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Chaque jour, sans même en avoir conscience, nous nous engageons dans des négociations, petites ou grandes. Que ce soit pour décider qui sortira le chien sous la pluie ou pour définir les termes d’un contrat, nos journées sont parsemées de moments où nous devons défendre nos intérêts, équilibrer nos besoins avec ceux des autres et, idéalement, trouver un terrain d’entente juste et durable pour tout le monde. Mais combien de ces négociations concluons-nous réellement à notre avantage ?
 
Si vous avez déjà senti que vous méritiez mieux que ce que vous obtenez, si vous avez déjà hésité à demander plus, par peur ou par doute, ce livre est fait pour vous. Il vous permettra de dépasser vos limites, d’exploiter pleinement votre potentiel et de devenir, jour après jour, le négociateur ou la négociatrice que vous aspirez à être.
 
Les secrets des négociateurs professionnels ne sont plus réservés aux situations extrêmes ou aux salles de conférence des grandes entreprises. Ils sont maintenant accessibles à tous et applicables dans toutes les sphères de votre vie. Préparez-vous à changer votre manière de voir les conflits et les désaccords. Préparez-vous à oser négocier, à tout moment et en tout lieu, pour tout ce que vous souhaitez.
 
En 30 jours, on peut devenir un négociateur ou une négociatrice du quotidien. 30 jours, 30 leçons à appliquer pour améliorer votre vie de manière durable.
[image: Semaine 1 - Mettez-vous en condition de négocier]


Avant de commencer à entrer dans le dur de l’apprentissage, mettons-nous dans les meilleures conditions. Il y a des notions sur lesquelles nous devons nous pencher pour être certains, au moment venu, d’avoir toutes les cartes en main pour entamer la négociation : le conflit, la compétence, l’audace, le rapport de forces, la coopération sont parmi les thèmes fondamentaux sur lesquels travaillent les négociateurs professionnels pour améliorer leur état d’esprit et renforcer leur appétence à la négociation.
 
Nous allons réfléchir ensemble sur la manière dont nous pouvons les décrypter et les assimiler pour négocier avec efficacité et en toute sérénité.
[image: Jour 1 - Vous négociez 7 à 10 fois par jour sans le savoir]


 
« Papa, si je vide le lave-vaisselle, je peux regarder un épisode de ma série ?
– Un épisode entier non, mais tu peux regarder jusqu’à 20 h 30, d’accord ?
– 21 heures. S’il te plaît !
– Non. 21 heures, c’est trop tard.
– 20 h 45 alors ? Et je vais me coucher juste après !
– D’accord. Va pour 20 h 45. »

Cet épisode de la vie quotidienne n’est qu’un exemple d’une des nombreuses négociations que nous menons chaque jour sans forcément nous en apercevoir. À la maison, au bureau, dans un magasin, à la salle de sport, nous sommes amenés à négocier entre 7 et 10 fois par jour. C’est ce qui ressort de la dernière étude Negoscope1 réalisée par The Trusted Agency, l’agence d’experts en négociation et en leadership que j’ai fondée en 2020, auprès des participants à nos formations ou à nos conférences.
« François, peux-tu me remplacer à la réunion de 14 heures ?
– D’accord. Et dans ce cas, tu m’aides à terminer ma présentation pour demain ?
– Cela risque d’être trop court pour moi, je dois aller chercher mes enfants à l’école.
– Si on s’y met tout de suite, on a le temps.
– OK. »

Un simple échange entre deux collègues de travail, une discussion inopinée, et voilà une négociation rondement menée. C’est une pratique fréquente de notre quotidien, même si l’on ne s’y arrête pas toujours pour le remarquer. Alors, prenez un peu le temps de vous poser sur le sujet : quand avez-vous négocié pour la dernière fois à la maison ou au bureau ?
[image: La fréquence des négociations quotidiennes]
 
Quand avez-vous négocié pour la dernière fois ?
 
BON À SAVOIR
Le mot « négociation » vient des termes latins negare (« nier ») et otium (« loisir »), suggérant que la négociation est l’art de nier le loisir, c’est-à-dire de s’engager dans des discussions sérieuses. Loin d’être le seul apanage du monde des affaires, la négociation plonge ses racines dans l’histoire profonde de nos civilisations.

La négociation a façonné notre histoire


Depuis l’aube des temps, la négociation a toujours été cruciale pour permettre aux gens de résoudre les conflits et de prendre des décisions collectives sans qu’il soit nécessaire de recourir à la violence. Des exemples historiques documentés, tels que ceux trouvés dans les archives royales de la cité mésopotamienne de Mari – à l’époque du législateur babylonien Hammurabi – et dans les archives d’el-Amarna – un site d’Akhenaton, la capitale éphémère de l’Égypte antique –, indiquent que la négociation entre souverains est pratiquée depuis au moins quatre mille cinq cents ans. Ces premières négociations tournaient souvent autour du commerce, des ressources, des alliances ou des coalitions, montrant une continuité dans les processus de négociation qui persiste jusqu’à nos jours. Les pratiques de négociation n’étaient pas limitées aux dirigeants mais faisaient également partie intégrante de la vie quotidienne dans les communautés anciennes, aidant à gérer les ressources tout autant que les relations entre les individus et entre les groupes. Dans de nombreuses sociétés traditionnelles, la capacité à négocier efficacement était même considérée comme une compétence précieuse, souvent essentielle pour la paix et pour la survie de la communauté.
La négociation repose sur la pratique


La négociation est un métier de pratique. On peut être docteur en négociation et n’avoir jamais mené une négociation professionnelle de sa vie. On peut aussi ne jamais avoir suivi aucune formation et s’avérer être redoutablement efficace quand il s’agit de défendre ses positions. C’est au quotidien qu’on renforce nos compétences et nos appétences en la matière. Ce livre ne vise rien d’autre que de vous aider à vous améliorer.
S’inspirer des négociateurs de crise ?


Pourquoi ne pas s’inspirer des négociateurs de crise pour négocier au quotidien ? Voilà plus de vingt-cinq ans que je transpose au monde de l’entreprise – avec un certain succès – ce que j’ai appris lorsque j’étais au RAID. Les méthodes et les outils que j’utilise aujourd’hui ont été construits et éprouvés sous la pression des enjeux, de l’urgence, de la multitude des parties prenantes, ou dans l’incertitude et la complexité. J’ai pu constater que hormis les enjeux, qui diffèrent entre une négociation de crise et une négociation du quotidien, tous les conseils que l’on peut mettre en œuvre pour se préparer et conduire les échanges sont rigoureusement identiques. Ils sont recensés dans ce livre.
BON À SAVOIR
Vos négociations sont plus difficiles que celles d’un groupe d’intervention : cette affirmation peut certainement vous surprendre, mais elle est pourtant absolument véridique.
 
Dans une négociation de prise d’otages, vous êtes dans une relation imposée : le preneur d’otages ne peut parler qu’à vous et il ne peut pas quitter les lieux, la situation est contenue par un cordon de sécurité. La négociation est limitée à une fenêtre temporelle restreinte : la résolution de la situation doit être rapide pour rétablir l’ordre public. Vous n’aurez le preneur d’otages face à vous qu’une seule fois dans votre vie : vous pouvez utiliser le mensonge, la manipulation, sans que cela nuise à votre réputation et vous n’avez pas à vous soucier de la confiance à long terme. Et surtout, vous disposez d’un groupe d’intervention qui vous permet de reprendre la main sur le rapport de forces et de résoudre la situation par l’assaut si la négociation échoue.
 
A contrario, dans une négociation du quotidien, vous êtes dans une relation libre : dans la plupart des cas, votre interlocuteur peut décider de ne plus vous parler et de quitter la pièce pour ne plus jamais revenir. La négociation peut durer un temps illimité : tant qu’on n’a pas trouvé d’accord, on continue, quel que soit l’état de fatigue des parties prenantes. Il y a de grandes chances que vous ayez affaire à de multiples reprises à la personne avec qui vous négociez : utiliser le mensonge, la triche ou la manipulation aura un impact immédiat sur votre réputation et sur la confiance à long terme. Pour couronner le tout, vous n’avez pas de colonne d’assaut pour résoudre la situation si la négociation échoue. La solution négociée est considérée comme la norme, tout échec, soumission ou abandon de la discussion sont considérés comme votre échec personnel. Alors, vous pensez toujours que vos négociations sont plus faciles que celles d’un groupe d’intervention ? Vous pouvez être fier de vous, parce que vous faites ça 7 à 10 fois par jour !

Secret de pro
Pour être en confiance dans vos situations de négociation, développez votre appétence au conflit. Car la négociation commence toujours par un conflit, c’est-à-dire un désaccord exprimé. Étonnant ? Nous verrons cela dans la leçon suivante.

→ À VOUS DE JOUER
Vous vous dites peut-être que vous êtes nul (le) en négociation, que vous n’osez pas et vous laissez parfois filer de belles opportunités. Et pourtant, avec un peu d’entraînement, vous pouvez renverser la table. Nous allons commencer dès maintenant !
 
Aujourd’hui, essayez de noter les situations qui vous semblent être des négociations. Remémorez-vous qui étaient les protagonistes, quelles étaient leurs demandes, et quel rôle vous avez joué dans tout cela. Notez également le résultat obtenu : a-t-il été à votre avantage ? Sinon, pourquoi n’avez-vous pas pu obtenir ce que vous souhaitiez ? Si oui, auriez-vous pu obtenir plus ?

Vous verrez que dans 30 jours, vos résultats auront augmenté de manière significative.
À RETENIR
• Nous négocions chaque jour plusieurs fois sans le savoir.
• La négociation est une pratique millénaire qui régule les relations interpersonnelles, professionnelles et politiques dans toutes les civilisations.
• La négociation étant une affaire de pratique, nous sommes des négociatrices et des négociateurs au quotidien.
• Les négociations du quotidien sont difficiles car elles impliquent éthique et confiance pour être durables.


1  Sondage 2025 sur l’état des négociations, analysant entre 900 et 1 200 négociations par an.
[image: Souad, 34 ans, cheffe de projet et maman de deux enfants]


 
« Je n’avais jamais vraiment réalisé à quel point je négociais en permanence. Le matin, c’est une première négociation pour convaincre mes enfants de s’habiller sans crise. Ensuite, j’enchaîne avec mon équipe pour mobiliser tout le monde sur les projets en cours, puis avec des prestataires pour respecter nos délais sans exploser le budget. Et même avec mon conjoint, on négocie pour savoir qui fait les courses, qui s’occupe des devoirs… Au final, ce n’est pas une compétence réservée aux commerciaux ou aux avocats. Négocier, c’est juste faire avancer les choses ensemble et résoudre des problèmes plus facilement. »
[image: Jour 2 - Acceptez le conflit]


 
« Tu lui as dit que tu n’étais pas d’accord ?
– Non. Je ne préfère pas.
– Pourquoi ?
– Parce qu’on va dire que je cherche le conflit, et je n’ai pas envie de passer pour celle qui pose des problèmes. »

Si je vous demande si vous aimez les conflits, il est fort probable que vous me répondiez par la négative. Personne n’aime les conflits : ils nous mettent dans une posture agressive, ils sont fatigants, stressants. Nous tentons de les éviter, mais ils nous rattrapent sans cesse. Pourtant, ils sont une composante incontournable de la vie en société, et un conflit bien appréhendé est une source de créativité et de valeur ajoutée qu’il ne faut pas négliger.
 
Aimez-vous les conflits ?
 
Je vous propose d’accepter le conflit car il est la première pierre de toute négociation. Sans l’expression d’un désaccord, il n’y a pas de place à la discussion. Le mot « conflit » a pour la plupart d’entre nous une connotation négative. Elle est certainement issue de notre enfance, des injonctions que nous avons reçues, de toutes les expressions qui tournent autour de ce mot et qui sont le plus souvent péjoratives : « Arrête de discuter », « Ne pose pas de questions », « Ne demande rien, tu vas te faire remarquer ! »… Je ne sais pas comment vous interprétez ce terme de conflit, mais on lui a fait un mauvais sort alors qu’il est positif si l’on sait l’utiliser et l’apprécier de la bonne manière.
 
[image: Le conflit source de créativité]
 
BON À SAVOIR
L’origine du terme « conflit » vient du latin conflictus, signifiant « action de lutter ensemble ». Elle peut également se trouver dans conflictere (« aller à l’encontre de »). Ces diverses interprétations du mot peuvent donc le marquer soit du sceau de l’infamie, soit du label de la créativité. Je vous propose de considérer le conflit à travers un prisme positif et d’envisager la négociation comme le moyen le plus efficace de le résoudre.

Le conflit est un désaccord qui s’exprime


Le conflit n’est rien d’autre qu’un désaccord exprimé. Si je vous donne une idée et que vous êtes d’accord avec moi, nous ne sommes pas en conflit mais nous n’avons qu’une seule idée à nous deux, ce qui n’ouvre pas à beaucoup de créativité. Si je vous donne une idée et que vous n’êtes pas d’accord avec moi, si vous exprimez votre désaccord, nous sommes en conflit mais nous avons deux idées différentes dont nous pouvons discuter pour en construire une troisième. Cela repose sur le fait que vous avez osé exprimer votre désaccord. Car si vous restez silencieux, nous ne sommes pas en conflit mais nous n’avons toujours qu’une seule idée. De plus, je suis persuadé qu’elle est formidable parce que vous n’avez pas émis d’avis contraire, vous êtes frustré de ne pas vous être exprimé et vous n’aurez aucune envie d’appliquer mon idée si je vous demande de le faire parce que vous n’y croyez pas.
 
Le philosophe et sociologue allemand Georg Simmel, dans un essai de 1908 intitulé Le Conflit, voit le conflit comme un processus de socialisation, une façon de créer un groupe social. Il considère que nos groupes sociaux naissent grâce aux désaccords exprimés par chacun de ses membres et en conclut que la construction d’un groupe social est fondée sur les désaccords. Le sociologue allemand Max Weber considère lui aussi le conflit comme un moyen de consolider le groupe social : il voit la relation sociale comme le comportement d’individus et de groupes qui règlent leurs conduites les uns sur les autres et s’orientent en conséquence. La négociation, en tant qu’outil de résolution constructive des conflits, est une compétence fondamentale dans la construction et le maintien des groupes sociaux.
 
Le conflit est un désaccord exprimé.
Il peut servir à construire avec l’autre ou il peut servir à exister face à l’autre.
Les solutions face au conflit


Je ne sais pas si j’ai réussi à vous convaincre de réhabiliter la notion de conflit, mais votre capacité à considérer qu’il peut être créateur de valeur va avoir des répercussions sur votre façon de négocier, car dans une situation de désaccord exprimé, il existe des solutions beaucoup plus simples que la négociation : la soumission ou le passage en force.
La soumission :
« Je vais devoir augmenter vos frais bancaires.
– Non, je ne vois aucune raison à cela.
– La maison mère nous impose cette hausse de prix, je suis désolé.
– Bon, d’accord, dans ce cas, j’accepte. »

Votre banquier vous annonce qu’il va augmenter vos frais, et bien que vous ayez exprimé votre désaccord, il maintient sa position, et vous vous soumettez sans sourciller. Bravo ! Vous avez réglé le conflit. Mais c’est à votre détriment et sans aucune valeur ajoutée pour vous.
 
Le passage en force :
« Je vais devoir augmenter vos frais bancaires.
– Non, je ne vois aucune raison à cela.
– La maison mère nous impose cette hausse de prix, je suis désolé.
– Hors de question ! Si vous faites cela, je quitte votre banque ! »

Cette fois, vous vous êtes imposé. Mais le conflit n’est que partiellement traité, car si la maison mère tranche finalement pour l’augmentation des frais, vous avez deux options : soit mettre votre menace à exécution et changer de banque, soit vous soumettre et perdre la face.
 
À moins que vous ne choisissiez de négocier :
« Je vais devoir augmenter vos frais bancaires.
– Non, je ne vois aucune raison à cela.
– La maison mère nous impose cette hausse de prix, je suis désolé.
– Dans ce cas-là, qu’est-ce que vous me proposez en contrepartie ? Si vous augmentez mes frais, je souhaite que vous augmentiez du même coup mon découvert autorisé. Ce donnant-donnant me paraît fair-play, qu’en pensez-vous ? »

Vous venez de demander une contrepartie en échange de la concession que vous faites d’accepter une hausse de vos frais bancaires, hausse sur laquelle vous n’avez pas vraiment de pouvoir. Et en demandant à votre banquier ce qu’il en pense, vous l’impliquez dans la décision. S’il dit oui, il confirme que votre demande est légitime. S’il dit non, il prend la responsabilité de votre réaction et de votre refus.
La négociation est un acte d’altérité face au conflit


La négociation est un acte d’altérité. Elle est le moyen le plus efficace pour apaiser les conflits et renforcer les relations sociales. Pourtant, elle ne va pas de soi. Face à quelqu’un qui est en désaccord avec vous, il est beaucoup moins risqué de se soumettre ou beaucoup plus rapide d’imposer sans discuter. Pour négocier, il faut avant tout en avoir envie : passer du temps à se poser les bonnes questions, imaginer l’objectif commun à construire avec l’autre, écouter sans juger pour comprendre, préparer des concessions et des contreparties, garder son calme quand la situation se tend, maîtriser les émotions mutuelles pour éviter qu’elles ne s’emportent, gérer le rythme et la pression de l’urgence. Bref, toute une organisation et une préparation spécifiques, alors qu’il serait tellement plus simple de se soumettre ou d’imposer. Mais, dans ce dernier cas, il y aurait un gagnant et un perdant, un heureux et un frustré : ce n’est pas le plus efficace pour une relation stable et durable.
Secret de pro
En situation de conflit, la plupart des gens espèrent avant tout être écoutés et entendus. Si vous vous mettez à leur disposition, sans essayer d’imposer votre point de vue, et que vous les laissez exprimer le leur, vous serez surpris de voir leur empressement à échanger avec vous pour trouver une solution commune qui satisfasse tout le monde.

→ À VOUS DE JOUER
La prochaine fois que vous vous retrouverez face à quelqu’un qui exprime son désaccord, commencez par vous poser la question : « Qu’est-ce que je peux construire avec lui si j’accepte son avis et qu’il accepte le mien ? » En commençant la discussion avec l’envie de créer de la valeur avec l’autre, on installe un état d’esprit positif propice au dialogue et à la négociation.

À RETENIR
• Le conflit, dans le sens d’un désaccord exprimé, est le point de départ de toute négociation.
• Le conflit peut être constructif si l’on accepte de le voir ainsi.
• La négociation est la solution la plus efficace pour créer de la valeur ajoutée dans le cadre d’un désaccord.
• La négociation est un acte d’altérité qui demande de se tourner vers l’autre pour construire avec lui.

[image: Karim, 29 ans, chef d’équipe dans l’industrie]


 
« Pendant des années, j’ai fui les conflits. Pour moi, un bon manager devait éviter de faire des vagues, faire en sorte que tout le monde s’entende, même au point de cacher ce qu’il pensait vraiment. Mais à force de vouloir éviter les tensions, elles se sont accumulées… et ça a fini par exploser ! J’ai compris que le vrai problème, ce n’est pas le conflit, mais la manière dont on l’aborde. Alors j’ai changé de posture : j’encourage les discussions, je vais voir mes gars plus tôt, sans attendre que ça dégénère. Et depuis, l’ambiance est plus saine, plus directe. Mon équipe se parle davantage, et je sens qu’on me respecte plus pour ça. »
[image: Jour 3 - Vous obtenez ce que vous osez négocier]


 
« Je voudrais bien demander à mon employeur de m’accorder une journée de récupération pour compenser mes heures supplémentaires de la semaine dernière mais je sais qu’il va me dire non.
– Comment le sais-tu ?
– Parce que j’en suis certain.
– Pourquoi ne pas lui poser la question ?
– Si c’est pour essuyer un refus, je ne préfère pas. »

Nous nous sommes tous retrouvés, un jour ou l’autre, dans ce cas de figure. Nous n’osons pas demander, nous craignons de déranger, nous ne souhaitons pas déplaire, et nous ne recevons finalement pas ce que nous devrions obtenir. Ce sont souvent nos croyances limitantes qui nous empêchent de négocier.
 
Quelle est la dernière fois où vous vous êtes dit :
« Si j’avais su, j’aurais osé demander » ?
 
BON À SAVOIR
Une croyance limitante est une conviction ou une supposition que l’on accepte sur soi-même et qui restreint les possibilités d’action ou de pensée. Ces croyances peuvent souvent sembler réalistes ou véridiques pour la personne qui les éprouve, mais elles ont tendance à limiter le potentiel individuel ou à créer des barrières psychologiques et des perceptions dysfonctionnelles qui empêchent l’accomplissement de soi.

Nos croyances limitantes nous empêchent de négocier


Quand j’échange avec des personnes qui ne se sentent pas capables, méritantes ou légitimes pour oser négocier ce qu’elles souhaitent, j’observe les croyances limitantes suivantes :
 
• « Je n’ose pas » : souvent par manque de confiance en soi, on ne prend pas le risque de demander et on choisit de ne pas négocier. Laissez votre ego grandir et s’affirmer : avoir de l’ego est important pour s’affirmer et prendre l’initiative quand c’est nécessaire.
• « Je ne le mérite pas » : on peut sous-estimer sa position, ses actions ou ses mérites au point de se dissuader de prendre l’initiative. Acceptez-vous à votre juste valeur et regardez objectivement ce que vous faites en le comparant notamment à ce que font ou obtiennent ceux qui vous entourent ou qui travaillent avec vous.
• « Si je demande, je vais passer pour un arriviste » : selon certaines normes sociales et culturelles, il est mal vu de négocier ou de paraître trop exigeant. Ne vous laissez pas contaminer par ces freins, et revendiquez ce qui vous semble juste et légitime, peu importe ce que penseront les autres.
• « Je ne sais pas négocier » : négocier est une compétence, et sans la formation ou l’expérience adéquates, on peut se sentir mal à l’aise ou inefficace lorsque la négociation commence. Ce livre a pour objectif de faire de vous un négociateur ou une négociatrice bien préparé(e).
• « Si j’échoue, tout le monde va se moquer » : la crainte d’être raillé peut nous empêcher de prendre le risque de négocier, en surévaluant les conséquences d’un refus et les réactions qu’il pourrait provoquer. Rappelez-vous simplement que vous avez déjà reçu un « non » si vous ne demandez pas. Alors, prenez le risque d’obtenir un « oui » !
Secret de pro
Acceptez que le « non » soit le statu quo et que le « oui » ne soit qu’un plus. Si vous ne demandez rien, c’est déjà non, alors que négocier vous donne une opportunité d’obtenir un oui.
En cas de refus, vous n’aurez pas moins que ce que vous avez déjà. En cas d’accord, vous avez gagné plus que ce que vous aviez au départ.

[image: Les effets de la fréquence des négociations sur les salaires]
 
Les croyances limitantes que nous venons de voir peuvent avoir un effet cumulatif, rendant pour certains l’initiative et la négociation quasi impossibles.
 
« Fais ce que toi seul peux faire.
Deviens sans cesse celui que tu es, sois le maître et le sculpteur de toi-même. »
– Nietzsche
Les hommes et les femmes sont-ils égaux face à cette peur de négocier ?
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