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    COLLECTION MIEUX SE CONNAÎTRE


    Rééquilibrer sa vie et mieux se connaître pour être en harmonie avec soi-même, tel est le défi auquel chacun aspire.


     


    Cette collection s’adresse à toutes les personnes en quête d’épanouissement personnel et de bien-être.


     


    Rédigé par des experts reconnus, chaque ouvrage traite avec clarté un thème essentiel de développement personnel. Forts de leur riche expérience professionnelle, les auteurs proposent à l’appui de leurs propos des exercices et des mises en situation.


     


    Le lecteur devient ainsi l’acteur de son changement.


     


     


    Retrouvez les autres titres de la collection :


    S’estimer pour réussir sa vie


    Soyez un stressé heureux


    La magie des émotions


  






Introduction


J’ai passé les quinze dernières années à préparer et à mener des négociations considérées comme les plus difficiles et les plus risquées au monde. J’ai fait face à des forcenés retranchés, qui menaçaient de faire sauter leur appartement avec des bouteilles de gaz. Je suis allé au milieu de la forêt des Guarani pour négocier avec des rebelles locaux la libération d’otages. Je me suis retrouvé coincé sur une barge pétrolière au large des côtes du Nigeria, pris entre deux communautés rivales, pour obtenir la reprise de l’exploitation et la fin d’un blocage inextricable. J’ai palabré des jours durant pour faire accepter à un village autochtone un droit de passage pour un convoi humanitaire. J’ai été « aimablement » retenu par de jeunes mafieux russes, qui estimaient que l’accord qu’ils avaient eux-mêmes négocié avec une entreprise pour laquelle je travaillais n’était plus équitable. J’ai même négocié avec des membres des FARC colombiennes pour ramener en Europe une de leurs victimes. 

 

Et pourtant, ces négociations sont bien loin d’égaler en termes de complexité, de stress et de moments de grande solitude celles que je mène au quotidien à la maison : en effet, j’ai quatre enfants.

 

Si on m’avait dit que les plus redoutables négociateurs avec lesquels j’aurais à traiter dans toute ma carrière seraient issus de mon sang, j’aurais eu du mal à le croire. Je dois pourtant me rendre à l’évidence : j’abrite sous mon toit les plus rusés et les plus habiles jouteurs que j’ai rencontrés, toujours prêts à tester des stratégies nouvelles, jaugeant en permanence mes capacités de gestion du stress et de self-control, capables d’une créativité qui ferait pâlir de jalousie toutes les agences de communication du monde. Quand j’examine leurs tactiques, tout y passe : le chaud et le froid, le découpage, le donnant-donnant, les larmes de crocodiles, le bluff, la division de l’adversaire… Rien ne manque. J’ai l’impression qu’ils ont caché sous leurs lits tous les bouquins des grands maîtres de la négociation, le cours des Hostage Negotiators du FBI et même quelques grimoires obscurs que je ne connais pas encore. 

 

Le plus terrible reste les discussions entre amis, notamment quand arrive inévitablement dans la conversation le sujet de la gestion des enfants et de leurs « revendications ». Immanquablement, la réflexion tombe comme une hache sur un billot : « Pour toi, ça doit être facile de négocier avec tes gosses. Avec ce que tu vois dans ton métier, négocier l’arrêt de la console de jeux pour aller au lit, c’est de la rigolade. »

 

Eh bien non, ce n’est pas de la rigolade ! Je vis le même enfer que des milliers de parents qui doivent constamment faire accepter à leur progéniture des règles de vie qui nous semblent évidentes mais qui, bizarrement, n’entrent pas dans leur logique diabolique. « Papa, je me lave les dents avant ou après avoir regardé un nouveau DVD ? »

 

Ce qui est bien avec les rebelles nigérians ou sud-américains, c’est qu’à un moment, ils s’arrêtent de négocier. Ils fatiguent. Ils reconnaissent qu’ils n’auront pas plus que ce qu’ils ont déjà obtenu. Ils acceptent un accord. Alors qu’avec les enfants, ça n’arrête jamais. Le matin, le midi, le soir, les week-ends, les vacances, tout est sujet de discussions et de remises en cause pour obtenir encore plus.

 

Si nous étions capables de réussir nos négociations avec notre progéniture, nous pourrions réussir nos négociations avec n’importe quel forcené, terroriste ou acheteur de la grande distribution !

Nous allons donc devenir meilleurs négociateurs que nos enfants, nous allons les prendre à leur propre jeu et apprendre de leurs techniques secrètes. 

 

Pourquoi l’affect, qui est pourtant un outil fondamental de négociation, nous empêche-t-il de garder notre objectivité face à nos enfants ?

 

Faut-il négocier ou imposer ? Comment fixer un cadre de négociation sans perdre notre autorité ? Comment gérer le « non » des premières années ? Quelle est la meilleure stratégie pour contrer une alliance des frères et sœurs contre les arguments des parents ? Comment contre-argumenter avec un adolescent ? Pourquoi la création d’une relation efficiente est-elle la base de la négociation avec les enfants ?

 

Cet ouvrage n’a pas d’autre ambition que de donner aux parents démunis face aux joutes qu’ils mènent au quotidien avec leur descendance les meilleurs outils de négociation, issus des meilleures pratiques de la négociation complexe, pour enfin pouvoir lutter à armes égales.









  

    Les outils du bien-être
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          Les autodiagnostics


        Êtes-vous un négociateur né ?


        Êtes-vous autoritaire ?


        La négociation, un travail d’équipe ?


        Avez-vous un cadre de négociation ?


        Quelles sont vos capacités relationnelles ?


        Savez-vous écouter ?


        Êtes-vous un adepte du conflit positif ?
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          Les exercices


        Votre dernière négociation avec votre/vos enfant(s)


        Vos émotions face à votre enfant


        Pouvoir ou autorité ?


        Quels pouvoirs de négocier exercez-vous avec votre/vos enfant(s) ?


        À chacun son cadre !


        Jamais négociable !


        Votre processus de négociation


        Contextes et relations de négociation


        Repérez vos freins à l’écoute


        Vous et les conflits


        Appliquez les étapes de résolution de conflit
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      Voilà maintenant plus de dix ans que je forme des négociateurs partout dans le monde : négociateurs de crise dans des unités de police, diplomates agissant dans les négociations internationales, avocats d’affaires, commerciaux, directeurs des ressources humaines, etc. À chaque fois que je pose la question : « Quelles sont les négociations les plus difficiles que vous ayez eu à gérer ? », la réponse est immuable : « Négocier avec mes enfants ! » Cette difficulté ne semble d’ailleurs pas être l’apanage d’une culture en général ou d’une région du monde en particulier, puisque je l’ai entendue dans tous les pays dans lesquels j’ai eu à exercer mon métier. Alors, pourquoi devons-nous négocier avec nos enfants, et qu’est-ce qui rend ces négociations si complexes ?


    


  


  

    

      Pourquoi négocions-nous avec nos enfants ?


      La définition la plus fréquente de l’activité de négociation tourne autour du monde des affaires ou du commerce. S’il est vrai que l’origine du terme « négocier » se rattache aux activités mercantiles, il est indéniable que la négociation fait aujourd’hui partie du quotidien de tout un chacun : on négocie avec son patron, ses collaborateurs, ses proches… car c’est avant tout un mode universel de résolution des conflits.


      

        Négocier est un acte quotidien dans la vie des familles


        Une famille est une communauté de personnes réunies par des liens de parenté. Elle est dotée d’une personnalité juridique, d’un nom, d’un patrimoine commun, et il existe entre ses membres des droits et des devoirs juridiques, moraux et matériels. L’éducation des enfants et leur bien-être figurent parmi les raisons d’être de la famille.


         


        La structure familiale du début du XXe siècle était plutôt autocratique, avec un père ayant tout pouvoir sur sa descendance et une mère mettant en œuvre les décisions du père. Peu de place à la négociation dans un tel contexte.


         


        En ce début de XXIe siècle, une forme de démocratie s’est installée dans les familles, et les négociations ont trouvé leur place.


         


        Pourtant, nous ne sommes pas formés à négocier avec nos enfants, ni à contrebalancer l’affect et l’affection qui pourraient nuire à une vision claire, pertinente et efficace des objectifs de chacun.


         


        La notion de famille s’est considérablement modifiée depuis les deux dernières décennies.


        Lucas a 9 ans. Quand on lui demande qui sont les membres de sa famille, voici ce qu’il répond : « Il y a mes parents, mes grands-parents, mes copains de classe et mes copains sur Facebook. » Lucas a juste oublié son grand frère, sa petite sœur, sa tante, la nouvelle femme de son papa… Toutes ces parties prenantes ont un impact dans la relation que les parents entretiennent avec leurs enfants, et cet élargissement de la notion de famille est à prendre en compte1.


        Quand on demande à Lucas qui sont les personnes les plus influentes sur lui, il répond sans hésiter : « Mes potes ! »


        Chers parents, nous avons du pain sur la planche !


      


      

        Qu’est-ce que négocier ?


        Dans une situation où plusieurs objectifs divergents s’affrontent, il y a plusieurs stratégies applicables :


        

          • Le conflit permanent :


          

            « Je ne suis pas d’accord avec toi, tu n’es pas d’accord avec moi, nous ne sommes pas sortis de l’auberge ! »


          


          Chacun reste campé sur sa position et ne veut rien lâcher. Les deux protagonistes sont insatisfaits.


        


        

          • Le passage en force :


          

            « Va te coucher tout de suite et je ne veux plus t’entendre ! »


          


          Cette stratégie peut avoir son intérêt ou sa justification, mais ce n’est pas de la négociation. Un seul des protagonistes est satisfait, l’autre est frustré.


        


        

          
• La soumission :


          

            « Si tu fais tes devoirs, je te donnerai un paquet de bonbons et tu pourras te coucher plus tard que d’habitude. »


          


          La partie est perdue avant d’avoir commencé puisque l’on a cédé sans même avoir discuté. Un seul des protagonistes est satisfait, l’autre est frustré.


        


        

          • Le pourrissement :


          

            « Tu ne veux pas ranger ta chambre ?


            Parfait, j’ai tout mon temps, tu vas en avoir assez avant moi. »


          


          C’est le plus patient qui gagne, et les enfants sont souvent beaucoup plus patients que leurs parents. Les deux protagonistes sont insatisfaits.


        


        

          • La négociation :


          

            « Toi, tu veux jouer à la console de jeux tout de suite, et moi, je souhaite que tu ranges ta chambre d’abord. Ce qui est certain, c’est que tu vas ranger ta chambre quoi qu’il arrive. Alors je te propose de la ranger immédiatement, ainsi, tu auras du temps pour jouer. »


          


          Les deux objectifs sont affichés, ils peuvent être complémentaires, un compromis est proposé. Les deux protagonistes sont satisfaits.


           


          Négocier, ce n’est pas simplement s’asseoir autour d’une table pour discuter d’un problème. La négociation est la recherche d’un accord entre deux ou plusieurs parties ayant des objectifs différents, mais qui souhaitent s’entendre sur un résultat commun, au bénéfice de tous. Pour négocier, il faut qu’il y ait volonté de négocier de la part des parties. Cette envie de trouver un compromis est parfois la première chose à négocier avec l’autre. Dans le cadre de nos négociations avec les enfants, c’est plutôt le contraire : pour eux, tout est négociable !


          

             


            Votre dernière négociation avec votre/vos enfant(s)


            

              1. À quand remonte votre dernière négociation ?


               


               


              2. Quel était l’enjeu de cette négociation ?


               


               


              3. Avez-vous réussi à faire valoir votre point de vue ?


               


               


              4. Quelle a été la chose la plus difficile à gérer dans cette négociation ?


               


               


              Si les mots « affect », « émotion » ou « affection » font partie de la réponse à la question 4, bravo, vous êtes bien un parent-négociateur !


            


          


          

             


            Êtes-vous un négociateur


            

              Répondez le plus spontanément possible aux questions suivantes en cochant les cases de 1 à 10.


              (1 : ce n’est pas du tout mon cas – 10 : c’est tout à fait moi)


              

                

                  

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                    

                      

                        	

                        	1


                        	2


                        	3


                        	4


                        	5


                        	6


                        	7


                        	8


                        	9


                        	10


                      


                      

                        	Vous aimez la relation à l’autre.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez prendre le temps de discuter.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous pensez que le pouvoir par la force n’est pas la meilleure façon de faire accepter vos choix.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez ce qui est négociable et ce qui ne l’est pas.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous préparez systématiquement vos phases de négociation avec vos enfants.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez écouter les autres.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous parvenez naturellement à comprendre le point de vue des autres.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous reconnaissez facilement que vos émotions ont une influence sur votre comportement.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous acceptez la contradiction.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez reconnaître quand l’autre a raison.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous pouvez remettre en cause une de vos décisions si vous vous apercevez qu’elle n’est pas bonne.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous prenez en compte les autres acteurs de la négociation avant de choisir votre stratégie.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez gérer la pression et le stress.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                      

                        	Vous savez que votre affect vous rend plus efficace, à condition de ne pas vous laisser submerger.


                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                        	

                      


                    

                  


                


              


              Résultats : Les croix entre 7 et 10 indiquent votre appétence à la négociation et votre capacité à utiliser la discussion et la relation pour régler les situations difficiles.


              Les croix entre 4 et 6 indiquent vos points de force qui ne demandent qu’à être perfectionnés pour vous rendre encore plus efficace. Les croix entre 1 et 3 indiquent vos points d’amélioration et les thèmes sur lesquels vous devez être attentif lors de vos prochaines négociations.


            


          


        


      


    


    

    

      
Quand affect, affection et émotions rendent les négociations difficiles


      

        “Olivier a une fille de 11 ans. Il se qualifie lui-même de très mauvais négociateur avec son enfant. La semaine dernière, Noémie m’a demandé si elle pouvait aller dormir chez une amie. Je suis inquiet à l’idée qu’elle ne dorme pas à la maison, et ma première position a été de lui répondre « non ». Mais face à sa déception et aux larmes qui commençaient à lui remplir les yeux, j’ai fait machine arrière et je l’ai autorisée à dormir chez sa copine. Sans rien demander en contrepartie, ni même imposer une règle d’appel téléphonique avant qu’elle ne se couche pour vérifier que tout allait bien. Je me suis dit : « Si je dis non, ma fille ne m’aimera plus ! » Je suis vraiment nul en négociation…”


      


      Nous aimons nos enfants plus que tout, nous éprouvons pour eux un attachement incommensurable, et cet affect rend nos négociations au mieux difficiles, au pire inefficaces. L’affect, l’affection et les émotions que cet amour suscite peuvent nous rendre aveugles et sourds, et nous mettent des bâtons dans les roues. Nos enfants savent en profiter.


      La subtile alchimie entre affect, affection et émotions fait des négociations parents/enfants des moments délicats, au cours desquels il n’est pas facile de trouver le bon équilibre entre ces ingrédients.


       


      À l’origine des sciences cognitives, il y avait une tendance à vouloir mettre d’un côté le domaine de l’affect et de l’autre celui de la raison. Cette dichotomie a notamment trouvé sa source dans la recherche de rationalité et le cartésianisme. Mais le développement des recherches et des études sur les comportements humains ont démontré que l’affect et la raison étaient intimement liés, notamment dans la capacité des hommes à s’adapter à leur milieu et à leur environnement. À la fin du XXe siècle, un nouveau champ scientifique baptisé « sciences affectives » s’est développé, avec pour objectif de comprendre les mécanismes inhérents à l’affect et agissant sur nos relations, nos perceptions du monde et nos interactions.


      De multiples recherches insistent sur le fait que les processus affectifs sont profitables à la cognition. On parle de cognition chaude, mêlant affect et raison, en opposition à la cognition froide, utilisée en intelligence artificielle et cybernétique. Disons que dans la relation parents/enfants, on pourrait parler de cognition brûlante !


      

        Quand l’affect et l’affection se rencontrent


        L’affect correspond à un état affectif, plaisant ou désagréable, plus ou moins intense, qui influence le comportement. En latin, le terme affectus désigne un état de l’âme. Pour Spinoza2, qui a consacré à l’affect une partie de son Éthique, il s’agit d’une « modification ou un changement se produisant dans le corps en même temps que dans le mental, modification par laquelle ma puissance d’agir est augmentée ou diminuée. Ainsi une modification ou affection me laissant indifférent n’est donc pas un affect au sens de affectus ».


        La présence d’un affect fort est incontournable dans la relation parents/enfants : les parents aiment leurs enfants, les enfants aiment leurs parents, et tout cet amour place le niveau émotionnel de cette relation au plus haut. Il s’agit d’un affect indissociable de la relation, généralement identifié comme un obstacle à des négociations efficientes.
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            L’affect que nous éprouvons face à nos enfants impacte notre puissance d’agir, pour reprendre l’expression de Spinoza, et influe sur notre capacité à négocier efficacement.


          


        


        Parallèlement à l’affect, l’affection est le sentiment d’attachement que nous éprouvons vis-à-vis d’une personne en particulier.


        Dans la relation parents/enfants, l’affection réciproque est par définition très forte.


        L’attachement pousse l’autre à rechercher la relation et le maintien de cette relation dans le temps.


        

          « L’affection maternelle est un sentiment plus fort que celui de la crainte, et plus profond que celui de l’amour, puisque cette affection l’emporte sur les deux dans le cœur d’une mère. »


          Georges-Louis Leclerc, comte de Buffon


        


        Or, cette recherche du maintien de la relation dans la durée peut nous faire oublier que l’objectif de cette relation est aussi l’éducation.


        L’affection et l’attachement qui la génère sont utiles dans nos négociations. En effet, l’enfant ressent un attachement fort pour ses parents, ce qui rend légitime celui qui essaie de lui indiquer ce qui est bon pour lui ou qui essaie de le convaincre de modifier son comportement. Pour Anne Bacus3, « l’attachement que ressent l’enfant pour l’adulte procure à ce dernier le pouvoir d’éduquer comme d’enseigner. C’est dans la force de la relation que se joue l’autorité ».


        L’affection, si elle peut obscurcir notre vision de la relation, est aussi un de nos facteurs de légitimité sur lequel nous appuyer pour asseoir notre pouvoir de négocier4.


      


      

        Les émotions, ingrédients d’une alchimie explosive


        Les émotions participent à toutes relations et font des êtres humains ce qu’ils sont : des êtres pensant et ressentant les choses. L’affect exacerbe les émotions, ce qui fait de ces dernières un ingrédient primordial de nos négociations avec les enfants, mais qui participe parfois à l’instabilité de la relation.


        Le mot « émotion » est issu du latin motio, qui exprime l’action de se mouvoir, d’être en mouvement. L’émotion est une expérience psychologique et physiologique qui se produit face à une situation donnée : le sourire d’un enfant qui nous procure de la joie, les pleurs d’un ami qui génèrent la tristesse, la mauvaise foi qui déclenche la colère… L’émotion est un message envoyé à nous-mêmes et à notre entourage.


        Notre objectif, dans le cadre de nos négociations avec les enfants, est de reconnaître et de comprendre l’émotion que nous ressentons pour autant qu’elle ne complexifie pas la situation ou qu’elle ne dégrade pas notre capacité à être objectif et rationnel. Il est important de considérer que toutes les émotions sont légitimes pour celui qui les éprouve.


        Un des plus grands spécialistes des émotions est le psychologue américain Paul Ekman5, qui a inspiré la série télévisée Lie to me. En 1972, il a identifié six émotions de base que l’on pourrait qualifier d’émotions primaires : la tristesse, la joie, la colère, la peur, le dégoût et la surprise.


        Ces émotions primaires sont complètement légitimes pour ceux qui les éprouvent, et elles doivent être acceptées comme telles. Quand nous devons négocier avec nos enfants, face à un affect fort qui exacerbe les émotions primaires, le risque est grand que ces émotions se dégradent rapidement des deux côtés : la colère devient de l’agressivité, la peur se change en angoisse, la joie se transforme en euphorie, modifiant ainsi notre analyse rationnelle et complexifiant la relation. Reconnaître et accepter nos émotions primaires quand elles surviennent évite qu’elles ne se dégradent et qu’elles n’impactent notre efficacité. 


        Les émotions font partie intégrante de la relation, et il n’y a pas négociation s’il n’y a pas avant toute chose l’existence d’une relation.


        

           


          Vos émotions face à votre enfant


          

            1. Quelles sont les émotions que vous éprouvez quand votre enfant fait ce que vous lui demandez ?


             


             


            2. Quelles sont les émotions que vous éprouvez quand votre enfant refuse de vous obéir ?


             


             


            3. Pour chacune de ces émotions, quels sont les signes extérieurs qui apparaissent ?


             


             


            4. Ces signes extérieurs sont-ils utiles ou néfastes quant à votre négociation avec votre enfant ?


             


             


          


        


      


    


    

    

      
La relation, à quoi ça sert ?


      La négociation suppose l’installation d’une relation, plus ou moins longue ou pérenne, et un objectif à cette relation : l’objectif recherché par celui qui entame la négociation.


      Une relation peut exister par elle-même, mais un objectif de négociation ne peut s’obtenir sans la création d’une relation au préalable.


      

        « L’affection aveugle la raison. »


        Anonyme
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          Négociation efficiente =


          relation efficace + objectif à atteindre


        


      


      

        Il n’y a pas de négociation sans relation préalable


        Beaucoup d’erreurs en négociation sont issues d’une mauvaise création de la relation, et beaucoup pensent qu’il suffit d’avoir deux personnes face à face pour que la négociation puisse commencer. On le constate parfois quand des personnes expliquent qu’elles se sont contentées d’asséner l’ensemble de leurs arguments à la partie adverse, mais qu’elles n’ont pas réussi à obtenir ce qu’elles souhaitaient : sans installation d’une relation préalable, la partie adverse les a entendues, mais ne les a pas écoutées !


         


        Dans les négociations avec les enfants, la relation existe par nature, et il s’agit d’une relation de grande qualité : elle est souhaitée par les deux parties, elle se déroule dans un climat de confiance, et chacun souhaite qu’elle se poursuive dans la durée. Mais cette grande qualité de la relation est aussi une faiblesse pour la négociation avec les enfants : le maintien de la relation est tellement important qu’il n’est pas rare que l’on oublie pourquoi elle existe, l’affect prenant le dessus sur la finalité de la relation.


         


        Dans le cadre de nos relations avec nos proches, il faut être capable d’équilibrer la raison et l’émotion. Notre affect et nos émotions ne doivent pas nous faire perdre de vue que la relation que nous entretenons avec notre progéniture a aussi pour objectif l’éducation, la discipline et l’ouverture à la vie.


        

          “Fadela est une « maman poule », comme elle se qualifie elle-même, mais elle n’oublie pas que, parfois, il lui faut contredire sa fille de 7 ans, voire la rendre triste, car l’éducation des enfants passe aussi par là. Mais cette nécessité est une véritable souffrance. Ma fille ne m’aime plus. Je l’ai grondée il y a deux semaines, à juste titre, et depuis elle ne m’a pas dit une seule fois « Maman, je t’aime », alors qu’elle le faisait régulièrement. Je regrette de l’avoir grondée…”


        


        Les regrets de Fadela sont légitimes et bien connus de tous les parents : nous n’aimons pas gronder nos enfants. Mais ils ne doivent pas empêcher Fadela de reprendre sa fille quand ce sera nécessaire, laquelle la remerciera un jour d’avoir su lui poser des limites.


        Être parent, c’est être conscient que la relation ne sera pas toujours au beau fixe, et accepter de ne pas toujours entendre « Maman, je t’aime » ou « Papa, tu es super ! ».


      


      

        La négociation cherche toujours à atteindre un objectif


        Négocier pour le plaisir de négocier peut être un jeu, mais ce n’est pas une méthode d’éducation. Quand on négocie, on cherche à aboutir à un objectif bien défini, que ce soit sur le fond ou sur la forme6. Négocier sans savoir ce que l’on souhaite obtenir, c’est le meilleur moyen de « se faire rouler » : les enfants savent toujours ce qu’ils veulent quand ils entrent en négociation !


        

          “Isabelle a été victime de cette erreur classique avec son enfant de 10 ans. Mon fils a été adorable toute la semaine. Il m’a préparé mon petit déjeuner dimanche matin, m’a demandé de corriger ses devoirs de la semaine, qui étaient tous parfaitement justes. Il m’a proposé de débarrasser le couvert après le dîner, il a été franchement adorable. Et quand il m’a fait remarquer que beaucoup de ses copains demandaient souvent plein de choses à leurs parents et que lui était toujours raisonnable, je n’ai pas vu le coup venir. Vendredi matin, il est entré dans le vif du sujet : son meilleur ami Thomas l’invitait à dormir chez lui (la première fois qu’il allait dormir chez un copain). Après toute une semaine de comportement parfait, je me suis retrouvée sans arguments : j’ai accepté. Je n’ose pas imaginer qu’il avait tout organisé depuis le début, mais son sourire canaille quand je lui ai donné mon accord en disait long…”


        


        Il peut y avoir différents objectifs dans une négociation :


         


        •  Obtenir 100 % de ce que l’on souhaite. C’est ce que l’on rencontre lorsque l’objet de la négociation est non négociable. 


        

          « Tu dois respecter ton frère, il n’est pas question que tu lui parles sur ce ton. »


        


        • Rester ferme sur le non-négociable et lâcher sur le négociable. Une partie de l’objet de la négociation peut être discutée.


        

          « Tu peux aller à la fête ce soir, mais tu rentres avant 23 heures. »


        


        • Refuser la demande de la partie adverse. C’est le cas quand l’enfant fait une requête inacceptable.


        

          « Il n’est pas question que tu joues à la console de jeux alors que tu as plein de devoirs à faire. »


        


        S’il est important de connaître son objectif de négociation, il est aussi important de comprendre ce que souhaite l’autre.


        

          “Marc a une règle simple : quand un de ses enfants veut quelque chose, il doit l’exprimer clairement. Il arrivait parfois que l’un de mes enfants, quand il voulait me demander quelque chose, tourne autour du pot et fasse des circonvolutions incroyables avant d’arriver au but. Et parfois, je ne comprenais pas tout de suite ce qu’il voulait, voire j’interprétais mal son souhait, ce qui donnait lieu à des quiproquos ou des incompréhensions dans lesquelles personne n’était satisfait. Aujourd’hui, nous avons pour règle d’être clairs et directs dans nos « négociations », et cela facilite grandement les choses.”


        


        L’affect et l’attachement dans la relation parents/enfants peuvent faire oublier l’objectif à atteindre et la stratégie à appliquer. À trop vouloir privilégier la relation, on finit par oublier à quoi elle sert.


      


      

        Vaut-il mieux négocier le fond ou négocier la forme ?


        La distinction entre fond et forme est une étape importante de toute négociation. Elle s’applique d’autant plus dans la relation avec les enfants que l’affect pourrait facilement nous faire confondre les deux.


        Le fond de la négociation est constitué de notre objectif : « Je veux que tu ranges ta chambre. » La forme de la négociation est constituée de la manière d’arriver à la réalisation de cet objectif.


        

          « Je veux que tu ranges ta chambre. Tu peux le faire ce matin ou cet après-midi, mais cela doit être terminé ce soir avant de te coucher. »


        


        Quand le fond de la négociation n’est pas négociable (« Tu vas ranger ta chambre quoi qu’il arrive »), il est plus facile de céder des éléments sur la forme (« Tu es libre de choisir l’heure à laquelle tu vas ranger ta chambre »). Ces deux faces de la négociation sont indissociables, il vaut donc mieux en profiter plutôt que de subir une absence de distinction entre les deux. 


        

          [image: image]


        


        

          

            Négocier la forme permet de ne pas avoir à négocier le fond : on peut amener la discussion sur un élément de forme, en ayant quelque chose à proposer ou à céder, pour rester ferme sur le fond, non négociable.


          


        


        

          « On peut transiger sur la forme pour rester ferme sur le fond. »


          Talleyrand


        


        

          

            

              

              

              

              

              

                

                  	
Le fond


                  « Tu dois ranger ta chambre. »



                  	
La forme


                  « Tu peux ranger ta chambre avant d’aller jouer ou après avoir pris ta douche. »



                


                

                  	« Vous devez débarrasser la table. »


                  	« Tu débarrasses les couverts, et ton frère débarrasse les assiettes. Et demain, on inverse. »


                


                

                  	« Tu dois rentrer à la maison à l’heure fixée. »


                  	« Si tu veux que je vienne te chercher, dis-moi où tu veux que l’on se retrouve. Mais si tu préfères rentrer avec tes amis, assure-toi qu’ils te ramèneront à l’heure prévue. Dis-moi ce que tu choisis. »


                


                

                  	« Tu dois faire tes devoirs. »


                  	« Tu dois faire tes devoirs avant ce soir. Tu veux les faire dans mon bureau en même temps que ta sœur ou préfères-tu les faire tranquillement dans ta chambre ? »
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