Ne>cia

4°™ BIENNALE INTERNATIONALE DE LA NEGOCIATION COMMERCI  ALE

17 et 18 novembre 2010 a NEGOCIA, Paris France
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Date limite de soumission des communications nalég 30 avril 2010

Penser les échanges commerciaux autrement

La 4™ édition de la Biennale internationale de la Négtenh commerciale se propose
d’étudier les relations entre commerce et négaocialLa mondialisation économique qui
place les échanges commerciaux au centre des orgatinternationales a créé une
interdépendance entre les acteurs. Ce phénoménacesttué par le développement des
économies des pays émergents et récemment les @dféd crise financiere et économique.

La complexification des négociations interentreggislans un espace tres concurrentiel
augmente ainsi le risque de conflictualité et figstie recours plus prononcé aux solutions
alternatives de reglement des differends commexcian particulier la médiation, la
transaction et l'arbitrage. De plus, certaines eprtses multinationales et quelques PME
affirment de plus en plus leur présence sur laesog@ernationale pour négocier de nouveaux
marchés tandis que d’autres évoluent dans un emeroent parfois miné par les conflits
politiques et les menaces terroristes. Les Etats; |gur part, empruntent aux entreprises les
techniques d’approche commerciale pour développer Economie. L'émergence des
guestions environnementales et sociétales damgelgsciations commerciales internationales
est également un élément a prendre en considération

La combinaison de ces différents facteurs proforeténiiés, améne a s’interroger sur la
nécessité de concevoir et d'organiser les échaogaesnerciaux autrement. De ce fait, la
négociation n’est-elle pas un levier pour analygeolution des relations commerciales mais
aussi pour aider a I'établissement de nouveauxorsEommerciaux qui encouragent le
multilatéralisme ?

Les contributeurs sont encouragés a présenteratesignications originales en lien avec les
thématiques proposées a titre indicatif dans leg tiacks. Toute autre proposition sera la
bienvenue. Des intervenants issus du monde académiastitutionnel et de I'entreprise
animeront des séances pléniéres et des tablesstddee sessions paralléles seront également
organisées a partir des communications acceptées @paluation par le comité de parrainage
scientifique.

La Biennale internationale de la Négociation conuiag est un colloque scientifique
organisé depuis 2003 par NEGOCIA, membre de la &ente des Grandes Ecoles.
NEGOCIA assure la formation et le perfectionnemdas professionnels du commerce



couvrant, en formation initiale et continue, toes kchamps de la fonction commerciale :

vente,

négociation, marketing, distribution, meraghaing, achat dans un contexte

international.

Track 1-négociation et relations interentreprises

Dans un contexte économique globalisé et hypercogmiel, les négociations et les
relations interentreprises se complexifient. Lesegmises interagissent et se constituent en
réseaux afin de faire face aux nouveaux enjeuxanaues et de répondre aux modifications
dans les comportements de consommation et d’achat.

nouvelles formes de négociation et relations comiaks adoptées par les
entreprises

négociation commerciale et vente

relations interentreprises et négociation (fourss/distributeurs, etc.)

impact de la législation sur la négociation

partenariats et réseaux d’entreprises (PME, fraeshicentrales d’achat, etc.)
conflit et coopération dans la négociation

structure de marché, pouvoir de marché et négoniati

relations interentreprises, négociation et confanc

approche formalisée des stratégies de négociatierrarganisationnelle
modifications organisationnelles et performanaesdas relations commerciales
commerce inter-individuel : visages de la négoaorati

relations interentreprises et croissance internate

e-commerce et négociation

Track 2-négociation et commerce international

La crise ravive les éléments d’'un débat qui exds{guis les années 1980 entre les partisans
du libre échange et leurs opposants plutot favesadll protectionnisme. Dans ce contexte,
va-t-on vers une mondialisation de plus en pluggogiée » ou primerait I'intérét de chaque
pays? Ou s’agit-il d’'une simple période intermédiajui sera suivie d’'une large adhésion aux
principes du libre-échange ?

négociations a 'OMC : conflit et accord

asymeétrie dans les négociations a 'OMC

stabilité/instabilité des accords commerciaux magionaux

Accords de Partenariat Economique (APE) entre l80kes ACP

commerce extérieur et négociation

résolution des conflits entre investisseurs etsHtambres de 'ALENA
négociations dans les organisations économiqueshationales (OMPI, OCDE,
OPEP, CEDEAO, BERD, FMI, Banque Mondiale, etc.)



Track 3-droit, gestion des conflits et entreprises

La dégradation économique accentue la confliciiadititre acteurs économiques. Or, des
gestions alternatives de conflit existent afin éguter les relations entre acteurs économiques.
En quoi la médiation ou larbitrage peuvent-ils aédre les conflits entre acteurs
économiques ? Quelles sont les autres voies emabdes pour résoudre ces conflits ?
Quelles sont les évolutions du droit concernargdation des conflits ? Comment gérer au
mieux les conflits dans les contrats commerciaterimationaux ?

e gestion des conflits et médiation

» gestion des conflits et arbitrage

» gestion des conflits et évolution du droit

» gestion des conflits et contrats commerciaux irdgonaux

Track 4-relations commerciales, <usiness diplomacy » et résolution des
conflits politiques

La nature de la diplomatie a profondément chang@’'est plus I'apanage des Etats. Les
entreprises multinationales et certaines PME caonen leur Etat pour négocier directement
des marchés avec d’autres Etats ou d’autres eistesgtrangeres. Ces entreprises privées qui
evoluent parfois dans des environnements confletpeuvent étre amenées a négocier ou a
faire des médiations avec des collectivités logales groupes de pression, des associations,
des ONG et parfois des groupes armeés hostilesrangalantation. Au demeurant, les Etats
ont transformé leurs méthodes diplomatiques ems@iiant des techniques commerciales pour
développer leur économie nationale. Ce croisemeeds dompétences politiques et
commerciales se formalise de plus en plus autoucahcept de bkusiness diplomacy ».
Ainsi, c’est au carrefour de ces problématiquesiélgociation politique et commerciale que
nous invitons les contributeurs a apporter des mgg® aux questions suivantes: la
négociation et la médiation entre les différentadigs peuvent-elles contribuer a une paix
favorable au commerce et profitable aux populafo@®mment les Etats et les entreprises
évoluent-ils dans ces réles croisés ?

* relations commerciales entre Etats et multinatesmal vers I'émergence d'une
diplomatie commerciale privée ?

» diplomatie commerciale : quel enjeu pour les PME ?

» partenariats entre ONG et multinationales : queffeeacité dans la prévention et la
résolution des conflits ?

e commerce international et terrorisme

e convergences et divergences entre négociations eoatiates et négociations
diplomatiques

* négociation et médiation des multinationales daasonflits politiques

* négociation et médiation dans les conflits poliégu



Track 5 : régulation et négociation

La récente crise financiéere et économique a ral/ajeu de la négociation des cadres
régissant les échanges marchands. La questionrdgu&ation telle qu’elle a été développée
en économie, en sociologie et en stratégie metxengee les processus éventuellement
conflictuels de négociation multipartites du cague sert de référence aux négociations, qu'l
soit constitué de régles, de normes ou encore eations. Ce track invite les contributeurs
a témoigner sur ces processus de négociation rariitgs menés par les acteurs économiques
(régulateurs, associations professionnelles ou eoineprises privées, etc.) et a apporter des
enseignements sur les questions suivantes.

Comment évoluent les regles du jeu? Comment sadefta Iégitimité des régulateurs d'hier,
ou comment émergent de nouvelles instances de paius les re-régulations en cours? De
nouveaux principes se font-ils jour pour légitineetransformation de certaines regles du jeu
commercial? En particulier, la "crise" est-elleegtivement saisie comme une opportunité de
réguler I'économie dans un sens plus "durable'respbnsable" ?

* régimes internationaux de gouvernance

» régulation financiere

» régulation du marché du travalil

* régulations environnementales

* responsabilité sociale de I'entreprise et sesgsaptienantes

CALENDRIER
» envoi des communications intégrales 30 avril 2010
> réponse du comité scientifique 1*" juillet 2010
» envoi des communications avec les modificationsatetées 15 septembre 2010

Instructions aux auteurs

Les communications intégrales sont a envoyer dad®se suivante
biennale.negociation2010@negocia.fr

* la longueur des communications intégrales ne dmdt g¢passer 15 pages, tableaux,
figures, bibliographie et annexes inclus.

* la premiere page de garde doit comporter les irdtions suivantes : titre de la
communication, nom(s) et prénom(s) de [l'auteur oes dauteurs, fonction,
rattachement institutionnel, adresse postale, mutéléphone.

» la deuxieme page de garde doit comporter un résmféancais et en anglais et les
mots clés (5 au maximum).

* le fichier doit é&tre nommé de l'initiale (ou desti@mes) du prénom et du nom du
premier auteur. Par exemple, pour Arnaud Durandireneomme nom de fichier
adurand.doc



* le format de la communication doit é¥éord/PC 2003 (pas de word 2007, pas de
pdf), times new roman 12, format A4, numérotaties gagesnterligne 1,5

» [langlais et le francais étant les deux languetad@ennale, nous invitons les auteurs
a rédiger leurs communications dans l'une de eex thngues.

* ['évaluation de chaque communication sera faite geux évaluateurs de maniere
anonyme.

PRIX « JNE CHERCHEUR »

Les jeunes chercheurs sont encouragés a partigigar4e Biennale internationale de la
Négociation commerciale. Le prix d’'un montant déd%uros créé en 2007 et destiné a
réecompenser les meilleurs travaux de rechercheemi€s par un doctorant ou un post-
doctorant sera maintenu pour cette présente édltmaomité de pilotage scientifique chargé
d’examiner les candidatures remettra le prix avéatlors du colloque. Tout jeune chercheur
se portant candidat transmettra le texte de sa ecomaation intégrale qui devra respecter les
criteres définis pour les communications du coleg®’il souhaite postuler au prix et

présenter en méme temps sa communication danselier,ail devra le préciser dans son

envoi.

Publication scientifique

Les trois biennales ont été toutes suivies de gaiidin scientifigue dans un ouvrage ou dans
une revue spécialisée visant un public plus lamehercheurs, d’enseignants, de formateurs,
de professionnels de la négociation et d’étudiantsnaster et en doctorata Négociation :
regards sur sa diversigt Négociation et transformations du morstnt les deux ouvrages
publiés respectivement aprés la premiére et laidmexbiennale aux éditions Publibook. Les
actes de la troisieme biennale ont été aussi mubtias forme de numéro spécidigques et
négociation» en collaboration avec la Revue Négociations. @endans les précédentes
éditions, une suite sera donnée a la 4é Biennteationale de la Négociation commerciale
avec la publication en frangais ou en anglais aesneunications sélectionnées pour leur
originalité et leur pertinence par rapport au theceatral du colloque. Les auteurs des
communications retenues seront informés dans ua d&in mois aprés le colloque. Une
demande de révision de leur communication pourraissens de conformité avec les besoins
de la publication pourrait leur étre adressé&sessaire.
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Melvin Shakun Stern School ofsBess, Université de New York, Etats-unis

Partha Sen Dehli School of Ecoius, Université de Dehli, Inde
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CONTACT :

Doudou Sidibé, Chef de projet scientifique de fA®Biennale internationale de la
Négociation commerciale

8, avenue de la Porte de Champerret - 75838 Ratexcl7

Tél. : + 33 (0)1 44 09 31 53 — emadsidibe@advancia-negocia.fr
www.negocia.fr




PLAN D'ACCES NEGOCIA

8, avenue de la Porte de Champerret
75838 Paris cedex 17

Métro : Porte de Champerret / Louise Michel
Bus:84/92/93 /163 /164 / 165/ PC
Stationnement : Parc de Champerret

% X Gy

>
/




