Document généré le 20 mars 2024 06:34

Ftudes internationales Ij ik
internationales
ZARTMAN, 1. William et Guy Olivier FAURE (dir.), Escalation

and Negotiation in International Conflicts, Cambridge,

Cambridge University Press, 2005, 336 p.

Oana Tranca

Volume 38, numéro 2, juin 2007

URI : https://id.erudit.org/iderudit/016033ar
DOI : https://doi.org/10.7202/016033ar

Aller au sommaire du numéro

Editeur(s)

Institut québécois des hautes études internationales

ISSN

0014-2123 (imprimé)
1703-7891 (numérique)

Découvrir la revue

Citer ce compte rendu

Tranca, O. (2007). Compte rendu de [ZARTMAN, I. William et Guy Olivier FAURE
(dir.), Escalation and Negotiation in International Conflicts, Cambridge,
Cambridge University Press, 2005, 336 p.] Etudes internationales, 38(2),
266-269. https://doi.org/10.7202/016033ar

Tous droits réservés © Etudes internationales, 2007 Ce document est protégé par la loi sur le droit d’auteur. L’utilisation des
services d’Erudit (y compris la reproduction) est assujettie a sa politique
d’utilisation que vous pouvez consulter en ligne.

https://apropos.erudit.org/fr/usagers/politique-dutilisation/

Cet article est diffusé et préservé par Erudit.

J °
e ru d I t Erudit est un consortium interuniversitaire sans but lucratif composé de

I'Université de Montréal, 'Université Laval et I'Université du Québec a
Montréal. Il a pour mission la promotion et la valorisation de la recherche.

https://www.erudit.org/fr/


https://apropos.erudit.org/fr/usagers/politique-dutilisation/
https://www.erudit.org/fr/
https://www.erudit.org/fr/
https://www.erudit.org/fr/revues/ei/
https://id.erudit.org/iderudit/016033ar
https://doi.org/10.7202/016033ar
https://www.erudit.org/fr/revues/ei/2007-v38-n2-ei1777/
https://www.erudit.org/fr/revues/ei/

266

et s’il ne fallait pas aussi envisager
l'existence de finalités implicites.

Ensuite, les débats devaient por-
ter sur les modalités de la sanction.
M. Jan Kuijper, conseiller juridique
principal pour les relations extérieu-
res au Service juridique de la Com-
mission européenne, a dressé un in-
téressant panorama de la pratique des
sanctions commerciales, le professeur
Rosenberg celui des sanctions finan-
cieres et Mme Fink-Hooijer s’est a son
tour appesantie sur leur efficacité.

Il revenait alors au professeur
Sorel de conclure en s’attachant a
rappeler 'ambiguité de la notion de
sanction tant dans le droit en général
que dans le droit communautaire en
particulier. En droit communautaire,
il a notamment mis l'accent sur le fait
quil n’y a pas de véritable théorie ou
systeme et que la pratique des sanc-
tions repose avant tout sur un brico-
lage.

Au-dela de la qualité des inter-
ventions, le principal mérite de ce
colloque est de rappeler que si la
construction européenne était a l'ori-
gine centrée sur I'édiction de normes,
elle est aussi aujourd’hui a la recher-
che de mécanismes tendant a en as-
surer le respect.

Philippe CHRESTIA

Université de Corse, France

Etudes internationales, volume xxxviil, n° 2, juin 2007

ETUDES STRATEGIQUES
ET SECURITE

Escalation and Negotiation
in International Conflicts.

ZarTMAN, 1. William et Guy Olivier FAURE
(dir.). Cambridge, Cambridge University
Press, 2005, 336 p.

Ce livre, sous la direction de
Zartman et Faure, se veut avant tout
un essai qui permette de relier les dif-
férentes phases qui caractérisent
I'évolution des conflits aux stratégies
de négociation destinées a faciliter
leur résolution. De ce point de vue, il
s'inscrit a la fois dans la tradition des
recherches qui visent a expliquer les
origines, les causes et le chemine-
ment des conflits (le champ d’analyse
de conflits) tout comme dans la litté-
rature a caractere plus normatif plus
orientée vers la pratique politique
portant sur la gestion, la résolution et
la prévention des conflits. Cette pers-
pective, qui combine les résultats des
analyses de plusieurs chercheurs
reconnus aux conseils d’ordre prati-
que, s’adresse donc non seulement
aux membres de la communauté uni-
versitaire mais également aux déci-
deurs politiques impliqués dans la
résolution des conflits interna-
tionaux.

Les auteurs se proposent de dé-
couvrir, par une analyse minutieuse
des différents processus qui caractéri-
sent un conflit, les situations propi-
ces au déclenchement des négocia-
tions. Cette tradition a été inaugurée
par Zartman lui-méme dans les
années 1980, moment ou il introduit
le concept de ripeness pour décrire un
stade dans I'évolution du conflit ont
les adversaires deviennent plus
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réceptifs aux bénéfices de la coopéra-
tion. Valoriser et réactualiser cette
hypothese ainsi que mieux la préciser
et Popérationnaliser du point de vue
théorique et pratique constituent
l'objectif principal des chapitres de
cet ouvrage.

La premiere partie du livre est
destinée a I'étude de l'escalade des
conflits, dont I'importance est souli-
gnée non seulement a cause de la fré-
quence de ce phénomene, particulie-
rement dans le cas des conflits vio-
lents, mais également a cause des
effets dévastateurs qu’elle peut avoir
si elle échappe a tout controle. Tou-
tefois, les auteurs soulignent égale-
ment les opportunités de négociation
qu'un processus d’escalade, dans cer-
taines circonstances, peut offrir. La
deuxieme partie du livre approfondit
notamment cet aspect. En apparence
opposées, les multiples facettes de ces
phénomenes ne les rendent pas
forcément incompatibles. En général,
l'argument central est que si I'esca-
lade du conflit ne produit pas les
résultats escomptés, les négociations
peuvent devenir une alternative de
plus en plus attirante.

L’escalade renferme un coté
transitif qui la rend tributaire des
actions des acteurs et un coté intran-
sitif, qui fait ressortir les dynamiques
propres au conflit contraignant les
actions et oblige les acteurs a voir l'es-
calade comme la seule alternative a
une défaite. En ce sens, la complexité
conceptuelle qui entoure l'escalade
ne souligne pas seulement une inten-
sification du conflit, mais également
un changement qualitatif qui marque
son passage vers un stade supérieur
de la confrontation en termes de vio-
lence, d’enjeux, de moyens, de couts,
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des risques ou d’engagement des
parties. Ainsi, I'escalade peut pren-
dre de nombreuses formes et ses con-
séquences sont multiples : 'impasse
(dead-lock), la dissuasion, la course
aux armements, la prise au piege
(entrapment) et la vengeance.

L’impasse, une situation ol
aucune concession ou action cons-
tructive n’est percue comme ac-
ceptable, peut étre, selon Guy Olivier
Faure, une cause ou une consé-
quence de l'escalade. L'impasse peut
acquérir un caractere durable, illus-
tré souvent par des cessez-le-feu qui
n‘aboutissent pas a un accord défini-
tif. L’auteur souligne par conséquent
l'importance des actions des acteurs
du conflit tout comme des tierces
parties, afin de contrecarrer les effets
intransitifs de 'impasse et de la trans-
former en point de départ pour les
négociations. En derniere instance,
I'impasse peut représenter un tour-
nant dans le conflit, que les adversai-
res peuvent utiliser pour entamer des
négociations, aspect souligné égale-
ment dans le chapitre de Daniel
Druckman.

Concept central des relations
internationales pendant la guerre
froide, la dissuasion constituait
essentiellement une stratégie de sécu-
rité destinée a prévenir l'escalade des
hostilités entre les deux superpuis-
sances. La conséquence secondaire
de ce mode de cohabitation a été,
selon Patrick M. Morgan, d’enlever
une grande partie de la valeur des né-
gociations et de les reléguer a un role
sous-jacent. Toutefois, la dissuasion
représente également un contexte fa-
vorisant 'efficacité des négociations.
Elle limite les options des adversaires
qui devront choisir entre l'accepta-
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tion du statu quo ou la tentative de
régler le différend par d’autres
moyens que la violence.

Un autre phénomene prégnant
de la guerre froide, et une des mani-
festations les plus visibles d'un pro-
cessus d’escalade, est la course aux
armements. Le modele formel de
Rudolf Avehaus, Juergen Beetz et D.
Marc Kilgour fait ressortir, entre
autres, le caractere intransitif de ce
phénomene qui favorise l'escalade
méme dans des situations ott les par-
ties semblent préférer le statu quo.
Cela explique pourquoi dans des
conditions d’information incom-
plete, l'escalade sera souvent utilisée
par les belligérants comme stratégie
lors des négociations, sans que cela
ne représente nécessairement leur
préférence.

La prise au piege (entrapment)
des acteurs dans un conflit constitue
une autre dynamique étroitement re-
liée au processus d’escalade. Ce phé-
nomene signifie tout comme 'esca-
lade une amplification du conflit,
mais évidemment beaucoup plus dé-
savantageuse pour une partie que
pour l'autre. Le paradoxe d'un phé-
nomene de prise au piege est que c'est
souvent la partie la plus forte qui en
est victime. Des choix limités, un
manque d’alternatives et de liberté
d’action érodent graduellement son
avantage. Cela affecte évidemment la
poursuite des négociations d’'une ma-
niere essentielle. Paul W. Meerts en
tire quelques lecons importantes
pour la pratique politique, telles que
la nécessité d’'un mandat clair et
d’'une communication efficace et
transparente entre les négociateurs et
leurs supérieurs ; dune priorité a la
stratégie globale et d'un respect des
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échéances fixées ; ou encore la néces-
sité d’éviter I'implication émotion-
nelle, etc.

Finalement, la vengeance est un
mécanisme cognitif extrémement fort
qui peut facilement pousser un conflit
au paroxysme. La vengeance collective
en particulier, difficilement réceptive
aux incitations d’ordre matériel, cause
profonde et peu visible des conflits,
est une des forces les plus destructri-
ces pour les populations civiles qui
en sont affectées. Des stratégies spéci-
fiques sont nécessaires pour rompre
le cercle vicieux de la vengeance.
Ainsi, la réconciliation, la réparation
des relations bilatérales et la mise en
place des bases d'une confiance mu-
tuelle ont acquis récemment un role
de plus en plus important dans les
stratégies de pré-négociation.

Cependant, tel que Zartman le
cautionne, si l'escalade peut dans
certaines circonstances pousser les
adversaires a prendre en considéra-
tion l'option des négociations, elle
n’en garantit pas le succes. Lisa J.
Carson souligne I'importance de la
perception de la menace qui accom-
pagne une crise internationale : si
celle-ci est unilatéralement percue
par un Etat autre que linitiateur de la
crise, il y a moins de chances que la
violence soit le moyen principal de
gestion de la crise et les négociations
seront favorisées ; si au contraire la
perception de la menace est partagée
par tous les acteurs de la crise une
situation inverse a plus de chances
d’émerger.

Les parties belligérantes tout
comme les tierces parties intervenan-
tes peuvent agir sur ces circonstances
afin de diriger le conflit vers le dé-
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clenchement des négociations. Selon
Dean G. Pruitt, le role des tierces par-
ties est extrémement important dans
des circonstances ou le conflit a at-
teint le stade de ripeness qui le pré-
pare au déclenchement d’'un proces-
sus de paix.

Le mérite principal de cet ou-
vrage est d’infirmer les visions pessi-
mistes et fatalistes qui sont présentes
particulierement dans I'analyse des
conflits persistants et récurrents (les
protracted conflicts) et de démontrer
que méme dans les moments les plus
critiques du conflit, des possibilités
de résolution pacifique peuvent
émerger. Il incombe donc aux acteurs
du conflit tout comme aux tierces
parties de valoriser ces opportunités
et de faire les premiers pas vers un
mode de gestion non violent de leurs
différends.

Une critique qui pourrait étre
adressée de maniere générale aux au-
teurs de ce livre est le biais en faveur
de la formulation des concepts et
théories et la moindre importance
accordée aux études empiriques.
Malgré cela, I'ouvrage reste quand
méme une lecture incontournable
pour les spécialistes en analyse des
conflits et d’'une grande valeur théo-
rique et pratique.

Oana TrANCA

Candidate au doctorat

Département de science politique et
Programme Paix et sécurité internationales
HEI, Université Laval, Québec
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Striving for Military Stability
in Europe. Negotiation,
Implementation and Adoption
of the crE Treaty.

SuAre, Jane M.O. New York, Routledge,
2006, 292 p.

Jane M.O. Sharp était cher-
cheure au sieri (Stockholm International
Peace Research Institute) entre 1987 et
1991, en charge des questions de dé-
sarmement conventionnel et, a ce
titre, I'un des témoins privilégiés du
passage des négociations MBFR (Mutual
Balance Forces Reduction) a celles qui
aboutirent au traité sur les Forces
armées en Europe, plus connu sous
l’acronyme FCE, pour traité sur les
Forces conventionnelles en Europe.
Le livre de Sharp met fin a une curio-
sité. Bien qu’étant souvent vanté
comme étant « la pierre angulaire de
la sécurité européenne », le traité FcE,
paradoxalement, n’a jamais stimulé
d’effervescence intellectuelle notable.
Excepté I'ouvrage, un peu ancien, de
Richard Falkenrath (Shaping Europe’s
Military Order. The Origins and Conse-
quences of the cre Treaty, Cambridge,
MIT Press, csia, 1995) aucune autre
étude n’a jamais étudié de facon aussi
exhaustive la question du traité rce.

La premiere partie, Background to
the Formal cre Negociation replace,
dans le contexte de la guerre froide,
les motivations de l'otan et du pacte
de Varsovie dans leur diplomatie du
désarmement conventionnel. Au mo-
ment ol la stratégie de la riposte gra-
duée était adoptée, le recours en pre-
mier aux armes nucléaires était jugé
nécessaire pour garantir la sécurité
des alliés occidentaux, face a I'impo-
sant appareil militaire du pacte de
Varsovie, et il ne pouvait étre ques-



