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1. Introduction
La conclusion est le moment crucial et fort attendu d’une négociation. Cette phase de la négociation est celle de la prise de décision. Il convient d’y apporter le plus grand soin.
Il y a plusieurs conditions pour arriver à conclure une négociation :
· Vérifier si en face il y a une véritable volonté d'aboutir (certains acceptent l'arrangement pour temporiser uniquement). 

· Savoir si on est face au décideur.

· Trouver une forme à l’arrangement.

Ce document présente succinctement les différentes formes d’aboutissement d’une négociation.

2. Les formes de l’arrangement 

	Synthèse ou cumul
	La plupart du temps les acteurs d’une négociation commencent pleins de bonne volonté cherchant à prendre en compte toutes les idées avancées. 
On assiste alors à une augmentation de la motivation des participants, et à des engagements personnels. Le seul inconvénient à cette forme d’arrangement est le risque d’inclure des éléments inadéquats pouvant remettre en cause la pertinence du résultat obtenu, dans la mesure où rien n’a été rejeté. 
La prise de décision retient alors les deux opinions, soit en simultanéité, soit en succession.

	Compromis ou partage
	Sous la pression du temps (et parfois d’autres contraintes) chacun s’engage dans la voie de la concession. 
L’avantage de « couper la poire en deux » est de permettre à la négociation de se poursuivre et d’éviter l’impasse. 
Mais cette façon de résoudre le problème entraîne de la frustration chez celui qui a fait la concession, et un manque d’implication de sa part dans la décision finale. 
Par ailleurs, le compromis n’est jamais très créatif.

	Synergie

ou

transformation
	Face à la difficulté de produire une proposition tenant compte de toutes les idées sans exception, les acteurs cherchent d’autres options. 
Le résultat obtenu est créé de toutes pièces au cours de la négociation. On veut trouver chez l’autre ce qui est positif, et on part de là pour construire du neuf. Contrairement au cumul, on ne retient pas la totalité des deux idées de base et on vise quelque chose de supérieur à la somme des deux. Ce n’est pas non plus un compromis, puisque la solution est originale. Ce n’est pas davantage la troisième voie parce que la solution choisie n’est pas indépendante des deux qui lui ont donné naissance.


	Novations ou « troisième voie » 
	La situation est « gagnant-gagnant ». Cette forme d’arrangement nécessite beaucoup de créativité, elle prend du temps et suppose que les participants soient suffisamment souples et aient l’esprit ouvert. Mais elle permet d’élargir la question plutôt que de se focaliser dessus.

	Contrepartie 
	La contrepartie s’avère plus intéressante que le compromis : en effet, l’échange est à l’origine de solutions créatives. Dans ce cas, les partenaires se demandent réciproquement pourquoi l’autre veut quelque chose, font apparaître les intérêts et essaient de les conjuguer.

	Domination-frustration
	C’est la situation typique « gagnant-perdant », où le rapport de force est installé : le désaccord est une sorte de tournoi. 
La domination est l’évolution souvent recherchée par celui qui dispose d’un pouvoir statutaire et qui pense qu’il DOIT assumer ses responsabilités et prendre des décisions. La relation n’a pas pour base un affrontement d’égal à égal (même niveau d’enjeux, de statut, de proposition… exemple un délégué syndical face au patron). 
Bien entendu, le perdant garde un goût amer de sa défaite, se sent frustré et amoindri. Lorsque l’on conseille au perdant d’être beau joueur, d’accepter sa défaite, c’est bien parce que cela ne se fait pas naturellement. De même, il peut être utile que le « dominateur » prenne conscience qu’il a frustré quelqu’un.

Par ailleurs, instaurer un rapport de force dans l’échange est incompatible avec toute forme d’empathie (on ne peut pas à la fois « défendre son bifteck » et « se mettre à la place de l’autre »).

	Rupture ou attente
	C’est l’évolution du désaccord ou la conclusion d’une négociation lorsqu’il n’y a aucune volonté de rapprochement. Les causes de rupture, d’un partenaire ou des deux, sont variées : crainte d’être dominé, pas envie de rapprochement, sentiment de ne pas être respecté, pas envie de respecter l’autre. 
A ce stade de dégradation, les partenaires ont tout de même la possibilité de faire évoluer les choses en prenant l’initiative d’un rapprochement en vue d’une restauration.

L’attente est une forme de rupture provisoire avec une limite de durée. Cette forme est choisie lorsque le rapprochement est impossible mais que le respect mutuel empêche d’opter pour la rupture. 

La rupture avec « inter destruction » correspond à la guerre, à ce qui se passe lorsque les partenaires ayant décidé de se séparer sans résultat dépensent leur énergie à se nuire l’un l’autre. De fait, la rupture devient inévitable.
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