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Introduction


Négociateur : cette fonction n’apparaît peut-être pas dans le descriptif de votre poste. Pourtant, négocier occupe sans doute une grande partie de votre temps de travail.


Considérez les scénarios suivants :




	Un client important vient de vous appeler : il menace de résilier son contrat et de passer à la concurrence si vous ne baissez pas de 10 % vos tarifs.


	Vous êtes sur le point de réaliser la cession d’une filiale de votre groupe. Au dernier moment, l’acheteur vous annonce qu’il baisse son offre initiale.


	Votre fournisseur vous informe qu’en raison de complications imprévues, les coûts de fabrication seront majorés de 10 %. Votre budget n’est pas en mesure d’absorber ce surcoût.


	Un de vos managers les plus performants vient de poser sa démission ; il part chez un concurrent. Vous voudriez le convaincre de rester.


	Un nouveau projet vient de tomber et requiert votre attention immédiate. Vous croulez déjà sous les dossiers urgents. Vous devez obtenir une repriorisation de tous les dossiers ou vous ne vous en sortirez pas.


	Vous avez besoin de l’aval de votre chef pour une action urgente mais il est très occupé. Son assistante fait barrage : pas de place pour vous dans son emploi du temps. Vous devez trouver un moyen de lui parler.


	Vous aviez prévu de prendre deux semaines de congés au début du mois prochain mais votre superviseur annonce subitement qu’un grand projet démarre dans une semaine.





Le point commun de ces scénarios : vous devez impérativement négocier une solution. Ainsi, la négociation est omniprésente dans votre vie professionnelle, y compris dans les interactions les plus simples. Une amélioration, même modeste, de vos capacités à la négociation peut donc avoir un impact déterminant sur votre carrière.


Maintenant que nous avons établi que vous êtes un négociateur, quels sont donc vos défis ?


Voici quelques difficultés typiques du négociateur :




	Par où dois-je commencer quand mon interlocuteur tient toutes les cartes en main ?


	Comment puis-je contrôler la direction et le ton de la discussion ?


	De quelle façon puis-je influencer mon interlocuteur plus efficacement et de manière plus convaincante ?


	Comment gérer une impasse, quand personne n’est prêt à faire des concessions ?


	Je vais négocier avec des personnes plus expérimentées que moi et haut placées dans la hiérarchie. Je suis intimidé ; comment dois-je opérer ?


	Chaque fois que je mets à l’épreuve ce que dit mon interlocuteur, cela se termine en conflit. Comment puis-je mieux aborder mon interlocuteur ?





Ce livre va vous aider à faire face à ces défis et vous propose des techniques pratiques – ce qu’il faut faire et ce qu’il faut dire – fondées sur deux principes essentiels :




	L’influence est meilleure que la coercition. Réfutant l’idée qu’il faut nécessairement montrer les dents et être intransigeant pour réussir une négociation, ce livre va vous démontrer que les meilleurs résultats s’obtiennent avec des techniques aussi subtiles et raffinées qu’efficaces et puissantes.


	Tous les intervenants ont quelque chose à gagner. Vous négociez parce que vous avez quelque chose à gagner de la discussion. C’est aussi vrai pour votre interlocuteur. Ce livre lutte contre l’idée fausse selon laquelle tout gain de votre interlocuteur est une perte pour vous et vice versa. En réalité, il existe souvent des solutions créatives générant un avantage pour tous les intervenants. Les techniques présentées dans ce livre vous permettent de chercher et de trouver efficacement de telles solutions. Votre interlocuteur et vous êtes des partenaires, pas des adversaires : il existe un gain potentiel pour chacun de vous.





CES TECHNIQUES SONT-ELLES EFFICACES ?


Toutes les techniques présentées dans ce livre sont un best of, une compilation fondée sur quinze années d’expérience personnelle, passées à négocier avec des centaines de dirigeants de groupes multinationaux, des banquiers, des avocats, des professionnels de la vente et des achats, ainsi que des directeurs en ressources humaines – des personnes dont le cœur de la vie professionnelle est la négociation. Les techniques présentées ici sont tous les jours mises en œuvre par ces experts.


Personnellement, j’utilise ces techniques au quotidien et les experts les utilisent aussi fréquemment sur moi – d’où l’utilité d’antidotes permettant de les déjouer. J’aide mes clients, de toutes disciplines professionnelles, à acquérir et à utiliser ces techniques tous les jours. Mes clients parlent souvent des retours immédiats que leur procure, dans leur vie professionnelle, la mise en œuvre au quotidien de ces techniques. Toutes les techniques présentées sont en accord avec le consensus de la recherche actuelle sur la négociation.


Ces techniques peuvent être utilisées dans tous les métiers, quel que soit l’objet de la négociation. Elles fonctionnent aussi bien face à un interlocuteur qu’à plusieurs, et que vous soyez plus ou moins expérimenté que votre interlocuteur.


Que se passera-t-il si votre interlocuteur apprend lui aussi ces techniques ? Puisqu’elles sont conçues pour promouvoir le travail collaboratif, dans une approche gagnant-gagnant, votre négociation devrait simplement s’en trouver facilitée !


QU’AVEZ-VOUS À GAGNER À LIRE CET OUVRAGE ?


Tout simplement : du temps. Vous pourrez mettre en œuvre ces techniques pratiques immédiatement : il s’agit d’outils perfectionnés avec lesquels vous obtiendrez rapidement et efficacement de meilleurs résultats.


Comme nous l’avons dit, la négociation est omniprésente dans votre vie professionnelle. Bien négocier au quotidien est un outil indispensable pour votre développement professionnel et vous servira tout au long de votre carrière. La capacité à utiliser la bonne technique de négociation est une marque d’excellence.






Comment faire face aux mauvais tours de votre interlocuteur





Dans cette section nous allons étudier certaines techniques, assimilables à de « mauvais tours », que votre interlocuteur est susceptible d’utiliser contre vous. Nous envisagerons leurs répercussions psychologiques, leur impact potentiel sur la négociation et leurs antidotes.


Pourquoi parler de « mauvais tours » ? Tout simplement parce que ces stratagèmes, utilisés sciemment ou non par votre interlocuteur, ont en commun de vous forcer la main pour imposer une position qui ne prend pas ou peu en compte vos intérêts.


Ce type de stratagème trahit souvent, de la part de celui qui l’utilise, un manque de confiance en soi, une mauvaise préparation ou des arguments peu solides. C’est pourquoi, si vous ne réagissez pas à ces tentatives d’intimidation et que vous ramenez systématiquement la discussion vers des raisonnements objectifs, vous resterez hors d’atteinte.


Vous pourriez aussi être tenté de retourner ces stratagèmes contre votre interlocuteur. Sans porter de jugement sur le choix d’une telle démarche, quelques commentaires s’imposent :




	Comme le dit l’expression : « qui sème le vent récolte la tempête. » Si vous jouez de mauvais tours à votre interlocuteur, ne soyez pas surpris s’il fait de même par la suite.


	Les meilleures transactions sont, en général, le produit d’une bonne coopération entre parties. Elles sont fondées sur le respect et la prise en compte des intérêts des uns et des autres. Les mauvais tours n’ont pas leur place dans cette démarche. Au contraire, les mauvais tours augmentent le risque que l’une ou l’autre partie revienne sur l’accord pour le défaire ou le renégocier ultérieurement.





Si la transaction prévoit une relation à long terme (par exemple, des relations commerciales continues ou un partenariat), il y a moins de risques que votre interlocuteur ne cherche à vous jouer de mauvais tours pendant la négociation : il est dans son intérêt bien compris d’asseoir l’accord sur une relation saine et durable. C’est plus courant, en revanche, dans les transactions ponctuelles et quand vous êtes mis en concurrence avec d’autres acteurs (achat d’un bien ou d’une entreprise, par exemple). Vous devez donc vous y préparer.







Fiche 1


VOTRE INTERLOCUTEUR ESSAIE DE VOUS COURT-CIRCUITER





Cette tactique est très répandue dans la vie quotidienne. Exemple classique : un de vos collaborateurs met votre chef en copie d’un courriel qu’il vous adresse, ou bien il appelle votre chef pour lui demander de trancher un désaccord entre vous sans vous en avertir.
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