
NEGOTIATION AND GENDER:  

Negotiation is as inherent to human progress as is 
science. The more sophisticated and complex social 
interaction becomes, the more preeminence nego-
tiation takes. In today’s world, as societies become 
more diverse, negotiated solutions should guarantee 
inclusive bargaining processes that reflect all seg-
ments and groups of society, encompassing gender 
and culture perspectives.

Systemic thinking and action are of pivotal impor-
tance in the XXI century, in order to address all dimen-
sions of highly complex and inter-sectoral problems. 
From my own experience in negotiating and in lea-
ding multilateral negotiations in the traditionally 
male-dominated field of disarmament, women’s 
participation greatly contributes to making negotia-
tions more systemic and holistic. For example, when 
addressing the problem of nuclear non proliferation 
and disarmament, a traditional orthodox state-cen-
tered approach of security can be challenged by 
the scientific evidence of the human and environ-
mental consequences of nuclear weapons, which 
actually have disproportionate effects on indigenous 
peoples, women and girls and thus generate a more 
XXI century type of response.

Seeking comprehensive and effective approaches 
to negotiations in all fields, be them personal, com-
mercial or intergovernmental, does require to pro-
mote a qualitative intervention to gain awareness of 
and to neutralize
 
Commonly held gender expectations place male 
negotiators in more competitive, zero-sum, adver-
sarial and self-gain situations and bargaining styles 
whereas women are expected to behave less com-
petitively, more cooperatively/empathic in problem 
solving kind of approaches and in negotiating for 
others or the community. But the truth is, despite 
the existence of patterns of behavior stemming from 
deep socially engrained gender roles, it is also true 
that women actually tend to be more able to adjust 
their bargaining styles. It is also true that both men 
and women are able to play different roles and bar-
gaining styles according to the phase, kind and spe-
cifics of each negotiation process, especially when 
submitted to training.

My own experience suggests that there might be a 
little bit more inclination by womenleaders to intro-
ducing methodological innovations, which does ren-
der results in many negotiations. Other factors such 
as formal education, training and experience play a 
pivotal role to diminish the presence of gender-based 
communication differences, speech patterns, nego-
tiation styles and perceptions of performance.

When negotiating or leading negotiations it is funda-
mental to be aware of gender and cultural traits and 
work with them as elements of success rather than 
as hindering factors. Most successful negotiations 
benefit from diversity, a constructive combination of 
characteristics,styles and approaches that bring on 
board the traditionally perceived gender differences, 
in a transformative and productive manner.

REFLECTIONS FOR THE XXI CENTURY BY ELAYNE WHYTE GOMEZ

Negotiation tips:

 When possible, use the negotiation counterpart’s  
first name.

 In the preparation phase, seek for resources of humor 
or positive references from the counterpart’s culture to 
have at hand to better navigate tense moments.

 In the preparation phase, take stock of your own 
negotiation experience and characteristics. Be aware  
of your gender and inherent social expectations.  
Ask yourself how you feel about them. Build your own 
negotiation persona and bring the best of you  
@the table.
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L A NÉGOCIATION ET LE RÔLE DU GENRE

La notion de négociation est aussi inhérente au progrès 
humain que l’est la science. Plus l’interaction sociale 
devient sophistiquée et complexe, plus la notion de 
négociation prend de l’importance. Dans le monde 
d’aujourd’hui, au fur et à mesure que les sociétés se 
diversifient, des solutions négociées devraient garan-
tir des processus de négociation inclusifs qui reflètent 
tous les aspects de la société, y compris les perspectives 
de genre et de culture.

La pensée systémique et l’action sont d’une impor-
tance capitale au xxie siècle, avec pour objectif de trai-
ter toutes les dimensions de problèmes intersectoriels 
et extrêmement complexes. D’après ma propre expé-
rience de la négociation et du leadership des négocia-
tions multilatérales dans le domaine traditionnellement 
masculin du désarmement, la participation des femmes 
contribue énormément à rendre les négociations plus 
systémiques et davantage holistiques. Par exemple, 
lorsque l’on aborde le problème du désarmement et 
de la non-prolifération du nucléaire, une approche tra-
ditionnelle orthodoxe de la sécurité, centrée sur l’État, 
peut être remise en question par les preuves scienti-
fiques des conséquences des armes sur l’humanité et 
l’environnement, qui ont, en l’occurrence, des effets dis-
proportionnés sur les peuples autochtones, les femmes 
et les jeunes filles, et générant une interprétation cor-
respondant davantage au xxie siècle.

La recherche d’approches globales et efficaces des 
négociations dans tous les domaines, qu’ils soient per-
sonnels, commerciaux ou inter-gouvernementaux, 
nécessite de promouvoir une intervention de réelle qua-
lité, afin de prendre conscience et de dépasser les idées 
préconçues de genre, de processus de négociation ainsi 
que la manière d’approcher les notions de performance, 
de stratégie et de montant de rétribution de la réussite. 

Les attentes «  sexo-spécifiques  » les plus courantes 
placent les négociateurs masculins dans des situa-
tions et des processus de négociation plus compétitifs, 
incluant davantage d’adversité et d’intérêts personnels, 
tandis que les femmes se comportent de manière moins 
compétitive, plus coopérative/empathique dans la réso-
lution générale des problèmes ainsi que dans la négo-
ciation pour les autres et pour la communauté. Cepen-
dant, malgré l’existence de modèles de comportement 
découlant du rôle des genres, profondément enracinés 
socialement, la réalité réside dans le fait que les femmes 
ont de fait tendance à être plus en mesure d’ajuster leurs 
attitudes dans le processus de négociation. Il est éga-
lement vrai que, selon la phase, la nature et les spécifi-

cités de chaque processus, en particulier lorsqu’ils sont 
soumis à une formation spécifique, les hommes et les 
femmes sont capables de jouer des rôles différents.

Ma propre expérience suggère que les femmes diri-
geantes pourraient être davantage enclines à intro-
duire des innovations méthodologiques, donnant de 
meilleurs résultats dans de nombreuses négociations. 
D’autres facteurs, tels que l’éducation, la formation et 
l’expérience jouent un rôle central pour diminuer la pré-
sence des différences de communication, des modes 
de discours, des styles de négociation et des percep-
tions quant aux performances fondées sur le genre.

Lors de la négociation ou de la direction des négocia-
tions, il est fondamental d’être conscient du sexe et des 
traits culturels afin de les envisager comme des élé-
ments de réussite plutôt que comme des facteurs entra-
vant celle-ci. 

RÉFLEXIONS POUR LE xxie SIÈCLE PAR ELAYNE WHYTE GOMEZ

Quelques conseils pour une négociation réussie :

 Dans la mesure du possible, utilisez le prénom de la 
personne avec laquelle vous négociez.

 Dans la phase de préparation de la négociation, 
recherchez des éléments humoristiques ou des 
références positives de la culture de votre homologue 
afin de mieux communiquer dans les moments tendus.

 Dans la phase de préparation de la négociation, faites 
le point sur votre propre expérience et sur vos aptitudes 
de négociation. Soyez conscient de votre posture en 
terme de genre et de vos attentes sociales inhérentes. 
Demandez-vous ce que vous en pensez. Construisez 
votre propre profil de négociation et engagez le 
meilleur de vous à la table des négociations. 
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