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SUMMARY

Secrecy and Transparency towards Third-Parties in Negotiation

Contribution to a Historical Study of International Negotiation

This research studies the historical and political move from secrecy to transparency in
international negotiation, and investigates to what extent the latter constitutes a
political progress.

Exploring century-old texts on diplomatic practice, Chapter 1 shows how secrecy
was constructed as the norm of international negotiations (from the Renaissance
to the apex of absolute monarchy): both the negotiation process and outcome
could be veiled.

Secrecy has then been contested by the principle of publicity, the philosophical
roots of which are examined (from the Enlightenment to Wilson): negotiation
process could remain secret, but it became generally agreed that its outcome
should be made public (Chapter 2).

Chapter 3 introduces the concept of injunction of transparency: in contemporary
times, secrecy is contested by a powerful demand for exposure, which gradually
expands into negotiation arenas. Consequently, the negotiation process itself is
under an increasing pressure to be made public. Simmel’s works on secret
societies help analyse this evolution.

It is then demonstrated, from the viewpoint of negotiation theories and techniques,
that secrecy and transparency towards third-parties constitute a dilemma — or a
tension, as the literature puts it — between efficiency of the process and legitimacy of
the outcome.

Chapter 4 builds two ideal-types of negotiations — totally secret or totally
transparent towards third parties — to highlight their key characteristics. Extreme
transparency dissolves the boundary between the negotiation table and “the rest
of the world”, enabling stakeholders to interfere. The original concepts of quasi-
negotiator and quasi-multilateral negotiations are constructed.

Chapter 5 examines how the dilemma is handled in practice. Consideration is
given to the “closed door diplomacy” model, followed by a discussion of partial
secrecy, and temporal secrecy. The issue of asymmetry is addressed, in relation
with the sustainability of secrecy over time.

In order to verify the previous findings, Chapter 6 provides a case study of the
international negotiations on air services agreements, based on the 1944 Chicago
Convention, and which feature the interplay between secrecy and transparency.

100,000 words excluding quotes



RESUME

Secret et transparence envers des tiers en négociation

Contribution a une histoire de la négociation internationale

La these analyse d’abord le mouvement historique et les enjeux politiques qui, dans
la négociation internationale, ont modifié le statut du secret vis-a-vis de tiers.
Institution incontestée depuis la Renaissance, le secret de la négociation — de son
processus comme de son résultat — fut ébranlé a partir des Lumiéres par le principe
de publicité, puis par I’ambition wilsonienne d’une diplomatie nouvelle. A 1’époque
contemporaine, une injonction de transparence expose de fagon croissante les

processus de négociation eux-mémes.

Prenant acte de cette évolution, la thése ¢tudie ensuite, a partir des théories de la
négociation, les justifications et les mmplications respectives du secret et de la
transparence envers des tiers. Elle démontre I’existence d’un dilemme, ni le secret ni
la transparence ne pouvant totalement exclure I’autre terme. Les modalités concrétes
d’articulation du secret et de la transparence sont explorées. L’examen des
négociations des accords afriens internationaux illustre et approfondit les résultats

précédents.



SUMMARY

Secrecy and Transparency towards Third-Parties in Negotiation

Contribution to a Historical Study of International Negotiation

This research first analyses the historical move, and its underlying political meaning,
which modified the role of secrecy towards third-parties in international negotiation.
An evident norm from the Renaissance, secrecy could veil both the negotiation
process and outcome. It was then contested from the Falightenment to Wilson’s
ambition of an open diplomacy. In contemporary times, an injunction of transparency

gradually exposes negotiation arenas and their processes.

Following this perspective, this research examines from the viewpoint of negotiation
theories the justifications and consequences of secrecy and transparency towards
third-parties. It demonstrates that the latter constitute a dilemma: neither can
permanently exclude the other. Concrete ways of articulating secrecy and
transparency in international negotiations are explored. A study of the international

negotiations on air services agreements illustrates and verifies the previous findings.
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Association du transport aérien international

International Civil Aviation Organisation

Institut de recherche et d’enseignement sur la négociation en Europe
Journal officiel des Communautés européennes

Journal officiel de I’Union européenne

League to Enforce Peace

Multilateral Agreement on Investments

Ministére de I’Economie, des Finances et de I’Industrie (France)
Memorandum of understanding (procés-verbal de négociation)
Notice of proposed rule-making (Etats-Unis)

Organisation de I’aviation civile internationale
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OLP :
OMC :
ONG :
PAC:
PIB :
PNUD :
SDN :
SPA :
TCAA :
TCE :
UDC :

UN-NGLS :

ZEE :

Organisation de libération de la Palestine
Organisation mondiale du commerce

Organisation non gouvernementale

Politique agricole commune

Produit intérieur brut

Programme des Nations unies pour le développement
Société des Nations

Socialist Party of America

Trans-Atlantic Common Aviation Area

Projet de Traité établissant une Constitution pour I’Europe
Union of Democratic Control (Royaume-Uni)
United Nations Non-Governmental Liaison Service

Zone économique exclusive
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Un autre écueil a éviter et qui est commun, c'est
d'étre toujours de I'avis de I'auteur qu’on lit. Cela
laisse dans une dangereuse inaction les opérations
du jugement et accoutume & n’avoir, pour ainsi
dire, aucun principe a soi. Or il n 'y a pas d’état ou
il soit plus nécessaire d’avoir des principes que
I’état de négociateur [ ...].

Antoine PECQUET, Discours sur I’art de négocier'

1.

PECQUET Antoine [1737], Discours sur I'art de négocier (Paris : Nyon Fils) : rééd. sous la dir.
d’Alain Lempereur (Paris-Cergy : ESSEC IRENE, 2003), ronéo, p. 17.
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INTRODUCTION GENERALE

Alors qu’au début le secret est souvent
beaucoup trop étendu, avec maladresse et sans
nuances, [...] d’un autre cété, on ne reconnait
que tardivement ['utilité de la dissimulation
dans bien des cas.

Georg SIMMEL

Est-il raisonnable de choisir le secret comme théme de recherche ? Non, & premiére
vue : explorer ce qui, par nature, a vocation a demeurer caché ne peut qu’orienter
vers un chemin ardu. Pourtant, 1’objet méme de toute entreprise de recherche n’est-il
pas de tacher d’éclairer ce qui est obscur, d’essayer de mettre en lumiére ce qui
demeurerait sinon masqué a I’entendement ? Loin de prétendre révéler les contenus
que protege le secret, une ambition suffisante serait sans doute, en 1’espéce, de
contribuer a comprendre les fonctions que ce dernier assure dans un champ

particulier’.

Qui plus est, le secret forme avec la transparence un couple antithétique d’intérét
majeur, notamment en science politique. Le secret accompagne ’histoire de la
construction de 1’Etat ; la transparence, les progrés de sa démocratisation. Secret et
transparence ont partie liée avec des notions politiques aussi fondamentales que le
pouvoir, la légitimité, la responsabilité. Le couple est ancien, depuis les arcana
imperii qu’explora Tacite puis 1’essor de la raison d’Etat sous la monarchie absolue’.
Il conserve une contemporanéité sans cesse renouvelée, comme en témoigne la
réflexion la plus actuelle sur la 1égitimité du recours au secret par les Etats dans la
lutte contre la menace terroriste internationale. Ce couple opposé offre a la recherche

un champ complexe, volontiers interdisciplinaire ; il est aussi en prise directe, du

1.  SIMMEL Georg [1908], Sociologie. Etudes sur les formes de la socialisation (Paris : Presses
Universitaires de France, 1999), p. 367.

2. Ce fut la démarche appliquée pour décrypter la figure de I’espion par DEWERPE Alain [1994],
Espion. Une anthropologie historique du secret d 'Etat contemporain (Paris : Gallimard). pp. 16-
17.

3.  MEINECKE Friedrich [1973], L’ldée de la raison d 'Etat dans ['histoire des temps modernes,
trad., éd. originale 1924 (Geneve : Droz) ; ZARKA Yves Charles [1994], Raison et déraison
d’Etat. Théoriciens et théories de la raison d’Etat aux XVI° et xviI° siecles (Paris : Presses
Universitaires de France, coll. « Fondements de la politique »).
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point de vue de I’action pratique, avec des arbitrages politiques aux conséquences
considérables pour la Cité.

Riche de sens, le couple antithétique formé par le secret et la transparence semble
I’étre en particulier pour la négociation internationale, entendue comme le processus
d’interaction par lequel les acteurs des relations internationales — Etats, mais aussi,
dans une perspective pluraliste, organisations intergouvernementales et non
gouvernementales en tous genres —, conscients de leur interdépendance, résolvent
leurs différends de maniére non violente et sans recourir & une procédure
juridictionnelle. Secret et transparence offrent un point d’entrée original et
prometteur a 1’étude de la négociation internationale. Qu’on en juge, a travers les
quelques éléments suivants. Aux lendemains de la Renaissance, qui inventa
I’ambassadeur en résidence, tant Frangois I que Charles Quint disposaient déja d’un
comité secrer dédié aux affaires étrangéres’. Au siécle suivant, Richelieu
recommandait de « négocier sans cesse, ouvertement ou secrétement, en tous
lieux »°. Pour Calliéres, il ne faisait aucun doute que « le secret est I’arme de la
négociation »°. Cette tradition assumée du secret semble traverser les régimes. Ainsi
Jules Cambon, ministre frangais des Affaires étrangéres de 1’entre-deux-guerres,
constatait : « Pour si peu que I’on ait été responsable des intéréts de son pays a
I’étranger, on se rend compte que le jour ou il n’y aurait plus de secret dans la
négociation il n’y aurait plus de négociation du tout »', conviction de toute évidence
partagée par Kissinger négociant dans le plus grand secret, a Pékin, le rapprochement
entre la Chine et les Etats-Unis®, ou par les protagonistes du canal secret ouvert a
Oslo a partir du 20 janvier 1993 afin d’organiser des contacts entre responsables

palestiniens et israéliens’.

Mais cette affirmation du secret comme tradition de la négociation internationale fut
suivie de I’apparition puis de la montée en puissance de son contraire, la
transparence. Synthétisant les apports des Lumiéres, Bonnot de Mably proposa
d’interdire la diplomatie secréte : « il serait bien digne de la sagesse des peuples dont

4.  SATOW Emest [1917], Guide to Diplomatic Practice, 5™ ¢d. rév. par Lord Gore-Booth assisté
de Desmond Pakenham (Londres : Longman, 1979), § 3.5., p. 13.

5.  RICHELIEU Cardinal de [1688), Testament politique, éd. par Frangoise Hildesheimer (Paris :
Société de 1’Histoire de France, 1995), Ch. 6, pp. 265-272 ; nous soulignons.

6. CALLIERES Francois de [1716] De la Maniére de négocier avec les souverains, éd. critique
d’Alain Pekar Lempereur (Genéve : Droz, 2002), p. 185.

7. CAMBON lJules [1926], Le Diplomate (Paris : Hachette), pp. 32-33 ; nous soulignons.

8  BERRIDGE G. R., KEENS-SOPER Maurice, OTTE Thomas G. [2001], Diplomatic Theory
From Machiavelli to Kissinger (New York : Palgrave), pp. 198-199.

9. WATKINS Michael, LUNDBERG Kirsten [1998], « Getting to The Table i Oslo : Driving
Forces and Channel Factors », Negotiation Journal, April, pp. 115-135.



le gouvernement n’admet aucun engagement secret, d’en proscrire 1'usage de
I’Europe entiére »'°, projet repris par la Révolution frangaise. Wilson, le 8 janvier
1918, plaga au premier rang de ses « Quatorze points » : « Open covenants of peace,
openly arrived at, after which there shall be no private international understandings
of any kind but diplomacy shall proceed always frankly and in the public view »'’.
Depuis 1945, le développement de la diplomatie « de conférence » puis de la
diplomatie « parlementaire » au sein d’institutions multilatérales permanentes offre
des formats de plus en plus favorables a I’exposition des négociations vis-a-vis de
tiers. En 1998, I’échec de la rencontre de ’OMC a Seattle peut étre interprétée
comme le choc entre cette tradition du secret des négociations et une injonction
contemporaine de transparence : les ONG condamnérent par principe la légitimité de
négociations tenues a huis clos dans le secret des « green rooms ». Plus récemment
encore, 1’alinéa 2 de D'article I-50 du projet de Traité établissant une Constitution
pour 1I’Europe proposait méme que « le Parlement européen siége en public, ainsi

que le Conseil lorsqu’il délibére et vote sur un projet d’acte législatif »'.

Ces quelques réflexions ou anecdotes renvoient a un méme questionnement : une
négociation peut-elle et doit-elle rester secrete vis-a-vis de tiers ? Quelles sont les
justifications et les conséquences d’une exposition de la table des négociations a
I’observation de tiers extérieurs ? Ainsi formulée en premiére approche, cette
problématique n’a pas encore retenu ’attention de la recherche sur la négociation

internationale.

Cette introduction générale s’attachera tout d’abord a situer le sujet au sein d’une
discipline, la science politique, et d’un de ses champs particuliers, les relations
internationales (section 1). Puis les différentes dimensions du sujet seront explorées,
a travers un travail de définition et de problématisation (section 2). Une double
filiation entre ce sujet et la recherche existante sur la négociation sera alors mise en
lumiére (section 3). Enfin sera précisée la méthodologie choisie, et annoncé le plan

de la thése (section 4).

10. BONNOT DE MABLY [an IlI], Le Droit public de I’Europe, in (Euvres complétes (Aalen :
Scientia Verlag, 1977), tome 7, p. 91. ‘ o .

11.  WILSON Woodrow [1918], « An Address to a Joint Session of Congress », 8 janvier 1918, in
LINK Arthur S. (dir.) [1984], Papers of Woodrow Wilson (Princeton : Princeton University
Press). XLV, pp. 534-539. .

12.  Journal officiel, n° 58, 10 mars 2005, pp. 3984 sq. ; nous soulignons.



SECTION 1

NEGOCIATION, SCIENCE POLITIQUE
ET RELATIONS INTERNATIONALES

Sachant la diversité des disciplines qui contribuent aux théories de la négociation
(1.1.), il semble nécessaire de réfléchir a la relation spécifique que la négociation
entretient avec la science politique en général et les relations internationales en
particulier (1.2.).

1.1. La nature interdisciplinaire de la négociation

La négociation forme ce que ’on pourrait appeler un objet académique non
identifié : elle ne constitue pas une discipline universitaire a part entiére, mais un
champ exploré par des spécialistes venus d’horizons divers, parfois rassemblés dans
des centres de recherche ad hoc permettant, le cas échéant, des échanges avec des
praticiens’®. Cette variété des analyses refléte 'ubiquité de la négociation, activité
qu’estiment mener des professionnels aussi différents qu’un diplomate, un

syndicaliste ou un cadre de la grande distribution.

Un apergu de cette diversité des apports théoriques peut étre brievement donné.
L’économie industrielle constitua une matrice des premiers travaux théoriques, mais
en s’intéressant plus aux résultats de la négociation — par exemple le taux
d’augmentation des salaires — qu’a son processus'*. Puis la micro-économie et la
théorie des jeux ont permis de formaliser bien des enjeux en négociation et de
clarifier les processus décisionnels, mais au prix de considérations tres stylisées ou
les négociateurs sont supposés rationnels ; cette approche a peut-€tre produit autant
de travaux que de critiques’’. Délaissant la spéculation pour 1’observation, la
psychologie sociale explore comment « les vraies gens » négocient dans la réalité ;

méme si la méthode expérimentale simplifie la réalité, cette approche a permis

13. A I'image du Program on Negotiation accueilli a la Harvard Law School, ou de I'Institut de
recherche et d’enseignement sur la négociation en Europe (IRENE), accueill a ’ESSEC.

14. Pour une revue des travaux historiques de ce courant, cf. KOCHAN Thomas A. [1980],
Collective Bargaining and Industrial Relations (Homewood, IL. : Irwin).

15. Cf. I’article fondateur de NASH John F. [1950], « The Bargaining Problem », Econometrica, 18,
pp. 155-162 ; SCHELLING Thomas C. [1960], The Strategy of Conflict, 2°* éd. (Cambridge,
MA : Harvard University Press, 1980); RAIFFA Howard [1982], The Art and Science of
Negotiation (Cambridge, MA : Belknap Press of Harvard University Pyess, 2002). Du coté des
critiques de la théorie des jeux, cf. en particulier YOUNG Oran R. (dir.) [1975], Bargaining :
Formal Theories of Negotiation (Chicago : University of llinois Press) . BACHARACH
Samuel B., LAWLER Edward J. [1988], Bargaining : Power, Tactics, and Outcome (San

Francisco : Jossey-Bass).
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d’importants résultats, notamment pour mettre en lumiére les biais cognitifs qui
limitent la rationalité des négociateurs'®., Au-dela de I'individu, la sociologie des
organisations s’intéresse a I’environnement social et institutionnel de Ia
négociation' . Complémentaire de cet apport est celui des juristes, penchés sur
I’environnement légal «a I’ombre duquel » se tient la négociation'®. L’étude du
conflit et de ses modes de résolution fut et demeure une source essenticlle a
’avancement des théories et des méthodes de négociation et de médiation, en
particulier grice & la vitalit¢ de la recherche en Grande-Bretagne'®. Enfin, les
théories prescriptives, proches des préoccupations des praticiens car focalisées sur le
processus concret de négociation, ont tenté de synthétiser les apports précédents®.

Dans cette pluralité de regards, la science politique apparait, méme si elle n’occupe
pas le cceur. Des contributions de diplomates s’inscrivent naturellement dans cette
perspective’' . Certains chercheurs ont la science politique pour formation d’origine®”.

Pourtant, étudier « la négociation » dans le cadre de la science politique constitue un

16. Citons en particulier RUBIN Jeffrey Z., BROWN Bert R. [1975], The Social Psychology of
Bargaining and Negotiation (New York : Academic Press); PRUITT Dean G. [1981],
Negotiation Behavior (New York : Academic Press) ; NEALE Margaret, BAZERMAN Max
[1991], Cognition and Rationality in Negotiation (New York : The Free Press) ; BAZERMAN
Max, NEALE Margaret [1992], Negotiating Rationally (New York : The Free Press).

17. L’ouvrage essentiel fut: WALTON Richard E., McKERSIE Robert B. [1965], 4 Behavioral
Theory of Labor Negotiations. An Analysis of a Social Interaction System (New York :
McGraw-Hill) ; puis FRIEDMAN Raymond A. [1994], Front Stage, Backstage. The Dramatic
Structure of Labor Negotiations (Cambridge, MA : The MIT Press).

18. MNOOKIN Robert, KORNHAUSER Lewis [1979], « Bargaining in the Shadow of the Law :
The Case of Divorce », Yale Law Journal, 88, pp. 950-997 ; MNOOKIN Robert, SUSSKIND
Lawrence (dir.) [1999], Negotiating on Behalf of Others (Thousand Oaks, CA: Sage
Publications) ; GOLDBERG Stephen, SANDER Frank, ROGERS Nancy [1992], Dispute
Resolution : Negotiation, Mediation and Other Processes (Boston : Little, Brown & Company).

19. Citons en particulier John W. BURTON depuis [1969], Conflict and Communication. The Use of
Controlled Communication in International Relations (Londres : Macmillan) jusqu’a [1990],
The Conflict Series (Londres : Macmillan), 4 vols. ; MITCHELL C. R. [1981], The Structure of
International Conflict (London : Macmillan) ; NICHOLSON Michael [1992], Rationality and
the Analysis of International Conflict (Cambridge : Cambridge University Press) ; MITCHELL
Christopher, BANKS Michael [1996], Handbook of Conflict Resolution : The Analytical
Problem-Solving Approach (Londres : Pinter/Cassel) ; le tout mis en perspective dans les
Relations internationales par la série d’ouvrages dirigés par A.J. R. GROOM avec Margot
LIGHT, C. R. MITCHELL, William OLSON ou Paul TAYLOR. Aux Etats-Unis, citons parmi
les précurseurs Kenneth BOULDING qui fut I'un des fondateurs en 1957 du Journal of Conflict
Resolution, et Johan GALTUNG qui fonda le Journal of Peace Research en 1964.

20. Cette approche prescriptive fut popularisée par FISHER Roger, URY William, PATTON Bruce
[1981], Getting to Yes, 2"* éd. (Londres : Penguin, 1991), poursuivie par d’autres mais engagée
trois siécles plus tot par des diplomates relatant leur expérience ; cf. infra. )

21. A commencer par John BURTON, a I’origine diplomate australien ; citons aussi IKLE Fred
Charles [1964], How Nations Negotiate (New York : Harper & Row) ou KAUFMANN Johan
[1968], Conference Diplomacy. An Introductory Analysis (Dobbs Ferry, NY : Oceana) et, en
France, PLANTEY Alain [1994], La Négociation internationale au XxI° siécle, 2°* éd. (Paris :
Editions du CNRS, 2002).

22. En particulier 1. William ZARTMAN, figure centrale de la recherche en négociation, dont
plusieurs ouvrages utilisés ici sont mentionnés dans la bibliographie.
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Juste retour aux sources du concept méme. Historiquement, en effet, la négociation se
confond avec la diplomatie.

1.2. Pour une étude de la négociation en science politique

Contrairement aux associations d’idées que le mot suscite aujourd’hui — Ila
négociation reléverait surtout du champ commercial —, la négociation fut aux
origines et pour longtemps synonyme d’affaires publiques: « Par le terme de
négociation, on entend communément 1’art de manier les affaires d’Ftat »,

définissait-on au XvIi® siecle?

Cette proximité dans 1’ordre politique intérieur est confirmée dans 1’ordre
international. Dans le monde anglo-saxon, « jusqu’a ce que Edmund Burke invente le
mot “diplomacy” a la fin du XvIi® siécle, “negotiation” était le mot normalement
employé pour décrire le travail des ambassadeurs »**. En France, de méme, le mot
« diplomatie » n’est attesté qu’a partir de 1790%. Jusqu’a cette date, ¢’est bien le mot
« négociation » qui désigne la diplomatie, c’est-a-dire, selon la définition qu’en a
donné Satow :

the application of intelligence and tact to the conduct of official relations between the
governments of independent states, extending sometimes also to their relations with
vassal states ; or, more briefly still, the conduct of business between states by peaceful
means®’,
Dans son ouvrage classique sur la diplomatie, Harold Nicolson relevait déja que
«négociations », « politique extérieure » et « diplomatie » étaient considérés comme
des synonymes, ce qui entraina a I’époque ou il écrivait des confusions entre la
, . s ., P \ . . \ . T
définition d’une politique étrangére puis sa mise en ceuvre a travers la négociation”’.
Si elle ne décide pas du contenu de la politique étrangére, prérogative du pouvoir
politique qu’elle sert, la négociation reste un instrument privilégié de mise en ceuvre
des rapports entre puissances souveraines. Il n’est donc pas fortuit, par exemple, que
I’'un des moments les plus critiques de ces relations entre puissances — la Guerre

froide — ait vu la négociation susciter un intérét renouvelé chez les politistes attachés

23. FELICE Fortuné Bartélémy de [1770-1778], « Négociations ou I’art de négocier », notice de
L’Encyclopédie ou Dictionnaire raisonné des connaissances humaines (Yverdon), rééd. sous la
dir. d’Alain Pekar Lempereur (Paris-Cergy, ESSEC IRENE, 2003), ronéo, p. 3.

24. BERRIDGE, KEENS-SOPER, OTTE [2001], op. cit., p. 5, notre traduction.

25. REY Alain (dir.) [1998], Le Robert — Dictionnaire historique de la langue frangaise (Paris : Le
Robert), t. 1., « DIPLOMATIE ».

26. SATOW [1917], op. cit., § 1.1, p. 3. |
27. NICOLSON Sir Harold [1939], Dlplomacv, 4*™ ¢d. (Washington, D C.: Insmute for the Study



a décrypter la compétition bilatérale entre les Etats-Unis et 'URSS, sur fond de
dissuasion puis de désarmement™.

Par ce lien historique et maintenu entre négociation et relations internationales, il est
Juste que la premiére soit un objet d’études privilégié des secondes, devenues
discipline universitaire. Discipline & part entiére dans le monde anglo-saxon depuis
1919, date de la création de la premiére chaire a 'université du Pays de Galles a
Aberystwyth, les relations internationales forment en France un champ que la science
politique veille « & ne pas laisser sortir de son orbite »* ; en dépit de sa « faiblesse
institutionnelle », la recherche y fait preuve d’un dynamisme croissant salué par les

observateurs étrangers>’.

Au-dela, la négociation en tant qu’objet de recherche est profondément politique.
Elle met souvent en présence, ou aux prises, des acteurs dont la science politique est
famili¢re : €lus nationaux ou locaux, appareils administratifs centraux, déconcentrés
ou décentralisés. Surtout, elle constitue elle-méme une modalité de 1’action politique,
distincte de la décision unilatérale, laquelle subit au plan international ’essor de la
régulation multilatérale, 1’intégration d’ensembles régionaux au premier rang
desquels figure 1’Union européenne, enfin la montée en puissance de nouveaux
pouvoirs échappant au moins en partie a la souveraineté — grandes entreprises, ONG,
médias. Au plan national, la montée en puissance du contrat comme mode de relation
entre personnes publiques ou entre personnes publiques et privées, constitue un
phénomeéne désormais pleinement reconnu’’. A ’acte unilatéral, qui lui permettait de
manifester son autorité de fagon exécutoire, I’administration préfére de plus en plus
des procédés contractuels : I’évolution des hommes et des soci€tés, des cultures et
des méthodes fait que contraindre est de moins en moins efficace, convaincre de plus

en plus nécessaire>>. Enfin, quel que soit le champ auquel elle s’applique, la

28. Représentatif de ce mouvement fut le travail de RAPOPORT Anatol [1960], Fights, Games, and
Debates (Ann Harbor : University of Michigan Press).

29. BATTISTELLA Dario [2003], Théories des relations internationales (Paris: Presses de
Sciences Po, coll. « Références inédites »), p. 12.

30. GROOM A.J.R. [2002], «Les relations internationales en France: un regard d’outre-
Manche », La Revue internationale et stratégique, n° 47, automne, pp. 108-117 (cf. le dossier de
cette méme livraison) ; & comparer avec le regard porté pres de dix ans plus t6t: GROOM
A. J. R. [1994], « The World Beyond : The European Dimension », in GROOM A. J. R., LIGHT
Margot (dir.), Contemporary International Relations : A Guide to T heory (Londres : Pinter), pp.
219-236.

3]1. COLSON Aurélien [2006], « Contrat et négociation », in Mélanges en I’honneur du professeur
Michel Guibal (Montpellier : Presses de la Faculté de droit de Montpellier), vol. 1, pp. 13-18.

32, Ce mouvement de contractualisation connait une telle ampleur que 1'on a pu s’interroger, de
fagon critique, sur cette nouvelle action publique qui semblait vouloir « gouverner par contrat »
of. GAUDIN Jean-Pierre [1999], Gouverner par contrat — L Action publique en question (Paris
Presses de Sciences Po).



négociation renvoie a des enjeux ou convoque des concepts qui sont de longue date
explorés par la science politique : le pouvoir et ses sources, la légitimité et ses
criteres, le mandat et les théories de la représentation, les motivations et les notions
de valeurs ou d’identité, la répartition et les enjeux d’équité et de justice, entre autres
points de correspondance.

En outre, d’un point de vue épistémologique, en tant que domaines de savoir et
comme objets de recherche, «science politique » et « négociation » présentent
d’intéressants points communs. Pour cerner le champ de la science politique, Jean

. . . ., 33 . . , .-
Baudouin signale trois « dualités »™ ; or celles-ci valent aussi pour la négociation.

Tout d’abord, «l’opinion commune» de la politique se scinde entre deux
interprétations : la premiére, « noble », fait de la politique 1’art du commandement
social, I'activité pacificatrice permettant a une société divisée de s’organiser ; la
seconde interprétation, « vulgaire », ne voit dans la politique qu’un stérile jeu de
pouvoir ou le choc d’ambitions intéressées. 11 en va de méme pour la négociation.
Celle-ci est pergue par les uns comme une activité noble, permettant de ramener la
paix entre les hommes — la négociation est « I’instrument de la réconciliation entre
les princes »** —, de développer les échanges, de progresser vers des projets
communs, de gérer concrétement I’interdépendance des intéréts au sein de la trame
sociale. Pour d’autres, au contraire, la négociation s’apparente a une activité
« vulgaire », fondée sur le marchandage, 1’astuce, la manipulation ou la tromperie
d’autrui, voire la compromission. Inséparable de la négociation, la diplomatie
souffre, elle aussi, d’une valorisation ambivalente, tantot art ou don, tantdt rouerie ou

subterfuge.

Deuxiéme dualité, « I’opinion savante » oppose une thése restrictive du champ
politique, selon laquelle «la politique demeure un compartiment singulier de la
société »>° centré autour de I’Etat, et une thése extensive qui soutient que «la
politique est omniprésente dans la société ». La négociation connait la méme
ambivalence : les uns la cantonnent a des espaces identifiés strictement, tels ceux de
la négociation collective ou les enceintes internationales de la diplomatie, entre
lesquels ils n’établissent d’ailleurs gucre de ponts ; d’autres constatent au contraire

son ubiquité, conjuguant des formats explicites a des situations implicites de

33. BAUDOUIN Jean [2004], Introduction a la science politique, 7" éd. (Paris : Dalloz), pp. 2-3.

34. PECQUET Antoine [1737], Discours sur I'art de négocier, rééd. sous la dir. d’Alain Lempereur
(Paris-Cergy : ESSEC IRENE, 2003), ronéo, p. 15.

35. BAUDOUIN [2004], op. cit., p. 4 pour cette citation et la suivante.



négociation®, qu’il s’agisse de la cellule familiale, de la vie des organisations, du
dialogue social, du combat politique. Pour reprendre une autre terminologie, la

négociation « institutionnalisée » se distingue ainsi de la négociation « ordinaire »°".

En troisiéme lieu, la recherche en science politique semble osciller ou se partager
entre ce que la langue anglaise distingue en deux termes : politics — soit les processus
liés a la conquéte puis a I’exercice du pouvoir — et policy — soit les politiques
publiques résultant de ces processus. Il en va de méme en négociation : comme il
sera précis€ infra, la recherche s’est d’abord intéressée aux résultats des
négociations, avant de s’interroger sur les processus concrets y menant. Cette
derniere dualité est a rapprocher de la distinction faite par Georges Burdeau puis
Philippe Braud, qui séparent /e politique — un systeme de régulations et ses résultats
— de la politique — sa scéne, son personnel, ses partis en compétition'. Le substantif
négociation ne permet pas une distinction de genre, mais du point de vue du sens, on
pourrait distinguer le négocié — le champ dans lequel la négociation constitue le
mode de régulation et de décision — et /a négociation — un code d’interactions entre

acteurs interdépendants.

La réflexion sur I’enjeu que constituent le secret et la transparence dans la
négociation internationale trouve un motif supplémentaire d’insertion dans le
périmétre de la science politique dans la mesure ou les variables en question — le

secret et la transparence — ont une forte résonance politique.

SECTION 2

SECRET ET TRANSPARENCE : )
CONCEPTS POLITIQUES, ENJEUX EN NEGOCIATION

La portée politique du secret et de la transparence est ébauchée (2.1.) avant que ne

soient explorés les enjeux que ces deux concepts constituent en négociation (2.2.).

36. LEMPEREUR Alain Pekar, COLSON Aurélien [2004], Méthode de négociation (Paris :

Dunod), pp. 1-7. . ' S .
37. BOURQUE Reynald, THUDEROZ Christian [2002], Sociologie de la négociation (Paris : La

Découverte), p. 74. ‘ . . o
38. BRAUD Philippe [2001], La Science politique, 8™ éd. (Paris : Presses Universitaires de France,

coll. « Que sais-je ? »), pp. 6-7.



2.1. Secret et transparence d’un point de vue politique

Si la science politique compte le pouvoir parmi ses objets d’étude favoris®, alors le
secret et son antonyme, la transparence, I'intéressent assurément. L’anthropologie
politique a montré, avec George Balandier notamment, comment le pouvoir se
structure 2 la fois par sa maitrise du secret et par le contrdle de ce qu’il donne a voir &
travers une véritable mise en scéne®’,

2.1.1. Secret et transparence : éléments de définition

L’étymologie du mot secretr offre a la réflexion ses premiéres pistes’’. Le latin
secretum désigne a la fois un « lieu écarté »** et la « pensée ou le fait qut ne doit pas
étre révelé ». L’adjectif secretus signifie « séparé, a part », mais aussi « caché » et
«rare » : la rareté étant souvent signe de valeur, le secret est-il aussi recherché pour
lui-méme, pour la valeur qu’il confere aux choses qu’il recouvre ? L’adjectif provient
de secernere qui signifie, au sens figuré, « mettre a part, rejeter ». Le secret va de
pair avec la notion de tri et de séparation : tri de I’information pour séparer celle
susceptible d’étre partagée et celle devant demeurer confidentielle ; tri aussi entre les
acteurs, pour séparer ceux qui savent de ceux qui ne peuvent savoir. Le secret
manifeste ainsi une conception de la connaissance que l’on peut qualifier
d’aristocratique, par opposition au caractére démocratique que revendiquera, plus
tard, la transparence®. En francais, le mot secret apparait en 1138 et désigne « un
ensemble de connaissances réservées a quelques-uns», puis «un échange de
connaissances réservées donnant lieu a conseil, a avis », notamment dans le contexte
du pouvoir politique (v. 1160-1170). En secret correspond a « sans témoins et sans
rien ébruiter », expression renforcée dans en grand secret (1470). L utilisation du
sceau royal pour cacheter les plis secrets a donné la formule sous le sceau du secret.

L’expression secret d 'Etat apparait en 1667.

Le terme secret est équivoque : ses acceptions peuvent €tre péjoratives — ce qui est
opaque, clandestin, ténébreux, dissimulé, mensonger — ou mélioratives — I’intimit¢, la
discrétion, la réserve, le silence. Le silence de ceux qui savent, précisément, permet

au secret de demeurer tel. Dans la mythologie romaine, s’il n’est pas certain que le

39. BAUDOUIN [2004], op. cit., p. 32. '
40. BALANDIER Georges [1992], Le Pouvoir sur scenes (Parts : Balland, Coll. « Fondements »).

41. REY [1998], op. cit., « SECRET », t. 111. pp. 3434-3435. . ‘ ‘
42. Trouver ce « lieu écarté » est une préoccupation des protagonistes cherchant & garantir le secret

de leur négociation ; cf. chapitre V, section 3.2.
43. Cf. chapitre ]l], section 2.



secret ait eu sa propre divinité, en revanche le silence disposait de deux déesses :
Angerona, représentée avec un baillon sur la bouche ou un doigt sur les lévres, et

Tacita, laquelle fut rendue muette par I’arrachement de la langue, en punition de son
indiscrétion®.

Rechercher un antonyme de secrer renvoie a deux termes complémentaires. D’une
part, dans le sens « connu de tous », « porté a la connaissance de tous », public est
attesté dés 1330%°. A partir de la Renaissance, est public « ce qui concemne le
peuple » mais aussi « ce qui appartient 2 ’Etat » ; mais ce qui appartient a I’Etat, qui
sinon I’Etat peut décider de le rendre connu de tous ? « Il faut attendre la fin du XviI®
siécle pour que soit enregistré le dérivé PUBLICITE n. f. (1689) avec le sens juridique
d’*“action de porter & la connaissance du public” »**. D’autre part, transparent
apparait vers 1370 d’un emprunt au latin médiéval transparens, pour désigner « ce
qui laisse passer la lumiére et paraitre nettement les objets placés derriére »*’. C’est
vers 1747 que transparent acquiert le sens figuré de ce « qui ne cache rien » ;
tfransparence apparait vers 1380 et prend le méme sens figuré vers 1763. Il n’est pas
anodin que publicité et transparence aient acquis le sens figuré qui nous intéresse a
1’époque des Lumiéres*®. Si la notion de publicité sera en particulier explorée au
chapitre 11, la problématique retient la transparence comme antonyme du secret, en

raison de sa portée métaphorique plus riche et de son ambiguité méme.

Antidote supposé du mystere et de la dissimulation, la transparence ne manque pas
de connotations positives : elle permet la clarté, évoque la confiance, favorise le
dialogue, sert la connaissance, confine a la limpidité, a la pureté, méme. Faisant de la
transparence « la vertu des belles dmes », Jean-Jacques Rousseau n’évoque-t-il pas
son « ceeur, transparent comme le cristal, [qui] ne peut rien cacher de ce qui 8’y

4
passe » 79

I1 n’empéche : la signification profonde de la transparence n’a rien de... transparent.
Elle peut aussi évoquer un vide, une absence qu’un rien suffira a colorer, dans un

sens ou un autre. On ne sait ce qu’elle recouvre précisément, mais « les notions

44. DUBOURDIEU Annie [2003), « Divinités de la parole, divinités du silence dans la Rome
antique », Revue de I’histoire des religions, vol. 220, n° 3, pp. 259-282.

45. REY [1998], op. cit., t. 1HI., « PUBLIC » et « PUBLICITE », pp. 3001-02.

46. Ibidem, p. 3002. Publicité ne prend son sens commercial (réclame) qu’en 1829.

47. Ibidem, « TRANSPARENT, ENTE », pp. 3895-96 ; composé de frans («a travers») et parere

(« apparaitre »). N '
48. Le chapitre II, section 1, explorera les idées politiques qui accompagnent ce changement

sémantique. |
49 Cité in STAROBINSKI Jean [1976), Jean-Jacques Rousseau : La Transparence et l'obstacle

(Paris : Gallimard, coll. « Tel »), p. 301.



confuses sont fécondes, a proportion de leur confusion méme ; la pluralité, la
discordance des significations, donnent du jeu & la pensée »*°. « Notion molle »! la
transparence peut ainsi agir comme une métaphore qui cristallise beaucoup d’attentes

contemporaines, chacun pouvant y placer une signification politique différente.

2.2.2. Secret et transparence : une portée politique

Secret et transparence sont deux péles opposés qui accompagnent I’histoire du
pouvoir politique. « Dans les Etats des siecles passés [...], les représentants des
intéréts publics ont coutume de se dissimuler derriére une autorité mystique »°* : le
pouvoir traditionnel est caché, il puise a des mystéres. C’est masquée derriere la
fumée de I’encens que la Pythie de Delphes rend ses oracles. La Cité interdite
protége des regards I’Empereur de Chine. L’éloignement et ’opacité conférent au
pouvoir son empire. Aux XVI® et XVII® siécles, la raison d’Etat, justification du
pouvoir extréme et de ses abus, se fonde sur le secret. A ’inverse, les progres de la
transparence jalonnent la démocratisation du pouvoir: «la démocratie s’est, en
France, comme dans la plupart des pays modernes, largement construite contre le ou
les secrets de I’Etat, le et les secrets du monarque et de ses conseillers, de ses polices,

de ses coups d’Etat »*°.

En retour, le pouvoir politique s’efforce de controler le dosage de secret et de
transparence dans la société. Le régime totalitaire, dans lequel le pouvoir est
éminemment secret, entend contrdler la vie personnelle et la pensée de chacun, en
imposant a la sphére privée une transparence qui 6te aux individus toute intériorité™*.
Dans la société démocratique, au contraire, le pouvoir accepte d’étre soumis a une
transparence croissante, tandis que progresse la protection de la vie privée par un
secret légitime. Tel est le mouvement historique brossé a grands traits par Simmel
dans son étude sur le secret.

Il semble que plus la civilisation se spécialise, plus les affaires de la collectivité
deviennent publiques, et plus celles des individus deviennent secretes. [...] Ainsi la
politique, I’administration, la justice ont perdu leur caractére secret et inaccessible, a
mesure que I’individu acquérait la possibilité de se retirer de plus en plus complétement,

50. GUSDORF Georges [1993], Le Romantisme (Paris : Grande Bibliotheque Payot), t. 1, p. 11.

51. LEQUESNE Christian [1998], « La transparence: vice ou vertu des démocraties ? », in
RIDEAU Joél (dir.) [1998], La Transparence dans |'Union européenne. Mythe ou principe
Juridique ?, actes du colloque organisé par le CEDORE (Paris : L.G.D.J.), p. 13.

52. SIMMEL [1908], op. cit., p. 371.

53. BELORGEY Jean-Michel [2001], « L'Etat entre transparence et secret », Pouvoirs, n° 97, p. 25.

54. ARENDT Hannah [1951], Le Systéme totalitaire (Paris : Le Seuil, coll. « Points politiques »,
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et que la vie moderne développait une technique pour garder secrétes les affaires privées.

[In fine] le public devient de plus en plus public, le privé de plus en plus privéss‘
L’équilibre entre secret et transparence constitue donc un enjeu important pour les
démocraties. 1l s’agit d’assurer « plus de transparence a ce qui est longtemps resté

secret : les actes de pouvoir ; plus de secret a ce que les pouvoirs ont durablement
souhaité, et souvent réussi a scruter : la vie privée »*°.

Dans les démocraties libérales occidentales, ces progrés de la transparence trouvent
des manifestations de plus en plus nombreuses et diverses. La transparence est une
obligation croissante qui transforme les activités sociales. Les modalités de la vie
politique — a travers sa médiatisation et sa judiciarisation —, les processus de 1’action
administrative — grace au droit d’accés du citoyen, aux procédures de concertation et
de débat public —, les mécanismes nouveaux du « gouvernement d’entreprise » et
méme la tracabilité alimentaire : tout cect renvoie a ce que nous appellerons une

injonction de transparence’’.

Mais ce mouvement ne doit-il pas connaitre une limite ? Le secret du pouvoir ne
conserve-t-il pas une part de 1égitimité, pour assurer la défense de I’intérét général ?
Cette question essentielle, qui sera examinée en détails au chapitre Ill, ouvre
I’hypothése selon laquelle le couple secret / transparence ne doit pas voir celle-ci
annihiler celui-la, mais trouver une formée équilibrée d’articulation. C’est

précisément cette articulation qui constitue un enjeu majeur pour le négociateur.

2.2. Secret et transparence du point de vue du négociateur : enjeux et
questionnement

Cette articulation se joue dans deux configurations qu’il convient de distinguer au
préalable. D’une part, I’articulation entre secret et transparence existe a la table de
négociation, c’est-a-dire entre les négociateurs : 1'un vis-a-vis de I’autre, favorisent-
ils 1’échange d’informations — c’est-a-dire une transparence réciproque — ou la
rétention d’informations — c’est-a-dire le secret? C’est ce que ’on appellera /a
configuration interne ; elle renvoie a la question de I’échange d’informations et a

celle de I’asymétrie d’informations, deux sujets que les théories de la négociation ont

55. SIMMEL [1908], op. cit., pp. 371-372.

56. BELORGEY [2001], op. cit., p. 26.

57 Confirmation récente de ce point, la livraison de mai 2006 de la revue Cités (n° 26) consacre un
dossier au théme « Secret privé et secret politique » ; dans son éditorial, Yves Charles Zarka
écrit © « notre temps n’est pas celui du secret, mais de son opposé, la transparence », p. 3.
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déja amplement abordés®®. D’autre part, dans /a configuration externe sur laquelle se
penche cette thése, I’articulation se pose entre la table de négociation et, pour
simplifier, « le reste du monde » : des tiers extérieurs en tous genres, qui peuvent
constituer soit un auditoire direct, soit un auditoire indirect par le truchement des
médias ou d’autres types de relais. Si I’articulation privilégie le secret, ce qui se
déroule a la table de négociation — voire I’existence méme d’une telle table — reste

inconnu de tiers ; inversement si I’articulation integre une part de transparence.

Cette articulation entre secret et transparence vis-a-vis de tiers demeure encore peu
explorée par la recherche en négociation. Si elle intéresse la négociation dans tous
types de champs, elle sera étudiée en particulier pour ce qui concerne la négociation
publique internationale, qui met en présence des puissances souveraines. Réfléchir
aux tenants et aux aboutissants de cette articulation entre secret et transparence vis-a-
vis de tiers dans la négociation internationale, c’est soulever une série de questions —
qui ne pourront toutes trouver de réponses, mais qu’il faut au moins essayer
d’organiser entre elles puis d’explorer.

Pour ce qui concemne le premier terme, d’ou provient la tradition du secret dans la
négociation diplomatique ? Quelles en sont les justifications d’un point de vue
politique ? Quelle part de 1égitimité ces justifications conservent-elles aujourd’hui ?
Pourquoi le secret est-il aujourd’hui décrié, spontanément associé a des éléments
négatifs ? Du point de vue de la négociation, quelles sont les implications
stratégiques et tactiques du secret ? Que permet-il au négociateur de faire ? De quoi,

de qui le protége-t-il ?

Concernant ensuite la transparence, quelles en sont les justifications d’un point de
vue politique ? Ou puise-t-elle sa force contemporaine ? Face a la plasticité un peu
suspecte du concept, ne convient-t-il pas d’en rechercher les linéaments précis dans
la pensée politique ? Quel a été I’'impact de ces idées sur la diplomatie ? Comment la
transparence est-elle apparue dans les fagons de négocier entre Etats ? Y a-t-il eu des
césures particuliéres, ou des retours en arriére ? Historiquement, assiste-t-on a un

basculement d’une conception privée et aristocratique de la diplomatie, au profit

58. Cf., entre autres : KRAUSS R. M., DEUTSCH M. [1966}, « Communication in Interpersonal
Bargaining », Journal of Personality and Social Psychology, vol. 4, pp. 572-577 ; PRUITT
[1981], op. cit. ; RAIFFA [1982], op. cit., pp. 51-58 ; BEISECKER T., WALKER W., BART J.
[1989], « Knowledge Versus Ignorance in Bargaining Strategies : The Impact of Knowledge
About Other’s Information Level », The Social Science Journal, vol. 26, pp.161-172
THOMPSON L. [1991], « Information Exchange in Negotiation », Journal of E.xperimental
Social Psychology, vol.27, pp. 161-179; PUTNAM L., ROLOFF M. (dir.) [1992],
Communication and Negotiation (Newbury Park, CA : Sage) ; et, plus largement, les travaux sur
la négociation intégrative qui suppose cet échange réciproque d’informations a la table.



d’une conception publique et démocratique ? Dans quelle mesure la transparence se
trouve-elle aujourd’hui démultipliée par les nouvelles technologies de 1’information
et de la communication ? En tant qu’activité socialement constituée, la négociation
peut-elle échapper a I’injonction contemporaine de transparence ? Quelles sont les
manifestations de cette évolution, & rebours de la tradition du secret ?7 Quelles en sont
les conséquences stratégiques et tactiques pour le négociateur ? Pour son mandant ?
Pour les tiers intéressés par la négociation en question ? Au fond, a quoi et qui la
transparence sert-elle ? Le mouvement est-il conscient chez les négociateurs ?
Accepté ou freiné ?

Quant a I’articulation proprement dite, de quelles variables contextuelles le choix du
dosage entre secret et transparence dépend-i1? Le secret et la transparence
correspondent-ils a des valeurs culturelles ? Y a-t-il un « gout du secret » chez les
uns, une « préférence pour la transparence » chez les autres ? Comment ce dosage
est-11 décidé lors de la définition du processus ? Que se passe-t-1l en cas d’asymétrie
entre négociateurs, ’un ayant intérét au secret vis-a-vis de tiers, I’autre ayant au
contraire intérét a exposer la négociation a des observateurs ? En termes de processus
et de techniques, quels sont les aspects de la négociation dont le traitement appelle

plutdt le secret, et ceux qui invitent plutét A la transparence vis-a-vis de tiers ?

Mais la transparence en négociation peut-elle échapper aux critiques de fond qui lui
sont portées dans le champ politique ? La transparence deviendrait-elle un dogme
alors qu’elle devrait demeurer un expédient possible mais certainement pas
obligatoire ? La transparence est-elle une exigence profondément démocratique ou
une pression simplement médiatique ? Dans quelle mesure ces justifications se
trouvent-clles instrumentalisées dans le débat politique ? Par qui, et avec quels

objectifs ?

Dé¢s lors, jusqu’ou étre transparent ? Ou maintenir le secret ? Au nom de quels
criteres 7 Et avec quelle traduction pratique ? Comment secret et transparence
peuvent-ils s’articuler dans un processus de négociation ? Des phases distinctes sont-
elles possibles ? Comment les négociateurs gérent-ils le passage de 1’un a ’autre ? Et
le justifient-ils, notamment a 1’égard des tiers lorsqu’il s’agit de revenir au secret ?
Enfin, comment justifier a posteriori le recours au secret lorsque les négociateurs

réapparaissent au grand jour ?

En somme, il faut évaluer si le secret marque un recul ou connait une transformation,

si cela constitue un progrés politique ou au contraire une régression, et si la



transparence apporte un critére de légitimité au processus de négociation ou au
contraire un facteur d’échec. C’est en particulier ce tiraillement entre secret et

transparence qu’il faut analyser : 12 réside la double filiation qui existe entre le sujet
de la thése et la recherche en négociation.

SECTION 3
FILIATION DE LA THESE DANS LES THEORIES DE LA NEGOCIATION

Un apercu des grands courants de la recherche en négociation a été donné supra®.
L’examen de la littérature existante permet de cerner le double rattachement de ce
sujet de these. D’une part, il participe des travaux s’intéressant aux contextes dans
lesquels se tient la négociation, et & I’impact de ces contextes sur la dynamique de
négociation (3.1.). D’autre part, il s’inscrit dans la théorie des tensions — au sens de

dilemme — en négociation (3.2.).

3.1. L’interaction entre contextes, processus et résultats de négociation

Les premiers travaux se sont focalisés sur le résultat des négociations, avant de se
pencher sur leur processus, tandis qu’a « longtemps été négligée la question du
contexte dans lequel ces négociations s’inscrivent» analysent Bourque et
Thuderoz®. Encore aujourd’hui, qu’il s’agisse de recherches a dominante déductive,
centrées autour de modeles formalisés, ou d’approches plutdt inductives, partant du
réel pour en examiner les différentes composantes, 1’objet d’études principal est
constitué soit de ce qui se déroule a la table de négociation — par exemple les aspects
de processus ou de choix tactiques issus de la théorie des jeux —, soit de ce qui se

passe dans la téte des négociateurs — a travers les apports de la psychosociologie.

En conséquence, plus rares sont les travaux consacrés a 1’étude des caractéristiques
du contexte — politique, culturel, social, économique — dans lequel se tient la

T < 1o it NI
négociation, et a l'impact de ce contexte sur la négociation eclle-méme”. La

59. Sur ces différents courants, cf. la somme réalisée par BAZERMAN M. H., LEWICKI Roy J.,
SHEPPARD B. H. [t. 1, 1986 ; t. 2, 1990 ; t. 3, 1991], Research on Negotiation in Organizations
(Greenwich, CT : JAI Press). Pour la période récente : cf. LEWICKI Roy J., SAUNDERS David
M., BARRY Bruce [2005], Negotiation, 5°™ éd. (Boston, MA : Mc Graw Hill / Irwin).

60. BOURQUE, THUDEROZ [2002], op. cit., p. 4, cf. aussi p. 21 et p. 44.

61. Une approche en plein essor y fait exception : les travaux anthropologiques et sociologiques
explorant I'impact des différences culturelles sur la négociation. Cf. le travail fondateur de
GEERTZ Clifford [1973], The Interpretation of Culture (New York : Basic Books): puis,
notamment : HOFSTEDE Geert [1991], Culture and Organizations (Londres : McGrawHill) ;



négociation semble souvent abordée comme un objet «hors sol». Pourtant,
« probably one of the most influential factors in negotiation — and yet one that is the
most poorly understood — is the nature of the negotiator’s social environment »%*,
Examinant les travaux sur la négociation, Friedman dresse le méme constat : « what
is missing from these theories [.. .] is social context »®,

A more full and realistic understanding of the labor negotiation process (or any
negotiations that include large groups, political pressure, and constituent observation)
requires a theory of the social structure of negotiations®.
Cette notion de contexte renvoic a la fois a la prise en compte d’acteurs
environnants :

all parties who are present at the negotiation, those who help to plan it in advance or are
affected by the outcome of negotiation (even though they are not actually negotiating),
and different types of observers of the negotiation®.
Mais aussi a un systéme de normes politiques, sociales et culturelles : « Negotiation
occurs in a larger social context, which means that the negotiation process will be
affected by social and cultural norms, the rules and customs of the society in which
the negotiation is taking place »°°.

Ainsi, la négociation n’est pas seulement une interaction entre au moins deux
parties : elle est aussi une interaction entre ce processus et son contexte, lequel peut
représenter des ressources ou des contraintes a4 examiner. Le résultat de la
négociation sera donc le produit de cette double interaction : entre les parties
présentes a la table, et entre celles-ci et le contexte. Telle est I’hypothése générale de
notre recherche, qui s’inscrit donc dans la sociologie politique de I’interaction au
sens de Goffman®’ : a travers la question de la transparence, se pose la question des
interactions entre mandataire et mandant, entre négociateurs et tiers intéressés ou

stakeholders, entre négociateurs et opinion publique en général.

Des travaux d’inspiration interactionniste ont déja entrepris d’éclairer la négociation
a travers une compréhension de son contexte. Dans son analyse des interactions

négociées dans le milieu hospitalier, Anselm Strauss distingue le « contexte

TROMPENAARS Fons, HAMPDEN-TURNER Charles [1998], Riding the Waves of Culture
(New York : McGraw-Hill). Pour les applications a la négociation, cf. en particulier FAURE
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62. LEWICKI Roy J., LITTERER Joseph A., MINTON John W., SAUNDERS David M. [1985],
Negotiation, 2™ éd. (Boston, MA : Irwin, 1994), p. 237.
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structurel », cadre genéral dont la maitrise échappe aux négociateurs, et le « contexte
de négociation » qui renvoie a des « propriétés » dont les négociateurs peuvent
jouer®. 11 isole les « propriétés » suivantes : nombre, expeérience et représentativité
des négociateurs ; rythme et fréquence de leurs négociations ; rapports de pouvoir ;
nature des enjeux ; nombre et complexité des questions ; 1égitimité du découpage des
questions ; options permettant d’éviter la négociation. Y figure également «la
visibilité des transactions pour les autres, c’est-a-dire leur caractére public ou
privé »¥. Cette « propriété » de «la visibilité » constitue le périmetre de notre
recherche : c’est précisément la variable du secret qui commande le degré
d’exposition de la table de négociation au contexte qui I’entoure. Moins le secret vis-
a-vis de tiers est possible, plus la transparence est élevée, plus I'interaction entre le
contexte et le processus de négociation sera forte. Face a la valorisation continue de
la transparence dans la société libérale, dans quelle mesure les négociateurs ont-ils
encore la maitrise de cette visibilité ? Ou, pour reprendre la terminologie de Strauss,
cette exposition n’est-elle pas de plus en plus un élément du « contexte structurel »

qui s’impose aux négociateurs ? Strauss envisage la possibilité d’une évolution de ce

type.

Les caractéristiques d’un contexte de négociation particulier ne peuvent étre
correctement analysées sinon en rapport avec une spécification claire du contexte
structurel qui lui est associé. Si on adopte une perspective historique, les conditions, y
compris les théories de la négociation des acteurs, changent. De nouveaux types de
contextes de négociation apparaissent, tandis que d’autres éventuellement disparaissent,
si certaines conditions structurelles viennent & s’éteindre’’.

En Pespéce, il s’agit d’évaluer si les « conditions structurelles » sur lesquelles se

fonde la tradition du secret dans la négociation internationale perdurent, ou si elles

sont suffisamment ébranlées pour qu’un nouveau type de contexte de négociation,

plus favorable a la transparence, apparaisse.

Cette étude reste 3 mener pour la négociation internationale. Un théme de recherche
distinct mais connexe, celui de ’impact croissant des médias sur la gestion des
conflits en général, est déja riche de travaux' .. Les relations internationales au temps
de la Guerre froide avaient suscité des recherches, spécifiques a ce contexte

particulier. Les champs voisins de la résolution des conflits et des peace studies ont

68. STRAUSS Anselm [1978), Negotiations. Varieties, Contexts, Processes, and Social Order (San
Francisco : Jossey-Bass) ; traduction partielle proposée par Isabelle Baszanger dans STRAUSS
Anselm [1991], La trame de la négociation (Paris : L’ Harmattan), pp. 259-260.

69. Ibidem.

70.  Ibidem, pp. 263-264.

71. Cf. en particulier KORZENNY F., TING-TOOMEY S. (dir.)) [1990], Communicating for
Peace : Diplomacy and Negotiation (Newbury Park : Sage) SERFATY S. (dir.) [1991]. The
Media and Foreign Policy (New York : St. Martin’s Press).
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pu aussi générer articles et ouvrages collectifs. Aujourd’hui, la question a pris une
ampleur nouvelle : « Nul ne conteste que la mondialisation de la communication a un
effet réel sur les comportements sociaux, en ouvrant ceux-ci a ’international et en
favorisant ainsi une opinion sur 1’international » >. Mais le champ reste pour
I’essentiel a explorer: «to date the media’s expanding role in diplomacy has
received little real attention in the disciplines of international relations, political
science and communication », pouvait-on encore constater en 20017°. Malgré
quelques articles pionniers, I’effort de recherche et de compréhension reste a mener,
en particulier, sur les effets précis que I’exposition d’une négociation a des tiers

emporte sur le processus.

3.2. Le concept de tension en négociation

Dans les théories de la négociation, le mot tension désigne la relation unissant deux
items s’opposant terme a terme, mais qui n’en sont pas moins complémentaires dans
la stratégie ou la tactique du négociateur, au point qu’aucun des deux items ne peut
durablement exclure I’autre sans conséquence négative pour le négociateur’®. Ces
items peuvent étre de simples attitudes ou des attitudes stratégiques d’ensemble. La
these entend établir si le couple secret / transparence constitue une tension selon cette

définition en négociation.
3.2.1. Prémices de la notion de tension

Avant méme d’avoir été définie en recherche, cette notion de tension était présente
dans les écrits les plus anciens sur la négociation, tant chez les praticiens rendant
compte de leur expérience, que chez les premiers théoriciens. Parmi eux, Calliéres,
un des négociateurs attitrés de Louis XIV, publia en 1716 De la maniére de négocier
avec les souverains. Source majeure pour la compréhension de la négociation
diplomatique a 1’époque classique, ’ouvrage pose les fondations de plusieurs
concepts et les premiéres formalisations de techniques qui seront plus tard exhumées

et précisées par les théoriciens du XX° siécle. A titre d’exemple de tension, Calliéres

72. BADIE Bertrand [2005], « L’opinion a la conquéte de 1'international », Raisons politiques,
n° 19, aott-septembre, p. 13.

73. GILBOA Eytan [2001], « Diplomacy in the Media Age : Three Models of Uses and Effects »,
Diplomacy & Statecraft, Vol. 12,1n° 2, June, p. 3.

74. MNOOKIN Robert, PEPPET Scott, TULUMELLO, Andrew [2000]), Beyond Winning.
Negotiating To Create Value In Deals and Disputes, (Cambridge, MA : The Belknap Press of
Harvard University Press), pp.9-91; MNOOKIN Robert, LEMPEREUR Alain [2001],
« Gestion des tensions dans la négociation », document de recherche (Pans-Cergy: ESSEC
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analyse ainsi un des défis posés aux négociateurs : « [le bon négociateur] est ferme
quand il faut 1’étre, souple et complaisant selon le besoin »”°

Deux décennies plus tard, Antoine Pecquet publia son Discours sur I’art de négocier
dont I’ambition était de batir une théorie générale de la négociation, appliquée en
particulier a la charge d’ambassadeur et fondée sur la notion d’équilibre”. Non
seulement Ia négociation est facteur d’équilibre et d’harmonie au sein de I’espace
public, mais chez le bon négociateur « les qualités de cceur » équilibrent celles « de
I’esprit ». Soit I’équilibre se trouve entre deux valeurs contraires et toutes deux
négatives : c’est alors « le juste milieu » ; par exemple, la qualité de libéralité se
trouve a équidistance de I’avarice et de la profusion. Soit 1’équilibre se construit
entre des valeurs opposées mais également positives : par exemple entre la sagacité,
capacité & échafauder toutes les combinaisons possibles entre les nombreux facteurs
d’une négociation — mais pouvant verser dans la procrastination —, et le jugement,
capacité a trancher le moment venu — mais au risque de la précipitation. Sagacité et
jugement : c’est 1a une tension entre deux contraires que le négociateur doit savoir

résoudre.

La notion de tension fut depuis formalisée dans les théories de la négociation. Une
raison particuliére de présenter ici ces tensions est que la thése sera amence a
analyser I’impact qu’a sur chacune d’elles le dosage de secret et de transparence vis-

a-vis de tiers.
3.2.2. Les tensions dans la recherche actuelle

Trois tensions sont devenues classiques. La premiére se situe au niveau stratégique :
entre la coopération et la compétition. La deuxiéme est plus tactique: entre
’affirmation de soi et la prise en compte de 1’autre. La troisiéme est d’ordre

structurel : entre le mandant et son mandataire.

La compréhension de la tension entre coopération et compétition doit beaucoup a
larticle précité de Nash puis aux développements de la théorie des jeux. Le
« dilemme du prisonnier » expose le choix qu’ont deux acteurs interdépendants entre
deux stratégies diamétralement opposées, coopération ou compétition. En

négociation, ces deux stratégies renvoient a deux démarches opposées dans leurs

75. CALLIERES [1716] op. cit., p. 99.

76. COLSON Aurélien [2003), «Le Discours sur l'art de négocier d’ Antoine Pecquet »,
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la diplomatie a I'age classique », organisé par ESSEC IRENE. 18 juin 2003, actes & paraitre.

38



résultats mais également nécessaires chaque fois qu’il y a interdépendance : a travers
la coopération, chaque négociateur contribue a augmenter la valeur commune
disponible ; a travers la compétition, chaque négociateur s’attache a se réserver la
meilleure part possible de cette valeur. A une stratégie de création de valeur
s’oppose, et doit néanmoins se conjuguer, une stratégie de répartition de valeur. Les
deux démarches sont liées.

For purely selfish reasons, you as a disputant may help yourself by helping your

adversaries. This is fine. But even here there is always a tension. As all parties seek joint

gains, you still have a preference to favour your side’’.
Le probléme est qu’aucune de ces approches ne se suffit a elle-méme’. Si le
négociateur se montre uniquement coopératif, il augmente la probabilité d’obtenir un
accord, mais il diminue la probabilité que cet accord lui soit favorable. A I’inverse, si
le négociateur se montre uniquement compétitif, il augmente la probabilité d’obtenir
un accord qui lui soit favorable, mais il diminue la probabilité globale d’obtenir un
accord. La tension est plus aigué encore dans la mesure ou elle intégre un aspect
tactique, selon que les deux négociateurs font des choix semblables ou opposés : la
coopération porte ses fruits si elle est réciproque, et la compétition fonctionne
d’autant mieux qu’elle est unilatérale. Si 1’un des négociateurs est le seul a choisir
une démarche coopérative, c’est son exploitation qu’il prépare. Mais si les deux
négociateurs refusent de coopérer, 1’échec est probable. C’est le «dilemme du

négociateur ».

La deuxiéme tension se noue entre 1’affirmation de soi et I’empathie, qui désigne ici
la capacité A comprendre les motivations profondes de I’autre négociateur79.
L’empathie trouve un instrument dans 1’écoute active®®, qui s’appuie sur une
distinction devenue classique : « Understanding their viewpoint is not the same as
agreeing with it »*'. Marquer cette compréhension s’avére favorable a la relation et a
la dynamique du processus. A I’inverse, I’affirmation de soi renvoie a la capacité
d’un individu a faire prévaloir son propre point de vue ; elle résulte d’une alchimie
entre qualités rhétoriques, force de persuasion et une forme de cran®’. Ces deux items

forment une tension® : le négociateur qui démontre une forte affirmation de soi et
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une faible capacité & prendre 'autre en compte diminue la probabilité d’obtenir un
accord, mais augmente la probabilité que cet accord — s’il y en a un — lui soit
favorable. A I'inverse, le négociateur tout entier tourné vers 1’empathie et incapable
de s’affirmer augmente la probabilité d’obtenir un accord, mais diminue la
probabilité que cet accord lui soit favorable. Il ne peut donc se tourner ni uniquement
vers I’empathie — qui équivaudrait 3 une soumission a priori —, ni uniquement vers
I’affirmation de soi — qui verserait dans une domination agressive propice a des effets
d’escalade et au blocage.

La troisitme tension apparait lorsque le négociateur négocie au nom d’un autre
individu ou d’une organisation : il est le mandataire d’un mandant®. La tension se
trouve a deux niveaux. Le mandataire, pris en tenaille, doit a la fois se montrer
inflexible du point de vue du mandant — pour respecter le mandat — et souple du point
de vue de I’autre négociateur — pour espérer obtenir un accord. En outre, il peut y
avoir un conflit d’intérét entre les motivations poursuivies par le mandant et celles de
son mandataire. Ce risque de conflit d’intérét est accentué par le fait que le
mandataire apprend, a la table, des informations dont ne dispose pas nécessairement

son mandant.
3.2.3. Une approche fructueuse pour I’analyse

Par-dela ces trois tensions classiques, 1’identification de pdles opposés mais
complémentaires, formant un dilemme pour le négociateur, propose une grille
intéressante pour ’analyse. Elle a pu étre appliquée a d’autres thémes. Par exemple,
la tension entre formalisme et informalité a été étudiée : « le double objectif d’un
début de séance est relationnel et processuel : il faut créer du cadre et du lien »*. La
définition d’un processus donne une structure utile ; mais cela ne doit pas se faire au
détriment de la relation qui s’ébauche. A I’inverse, une informalité bénéfique a la

relation ne doit pas verser dans I’anarchie du processus.

Les situations de négociation dans des pays sortant d’une guerre civile, ou en
transition d’un régime a un autre, connaissent également une tension entre deux
logiques opposées : d’une part une « logique de paix », focalisée sur I’apaisement au
service de la reconstruction d’un ordre politique stable, s1 besoin au prix d’un oubli

du passé et d’une amnistie des crimes qui ont pu marquer ce dernier ; d’autre part

84. PRATT John W., ZECKHAUSER Richard J. (dir.) [1985], Principals and Agents : The
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une « logique de justice », considérant qu’il n’y a pas de paix possible ni durable
sans I’investigation du passé et le chatiment des coupables®®. La tension confine
parfois a I'impasse, maintenant ces pays dans un entre-deux critique pouvant a tout
moment basculer : comment construire la paix si certains acteurs, privés de justice,
s’en remettent a la vengeance ? Mais comment espérer un accord de paix si celui-ci
renvoie devant un tribunal les dirigeants qui sont supposes le signer ?

La formalisation de ces tensions permet a la fois d’analyser les pratiques de
négociation et de structurer les approches théoriques. Dans le méme esprit, la thése
souhaite proposer une tension nouvelle, qui semble condenser une évolution majeure

de I’époque contemporaine : la tension qui oppose transparence et secret.

SECTION 4
METHODOLOGIE ET PLAN DE LA THESE

Les choix méthodologiques sont présentés (4.1.) avant que ne soit annoncé le plan
(4.2.).

4.1. Méthodologie : le choix de interdisciplinarité et du regard historique

La négociation n’est pas une discipline, mais un champ dont I’étude gagne a une
approche interdisciplinaire. C’est le choix fait ici, renforcé par la logique d’une co-

direction de theése.

Cette pluralité¢ revendiquée d’approches vaut tout d’abord pour la science politique
elle-méme, dont les quatre « sous-disciplines » distinguées par Philippe Braud sont
représentées’’. L’analyse du secret et de 1'injonction de transparence renvoie a des
catégories générales de la théorie politique. La négociation étant essentiellement une
interaction créatrice de lien social, son étude procéde d’une sociologie politique®.
Sauf exception, les négociations étudiées appartiennent a la sphére des relations
internationales. Enfin, 1’étude de I’'impact concret de ’'injonction de transparence

s’intéressera au fonctionnement des administrations publiques.
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Le choix de Vinterdisciplinarit¢é va au-dela. D’ailleurs, en France, « n’étant pas
reconnues comme discipline, [les Relations internationales] ont pu se développer sur
une base plus interdisciplinaire et dans les lieux les plus inattendus »*°. Outre les
réfeérences @ Goffman et Strauss déja mentionnées, des emprunts a la sociologie ont
semblé nécessaires, d’autant plus que la contribution des « péres fondateurs » de la
sociologie a I’étude des relations internationales a été mise a jour’. Plus
précisément, le secret a été I'un des objets d’étude favori de Georg Simmel, dont la
pensée sera un fil rouge de la thése’’. Max Weber sera ¢galement sollicité dans la
mesure ou la notion de tension, parce qu’elle construit deux péles « purs» et

oppose€s, peut s’ inscrire dans la démarche de I’idéaltype.

Enfin et surtout, cette thése revendique le parti pris de I’Histoire, car bien des
justifications y invitaient. Tout d’abord, la négociation internationale vient de loin’? :
elle est un processus historiquement ancré, ou la tradition et des codes confortés par
les si¢cles continuent, encore aujourd’hui, d’imprégner la culture et les pratiques
diplomatiques. A ce titre, la thése analyse en détail des textes anciens dont certains
n’ont pas été publiés depuis deux, voire trois siécles. A partir du moment ou I’on
s’interroge sur la contestation d’une tradition séculaire —le secret— par une
injonction contemporaine de transparence, il est opportun de consacrer des
développements a ’analyse de ce cheminement historique. Ensuite, les idées
politiques ont une généalogie : les débats les plus contemporains sur la manicre dont
I’OMC devrait ouvrir, ou non, I’enceinte de ses négociations a des tiers puisent a des
réflexions qui remontent aux Lumicres. L’abbé de Saint-Pierre, Kant ou Bentham
peuvent aider a comprendre, aujourd’hui, la racine des arguments en présence. La
sociologie apporte une justification supplémentaire : les réflexions de Simmel et
Weber s’inscrivent dans la longue durée historique, et Strauss appelle explicitement a
cette perspective historique.

L’étude d’un tel contexte [structurel], pour tout type de négociations analysées, suppose

donc un regard historique et, dans ce cadre, un regard sur les jeux sociaux qui ont, au fil

. S .93
du temps, construit la situation observée™.

Une contribution peut donc étre faite a I’histoire de la négociation internationale a

travers ce prisme du secret, tradition bien ancrée généralement per¢ue comme un
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ingrédient du succés des négociations, mais confrontée a la force croissante d’une
injonction de transparence.

Les hypothéses avancées sont travaillées 2 partir des théories existantes en
négociation, d’entretiens originaux avec des praticiens et des chercheurs, d’analyse
d’exemples qui n’avaient pas jusqu’a présent été étudiés sous P’angle du secret et de
la transparence. Si la plupart de ces exemples s’inscrivent dans les relations
internationales, certains appartiennent 4 la sphére politique interne ; mais ils éclairent
la réflexion sur le secret et la transparence d’une fagon directement utile pour le plan
international. On s’inscrit ici dans la perspective étayée par Ulrich Beck, selon
laquelle,
a I'age global, le politique n’a pas dépéri, il a migré. [.. .] La structure des possibilités du
politique s’affranchit du dualisme du national et de I’international pour s’établir dans
Pespace «glocal ». La politique mondiale est devenue une politique intérieure
mondiale®,
Enfin, une étude de cas compléte a été menée pour appliquer de fagon originale les
résultats acquis au cours de la thése.

4.2. Plan de la thése

La premiére partie explore le mouvement des faits historiques et des idées politiques
qui voient peu a peu le secret contesté par un principe de transparence. Trois temps
se succedent, correspondant a trois configurations successives : celle ou le processus
comme le résultat de la négociation sont secrets ; puis celle ou le processus demeure
secret mais le résultat est supposé public; enfin celle ou une injonction de
transparence pese a la fois sur le processus et le résultat. Tels sont les objets

respectifs des trois premiers chapitres de la thése.

De P'invention de la diplomatie moderne par la Renaissance jusqu’au zénith de la
monarchie absolue au XvIII® siécle, le secret constitue le paradigme incontesté de la
négociation internationale, tant pour son processus que pour son résultat : c’est en
toute 1égitimité que des tractations secretes peuvent aboutir a des traités qui resteront
secrets. Le chapitre premier expose les fondements idéologiques et les implications

pratiques de cette instttution du secret.

94. BECK Ulrich [2002], Pouvoir et contre-pouvoir a l’ére de la mondialisation, trad. de Macht und
Gegenmacht im globalen Zeitalter (Paris : Aubier, 2003), pp. 453 sq.
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Dans un deuxiéme temps, les idées des Lumiéres, les expériences révolutionnaires
aux Etats-Unis puis en France, la démocratisation des sociétés européennes,
culminant avec I’action de Wilson a la fin de la Premicre guerre mondiale,
parviennent a ébranler I’institution du secret : il semble désormais acquis, au moins
en principe, que le résultat des négociations internationales doit étre rendu public. En
revanche, la permanence du paradigme réaliste explique que le processus puisse de
Jacto rester secret (chapitre II).

Cet €quilibre est lui-méme remis en cause dans un troisieme temps avec ’émergence
de ce que nous appelons I’injonction de transparence : le besoin de publicité toujours
plus grand des sociétés démocratiques, servi par des moyens médiatiques et
technologiques toujours plus puissants, met en cause tout secret dans la négociation,

y compris lors du processus, et ce malgré les ambiguités attachées a la transparence
(chapitre III).

Cette analyse du mouvement historique et idéologique débouche sur une nouvelle
configuration de négociation internationale, imprégnée d’un principe de transparence
dont il faut analyser les implications théoriques et pratiques pour ce qui concerne les

stratégies et les techniques de négociation. Tel est I’objet de la seconde partie.

Le chapitre IV utilise la méthode weberienne de I’idéaltype pour construire,
fictivement, ce que serait une négociation totalement secréte ou au contrairement
absolument transparente vis-a-vis de tiers. Puis les principales théories de la
négociation sont utilisées pour mettre en exergue les justifications et les
conséquences de ces deux configurations sur la négociation et ses acteurs, mais aussi
sur des tiers intéressés. Sur un plan théorique a ce stade, secret et transparence

apparaissent bien comme constituant une tension en négociation.

Le chapitre V analyse comment, en pratique, est gérée la tension entre secret et
transparence. Un mod¢le global, celui de la closed-door diplomacy, est analysé. Puis
sont étudiés deux modes particuliers d’articulation : le secret partiel, délimité selon
un périmétre thématique ou spatial, et le secret provisoire, délimité par le temps, qui
pose la question du séquengage de la négociation. Puis est €tudiée I’asymétrie des

préférences des négociateurs en matiére d’exposition.

Enfin, le chapitre VI propose une étude de cas originale, consacrée aux négociations

bilatérales internationales dans le secteur aérien, telles que les définit la Convention
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relative a I’aviation civile signée a Chicago en 1944. Cette étude de cas permet de

valider et de nuancer les résultats acquis au cours des chapitres précédents.

45



PREMIERE PARTIE

DE I’INSTITUTION DU SECRET

A L’INJONCTION DE TRANSPARENCE :

LE MOUVEMENT HISTORIQUE
ET L’ENJEU POLITIQUE
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Chapitre premier

L’INSTITUTION DU SECRET

Le secret est I'arme de la négociation.

Frangois de CALLIERES'

Wisdom of the past is every bit as valid today as
it was in the times of Calliéres.

Sir Ernest SATOW?

En inscrivant ce constat dans sa somme sur la diplomatie, Satow soulignait combien
les méthodes diplomatiques de son temps, au tournant du XX° siécle et jusqu’a la
Premiére guerre mondiale, pouvaient rester proches de celles décrites par Calliéres
deux siécles plus tot, au terme du régne de Louis XIV. Sans méconnaitre les
changements qui fagconnent la négociation internationale, le praticien qu’était Satow
reconnaissait ainsi les permanences du métier d’ambassadeur’. 11 fut rejoint en cela

par des historiens de la diplomatie :

The diplomats of 1919, many of the methods they used and the ways in which they were
mstructed and controlled, even many of the policies they attempted to carry out, would
have been clearly recognisable to their predecessors in the age of Metternich or even
Louis XIV*.
La négociation internationale est donc une pratique ancrée dans 1’Histoire ; sa
compréhension justifie une plongée a ses origines. Satow aurait pu remonter plus
haut encore que Calliéres, tant celui-ci prolonge une lignée plus ancienne de
négociateurs qui pratiquent et tirent les lecons du nouveau mode de négociation

internationale inventé par la Renaissance italienne, puis diffusé a travers I’Europe :

1. CALLIERES Frangois de [1716] De la Maniere de négocier avec les souverains, éd. critique
d’Alain Pekar Lempereur (Genéve : Droz, 2002), p. 185.

2. SATOW Emest [1917], Guide to Diplomatic Practice, rééd. par Lord Gore-Booth assisté de
Desmond Pakenham (Londres : Longman, 1979), § 44.59, p. 450.

3.  BERRIDGE G. R., KEENS-SOPER Maurice, OTTE T. G. [2001], Diplomatic Theory from
Machiavelli to Kissinger (Houndmills & New York : Palgrave), pp. 125-150.

4.  ANDERSON M. S. [1993], The Rise of Modern Diplomacy, 1450-1919 (Londres : Longman),

p. 148.
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2 7 .
I’ambassadeur en résidence permanente. Du pomt de vue de la négociation
Internationale, la Renaissance constitue en effet un moment fondateur. C’est

pourquoi elle constitue le point de départ de ce panorama historique.

En outre, la Renaissance constitue un moment politique essentiel du point de vue du
secret et de sa légitimation. Les guerres d’Italie marquent ’effacement de I’ordre
féodal et annoncent le renforcement continu du pouvoir royal en Europe. A mesure
que s’affirme le pouvoir du monarque, les relations entre puissances souveraines se
concentrent entre quelques mains : celles de Princes pour lesquels la politique
extérieure constitue une res privata. Dans cette conception monarchique qui se fait
jour, le secret est pleinement légitime pour protéger les affaires personnelles du
Prince du regard de tout tiers. Se dessine ainsi un paradigme dans lequel le secret
forme le milieu naturel de la négociation internationale. Deux siécles durant, ¢’est-a-
dire jusqu’aux Lumiéres et ses premiéres préoccupations de publicité, le secret
demeure une institution incontestée. Tel est le périmétre temporel de ce chapitre
premier, qui entend analyser la prégnance de I’institution du secret au fondement de

la négociation internationale, au moment méme ou celle-ci apparait.

Afin d’explorer, du point de vue de la science politique, I’invention de I’ambassade
et la légitimité du secret lors de la Renaissance, I’ceuvre de Machiavel constitue un
point d’entrée fructueux (section 1). Puis sera analysé 1’essor de la négociation
internationale, devenue « continuelle » au cours du XVvII® siécle, a travers les
ouvrages d’ambassadeurs emblématiques de 1’époque (section 2). A I’instar du
précurseur Ambaxiotorum brevilogus de Bernard de Rosier (1436), puis du De legato
d’Ottavio Maggi (1596), de nombreux écrits d’ambassadeurs, « variantes des traités
du parfait homme de cour »’, concourent a la compréhension des usages de la
diplomatie®. Ces textes décrivent les trois fonctions de 1’ambassadeur : représenter
son Prince, ¢’est-a-dire son Etat, auprés d’un gouvernement étranger ; observer ce
qui se déroule dans son pays de résidence, ou, selon le mot de Wicquefort, étre « un

espion honorable »’ ; la troisiéme fonction étant de négocier. Or ces trois fonctions

5. FUMAROLI Marc [2000], « La diplomatie de I’esprit », in BELY Lucien (dir.), L Europe des
traités de Westphalie. Esprit de la diplomatie et diplomatie de [l’esprit (Paris: Presses
universitaires de France) p. 9.

6. La coutume ainsi construite sera en partie codifiée par la convention de Vienne du 16 avril
1961 ; FRY Michael, GOLDSTEIN Erik, LANGHORNE Richard (dir.) [2002], Guide to
International Relations and Diplomacy (Londres : Continuum), pp. 555-556. Par simplicité et
pour éviter des répétitions, le mot « diplomatie » pourra étre utilisé¢ dans ce chapitre, bien que
son usage ne soit attesté qu’a partir de 1790.

7. WICQUEFORT Abraham de [1681], L'ambassadeur et ses fonctions (La Haye: J. et D.
Steuche, 1681) ; rééd. sous la dir. d’Alain Lempereur (Paris-Cergy, ESSEC IRENE, 2003), p. 6

etp. 97.
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n’entretiennent pas le méme rapport avec le secret (section 3). Il faudra donc
analyser en détail comment, dans ce paradigme incontesté du secret, 1’office de
’ambassadeur se partage entre I’ombre et la lumiére. L’ombre désigne 1'univers du
secret — celui que P’ambassadeur-négociateur doit préserver au bénéfice de son
maitre, comme celui qu’il doit percer chez le Prince qui I’accueille. La lumiére
renvoie en revanche au monde de ’apparence, celui de la Cour ou I’ambassadeur

remplit sa seconde fonction : celle de représenter son maitre avec éclat aux yeux de
tous.

SECTION 1
LE MOMENT MACHIAVELIEN®, OU LA LEGITIMATION DU SECRET

L’ceuvre’ de Nicolas Machiavel (1469-1527) est fondamentale pour I’étude de la
négociation : non seulement parce que ’auteur du Prince fut lui-méme employé a
des missions diplomatiques'®, qui plus est a une époque ou 'Italie invente le systéme
des ambassades permanentes, mais surtout parce que sa pensée forme une matrice
essentielle en science politique''. Eclairée par son contexte historique (1.1.), I’étude
de la pensée politique de Machiavel (1.2.) permet de dégager une conception de la
négociation caractérisée par 1’autonomie du Prince et la préoccupation constante du
secret, qu’il s’agisse du sien — qu’il faut s’efforcer de préserver — ou de celui des
autres — qu’il faut ticher de percer. En découle une légitimation de la dissimulation
dans I’action politique (1.3.), dont Machiavel pergoit qu’elle reste fonction du régime
constitutionnel (1.4.).

1.1. L’Italie a la fin du XV°® siécle: un «chapitre nouveau de Dhistoire
universelle »"2

8. Nous empruntons I’expression 8 POCOCK John G. A. [1975], The Machiavellian Moment :
Florentine Political Thought and the Atlantic Republican Tradition (Princeton: Princeton
University Press).

9.  MACHIAVEL Nicolas [1952], GEuvres complétes, dir. Edmond Barincou (Paris : Gallimard,
coll. « La Pléiade »), 1639 p. Les références sont données dans cette édition, avec la mention :
Euvres compleétes.

10. Ibidem, « Biographie », pp. 13-31. Cf. aussi SKINNER Quentin [1981], Machiavelli (Oxford :
Oxford University Press), pp. 3-6.

11. Cf en particulier, les analyses de LEFORT Claude [1972], Le travail de I'eeuvre. Machiavel
(Paris : Gallimard) et de MANENT Pierre [1977], Naissance de la politique moderne,
Machiavel, Hobbes, Rousseau (Paris : Payot). En anglais, cf. STRAUSS Leo [1969], Thoughts
on Machiavelli (Washington, D.C. : Washington Paperbacks), et I'éd. fr. dir. par Michel-Pierre
Edmond, Pensées sur Machiavel (Paris : Payot, 1982).

12. HAUSER Henri, RENAUDET Augustin [1938], Les débuts de I'dge moderne : la Renaissance
et la Réforme (Paris : F. Alcan).
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Dans plusieurs pays d’Europe, le systéme féodal achéve de céder le pas a des Etats
nationaux. Princes territoriaux et grands seigneurs se soumettent 4 des monarques
dont le pouvoir ira croissant. A partir de 1485, la monarchie des Tudor domine
I’ Angleterre ; la couronne de France se consolide sous Charles VII puis Louis XI, qui
soumet un a un les grands féodaux ; en Espagne, le marniage de Ferdinand d’Aragon
et d’Isabelle de Castille permet 1’unification du pays, consacrée par la victoire de
Grenade en 1492 ; Maximilien 1 conforte I'Empire germanique. A mesure que ces
Etats dressent leurs ambitions les unes contre les autres s’étiole 1’unanimité de
I’Occident chrétien qui prévalait lors des croisades. Pour la France, ’Espagne et

’Empire, « I’Italie est le champ clos de leurs tournois, et la prime du vainqueur » ">,

L’ceuvre de Machiavel n’est pas séparable de ce contexte historique singulier' et de
’expérience directe qu’en a eu son auteur’>. Machiavel entre dans la vie adulte au
moment ou le décés de Laurent de Médicis le Magnifique (1492), qui dirigeait la
République de Florence, puis le début de la guerre entre Naples et Milan (1494) et
I'invasion frangaise ouvrent une période de troubles extrémes dans une Italie alors

divisée en une vingtaine de républiques, marquisats, duchés et Etats pontificaux.

En 1498, Machiavel est €lu secrétaire a la deuxiéme chancellerie de Florence, qui fait
office de ministére de I’Intérieur. Il y acquiert une réputation d’efficacité qui lui vaut
la confiance des Dix, le comité conduisant la politique étrangére de la république
florentine. A ce poste, il eut notamment a rédiger de nombreuses instructions pour
des ambassadeurs ; c’est dans 1’une d’entre elles — « Lettre a Raffaello Girolami a
’occasion de son départ pour I’Espagne auprés de I’Empereur »'®, cf. infra — qu’il
développe brievement mais explicitement sa réflexion sur le métier d’ambassadeur.
En outre, il mena lui-méme plusieurs missions diplomatiques a travers 1’It