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Christian Thuderoz est 
sociologue, professeur à 
l’INSA de Lyon.  
 
Il a notamment publié 
« Négociations. Essai de 
sociologie du lien social 
(2000), Sociologie de la 
négociation » (2002), et 
récemment, « Qu’est-ce que 
négocier ? Sociologie du 
compromis et de l’action 
réciproque » (2010).  
 
Il a fondé et dirigé la revue 
internationale francophone 
Négociations.  

 
Sur le thème : 

Morale et Efficacité en Négociation : 
 
Lier morale et négociation : comment, pourquoi ?  
 
Il y a deux manières d’aborder conjointement morale et négociation : 
 soit de manière substantive – la morale de la négociation –,  
Dans ce premier cas, l’analyse porte sur la moralité de l’acte de négociation et 
cherche à en rationaliser moralement le cours.  

 
 soit de manière extensive – la négociation de la morale.  
Dans ce second cas, c’est la morale elle-même qui devient objet de 
négociation.  
 

C’est la première approche qui sera développée ce soir : en quoi la négociation 
peut-elle être tenue pour une activité morale ? Quels manquements à la morale 
cette activité suppose-t-elle ? Comment y remédier ? 
 
Christian Thuderoz cherche ainsi à conjoindre équité, moralité, efficacité et justice 
procédurale en négociation.  
 
Six mécanismes majeurs peuvent y contribuer : 
 en adoptant un « point de vue de nulle part »,  
 en explorant « tous les mondes possibles »,  
 en mobilisant un « spectateur équitable »,  
 en négociant de bonne foi,  
 en encadrant normativement cette activité  
 et en se formant à une « méthode de négociation ». 

 
Agenda de la conférence :  
 Accueil à partir de 18h 
 Conférence-Débat : 18h30-20h30 
 Cocktail à 20h30 

 
Participation aux frais :  
25 euros TTC (pour la réservation de la salle et le cocktail) 

 


