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J Préface

De nombreux ouvrages ont été rédigés sur la négociation mais celui de Michel Vuillod et
Donna Kesselman, La Négociation de projet: des objectifs a la réalisation, est novateur et ori-
ginal 4 plus d’un titre. En particulier, il associe la description du déroulement concret d’une
négociation a une analyse théorique solide. C’est une référence majeure & un moment ou la
négociation s’impose de plus en plus dans la vie économique courante comme un moyen de
contractualiser certaines relations économiques entre acteurs.

La négociation de projet vise a la réalisation d’un objectif précis qui dépend de la coopé-
ration entre deux ou plusieurs partenaires, oi1 en méme temps chacun s’efforce de préserver
ses propres intéréts. Cet enjeu fondamental constitue la trame de ce livre. Au-dela des tech-
niques et des régles, la négociation fait intervenir aussi des négociateurs dont il faut prendre
en compte les personnalités et les cultures différentes.

Jusqu'a aujourd’hui, la négociation n’a pas été reconnue a sa juste valeur, Elle nécessite
pourtant la mise en @uvre de plusieurs disciplines: I’économie, le droit, la psychologie
sociale, I’ethnologie, les techniques du management. ..

La négociation gagnerait 4 étre enseignée plus largement. Le recours a ses techniques qui
ont fait leurs preuves contribue a discipliner I’esprit, passant en permanence de la théorie a
la pratique. La négociation adapte les techniques de communication aux rapports subtils
entre ses protagonistes, y compris dans leur environnement interculturel et pluridiscipli-
naire.

Cet ouvrage apporte les outils nécessaires pour maitriser ce processus complexe.

11 propose des simulations pédagogiques inspirées du monde des affaires et touchant a
tous les métiers de I’industrie et des services. 1l convient & la formation initiale des étudiants
et a la formation permanente des cadres de I’entreprise et de 1’administration.

Jean-Marie Chevalier,
Professeur  I’université Paris-Dauphine,
Directeur du Centre de géopolitique de 1’énergie et des matiéres premiéres
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