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Présentation de l’ouvrage


			
Pourquoi et comment préparer une négociation ?


		




		
 


 


 


			
Nous sommes tous des négociateurs




			La négociation fait partie de la vie de tous les jours. Nous négocions tous, souvent sans vraiment nous en rendre compte, dans notre vie privée comme professionnelle. Ainsi, pour choisir le lieu de nos prochaines vacances ou le spectacle que nous irons voir le soir, nous négocions avec notre compagnon (ou compagne) ou avec nos enfants. Parfois, toute la famille se met tout de suite d’accord pour aller voir la dernière comédie à succès, ou pour faire un voyage en Italie. Mais d’autres fois, il y a ceux qui apprécient la chaleur du sud et ceux qui préfèrent le charme de la Bretagne… les discussions peuvent alors donner lieu à des débats, voire des disputes. La négociation concerne aussi le domaine commercial : nous négocions à titre individuel pour obtenir une réduction de prix ou des conditions avantageuses lors de certains achats. C’est le cas généralement lors d’un achat important comme par exemple une voiture ou un appartement. La fonction commerciale (achat/vente) est également au cœur de l’entreprise et nécessite une maîtrise spécifique de ces mécanismes. Nous négocions aussi lors de notre recrutement, puis au fur et à mesure de l’évolution de notre carrière, pour obtenir une promotion ou une mobilité. Ces négociations se font, tout au long de la vie professionnelle et des opportunités de carrière qui s’offrent à nous. Mais au-delà de tous ces exemples, la négociation est surtout présente dans la vie professionnelle de chacun, parce que nous travaillons rarement seul. En effet, dès lors que nous sommes plusieurs, des situations de négociation voient le jour. Des conflits entre collègues peuvent notamment apparaître, chacun ayant des intérêts et des visions différentes au sein des équipes. L’importance de la négociation pour l’entreprise est telle que Mintzberg (1984) considère qu’elle constitue l’un des rôles fondamentaux du manager. Ainsi, dès lors que nous avons une responsabilité d’encadrement ou que nous travaillons en équipe, il est fondamental de connaître le fonctionnement d’une négociation afin de préserver la cohésion au sein de l’équipe, de désamorcer les conflits potentiels et d’apaiser les tensions qui peuvent survenir entre collègues. Travailler « ensemble » engendre nécessairement des logiques de négociation avec ses partenaires, son supérieur ou son subordonné. Enfin, la négociation se complexifie si on se place au niveau d’une organisation ou d’une entreprise, et que l’on étudie les relations entre la direction de l’entreprise et les organisations syndicales. En effet, on parle alors de négociation sociale ou collective.


		






		

			
Savoir négocier peut rapporter gros




			Perdre une négociation mineure n’a, dans de nombreux cas, que des conséquences limitées. A contrario, savoir négocier dans des circonstances spécifiques peut rapporter gros !


			Par exemple, une différence de salaire de 200 euros par mois – faute d’avoir osé négocier à l’embauche – peut paraître faible à court terme. Mais si vous répercutez cette augmentation de salaire sur dix ans cela représente 24 000 euros et sur toute une carrière, par exemple sur quarante ans, cela représente 96 000 euros de plus. Bien au-delà, savoir négocier peut permettre de saisir des opportunités de carrière et avoir ainsi un impact majeur sur sa vie professionnelle.


			Mais savoir négocier peut aussi et surtout favoriser des relations moins conflictuelles avec les autres. Bien négocier peut permettre de réduire les tensions parce que nous appréhendons mieux le conflit, de manière moins émotionnelle, et que nous parvenons à mieux défendre notre propre intérêt dans la négociation sans froisser l’autre.


			Savoir négocier permet de gagner « plus » ou de gagner « mieux ». En identifiant mieux la zone de contrat dans la négociation, nous sommes en mesure de clarifier la nature réelle des échanges opérés. En effet, nous avons bien souvent une vision subjective, voire biaisée, des gains obtenus par les différentes parties. Maîtriser les outils de la négociation permet alors de prendre une plus grande part du gâteau grâce à un ensemble de tactiques qui seront développées dans cet ouvrage. Mais savoir négocier peut aussi permettre de gagner « mieux », c’est-à-dire d’élargir la taille globale du gâteau plutôt que de s’en octroyer une part plus importante aux dépens de l’autre en favorisant l’émergence d’accords « gagnant-gagnant » qui sont rarement intuitifs et qui nécessitent des techniques spécifiques favorisant la coopération.


			Attention cependant, négocier ne veut pas dire qu’il faut vouloir obtenir n’importe quoi à n’importe quel moment. Savoir négocier ne signifie pas que vous allez frapper au bureau de votre directeur demain en lui demandant de doubler votre salaire et qu’il va être d’accord. Cela veut plutôt dire que vous allez préparer minutieusement votre demande, et attendre le moment qui vous sera le plus favorable et où vous disposerez d’arguments solides pour obtenir gain de cause (succès à mettre en valeur, soutiens, etc.). Savoir négocier c’est être capable d’identifier quand vous avez les atouts pour remporter un succès et quand vous ne les avez pas. C’est aussi savoir ne « pas » négocier lorsque les conditions ne sont pas à notre avantage et être capable d’attendre, de « créer » les conditions favorables à une négociation qui sera plus fructueuse ultérieurement.


			Bien négocier c’est mettre les atouts de son côté, compte tenu du rapport de force, pour obtenir l’accord le plus avantageux possible. Pour cela il existe des outils et des étapes à suivre.


		






		

Que signifie « réussir une négociation » ?


			Chacun d’entre nous a une vision différente de ce que représente la réussite d’une négociation.


			Pour les uns, « gagner » la négociation, c’est « gagner plus que l’autre ». Cela signifie que si le gain dans la négociation est représenté par un gâteau, ils ont réussi à s’en octroyer « la plus grosse part ». Plus leur part est grosse, meilleure a été la négociation. On dit alors que la priorité est donnée au résultat.


			Pour les autres, réussir une négociation consiste à trouver un « compro­mis », c’est-à-dire à faire en sorte que la négociation aboutisse à un accord dans lequel les deux parties1 obtiennent quelque chose qui leur donne satisfaction, tout en s’assurant que la répartition du gain entre les parties soit équivalente. Le négociateur estime qu’il doit obtenir un gain significatif, mais qu’il est aussi important que l’échange soit équilibré. En d’autres termes, « on coupe la poire en deux » !


			Enfin, d’autres personnes encore, estiment que l’important à l’issue de la négociation, ce n’est pas seulement le résultat (ou le gain), mais que la relation avec le partenaire qui est également essentielle. Dans cette optique, le négociateur sera prêt à accepter un résultat inférieur, si cela favorise une meilleure relation avec le partenaire. On dit que la priorité est donnée à la relation avec l’autre.


			Entre ces différents cas de figure, il existe bien entendu des personnes qui « piochent » un peu entre les différents modèles, qui aiment bien gagner plus que l’autre, tout en ayant le sentiment d’avoir été équitable et de garder d’excellentes relations avec la partie adverse.


			Ces différentes approches peuvent être lourdes de conséquences. On peut par exemple facilement imaginer que si une personne pour qui la « relation » est plus importante négocie avec une personne pour laquelle, à l’inverse, le « résultat » est plus important, la répartition du gain à l’issue de la négociation peut être inéquitable. Dans ce cas – comme dans de nombreux autres cas – les deux parties peuvent sortir satisfaites de la négociation. On pourrait penser que l’avantage va toujours à celui qui privilégie l’obtention de la plus grosse part du gâteau. Il faut pourtant se garder d’une telle conclusion trop hâtive.


			Si nous prenons un peu de recul, nous pouvons considérer qu’en un sens, si la négociation aboutit à un accord, c’est forcément que chacun gagne quelque chose. Les deux parties sont donc toujours gagnantes, sinon elles ne signeraient pas l’accord, car après tout, personne ne les y oblige. La seule situation où les parties ne gagnent pas c’est celle où elles ne signent pas. En effet, l’absence d’accord est aussi une issue possible à la négociation. Plusieurs raisons peuvent expliquer une telle situation. Il peut ne pas y avoir de zone de contrat. Il est possible que les négociateurs ne soient pas parvenus à faire émerger une solution qui leur convienne mutuellement. Il est également possible que les parties se soient laissées dépasser par le conflit ou encore qu’elles aient trouvé une meilleure solution par ailleurs. Par conséquent, nous sortons toujours satisfaits de la négociation, puisqu’en cas contraire nous n’aurions pas signé l’accord.


			Quoi qu’il en soit, ce sentiment de satisfaction ne révèle pas forcément la réalité de l’échange. Nous avons une vision subjective de ce que nous avons donné et de ce que nous avons obtenu. L’apparence de la négociation ne correspond pas forcément à la réalité de ce qui se cache derrière. Ceci tient à ce que nous connaissons rarement ce que l’autre est prêt à accepter ou non, quels sont exactement ses intérêts et ses objectifs… Comment alors savoir si nous aurions pu obtenir plus ?


			Chacun n’a – la plupart du temps – qu’une vision partielle sur l’étendue du gain, ou du gâteau à partager. Il arrive bien souvent que nous connaissions mal les limites que l’autre partie s’était données et ce qu’elle était en mesure de céder de plus. Par ailleurs, la perception que chacun a du résultat de la négociation est souvent biaisé, si bien que la nature réelle de l’échange est toujours masquée. Il n’est pas rare que l’on sorte pleinement satisfait d’une négociation, pensant avoir « roulé » son adversaire, alors qu’en réalité, c’est l’inverse qui s’est produit. Nous ne connaîtrons jamais, après coup, ce que nous aurions pu obtenir de plus ou de différent. En revanche, il est possible, à travers un certain nombre de techniques qui sont présentées ici, d’arriver à mieux anticiper la zone de contrat. Il est possible d’identifier ce que nous pouvons gagner dans la négociation. Et il devient alors possible d’influencer l’autre partie pour atteindre nos objectifs.


			

		






		

Qu’est-il fondamental de savoir pour bien négocier ?


			Pour apprendre à négocier efficacement, il est tout d’abord essentiel de comprendre comment fonctionnent les processus de négociation. En effet, la négociation est notamment marquée par trois grands ensembles de notions abstraites. Le premier ensemble correspond aux limites de la rationalité des acteurs. Le second gravite autour des relations de pouvoir. Le troisième concerne tout ce qui a trait à l’incertitude. Ce n’est que lorsque l’on a compris comment raisonnent les partenaires, comment s’articulent les relations de pouvoirs et quel est l’impact de l’incertitude, que l’on peut – ensuite – comprendre comment utiliser les outils concrets qui permettent de mieux négocier.


			Le premier pas à faire pour apprendre à négocier, n’est pas forcément simple. Il faut parfois lutter contre soi-même pour s’écarter de ce que nous appellerons une négociation « instinctive ». Cette dernière consiste à ne pas préparer particulièrement la négociation, à se contenter de centrer son attention sur les arguments que nous allons développer pour convaincre l’adversaire et à agir de manière spontanée, en se reposant sur son talent soi-disant inné de « fin négociateur ».


			Dans cet ouvrage, nous allons proposer une démarche différente, plus approfondie et basée sur des fondements théoriques reconnus. Elle n’est pas nécessairement incompatible avec l’intuition et la spontanéité, mais elle permet de poser des fondations solides sur lesquelles le négociateur peut s’appuyer pour structurer sa réflexion. Cette méthode permet de fournir un schéma précis d’étapes à suivre pour mieux négocier.


			Nous verrons qu’il convient notamment de passer par deux phases fondamentales : la détermination d’une stratégie et l’identification de tactiques permettant de servir cette stratégie. La stratégie correspond au plan d’action que nous allons mettre en place pour atteindre nos objectifs, compte tenu de nos ressources et de nos contraintes. Il s’agit de répondre à la question : « où voulons nous aller » ? Les tactiques sont ensuite des outils qui nous permettent de choisir un chemin pour atteindre ces objectifs. Les tactiques sont au service de la stratégie. Il s’agit de répondre à la question « comment y aller » ? La détermination des arguments concrets que l’on va utiliser ne vient que tout à la fin du processus de préparation de la négociation.


		






		

			
Centrer sur l’essentiel, l’exprimer clairement




			Cet ouvrage, basé sur des contenus académiques et théoriques reconnus, s’adresse à un large public, de manière simple et accessible sans pour autant entrer dans la vulgarisation systématique ou l’énoncé de recettes simplificatrices. Il repose sur l’idée que la compréhension des mécanismes fondamentaux qui régissent les processus de négociation est un préalable à la maîtrise des outils pratiques visant à mettre en œuvre des stratégies efficaces pour devenir un meilleur négociateur. Notre optique est donc de décrire et d’expliquer ces outils concrets et pratiques, de la manière la plus simple possible, sans pour autant occulter les théories – parfois complexes – qui les sous-tendent.


		






		

			
Structure de l’ouvrage




			La première partie de cet ouvrage est consacrée à expliciter ce qu’est la négociation et à décrire les processus qui la caractérisent. Notamment, trois notions clés sont abordées : celle de la rationalité des acteurs, celle du pouvoir et celle de l’incertitude. Les conséquences de ces concepts sur le processus de négociation sont mises en évidence. La partie débouche sur l’énoncé du « dilemme du négociateur » et ses enjeux.


			La seconde partie expose une méthodologie en cinq étapes permettant de mettre en place une stratégie et des tactiques adaptées à chaque négociation. Elle conduit à l’énoncé sur « 10 règles d’or » du négociateur.


			La troisième partie, porte un regard plus détaillé sur trois types de négociations particulières : les négociations commerciales, les négociations sociales et les négociations quotidiennes du travail. Enfin, les spécificités des approches interculturelles sont présentées, ainsi que la méthode de la « négociation raisonnée » qui favorise l’émergence d’accords « gagnants-gagnants ».


		


 







				

					1. Par soucis de simplification nous réduisons la négociation à une situation entre deux parties. Il pourrait bien entendu y avoir un plus grand nombre de parties en jeu.


				


			




		

			
Partie 1


			
La face cachée de la négociation


			









Cette première partie est consacrée à l’exposé des mécanismes inhérents au fonctionnement d’une négociation. Elle s’appuie sur un ensemble de théories qui ont été développées au cours du temps, permettant de mieux comprendre comment se prennent les décisions dans les processus de négociation. C’est cette compréhension qui va permettre de mieux s’approprier les outils qui seront présentés ensuite pour diriger la négociation dans le sens que nous souhaitons et donc pour mieux négocier.


			Il convient tout d’abord de définir la notion de « négociation » et de la distinguer d’autres modes de gestion des conflits tels que notamment la médiation et l’arbitrage. Ensuite, il est important de comprendre l’impact de la « rationalité limitée » – au sens de Simon (1957) – sur la négociation, parce qu’elle rend le comportement de l’autre partie imprévisible. Ainsi, selon Simon, nous n’agissons certes pas de manière irrationnelle, mais ce n’est pas pour autant que nous sommes dotés d’une rationalité parfaite non plus. De ce fait, chacun voit les choses différemment et ne se comporte pas de la même manière dans des situations pourtant similaires. Concrètement, les individus perçoivent un certain nombre de solutions face à une situation, en fonction de leur propre estimation des possibles, elle-même issue de leur propre histoire, craintes ou goût du risque ou encore de bien d’autres mécanismes cognitifs. Cela crée une incertitude dont il va falloir tenir compte dans la négociation.


			Par ailleurs, il est important de cerner les relations de pouvoir qui opèrent au sein des processus de négociation (Le Flanchec et Plane, 2009). Ces relations de pouvoir ont notamment été étudiées par Crozier et Friedberg (1977) qui montrent que l’incertitude sur le comportement à venir de l’autre partie est source de pouvoir et de ce fait que la gestion de l’information devient stratégique au sein de la négociation. Mais il existe également un autre type d’incertitude (Le Flanchec, 2004) appelé « l’incertitude sur les propres préférences d’une partie » qui joue un autre rôle dans le processus de négociation et favorise notamment la procrastination2, conduisant à préférer l’absence de contrat lorsque l’incertitude est trop forte.


			Enfin, Walton et McKersie (1965) distinguent deux types de négociations : les négociations « distributives » et les négociations « intégratives ». Cette distinction est fondamentale parce que les tactiques de négociation associées à l’une et l’autre ne sont pas les mêmes. La situation est d’autant plus complexe que la négociation est en réalité souvent empreinte à la fois de coopération et de conflit. Cette double dimension conduit à ce que Lax et Sébénius (1995) appellent le « dilemme du négociateur ».


			Ces différents mécanismes théoriques sont explicités et illustrés, au fil du texte, par des exemples simples.


			Cet ouvrage s’appuie sur l’idée que la compréhension des mécanismes inhérents au fonctionnement des négociations (incertitude, « rationalité limitée » et relations de pouvoir), conditionne la bonne mise en œuvre des méthodes de négociation qui seront ensuite énoncées. Finalement, c’est parce que nous comprenons les relations de pouvoir et l’impact de la « rationalité limitée » sur la négociation, que nous serons mieux en mesure de comprendre les solutions à appliquer pour la préparer en amont, augmenter notre pouvoir de négociation, jouer avec l’information et faire face aux limites cognitives des acteurs.


 





			

				

					2. La procrastination consiste à remettre l’action à plus tard, à ne pas passer à l’acte. Ici, elle consiste à ne pas signer d’accord.


				


			


		




		

			
I.	Distinguer la négociation des autres formes de gestion des conflits


			Dans le langage courant, le terme négociation revêt un ensemble de sens, souvent imprécis. Or, pour apprendre à négocier, il faut commencer par savoir de quoi nous parlons en utilisant le terme « négocier » ! Dans quel cas sommes-nous dans une situation de négociation, et dans quel cas ne le sommes-nous pas (ou plus) ? Cela est important, ne serait-ce que pour, le cas échéant, pouvoir se ramener à une situation de négociation.


			
1.	Qu’est-ce qu’une négociation ?


			Au niveau le plus synthétique, nous retiendrons la définition de Stimec (2005) qui met l’accent sur trois caractéristiques importantes de la négociation : l’existence d’un problème à résoudre, l’existence d’un dialogue et la recherche d’un accord mutuellement acceptable.


			« La négociation est un dialogue centré sur un problème à résoudre et visant un accord mutuellement acceptable. » Stimec, 2005


			Dans une approche plus analytique, examinons maintenant la définition de la négociation donnée par Rojot (1994) qui précise les éléments constitutifs d’une situation de négociation :


			« En premier lieu, nous considérons la négociation comme un processus, c’est-à-dire comme une situation dynamique, mouvante, et non pas statique.


			En second lieu, c’est un processus conjoint qui implique au moins deux parties et se déroule entre ces deux ou plusieurs parties ou leurs représentants. […]


			En troisième lieu, les parties peuvent, mais ne doivent pas obligatoirement, interagir directement, verbalement ou par tout autre moyen. […]


			En quatrième lieu, […] que les parties à la négociation sont nécessairement en conflit, actif ou latent, et qu’elles ont à un degré quelconque, mais pas de façon absolue, des intérêts opposés. […]


			En cinquième lieu, les parties vont tenter de résoudre le conflit qui les oppose et rechercher un accord implicitement ou explicitement. » Rojot, 1994


			Cette dernière définition met notamment l’accent sur deux caractéristiques essentielles de la négociation : l’aspect dynamique de la négociation et l’existence préalable d’un conflit.


			Tout d’abord, la négociation est un processus dynamique. Cette caractéristique est fondamentale, et nous allons insister sur ce point tout au long de l’ouvrage, car elle a des incidences majeures sur la façon de négocier. Cela signifie que tout évolue au cours du temps : les stratégies, les tactiques, l’évaluation du rapport de force, etc. En conséquence, il ne faut jamais rien considérer comme acquis, mais bien au contraire réévaluer la situation en permanence et être capable de s’adapter. Cela ne signifie pas qu’il ne faut pas faire des hypothèses, ni préparer la négociation, mais que notre évaluation de la situation ne doit pas rester figée. Elle doit plutôt évoluer au fil de l’eau, en fonction des informations nouvelles que nous allons acquérir au cours du processus de négociation.


			Ensuite, négocier consiste à résoudre un conflit ou un problème. En effet, la notion de conflit est préalable à toute négociation. Cela signifie que les personnes en relation, qui sont appelées « parties3 », ont des intérêts différents. Elles ont un (ou plusieurs) élément(s) qui les sépare(nt), sur le(s)quel(s) elles ne sont pas d’accord, et qu’elles cherchent à résoudre par un accord mutuellement acceptable. Le conflit peut être ouvert ou latent. S’il est latent, il existe mais n’a pas pris d’expression directe. Par exemple, deux collègues ont un conflit latent s’ils ne parviennent pas à se mettre d’accord sur les objectifs de leur projet commun, sans qu’aucun n’ait encore parlé à l’autre de sa divergence de point de vue. Ainsi, les deux personnes sont en désaccord, mais elles ne l’ont pas exprimé à ce stade. Si le conflit est ouvert, il a été exprimé directement, par exemple à travers une grève ou une expression verbale. Dans tous les cas, par définition, il faut que les parties en présence aient une divergence d’intérêt pour être en situation de négociation. La notion de conflit est donc toujours un préalable à toute négociation. La négociation est enfin caractérisée par la recherche commune d’une solution, qui prendra la forme d’un accord, si les parties y parviennent. Il n’est pas nécessaire que les parties arrivent à un accord pour qu’il y ait négociation, mais il faut qu’il y ait une volonté commune d’y parvenir.


			
2.	D’autres modes de résolution des conflits


			L’existence préalable d’un conflit, ou problème, est une condition nécessaire, mais non suffisante à ce qu’un processus réponde à la définition d’une négociation. En effet, la négociation est un mode de gestion des conflits, mais il en existe d’autres…


			Il est par exemple possible de résoudre un conflit par le recours à un tiers4, notamment un médiateur ou arbitre.


			Le médiateur est un facilitateur qui cherche à rapprocher les parties, rétablir la confiance entre elles et à aider ces dernières à parvenir à un accord. Concrètement, le médiateur va rencontrer les parties, tenter de comprendre leurs intérêts et positions réciproques, éventuellement rencontrer d’autres interlocuteurs qui peuvent avoir une influence sur la négociation, puis compte tenu de son expertise, revenir vers les partenaires pour débloquer la situation et amener ces derniers à résoudre par eux-mêmes le conflit qui les oppose. Le médiateur n’impose donc pas de décision finale, contrairement à l’arbitre.


			L’arbitrage, quant à lui, fait référence au fait que les parties décident de s’en remettre à la décision d’une tierce personne pour trancher le conflit.


			Enfin, le hasard ou le vote permettent également de résoudre un conflit.


			Considérons deux enfants qui trouvent dans la cuisine un sachet de bonbons presque vide. Il n’en reste plus qu’un seul au fond du paquet. Bien sûr, les deux enfants en raffolent. Ils peuvent se chamailler, voire se battre, pour déterminer lequel l’emportera, mais cela n’est pas une négociation. Ils peuvent lancer en l’air une pièce et jouer les bonbons à pile ou face. Cela n’est pas du domaine de la négociation non plus, mais du recours au hasard dans la résolution du conflit. Alternativement, ils peuvent demander à leur baby-sitter de décider qui l’aura et s’en remettre à son jugement (il s’agit alors d’un arbitrage). En revanche, s’ils échangent verbalement pour parvenir ensemble à un accord (par exemple couper le carambar en deux5) alors il y a négociation entre eux.


			Enfin, nous nous devons de mentionner que les conflits sont malheureusement parfois gérés par la violence. C’est parfois le cas de conflits internationaux, en témoignent les nombreuses guerres au cours de l’histoire et dans notre société contemporaine.


			
3.	La négociation est un mode de résolution pacifique des conflits


			La négociation consiste, dans les règles du droit, à trouver ensemble une issue au conflit, c’est-à-dire une solution qui convienne aux parties en présence. C’est une approche qui exclut la violence, même si nous le verrons plus loin, il peut exister des tactiques de pression (telles que les menaces) qui peuvent comporter une forme d’agressivité. Nous avons tous aussi en mémoire des conflits sociaux qui ont dégénérés et donné lieu à des scènes de violence. Tel est le cas, par exemple, en 2015 de l’épisode souvent qualifié « de la chemise arrachée » du DRH de la compagnie Aérienne Air France/KLM. Quoi qu’il en soit, il convient de conserver à l’esprit en permanence qu’une négociation ne doit jamais échapper aux règles de droit et que la violence doit toujours en être bannie.


			
4.	Négociations individuelles et collectives


			Toutes les négociations présentent les caractéristiques qui viennent d’être examinées. Pourtant, il existe différents types de négociation et chaque type de négociation présente des caractéristiques spécifiques qui doivent également être prises en compte lorsque nous devons gérer une négociation réelle.


			Ainsi, les négociations individuelles se distinguent des négociations collectives. Lorsque la négociation est individuelle, le négociateur négocie pour son propre compte. Lorsque la négociation est collective, le négociateur représente une « partie » qui est plus vaste. Le négociateur est celui qui va à la « table des négociations », mais il ne défend pas son propre intérêt. Il défend celui de la partie qui est constituée d’un groupe d’individus et qu’il représente. Tel est le cas des représentants syndicaux dans l’entreprise. La négociation sociale, entre employeurs et représentants syndicaux, est de ce fait nettement plus complexe que la négociation individuelle. Il convient en effet d’agréger les intérêts d’un ensemble de personnes au sein de la partie, qui ne perçoivent pas nécessairement la négociation de la même manière et qui ont des visions différentes. De ce fait, il existe ce que Walton et McKersie (1965) appellent des « négociations intra-parties » dans les négociations collectives. Cela signifie qu’ils doivent négocier, en leur sein, les orientations qu’ils vont choisir de donner à leur stratégie de négociation. De plus, il peut exister des conflits de rôle, c’est le cas notamment lorsque les intérêts personnels du négociateur ne vont pas dans le même sens que le mandat qu’il s’est vu confier et qu’il devra défendre au cours de la négociation.


			La négociation est rarement totalement individuelle. En effet, même si l’on négocie pour son propre compte, par exemple lors d’une embauche, il est fréquent de prendre en compte non seulement ses propres intérêts mais aussi ceux de ses proches (compagnon – compagne, enfants, collaborateurs les plus proches…). Cela conduit à la prise en compte d’une multiplicité d’intérêts dans la plupart des processus de négociation.


 





			

				

					3. L’on parle de « partie » dès lors que le négociateur de négocie pas pour son propre compte mais pour celui d’un groupe social qu’il représente.


				


				

					4. Pour une information plus complète sur la médiation et l’arbitrage consulter Le Flanchec et Rojot (2007 et 2009) et Le Flanchec, Rojot et Voynnet Fourboul, 2006.


				


				

					5. Nous avons donné comme exemple le fait de couper le bonbon en deux. Cela conduit à une répartition égale entre les deux enfants. Notons d’emblée que le partage n’est pas forcément égal et que l’un et l’autre peuvent négocier pour avoir une plus grande part du bonbon (par exemple un des enfants pourra proposer d’avoir les trois quarts du bonbon, ou la totalité, contre le fait d’aider l’autre à faire un devoir…). Par conséquent le résultat de la négociation peut prendre toutes sortes de formes et non pas seulement la répartition égale de l’objet convoité en commun.
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