ECOLE DE SCIENCE POLITIQUE
DE LA SORBONNE

Théorie et pratique des négociations internationales

Séminaire de Master 2 — Science politique, parcours Conflits et Crises Internationales
A partir du vendredi 27/09/2024 en salle G 606 Sorbonne —de 17h30 a 20h30

Yves Buchet de Neuilly

Dispositif

Le Conseil de sécurité des Nations-Unis est un lieu d’intenses négociations, dont la portée est parfois
lourde de conséquences sur la vie des Etats et de leurs populations. En avril 2018, plusieurs de ses
réunions ont été consacrées a un projet de résolution sur l'usage des armes chimiques en Syrie, a
I'initiative de la diplomatie russe. Ce projet a fait I'objet de vifs débats et constitue I'enjeu de la
journée de simulation organisée dans le cadre de ce cours.
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Les étudiants jouent le role des délégations des Etats membres auprés du Conseil de sécurité, ainsi
gue des institutions onusiennes. Répartis en équipes, ils disposent de nombreux documents, précis,
sur les positions des acteurs a I’époque des négociations new-yorkaises. La simulation se déroule en
plusieurs phases, formelles et informelles.

Pour tirer au maximum partie de cet exercice, les
étudiants s’appuient également sur des outils
théoriques abordés préalablement en cours.

Nous partons du constat que la pratique de la
négociation est omniprésente dans nos vies
quotidiennes, comme dans les relations
internationales et qu’en s’impliquant dans une
négociation, les individus ordinaires comme les
représentants d’Etats, d’organisations
internationales, d’ONG ou d’entreprises sont
constamment soumis a une tension
fondamentale entre coopération et compétition, entre création de valeur et revendication de valeur.




Apres avoir mis au jour le dilemme du négociateur
(tiraillé par les risques de la coopération et ceux de la
revendication), nous étudions comment fluctuent le
périmetre de la négociation et les gains exploitables ;
comment le négociateur peut gérer ce dilemme, soit
par des tactiques individuelles, soit en parvenant a
modifier les regles du jeu.

Le cours est conclu par une séance de retours
d’expériences sur les stratégies et les postures des
étudiants lors de la journée de simulation ainsi que sur
la pertinence des comptes rendus qu’ils auront rédigé et envoyé a I'enseignant, dans les jours qui
suivent la négociation.

Plan des séances 2023/2024

Séance Date Horaire Theme

27/09 17h30-20h30  Présentation du dispositif et introduction de la partie théorique
04/10 17h30-20h30  Cadre théorique : les failles de la pratique spontanée et non réflexive
11/10 17h30-20h30  Cadre théorique : Le dilemme du négociateur

18/10 17h30-20h30  Cadre théorique : Comprendre le champ de la négociation

08/11 17h30-20h30  Cadre théorique : Les fondements de la création de valeur

15/11 17h30-20h30  Cadre théorique : Les fondements de la revendication de valeur

22/11 17h30-20h30  Cadre théorique : Optimisations stratégiques individuelles et
collectives

28/11 9h-17h Exercice pratique : Journée de simulation

06/12 17h30-20h30  Exercice pratique : Retours d’expériences
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