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Introduction

Il est remarquable de constater que les phénongne®us sont les plus proches
sont bien souvent ceux que nous définissons le snaln flou conceptuel entoure nos
emotions les plus intimes, nos habitudes les phtosliaes et nos idées les plus triviales.
Or c'est bien le réle de la pensée comme de laet djiéclairer ces éléments, afin
d'assurer a notre esprit une assise intellecttmlieurs plus importante dans I'existence.
C'est dans cette perspective que nous avons abergdénoméne que nous nous
proposons d'étudier.

L'expression « tout est négociable » renvoie afitééa bien plus que ce que sa
triviale vénalité laisse supposer. A bien considéres interactions, la négociation
dispose d'une place prépondérante dans notre gprotides priorités, les projets de
vacance, les sorties, le salaire, les prérogatgasnégociés. Mais plus encore, dans une
vision élargie, lesensest négocié en permanence : lors d'une convensatiolors de la
lecture d'un mémoire d'étudiant. C'est ainsi quegdp I'étendue réelle du phénomeéne de
la négociation.

Le Petit Robert 2011 définit la négociation comomee « série d'entretiens,
d'échanges de vues, de démarches qu'on entrepoengarvenir a un accord » tandis
que le Littré (tome 5, 1964) propose « l'actionrdiager les différends publics et surtout
internationaux ». Ces deux définitions se croisams se superposer. La négociation est
assimilée a un dialogue, un échange, une démarghglus largement, une action — ce
qui laisse penser qu'il est tres difficile d'apméder synthétiguement et intuitivement la
globalité phénomene. Une telle entreprise de diéfimi malgré tout l'intérét qu'elle
représente, ne saurait étre traitée ici faute agpsgeet de moyens. Il nous est cependant
possible d'ouvrir la bréche intellectuelle dansrthétisme du concept afin d'éclairer le
phénomene, au prisme de l'une de ses manifestatioe®git donc de présenter la
négociation dans une certaine perspective pouressirter plus nettement les contours.
La perspective cependant ne saurait étre I'apadage seule discipline : une vision
strictement sociologique ou linguistique de la redgiion serait redondante avec d'autres

travaux et relativement stérile intellectuellemere que nous démontrerons.



Le phénomene de la négociation pouvant tout dilser décliner selon les
individus et les situations par et dans lesquéts edt pratiguée, nous avons décidé de
nous pencher sur I'environnement le plus propita @Gmpréhension de la négociation
par sa distanciation maximale des psychologies vidgelles: la négociation
diplomatique. En effet, 'objectivation de cettenie@ de négociation par linstitution
étatique, le détachement du caractere et des tsti@dividuels du négociateur des buts
de la négociation grace a la représentativité figoration que I'on ne retrouve que tres
peu ailleurs — permet d'aborder le phénoméne amecpart moindre d'interférences
d'ordre psychologique ou individuel.

De plus, les analyses de la diplomatie elle-métoet la négociation constitue
une part importante, n‘abondent pas — et dautabinsndans une perspective
transdisciplinaire. Comme l'affirme C. Villar dah® discours diplomatiqugParis,
L'Harmattan, 2006, p. 18) : « le constat du margdpi&gravaux sur la diplomatie apparait
redondant a travers de nombreux écrits ». La diptmmsouffre également d'un flou
conceptuel dans sa définition. Le Petit Robert 20ddique qu'il s'agit d'une « branche
de la politique qui concerne les relations entseHeats ; représentation des intéréts d'un
gouvernement a lI'étranger, administration des raBaiinternationales, direction et
exécution des négociations entre Etats » . Led {tsme 3, 1963) affirme qu'elle est une
« connaissance des rapports internationaux, désdiatrespectifs des Etats ; relations
entre les Etats entretenues au moyen des ambassadeu

Notre travail vise donc a pallier une double lazumborder le phénomeéne de la
négociation et celui de la diplomatie, chacun anéa de l'autre, étant chacun
profondément représentatif de l'autre. La négamiattomme indiguée dans la définition
du Littré, renvoie surtout aux échanges de vuesnationaux — donc a la diplomatie. La
diplomatie est constituée par I'acte de négoaidsigiaire & celui de représenter un Etat,
selon le Larousse. La superposition des deux @dmceous offre une possibilité
d'approche intéressante et surtsighifiantedes particularités de chacun de ces concepts
pris séparément. La question fondamentale — aisasfmple par la forme et complexe
par le fond — s'intitule donc : Qu'est-ce que lgaogation diplomatique ?

La mise bout a bout des définitions linguistiqwps, comme nous l'avons
souligné, sont divergentes et lacunaires, n'apportgas de réponse claire a



l'interrogation. La négociation diplomatique petreé&léfinie comme « l'action d'arranger
les différends publics » (Littré) dans les « reprdations des intéréts d'un gouvernement
a l'étrange, [I'ladministration des affaires intdronales, [la] direction et [I'lexécution
des négociations entre Etats » (Larousse), poudegates définitions les plus
englobantes. Mais qu'est-ce que l'arrangementfifgatids publics ? Comment amene-t-
on les intéréts a se rencontrer et a coincider ?«l@ohange de vues » n'est-il que
I'exposition des intéréts ou des revendicationafisDe cadre de la diplomatie, on peut
également s'interroger sur les conditions de laci@gon : n'est-elle fondée que sur les
critéeres de la puissance et les moyens de nuingi ta@néne et dans quelles cas aboutit-
elle ? Ces diverses problématiques trouvent lens gans l'origine de leur émergence :

la recherche d'une définition satisfaisante du ph#@me de la négociation diplomatique.

La problématique établie, nous souhaitons explidda méthode utilisée pour le
raisonnement. Comme exposé auparavant, notre ltyiarédend a la transdisciplinarité.
Nous considérons que le cloisonnement des sawb@s,méthodologies et des outils
conceptuels sont un frein a la compréhension takasephénomenes ; que lorsqu'il s'agit
d'une entreprise aussi fondamentale qu'une déimike regard unique qu'apporterait une
discipline séparée des autres serait nécessairetaembaire et probablement tres
inadéquat a la richesséelle du phénoméne. Nous ne pouvons cependant prétardre
saisie globale et totale de l'objet — mais noussnmencentrerons sur les principales
disciplines afférant a ce sujet.

'y a donc, dans notre méthode, une profonde ssitée d'émettre des
considérations épistémologiques et d'articuler Bsonnement autour de ces
considérations qui souléveront a la fois les limd&ine discipline et ses apports au sujet.
La négociation diplomatique est «un champ explpe¥ des spécialistes venus
d’horizons pluriels : 'économie industrielle, lagorie des jeux et la micro-économie, la
psychologie sociale, la sociologie des organisatide droit, I'histoire et la science
politique notamment®™ Or nous souhaitons dépasser également une erposipe

« catalogue » des différentes perceptions dis@pbén du phénomene pour tenter

! COLSON, AurélienDe I'Académie de Torcy a I'Institut diplomatiqugourquoi et comment

enseigner la négociation aux diplomatelse® cahiers Irice 2009/1 (n°3).
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d'unifier les différentes théories et approchessain d'une recherche conceptuelle
d'ordre philosophique. La sociologie, la théories ¢lux, le droit, I'histoire, la science
politique et la philosophie de l'espace public,l@enorme et du langage seront donc
mobilisés pour participer a I'érection d'un concepmnplet, unifié et critique relatif au

phénomene.

Nous aborderons le sujet par langle sociologiqua tentative de
conceptualisation sociologique de la négociatiorgénéral, appliquée a la diplomatie,
démontrera le critere essentiellemesttatégique de la négociation diplomatique.
L'analyse bifurquera ensuite vers la question detane : le droit, la science politique et
la philosophie exposerons la nécessité pour lagi@gon diplomatique d'étre fondée sur
un horizon de légitimité : c'est le critémermatifde la négociation diplomatique. Enfin,
afin de dépasser ce qui semble s'instituer commedighotomie fondamentale, nous en
appellerons a la philosophie du langage qui nousenaea une tentative d'unification du

concept et de définition précise et suffisanteadedgociation diplomatique.



I. Analyse sociologigue de la négociation diplomatique

Le corps diplomatique en France jouit généralentum certain rayonnement,
d'une aura que lui confére son statut de représedia I'Etat. C'est I'exemple du
« diplomate a la Ferrero Rocher ». Ainsi, la négben diplomatique peut étre
considérée avec les mémes ceilleres, concevantcga faythique les processus de
communication diplomatique. L'apport de la soci@ogt d'une analyse qui envisage de
fagcon rigoureuse et précise les acteurs du mormlendatique et leurs relations est de
dépasser des visions stéréotypées de la négocdiptmmatique pour les replacer dans
un contexte de luttes, d'influences et de forcesrdes. Ainsi, fondée sur une analyse
historique, I'étude sociologique du phénomene eiwate certaine structure de la
négociation et permet sa compréhension dans uspguive concrete.

Nous nous proposons ainsi de nous pencher surdi#érents travaux
sociologiques entrepris sur la négociation qui, em@s au cas des négociations
diplomatiques a l'aide d’exemples, nous livreroed fondements épistémologiques de
cette approche disciplinaire. Ainsi s’agit-il aftais de révéler le caractermvateuret
nécessair@’une telle approche, mais également d’en soutitgeelimites : notre analyse
s'apparente donc a unaitique épistémologique de la conception sociologique des
négociations diplomatiques.

Avant d’analyser la négociation elle-méme dans@esessus et procédes, il faut
définir ceux qui s’engagent dans le processus deaigtion ainsi que leurs objectifs afin
de poser les cadres d’analyse pour une comprémeadéguat du phénomeéene dont nous
traitons. Cette opération est loin d’étre anodifee définition des acteurs et organismes
traités est essentielle au travail sociologiqueetfet, nous montrerons que les postulats

de la discipline sont présent dés la définition.



1. Les acteurs et leurs obijectifs

Le terme « diplomatie » a émergé en lien direecdiEtat et le pouvoir central.
Dés lors persiste une tradition stato-centrée tiaesnception de la diplomatie et de la
négociation diplomatique. Or, cette réalité a égokt aujourd’hui, la négociation
diplomatique est un phénomene qui regroupe degriydus d’acteurs. Il s’agit a présent
de les définir, afin de souligner I'importance ssainte du réle de la diplomatie dans un

monde qui se complexifie et des rapports qui seudtétient.

A. Les Etats

a. De la vision stato-centrée a sa remise en cause

De I'Antiquité au systeme international au sens enod (traité de Westphalie,
1648), la négociation diplomatique s'effectuaitrenin nombre restreint d'acteurs. Le
systeme international, et la diplomatie en conseécgiese fondent alors sur des entités
prédominantes que sont les Etats. Dario Batisthdinit le systéme international de
cette époque comme un «ensemble d’Etats souveastrgetenant des interactions
suffisamment régulieres pour que le comportementodé un chacun soit un facteur
nécessaire dans le calcul présidant au comportegesntautres® La souveraineté
interne et externe de I'Etat est affirmée, décduthas trois critéres réunis que sont une
population, un territoire et une autorité publigue.fonctionnement de la diplomatie en
est largement altére.

Le principe d’immunité diplomatique peut désormsesfonder sur un systeme de
croyances partagées qu’est la centralité de I'Btale sa souveraineté. De méme, les
métiers de la diplomatie s'institutionnalisent gardans I'Etat, et adoptent une forme
figée : les diplomates sont désormais les reptasen des entités eétatiques, qui
constituent les acteurs fondamentaux des relatioternationales, c’est-a-dire du

systéme international.
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Peu a peu cependant, les chercheurs en sciencietescet politiques se sont
interrogés sur I’homogénéité de l'entité étatigkant a I'encontre de la tradition de
pensée qui concevait I'Etat comme un ensemble &nidis travaux en sociologie de
I'action publique ont démontré I'hétérogénéité es Iforces contradictoires voire
conflictuelles existant au sein de la structurdida. Il nous revient d’analyser ce

phénomene a I'aune de la diplomatie.

b. Dépasser la vision d'une ligne diplomatigue ho@éme au sein des Etats

La diplomatie est, a linstar du corps administran général, un ensemble
hétérogéne au sein d’un Etat — il contient difféseacteurs aux différents objectifs qui
peuvent parfois entrer en contradiction. Un exemmptrmettra d'illustrer clairement

cette théorie.

Dans Il'administration francaise, les négociatiodiplomatiques impliquent
différents acteurs. Un cas fréquent est la collafiam entre les diplomates du Ministere
des Affaires Etrangéres et les militaires de lagbDgé. Il existe entre ces deux corps des
différences de méthodes et d'objectifs voilées pae vision de I'Etat unifié et
homogene.

Selon la convention de Vienne du 18 avril 1961ealécret du ler juin 1979, la
premiére fonction du chef de mission diplomatiquensiste a « représenter I'Etat
accréditant auprés de I'Etat accréditaire »3, sandee la Défense est supposée « assurer
la protection du territoire, de la population es dietéréts francais*» Si, bien souvent,
ces deux objectifs peuvent étre conciliés, desasitns dans lesquelles ils entrent en
opposition peuvent émerger. Prenons I'exemple denérence de Dublin (2008)

La conférence visait a limiter les armes a sousiiams. Or I'armée francaise

disposait de quatre types d’armes a sous-munitimsravail des diplomates consistait

®  http://www.diplomatie.gouv.fr/fr/le-ministere/missis-et-organisation/actions-

exterieures/article/representation

http://www.defense.gouv.fr/portail-defense/ministte-role-du-ministere-de-la-defense
DUFOURNET, Hélend, es militaires en négociation diplomatique : Leyje de la Défense

francaise a la conférence de Dublin sur les armesds-munitionskRes Militaris, vol 1, n°3.

4
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en la négociation de clauses de destruction d’admgsus-munitions qui engagerait la
France dans un processus international de désambesees pour autant la défavoriser.
Il fallait ainsi négocier la définition précise d'aes a sous-munitions et des exceptions a
appliquer a la limitation — notamment dans la mesou certaines armes a usage
stratégique précis ne constituait qu’un faible ussgour les population civiles, probléme
a l'origine de la conférence. Les militaires dDi@fense frangaise, quant a eux, avaient
I'objectif d’assurer a la France les moyens de gmés l'intégrité de son territoire ; il
s’agissait de parvenir a maintenir opérationndééesarmes a sous-munitions.

Une négociation entre la délégation diplomatiquel'&at-major s’ensuivit, la
Défense acceptant de délaisser certains modélasepopréserver d’autres. Comme le
montre l'article d’H. Dufournet, ces négociatiores dgroulerent en plusieurs étapes, en
parallele aux négociations diplomatiques de la @amice. Une négociation
interministérielle, organisée par de véritablesipiomhates de l'interministérief>sous
I'arbitrage du premier ministre, a permis de défime ligne de stratégie diplomatique
qui ne fOt pas respecté par le cabinet du mindgeAffaires Etrangéres. Les militaires
ont alors tenté d'approcher une ONG norvégienneaptepart a la conférence afin
d'assurer la prise en compte de leurs revendiGtiogvitant une grande manceuvre
diplomatique» proscrite et un conflit interne. L'état d’espéitait bien loin de l'unité
nationale — la méfiance vis-a-vis de corps aux riegles et objectifs divergents

prévalait.

On constate cependant que les acteurs de ces aggasisont toujours reliés aux
Etats, bien qu'il s’agisse de leurs divergencegrités. Les analyses de R. Fidher
développent un autre aspect de cette diversiténmteaux Etats qui faconne la
diplomatie : les diplomaties de type 1 et 2 montiguiau sein méme des délégations
diplomatiques, différents groupes de travaux senémt et négocient entre eux pour

I'élaboration d’une posture commune.

6 EYMERI-DOUZANS, Jean-Michel, « Définir « la pasih de la France » dans I'Union
européenne. La médiation interministérielle destgaistes du SGCI », in NAY, Olivier & SMITH, Andy
(ss.dir.),Le gouvernement du compromis. Courtiers et gérgteslidans 'action politiqyéParis,
Economica, 2002, pp.149-175.

FISHER, RonaldCoordination entre les diplomaties de type 1 (fie) et de type 2 (paralléle)
dans des cas réussis de pré-négociatidégociations,2006/1 (n°5)
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Ce stato-centrisme est radicalisé durant la Gudrogde, ou les relations
internationales sont dominées par deux Etats, ®irsdWnion des Républiques
Socialistes Soviétiques et les Etats-Unis. Cependgres 1989 et la disparition de
'URSS, la recherche en sciences politiques st®riogée sur la place a donner aux
Etats dans les relations internationales, jusgerdettre en cause sa position centrale sur

certain domaine
La multiplication des acteurs’

De nouveaux acteurs entrent sur la scene diplgomatiaprés 1989. Les
organisations non-gouvernementales (ONG) integdentplus en plus les arénes de
négociation diplomatique, comme lors de la conféeerde Dublin mentionnée
précédemment. Ainsi, des associations comme Hungrt R/atch ont un certain poids
dans les négociations de paix et de désarmemeamjdénée comme des représentants
légitimes des intéréts des populations civiles.sCie nouveauté radicale au vu des
théories originelles de I'Etat, seul représentamiverain de la population sur son
territoire.

Cette irruption de la société civile dans la négfian implique beaucoup
d’autres acteurs comme les lobbies, groupes déhtéommunautés épistémiques (terme
instauré par P. Haas), groupes d’experts ou « ttainks ». Les objectifs de ces acteurs
different de ceux des Etats, ce qui complexifiengeanent les processus de négociation.
Le modéle des « coalitions de cause » définies ammmmensemble composé « d’'acteurs
issus d’organisations gouvernementales et privéeges, qui, dans le méme temps, a)
partagent un ensemble de croyances normativesustles et b) participent, dans un
degré non négligeable, & une activité coordonnées da temps$ permet d'unifier
conceptuellement cette diversité d’acteurs noriegtas.

Enfin, l'importance des organisations internatiesast a souligner : si elles sont

constituées par les Etats, certaines ont une dégaciégocier par elles-mémes — comme

8 ROSENAU, Jamegurbulence in World Politics: A Theory of Changela@ontinuity,Princeton
University Press, 1990, 504p.

SABATIER, P.,The Advocacy Coalition FrameworlRevisions and Relevances for Eurppe4-5 ;
cit. dans BERGERON, SUREL, VALLUY, « Rdvocacy Coalition FrameworkUne contribution au
renouvellement des études de politiques publiques?Politix, X1/41, 1998.
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I'Union européenne — ou disposent d'un poids diptaoe tres important —
I'Organisation des Nations Unies ou I'Organisationdiale du Commerce. La montée
en puissance de ces organisations inter-étatigtremsnationales ou régionales

complexifie encore le jeu des diplomates sur lmsgeternationale.

La question du « retrait de I'Etat'$s’est donc posée au sein de la discipline des
relations internationales. Nous insisterons suiaieque la légitimité de ces nouveaux
acteurs repose sur un accord des Etats — au sdi®Ne ou du Conseil de 'UE par
exemple. La diplomatie reste encore traditionnediemune « affaire d’Etats », qui
implique toutefois des acteurs non-étatiques. plaagit que c’est justement dans le cadre
de la multiplication des acteurs que s’est le mléseloppé le recours a la diplomatie
plutbt gquaux actes unilatéraux. La recrudescenes delations sur des bases
contractualistes, due a la fragmentation et lardifieation des acteurs sur la scéne
internationale, a donné un réle central a la négimei diplomatique.

C'est également ldragmentation théoriqueprogressive des acteurs de la
négociation, fondée sur le constat d’'une diversiion pratique des acteurs, qui Iégitime
la perception des négociations diplomatiques comume aréne ou se rencontrent
différentes forces. Linnovation de la sociologi& d’avoir mis en lumiére les rapports
de forceinternesaux agents traditionnels de la négociation (I'Etatrganisation, la
délégation). Ainsi, la dimension stratégique denkgociation prend une nouvelle
dimension plus vaste et complexe, que d’autregptiiises — le droit ou I'histoire — ne
sont plus & méme d’appréhender conceptuellementdilarsification des acteurs
impligue une montée en puissance des conceptiagidesient stratégiquesde la
négociation, dans I'analyse théorique du phénomene.

Ce sont donc deux tendances qui caractériseniuon de la diplomatie, donc
de la négociation diplomatique, donc de son étudediversification des acteurs et la
complexification des relations. La démultiplicatidas acteurs, avec la fin du monopole
des Etats en matiére de diplomatie, associée gniantation croissante des enjeux, des

revendications et la technicité accrue des sujetsneéht une position centrale a la

19 BADIE, Bertrand,Un monde sans souveraineté — Les Etats en russgomsabilitéParis, Fayard,
1999, 36p.
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diplomatie, qui doit désormais s'adapter a ces eltes/ conditions. Avec elle, c'est le
regard porté sur les négociations diplomatiques dpii s'adapter. C'est également
I'échec a priori d'une tentative de typologie dedgociation diplomatique — qui semble
condamnée a s'embourber dans le détail ou dansobsibilité d'établir des catégories

suffisamment englobantes.

La négociation diplomatique a vu son importancac&oitre dans un souci
d’adaptation stratégique a un cadre nouveau de leaifipation des relations
internationales. Les considérations stratégiques ssat développées avec la
multiplication des acteurs, mais aussi avec I'étfofudescontextesdans lesquels ces
acteurs négocient. Notre analyse sociologique daéeng s’orienter sur les contextes de
la négociation, qui en posent le cadre, les cambitiet mettent en lumiere certaines de

ses caractéristiques.

2. Les contextes

Les contextes de la négociation sont définis paiS&kauss dans un ouvrage
fondamental en la matieregotiations : Varieties, contexts, processes amihsorder,

comme doubles : un contexte structurel et le cdatd& négociation.

A. Le contexte structurel

Ce contexte est le cadre général au sein duquadéresilent les négociations. Il
échappe a I'emprise des acteurs et les influerdgpendamment de leur volonté. C’est
I'environnement social, économique, technologiqupadditique qui forment a la fois des
contraintes et des ressources pour les négociatéimuence de ce contexte sur la
négociation fait I'objet d'études plus approfondiesur [Iindividu dans son
environnement. Nous nous concentrerons cependare stontexte qui constitue une
arene percue comme telle par les acteurs des tapgfgnégociation — dans la mesure ou

notre analyse sociologique porte sur les rapp@&t®ite de la négociation.
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B. Le contexte de négociation

Ce contexte regroupe une variété trés importamtiacteurs qui influencent plus
ou moins directement la négociation et permet dierenen lumiére les rapports de force
qui la composent.

Nous reprendrons la typologie de A. Stralisseprise et explicitée par R.
Bourque et C. ThuderdZ:

1) Les relations de pouvoirelles apparaissent dans le refus ou I'accepig@r une
partie de I'exploitation par une partie supérielraltimatum en est le meilleur
exemplé® : sa force coercitive représente les relationpalevoir qui forment le
cadre de la négociation. Ainsi, les négociationspaé& en 1919 entre les
vainqueurs de la Premiere Guerre mondiale et lexwa ont débouché sur le
traité de Versailles, fondé sur la possibilité plasralliés d’émettre un ultimatum
inacceptable pour le vaincu (la poursuite de laresoffensive en Allemagne).

2) Le nombre de partiegrenant part a la négociation détermine certapparts de
force ; plusieurs petits Etats peuvent user d'acériique de dissuasion vis-a-vis
de I'Etat fort dans le cas d’une négociation matétale.

3) Les normes et valeudes participants permettent aux diplomates de jspuiedes
effets de surprise en s’écartant de ces valewk;donne lieu a des techniques
subtiles de déstabilisation.

4) Expérience, stabilité, représentativitéles deux premiers facteurs peuvent
sembler évident ; un négociateur expérimenté et ldgoosture est stable dispose
de plus de pouvoir de négociation. Les enjeux deefmésentativité restent

encore flous pour les chercheurs aujourd’hui, bigne le degré de

1 STRAUSS, AnselmiNegotiations : Varieties, contexts, processes, souial order Jossey-Bass, 1978,

275 p.
12 BOURQUE, Reynald, THUDEROZ, Christiag®ociologie de la négociatioRepéres, Paris, 2002,
124 p.
KRAMER, R. M., SHAH, P. P, & WOERNER, S., « Wheltimatums fail: Social identity and
moralistic aggression in coercive bargaining \KRAMER R. & . MESSICK D. (Eds.)Negotiation as a
social procesgpp. 285—-308), Thousand Oaks, CA: Sage, 1995.
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représentativité d’'un négociateur, ainsi que saitéige, jouent un réle non-
négligeable.

5) La fréequence des rencontreséé du lien social dans une certaine mesure et
diminue la marge d’imprévisible, c’est-a-dire deupoir des négociateurs (voir la
théorie des zones d’incertitude). Des rencontréguientes institutionnalisent et
objectivent les relations. Ce contexte est paiigcaiment utilisé par la diplomatie
étasunienne, par le conceptstdt hegemony

6) Nombre et nature des enjeuges enjeux nombreux augmentent la possibilité de
compromis et dgackage dealune solution a la négociation par concessions
mutuelles, et facilitent ainsi les négociationsl'iAverse, un enjeu central et
unique peut donner lieu a une opposition frontaleé @nd la négociation
difficile. De plus, les enjeux tangibles, c’estiéedobjectifs, sont plus intégratifs
que des enjeux intangibles, de nature psychologique personnelle (les
symboles, religions, etc.). Cette distinction déure peut renvoyer a une autre
distinction entre les conflits d'intéréts, plus imment définis et faciles a
résoudre, et les conflits de valeurs, plus incestet complexes.

7) Le caractere public ou privddes négociations influence grandement leur
déroulement. « L'auditoire’ a une influence directe ou indirecte sur le
négociateur, selon son degré de dépendance a daiatign. Les difficultés qui
naissent a travers les doubles négociations enfgocamteur et entre le
négociateur et son auditoire soulevent le dilemmeandintenir les négociations
dans un cadre privé et informel, alors qu’il comeeun vaste auditoire — ce qui
est bien souvent le cas pour les relations diplmues.

8) Solutions de rechangela définition d’'une meilleure solution de rechen
(MESORE)® pose un repére de négociation qui donne un avarsimgtégique
comme point de repeére vis-a-vis duquel les projositde la partie adverse

seront mesurées.

4" Pour une analyse précise de l'influence de l'aindisur la négociation, voir LEWICKI, Roy &
LITTERER, Joseph\Negotiation R.D. Irwin, Homewood, ILL, 1985, 368p.

> FISHER Roger & URY WilliamGetting to Yes : Negotiating Agreement Without i@&jun, New
York : Penguin Books, 1983.
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Force est de constater que dans les analyses dextmhui-méme prédomine la
vision de la négociation comme un rapport de fatcatégigue ou deux entités, certes
hétérogénes comme nous I'avons montré, s’opposamainquablement et tentent, par
des techniques de négociation fondées sur le dentefobtenir des accords de I
« adversaire » sans trop lui délaisser.

En effet, les huit points énoncés relevent tousne’ analyse strictement
stratégiquede la négociation, méme si certains font allusiar critéresobjectifsd’'un
dialogue de négociateur (les éléments 5 et 6 duext®). En l'occurrence, des
I'approche des contextes, I'analyse contient déjdilrane une conception positiviste
des relations communicationnelles, et présente di&a limites épistémologiques
visibles.

Selon R. Bourque et C. Thuderoz, ces élémentdtexte de négociation sont
des «ressources®du négociateur, avec lesquelles il peut influergess ou moins
volontairement le déroulement de la négociationelk’agit pas de poser le processus de
négociation comme un processus guerrier de puresitim ; néanmoins, il convient de
mettre en lumiere la vision principalement a-nomgatmais pas anti-normative) de
toute négociation que donne l'analyse sociologigee contextes. Une intégration
systématique du cadre normatif de la négociatitaralyse contextuelle apparait dans
le cadre du « contexte structurel », bien quegiaiore, la norme n’est envisagée que

commeforce socialeplus ou moins contraignante vis-a-vis d’autresdsr
C’est ainsi qu'il nous faut nous intéresser auliet des stratégies et procédés de

négociation pour mettre en valeur I'apport de leidogie a I'analyse — ainsi que ses

limites épistémologiques.

3. Les enjeux de la négociation diplomatique

A. Introduction : formules générales de la négocian

' BOURQUE, R., THUDEROZ, CSociologie de la négociatiop, 62
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La procédure générale de la négociation a fait jdbbbde tentatives de
conceptualisation sociologique, de facon a défieifondement stratégique de toute
négociation — et donc, dans notre cas, de la négoeidiplomatique.

Une formule en trois étapes est proposée par Wmaar et M. BermaH. La
négociation débute avec un diagnostic de la sinagt la décision des parties
impliquées dans la situation problématique d’engage négociation afin de résoudre le
conflit diagnostiqué. Dés cette étape apparait i@mer calcul : la négociation sera
engageé si elle peut déboucher sur une situatios piafitable pour les deux parties
qu'une absence de négociation. La deuxieme étdpa e@ggociation d'une formule,
c’est-a-dire un cadre général d’accord : la dééinides intéréts et revendications de
chacun, la définition des termes, la reconnaissahcechamp d'application de la
négociation, de ses possibilités et de ses limi@sst la la partie centrale de la
négociation, ou le cceur de la problématique estjaé. La troisieme étape consiste en la

négociation des détails, c’est-a-dire les échadgesontreparties.

Cette formule a l'avantage d'offrir une simplifieat théorique du procédé de
négociation et met en lumiére un point essentlginportance fondamentale de la
négociation du cadre général des accords. Contraite & I'opinion courante, les
contreparties auxquelles aboutissent les négocgateiconstituent qu'une part minime
du travail de négociation : le véritable enjeursente au niveau de la formule d’entente
ou des «regles du jeu ». La se situe égalemerg Bojeu épistémologique : comment

I'approche sociologique aborde-t-elle ce cadre g@rat donc I'enjeu de la négociation ?

L'enjeu est défini par C. Dupont comme «tout ce ga avoir du poids sur
'ensemble des intéréts, préoccupations, besoites)tas, contraintes et risques ressentis
(plus ou moins explicitement) par les négociatetitsDans cette définition, nous nous

concentrerons sur le terme d’ « intéréts », ques ugeons central.

17 ZARTMAN, William & BERMAN, Maureen,The Practical Negotiatoryale University Press, New
Haven, 1982, 250p.
8 DUPONT, Christophd,a Négociation. Conduite, théorie, applicatidballoz, Paris, 1994, 386p.
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B. La défense des « intéréts'$

De maniere générale, on affirme que les diplomadéésndent les « intéréts » du pays
gu'ils représentent. Or la notion d’intérét elleme est relativement floue et appelle a
différentes analyses et interprétations. La quegiia se pose ici est donc : comment les
sciences sociales analysent-elles et interpréti®-& notion d’ «intéréts » dans le
cadre de la négociation?

D. Lax et J. Sebenius définissent deux catégofierets : les intéréts intrinseques
et instrumentaux. Les intéréts intrinséques portemtle réglement du probléme des
conditions favorables. Par exemple, dans le cadra donférence de Dublin (2008), la
Défense francaise avait pour enjeu de négociaiondintien des systemes d’armement
a sous-munition francais — ce qui constitue un r@iténtrinséque, détaché des
négociations ultérieures. Un autre exemple parksont les négociations pour la
reconnaissance des frontieres qui ne s’attacheatixjiconditions favorables pouvant
étre obtenues immédiatement. Le but d’'une négoaaliplomatique axée sur ce type
d’intéréts est la préservation ou le gain d’avaesagans considération des relations
diplomatiquesdans le tempsdonc sans prise en compte de ce que nous avomséde
« cadre général des négociations ». On se situ® emrement dans une analyse en
termes de rapports de force ou les deux partiesclobiet a obtenir les meilleurs
avantages pour eux-mémes a court terme.

Les intéréts instrumentaux renvoient aux effetsnd’ négociation sur les
transactions futures: il s’agit de poser les regthu jeu des négociations qui,
ultérieurement, pourront s’avérer avantageusescd® des conférences de paix est
particulierement intéressant en ce qu’il renvoi@sdane large mesure a ces intéréts
instrumentaux. Ces conférences visent a détendee sitnation potentiellement ou
effectivement belliqueuse, mais constituent en seWmes I'occasion d'un
élargissement des possibilités de négociation dgtuce but est de permettre le dialogue
— c’est-a-dire, stratégiqguement, la confrontatianglun cadre de négociation — entre des
puissances, en présentant ce dialogue comme miikaple aux parties que la situation

existante ; les conférences de paix sont doncns#@guement prospectives, elles

19 LAX, David & SEBENIUS, Jamed/lanager as NegotiatpiFree Press, New York, 1987, 416p.
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envisagent surtout les rapports futurs en tantligs @rétendent les permettre. Dans le
cas de la conférence de Madrid de 1991, une teatd# la communauté internationale
de négocier un processus de paix entre IsraéllestiP® notamment, la réussite de la
rencontre fut la démonstration d'une possibilitéhdgociation future — qui menera aux
accords d'Oslo en 1993 et au traité de paix isfipélestinien en 1994. Ce sont donc, a la
conférence de Madrid, les intéréts instrumentauwonquété privilégiés, au détriment des
intéréts intrinséques.

Ce qui peut, a premiere vue, étre naivement cérésidomme un geste de bon-
vouloir, une ouverture a l'autre, une aspirationaapaix, s’'avere donc étre plus
complexe : I'analyse de la distinction qu’'opérent l2x et J. Sebenius entre intéréts
intrinséques et instrumentaux nous permet de plaserapprochements diplomatiques
entre puissances opposees comme le résultatadiicnl stratégiqueayant en vue les
« intéréts instrumentaux » des puissances en mesdh apparait ainsi que les
négociations de paix ou de désarmement se sitogjoirs encore, dans une perspective
sociologique, dans un rapport stratégique d’opjosi’intéréts — desquels la norme est

a priori exclue épistémologiguement.

Il convient d’approfondir I'analyse de ces rappgpar une déconstruction de la
notion d’intéréts qui reste en soi peu claire dumt de vue sociologique. Pour certains
chercheurs, les « intéréts » sont en réalité lev@au« Toute négociation porte sur un
enjeu généralisé : le pouvoi®» Le concept de « pouvoir » appelle donc a étre

développé sociologiqguement.
C. Les zones d'incertitudes

M. Crozier et E. Friedberg ont probablement chuigile mieux a la définition du
« pouvoir » dans une analyse fondée sur les zofieseditudes. Une relation de
négociation — dans le cas de M. Crozier et E. Beegl de négociation intra-
organisationnelle, bureaucratique — se fonde pbacun des acteurs en présence sur la

recherche du contréle de zones d'incertitude afobténir un pouvoir relatif sur les

2 BOURQUE, R., THUDEROZ, CSociologie de la négociatiop, 53.
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autres acteurs. Leur définition de la zone d'inicelé est la suivante : « En définissant
des secteurs ou l'action est plus prévisible quesdiautres, en mettant sur pied des
procédés plus ou moins faciles a maitriser, [lagciires et les regles de l'organisation]
créent et circonscrivent des zones d’incertituatgganisationnelles que les individus ou
les groupes tenteront tout naturellement de caerty@ur les utiliser dans la poursuite de
leurs propres stratégies, et autour desquellesésront donc des relations de pouvoir.
Car le pouvoir, les capacités d’action des indigicau des groupes au sein d'une
organisation dépendent en fin de compte du congdlds peuvent exercer sur une
source d’incertitude affectant la capacité de Emigation d’atteindre ses objectifs a elle,
et de I'importance comme de la pertinence de citece d’incertitude par rapport a
toutes les autres qui conditionnent également ce#gacité. Ainsi, plus la zone
d’incertitude contrélée par un individu ou un greugera cruciale pour la réussite de
I'organisation, plus celui-ci disposera de pouvéit Ces zones impliquent donc des
situations, compétences et opportunités non régiras pour lesquelles des relations de
pouvoir informelles se mettent en place. Il s'ggit exemple d’'une certaine expertise en
armement nucléaire, qui permet au diplomate quligpose de mener, dans une certaine
mesure, les négociations. Cette expertise, sieasdtereconnue, lui donne le pouvoir
informel (dans le sens de non-reconnu par le drtétnational) de définir mieux que les
autres parties ce qui sera considéré comme une rauniéaire — pouvoir fondamental
dans le cadre d’une conférence de désarmementpeuwir [...] constitue [...] un acte
relationnel ou se marchandent des gestes, desdattitou des capacités d’action. La
négociation apparait ainsi comme un mode |égitingee dlructuration des jeux
organisationnels, dont I'enjeu est ['accroissemempipur chaque membre de
I'organisation, d’'une zone d’incertitude (ou d’amtonie, donc de plus grande liberté
d’action). »%*

Il s’agit ainsi pour les diplomates prenant parturée telle conférence de se
soustraire a ce pouvoir afin d'obtenir un avantageatégique. lls peuvent tenter
d’acquérir une telle expertise pour échapper a pwse informelle de la zone

d’incertitude en matiere de définition d’armemeuntléaire. lls peuvent également — et

2l CROZIER, Michel & FRIEDBERG, Erhard,’acteur et le systéméaris, Seuil, 1977, p. 67
22 BOURQUE, R., THUDEROZ, CSociologie de la négociatiop, 22.

21



c’est bien souvent la facon dont les délégatioptodiatiques procedent — réclamer la
réglementation objective de l'expertise afin d'gmber & la part d'arbitraire que
constitue un pouvoir informel. Cette deuxieme sofutrenvoie a la concertation avec
des communautés épistémiques, des acteurs exserrégulant I'expertise ou la
définition par écrit, avant le début des négociajades expertises considérées comme
|égitimes et valables dans le cadre de la conférenc

Ce qui ressort de cette analyse des rapports gleciadion est le contenu de la
notion de « pouvoir », d’intéréts. Les diplomatesherchent donc avant tout, dans une
perspective sociologique toujours, la mainmise Ilggr zones d’incertitude, qui par
ailleurs abondent dans un droit aussi peu codifié lg droit international, et ainsi un
pouvoir sur les autres négociateurs. Finalementpaavoir renvoie a la capacité
d’effectuer des choix qui semblent arbitraires mprévisibles aux yeux des adversaires.
On constate ce pouvoir a titre d'exemple dans |&#ioe de dépendance économique
entre deux Etats qui n'aurait pas été objectivést-@-dire énoncée clairement, dans sa
nature et ses conséquences en matiére de négogckttigui octroie une autonomie, une

force contraignante de son autonomie, a I'Etatigpmiine la relation de dépendance.

Il y a dans cette analyse une bonne approche akpppnotamment en ce qu'elle
explique la nécessité, dans de nombreuses néguosatiiplomatiques, d'établir en
prévision les attributions et compétences afinedtreindre les zones d’incertitudes. Plus
généralement donc, nous pouvons qualifier avec Rdynaud les pouvoirs comme « les
régles constitutives du systéme, les régles dwjelCette définition a une portée plus
étendue que celle de M. Crozier et E. Friedberg jpeut donc élargir I'analyse du
pouvoir en explicitant ses différentes caractérisds, ce qui permettra de saisir I'enjeu

de la négociation au prisme des travaux sociolagqu
D. Le pouvoir

Le pouvoir en négociation contient différentes ceastiques qui sont toutes des

% REYNAUD, Jean-Daniel.es Régles du jeu. L'action collective et la régiola sociale A. Colin,

Paris, 1989.
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enjeux stratégiques. Ainsi, toute négociation peutomprendre comme un jeu a somme
nulle avec uniquement deux bilans possibles : i@ ga la concession, c'est-a-dire
I'obtention ou la perte de positions de pouvoir.

R. Bourque et C. Thuderoz définissent quatre cariatiques du pouvoir. Le pouvoir
est relationnel est lié a I'imprévisibilité des comportements.rdéinvoie a une marge
d’autonomie qui développe l'incertitude chez le odégteur adverse et permet donc
d’'instaurer des cadres de négociations, des «3edle jeu » plus avantageuses
stratégiqguement. Cette caractéristique est conakgte par Crozier et Friedberg dans
I’ Acteur et le Systéeme.

Le pouvoir lié audegré de dépendanamnstitue une autre forme de pouvaoir,
comme nous l'avons précisé plus haut. Il permetati@tre les zones d’incertitude et les
enjeux de la négociation, en augmentant la diffécdlétablir une MESORE qui poserait
des limites aux revendications des négociateuegpplication rapide et immédiate, en
2012, des mesures préconisées par I'Union EurogéemiiGréce est un exemple flagrant
du pouvoir de négociation qu’'offre la situation dipendance au plan de renflouement
européen dans laquelle se trouvait le gouvernehedigne.

Le pouvoir estcontingent, provisoire et relatif il dépend de conditions
extérieures qui peuvent se modifier. La distriboutthu pouvoir est liée a ces conditions.
Ainsi, la négociation diplomatique doit prendre empte cette contingence dans la
deéfinition des regles : elle constitue en effet dneme de zone d’incertitude qui
avantage de fait ceux en meilleure position de pouvpositions qu’ils s’efforceront de
préserver. La durée de validité d'un traité etressures coercitives en cas de rupture
permet de pallier cette incertitude en obligeanEtat & respecter les clauses quand bien
méme de nouvelles conditions lui permettent den@wgier une nouvelle position de
pouvoir. Les clauses du Traité de Versailles (19afposant a I'Allemagne I'ouverture
de ces frontieres commerciales et I'absence dés tdduaniers avaient cette fonction
d’encadrement de la zone d'incertitude que powaiistituer la reprise économique de
I’Allemagne et sa puissance commerciale potentiediat retrouvée.

Le pouvoir estoercitif; il se mesure a la capacité de sanctionner loitsgfe’st
pas respecté. La capacité diplomatique d'instalereradre général des négociations —
qui est, rappelons-le, ce que nous avons définintenm’enjeu fondamental des

23



négociations et donc le véritable contenu du « puv- dépend de la faculté de I'Etat
représenté a faire appliquer ce cadre par sa tagaprendre des mesures de rétorsion —
donc sa capacité de nuisance. Cette forme de tioar@st moins puissante que le
monopole étatique de la violence légitime sur sritbire, mais représente néanmoins
une capacité de nuisance a l'aune de laquelle sarenke pouvoir. Ainsi, dans le cadre
des accords commerciaux conclus entre les Etats-etnie Maroc au sein de 'OMC
(2004), les Etats-Unis disposent de la capacit@r&t®dnner tout non-respect par des
restrictions a I'importation et/ou I'exportation a&nsi, de la capacité a définir le cadre
des négociations commerciales. Rappelons cepementie pouvoir de négociation
n'est pas strictement coercitif — ce qui excludaitpossibilité de la persuasion. Un
pouvoir coercitifpotentielest suffisant, ce qui pose également les questelasves a la
stratégie du « bluff ». De ce fait, le rapport dercition est le plus souvent un rapport a

terme indéterminé?

Cette derniere caractéristique est importante ent tqu'elle se distancie
définitivement d’'une visiomormativedu pouvoir : il N’y a pouvoir que lorsqu’il y a
possibilité de coercition. On peut comprendre leutdodes chercheurs quant au
« pouvoir » d’instances qui ne disposent d’aucuryenode coercition réel et ne se
réferent qu'a la norme — ONG, communautés épistéesiget certaines instances
internationales. L'exemple de la non-applicationR&cté de Stabilité et de Croissance au
sein de 'UE, et 'absence de sanctions a I'égardtad-rance et de I'Allemagne prouvent
sociologiquement une absence de pouvoir des itistisieuropéennes dans I'application
des principes normatifs qu’elles établissent. Leivo@r diplomatigue semble donc
nécessairement lié a la force coercitive des [mgdida négociation. Cette conception
avalise le réalisme dans l'étude des relationsrnatenales contre l'idéalisme qui
considérerait la norme sans force contraignante mantre ainsi ses limites a saisir
I'ensemble des situations de négociations, quianeagent se réduire a des phénomenes

de coercition effective ou potentielle.

24 BACHARACH, Samuel & LAWLER Edward?ower and Politicsin Organizatiodossey Bass, San
Francisco, 1980, 249p.
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Les notions d'intérét et de pouvoir sont a préseritircies et posent les bases
(sociologiques) de la négociation diplomatiqueur lenjeu. Il convient désormais de se
pencher sur les stratégies de négociation, sasrmirbcedes par lesquels s’expriment les
pouvoirs respectifs des puissances en présencepténgere approche intéressante se
fonde sur la théorie des jeux, qui exprime les oaisp stratégiqgues sous forme
mathématique et simplifiée et offre ainsi un bortiloaonceptuel pour concevoir

stratégiqguemeria négociation diplomatique.

4. Les stratégies

A. Les apports de la théorie des jeux

La théorie des jeux se concentre essentiellemeria stratégie de la négociation. La
stratégie est définie par A. Rapoport comme « an prédéterminé donné par le joueur
avant le début de la partie (& un tiers par exemptévoyant le choix qui sera fait dans
les différentes situations pouvant se présenteccaus du jeu 3. Ainsi, le diplomate
définit par avance, selon les conditions dontébanaissance, quels seront ses choix et
décisions en fonction des comportements du diplenadverse. Lorientation du
diplomate sera déterminée par « I'équilibre réslltde la somme pondérée des effets
produits $°.

Les facteurs qui influenceront ces orientations portent le rapport de force entre
les parties, la nature des relations entre lesegates théemes en débat, le poids respectif
des enjeux et I'existence éventuelle d'une MESORS. stratégies correspondent donc
a des priorités que se fixent les diplomates damggociation sous la contrainte de ces
facteurs. Selon quel modéle s’articulent alorspresités ?

R. Bourque et C. Thuderoz proposent une breverigésa de I'approche de la
théorie des jeux : « les parties sont jugées mibriqlies et réduites a deux, s’affrontent

dans des jeux non-répétés et faiblement contraignades négociateurs ont un acces

% RAPOPORT, AnatolFights, Games and Debatdsniversity of Michigan Press, Ann Harbor, 1960
142.
% ROJOT, Jacqueka NégociationVuibert, Paris, 1994, p.106.
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facile aux informations et savent les traiter ctard qu’ils établissent concerne souvent
(ou se traduit dans) un énoncé chiffré, de graidplgité »*.

Une telle approche nous permet de saisir 'aspiatégiquede la négociation
dans sa conception sociologique : une équation énahque se forme, avec pour
objectif les intéréts donc le pouvoir et comme afale les contextes et facteurs du jeu.
Plusieurs exemples viennent illustrer ce postliébtique. T. Schelling développe le
point focaf®, qui correspond & un point d'accord « naturel treetes parties, issu de
I'anticipation des comportements de l'autre. C'agte solution qui polarise la
coordination des choix sans qu'il y ait nécessagm@imcoordination. Cette forme
d’optimum se retrouve dans I'une des varianteplas célebres de la théorie des jeux :
le «dilemme du prisonnier », élaboré par le matt@ien A. Tucker. A l'inverse, ce
dilemme montre une situation qui débouche, lorsdnague négociateur se préoccupe de
ses intéréts propre, a un sous-optimum. C’est aesgue montre I'équilibre de Nash en
économie qui, appliqgué a la sociologie de la négmsi, montre qu’'une négociation
diplomatique ou les acteurs (Etats-Unis et URSS)osdrontent directement en tachant
d’obtenir le plus d’avantages (puissance militao@)duit & un situation sous-optimale et
insatisfaisante pour les deux parties (course amements et insécurité). D’autres
travaux®, inspirés notamment de microéconomie et des fonstd'utilité, exposent un
modeéle similaire d’analyse mathématique de la né@foa en vue d’une solution

optimale.

La premiere conclusion a tirer de la théorie dasxjest la nécessité d’'une
concertation qui permet d’accélérer et de simplifeconsensus contre la recherche plus
aléatoire d’'un point focal, et également de ne ggmmaintenir dans une situation sous-
optimale de recherche de gains individuels sansidération pour les intéréts de I'autre
partie. La deuxieme conclusion, la plus importatgas notre démonstration, renvoie au
présupposé épistémologique qui réside dans unedppmpar la théorie des jeux. La

négociation diplomatique s’y trouve réduite a umapde expression mathématique, qui

27 BOURQUE, R., THUDEROZ, CSociologie de la négociatiop, 47.

%8 SCHELLING ThomasStrategy of ConfligtCambridge, Harvard University Press, 1960,
particulierement pp.83-118.

Le modele de choix conflictuel de Carl Steveas,Zones de négociations et les fonctions d’utléé
Walton et McKersie.

29

26



expose I'acte méme de négociation comme la résalatune équation dans un contexte
donné avec un objectif donné. Le diplomate peutsaétre assimilé a une fonction de
résolution de I'équation, selon les trois étapdmnms précédemment : la définition du
probleme (la nécessité mathématique d’'une négoniairs d'une situation sous-

optimale), la reconnaissance de la possibilité @’'aalution (envisager les variables et
les résultats potentiels) et I'échange d'avantafjasrésolution vers un optimum

supérieur pour les deux intéréts en négociation).

Ces théories sont pour la plupart tres incompletesnt essuyé de nombreuses
critiques®, notamment sur leur caractére trés abstrait. @ieise autre |'absence de prise
en compte de la négociation comme jeu & somme Auwlest-a-dire un jeu ou le modéle
gagnant-gagnant est impossible. En réalité, la ¢ciagon diplomatique ne se contente
pas de dégager de facon mathématique un optimumlgmdeux parties (qui d’ailleurs
ne sont pas unifiées, nous I'avons montré au dévuparfaite rationalité et anticipation,
mais doit développer des stratégies de négociafionsi elles procédent d’'un calcul
rationnel, ne pensent pas l'aboutissement de laaipn en termes d’optimumour

toutes les parties

B. Négociation distributive et négociation intégrave31

La stratégie de négociation diplomatique doit &neisagée différemment d’une
résolution d’équation: elle comporte des méthod#ss approches du probleme
différentes selon les gains escomptés et les donditle la négociation. R. Walton et R.
McKersie vont tenter de définir les stratégies @gatiation en les fondant sur des
mathématiques pour expliquer I'émergence d’'une ci@gon mais en développant
ensuite un modéle binaire de processus de négutiati

La négociation distributive (ND) correspond a umgaciation a somme nulle : les
parties cherchent a maximiser leurs gagwmntre l'autre partie. Les diplomates y
considerent donc les enjeux comme parfaitementsgspet envisagent I'obtention d’'un

gain pour 'un comme nécessairement au détrimetadee. Il s’agit, par exemple, de

% BOURQUE, R., THUDEROZ, CSociologie de la négociatiop, 47
31 WALTON Richard & MCKERSIE Rober# Behavioral Theory of Labor Negotiations. An asyof
a social interaction systenvicGraw-Hill, New York, 1965.
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négociations en matiére de répartition de titrestoeiaux : la définition de la frontiere
entre deux Etats implique, pour tout gain qu'effectine partie, une perte équivalente
pour l'autre partie. Le diplomate se situe lorsaquégocie des titres territoriaux, dans un
jeu a somme nulle, ou toute concession est une pewst une négociation distributive.

La négociation intégrative (NI) renvoie a la comece des intéréts dans la
négociation : les diplomates coopérent pour laseltéion de problémes . La
confiance réciproque et la recherche de solutiontuetlement acceptables guident la
négociation — on recherche un modeéle de type «ayaggagnant ». Il peut s’agir par
exemple de négociations entre Etats européengia@iiopter une position commune a
I'ONU ; la coopération y est nécessaire pour domumar cohérence globale et donc une
force a la position commune, force diplomatique ofaiurait pas été telle si les Etats
s’étaient positionnés séparément. Il est donc gad® I'intérét des diplomates d’adopter
le mode de la NI pour accroitre les gains de sgs.pa

Ainsi, R. Walton et R. McKensie enrichissent ladhié des jeux exposée initialement
en exposant les deux aspects de la négociatiammegeu a somme nulle ou non nulle.
Leur modéle se fonde également sur les courbesit@'uafin d'imbriquer leur théorie
dans une idée du diplomate comrhemo oeconomicugt d'ancrer la stratégie
intégrative dans la recherche d'intéréts particsli€éa coopération n’existe donc qu’en
tant qu’elle esstratégiquemenprofitable pour les partis. Selon les gains esdémpour
chaque mode de négociation, le diplomate devrasgHaiND ou la NI. Si une entreprise
francaise se retrouve en concurrence avec unepesedtasunienne pour I'exploitation
d’un puits pétrolier au Tchad, les diplomates feasagle N'Djamena devront décider s'il
faut adopter une stratégie ND (s’opposer aux itgéasuniens et négocier un
maximum d’avantages auprés des autorités locales)ne stratégie de NI (coopérer
avec les diplomates étasuniens pour établir unat&n optimale pour les deux parties).
Ce choix dépendra des facteurs que nous avonsop@éelauparavant : les acteurs
engagés, le contexte structurel, les contexteséd@amtion, les enjeux, les courbes
d'utilité.

Autre exemple : le concept diplomatique de « rapipements stratégiques ».

%2 Cette démarche est inspirée des processus deagpeide la négociation. Voir MARCH J. & SIMON
H., Les OrganisationsEditions d’Organisation, Paris, 1951.
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Lors de la conférence de Dublin sur les armes a-satnitions, comme nous I'avons vu
auparavant, est apparu une divergence d'intéréte da Défense francaise et la
délégation diplomatique du Quai d’Orsay. En l'ocence, pour parvenir a ses fins
(préserver trois des quatre types d’armes) coag@hgagements diplomatiques francais
(sacrifier deux types pour en sauver deux), la Dsdeeut recours a un rapprochement
stratégique avec une Organisation Non Gouverneteeni@rvégienn®&. Tous deux,
recherchant la satisfaction de leurs intéréts qartrs, convinrent de s’entraider pour
peser plus lourd dans les négociations. Les irtgyéhéraux et les objectifs de chacun
étaient trés différents, mais une coopération apgsant profitable aux deux parties, il y
eut un rapprochement stratégique qui permit I'diden de gains autrement
inaccessibles. Lutilisation d’'une stratégie de (MEgociation intégrative) est donc
présentée comme le produit d’'une réflexaaculatrice et stratégique- non pas comme
un accord sur les normes ou un rapprochement igéple, mais comme une
combinaison avantageuse dans la poursuite desétsmtéarticuliers des deux

organisations.

Conclusion partielle

Nous avons vu que les acteurs prenant part auxciapns se sont fragmentés
de deux manieres : on peut constater une divaatit des acteurs sur la scene des
négociations diplomatiques, mais aussi une midaraiere théorique d’une division des
acteurs eux-mémes, dont l'unité épistémologiquééamise a mal par les travaux des
sciences sociales. Cette fragmentation débouchareuaugmentation importante 1) de
la fréquence des négociation et 2) des besoinalbiédr conceptuellement des outils
stratégiques plus complexes.

Ces outils se retrouvent au niveau des contextescontexte structurel est
indépendant de la volonté des diplomates, maisméegte de négociation peut devenir
une arme stratégique, un outil d’optimisation desng pour celui qui le maitrise.

L'analyse du contexte permet I'élaboration d’'unegee stratégique et conflictuelle dans

% DUFOURNET, H.Les militaires en négociation diplomatiqusp. 10-11.
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I'objectif de servir les intéréts de I'acteur repgété (le plus souvent, I'Etat).

Les enjeux de la négociation sont au cceur de @égtia; or la sociologie a
apporté de nombreuses théories quant a la natuceglenjeux. Nous avons vu que,
finalement, c’est dans la notion de « pouvoir » gaegetrouvent assemblées et unifiées
la plupart de ces théories. La négociation diplamoiat cherche I'obtention du pouvoir
sur des bases de stratégies communicationnelles.

Ces stratégies elles-mémes nous permettent deeneitravant les postulats
stratégiques de l'analyse : les approches en texees jeux » développent I'aspect
calculateur des stratégies dans un contexte matts&maes approches duales en
stratégies intégratives et distributives elles-agsposent les modalités de décisions
stratégiques au regard de l'optimum dans la satisfa des intéréts particuliers

représentés par le diplomate.

Plusieurs point spécifiques a l'analyse sociologi(et des lors partiels) sont a
relever dans cette partie :

1) La notion de pouvoir, liée aux intéréts, seraitta. Elle exprimerait la raison
d’étre de la négociation, son objectif ultime :claopération ou l'opposition se
situeraient toujours dans un horizon d'accroissémerpouvoir pour les parties
négociantes. C’est donc intimement dansalgport de forceque la négociation
trouverait sa nécessité. Elle répondrait a un agrdantéréts (éviter le conflit
guerrier direct, obtenir des gains sans risquetatiemages).

2) La stratégie calculatoireserait le mode d’action premier des diplomatessdan
cette analyse, en vertu des intéréts décrits pedsgrbnt. Elle serait donc au
fondement de I'action communicative diplomatique@stituerait le présuppose
épistémologique d’'un dialogue diplomatique. En tfesl termes, un diplomate
ne pourrait s'attendre, dans une rencontre avecdéhggation d’'un autre Etat,
gu’a un comportement stratégique.

3) Le caractere normatif de la négociation est écarf#iori — non mesurable et
impropre a I'analyse stratégique, la norme esttépislogiquement exclue de la
réflexion sociologique. Elle n’est pas présumé«istante — certaines théories y
font référence — mais elle ne peut étre prise enpte, au vu des postulats
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épistémologiques explicités auparavant.

L'analyse sociologique nous fournit une grille tcture et d’interprétation
intéressantes : la réalité concréte de la négooiaemble mieux définie dans I'analyse
sociologique. Le rapport de force et linteractismatégique a-normative forment un
modele de compréhension de la négociation dipl@ueatiqui en reléve certains traits
saillants et en simplifie les processus discurdiés.« langage diplomatique » est ainsi
expliqué en partie par ces jeux stratégiques dahatld’obtenir du pouvoir.

Cependant, il est important pour notre compréleensiu phénoméne de
s’intéresser a d’autres approches. En effet, lim@abociologique est un apport certain a
la compréhension, mais se limite, comme nous lavom, a des présupposes
épistémologiques qui limitent I'approche. Commeningidérer les négociations

diplomatiques afin de cerner le phénomene de fagmnglobale et polyvalente ?

De fait, il faut souligner que la négociation diplatique s’oriente en fonction des
orientations politiques qui guident la politiqueagigere. Or les orientations politiques
sont le produit et les agrégats de visions du maaé@ogisées, de principes normatifs
sur le politiqgue lui-méme, soit la maniére de fairere ensemble et de structurer une
communauté — notamment vis-a-vis d’autres commesalta « scéne internationale »
est certes une aréene ou s’opposent differenteegeranais ses forces elles-mémes sont
mues par des valeurs et des énoncés normatifgwstants. Si I'analyse s’en tient au
caractére strictement discursif de la négociatdie, en reléve les rapports de force sans
en cerner les enjeux normatifs. Il semble cependé@céssaire d’étudier ces enjeux pour
notre compréhension du phénomene — ce que la sg@at’est plus capable de faire, au
vu de ses fondements.

C’est donc vers la science politiqgue, dans selysemjuridiques et philosophiques,
gu’il nous faut nous tourner : la norme doit étoenprise comme structurant également
le discours diplomatique, donc la négociation diphtique. Il faut réintégrer la norme a
la réflexion et montrer que la négociation diploiga¢ ne saurait étre comprise sans les

principes normatifs qui I'encadrent.

31



[I. Analyse normative de la négociation diplomatique

La difficulté a analyser de facon globale le phéaoe de la négociation
diplomatique tient avant tout a la difficulté derlarme a s'implanter intellectuellement
comme un facteur structurant. La déconstructionlgpanéthode sociologique a marqué
la science politique, tout en écartant l'intégratie la norme comme principe objectif.
Ce choix épistémologique a ouvert des formes d/aagrécises et intéressantes, mais a
également recouvert une réalité d'importance. fnlde la métaphysique théologique et
du transcendantalisme philosophique a porté un edapplace de la norme au sein des
sciences humaines — tendance qui trouve aujoursidruaboutissement dans (@stical
Legal Studie¥ — de nombreuses théories contemporaines ont dentéplacer la norme
dans l'analyse du réel.

Si notre analyse change de discipline, elle chadgmement de forme. Nous
tenons donc a signaler que le recours a la cleagdn et catégorisation des théories sera
délaissé au profit d'un cheminement philosophigtiedémonstratif, qui tentera de
soulever par le raisonnement les fondements ndisrdsila négociation diplomatique.

Dans le cadre de la négociation diplomatique, narsons l'importance de la
norme dans une analyse a la fois du « cadre staliciet des moyens de la négociation.
Ainsi, c'est a la fois dans les contextes diploquegs, qu'ils soient juridiques ou
culturels, et dans le langage méme que s'ancreotmen Elle est une catégorie
structurante de la négociation — et bien plus gsionple outil stratégique.

% UNGER, RobertoThe Critical Legal Studies Movemehiarvard University Press, 1986, 136p.
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1. La norme et la diplomatie

L'analyse se portant avant tout sur la norme, spra le point central et
I'articulation du raisonnement visant a rendre dentle facon globale du phénomene de
« négociation diplomatique », il s'agit tout d'abale placer le concept de norme dans
ses rapports aux autres concepts, la négociatida diplomatie. La premiere étape
revient a définir précisément la norme pour enisiiséalité. Car c'est bien sur ce point
gue nous dépasserons la logique strictement sgaiple : démontrer, dans un premier
temps, la réalité de la norme pour en dégager, gpaes, les fondements et les
articulations.

Ainsi, il faut revenir brievement sur la sociolegie la norme et les ambiguités
du terme lui-méme, qui renvoie a la fois a la «malité », donc une tendance factuelle
détachée de tout questionnement éthique, et adamativité », soit une prescription. Il
apparait donc que la définition elle-méme de lamsomanque de clarté — il nous faut
préciser cette ambiguité avant de poursuivre laothsination sur la€alité et leffectivité

de la norme dans le monde diplomatique.
A. Définition de la norme

La norme recéle une profonde ambiguité, que Eeemier partie a pour but de
lever. En effet, I'abondance sémantique autouredierrne — normal, normé, normatif —
peut brouiller I'analyse si certaines distinctiores sont pas établies. J. Haglo introduit
Norme et symbolear le constat des difficultés de la définitioril est apparemment
plus aisé d'énumérer ou d'indiquer les normes aqudesl définir 8. J. Haglo tente
cependant une définition : « La norme est un faitio objet dans lequel sont associés un
symboleet uneexpressioret dont la fonction est de manifester wigigation »°. La

complexitée de cette définition, agrémentée de damations mathématiques et

% HAGLO, JohnNorme et Symboleles fondements philosophiques de I'obligati®aris, L'Harmattan,
1998, p.9.
% HAGLO, JohnNorme et Symbole, 314.
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linguistiques risquent en reéalité d'obscurcir natiesonnement. Nous tenterons donc
d'établir philosophiquement une définition plus essible de la norme avant de
poursuivre la démonstration. Nous le verrons, l&nd®dn elle-méme renvoie a un

cloisonnement disciplinaire qui distingue le faitgtincipe, la lettre et I'esprit.

A La norme comme fait

La norme comme fait peut trouver son origine dassmathématiques et la loi
normale gaussienne — dont la représentation graph@gt une courbe en forme de
cloche. Cette loi est I'une des principales distidn de probabilité : elle permet le calcul
de probabilités avec des parametres élevés. Céegpoksibilité d'une définition
mathématique de la normalité, en tant quedpulation prise en compte et dont un
critere particulier (la taille des femmes de tresms) modélisé coincident plus ou moins
avec la loi de Laplace-Gauss. Ainsi, un état denadité peut étre défini pratiguement et
mathématiquement : la norme est le résultat d'undéiisation mathématique fondée sur
les répartitions et variances factuelles de cstepecifiques au sein d'upepulation

La sociologie, a linstar de I'économie, revendiqune proximité avec les
sciences mathématiques et les sciences dites sXaoBest ainsi qu'une analyse
sociologique prétend s'orienter sur le fait, eteptss norme par induction — mode de
raisonnement par excellence du sociologue. La nastde fait dégagé par I'analyse
sociologique de sa contingence empirique pour teiterisé comme objet de science :
c'est l1a du moins le fondement de la méthode sugiplie que propose DurkhelnLa
norme devient avec Durkheim un « fait social »toute maniére de faire, fixée ou non,
susceptible d'exercer sur l'individu une contraéérieure ¥ C'est sur ce fondement
que Durkheim peut parler du crime comme « phénomeénmal 3° : la séparation entre
la norme et I'éthique par la fondation, nécesghine point de vue épistémologique, de la

norme dans le fait et le fait seul — que, dansaamw@ine mesure, nous retrouvons dans le

37 HAMEL, JacquesPrécis d’épistémologie de la sociologhontréal-Paris, L'Harmattan, 1997, voir
Introduction pp. 9-22.

38 DURKHEIM, Emile,Les régles de la méthode sociologique (19B@yis, PUF, 2007 (13e
édition).
% |demp.14.

40" |dempp. 64-75.
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positivisme juridique durkheimien également — artécde I'analyse la possibilité d'une
transcendance et a, par la méme occasion, ocaudtééalité normative qui déborde la
réalité normalisé qu'exposent les travaux sociglogs. C'est également ce que le

philosophe Canguilnem définissait commadame descriptive.

Cependant, nous parlons de norme dans son seiggieétet de normativité
quotidiennement. Notre vision du «normal » intibdun comportement — pourtant
sociologiquement catégorisable — qui ne se fonadedauns unédée (voire unidéal) de
« ce qui devrait étre normal ». Ainsi, le sens camnopposerait a Durkheim que le
crime « n'est pas normal ! » - la définition dentame ayant apparemment glissé pour
échapper a I'emprise du fait strict. Le normal,sdensens commun du moins, ne se
réduit pas a un fait qui réegule les comportemeotsasix. De méme, la norme juridique
ne peut étre concue uniquement comme l'inductiofaie préalables : le sempiternel
exemple de l'abolition de la peine de mort en Fegi®81) démontre, dans le contexte
sociologique de I'époque, la possibilité pour kegitdile prendre une certaine avance sur le
fait — le législateur ayant établi une norme nols paduite des comportements (la
majorité de la population étant encore favorable @eine capitale) mais déduite de
principes éthiques.

La norme comme fait est une conception qui possgue certaine utilité
épistémologique, mais ne peut étre jugée suffisdinieut désormais intégrer le principe

et la définition éthique dans le concept.

A La norme comme loi

La norme ouvre également la possibilité d'une goijgison : le « il faut »
remplace le «il y a », la maxime éthique suppldatiait modélisé. Ainsi, la situation
normalerenvoie a une situation juste et moralement aabdpt- I'anormal renvoyant a
la déviance éthique. La pensée contemporaine anegt rejeté une telle conception,
issue de la philosophie antique et médiévale et aeivent a fondement théologique. La

norme peut alors étre assimilée a la loi moralapkenatif a I'impératif (catégorique).
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A nouveau, il faut admettre l'insuffisance d'uedlet définition. La fin de la
transcendance dans la pensée occidentale a sagréé de mort d'une justification de la
norme par son origine divine, comme loi dérivéeBien supréme. La norme ne saurait
étre I'équivalent d'une loi. Tout d'abord, le terlei » possede lui-aussi une ambiguité
fondamentale entre les principes naturels scigotfinent établis et les normes
juridiques édictées. La norme dans le droit eshecregle qui du fait de son origine
(Constitution, Lois, reglements administratifs, il@a ou Accords internationaux) et de
son caractere général et impersonnel. constituesonece de droits et d'obligations
juridiques »™.

On le voit, la norme peut contenir une loi, magssy réduit pas. De méme, la
norme a une reéalité factuelle. Elle rassemble ddimensions : |'objectivité de la loi

éthique et de la transcendance, I'empirisme d& Ecientifique et du fait sociologique.

A La norme comme régle

La norme est a la fois une prescription (reglecdeduite, de savoir-vivre,
éthique) et une tendance factuelle modélisabldgnégstimentaire). « On peut envisager
une norme commeorescription ou uneregle c'est-a-dire un type de proposition
reconnaissable en ce qu'il peut généralement énapprasé par une phrase introduite
par devoir»*2 Le rapprochement au concept de régle permetssemsler aussi bien la
signification prescriptive de la norme et sa sigation empirique constatée, que sa
nécessité légale et sa flexibilité sociale (la eéegt I'exception). La norme n'est pas
transcendante, mais elle ne se réduit pas a desat®rsociologiques sur les tendances
comportementales. Elle n'est pas totalement obgdi certaine, mais ne consiste pas
gu'en l'agrégation d'opinions particulieres cogstst

En ce sens, la norme ouvre déja le sens de né&ftexion globale : le concept
oppose des difficultés de définition qui renvoiaok difficultés que pose la question de
la négociation diplomatique. Oscillant entre lajeativité des diplomates et I'objectivité

des principes qui s'insérent dans la rencontre ek subjectivités, la négociation

4 www.dictionnaire-juridique.com

42 AUROUX, Sylvain,La raison, le langage et les norméaris, PUF, 1998, p. 224.
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diplomatique est liée a la complexité sémantiquéaderme : entre construction sociale
et objectivité de principe, les deux phénomenesieatparcours conceptuels paralléles.

Ainsi, l'analyse de la norme nous a permis dealiser les enjeux de l'analyse
normative de la négociation diplomatique. C'estteavers de ce concept que se
construiront nos affirmations et notre tentativendlober largement le phénomeéne de la
négociation. Les ambiguités de la norme font éalro ambiguités du dialogue et du
discours que nous verrons par apres.

Il nous reste encore a définir clairement le catetel'application de la norme. La
norme comme regle peut sembler, a premiére vuergémeu droit — et notamment de la
régulation juridique des relations internationales droit dans la diplomatie semble étre
la premiére insertion du normatif dans la négoamatiil convient donc de I'étudier en

détail.

B. Le droit et la diplomatie

L'analyse de la négociation diplomatique est dabtigation d'intégrer la norme
en tant que la diplomatie elle-méme est soumisaraitt Ainsi, lecadre structurede la
négociation appose-t-il sur cette derniere desramnés juridigues donc normatives.
Cette analyse du droit dans la diplomatie nous pedtouvrir le champ de réflexion a
I'insertion de la norme dans la négociation. Simie® nous I'avons vu, elle ne peut étre
exclue, nous verrons par quels moyens elle peureyigtégrée — notamment, et en
premier lieu, par le droit.

Il faut cependant souligner que l'acte de négacidti-méme ne se soumet pas a
des « normes juridiques » - comme nous le montsepam apres. En ce sens, seul le
métier de diplomate ou la diplomatie en général rmemnstitution se trouvent sous
I'égide du droit et de ses normes. Les contraishbegroducteur orientant la production —
comme l'indiquait A. Strauss dans l'analyse desesastructurels de la négociation —, la
négociation subit I'effet de la norme par les inafi& juridiques auxquels est soumise la

diplomatie.
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a. La diplomatie soumise au droit

Le droit a pénétré la diplomatie afin d'en délenijuridiquement les contours,
avec le consentement des Etats. Il est difficilefaite d'établir clairement en quoi ces
contours consistent — la pratique diplomatique al@gement contribué a éclaircir cette
démarcation. Toutefois, les grands principes jgrids de la diplomatie démontrerons
I'intégration, par le droit, de la norme dans lalalinatie, et mettront en lumiéredadre
structurel des négociations diplomatiques, sans lequel unepEgmansion globale du
phénomeéne n'est pas envisageable. Il est a naiileus que les grands manuels de
droit et d'histoire diplomatiqd# tentent de rétablir le pouvoir de la norme dans la
diplomatie, avec pour objectif de battre en bréelsepréjugés courants qui voient dans
I'action diplomatique un mélange confus de secddsmensonges, de fourberies et de
mots couverts.

C. Villar affirme donc qu'a partir de la Renaissan« un second moyen de mise
en ordre normativiste fut appliqué : le droit im&tional. Des juristes, comme Baltassar
Hayala, Alberico Gentile et Hugo Grotius ont chérén ordonner I'anarchie politique
d'alors. [...] Ainsi, dans la perspective du droisdgens, la diplomatie n'apparait alors
que comme une activité qui est a la fois instapagele droit et qui lui est subordonné.
Le discours diplomatique en ressort comme un acggé par le droit qui, & son tour,
peut fonder des droits et des devoirs, engageamtasiteur. [...] Or la dimension
juridigue du discours diplomatique n'est pas resgeau plan théorique mais, par
mouvement anticipatoire, elle a également un impeatique %*.

Historiquement donc, le droit s'est inséré danslipdomatie et en a posé les
contours normatifs, c'est-a-dire prescriptifs. leeitdinternational a tout d'abord visé a
réguler les relations internationales et non pastement la diplomatie, bien qu'il aie été
directement concerné par la pratique diplomatidue.ne s’y intéresse réellement qu'a
la fin du XIXe siecle avec les conférences de LayeHde 1899 et de 1907 sur le

reglement pacifique des conflits internationauxestlois et coutumes de la guerre »45.

43 \oir par exemple GENET, Raodlraité de Diplomatie et de Droit Diplomatiquet@mes, Paris, A.
Pedone, 1931.

VILLAR, Constanzel e discours diplomatiqug.204-205.
45 CHOUKROUNE, Leilala négociation diplomatique dans le cadre du régletipacifique des
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P. Cahier définit lui-méme le droit diplomatique nmome « l'ensemble des normes

juridigues destinées a régler les rapports qubsmdnt entre les différents organes des
sujets de droit international chargés de maniermg@eente ou temporaire des relations
extérieures de ces sujets »46. Il est finalemerdntestable que la norme a pénétré et

pénétre toujours plus la diplomatie par l'interna@ei du droit.

b. La diplomatie, créatrice de droit

De méme, le lien entre la diplomatie et la nornoi-ici, le droit — existe dans la
réciprocité : la diplomatie produit elle-méme demmes. Les rencontres et sommets
diplomatiques ont souvent pour objectif de débouche la ratification d'un traité, la
conclusion d'un accord juridiguement contraignaot d'instauration de coutumes
internationales reconnues et acceptées. Les exenaplendent, car les négociations
diplomatiques débouchant sur une création de nojunglques inter-étatiques restent
les plus célébres (convention de Genéve, convedgdviontego Bay, etc).

La diplomatie est a l'origine de nombreuses northesiroit international. Ces
normes sont issues de diverses sodfceles conventions internationales, la coutume
internationale, les principes généraux du droibm@cis par les nations civilisées et la
doctrine. Arrétons-nous brievement sur ces sowtaedroit international public.

La diplomatie a bien évidemment un role fondamemans le cas des
conventions. Les conventions rassemblent généraledes délégations diplomatiques
secondées d'assistants et d'experts et — de plpisi€aujourd’hui — de représentants de
la société civile. Ces délégations entament lesgiations sur la base de travaux
effectuées préalablement. L'aboutissement des r&@gos debouche alors sur la forme
finale d'une convention qui doit alors étre ratfigar les représentants des Etats parties :
les diplomates. Tout au long du processus, le cdip®matique joue donc un role
essentiel dans la création du droit conventicfinel

De méme, les rapports diplomatiques définissendleégent la coutume

différends. Théorie et pratique du droit internaittd Hypothéses, 2000/1, pages 152-162.
46 CAHIER, PhilippeLe droit diplomatique contemporaiRaris, Minard, 1962, pages 5-6.
7 Ces sources sont définies a l'article 38 du stiua Cour internationale de Justice.
48 CAHIER, Philippe e droit diplomatique contemporaipp.373-401 sur les conventions.
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internationale : le fameupacta sunt servandgrincipe fondamental et coutumier du
droit international, jusqu'a sa formalisation atikde 26 de la Convention de Vienne
(1969),trouve son origine dans les liens diplomatiquesrigtatiques et la volonté de
leur maintien.

Les principes généraux du droit peuvent étre c@nés comme source du droit
par des juges ou des arbitres internationaux. Eanas des arbitres, il peut s'agir d'une
médiation diplomatique, auquel cas les diplomate®stis du role d'arbitre seront en
charge de la création du droit par principes génédggages.

Enfin, la doctrine en droit international est &gaént et surtout dégagée par la
pratigue de ce droit - les diplomates et la digtersont a l'origine de production
doctrinales, sources de normes en droit internaktion

En droit international privé, les intéréts destipaliers et des milieux d'affaires
francais a I'étranger étant liés aux intéréts deréace, la diplomatie a également une

influence sur la production normative de droit insional privé.

Ainsi, la diplomatie a une relation double a lame. Elle est structurée par la
norme en tant que régulée par des principes jurgdgigmais elle est aussi productrice de
normes. Ceci étant admis, on concoit alors l'inguare de saisir le r6le de la norme dans
la négociation diplomatique — et pas uniquement gaint de vue juridique ! Si, comme
nous l'avons constaté, la norme joue un role damgdociation, nous sommes légitimés
a dépasser et refonder la vision sociologiqueégirgtie de la négociation diplomatique
en y intégrant la normativité inhérente aux progsste négociation. Celle-ci cependant
ne saurait se réduire au droit pur, qui n'est l&ma qu'une manifestation plus ou moins
claire de la norme — selon qu'il s'agisse d'unérau les contraintes peuvent étre
disposées avec peu d'ambiguités, ou d'une coutumane part de libre appréciation de
la portée normative est permise.

Il nous faut donc a présent entamer une analyseaports qu'entretiennent la

norme et la négociation elle-méme.

2. La norme et la négociation
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La négociation diplomatique est I'acte diplomagiquar excellence ; elle est la
fonction de la diplomatie et est par la-méme soanaigx contraintes qui pesent sur la
diplomatie et le corps diplomatique. C'est donclpatiplomatie, dans le prolongement
de nos analyses précédentes, que nous étudieiom®adt de la norme sur la
négociation : il s'agit d'élargir la perspective Bunormativité générale qui structure le
champ diplomatique — alors que nous nous en temoxprincipes juridiquesappliqués.

La norme dans la fonction de la diplomatie — eXedire, la négociation
diplomatique — se situe dans deux aspects : leeadalta diplomatie et ses objectifs. Le
contexte du travail diplomatique est normé — jupdiment mais pas seulement. Les

objectifs du travail diplomatique répondent aussna exigence normative.

A. Les cadres normatifs (institutions, Iégislatifsculturels)

La négociation diplomatique advient dans un caete&e dernier varie selon les
régions geéographiques, les interlocuteurs, lesucoes, etc. Les études sociologiques
ont notamment distingué le contexdieucturel du contextede négociationLe premier
préempte a la négociation et influence inconscientrtee négociateur. Le second peut
étre utilisé par le négociateur a des fins strgtégg — il est de l'ordre deutil.

La négociation a, au fil du temps, été institutiaiisée. Nous montrerons que,
dans le processus d'institutionnalisation, elle galement été normée, structurée
normativement. La négociation diplomatique a subifllence de ['organisation
institutionnelle, dans laquelle elle se déploieodémis, mais aussi du droit qui en a
juridiguement posé les contours. Enfin, plus largetnla négociation se heurte a un
contexte socio-culturel trés normeé, au sein dubpue€gociateur stratégique peut trouver

des outils — mais se heurte surtout a des contmint

a. L'institutionnalisation de la négociation

La diplomatie s'est institutionnalisée au fil denshistoire : les réles ont été

définis de plus en plus distinctement (ambassadeyert, négociateur, médiateur) au
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sein d'institutions clairement définies (ambassadesnsulats, délégations). La
multiplication des conférences, des sommets, dgan@ations internationales — plus
généralement, des lieux de rencontre diplomatidas,arénes de débat — a été constaté
par de nombreux travaux dhistori®hsAujourd'hui, 'augmentation des enjeux, des
acteurs et des intéréts sur la scéne internatioaat®nsidérablement augmenté les
besoins de négociation. Pour H. Védrine : « La iplidation des négociations sur tous
les plans, sur tous les terrains, dans toutesrlesirges, oblige absolument a avoir un
corps de spécialistes polyvalents de la négociatiosoi 3°.

Or les institutions représentent elles-mémes ddses normatifs : elles posent les
regles de la négociation, elles en délimitent le chanagtdn. L'institutionnalisation est
une régulation, donc une limitation. Elle est ms@équement prescriptive, en tant qu'elle
inclut ou exclut des parties ou des modalités defrontation. Elle se pose par
négativité, par souci dee padaisser libre cours aux conflits ; elle plaquatame sur le
fait en lui attribuant des criteres de développameonceptuellement délimités.
L'institutionnalisation, comme formalisation, nommee le formel et anormalise
I'informel. L'institutionnalisation du droit de uerre lors des conférences sur la paix de
1899 et 1907 ou au sein de I'ONU a posé la distimcentre guerres normales et
anormales — ici I'équivalent de réguliéres/irrégngds ou légales/illégales. L'émergence
de la diplomatie ouverte, comme la réclamait lesigkent Wilson en 1919, a fait de la
diplomatie secrete une méthode anormale de négwtialinstitution se fait le vecteur
entre le fait et la norme.

Ainsi, l'institutionnalisation de la négociatioipbmatique a mis en lumiére sa
structure normée — la négociation diplomatiqgue&ewe dans un contexte ou la norme
a toute son importance. La négociation de pluslenipstitutionnalisée est donc de plus
en plus normée. L'institutionnalisation est jurigegadministrative et sociologique. Afin
de clarifier encore, prenons un exemple précispriecipe du diplomate habilité. La
négociation diplomatique requiert un diplomate lhitgjpar un Etat & négocier en son

nom. C'est une forme d'institutionnalisation ert e ce principe empéche un Etat de

49" Nous renvoyons Ba Négociation — Séminaire de I'école doctoraldstitire coordonné par Pierre

JOUNOUD, notamment a l'article de Claire GANTET, 'irstitutionnalisation d'une négociation — La
ritualisation de la paix de Westphalie (1648) »ypothéses, 2000/1, pages 181-187.

Déclaration et point de presse de M. Hubert Vé&dnoour l'inauguration de I'Institut diplomatique,
Paris, le 15 mai 2001.
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négocier avec n'importe qui: les procédures somndlisées. Les normes que cette
institutionnalisation dégage sont la nécessitéediégitimité pour négocier, le principe
d'habilitation, ou la représentativité du diplomatgei ne négocie pas pour lui-méme
mais au nom d'un Etat. Ainsi, la négociation dipdigue institutionnalisée est sous
I'égide d'un systéme de normes qui la régule, lmdbse, la délimite. Allons plus en
avant dans cette analyse.

b. Le cadre Iégal de la négociation

Le droit forme un vaste cadre de la négociatibte: structure de facon juridique
et vient compléter la structure institutionnell@gentée précédemment. La négociation
se déroule dans un cadre normé par le droit, pliggment le droit diplomatique. Plus
ce cadre est important et contraignant, plus laciagon est soumise a la norme. Par
exemple, une grande importance est accordée aaigein'inviolabilité diplomatique
dans les manuels. « La nécessité et le droit démssades une fois établis, la sdreté
parfaite, l'inviolabilité des ambassadeurs et autrenistres, en est une conséquence
certaine. Car si leur personne n'est pas a cowertoute violence, le droit des
ambassades devient précaire, et leur succés t@igaim [...] Les ambassades étant donc
d'une si grande importance dans la société unilemdes Nations, si nécessaires a leur
salut commun ; la personne des ministres chargeeslambassades doit ésarréeet
inviolable chez tous les peupled'»Le point & souligner est la constante technicisat
du métier de diplomate. La pratigue diplomatiquesggécialise face a la multiplication
des enjeux, des sujets et des actéurCette évolution va de pair avec
I'institutionnalisation progressive des procédéslomnatiques. Les regles de droit se
multiplient dans les champs de la négociation, Weaqcroit la contrainte légale pesant
sur le diplomate.

Si les objets de la négociation se complexifient et imposent aeivelles

ramifications juridiques, la négociation elle-mémet certaines regles de droit qui lui

*l GENET, Raoul]raité de Diplomatie et de Droit Diplomatique — Tein L'agent diplomatiquep.
488.

COLSON, AurélienPe I'Académie de Torcy a I'Institut diplomatigugourquoi et comment
enseigner la négociation aux diplomatelse® cahiers Irice 2009/1 (n°3)
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prescrivent une certaine direction, un certain md@gération. La procéduralité des
négociations diplomatiques est légendaire — maamtatout coutumiéré. Elle régule la
négociation en lui imposant des contraintes coudtesi Ces contraintes sont tres
diverses (style, préséance...) et elles se conijgekiégalement — en tant qu'il est
demandé de plus en plus aux diplomates d'étre xlesrte dans le domaine de la
négociation.

Ainsi, le cadre légal de la négociation diplomaéignous améne a penser a
nouveau la place de la norme dans la négociationsMvons vu en quoi la diplomatie
est soumise au droit: il apparait désormais plagetnent en quoi lanégociation
diplomatiqueest également fortement régulée par le droit -€d@morme juridique.

Attardons-nous sur limposition normative de lautoone : le procédural
diplomatique conceptualisé par le droit (coutumie®us renvoie, au bout du
raisonnement, a un ensemble plus large de corgsinbrmatives, c'est-a-dire les
conditions socio-culturelles de I'environnementslaguel évolue le négociateur. C'est
la d'ailleurs la spécificité de la négociatigliplomatique que d'étre soumise a un
environnement fortement normé, dans le sens omna®ses sont davantagatérieures
et admises volontairement. La négociation diploquegiest donc a rapprocher, dans une
analyse normative, de l'adaptation aux contraiotdtsirelles de I'étranger, de l'altérité —

la confrontation au « choc culturel ».

c. Des normes socio-culturelles a respecter

Les normes socio-culturelles sont contraignanidies relévent de ce que A.
Strauss avait nommeé ntexte structurelElles imposent une pression sociale sur les
acteurs en présence, qu'ils en soient conscient®uNoOUS renvoyons a nouveau a la
définition de Durkheim, qui définit en partie larnge par son pouvoir contraignant. Or
toute société organisée produit des normes etali@ament — des systemes de contrble
social du respect de ces normes.

Les diplomates et négociateurs sont soumis a oemas — et en acceptent

3 GENET, RaoulJraité de Diplomatie et de Droit Diplomatique — Tt L'agent diplomatiquepp.
293-414
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consciemment la nécessité. lls sont des acteuss@mirainte normative. « Les regards
portés sur les comportements concrets d'ambassadeles sanctions a I'encontre de
pratigues « déviantes » délimitent l'ensemble pgpport a Il'extérieur et laissent
entrevoir, par soustraction, I'espace ol peut iekaine sociabilité globalé% D'oul
l'importance de la faculté d'adaptation des dipke®a « la connaissance du pays ou il
est affecté aidera I'agent diplomatique a pénédrpsychologie du milieu ou il est appelé
a vivre et & exercer ses talent§ x la qualité qui leur parait étre la plus essdietiest le
sens de l'adaptation®

Cette acclimatation a son milieu est double : Iplodhate doit, dans les
négociations, se conformer aux normes socio-culésrdu pays ou il est affecté, mais il
doit aussi respecter un ensemble de normes quenpase le corps diplomatique lui-
méme. C. Villar définit ainsi deux types de fauprsfessionnelles : les audaces, qui
renvoient aux dépassements des canons diplomatiuegueur (langage inapproprié,
rupture des régles de préséance, etc.) et le atamtt, qui signifie un repli trop marqué,
lequel se traduit dans l'opinion publique commedéficit de personnalité. Enfin, une
obligation de discrétion professionnelle, de reteaud'absence de critique ouverte pese
sur le corps diplomatique.

Ces régles générales sont complétées par une tanporquantité de normes
locales, culturellement implantées, auxquellesipochate doit se soumettre lors des
négociations. Les traités de diplomatie abondeexedhples sur ce type de fautes
diplomatiques dues a un manque d'adaptation sodforelle’’. La négociation subit
donc un troisiéme type de contrainte, qu'imposestriormes socio-culturelles, et plus

généralement le contexte structurel de la négociati

Ces analyses n'étent pas toutefois la véritalffieulié du rapport entre la norme
et la négociation diplomatique. Une analyse purdrsatégique — celle que nous avons

54
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VILLAR, Constanzel.e discours diplomatique.130
GENET, RaoulTraité de Diplomatie et de Droit Diplomatique — T@in L'agent diplomatiquep.119
% BAZOUMI, Yvan, Le métier de diplomat@, 204
" \oir les narrations d'incidents diplomatiques erér Pérou et 'Equateur (1855) ou I'Allemagnéet
Etats-Unis (1924) dans GENET, Raodliaité de Diplomatie et de Droit Diplomatique — T®mpp.
363-365.
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effectuée en premiére partie de cette étude — \@=sdai question de la norme en la
reléguant & un caractére de contrainte externes ldeons montré en quoi consiste cette
contrainte externe : elle est institutionnelle adléget socioculturelle. Ainsi, nous sommes
parvenus a deélimiter avec plus de précision lesipiites d'action dans les négociations
diplomatiques, grace a l'analyse du concept de eaans les négociations.

Cependant, nous n'échappons pas a la vision dégaciation comme procédé
stratégique visant l'acquisition dsouvoir. Au fond, I'étude a mené a expliciter le
contexte, pas a réévaluer la notion méme de négoctidiplomatique : elle reste un jeu
stratégique intéressé sous contraintes. Ce sonbjestifs méme de la négociation qu'il
faut alors reconsidérer. Si ces derniers constitGgalement des contraintes extérieures,
nous aurons du moins deélimité le probleme de laneolLa négociation diplomatique ne
vise pas uniquement lgouvoir comme intérét ou capacité a obtenir des concession

mais a une prétention a instituer des normes séggasbjectives.

B. Les objectifs normés

L'objectif de la négociation diplomatique a étéméociologiquement comme le
pouvoir, notion large mais a méme de regrouper l'ensendele théories de la
négociation exposées. Il nous semble que la corapsédn du contexte structurel par la
norme — définissant la contrainte sous laquelliées®ent les négociations — doit nous
mener a une tentative d'intégrer intellectuellemantorme aux objectifs mémes de la
négociation. L'analyse stratégique avait insisté lsu caractere « avantageux » de
l'objectif poursuivi: il était supposé servir auienx les intéréts particuliers. Nous
verrons s'il est possible d'opérer un glissemenir posister sur la «regle » ou la
« norme » comme objectif de la négociation — vomexme condition fondamentale de

son existence et de sa réussite.

a. Les présupposés de la négociation

La tache entreprise ici est d'une épineuse difécula réinsertion de la norme
dans les présupposés de la négociation, c'estaddins les conditions méme de sa
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possibilité, en appelle a une analyse linguistiquiepose de nombreux problemes. C'est
pourquoi S. Auroux affirme : « on ne parvient paseaser distinctivement le caractére
véridictionnel des énoncés d'une science du landegeel implique que lesdits énoncés
entrent dans une structure argumentative, et lactzre normatif des pratiques
linguistiques 3°. Cette difficulté de la pensée & saisir I'objeesle langage — donc la
négociation — dans sa normativité, y étant souerspermanence (au moment méme ou
elle le saisit) renvoie aux objections de Comta pdychologie empirique : « on ne peut
étre & la fois au balcon et se regarder passeridans »°.

S. Auroux aborde le méme questionnement que lee,ndans sa tentative de
définition épistémologique de la linguistique, emtalogiqgue du langage. Nous
accompagnerons brievement son raisonnement afilémentrer notre point de vue. Sur
les différentes approches scientifiques du langages theses se distinguent : la thése
herméneutiquglles connaissances de la langue sont les repaéissist que nous en
avons) qui impligue nécessairement la normativitihsd la langue et la science
linguistique ; la thesebijectiviste(les connaissances sont des théories émises sur de
phénomenes observables) ; la thesbstantialistg(théorie propre a la linguistique, qui
affirme que les connaissances comme théories deoptenes observables sont égales
aux mécanismes sociopsychologiques de productionpatele — soit une thése
objectiviste renforcée).

La these substantialiste sera remise en caus®. parroux au méme moment que
la tentative d'appréhension positiviste du langagjeyant I'impossible adéquation a son
objet d'un «systéme qui est en quelque sorte ammen pour lui, mais totalement
transcendante, fonctionnant toute seule », uneité uhéorique, méthodologique et
empirique 3°.  La thése objectiviste semble donc & méme dereesdmpte du
phénomene langagier et de son étude. La pourseitarthlyse ré-intégre la normativité
dans le langage comme uéthique linguistiquell faut noter que ce concept découle
d'un doute vis-a-vis du principe dmorale linguistique qui expose les axiomes

fondamentaux «d'une conversation réusSie stout en admettant la probable

AUROUX, Sylvain,La raison, le langage et les normes 219.
59 H
Ibid.
0 |dem p. 255-256
Idem p. 285. Ces axiomes sont les maximes conversedil@s de Grice dans GRICE, Paul, « Logic
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impossibilité de tracer une limite entre les reglewales et les conditions techniques de
I'expression linguistique. C'est finalement surdfutable normativité (et non moralité)
que l'auteur s'arrétera : « quel que soit le pdatvue a partir duguel on l'aborde, la
théorie linguistique est obligée de faire un plaseohénomeéne de la normativif&.»

Ainsi, le langage est fondamentalement normatipliguons plus en détail cette
théorie. Le modele épistémologique que nous présenf\uroux vise a reconnaitre tout
d'abord I'existence de normes techniques — quilssrtonditions de la compréhension.
Il élargit alors la perspective sur les engagemeatmatifs ontologiques d'une théorie de
la langue, fondés sur I'hypothése grammaticalenmite de Milne¥(I'existence en toute
communauté de jugements du types « jamais quelgigunon groupe ne dira cel¥)»
et le partage préalable des mondes possibles (emenopositifs ou négatifs, donc
normés). Néanmoins, la prétention objectiviste 'datéur a probablement limité le
champ aux conditions techniques et socioculturallesangage — et donc la portée du
normatif dans le discours. Il reconnait ainsi lHidilté de s'extraire du débat entre le
transcendantalisme de la norme et son constat iguirstricte ; dans ce cas, la
grammaire générative de N. Chomsky garde une gliééibans I'analyse de la langue :
ainsi, lorsque N. ChomsR¥énonce les régles explicites du systéme gramrhatida
renvoient aux structures syntaxiques priori de l'esprit humain — un invariant
linguistique —, il ouvre également une perspectigeréintégration de la norme éthique
dans le langage, dans l'idée, par exemple, dediatip catégorique kantien comnae

priori de I'esprit.

En appliquant notre raisonnement a la négociatiphomatique, le défi est
grand : la négociation diplomatique reléve en affehe forme linguistique particuliere —
soit d'une langue diplomatique, d'un langage dipliiope particulier ou d'une langue
étrangére. Dans tous les cas, une fornextdriorité plus fondamentale est inséparable
de la négociation en diplomatie, a l'inverse —gample — d'une négociation salariale

ou familiale. Ce qui peut sembler a premiere vue difficulté s'avere en réalité mettre

and Conversation gyntax and Semantidsl, New York, Seminar Press, 1975, 43-58.
%2 |dem p. 273.
% MILNER, Jean-Clauddntroduction & une science du langagraris, Le Seuil, 1989.
% | es mots sont de Sylvain Aurow. cit.p. 275.
5 CHOMSKY, NoamAspects de la théorie syntaxiquraris, Le Seuil, 1971.
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en lumiere les éléments les plus importants deeribéorie.

La diplomatie déploie un code inteffie un langage propre. Nous nommerons, &
la suite de C. Villar, I'ensemble des élémentsipents, des structures et des procéedes
caractérisant le discours diplomatique, la «di@baité ». En l'occurrence, nous
restreindrons cependant notre analyse a la diplomgat conversationnelle,
interactionnelle — car le discours produit horscdulre des négociations n'est pas de
I'ordre des phénomenes que nous étudions. Ompeasétre le probléme de l'ouvrage de
C. Villar que de ne pas aborder directement la tjueslu « dialogue diplomatique »
pour rester dans l'analyse du discours lui-ménmes slr soi (dans sa nature, non sa
fonction).

Elle releve cependant les catégories d'analysedigeours, parmi lesquelles
figurent la normativité. Des manuels diplomatiquesditionnels a prescription auto-
référentielle aux conceptions historiques des tpsliliplomatiques, la négociatiooit
suivre certains principes éthiques et moraux. Hgis' cependant, au vu des
développements précédents, de comprendre les pastgp de la négociation et leurs
implications normatives.

La négociation diplomatique, comme production &gigre, est nécessairement
un phénomene linguistique et doit donc faire placane part de normativité. Nous
I'avons vu, cette normativité ne peut étre quertiegle : afin d'étre compris, le diplomate
doit user de la langue diplomatique en vigueurseles formes et des styles discursifs
appropriés. L'ambiguité diplomatique, propre a yetde discoufé, est elle-méme
soumise a la nécessité de maitriser les codeardbifuité, sans quoi I'acte linguistique
serait vain. La norme technique est donc essemt&ll langage donc a la négociation
diplomatique.

De plus, la difficulté de séparer les prescriggianorales des conditions de
possibilité de I'énonciation — soit I'impossibilite réfuter la validité des maximes
conversationnelles de P. Grice — nous permet dliatgéavec l'incertitude assumée et
inévitable d'une telle affirmation, les principahiques au fondement de la négociation.

Ainsi, la négociation diplomatique présuppose umtatce nombre de principes du

® VILLAR, Constanzele discours diplomatique. 40.
" 1dem.p.170-182.
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dialogue acceptés volontairement ou non, consciethoe non, qui forment consensus
pour réguler la négociation et le langage. L'idégd&huation entre la pensée et la parole
est par exemple essentielle a toute forme de conaation ; surtout diplomatique. Le
mensonge (comme inadéequation de la parole et pensée) ne réfute pas ce principe, il
le confirme: le mensonge n'est possible que sufolelement de cette croyance
préalable. De plus, la négociation diplomatiquaiseéduite a néant s'il ne pré-existait
pas une présomption d'honnéteté. Cette présompéamaduit, en droit diplomatique,
par laprésomption de bonne fdia bonne foi est « la croyance qu'a une persdense
trouver dans une situation conforme au droit, etoiascience d'agir sans léser les droits
d'autrui %elle est présumée en droit — reflet juridique dmesupposés de la
communication. Il apparait donc théoriquement largiet acceptable que la norme elle-
méme soit une condition de possibilité de la négam diplomatique.

La principale objection — qui a d'ailleurs fondé@esociologie dans son rejet
épistémologique de la normativité, et que reverali§uAuroux — est celle du risque d'un
transcendantalisme faisant abstraction de la ééalfitpirique. Or il convient de constater
que la négociation diplomatique telle que retragsnpar les mémoires et manuels
diplomatiques, repose en effet sur des principesnmeusa posteriori d'honnéteté, de
droiture, de franchise et de probité. Les diplomatgerent donc des distinctions
(généralement fondées) entre la réserve et la laisetenue et le mensonge, I'ambiguité
et la tromperie. C'est ainsi que les téemoignage®tgues, dont regorge l'ouvrage de R.
Genet, dénotent I'importance de principes aux foreges de la négociation et de I'action
diplomatique elle-méme.

Enfin, la négociation elle-méme présuppose laipdisé d'une issue profitable
aux deux parties négociatrices, sans quoi la raméme du dialogue disparait. Il y a
donc nécessairement une présomption de convergelese discours, d'une
compréhension mutuelle et d'un accord possiblegagement de la négociation, et c'est
ce qu'ont bien vu W. Zartman et M. Berrffaradmet déja la possibilité d'une résolution
du probleme diagnostiqué. Or cette perspectivetamh qu'elle est hypothétique et

prescriptive (elle oriente I'engagementa négociation elle-méme), est normative.

% www.dictionnaire-juridique.com

9 ZARTMAN, William & BERMAN, Maureen,The Practical Negotiator 1982.
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La négociation diplomatique a donc pour présuppoaé regard des analyses de
la linguistigue dans sa relation a la norme, deméés et principes normatifs — voire
moraux — qui guident la conversation parallelensnt intéréts et stratégies exposés en
premiere partie.

Cependant, la véritable nouveauté ne réside pas lixposition de ce que nous
avons nhomme leadre structurelde la négociation, mais bel et bien dans la radin
de ces enjeux mémes. En effet, c'est sur ce poiatngus considérons essentielle la
remise en cause d'une vision « stratégiste » deélociation, qui, par nécessité
méthodologique, dut poser les enjeux dans les danirop strictes des « intéréts
individuels » ou trop élargies du « pouvoir » —,cail fond, peut tout regrouper sans
vraiment rien définir. C'est donc vers les enjeualgectifs normés de la négociation que

doit se tourner lI'analyse normative.

b. Viser des normes universelles ?

Nous l'avons montré, la norme a sa place initial@ntomme présupposé de la
négociation. Elle peut également en étre un emj@mme objectif. Nous partirons d'une
analyse de cas, afin d'appuyer la possibilité d'urerprétation normative de la
négociation et ouvrir le champ a une théorie deéigociation diplomatique qui laissera

une place a la norme.

Le concept de coexistence pacifique nous offretetolambiguité de la
problématique de la norme et de la stratégie damgdociation diplomatique — et, plus
généralement, les relations internationales. Parszhous sur ce cas pour en dégager les
aspects stratégiques, et normatifs.

Le concept de coexistence pacifigue a permis [@ise des négociations,
interrompues depuis 1948, entre I'Union des Réques Socialistes Soviétiques
(URSS) et les Etats-Unis d'’Amérique (EU). Il apftaem URSS tout d'abord et sera
repris par le bloc occidental. Il est caractéris@ér pe renouveau des relations
diplomatiques est-ouest, I'organisation de confésmassemblant les deux parties et la
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reprise du dialogue.

L'interprétation socio-stratégique de ce phénonmgstela suivante : au vu des
enjeux respectifs (définis largement commedivoir), 'URSS développa un concept
qui permettait d'atteindre ses objectifs a moinadi@®s. Dans la logique soviétique, la
chute du systeme impérialiste occidental étantustéble, la coexistence pacifique
évitait les conflits (et de probables pertes) jusgunécessaire effondrement du systeme
capitaliste. La coexistence pacifigue consiste dencun passage d'une négociation
distributive (avant la rupture des négociations)rng négociation intégrative dans la
poursuite d'intéréts instrumentaux — promouvoir deaditions de négociation plus
favorables a l'avenir. Les diplomates, étant désuas rationnels conscients des enjeux
et stratégies, ont accepté la coexistence qu'dngtdelle servait plus les intéréts de
I'entité qu'ils représentaient — sans toutefoisomtr de crédit aux « belles paroles »
proférées a I'occasion (conférence de Genevestjdil5s).

Il est tout d'abord a noter que linstitutionnatisn de la négociation (la
conférence) est représentative d'une réalité norenat comme le sont les discours,
formes et procédures caractéristiques de la digiensaviétique. De plus, la possibilité
d'une négociation elle-méme est normative : lesiéhiques et les Etasuniens n'ont
envisagé la reprise des négociations que dans farmeu elles pouvaient aboutir,
permettant de trouver un compromis entre le s@sdiexpansionnisme communiste et le
soi-disant impérialisme occidental. Par l'instiuati le droit et la langue, la norme était
présente, quand bien méme les mécompréhensionselieatisemblaient démontrer
l'inverse.

L'élément essentiel de cet exemple est cependartiljectifs de la coexistence
pacifique. Les Soviétiques avaient théorisé ce ephcans le cadre de lidéologie
marxiste-léniniste révolutionnaire : le systemeitedigte étant voué a s'effondrer, selon
les analyses du matérialisme historique, dans fuonéément avec le monde socialiste,
les premiers théoriciens de la coexistence padfigeugene Varge et Gueorgui
Malenkov) ont soutenu que la guerre avec le mong®iialiste n'était pas inévitable.
Cette idée admise, le processus révolutionnairevgpbuntégrer une période de
« coexistence » qui ne signifie aucunement un @uwéprocessus dialectique, mais un

nouveau moyen stratégique de l'atteindre.
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Ainsi, a l'opinion premiere selon laquelle la dsgnce était une tension vers la
paix, la tolérance et l'acceptation de l'autre Besiétiques (opinions communes et
naives en Occident), une analyse sociologique démeéts de la négociation
démontrerait aisément le caractéere stratégiqueette coexistence — l'objectif étant la
victoire sur l'adversaire a long terme, donc l'abte de pouvoir sur la scéne
internationale. Quand bien méme les moyens son$ soatrainte (normative), les
objectifs seraient ainsi a-normatifs.

Toutefois, il convient d'analyser ce qui Iégitifmdamentalement cet objectif
premier. La légitimation que I'URSS donaeses propres actest donc a la coexistence
pacifique réside sur l'idée d'un paradis commurdisiéteindre, d'une finalité historique a
faire advenir. C'est finalement toujours un horimammatif qui vient légitimer I'action :
la mise en place du concept diplomatique de caenast pacifique a fait l'objet d'un
débat idéologique — ce qui implique « normatif kouleux entre Jdanov et Varga, ce qui
témoigne de la nécessité, dans toute négociatienvidager I'horizon de Iégitimation du
négociateur adverse comme norme.

Si les diplomates occidentaux avaient compris damativité essentielle a la
légitimation du discours et des actes soviétiqueen-dautres termes, I'horizon
idéologique qui fondait le concept de coexistenaeiffjue — plutét que de l'analyser
avec leurs propres principes de « liberté et talgga (comme horizon de Iégitimité) ou
comme « langue de bois » venant travestir une forage et conquérante, ils auraient
mieux compris les intentions soviétiques. Dansa® @ négociation diplomatique dans
I'’émergence de la coexistence pacifique poursuitofbgectifs |€gitimés normativement,
ce qui souleve a nouveau la nécessité d'une reEoaton de la norme dans les

relations diplomatiques et dans l'acte de la négioci.
En partant de cet exemple, nous pouvons émettee thidorie générale : la

négociation diplomatique poursuit des objectifs éiessés qui nécessitent une

légitimation normative dans un horizon politique.

3. La négociation diplomatique : entre stratégie et names, le politique
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A ce point de nos travaux, le phénoméne de la cigtion diplomatique se
trouve a un point d'apparente contradiction interiheest a la fois urjeu stratégique
sous contrainte visant a l'acquisition du pouv(perspective sociologique) et @aate
discursif structuré par la norme visant des objsclégitimés éthiqguemefperspective
normative). Il s'agit donc de réconcilier les dgexspectives afin d'obtenir une théorie
globale et intelligible de la négociation diplongaie. Au fond, c'est bien le probléme du
langage lui-méme qui se pose avec la négociatigordatique : a la fois outil
stratégique et appel a l'universel, vecteur derootdition et de conciliation, le langage
refléte toute I'ambiguité de la négociation.

A. Retour sur I'opposition entre stratégie et norme

C. Villar ébauche une théorie de la diplomatiedetdiscours diplomatique ou
s'opposent , au fond, deux tendances : les idéslett les réalistes. Les premiers s'en
tiennent a la prescription et analysent la diploendans ce qu'elle devrait étre et non ce
gu'elle est. Le mode du discours est I'exemplificatLes seconds au contraire adoptent
une posture scientifigue, analytiques et envisagentrecours a la ruse et a
I'instrumentalisation en vue des objectifs a athesn

La négociation diplomatique se meut ainsi entr® adeux positions. D'un cote,
« dans une approche normative, la diplomatie estriyrun parangon dont on donne une
vision idéale ou la meilleure possible ; elle n'gms traitée comme un objet
d'investigation dont on rechercherait les manitesta pour leurs significations. La
diplomatie est percue comme elle devrait étre, camme elle est’®. De l'autre, qui
appardt plus tardivement dans les écrits, « l'effaant progressif du discours déontique

au profit du pragmatique et de I'approfondissemderdescriptif "

Serait-ce la différence que nous semblons tracte @ine analyse normative et

0 VILLAR, Constanzel.e discours diplomatique. 199
™ 1dem.p.210.
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une analyse sociologique et stratégique ? Si laamiion réaliste a trouvé, dans la
sociologie de la négociation, une nouvelle assiselléctuelle, la conception idéaliste
telle que présentée ici est insuffisante en taet-g@omme nous l'avons vu — la norme
exerce une contrainte de fait et est ancrée dassptecessus de négociations
diplomatiques. Ainsi, la prescription seule ne adufonder la norme ; il s'agit de

réintégrer la norme dans la structure de la négonianon comme référence a une
extériorité exemplifiée - « il faudrait que... »c& qui doit étre » - mais comme réalité
analytiquement constatable du langage et de lacngm en diplomatie.

Ce premier pas de réévaluation de la norme affét&eé : la dichotomie entre le
réalisme et l'idéalisme a atteint un nouveau stiedeomplexité que nous avons tenté de
présenter. Le pragmatisme a admis I'existence derfae commeontrainte structurelle
de la négociation : nous l'avons vu, l'institutialisation des négociations, I'impact de la
science juridique dans le droit international a éas cadre normé aux échanges
diplomatiques. De méme, lidéalisme normativistadmis l'enjeu stratégique de la
négociation et s'est défait de la transcendanceont th force intellectuelle est
aujourd’'hui bien moindre — pour s'emparer de ndesébrmes d'analyse de la norme : la
norme devient une nécessité empiriquement consadedégitimation du discours et de
la négociation. Plus qu'un cadre, la norme dewadetméme un enjeu.

Ainsi, I'enjeu de la négociation diplomatique eeré&duit ni a l'intérét stratégique
— ce qui expliguerait de facon insuffisante la itéahormative du phénomeéene —, ni a
I'norizon normatif — qui manque d'assise empirigues deux facettes du phénomene
doivent cependant pouvoir étre conceptualisées darensemble plus déterminant. Cet

ensemble est I'élément politique.

B. Le politique comme dépassement

La négociation diplomatique comnpeatique politique permet de dépasser les
difficultés que pose la dichotomie de la normetetait, de I'horizon et de I'outil. La ou
C. Villar voyait une distinction fondamentale, Mogkenniemi tente un dépassement
dans une théorie générale du discours internatsdealloute négociation diplomatique

étant également un discours internationaliste,ud pu moins grande portée, la théorie
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de M. Koskenniemi peut effectivement étre mobilisde

Dans sa présentation critique da politique du droit internationalE. Jouanet
affirme que «le discours internationaliste corcegpa une structure argumentative a
laquelle nous ne pouvons échapper et ce, quellsgtiéa vision que I'on entretient par
ailleurs du droit international. [...] ce discoursciie en effet interminablement et
nécessairement entre ces deux poéles d'argumentgtiensont l'utopie abstraite des
idéalistes et I'apologie du pouvoir des realiste$ les internationalistes sont en quelque
sorte enfermés dans ces deux poles d'argumentgtiona la fois s'opposent et
s'entrecroisent’$,

Ce phénomeéne d'oscillation du discours, cet étans dequel se trouve la
négociation diplomatique, entre nécessités strgegi et |égitimation normative, c'est la
réalité du politigue méme. Le politique constituéadois la source dintelligibilité du
phénomene et ainsi I'appui épistémologique par liexae pour éviter I'écueil d'une
dichotomie entre éthique et pratique, norme ettégra. C'est sur le constat de
I'impossibilité pour le droit international de fardun systéme normatif suffisamment
cohérent pour promouvoir une éthique spécifique Mu&oskenniemi développe l'idée
selon laquelle il est nécessaire de « dépasseadie au langage juridique du droit, de
dépasser le seul domaine du droit, pour se baitreegerrain de la politique qui, seule,
permet de fonder un engagement, de prendre unesia®cét de lutter contre les
injustices ¥°. Dans la négociation diplomatique, c'est justenffengagement politique
qui définira a la fois I'espace de jeu stratégioags aussi — et c'est une complémentarité

nécessaire — la structuré normée et I'horizon gigri&ation de cet espace.

La question de la norme n'est toutefois pas rés@iu les espaces respectifs de
chaque domaine sont définis par I'engagement qudti seul principe a méme de
résoudre l'oscillation entre la norme et la praigles fondements de la norme
demeurent flous. Le jeu stratégique trouve sa maitsétre dansdhjeude la négociation,
dont la réalité empirique est aisément constatgh&entenir le droit de posséder un type

de missile a sous-munitions, obtenir un embargolesiimportations iraniennes, etc.).

2 JOUANNET, Emmanuelle, « Présentation critique $.in KOSKENNIEMI, Martti,La politique du
droit international Paris, A. Pedone, 2007, 423p.
" ldemp. 31
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L'horizon de légitimation et le cadre normatif eavanche n'‘ont pas encore de
fondement, dans la négociation, pour apparaitiegigent intelligible. Sa fondation sur
I'analyse sociologique est insuffisante (« c'est@gu’il y a intérét qu'il y a norme »),

car epistémologiquement impossible.

Conclusion partielle : Quels fondements pour la nane ?

Nous avons soutenu a la suite de M. Koskennieddiel'selon laquelle les deux
pbles du normatif et du stratégiqgue sont compléaies, dans le sens ou l'objectif
immédiat d'une négociation est en effet stratégigfueend aupouvoir, tandis que la
légitimation de cet objectif ne peut se trouvetigiméme, mais doit découler d'un appel
au normatif, c'est-a-dire, dans le discours intiwnal et la négociation diplomatique, a
un engagement politiquell s'agira également de mettre cette positiopempective : la
ou M. Koskenniemi refuse la fondation intersubjextde la norme, nous tacherons
d'opposer la philosophie habermassienne de I'aginaunicationnel.

En effet, « de la déconstruction du droit qu'ilem M. Koskenniemi retient
seulement lidée que le langage du droit est unvgiguune pratigue sociale
argumentative bien précise et un dialogue, maiss'ihterdit toute fondation
intersubjective des droits de 'homme et du drofernational ¥'. Autrement dit, la
normativité¢ de la négociation diplomatique ne s#urselon lui, se fonder sur le
processus communicationnel qu'implique la négamiati le langage lui-méme ne peut

fonder la norme. Son usage est, pour M. Koskenniemiécessairement politique et

™ 1dem.p. 35.

57



contingent »°. La fondation de la norme ne peut qu'étre objectbous la forme d'une
conception néo-jusnaturaliste.

A nouveau cependant, le reproche traditionnel a&é jbur: la fin de la
transcendance et de la métaphysique traditionnellgravement mis a mal une
conception objectiviste du droit et de la norme. toeirnant contemporain de la
philosophie du droit (Appel, Habermas, Rawls, Reénatc.) a épousé cette nouvelle
donne philosophique pour refonder dans des paragigniersubjectifs la possibilité de

la norme.

La négociation diplomatique offre un cas d'aufaios éloquent qu'elle semble
échapper empiriquement a l'objectivité normativeer- témoignent les nombreuses
entorses au droit international négociées, lescaseh differences entre le discours
prétendument objectiviste et la réalité de I'actipiomatique qui en différe largeméht
Il est donc difficile d'admettre que la norme paisncore tomber « d'en haut » apres la
déconstruction minutieuse de la transcendance teffec par la philosophie
contemporaine. C'est justement cette difficulté quiprobablement permis I'essor
d'analyses strictement stratégiques, alimentéedepaaxiomes a visée descriptive des
sciences sociales.

C'est au vu de ces oppositions que nous nouggsemons enfin, afin d'éclairer la
négociation diplomatique dans toute sa complexitéoa ambiguité, a une théorie du

langage qui fonderait la norme dans l'intersubyagéticommunicationnelle.

75 H
Ibid.
6 Analyse machiavélienne de la négociation dans YAR|.Constanzel, e discours diplomatiquep. 204.
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1. Le langage, coeur de la néqgociation diplomatique

S'il faut donc refonder la norme hors de la trandance et insérer notre
réflexion dans le débat contemporain sur la nortie it afin de définir lanégociation
diplomatique c'est au travers du langage que s'établira laitiéh. Nous sommes
parvenus a délimiter le champ d'approche du syjsgu'a répondre a la question
élémentaire mais néanmoins complexe : comment abokel phénomeéene de la
négociation diplomatique ?

La sociologie a proposé une approche stratégigiachée des considérations
normatives. Le droit et la science normative ontantraire insisté sur les contraintes
gu'impose la norme a la négociation diplomatiguetteCdualité s'est trouvée réunie dans
la notion depolitique: la négociation diplomatique est un phénomendigo#, oscillant
entre les nécessités stratégiques et la légitimato I'norizon normatif.

Cette définition est cependant bien trop largle a le mérite de simplifier
I'expression, mais elle omet toutedpécificitéde la négociation diplomatique qui est
avant tout un dialogue. C'est donc le langage @ticive au coeur du phénomene : c'est
par le langage que nous répondrons a la questiQu'est-ce que la négociation

diplomatique » ?
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1. Le langage : outil stratégique sous contrainte

A. Le discours, outil stratégique

Dans la négociation, l'usage du discours est énmment stratégique. C'est ainsi
gu'on peut parle de stratégie déclaratoire, que gigprovoquer chez l'interlocuteur une
réaction qui sois profitable au locuteur. Dans ontexte international ou augmente
l'importance stratégique de linfluence, de la @issance et de linformation — au
détriment de formes plus classiques de la puissat@garole devient un enjeu de taille
pour la défense et les prétentions a la puissamteavec l'importance de la parole
augmente conséquemment l'importance de la diplemagti détient jusqu'alors un
certain monopole sur l'usage stratégique du landags les relations internationdles
Plus généralement, le langage est un outil dandigbomatie qui sert toute sorte
d'objectifs : impératifs (ultimatums), descriptffenseignements), rhétoriques, etc.

Le discours, autrement dit l'articulation logigde langage pour un public, est
ainsi représentatif de la négociation elle-méngendgociation, en tant qu'efpasse par
le discours, adopte nécessairement des consid&saimatégiques. Ainsi, la négociation
diplomatique, en faisant appel au langage commié premier, se place dans un champ
stratégique. Parce-qu'elle ne peut se passer daganla négociation diplomatique est

donc inévitablement stratégique.
B. Un outil sous contrainte

Les contraintes du discours sont tout d'aborduistgjues. C'est une évidence
gu'il convient cependant d'expliciter. Au premieiveau, les contraintes sont
grammaticales — il faut étre compris pour user'detil. Quand bien méme on ferait

usage de l'ambiguité ou du mensonge, le message faux ou ambigu) doit étre

" par exemple, voir le bref article de JOHANN Emikele langage comme outil de puissance au sein
de I'espace public », www.infoguerre.fr, 21.02.2006

60



transmis. La stratégie du discours suppose donc roakrise de la langue. Cette

considération peut ouvrir un nouveau champ d'étundes langues dans lesquelles se
pratiquent les négociations — et l'importance détriear parfaitement ces langues.
L'aspect linguistique brut de la négociation ess tpeu abordé par les théories
sociologiques de la négociation ; il nous semblartamt fondamental. La contrainte

essentielle a la négociation est bien la maitrese@bdes linguistiques qui permettent de
transmettre de facon adéquate le message. C'datdantrainte la plus puissante a
l'utilisation stratégique du discours.

Au deuxiéme niveau, le langadalomatiqueest particulier en ce qu'il répond a
certains codes langagiers, un certstiyle diplomatiquegui requiert la maitrise — outre
des structures linguistiques fondamentales denigula de négociation — des structures
informelles et socialement acceptées du langag®nagique®. La communication
diplomatique revét toute son importance dans lesuela diplomatiques: les
« qualités » du diplomate se mesurent égalemenatad de ses capacités a adopter un
style particulier — concis, précis, poli, élégahjuste. Cette attention portée a la forme
langagiere dénote évidemment la contrainte appmisde langage du diplomate.

Enfin, au troisieme niveau, la menace de lindiddiplomatique dans un
processus de négociation nous renvoie au fondshoualis lui-méme : le diplomate doit
adopter des propos mesurés, appropriés sans @ag, éloquents sans étre exubérants.
Quand bien méme le négociateur se trouvait danssitun&tion de négociation délicate,
sa qualité de diplomate est de pouvoir, par ledgeg garder la maitrise. Il est donc
impossible d'utiliser la langue selon les désirsagtsidérations personnelles : l'usage de
la langue correspond toujours a un objectif diplbguee.

En ce sens, dans la négociation, le langage estitilrsous contrainte. Il est donc
éminemment stratégique, et représente a sa mamierdois le contexte structurel (les
regles linguistigues nécessaires a la compréhensioriesquels le négociateur n'a pas
prise) et le contexte de négociation (le fond ami§ie, ce qui est dit et peut étre altére

par le diplomate en fonction de son objectif). légaociation diplomatique est donc tout

8 Cf.II. 2. A. c., les normes socio-culturelleseapecter, en particulier les codes diplomatiquessés
par C. Villar.
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d'abord uracte langagier sous contrainte

2. La norme et le langage : la langue diplomatigue, feet des mécanismes des

processus de négociation

Pour poursuivre le raisonnement, rappelons cesatonclusions préalables : la
négociation présuppose un horizon politique et prssibilité de résolution du sujet de
la négociation ; en cela, la négociation diplomagiegest normative par présupposition.
Or nous considérons que le langage lui-méme rédeléacon précise, cette réalité de la
négociation en général.

Nous avons montré en quoi le langage est un sotis contrainte. Il s'agit
désormais de montrer en quoi cette contrainte eshative. Outre les prescriptions
langagiéres exposées auparavant — qui, en sommeergereposer sur un fondement
stratégique — toute production langagiére peutdnsidérée comme un énoncé qui tend
au vrai et est ainsi un acte normatif car prétenégablir la vérité énoncée contre une
autre hypothése. Nous rejoignons ainsi lI'importastedevee auparavant de la définition
des termes du débat — et du pouvoir dont dispodégitimité de l'expertise dans la
négociation. Ainsi, chaque discours est I'établissg d'une norme, donc d'une réegle
d'interprétation de la réalité, une structurationnmative du monde — quand bien méme
ce discours énoncerait une banalité plate et éigden

Il est aisé de concevoir le rle de la norme dandiscours argumentatif. Une
théseest toujours une idée a prétention de validiténfiomée, elle sera une regle et
imposera une obligation au respect de sa vérdai® négociations sur les baisses des
tarifs douaniers pour les produits agricoles négmeiu cycle de I'Uruguay (1986-1994)
ont donc cherché a établir la norme de la baisseedizaves a l'importation, négociation
effectuée sur la base d'une argumentation a pigétet validité. Les discours explicatif
et descriptif représentent a cet égard une prétertila validité certes moindre — en tant
qu'ils ne s'opposent pas directement a une copiréem — mais indubitablement
présente. Toute explication comme recherche deesatmet un énoncé a prétention de

validité. « L'Allemagne tient a une politique dguéur monétaire car le pays est marqué
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par le traumatisme de I'hyperinflation des annégs 2st un exemple d'explication
soumise a validation ou invalidation. Toutes lesmfes d'explication se résument
fondamentalement a I'émission d'une these (d'ordusal) qui peut étre réfutee. Ce
raisonnement s'applique également a la descripti@vidence de la véracité d'une
proposition descriptive ne réduit en rien sa noivitétmais au contraire la renforce en
donnant & la norme émise une force consensueberndésistible validité. La proposition
« la France est un pays du continent européen aregnoncé normatif, dés lors qu'il
impose une définition comme régle, au méme titre Gu proposition «il est dans
l'intérét de la France de combattre les rebelldgemsa».

Une difficulté se pose cependant avec le discaarsatif. En quoi la narration
est-elle également un énoncé normatif ? Nous noté&eisserons ici au concept du
« contrat de lecture », plus souvent utilisé enrjalisme. Toute énoncé discursif d'un
locuteur a son auditoire, et d'un écrivain a seteles procéde d'un contrat implicite
préalable sur la véracité des énoncés ou du mbliasibn de la véracité lorsque la
narration est déclarée fictive. Une présomption«denne foi » de la narration est
inséparable du discours narratif lui-méme, en t¢arglle est la condition constitutive de
l'écoute de l'auditoifé Cette présomption, esquissée auparavant daralyBandes
présupposés de la négociation, est inextricableriéatau langage lui-méme. Tout
énoncé est alors véridictoire donc normatif. Contiaférme C. Villar, « pour les auteurs
normativistes idéalistes, les énoncés veéridictogest surdéterminés par la modalité

détonologique, c'est-a-dire le « devoir faire® ».

Le risque est de se cantonner & une argumentatéaiiste sans jamais prendre
appui ou du moins déconstruire convenablement $&ippo adverse, qui envisagerait le
discours comme une production stratégique et leptién a la validité des énoncés du
langage comme une abstraction théorique face @alaé du langage comme expression
en vue d'atteindre un objectif — qui g=trfois la veérité. Notre ambition est donc le

dépassement de la dichotomie classique et de kippoprimaire entre le réalisme et le

" La question de ce contrat est au cceur de l'oppogntre les fonctionnalistes du langage et lésuas

qui, a la suite de N. Chomsky, ont voulu réintédiieéée de construction du réel social et de lanmeor
dans le discours ; voir entre autres VERON, Elif@osémiosis sociale : Fragments d'une théorie de la
discursivité Paris, Sciences du langage, 1987, 232p.

80 VILLAR, Constanzel.e discours diplomatiqu,198
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normativisme. C'est par les travaux de Jirgen hiaéeigue ce dépassement s'effectuera.

3. La négociation diplomatigue dans I'agir communicatbnnel

A. L'agir et l'interagir

J. Habermas distingue quatre types d'action, @uespondent a quatre modes de
relation au monde vé&u L'agir téléologiqueconsidére stratégiquement quels moyens
seront a mettre en ceuvre pour atteindre une fim@mnCela nous raméene a l'analyse
stratégique de la négociation, qui n‘appréhende pteisement le phénoméne de la
négociation pour les raisons évoquées auparavast;a&dire son incapacité a saisir la
nécessaire légitimation de I'objectif par la normee qui nous distingue de processeurs.
L'agir régulé par les normes représente notre éewxiétape d'analyse : il renvoie a un
accord socialement intégrateur des valeurs et demes ; il s'agit d'un agir orienté
fondamentalement par des valeurs dont la validié&éacommunément admise au sein
d'un groupe sociall'agir dramaturgique définit les actions dont les participants
constituent un public I'un pour l'autre. Relié awtres agir, il est une mise en scene et
passe de l'objectivité des actions précédentes aulgectivité (le sujet dans sa
représentation est placé au centre de l'agir).

La derniere forme d'action rassemble I'objectieitdéa subjectivité dans le débat
intersubjectif : nous considérons que cette forstd'@ément conceptuel le plus adéquat
pour embrasser l'objet de la négociation diplonuatigEn effet, la négociation
diplomatique est fondamentalement umieraction qui, en outre, oscille entre I'objectif
et le subjectif — dans l'intersubjectif. Penchonsshdonc surdgir communicationnel

gue présente J. Habermas.

B. La négociation diplomatique : une délibération gplomatique

La négociation diplomatique est tout d'abordemgagement politiquelégitimé

81 HABERMAS, JirgenThéorie de I'agir communicationnel 1, Paris, Fayard, 1987, p. 101-118
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par un horizon normatif, il procede stratégiquenamivue d'atteindre cet horizon. Plus
encore, la négociation s'ancre dans la languen&réiction. Or, comme nous l'avons
montré dans l'analyse sociologique de la « forndeenégociation », I'essentiel du
processus consiste a poser les définitions fondiatesndu sujet négocié — organiser le
cadre général de l'accord a venir. Ce que la szgimline met pas en lumiéere toutefois,
c'est qu'a ce niveau se confrontent les horizofitiques : s'ils sont en adéquation, la
négociation intégrative est facilitée. S'ils sont @mmpléte opposition, la négociation
distributive primera. Dans tous les cas, la nédmria diplomatique est
fondamentalement un dialogue sur la validité desnes (autrement dit, de I'horizon
politique de l'interlocuteur), dialogue qui présape la bonne foi et, plus généralement,
l'adhésion commune a un socle normatif élément&re.peut donc affirmer que la
négociation est surtout une délibération normatigant a instituer le cadre d'un accord.

Nous rejoignons ici la théorie de I'agir commuticranel de J. Habermas. « Pour
Habermas, I'action communicationnelle, qui est dacjpe des délibérations sur les
normes sociales, se référe nécessairement a utemtpg a la vérité : la référence a un
consensus rationnel est au principe méme de tautenenication . La négociation
vise donc, tout d'abord, a I'établissement d'unemaouniverselle, d'un consensus
rationnel qui poserait les fondements de la négjociale détail, des contreparties — la
troisieme étape de la formule de négociation. « Je.dois soumettre ma maxime a tous
les autres afin d'examiner par la discussion septién a I'universalité. Ainsi s'opere un
glissement : le centre de gravité n'est plus cechpaeun souhaite faire valoir sans étre
contredit, comme étant une loi universelle, maissdee que tous peuvent unanimement
reconnaitre comme une norme universelle »83.

Peut-on cependant assimiler ainsi la négociatida @élibération ? N'y a-t-il pas
une distinction essentielle entre ces deux conéepthe confrontation directe et
irreductible de deux intéréts incompatibles n'es$ pine délibération. La recherche
stratégique de I'équilibre de ces intéréts est mégociation. Pour cette recherche

cependant, les deux parties doivent s'accorder détibérer sur le cadre général de

8 | ENOBLE, Jacques & BERTEN, AndrBjre la norme — droit, politique et énonciatioRaris, LGDJ,
1990, p.132 (249 pages).

8 HABERMAS, J.,Morale et Communication. Conscience morale et #@étsommunicationnelleParis,
Le Cerf, 1986, p.88.
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l'accord, qui est la possibilité et la désirabilitén équilibre. La délibération est donc
toujours au fondement de la négociation. « D'o0olastatation pratique insistant sur le
fait que le langage, la communication langagieeecanfirme comme « prétention a la
validité » en vue d'assurer des échanges sociaupragque-réflexives le plus élargis
possible et ceci en vue de voir vaincre rationna#iet le meilleur argument »84. Ainsi,
le terme «négociation » est plutdt une perspectiliférente sur linteraction
diplomatique, une perspective qui insiste davantagda stratégie du dialogue que sur
ses présupposés délibératifs et normatifs. Quagrd héme l'issue ne serait aucunement
profitable a l'une des parties, la délibérationadutout de méme eut lieu — l'agir
communicationnel ayant cependant profité a la utélide I'horizon politique de l'autre

partie (sans qu'il soit nécessairemanjectivemenplus valide toutefois).

Quelle place pour la stratégie, au sein de la ciagon diplomatique ? La
stratégie est tout d'abord I'élément central dedgociation de détails. Une fois les
principes généraux de l'accord posés ou suppa@sésatégie va servir a I'argumentation
pour l'adéquation de certaines revendicationsritene dont la validité a été reconnue
par toutes les parties. Elle est tout au plus ugemde la négociation mais ne saurait en
étre I'élément central de définition, d'autant doi@ag terme, selon J. Habermas, la
stratégie tend a étre dépassé par la rationalitdéthat : « Le langage, par lui-méme,
amene le divers a se dissoudre dans l'universial dérité. Le langage est pensé comme
principe nécessaire de I'auto-accomplissement digiféfiance du réel®. Cela n'améne
pas a Oter toute forme de violence de la négoaiatle chemin vers la rationalité et le
« socle commun » n'est pas paisible ni tranquillest la I'ajout de H.-G. Gadamer que
d'avoir replacé la théorie habermassienne danenatriction de la réalité : « L'entente
au sein du dialogue ne consiste pas simplementtartettre en jeu pour faire triompher
son propre point de vue, elle consiste a se tramsfio dans ce qui est commun,

transformation a la faveur de laquelle aucun neeres qu'il était auparavari®»

8 MELKEVIK, Bjarne, Habermas, droit et démocratie délibératit@yal Presse de I'Université de
Laval, 2010, p.122.

% LENOBLE, Jacques & BERTEN, AndrBjre la norme p. 138.

% GADAMER, Hans-Geordyérité et méthodeParis, Seuil, 1976, p.226 (533 pages)
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Ce caractere dynamique que présente H.-G. Gaddamer |'altération de soi,
enfin, nous ameéne a établir une derniére distinctéin de rassembler les théories
éparses sur le phénoméne que nous avons expolseesgociation diplomatique a
souffert, au long des perspectives épistemologiqesses sur elle, d'une perception
statique dans ses définitions. Or il convient geaeer la négociation dans sa dynamique
— comme le suggeére d'ailleurs H.-G. Gadamer. Laciation diplomatique transforme :
elle ne consiste pas en l'opposition de deux pdires (les diplomates, I'Etat, les
objectifs, qui en outre ne sont pas homogenes) daagormule pré-établie. Elle évolue
dans le langage — fondement pratique de la négartiatet donc dans le cheminement
des raisons vers la communion partielle des norpseticulieres dans une validité

universelle.

La négociation diplomatique est donc essentielfgnume confrontation par le
langage d'horizons politiques en vue de définir nneme universellement reconnue
comme valide qui posera le cadre général de l'dcdfliie se décline ensuite dans la

mise en adéquation stratégique des revendicatimtsce cadre général.

Conclusion générale

Ainsi, nous avons montré d'un c6té l'aspect giqie de la négociation
diplomatique. Celui-ci apparait d'autant plus néaee que la fragmentation théorique et
pratique des acteurs des négociations diplomatigeled nécessaire le recours a de
nouvelles approches stratégiques, plus appropau@esonditions contemporaines : si les
variables augmentent, leur relation fonctionnebbechange pas de nature. Cette relation
est, pour les études sociologiques, un rapport tcktégie calculatoire. L'analyse
sociologique a permis d'interroger en profondeus Imécanismes et procédes
stratégiques de négociation : la définition destextes, des enjeux, les calculs
d'optimums, le choix des modes de négociationr{digtve, intégrative) a mis en valeur
une forme de la pratigue des négociations. L'ersewait de considérer cette analyse
comme englobante, représentative de la diversite® mations diplomatiques de

négociation.
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L'analyse normative a ajouté a cela la structorenative, épistémologiquement
invisible pour le regard sociologique. La négooiatest a la foimormée sous la forme
de contraintes légales, sociales, et profondémemativeen tant que ses objectifs et
finalités nécessitent un horizon de légitimatiorr f@ norme. Ainsi, lI'approche des
objectifs de négociation par le pouvoir voile cetialité des concepts de « juste » et de
« bien ». Or la question de la priorité de l'undeul'autre n'est pas résolue pour autant :
la légitimation par la norme est-elle un moyen glegir du pouvoir, ou le pouvoir est-il
un moyen d'appliquer la norme légitime ? Cette llasiin entre les concepts est le
fondement méme de I'engagement politique. Ainsindgociation diplomatique est
assimilée — entre la procédure stratégique efgiéitéation normative — comme Lacte
politique

Pour aller plus loin, la philosophie du langageété mieux encore la nécessité
des fondamentaux normatifs dans la négociationr@bgse ainsi une résolution de
l'oscillation : la négociation diplomatique est udélibération, elle a pour objectif
l'institution du cadre général de l'accord, ce préisuppose la définition de la norme
valide a appliquer a la négociation. La legitimitén accord dépendra de cet aspect
fondamental : s'étre arrangés entre diplomates wwe norme valide. Ainsi, la
négociation prise dans une perception philosophéjuynamique n'est pas qu'un effort
d'altération de l'autre et des conditions du rébé est une altération de soi dans un
mouvement intellectuel, par le langage et la déitién, vers la validité universellement

(ou, tout d'abord, communément) admise d'une norme.

Ainsi, la définition de la négociation diplomat&@omme « échange de vues »
dans les « relations entre Etats » subit une pdefanodification. S'il s'agit a l'origine
d'un échange de vues, cet échange devient conitontdans le débat sur la validité et
bientét altération dans le mouvement vers la noduelégitimation communément
reconnue. Elle est une forme d'appel a l'univedahs la particularité des intéréts qui
n'‘entrent en relation qu'a lI'aune de cet appeatetie nécessaire légitimation — saisissable
au travers du langage — par un horizon normatif.

La négociation diplomatique ne se réduit doncgas calcul : elle n'est pas une
science. Elle n'est pas qu'un procédé stratégiquegiteindre un objectif intéressé : elle
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n'‘est ni outil, ni technique. Revenons alors augressions communes qui parlent de
« l'art de négocier » : la négociation diplomatiqgoemplexifiée par les multitudes de
codes, de divergences de vues, de langue, dege®@st un acte langagier et politique,
inscrit dans la stratégie et structuré par la tensers un universel ; par cette oscillation
entre le besoin de stratégie et le besoin de héigitj la contrainte technique et la
nécessité normative, la recherche de pouvoir &rision vers la norme universellement

valide, la négociation diplomatique estam

Rappelons cependant que cette conclusion esphierun point de départ qu'une
ligne d'arrivée. L'objectif proposé était d'ouwrire double breche intellectuelle.

Tout d'abord, le probléeme de la négociation enég@dnn'est pas résolu.
L'intégration de la psychologie individuelle daasEgociation n'a pas été effectué ici, le
domaine de la diplomatie s'y prétant moins. C'éss généralement une théorie des
rapports de négociation — voire des rapports sramugénéral — qu'il s'agirait d'établir,
avec pour structure fondamentale les théories hadsmiennes de [l'agir
communicationnel et le phénomene d'oscillationeestratégie et normativité dans le
dialogue.

Ensuite, I'entreprise de décloisonnement desplises peut étre poursuivie sur
de nombreux autres domaines qui gagneraient a réttéfinis selon les diverses
approches que proposent la multitude de disciplunasersitaires aujourdhui. C'est
alors plus généralement le probléme de la sciealitgpie qui se pose : ce travail invite
a confronter et coordonner les disciplines quirgafent pour la Iégitimité d'analyse de
leurs propres méthodes, sans pour autant s'ing&neénCar enfin, la possibilité d'une
telle confrontation ne commence qu'au niveau emiskégique. C'est donc par un effort
de pensée philosophique que peuvent s'unifier hnebement — ne serait-ce que se
rapprocher — les disciplines encore fortement fesngur elles-mémes, formant des
systemes auto-référencés, comme le souligne diallk Habermas.

Ce travail est donc un modeste pas vers le dépetopnt d'une analyse de fond
sur la négociation et les rapports sociaux en gér@rec diverses approches, ainsi

qu'une modeste contribution au mouvement généralédisonnement disciplinaire,
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qui nous semble étre la condition d'une veéritabdeunation de la pensée universitaire et
de la recherche.
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La négociation diplomatique est un objet dontidiémce pratique recouvre la
complexité conceptuelle. Ce travail s'emploie adkfinir. Est-ce une technique ?
Pourquoi négocie-t-on, et comment négocie-t-on ?

Dans une perspective transdisciplinaire, regroufasociologie, la théorie des
jeux, le droit, I'nistoire, I'épistémologie, la f@gophie du droit, la philosophie politique,
la philosophie morale et normative et la philoseptiu langage, la recherche s'articule
sur une approche de la négociation diplomatiquéeemes stratégiques, normatifs et
enfin discursifs. Elle vise a se rapprocher dadhesse et de la pluralité du phénomene
réel qu'est la négociation diplomatique par un @léchnement épistémologique des

disciplines.

Diplomatic negotiation, though a current concegtin fact rarely sufficiently
defined. This paper aims at defining the compled antricate concept of diplomatic
negotiation : is it a technique? Why and how dass megotiate?

Our perspective crosses many disciplines : sagiplgame theory, law, history,
epistemology, philosophy of law, political philoggp philosophy of morals and norms
and philosophy of language. The research followsethapproaches : a strategic, a
normative and a discursive look at diplomatic negmin. The goal is a more precise
definition embracing the depth and plurality of thghenomenon, through a

decompartmentalized epistemological analysis dbdiatic negotiations.
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