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__ NEGOCIER |

Deux jours pour
apprendre a négocier

De la paroi nord de la Grande Arche @ une mission de survie sur la Lune,
I'apprentissage de la négociation peut réserver quelques surprises. Mais c’est
d'abord dans I'analyse des comportements humains quont dii se plonger les
participants au stage proposé par Orsys, « Négocier au quotidien ».

es l'accueil des
cing stagiaires et
leur installation

au 16¢e étage de la paroi
nord de la Grande Arche, &
la Défense, la premiere
question « qu’est-ce qu'une
bonne négociation ? » se
pose. Anne* dirige des chefs
de projet dans le départe-
ment informatique de la
filiale d’'un grand groupe, et
rencontre plusieurs situa-
tions de négociation, diffé-
rentes, avec les maitres d'ou-
vrage, les commanditaires
et les équipes projet.

Patrick est responsable infor-
matique d'une société com-
mercialisant des fournitures
de bureau. Il dirige 16 per-
sonnes, réparties entre la
France et les Pays-Bas. Il
espeére que le stage pourra
I'aider pour la gestion de
projet et dans les relations
avec les fournisseurs.

Paul est auditeur, chargé
de la maitrise des risques
dans un groupe financier.

Comment négocier

une augmentation de salaire,
une voiture de fonction

ou une promotion... ?
Techniques ef conseils

sur www.pourseformer.fr.

Le scandale de la Société
générale, quis'étale dansla
presse le matin méme du
stage et qui fait bruisser le
quartier d’affaires, pourrait-
il a son retour lui permettre
de mieux se faire entendre ?
Il aimerait avant tout avoir
des outils pour négocier
les changements avec le
conseil d'administration et
les chefs de projet de son
entreprise.

Enfin, Valérie est coordon-
natrice insertion dans un
conseil général et doit négo-
cier des embauches et des
renouvellements de contrats
aupres des artisans et des
petites et moyennes entre-
prises de son département.

Pas de négociation
sans désaccord

Pour chacun d’entre nous,
intimement, une négocia-
tion sera bonne si le résul-
tat nous en est d’abord
profitable. Premiére prise
de conscience nécessaire :
l'autre doit aussi y trouver
son compte. « Une négo-
ciation n'existe que s'ily a
désaccord au moins sur un
élément, explique Jean-
Marc Santi, formateur et
consultant, spécialiste du
management comporte-
mental, qui anime le stage.
Chacun est au bord de ce

désaccord, le but est de se
retrouver au milieu. Sila
situation n’est pas équili-
brée, mais décalée d'un coté
oudel'autre, le résultat sera
gagnant/perdant. »
Patrick s’interrogeant sur
cette notion d’équilibre,
notamment dans le cadre
d'une négociation commer-
ciale, le formateur prend
un exemple montrant que
la représentation que 'on
se fait d'un « bon » accord
nest pas forcément celle de
l'autre. « Si quelqu’un vous
propose de vous donner
une voiture contre un stylo,
vous allez penser que ce
n'est pas équilibré. Vous
devez alors vous question-
ner sur les besoins respectifs
del'unetdel’autre, et com-
prendre que la question
n'est pas dans le quantita-
tif. Peut-étre pouvez-vous
méme négocier deux voi-
tures, sile stylo est vraiment
important pour 'autre. S'il
a besoin de ce stylo pour
signer un gros contrat et si,
par ailleurs, il a beaucoup
de voitures, ce ne sera pas
un probléme pour lui. »
Construire un consensus a
partir de concessions mu-
tuelles (qu’est-on prét a
«lacher »), avoir un objec-
tif & atteindre non négo-
ciable et une marge de

manceuvre, et tenir compte
enfin d’'un rapport de force
(hiérarchique, conjoncturel
et charismatique)... Les
bases sont posées.

Plutot « innovateur »
ou « gestionnaire » ?

En milieu de matinée, le
formateur nous propose un
test de « positionnement
comportemental ». Nous
répondons a 38 questions,
dont les réponses vont
permettre de nous situer et
de mieux comprendre le
fonctionnement de notre
interlocuteur. Sommes-
nous plutét des « innova-
teurs », des « gestionnai-
res », des « animateurs » ou
des « producteurs » ? C’est
notamment ce que vanous
aider a découvrir Jean-
Marc Santi.

Deux profils de « collabo-
rants » et un de « gestion-
naire » se dégagent nette-
ment parmi les stagiaires.
Les deux autres ont-ils été
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vraiment « honnétes » avec
eux-meémes ou bien ont-ils
trop hésité face au choix des
réponses ? « Normalement,
deux tendances essentielles
apparaissent pour tout indi-
vidu, explique Jean-Marc
Santi. La, vous en avez
quatre... » Pas de quoi se
remettre en cause profon-
dément -« cecin'est qu'un
test » —, mais le formateur
va toutefois pouvoir s’ap-
puyer sur les profils ainsi
mis en évidence pour nous
faire découvrir les attitudes
et surtout le langage qui
pourra étre entendu par
Pautre, et faire avancer la
négociation.

Dans quel « carré »
étes-vous ?
Anne montre une persévé-
rance maximale. « Tous les
moyens sont bons pour
aller au bout, analyse le for-
mateur. Face a vous, dans
une négociation, il faut dire
des choses du type : “Anne,

il faut persévérer, aller au
fond des choses.” L4, elle
sera touchée, elle écou-
tera. » Chacun a ses quatre
composantes (situées dans
quatre espaces) dans sa
personnalité, mais « plus
le niveau de stress monte,
plus la personne va se
replier sur son carré privi-
légié ». « L'intérét est de
savoir dans quel “carré” je
ne suis pas, précise le for-
mateur. Il faut parvenir a
jouer avec, changer de carré
au besoin pour se mettre en
phase avec I'autre. Quand
vous allez & une négocia-
tion, vos peurs viennent
avec vous. Patrick et Paul,
par exemple, ont peur de
ne pas parvenir a établir la
relation avec I'autre. »

Ces notions de compor-
tement sont ensuite appro-
fondies, avec une présenta-
tion du triangle de Karpman,
qui définit les relations
entre persécuteur, sauveur,
victime, chacun pouvant

ason tour endosser 'un ou
I'autre des roles.

Enfin, vient le moment de
«jouer ». Deux managers et
deux salariés devront tour
atouretface afacejouerle
jeu de la négociation dans
le cadre d'un « recadrage » :
le salarié s'est distingué der-
nierement par ses retards,
qui pourraient justifier un
licenciement. Car, paral-
lelement, la pression est
mise sur le manager pour
I'amélioration du fonction-
nement du service dans la
perspective d'une restruc-
turation. « Limportant n'est
pas le résultat, mais le pro-
cessus », prévient Jean-
Marc Santi, qui filme les
échanges.

Ils ont sept minutes. C’est
court, mais cela permet de
voir les différences d’ap-
proche dans la négocia-
tion. Ainsi, Anne se révele
tres « aidante » quand Paul
lui avoue que, sa femme
étant gravement malade,
il a des difficultés a arriver
tous les jours a I'heure.
Cependant, elle lui propo-
sera des solutions qui, pour
Jean-Marc Santi, ne sont
pas assez cadrées, dans le
temps notamment. « C’est
primordial pour une négo-
ciation. »

La stratégie
a meftre en ceuvre

Le lendemain, le groupe
revient longuement sur
I'analyse des images de la
veille. Aucun des deux ma-
nagers n'a signalé au colla-
borateur la raison (exter-
nalisation potentielle du
service) pour laquelle il est
contraint de demander plus
de vigilance a son équipe.
Des discussions assez vives

s’engagent alors. « Si vous
ne donnez pas tous les élé-
ments au départ a votre
interlocuteur, cela risque
de le déstabiliser », estime
le consultant.
Dans!'aprés-midi, nous tra-
vaillons sur les outils de
I'échange. Le formateur
analyse les cinq niveaux de
désaccord avec leurs consé-
quences sur la négociation :
sur les faits, leur interpré-
tation, les buts, les mé-
thodes et les valeurs. Quelle
stratégie mettre en ceuvre
une fois identifiée la nature
de ces désaccords ? Fuite
{utile sil’on souhaite pren-
dre du recul et remettre a
plus tard), adoucissement
(la plus utilisée, mais qui
ne fait que reporter le pro-
bléme sans le régler, en res-
tant dans le flou), affronte-
ment (on entre dans un
rapport de force, dans une
relation gagnant/perdant)
et enfin négociation (ol1
I'on confronte d’emblée les
problemes).

Mission de survie
sur la Lune...

Apres une analyse des outils
de communication, les sta-
giaires sont invités, pour
finir, a se rendre surla Lune
pour une mission de sur-
vie. Objectif : convaincre
son interlocuteur de choi-
sir des objets utiles pour
rejoindre la base spatiale,
aprés que la navette s’est
écrasée. Cela détend I'at-
mosphere studieuse, et
leurs négociations se dérou-
lent plutét bien. Ils en sor-
tent sains et saufs, mais la
téte bien pleine... s
DomiNiue Perez

* Les prénoms ont été modifiés.
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