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Préface

Cet ouvrage s’inscrit dans le prolongement de la Premiére Biennale Internationale de la
Négociation organisée a Paris les 11 et 12 décembre 2003 par NEGOCIA avec deux
partenaires, le Laboratoire d’Etudes Appliquées et de Recherche sur la Négociation
(LEARN) de I’ESC Lille et le Groupe Francais de la Négociation (GFN).

Pourquoi avoir pris I’initiative d’un tel événement ?

D’une part, comme Centre International de Formation a la Vente et a la Négociation
Commerciale de la Chambre de Commerce et d’Industrie de Paris, il est 1égitime pour
NEGOCIA de valoriser la négociation : celle-ci se trouve étre au cceur des problématiques
des entreprises. Or, c’est 8 NEGOCIA que sont formés les négociateurs commerciaux de
haut niveau d’aujourd’hui et de demain, que ce soit via son Master NEGOSUP (Ecole
Supérieure de la Négociation Commerciale) ou via son Executive Education, en particulier
dans le domaine des achats. Par nature, les liens étroits tissés entre entreprises, grandes ou
petites, et NEGOCIA font de cette Ecole de la CCIP un lieu de rencontre privilégié entre la
sphére des affaires et la sphére académique.

D’autre part, la volonté d’organiser une Biennale Internationale de la Négociation puis
de publier un ouvrage scientifique répond a l’orientation stratégique de NEGOCIA en
faveur de la Recherche. Est-il besoin d’affirmer que nous prénons une conception de la
Recherche qui soit tolérante et ouverte aux échanges ? La tenue de cette Premiére Biennale,
avec des partenaires de haut niveau, a ainsi offert I’opportunité de journées d’échanges et
de réflexions riches permettant a des professionnels qui pratiquent quotidiennement la
négociation de s’informer des travaux de recherche les plus récents menés en Europe et
dans le monde. Car, quoi de plus quotidien que la négociation, mais aussi quoi de plus
complexe ! Réciproquement, des chercheurs et des enseignants ont eu la possibilité de
cotoyer des responsables et hommes d’entreprises.

Cet événement a connu un succés important: plus de 70 contributeurs de 14
nationalités, dont d’éminents experts nord-américains, russes, européens, ont présenté pres
de 80 communications. Plus de 200 participants, universitaires, chercheurs, professionnels
d’entreprise, praticiens des institutions publiques ou sociales, médiateurs et diplomates,
s’étaient donné rendez-vous a Paris.

Les acquis les plus significatifs de cette Premiére Biennale sont aujourd’hui valorisés
dans la présente publication scientifique. Destinée aux chercheurs, enseignants,
professionnels de la négociation et étudiants, principalement de 3°™ cycle, elle présente 18
communications révisées, en langues francaise et anglaise, sélectionnées parmi les plus
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représentatives et novatrices au regard de la problématique générale du colloque, le
décloisonnement de la négociation.

Ce théme du décloisonnement de la négociation est d’ailleurs 1’une des considérations
essentielles de NEGOSHARE, le pole d’expertise en négociation de NEGOCIA lancé en
décembre 2003 lors de la Premiére Biennale. Un des objectifs d¢ NEGOSHARE' est en
effet de promouvoir une approche transversale de la négociation concernant les domaines
d’application, les méthodes et les équipes, aussi bien dans la recherche que dans
I’enseignement ou la pratique « professionnelle ». Agréger des chercheurs, des enseignants,
des formateurs, des professionnels en une communauté développant en son sein, avec
d’autres partenaires, des synergies dans les champs des pratiques et de la recherche en
négociation, telle est notre ambition. Ces préoccupations sont également, nous le savons,
celles du LEARN et du GFN.

Le présent ouvrage se veut ainsi une contribution, s’inscrivant dans la durée, de trois
partenaires dont la vocation est la recherche, 1’enseignement et la pratique d’une
négociation multidimensionnelle.

Il me faut donc remercier tout spécialement les membres du Comité Editorial de cet
ouvrage pour leur implication dans sa conception et sa réalisation : en premier lieu Guy-
Olivier Faure, professeur a la Sorbonne, qui a bien voulu accepter d’en assurer la
coordination, mais également Christophe Dupont, chercheur, directeur du LEARN a I’ESC
Lille et responsable scientifique du péle NEGOSHARE a NEGOCIA, Sophie Allain,
chercheur de I'INRA au GAPP (ENS Cachan, CNRS), ainsi que Dorothée Tokic,
responsable de NEGOSHARE, Daniel Sisco, directeur de NEGOCIA formation continue,
Enrico Colla et Catherine de Géry, professeurs et chercheurs, tous deux consécutivement
délégués a la recherche de NEGOCIA.

Comme cet ouvrage révele de nombreuses possibilités d’enrichissement mutuel a partir
des différents points de vue exposés, il n’est pas destiné a rester isolé : la Deuxieme
Biennale Internationale de la Négociation se tiendra a Paris les 17 et 18 novembre 2005 et
sera suivie, comme la premicre, d’une nouvelle publication scientifique.

Si cet ouvrage pouvait contribuer & I’instauration de liens plus intenses entre acteurs de
la négociation et faire avancer la recherche dans ce domaine, alors nous aurions le
sentiment et la satisfaction d’avoir fait ceuvre utile.

Thierry Robin,
Directeur de NEGOCIA

' Pour tout renseignement sur NEGOSHARE et pour participer & ses activités : Dorothée Tokic —
dtokic@negocia.fr

18



Guy Olivier Faure

Introduction

A T’heure ou les frontiéres sont de moins en moins séparation, il est urgent de
décloisonner dans les esprits. La négociation est un domaine révé pour engager ce type de
démarche car il s’agit d’une activité par nature interdisciplinaire. Le sens ne peut en étre
extrait que par la multiplication des types de regards portés. La négociation est un
processus stratégique notamment appréhendable par la psychosociologie et la théorie des
jeux. Il se situe dans un contexte et se déploie dans le cadre de relations préalablement
structurées, notamment en termes de pouvoir, c’est un objet typique d’étude de la
sociologie.

Les acteurs de la négociation véhiculent des cultures diverses et multiples qu’elles
soient nationales, professionnelles et organisationnelles. Celles-ci leurs font adopter non
seulement des comportements dissemblables mais leur conférent des significations
différentes. Plus encore, ces cultures générent des modes de compréhension du réel,
autrement dit des codes cognitifs, différents. Ces spécificités concernent aussi certaines
branches de la psychologie et sont également 1’apanage de 1’ethnologie.

Négocier est une activité qui fait appel a de nombreuses ressources dont notamment
I’argumentation, la persuasion, moyen particuliérement parcimonieux pour obtenir un
avantage au moindre colt. L’on entre donc ici dans le territoire de la linguistique, de la
sémiologie et a nouveau de la psychologie.

La négociation est un processus finalisé, qui n’existe en principe que pour conduire a un
résultat. Celui-ci fait ’objet d’une évaluation en fonction de normes d’équité, lesquelles
trouvent leur origine dans les valeurs sociétales. La sociologie est ici a nouveau sollicitée.

Enfin, les grandes négociations ont un passé dont le poids contribue a expliquer les
positions présentes adoptées par les acteurs. Ici le regard posé par I’historien va s’avérer
essentiel.

Le développement du domaine

De nombreuses disciplines ont porté leur regard sur la négociation saisie comme
phénomene. Deux grandes orientations peuvent étre distinguées, 1’une déductive et reposant
essentiellement sur la modélisation, 1’autre fondée sur des données concretes et validée
empiriquement, I’approche « compréhensive ».

La modélisation vise a rendre compte du processus de négociation a partir de sa
rationalité sous-jacente. A cette fin, une situation formelle est construite, constituée comme
paradigme, permettant de mieux comprendre les logiques a I’ceuvre et éventuellement de
prescrire des choix stratégiques. Cette approche générale repose sur un petit nombre
d’axiomes qui constituent la base rationnelle du modele et, ce faisant, réduisent son
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domaine d’application. Elle se subdivise en deux courants, les modélisations économiques
et la théorie des jeux.

Les modélisations économiques posent la négociation comme un processus d’échange
de concessions qui permet aux acteurs de construire un mouvement convergent orienté vers
un accord. Chacun fait une concession apres avoir évalué les cofits et avantages respectifs
pour ’ensemble des parties. Le facteur régulant I’ensemble du processus est la probabilité
subjective d’obtenir une concession en retour. Le mode¢le fonctionne selon un principe de
nature mécaniste fondé sur une variable unique, les concessions, qui est supposé intégrer
toute la dynamique du processus.

La théorie des jeux concerne les choix stratégiques effectués par un joueur en situation
d’incertitude. Cette approche mathématique a recours a une série de postulats destinés a la
rendre opératoire : rationalité des acteurs ; nature mixte des stratégies (relevables d’une logique
de coopération ou d’une logique de compétition) ; matrice de rémunération préalablement
établie, stable et connue des deux parties; absence de communication entre joueurs. Des
fonctions d’utilité décrivent les préférences des acteurs. La structure de rémunération
possede une propriété paradoxale qui confére toute sa richesse au jeu : ce qui est rationnel
pour un individu est irrationnel pour la dyade. L’information sur la situation, sur les possibilités de
choix de I’autre et sur les gains correspondants est connue des deux parties. L’incertitude porte
exclusivement sur les choix stratégiques effectués par 1’autre joueur. D’autre part des
modeles économiques issus par exemple de la théorie de 1’oligopole traitent de la
négociation comme mécanisme de base dans la détermination des équilibres.

La théorie des jeux, dans sa formulation initiale, met en ceuvre, dans le cadre d’un
dispositif simple, des logiques fondamentales que 1’on retrouve dans la plupart des structures
interactives : coopération et compétition. En projetant un éclairage singulier sur cet aspect,
elle permet de dégager des conclusions prescriptives sur le choix d’une stratégie optimale
conduisant a une situation d’équilibre stable. Puis elle élargit progressivement ses
hypothéses de départ, par exemple en matiere d’information parfaite et partagée, afin de
mieux intégrer les caractéristiques du monde réel.

La seconde grande orientation de la recherche vise a saisir le réel concrétement, dans
son foisonnement, a I’ordonnancer et ce faisant, a dégager du sens. Il s’agit d’une approche
« compréhensive » revétant différentes formes disciplinaires. Dans le cadre d’une démarche
inductive, elle s’emploie & mettre en évidence, a partir de situations particulieres, des
concepts et des logiques plus universelles. Travaux historiques, monographies, études de
cas et observations in situ fournissent le matériau de base. Le caractére singulier de chaque
situation sociale, de chaque événement historique ne le rend pas directement comparable,
mais la recherche peut s’assigner des taches de plus large portée : décrire les processus en
mettant en évidence les principales variables a 1’ceuvre, repérer les relations entre celles-ci
et établir des rapports de causalité ou d’influence susceptibles d’expliquer le résultat de la
négociation. Les logiques causales peuvent, elles, faire 1’objet de comparaisons. Les
variables, dont le rdle est a étudier, se rapportent aussi bien a la situation externe qu’a
I’interaction elle-méme : nature des enjeux, relations de pouvoir, dans le premier cas ;
attentes des acteurs, perceptions, caractéristiques personnelles et culturelles de ces derniers,
structuration du processus, tactiques utilisées, valeurs d’équité véhiculées, dans le second
cas. Différentes disciplines contribuent & I’illustration de cette démarche, en mettant en
ccuvre des appareils analytiques spécifiques : sociologie, psychologie sociale,
anthropologie, histoire, science politique.

Les sociologues partent d’une conception large de la négociation comme étant un type

\

de rapport social destiné a assurer 1’ajustement entre les individus et les groupes ou
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