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Introduction

Nous accompagnons de nombreuses entreprises dans
le domaine de la négociation. Nous avons constaté que,
finalement, les meilleurs négociateurs appliquent, dans
90 % des situations, les mémes gestes de maniére assez
mécanique en ajustant leurs approches a leurs inter-
locuteurs, ce que nous pourrions appeler les 10 % de
talent.

Ces techniques fonctionnent 2 titre personnel, ou a
titre professionnel: nous les avons répertoriées dans ce
livre qui doit se lire comme un appui 4 votre propre
talent de négociateur.

La négociation est comme la relation humaine, elle
n’est pas rationnelle. Le fameux rapport qualité-prix
mélange un numérateur émotionnel, la qualité, 4 un
dénominateur rationnel, le prix. Eviter les principaux
pieges de la négociation est déja en soi une fagon de
devenir un meilleur négociateur. Cest ici qu’intervient
la notion de rationalité, de savoir de préparation.

Dites-nous via les réseaux sociaux si vous avez trouvé
des réponses positives aux questions suivantes:

— Avez-vous trouvé des pistes de progrés pour votre

pratique de la négociation?

— Avez-vous trouvé une méthode pour vous aider 2

négocier?

— Avez-vous développé des approches pour déve-

lopper votre mental de négociateur?

Bonne lecture!

Nicolas, Sophie et Christelle



Pourquoi négocier?

Impact économique
a titre personnel

Prenons une situation qui intéresse tout le monde,

la négociation lors de I'achat de son logement:
) . . ’ .

c’est une occasion formidable de négocier de nom-

breuses choses... Le logement, mais aussi bien

d’autres éléments.

Imaginons la situation avec une illustration
simple et un prix rond pour votre investissement,

150 000 €.

Vous pouvez négocier:

* le prix de la maison: imaginons une baisse
potentielle de 10 %, soit 15 000 €;

* le prix du crédit: imaginons une baisse men-
suelle de 20 € sur 180 mois, soit 3 600 €;

* le colit de l'assurance-crédit: imaginons une
baisse mensuelle de 10 € sur 180 mois,
soit 1 800 €;



le cotit de I'assurance maison: imaginons une
baisse annuelle de 75 € sur 15 ans,
soit 1 125 €;

le cofit de votre abonnement ADSL, soit 10 €
par mois sur 180 mois, soit 1 800 €;

le cotit de votre abonnement EDF, soit 10 €
par mois sur 180 mois, soit 1 800 €;

le cotit de vos achats mobiliers (cuisines,
meubles, équipements), soit 10 % de
15 000 € d’investissement, soit 1 500 €;

s'il y en a, les frais d’agence immobiliére, etc.

Soit 26 625 € de gain potentiel, 18 % du prix
de la maison au départ.

Au-dela de ce montant, la structure des gains est
importante: il y a un gain visible immédiatement
de 15 000 € sur le prix de vente de la maison
(10 %), mais aussi des gains sur des colits moins
visibles immédiatement (8 % de la valeur de la
maison).

Si votre achat immobilier est d’'un montant
inférieur, vous pouvez adapter ce calcul.
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Si vous avez déja réalisé votre investissement
immobilier, il reste toujours possible de travailler
sur les colits « moins visibles».

Impact économique
a titre professionnel

Au niveau personnel, ce qui semble étre le choix le
. Y 4 Je ’, A .
plus impactant pour démontrer 'intérét de savoir
négocier, c’est I'investissement immobilier. Au
niveau professionnel, c’est généralement le salaire.



On peut, dans ce cas, se placer du c6té de 'em-
ployeur et du c6té du collaborateur. Imaginons la
scéne suivante:

Emma a fait une année remarquable au sein de
la structure. Collaboratrice appréciée depuis sept
ans, elle a surperformé, dépassé les attentes, formé
un nouveau collaborateur du département. Bref,
elle se sent parfaitement légitime pour demander
une augmentation a son directeur, Jean Ditoui,
qu’elle apprécie modérément, ce dernier n’étant
pas un adepte de la valorisation des efforts fournis
par les collaborateurs de son équipe. Lors de son
entretien d’évaluation, Emma va donc demander
une augmentation.

Emma: «Jean, jai fait une année exceptionnelle, tu
viens de me le valider lors de notre entretien d’éva-
Lluation. J’ai fait beaucoup d’efforts, je voudrais étre
récompensée. »

Jean: «Oui, Emma, bien entendu, a quoi
penses-tu?»

Emma: «Je voudrais une augmentation. »

Jean: «0ui, je suis 0.K.»

Emma: «Super, merci. Combien penses-tu
m’octroyer ?»

Jean: «Je ne sais pas... tu pensais a combien,
Emma?»

Emma: «... C’est moi qui décide ?... Euh, je pensais
a7%.»

Jean qui se léve et tend la main a Emma: «C’est
d’accord, 7%, merci pour tout!»



Vous pourriez vous dire qu’Emma a fait un
super entretien, avec une conclusion heureuse. Il
n’en est rien. Elle ressortira décue de son entretien
sur le coup ou apres coup. Quand on obtient trop
facilement quelque chose, il y a une déception psy-
chologique car un gain obtenu trop facilement a
moins de valeur qu’un gain obtenu de haute lutte.

* Soit Emma a mal préparé son entretien et ne

se rend pas compte de sa valeur.

* Soit Emma ne connait pas suffisamment bien

les «us et coutumes» de son entreprise.

* Soit son supérieur hiérarchique a peur de la

négociation, et aurait dit oui 4 un chiffre
supérieur.

Dans les trois cas, le fait de ne pas savoir négo-
cier a un colit. Imaginons qu’'Emma gagne
30 000 € par an. Si elle a obtenu 7% au lieu de
10 %, elle perd donc 3%. Si Emma a 40 ans, il lui
reste donc 25 ans A travailler. La perte est donc de:
3% x 30 000 € x 25 ans, soit 22 500 €.

Et vous, quelle pourrait étre votre demande
d’augmentation ?

Montant Gains en Gains
Postes
actuel pourcentage | en euros
Salaire
Primes
Autres




Impact de la négociation
sur votre plaisir personnel
et votre stress

Paradoxalement, quand on parle de négociation,
on pense assez peu souvent a son bonheur per-
sonnel. A 'heure ot nous parlons, 'une des pres-
sions les plus fortes dans notre écosysteéme est le
flux de données 2 disposition, 'urgence perma-
nente, la complexité des décisions a prendre...
bref, la pression, et notamment la pression du
temps.

Savoir négocier, c’est étre capable de donner
plus de latitude et se donner plus de temps.

A titre professionnel, cela veut dire:

— étre capable d’expliquer 2 ses interlocuteurs
qu’on regarde sa boite mail trois fois par jour
et non... mille fois par jour;

— étre capable de dire 4 son patron: «Je te pro-
pose de te remettre ce dossier dans deux
jours, et non un, car je suis vraiment déja
bien chargé»;

— étre capable de manager en déléguant des
missions;

— é&tre capable de dire non 4 son collegue qui est
toujours en retard dans ses responsabilités, ou
qui vous prend du temps non prévu dans
votre agenda.
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