les types de
stratZgies mises en luvre et le dZroulement de nZgociations. On y trouve les variables
suivantes

- la situation le jeu, dZcoupZ en parties successives.

- les joueurs participants au jeu.

- le contenu les gains et les pertes.

- le dZroulementles phases de jeu.

- les dZcisionsles choix, les nluds du rZseau de dZcisions.

- les objectifs la forction dOutilitZ.

- les stratZgies.

- le temps simultanZ, successif.

- la coopZration, la dZfection.

b) La nZgociation raisonnZe (modsle de Fisher & Ury).

La nZgociation raisonnZe est un modsle prescriptif qui permet dOanticiper le dZroulement
dOune nZgmtion, et dOaugmenter ses propres performances. On y retrouve les ZIZments
suivants.

- la prescription mZthode propos£x ante

- les intZrets et les besoins.

- les positions.

- les nZgociateurdes acteurs de la nZgociation.
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- la relation entre kacteurs.

- les stratZgiesintZgrative / distributive.

- les gains et les pertes.

- les regles objectivescriteres dOapplication.
- les alternatives.

- la prZparation avant la nZgociation.

- les solutions possiblesptions.

- les principes et legaleurs en nZgociation.

c) le modele de Sawyer & Guetzkow.

Le modele de Sawyer & Guetzkow est descriptifpermet dOidentifier les variables prZsentes
avant, pendant et apres le dZroulement dOune nZgociation. On peut identifier les ZIZments
suivants.

- les facteurs antZcZdentsuts, facteurs fondamentaux.

- les conditions public, les parties, les participants.

- IGinformation les utilitZs pour IQautre partie.

- le stress.

- le temps.

- le processusrecoupement des utilitZs et solutions.

- la piZparation.

- IGargumentation.

- la modification des utilitZs.

- la modification des solutions possibles.

d) le modele de Laurie Coltri.

Le modele de Coltri dZcrit les diffZrentes situations de nZgociation que IOon rencontre, en
fonction du r™le et du coorement des acteurs impliquZs dans la nZgociation. On y
retrouve:

- la typologie des situationglispute, transaction.

- la rZsolution de conflitsalternative dispute resolution

- les r™les sociaurZgociateur, agent, avocat, mZdiateur, Zvaluateur.

- le caractere des situations de nZgociatiantagoniste, ~ somme nulle, positif.

- les situations de nZgociation ellesmes: nZgociation simple, adjudication, mZdiation,

Zvaluation.
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- les facteurs de dZcisioqui participe, qui dZcide, dans quehtaxte.

e) le modele de Moran & Stripp.

Le modele de Moran revendique une fonction descriptid&crire les ZIZments signifiants des
nZgociations internationales, et prescriptipermettre au lecteur dOutiliser les dimensions du
modele proposZ afin d@dliorer ses performances en matiere de nZgociation dOaffaires "
|Ointernational. On peut identifier les ZIZments suivants

- la conception stratZgique de la nZgociation.

- la sZlection des nZgociateurs.

- les comportements individuels des nZgociateurs.

- le mode de prise de dZcision dans les Zquipes de nZgociateurs.

- le respect des regles, du protocole.

- la complexitZ du langage utilis/pes dOarguments.

- la valeur du temps.

- les bases de la confiance.

- la propension ~ prendre des risques.

- les ypes dOaccords satisfaisants.

V. 5. 3DEIZments dynamiques des modsles et relations avec I0Ztude.

Suite " IOidentification des ZIZments prZsents dans chaque modesle, on peut Ztablir une liste de
caractZristiques globales, pour lesquelles chaque mal+Eus ou moins pertinenen effet,

comme tous les ZIZments de variables ne sont pas reprZsentZs partout, les modeles prZsentent
un intZret relatif partiel pour dZcrire ou prZvoir chaque situation de nZgociation rencontrZe.
Dans le tableau suivant, nowvsprenons les dimensions importantes des modeles, et nous

indiquons leur prZsence pour chaque auteur
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Dimension ou variable

Description

PrZsent chez

Le cadre global

LOenvironnemerlt global de la nZgociati
les conditions prZalables et/ou exterri@s
culture.

Sawyer & Guetzkow Moran &
Stripp; Fisher & Ury

La situation

La situation locale, les parties en prZsen

Coltri ; Sawyer & Guetzkow,

le cadre local. Fisher & Ury

Moran & Stripp; thZorie des
jeux; Sawyer & Guetzkow

Le processus dynamique de nZgociation
les options, les moments tactiques, le

Le dZroulementprocessus

protocole.

Le contenu enjeux Les utilitZs, les gains, les pertes, les ThZorie des jeuxSawyer &
enjeux. Guetzkow

Les acteurs Les participants, les nZgociateurs, le Coltri ; Moran & Stripp; Sawyer
parties en prZsence. & Guetzkow.

Les Zchanges, les messages, la
communication, I0influence,
IOargumentation.

La relation / communicatior Moran & Stripp; Sawyer &

Gueztkow; Fisher & Ury.

Variables de la nZgociatiopar nature etpar auteur

Il devient alors intZressant de regrouper les ZlIZments que dZcrit chaque modsle afin dOZtablir
une liste de domaines utilisables pour la suite de notre Ztudes types de nZgociations et
dOapproches peont identifier, totalemet ou partiellement, chez les rZpondants de I0Ztude.
Peuton sOattendre ~ voir Zmerger des conceptions entisres, totales, de la nZgociation, ou faut

il espZrer uniquement des ZIZments Zbars

A priori, on anticipe que des Ztudiants et stagiaires nOmsgaanZment la connaissance de
modeles thZoriques complets de la nZgociaticependant, il est possible que certains dOentre

eux possedent dOinstinct une approche de certaines situations globales, proches ou identiques
en nature, aux modeles thZoriqusest possible Zgalement que des visions reposant sur des
connaissances implicites existant dans le corps social, puissent parfois se traduire par une
vision assez claire, plus ou moins consciente, de certaines nZgociations vues sous IOangle de
leur glokalitZ.

Le tableau suivant permet, en croisant les dimensions principales des modeles, de proposer un

ensemble de cadres formels servant ~ dZcrire des conceptions globales ou partielles de la

nZgociation chez les sujets de IOZtude.
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Variables Le cadre La situation Le processus, | Le contenu Les acteurs La relation
croisZes ET | global dZroulement
Le cadre
global
La situation Grammaire

situationnelle
Le processus, | Logique de Grammaire
dZroulement | contexte situationnelle
Le contenu IntZrets et Gains et perteg Marchandage

besoins positionnel
Les acteurs R™les sociaux] R™lesociaux | R™Iles tactique Gagnants et

perdants
La relation R™|es sociaux] R™les sociaux| NZgociation Tactique R™les sociaux
tactique

Variables de la nZgociatiomaisZesentre elles

De ce tableau, nous pouvons identifier plusieurs classes de conceptions de la nZgociation qui

Zmergent du croisement des variables

- Le marchandage de fondou positionnel: dans cette vision de la nZgociation, IOaccent est
mis sur & contenu, IQobjet de la nZgociatio®est le produit ou le service, le prix, mais
Zgalement une dZcision finale par exemple, qui est central(e) " la situation. La stratZgie, la
tactique est bien szr identifiZe, on la prZpare et on la met en Tuvre Hea@&steau service de
IOobjet. Dans cette conception, on nZgocie quelque chose, on nZgocie pour quelque chose, la
fason de le faire est subordonnZe au contenu de la discussion et sOy subordonne.

On peut appliquer ~ cette conception le proverlaefin judifie les moyensDans ce cadre, les
interlocuteurs Zchangent trois types de conteeunseffet, le processus de nZgociation Zlabore

et organise trois flux un flux de contenu technique (le produit ou le service, objet de la
discussion), un flux financie(le prix, le paiement, cOéstlire la contrepartie du premier

flux) et un flux complexe dOinformations multiples qui servent de cadre lgnté la

nZgociation.

- La grammaire situationnelle: dans cette conception de la nZgociation, chaque partie e
prZsence tient une posture spZcifique, en fonction de la situation sociale. On peut identifier
des situations standardisZes, comme dans le cas dOune vente de produit ou de service dans ur
milieu professionnel particulier IOautomobile, IGimmobilier, teeuble ou les produits
financiers, etc. Dans ces nZgociations dont les ZIZments, les phases et les moments sont
codifiZs, la situation est identifiable dOemblZe par les participants, ses regles et ses moments
sont reconnaissables rapidement et sOenchamenforme dOune sZquence de moments ou

dOZvZnements. En observant de nombreuses nZgociations diffZrentes, il est alors possible de
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dZcrire des standards sociaux en terme de situations, et nous nommons la constitution de ces
standardgrammairecar elle gprmet dOidentifier non seulement des regles comportementales,
explicites ou implicites, mais elle permet Zgalement aux acteurs de produire des ZnoncZs
comportementaux qui sont identifiabBet identifiZsD comme tels par les autres participants
dOune ndgiation.

- Lesvaleurs, les principes dans cette acception de la nZgociation, des principes extZrieurs
globaux, des valeurs gZnZrales sOappliquent " la situation et imposent des regles ou des
mZthodes. On nZgocie en fonction dOZIZments normatifsegxteomme les principes
objectifs que IOon retrouve chez Fisher & Ury ou encore les regles juridiques de Coltri, par
exemple. Des valeurs externes ~ la situation, plus globales, culturelles par exemple,
fournissent un cadre de rZfZrence " la nZgociati@esCpar exemple le cas quand on nZgocie
pour le principe ou pour des raisoOZquitpourappliquer la loj pour sevengey etc. Dans

ces cas, un des objectifs de la nZgociation est de rZZquilibrer une situation qui nOest pas

satisfaisante ou qui a ZdZgradZe auparavant.

- Lesr™les sociaux dans cette vision de la nZgociation, chaque participant ou acteur dZfinit

sa contribution " la progression de la nZgociation ~ travers son r™le codifZ, son statut social.
Chaque participant tient un r™le dZfiont il ne peut sOZloigner beaucols vendeur se
comporte comme un vendeur et la situation impose " IQachettaired®acheteute parent

se comporte en parent face ~ IQenfant qui sOadapte en enfant, etc. Le r™le est affectZ " la
personne par saiffiction dans la nZgociation. Dans certains cas, le r™le est une contribution
liZe " la situation professionnelle du nZgociatedeins dOautres cas, il tient ~ la personne elle

meme. Il sOagit ici Zgalement dOune grammaire social€,-dibestOun enseiabde regles

qui se possedent une valeur prZdictive en matiere de communication. Cette grammaire est
formZe de r™les que IOon peut dZfinir ici comme IQarticulation dOun pessiehragOune

fonction technique ou sociale identifiZe dans la nZgociation.



SECTION VI :

LOatualitZ de la recherche en nZgociation

Le cas de la Biennale Internationale de NZgociation

VI. 1 PIntroduction .

Apres avoir prZsentZ dans une premisre section les dZfinitions de la nZgociation, puis dans
une deuxisme section airoZtudiZ comment le discours sur la nZgociation a ZvoluZ dans les
soixante dernieres annZes, enfin dans des sections suivantes avoir prZsentZ plusieurs modeles
principaux de la nZgociation, nous nous intZressons dans cette section " la recherche en
nZgocation, principalement ~ IOactualitZ francophone de la recherche, dans le cadre de cette
Ztude. LOarticulation de notre Ztude nous amene ~ questionner, neeseatpartiellement,

la recherche actuelle en matiere de nZgociation et ~ prZsenter les tpfinepaux sur
lesquels la recherche fait porter son attention.

Afin de donner une vision synthZtique mais rZaliste des paradigmes actuels, nous avons basZ
notre rZflexion sur les questionnements suivants

- peuton identifier des ZvZnements socialenstnicturants, rassemblant les chercheurs, et
ayant une reprZsentativitZ suffisante pour etre identifiZs comme un bon exemple de dimension
sociale;

- peuton identifier des revues (une ou plusieurs) spZcialisZes dans les themes de la
nZgociation pour donnene idZe des directions principales de la recherche

- peuton identifier des instances de recherche et publications suffisamment en prise avec
|OactualitZ Zconomique, politique, internationale pour etre le reflet des analyses de

spZcialistes.

Les obsevations de Dupont (2006) ou De Munck (2004) sur I0Ztude de la nZgociation sont
quOune thZorie unifiZe de la nZgociation nOexiste pas encore, et reste " rZaliser.

De Munck: ClLes nZgociationssont multiples et prollerantes et rien nOoblige "
penser quélles pourraient se rassembler dans une thZorie unifiZe. Elles forment un
champ scintillant qui nOa vocation ni ~ IQunification, ni au fondement. Notre revue se
voue donc " IOexubZrance et la diversitZ de ce champ, non ~ sa rZduction ou sa

! De Munck, J: Prendre au sZrieux les nZgociatipits: NZgociations 2004, pp. 511.
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domestication.

Il est vrai quOil nOest pas facile, en francophdaiconstituer un champ d@istigation

autour de ce signifiant. Des rZsistances culturelles ont longtemps fait obstacle ~ une
prise en compte de la nZgociation. Elles furent plus puissantes en Franckamgie
dOautres pays de la francophonie (Suisse, QuZbec, Belgique, Afrique) ou dans le monde
anglo-saxon. Mais aulourdOhw deux dynamiques se conjoignent pour nous convaincre
quO|I est temps de se dZfaire de quelques prZjugZs qui constituent de vritzioles o
ZplsthoIoglques DOune part, une dynamique scientifiqgue remarquable place la
nZgociation dans une position dOintersection entre des probIZmathues ordinairement
disjointes. DOautre part, une dynamique sociale et politique fait de la nZgociion "

fois le lieu et IOobjet de nouveaux modes de rZgulation touchant toutes les spheres de la
vie socialeDde la famille ~ IOftat, de I0Zcole aux rapports internationaux, de la sphere
de la culture " celle du travailE (2004 6)

Toutefois, meme si unénZorie unifiZe nOest pas dZveloppZe encore, la nZgociation est IQobjet
dOun champ de recherche quinisime prZsente les signes de IQexistence dOune discipline
scientifique tel que dZfini par Bourdie(2001): Cla discipline est un champ relativement

facile " identifier ; elle a un nom reconnu scolairement et socialerfight; elle est insote

dans des institutions, des revues, des instances nationales et internationales, des procZdures
de certification des compZtences, des sytemes de rZtributiorrix&(p001: 128).

Et en observant IOactualitZ de la recherche en nZgociation, nous avons constatZ |OZmergenc
rZcente, puis IOimportance actuelle dOZvZnements et de publications, tous consacrZs " cette
discipline, comme la confZrenBéennale Internatioale de la NZgociatiodepuis 2003, ainsi

que la revudNZgociationslepuis 2004. Nous avons Zgalement choisi de dZcrire Zgalement les
themes dZveloppZs par le groupe de recherche international bl Rrocesses of

I nternational Negotiation Program) hZbergZjusque rZcemment par |Oassociation [IASA
(International I nstitute for Applied SystemsAnalysig dont le siege est ~ Laxenburg en
Autriche. En effet, la majoritZ des membres de ce groupe sont des chercheurs originaires de
plusieurs pays qui se retrouvertt Zchangent dans le cadre dOactivitZs et dOZvZnements

communs.

VI. 2 - La Biennale Internationale de la NZgociation.

La Biennale Internationale de la NZgociation est une confZrence internationale qui se tient ~
Paris, tous les deux ans (" IOexceptiotOdlition de 2009, reportZe en novembre 2010 pour

des raisons dOorganisation internes ~ I0Zcole organisatrice). Quatre Zditions ont eu lieu depuis

! Bourdieu, P: Science de la science et rZflexivRaisons dOAgir, Paris, 2001.
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2003, dans les locaux de IOEcole SupZrieure de Comhegoeia, de la Chambre de
commerce et dOIndustrie Riaris, regroupant chaque fois environ 250 participants originaires
dOune quinzaine de pays diffZrents. Les trois premisres Zditions ont ZtZ organisZes
conjointement par Negocia, le LEARNe GFN, la dernisre I0a ZtZ uniqguement par Negocia.

La Biennale,confZrence ~ comitZ de lecture, dZfinit un theme principal autour duquel
sOorganisent les sessions

- 2003: la nZgociation dZcloisonnZavec |Oaccent sur la diversitZ des approches de la
nZgociation,

- 2005: nZgociation et transformation du mondavec IOaccent sur la multiplicitZ et
IGZvolution rapide des situations de nZgociation dans le monde,

- 2007: risque et nZgociatigravec |Oaccent sur le risque en nZgociation, ses concepts et ses
effets sur le processus de nZgociation,

- 2010: penser les Zemges commerciaux autrememivec |Oaccent sur la nZgociation

travers ses applications au monde du commerce et des Zchanges.

VI. 2. 1DLes themes abordZs et les publications.

Nous avons utilisZ pour cette partie le programme de chaque Biennale,uairde tprges
extraits dOun travail de traitement de donnZes effectuZ par‘RR0iD).

Les tableaux suivants prZsentent pour chaque Biennale leshsmes retenus pour
IOorganisation pratique du colloque et le nombre de publications acceptZes glans @i
theme.

La premiere Biennale de la nZgociation, organisZe les 11 et 12 DZcembre 2003, sOinscrit sous
le signe de IQouverture et de la diversitZ. Son fil conducteuladtaigiociation dZcloisonnZe

son objectif est de croiser et confronter lemfie vue des acteurs du monde acadZmique,
universitaire, diplomatique, entrepreneurial sur les multiples implications, les diverses
compZtences requises et la variZtZ des enjeux engemidnze IOoptique de dZcloisonner la

recherche en nZgociation etdonner un cadre cohZrent.

! Negocia est une des Zcoles de la Chambre de Commerce deefadschangZ de nom en 2009 suite ~ une

fusion avec I0Zcole Advancia, devenant AdvaXegocia, puis une nouvelle foia 011 pour devenir

Novancia.

2 LEARN : Laboratoire dOEtudes AppliquZes et de Recherche sur la NZgociation, Laboratoire de recherche de
IOEcole SupZrieure de Commerce (ESC) de Lille , dirigZ par Christophe Dupont, laboratoire actif jusquOen 2009.
¥ GFN: Groupe Franeais sur la NZgociation.

4 PULPITO, Alice (2011) Les Paradigmes de la Recherche en NZgociation Internationale vus ~ travers les
Biennales de la NZgociation, mZmoire de fin dOZtudes, ICN Business School, Nancy, 60 p. (2011)
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Cette premiere Biennale sQarticule autour de sokdmiee articles de recherche, organisZs
en seize themes principaux, chacun dOentre eux comptant quatre articles environ, et un

ouvrage collectif_a NZgociation, regards suasliversitZ, a ZtZ publiZ par la suite.

BIENNALE 1 BdZcembre 2008 LA NEGOCIATION DECLOISONNEE 72 publications

NZgociation internationale

Vendre et nZgocier

NZgociation et action publique

Le nZgociateur commercial

TraitZs et Histoire

Approches formalisZes

PZdagogie de la nZgociation

La dimension interculturelle

La dimension Zthique

NZgociations commerciales internationales
Pouvoir et coopZration commerciale
La mZdiation inter et intra entreprise(s)
Concepts de la ngociation

NZgociation et crZativitZ

Langages et Zmotion

Les mZdiateurs : comment fonils ?

A W N DA OWWDEA DN ®OWWO WO

w

Sousthemes et publications de la premiere Biennale 2@®8urce: programme de la Biennale)

La deuxisme Biennale de la nZgociation, organieZe 7 etl8 Novembre 2007, a pour theme
NZgociation et Transformation du Mond®ans le prolongement de la premisre Biennale, ce
colloque se caractZrise par sa volontZ dOancrer la recherche thZorique en nZgociation dans la
rZalitZ du monde actuel en prenant en menses bouleversements et ses enjeux toujours
nouveaux. Quelles sont les implications des changements quotidiens qui surviennent dans les
spheres politiques et Zconomiques sur la manisre de nZgocier des accords internationaux, de
rZsoudre des conflits tmurs plus complexes, sont autant de questions que souleve cette
nouvelle Zdition. LOouvrad§gociation et Transformation du MoAgopose un bilan des
publications prZsentZes durant ces deux jours.

En 2005, 69 publications se rZpartissent en 18-#euawes, chacun dOentre eux comptant un

peu moins de quatre articles.

! FAURE GuyOlivier, (2008),La NZgociation Regards sur sa diversjtEdition Riblibook, Collection Epu,
372 p.
2 DUPONT Christophe, (2007)NZgociation et Transformations du Mon&eljtion Publibook, Collection Epu
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BIENNALE 2 BNovembre 200 NEGOCIATION ET TRANSFORMATION DU 69 publications
MONDE

NZgociation et transformations du monde
Simulations de nZgociations internationales
MZdiation judiciaire et conflits du travail
RZsolution de conflits

AvancZes conceptuelles

MZdiation intra entreprise et conflits du travail
NZgociation et terrorisme

Regards croisZs

Gestion des conflits

MZdiation : perspectives internationales
NZgociation, ZquitZ, Zthique

Les processus de nZgociation

Approche culturelle de la nZgociation
Nouveaux domaines

Etudes empiriques

Renouvellement des paradigmes
NZgociation d'affaires

Regards insolites

CAJNCAJOJCDCDCAJU‘II-"SCAJNO?OJQJU‘IQJ
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Sousthemes et publicationde ladeuxieme Biennale 2005 (sourcerogramme de la Biennale)

La troisiime Biennale de la nZgociatjoorganisZe les 13, 14 et 15 Novembre 2007, se
concentre sur la notion désque. QuOils soient externes (du fait de IOenvironnement) ou
internes (dufait des acteurs, de IOobjet meme de la nZgociation ou du secteur concernz), les
risques jouent souvent un r™le essentiel dans la construction dOune stratZgie de nZgociation.
Les implications en termes de performance et dOefficience sont donc direetejeantCette

rencontre sOest divisZe en deux parties principafesjournZe axZe sur la recherche et une

autre rZservZe aux pratiques dOentreprises.

En 2007, 53 publications se rZpartissent autour de 15ttsenes, chacun dOentre eux

comprenant un peplus de trois articles.

BIENNALE 3 DNovembre 200D STRATEGIES DE NEGOCIATION ET RISQUES 53
RECHERCHES ET APPLICATIONS publications
Les managers du risque se risquerits ~ la nZgociation ?
Risques et projets environnementaux

Risques et grand projets urbains

NZgociation dOaffaires

NZgociation de crises

Affaires internationales

Entreprises et risques aujourdOhuicomment nZgocier?
NZgociation, risques et transparence

AP WOWRARPRWWW
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La mZdiation peutelle vraiment amener " la paix, sinon” I0ZquitZ ?

Quels risques en nZgociation internationale ?

MZdiation et entreprises

PZdagogie

LOZvaluation du risque en nZgociation : opportunitZs, cheminement, efficience

Risques et nZgociation : deux contributions spZcialisZes sur |Oappterta ThZorie des

Jeux

Culture, genre et Zmotions 4
Saisthemes et publications de la troisisme Biennale 2007 (soupgregramme de la Biennale)

NDWOWWSEDH

La quatrieme Biennale de la nZgociation, organisZe les 17 et 18 Novembre 2010, se propose
dOZtudier leelations entre commerce et nZgociation. En raison de complexification des
relations interentreprises dans un cadre toujours plus concurrentiel, les risques de conflits
croissent et le recours " des solutions alternatives (mZdiation, transaction, erbjtaggpara’t
indispensable. Parallslement, les Etats reproduisent parfois les memes stratZgies de
nZgociation que les entreprises pour dZsamorcer des conflits, pour dZvelopper leur Zconomie.
La nZgociation semble donc stre un bon moyen dOanalyser idZvdies relations
commerciales mais aussi de les repenser en encourageant le multilatZralisme.

En 2010, 53 publications se rZpartissent en 16-teases, chacun dOentre eux comprenant

environ trois articles.

BIENNALE 4 BNovembre 201®PENSER LES ECHABES COMMERCIAUX 53 publications
AUTREMENT

NZgociations contexte BtoB (Business to Business)
NZgociations & diversitZ
NZgociations internationales
MarchZ et rZseaux
International Negotiations
NZgociations multilatZrales, protectionnisme giays Zmergents
Improving the effectiveness of multilateral trade negotiations
Current challenges in the global economy and multilateral trade negotiations
MZdiation et Zvolution du droit
Gestion des conflits, culture et entreprises
fvolution de la nZgociation
Piraterie et conflits politiques
PZtrole et gZopolitique
NZgociations commerciales et conflits
NZgociation et Business Diplomacy
MZdiation, arbitrage et gestion de conflit
Sousthemes et publications de guatrieme Bieanale 2010 (sourceprogramme de la Biennale)

WWNWWRARPPROOPPRWWLWORWWSAED
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VI. 2. 2BLes acteurs de la recherche en nZgociatinstitutions et Contributeurs.

Dans cette deuxisme partie, nod&finissondes institutions qui, aujourdOhui, contribuent le

plus " la recherche emZgociation, en distinguant les universitZs (ou Zcoles) privZes et
publiques mais aussi les entreprises et organismes publics. Partant de ces rZsultats, nous
tentons de dresser le profil dOctmercheur en nZgociation qui estil, dOoe viendl et
commentravaille til ?

Les graphiques et donnZes chiffrZes indiquZes dans cette partie proviennent de la synthese et
de IQanalyse des 190 articles publiZs par 268 contributeurs (chercheurs ou professionnels) ~
IGoccasion dOune des quatre Biennales Interregioleal tableaux de synthese sont rZalisZs

par Pulpito (2011).

- Les Institutions : soixantehuit universitZs et Zcagubliques de vingtjuatre nationalitZs
diffZrentes ont participZ aux quatre dernieres Biennadgiessont ~ |Qorigine dpres de la

moitiZ des articles publiZbien devant les autres institutions reprZsentZes.

Au regard de la nature des Biennales de la NZgociation, dont IOorganisation est exclusivement
franeaise (Zole organisatrice et lieu de |OZament), les universitZs franeaisssnt
naturellement les plus reprZsentZésgt-huit universitZs franeaises diffZrentes ont publiZ au
moins un article au cours des quatre Bienndées sont ~ IQorigine de 33% des publications.

Le caractere international des colloques reste nZamsmontestablepuisque vingfjuatre

pays sont reprZsentZs " travers leurs cherchetulsurs universitZs et que les universitZs

Ztrangeres (non franeaises) reprZsentent 67% des publications des articles.

RZpartition des principales institutions inteenant dans la recherche en nZgociation 5
(Source: Synthese des 190 articles de recherche publiZs ~ I0occasion des quatre Biennales de la NYgociation
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- Les UniversitZs et Ecoles Publiques

=> 48% des publicatior{®ase: 190 publications rZparties slgs quatre Biennales)

=> 78 Ztablissements reprZsentZs dont 94% dOZtablissements europZems Atioairs
=> 24 nationalitZs diffZrentes reprZsentZes

=> 67% de publications par des universitZs internationales (hors France)

- Les UniversitZs et Eces PrivZes

=> 29% des publicatior{@ase: 190 publications rZparties sur les quatre Biennagles)
=> 11 nationalitZs diffZrentes reprZsentZes

- Les Entreprises

=> 9% des publication®ase: 190 publications au cours des 4 Biennales)

=> MajoritZ @& cabinets de Consultants

=> 8 pays reprZsentZs

- Les Organismes Publics

=> 14% des publication®ase: 190 publications au cours des 4 Biennales)

=> Grande diversitZ des domairreprZsentZsproblZmatiques environnementales, instances

de mZdiatio/conciliation, relations internationales, dZfense, recherche en nZgociationE

- Les Contributeurs : nous considZrerones contributeurs comnies personnes (chercheurs

ou professionnels) ayant publiZ au moins un article de recherche au cours dOule Bésnna
personnes ayant participZ aux tables rondes ou aux symposiums sans publications ultZrieures
ne sont pas comptabilisZes dans cette partie.

Il appara”t dans un premier temps que la tres grande majoritZ des contributeurs sont des
chercheurs, des engaintschercheurs, des ma’tres de confZrences aussi bien en universitZs
et Zcoles du secteur privZ ou public mais aussi dans des organismes publics tels que le
CNAM-CNRS. Ainsi, 83% des contributeurs sont issus de la recherche scientifique contre
17% qui ®nt des professionnels de la nZgociatida tres grande majoritZ provenant de

cabinets de consulting de spZcialitZs multiples.
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Profil professionnel des contributeurs
Professionnels Recherche Scientifique
Bilon 17% G300
Biennale 2010 16% "
Biennale 2007 13% $7v
Biennale 2005 15% 85%
Biennale 2003 2% 1894

Profil professionnel des contributeurs
(Source: Synthese des 268 contributeurs ayant publiZ ~ IOoccasion dOau moinsnma¢eBie

Les contributeurs, quQils soient chercheurs ou professionnéstiveent leur article dans

57% des cas. En gZnZral, ce sont des enseigrimrtsheurs dOune meme universitZ ou de la
meme spZcialitZ qui travaillent conjointement. Mais il arrivesdane moindre mesure que

des professionnels et des chercheurs partagent leurs compZtences pour nous apporter un

Zclairage pZdagogique et thZorique sur un cas empirique.

Méthodologie des contributeurs: étude individuelle ou collective
E tude individuelle Etude collective
Bilan B 57%
Biennale 2010 42% 3%
Biennale 2007 42% ssv
Biennale 2005 w
Biennale 2003 41% 9%

MZthodologie des contributeursZtude individuelle ou collective
(Source: Syntheg des 268 contributeurs ayant publiZ ~ IOoccasion dOau moins une Biennale
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Comme nous |Oavons dZj" constatZ dans la premisre partie de cette section, IQenvergure
internationale des Biennales et de leurs publications est indZniable au regard des 27
nationditZs prZsentes au sein des contributeurs. La reprZsentation de chaque pays est
nZanmoins inZgale. Les contributeurs franeais sont logiqguement et largement majoritaires
(45%) devant les Etatdnis (9%), IOAllemagne (5%) et le Canada (5%). Au total, les
cortributeurs europZens et nemchZricains reprZsentent 83% des publications totales. Notons
par ailleurs que 70% des contributeurs sont des hommes avec peu de fluctuations sur les

quatre Biennales.

Bilan des Biennales - Nationalité des contributeurs % Bilan des Biennales - Nationalité des contributeurs %
France 45% Autriche 1%
Etats-Unis 9% Israél 1%
Allemagne 5% Ttalie 1%
Canada 5% Pologne 1%
Brésil 3% Roumanie 1%
Pays-Bas 3% Argentine 1%
Portugal 3% Chine 1%
Belgique 3% Mexico 1%
Suede 3% Tarwan 1%
Turquie 3% Tumsie 1%
Australie 2% India <1%
Angleterre 1% Japon <1%
Russie 1% République Tcheque < 1%
Suisse 1%

(Source: Synthese des 268 contributeurs ayant publidd¢casion dOau moins une Biennale)

Répartition homme/femme au sein des contributeurs
o o
Bilan 31% o
Biennale 2010 33% 67%
Biennale 2007 2704 3%
Biennale 2005 39% 61%
Biennale 2003 6% 4%

RZpartition hommefemme au sein des contributeurs
(Source: Synthese des 268 contributeurs ayant publiZ ~ I0occasion dOau moins une)Biennale



En nous appuyant sur IQanalyse des profils rencontrZs au cours desBigumtates
Internationales de la NZgociation, nous pouvons tout dOabord souligner le r™le de
IOenseignement public qui contribue assez largement " la publication dOouvrages de recherche.
Secteurs public et privZ confondus, les UniversitZs / Ecoles eunagZetnnoreamZricaines

sont tres majoritairement reprZsentZes. Il est nZanmoins difficile dOen conclure des traits
caractZristiques de la recherche en nZgociation actlel®us reprZsentation des universitZs
asiatiques peut stre le fait de la distangZographique, dOun manque de VvisibilitZ ou
dOattractivitZ des colloques plut™t que d@umneontribution” la recherche en gZnZral.
Cependant, une rapide analyse des sources des modsles thZoriques utilisZs et citZs dans les
190 articles publiZs confirma prZdominance des chercheurs europZens eanofdcains.

Si 10on sOintZresse maintenant aux entreprises reprZsentZes, une caractZristique plut™

A

surprenante est ~ soulignerla majoritZ est spZcialisZe dans le secteur du conseil
(management, gestiode conflits, environnement, fusicasquisitions), mais les mZtiers
traditionnels de la nZgociation, ~ savoir les fonctions de commercial, dOacheteur, de vendeur,
sont quasiment absentes. Il semble ici que ces mZtiers soient avant tout tenus par des
pratidens de la nZgociation dQaffaires qui cherchent pas (du moins, pour IQinstant) ~ thZoriser
par euxmemes leurs pratiquésUne partie non nZgligeable des articles concerne pourtant les
techniques de nZgociation commerciale, avec naturellement, le thetna denla quatrieme
Biennale en 2010.

Logiquement en lien avec les institutions reprZsentZes, les contributeurs sont majoritairement
des chercheurs (83%) affiliZs ~ une UniversitZ / Ecole. Les opZrationnels de la nZgociation
sont peu nombreux. Les deuiers des contributeurs sont des hommes et la diversitZ
internationale est incontestable. La surreprZsentation des chercheurs franeais est bien szr
relativiser au vu des spZcificitZs des Biennales. Notons enfin que la majoritZ des auteurs citZs
et des coocepts / modsles thZoriques utilisZs dans les articles datent des annZes 70, tout au
plus des annZes 6(a majoritZ date des annZes-8: " travers les seules publications des
Biennales et donc avec un recul tres relatif, on peut donc constater qeehlkerche en

nZgociation sOest construite socialement depuis ces cinquante dernisres annZes.

! Cela ne signifie pas que les professionnels de la etmhe commerce ngensenpas leur activitZ, mais plut™t,

quOils ne formalisent pas IOaspect technique de leurs dZmarches en dehors du cercle restreint de leur entreprise ou
de leur activitZ les mZthodes de formation et dDanimation des vendeurs et ci@ur)grar exemple, reposent

sur une rZflexion thZorique plus ou moins dZveloppZe mais ne sortent toutefois pas de |Qentreprise concernZe. La
rZflexion thZorique sur les pratiques reste essentiellement un outil qui se dZcline dans ses aspegtsleoncrets

sert ~ stre mise en pratique " travers une (ou plusieurs) mZthode de vente, dOachat, standardisZe. Chaque
entreprise, chaque mZtier dZveloppe aingirein” -pensercommercial qui nOest pas diffusZ ~ |QextZrieur.
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VI. 2. 3BbLesparadigmes de la recherche en nZgociation

Au cours desquatre Biennales, 190 articles de recherche ot gubliZs. Le tableau de
synthese find les classe par theme principajestion de conflitsaspects intercultureldes
acteurs de la nZgociationE) et par cadre du cas de nZgociation Zgadirinement/
amZnagement du territoirdiplomatie/ politique, relationscommercialesE). Partantea cette
classification desprincipaux axes ont ZtZ dZfinis en fonction des sujets rZcurrents, des points
divergents et des complZmentaritZlgvZes.

Dans un premier temps, nousyons que les nZgociations actuelles se dZroulent dans des
contextes de phkien plus complexes et incertgirsndant plus difficiles les interactions entre

les parties prenantes et leur capacitZ " trouver un terrain dOentente. Ainsi, rions Kisd
rapports de force spZcifiquessgeocessus faisant intervenir un nombre @it dOacteurs et

les asymZtries de pouvoir qui peuvent Zmerger (7 articles). Wiyaosis ensuite que les
nZgociations interviennent parfois dans des contextes de crise, de conflits o la moindre
initiative peut avoir un impact irrZmZdiabled (articles).Enfin, nous aborohs les aspects
interculturels propres aux nZgociationrnationales (11 articles).

Dans un deuxi*me tempaous vopns g les processus de nZgociatiQosentent de plus en

plus vers des dZmarches plus concertZes et coopZrativagi¢lels) avec des processus
dZcisionnels transparents et ouveitssi quela prise en compte de nouveaux types dOacteurs

bouleversant les cadres traditionnels

A - La nZgociation dans un monde en pleine mutation : un champ dQintervention qui
sOZlargiet se complexifie.

Par souci de transparence et de multilatZralisme, les processus de nZgociation actuels mettent
en jeu une multitude dOacteurs dont les positions et les ressources sont rarement identiques,
induisant des rapports de force dZsZquilibras.aflleurs, les contextes dans lesquels ils
interviennent jouent parfois un r™le dZterminant dans la conduite dOune nZgyeniatitan

certains peuvent ne pas tre favorables " la nZgociation, voire complstement hostiles ~ tout

dialoguede part la prgence dOacteurs particuliers ou de contrastes culturels trop marquZs.

A - Les asymZtries de pouvoir, un enjeu au clur des nZgociations-actéiirs
Selon Bobot L. et al. (2007), les chercheurs en nZgociation identifientpdessonE qui

sOappliquerit IOensemble des parties prenanties pouvoir (en tant que pouvoir exercZ



directement par le nZgociateur sur son opposant) Ztant la plus importante dOéntra elles
prise en compte de ces pressions, sOexereant simultanZment sur les parties, tdatribue
dZfinition dOun rapport de force entre les acteurs en prZsence. LOZquilibre ou non de ces
rapports de force constitue une variable essentielle du dZroulement des Zchanges. Des
pouvoirs ZquilibrZs, fruits dOimportantes interdZpendances et complZiscrmtaiie les
acteurs, faciliteront dans la plupart des cas les nZgociations. Selon Bobot L. et al. (2007),
IOanalyse du pouvoir et de son r™le dans les processus de nZgociation est une des questions le
plus discutZes dans la recherche actuelle en nfigocils affirment que les asymZtries de
pouvoir seraient gZnZratrices de risques et de BATWAravers la crise du nuclZaire qui
oppose les Etatgnis et IOlran, Bobot L. et Coville T. (2007) analysent les asymZtries de
pouvoir entre les deux partiesleur impact sur le dZroulement des nZgociations (ou plut™t les
tentatives de nZgociation) ainsi que sur |QefficacitZ des alternatives possibles ~ ces
nZgociations. lls identifient notamment quatre asymZtries asymZtries diplomatiques,
politiques (entermes de stabilitZ), Zconomiques et militaires. Chacune de ces asymZtries est
gZnZratrice de risques et dOalternatives ~ la nZgociation. Ainsi, plut™t que de nZgocier
directement avec IOIran, les Eldtss adoptent une politique de coercition en se ridasiar

ces asymZtries. Cette politique, pour le moment inefficace, se matZrialise notamment par des
sanctions Zconomiques, une dZstabilisation politique et la menace dOune invasion militaire. Le
concept demeilleure solution alternative” la nZgociation ed ici central dans la
comprZhension de la dZmarche amZricaine. Pinkley @986)ont identifiZ trois situations
montrant |Oeffet des asymZtries de pouvoir et IOexistence des BATNA sur la qualitZ des
nZgociations:

- Premiere situation: les nZgociateuront une solutioralternative en cas de rupture
symZtrie de pouvoir (pouvoir fort) => la nZgociation nOaboutira pas, situation
dOimpasse

- Deuxieme situation aucun des deux nZgociateurs m@asolution alternative symZtrie
de pouvoir (pouvoir faible¥> la nZgociation aboutira sur une situation de compromis

- Troisisme situation un seul des deux nZgociateurs $de une solution alternative
asymZtrie de pouvoir

Ajoutons que ces alternatives peuvent ne pas exister rZellement et ainsi serviextesprZ

pour ne pas engager une nZgociation ouverte.

! Bobot L., Coville Th.(2007) CAsymZies de pouvoir, Etaténis D Iran : typologie et risquek, page 2,
Biennale 3

2 BATNA = Best Alternative to a Negotiated Agreement = Meilleure alternative ~ un accord nZgociZ ou en cas
dOabsence dOaccord

® Pinkley R.L., Neale M.A, Murnighan J.K. (199Unfairness, anger and spite: emotional rejections of
ultimatum offerds, Organizational Behaviour and Human Decision Processes, 68, pag24208
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Dans le cadre de grandes institutions internationales, comme |OOrganisation Mondiale du
Commerce ou les Nations Unies, les exemples de nZgociation apparaissent comme des cas
dOZcole. En effet, devantntaltiplication des Etatses cinquant@ernieres annZes, devant

une sociZtZ civile de plus en plus impliquZe et exigeante de faire entendre sa voix, devant
IOimportance et la complexitZ dOenjeux aussi divers que le changement climatique ou les
tarifications douanieres des marchandises, les processus de nZgociation nOont cessZ, certes de
se dZmocratiser, mais aussi de sOallonger et se complexifier. Des nZgociations qui
concernaient encore hier deux pays, impliquent aujourdOhui une centaine dOactews allant d
Etats, des ONG, des lobbies, des experts scientifiques de tout ordre, aux mZdiateurs et
reprZsentants dOintZrets Zconomiques (investisseurs, entreprises). En tZmoigne le tournant
majeur des Zchanges commerciaux mondiaux opZrZ au cours du cycle ddyK&a6d

1967): les droits de douanes nZgociZs auparavant produit par produit et pays par pays sont
dZsormais intZgrZs dans un cadre multilatZral selon le principe de la clalaend&o@ la

plus favorisZ&. DorZnavant, chaque Etat qui fixera unaderinontant de taxation pour un
produit donnZ vi§-vis dOun pays sera obligZ de I0appliquer ~ IOensemble des autres pays.
DOun cadre bilatZral, on passe donc ~ des rapports multilatZraux, ce qui ne va pas sans
bouleverser les processus.

En se basant sles nZgociations climatiques et commerciales au sein de ICE)$d@dt G.

(2003) met en Zvidendeois Gtumbling block®, trois obstaclespropres aux nZgociations
multilatZrales internationales

- The dilemma of openness versus effectivénéss praessus de nZgation sont de plus en

plus ouvertsiOoe une multiplication des acteurs engagZs. Tout dOabord, comme il est Zvident
quOun millier dOacteurs ne peuvent pas nZgeciésu ensemble, des petits groupes sont
formZs en fonction des positionsespertises de chacun.

- The problem of handling scientific information/knowl€dgdans certains contest et
notamment environnementaubes scientifiquegouent un r™le majedans les prises de
dZcision et les argumentaires des nZgociateurs. Ainsliupart des nZgociateurs dZpendent

des explications et des vulgarisations des conclusions scientifigigese sont donc pas
autonomes dans la comprZhension des phZnomenes scientifiques et le risque dOinterprZtation

sOen trouve accru.

! Sjgstedt Gunnar (2003),l®ng term facilitation of multilateral negotiatiorts page 8, Biennale 1
2 .

Ibid., page 8
% Ibid., page 10
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- CProblems of pwer asymmethE: les nZgociations multilatZrales sont censZes stre plus
favorables pour les Etats ditsibles que des nZgociations bilatZrales oe les asymZtries de
pouvoir sont maximales. Cependant, en pratique, il est toujours aussi difficile p&itatun

africain par exemple de faire entendre sa voix sur la scene internationale. Par ailleurs, le r™le
dOun Etat ou dOun groupe dOEtats leaders est aussi indispensable pour mener des nZgociatiol
rZussies et donner 10impulsion dOavancer lorsquectetiesblent «tre dans IOimpasse. La
contrepartie Ztant que lorsque ce leader refuse de sOimpliquer, les nZgociations Zchouent.
Selon Landau A. (2003), ces asymZtries de pouvoir sont dues ~ de multiples facteurs plus ou
moins handicapants lorsquQil sOagit gecief. Ceuxci peuvent stre la taille, les ressources

(de tous types), le poids Zconomique et financier, le statut, le rZgime politique mais aussi
|IOexpZrience et les compZtences en matisre de nZgociation internationale ainsi que la capacitZ

~ accZder 10information en temps voulu.

B - NZgocier dans des contextes hostiles " tout dialogue
Les contextes dans lesquels sont effectuZes les nZgociations jouent parfois un r™le majeur
dans leurs cheminements et leurs spZcificitZs et particulisrement lorsQa@iil de contexte
de crise. Faure G. (2005) Ztudie plus particulisrement les nZgociations dans le cadre des prises
dOotages. Il prZcise que dans de tels contextes, |0Ztude des situations de nZgociation es
intZressante dans le sens o elle permet d@ielelds limites du nZgociable et de ce qui ne
peut pas |Ostreles possibilitZs rZelles de la nZgociation dans des cas oe les facteurs
Zmotionnels sont exceptionnellement importants ou encore les processus de nZgociation avec
des acteurs illZgitimes drationnels. LOauteur souligne I0existerattriduts spZcifiqués
inhZrents ~ toutes les situations de prises dOatages

- Un enjeu fondamentalsauver des vies,

- Des positions initiales radicalement opposZes

- La prZsence dOacteurs illZgitimes,

- LOabsenage confiance dans la relation qui lie les diffZrentes parties ce qui accro’t la

prise de risque ~ tous les niveaux,

- R™le essentiel dep#ties externes (mZdias, familleE).

Faure dresse un modele de nZgociation composZ de trois niveaux

! |bid., page 12 .
2 Landau Alice (2003), @symmetry in international negotiatiofts page 1, Biennale 1
% Faure GuyOlivier (2002), QNegotiating with terrorist&, page 18
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- un premier iveau, Qe triangle centraE, composZ des preneurs dOotages, des otages et des
nZgociateurs

- un deuxisme niveau composZ de la cible de la menace, des mZdias qui couvrent IOZvZnement
et du mZdiateur Zventyel

- un troisieme niveau constituZ des famdldes otages, des autoritZs du pays dans lequel
|Oaction se dZroule, les complices Zventuels et de IOenvironnement de fason gZnZrale.

Par ailleurs, il distingue trois catZgories de prenairacme dOentre elles menant ~ un type

de nZgociation particulie : Cle bandit, le militant, le dZsZquilib&Z(2005 15-18).

Dans le premier cas, ~ supposer que le preneur dOotages agisse rationnellement, le modele de
nZgociation typique est celui dlilemme du prisonniequi induit la coopZration comme
solution opimale.

Dans le deuxieme cas, si le militant est utefGoriste absollE c'est -dire un militant qui ira
jusquOau bout de son action sans dialogue possible, le modsle le plus adaptZ est celui du
chicken gamee toute possibilitZ de coopZration est erclil existe seulement trois issues

le preneur dOotages tue les otages, le preneur dOotages est tuZ, le preneur dOotages et les ota
sont tuZs. Ainsi, la nZgociation nOa dOutilitZ que le gain de temps.

La troisisme catZgorie est dZpendante du typpadleologie du preneur dOotages mais dans la
majoritZ des cas, il sOagit aussi dOune situatichiaken gameDans tous les cas, la
nZgociation est la solution optimale, IQintervention armZe Ztant souvent inZvitable.

Seltemann (2003) souligne de plus dgieapport gagnant/gagnant est tout ~ fait exalians

une vision optimiste, partant dOune situation gagnant/perdant (au profit du preneur dOotages),
on arrive ~ un rapport perdant/gagnant (au profit du nZgociateur de crise). Ainsi, la visZe de la
nZgocigion nOest pas de trouver un terrain dOentente mais plut™t un gain de temps toujours
favorable aux nZgociateurs.

Les articles dressant un parallele entre les situations de prise dOotages et les situations de crise
dans les entreprises sont nombreux. Cdbasa L. (2007), ancien officier nZgociateur du

RAID, identifie trois catZgories de situations diffZrentes dZclinables dans le monde de
|Oentreprise

- le forcenZ (individu retranchZ seul),

- la prise dOotages (un ou plusieurs individus en retenantplns@urs),

- le fort chabrol (retranchement collectif).

Dans le cadre de toute nZgociation de crise, Combalbert souligne IOimportance du risque tout

au long du processperceptible par quatre facteurs principau®urgence, les enjeux, les
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contraintes et 1QinstabilitZ de la situation (due principalement ~ 1QimprZvisibilitZ et

|OirrationalitZ des comportements).

C - La nZgociation dans des espaces mondialisie diversitZ culturelle incontournable

Onze articles publiZs au cours des Biennales ttaitrectement des nZgociations
internationales et plus particulisrement des dimensions culturelles. Notons tout dOabord quO”
|Oexception de 1Oun dOentre eux, tous sOappuient sur des exemples pris dans des pays ¢
dZveloppement: la Chine, le BrZsil, le M, le Vietnam et la Russie. La majoritZ de ces
articles Ztablissent un diagnostic des spZcificitZs culturelles, leurs influences sur la conduite
dOune nZgociation et lgufventuells implicatiors dans les situations conflictuelles.
LOexemple de la Chiest le cas le plus rZcurrerguatre articles sont exclusivement dZdiZs *

ce pays.

Reinhardt(2005, Ztudie les diffZrences culturelles entre la France et la Chine sous IOangle de
|Oapres nZgociation. En effeest apres la nZgociation officielle qaat commende Tout

dOabord, les deux modes de pensZe propres aux deux cultures sont dZj° diamZtralement
opposZs dOun c™tZ, la France et plus gZnZralement IOOccident (Europe et AmZrique du Nord),
ont dZveloppZ une traditiarartZsienngondZe sur uneZsnarche analytique, des processus
ponctuZs dOZvenements. A IQinverse, la culture chinoise apprZhende les situations dans leur
ensemble, melant contextes et problemes, et en ne pretant pas attention aux variables ni aux
possibles relations causales. Pdeails, les contradictions nOexistent:asqui nous semble

«tre des notions opposZes leur appara’tra comme des complZmentaritZs. Ainsi, le vrai et le
faux, le vide et le plein, le possible et IOimpossible ne sOexcluent pas mais se completent.
DOautresacactZristiques culturelles sont directement le fruit des religites prises de
dZcisions sont nZcessairement collectives puisque la dZcision individuelle sera toujours persue
comme source de conflitde recours ~ un intermZdiaire est pereu comme progection dans

des situations difficiles, dOoe IQutilisation frZquente des processus de mZifiati@nsion

des chinois pour les conflits ouvertsela se traduit la plupart du temps par des jeux indirects
difficilement perceptibles par les Ztrangetsouvent ~ IOorigine de multiples confusions.

Faure (2003), Ztudie quant " lui le cas des nZgociations dans le cadre desnjirds sino
Ztrangeres. Les aspects culturels sont ~ IQorigine, selon lui, de la plupart des conflits. La
plupart des ZIZmendZfinis par Reinhard2005 se retrouvent dans son analyse. Le temps

est tout dOabord un aspect important ~ prendre en cotaptision chinoise est gZnZralement

! Reinhardt Pascale (2005)Manager en Chine conflits, incomprZhensions ou relations rZus8iés page 6,
Biennale 2
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motivZe par |Qobtention dOavantages immZdiats et dOZchZances ~ court terme. Ainsi, les
bZnZfices devront stre distribuZs et non rZinvestis. Par ailleurs, le jeu indirect chinois a une

A

tendance " la rZtention dOinformations et par consZquent ~ IQopacitZ des processus
dZcisionnels. Une des valeurs fondamentales des cultures confucZennssnsstiéelOZquitZ

et de IOZquilibre en gZnZral. Ainsi, il est frZquent que les parties chinoises exigent une re
nZgociation apres signature dOun contrat si elles considsrent que la base sur laquelle repose
|Oaccord nOest pas ZquilibrZette pratique Ztarassez malvenue et choquante pour des
cultures occidentales. Strother (2010) reprend les ZIZments prZcZdemment citZs en soulignant
les Giricks and tacticE propres aux nZgociations faisant intervenir des chiceis tactiques

ont gZnZralement pour ebjif de provoquer Zmotionnellement la partie adverse, dOoe
IOintZret de disposer de nZgociateurs habituZs ~ ce genre de pratiques et sachant Zviter les
pieges culturels.

Nguyen Le T. et al. (2003) sOintZressent quant ~ eux aux nZgociations/ieamamennes.

lls divisent en deux catZgories les consZquences des diffZrences culturelles sur les processus
de nZgociationles caractZristiques des nZgociateurs et les facteurs contextuels.

Nous avons pour notre part (Deloffeg al, 2007) ZtudiZ la nZgociati francerusse et
prZsentZ entre autres, en se basant sur une Ztude qualitative aupres de managers de IQindustrie
les caractZristiques liZes ~ la culture, " la langu€ & complexitZ des enjeux et des
situations Nous soulignons plus particulisremel@importance et IOimpact du temps sur les
processus de nZgociation. Bien que les membres de ces cultures soient tous polychroniques,
les reprZsentants russes ont plus particulisremene@onception linZaire du temigsAinsi,

ils ont tendance " attendigue la phase qui prZcede la leur soit complstement achevZe avant
dOentreprendre quoique ce soit, ce qui implique un travail prZparatoire consZquent et
indispensable pour ne pas occasionner dOimportants retards. Nous basons nos observations sur
une analysele Moran et al. (1991) dans laquelle il est dit qubague culture possede une
horloge interne basZe sur des stimuli associZs dans des environnements spEcifiques

Meme si les aspects culturels jouent un r™le dZterminant et sont les plus facilement
identifiables dans les nZgociations internationales, ils sont aussi importants dans les
nZgociations nationales. Ainsi, Mollard E. (2003) prend IOexemple du Mexique o les

processus dZcisionnels et les jeux dOacteurs interviennent dans un espace triZ peu rZgu
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VI. 2. 4D Tableaux de synthese des communications prZsentZes lors des Biennales.

En conclusion, les deux tableaux suivants prZsentent la ventilation des articles prZsentZs lors
des Biennales, par theme gZnZral, puis par-#ouse. Nous avons inguZtransversalquand

|Qarticle traite de pluseurs themes simultanZment. Les 190 communications des quatre
Biennales sont ventilZes quantitativement par-tiouse.

12¢



Tableau de synthese (1/2).90 articles publiZs au cours des quatre Biennales
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