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@ INTRODUCTION

QUELLES SONTLES

DEUX PLUS GRANDES
TENTATIONS LORS DE

La négociation est la confrontation de diffé-
rents points de vue afin d'obtenir un accord ;
ce n'est pas une guerre de tranchée pour
imposer par la force son propre point de vue.
Nous le répétons & chaque fois, ce nest pas
non plus un concours d'éloquence.

La tentation est grande d'utiliser les deux
armes du corps humain que sont les
« muscles » et le « verbe » ; c'est la raison
pour laquelle nous avons préparé cette ses-
sion en nous fondant sur le « verbe » et plus
particuliérement sur la maniére d’exposer la
revendication.

Je vous rappelle que chez 'Homme, le cer-
veau reptilien dirige le cerveau limbique qui
lui-méme agit sur le cortex ; tous les mots
utilisés proviennent de la partie limbique et
les sentiments conduisent & renforcer ou atté-
nuer le propos.

L'idée de vous faire travailler sur ce sujet nous
est venue de propos entendus, & l'origine
factuels mais qui ont été atténués, involontai-
rement, par l'interlocutrice elle-méme.

Le sujet était fort : il s‘agissait de I'égalité
professionnelle homme/femme. Loratrice
expliquait les difficultés et les différences
pouvant exister dans le monde du travail
entre les femmes et les hommes et elle a
introduit ce sujet par une petite phrase - qui
expliquait un fait majeur devenu un fait
mineur - :

« Pour une méme génération, les
femmes sont 20 % plus diplomées
que les hommes ». Cette information
était le fait.

Sa phrase commencait par : « Je m'excuse
Messieurs ».

« Je m’excuse Messieurs mais
pour une méme génération,
les femmes sont 20 % plus
diplomées que les hommes ».

A partir de cet exemple précis, posons-nous
la question : qu'aurait dit un homme 2

« Excusez-moi Mesdames, leshommes
sont 20 % plus diplomés que les
femmes »

Cette information est assurément inexacte.
En introduisant de cette maniére le postulat
d'un déséquilibre entre les postes et les rému-
nérations proposés aux femmes selon leur
niveau de qualification, on minimise le fait
qu'a génération égale, un homme est moins
diplémé qu'une femme.

C'est imperceptible et beaucoup penseront
que ce n'est pas réel.

Et pourtant, l'information importante se
situe dans la seconde partie de la phrase ;
peut-étre que pour |'oratrice, cet ajout sup-
plémentaire permet de faire accepter la
situation.

Concernant cette information, deux réac-

tions sont possibles :

> L’information recue crée un conflit,
provoque de l’énervement ; pour-
quoi la minimiser ?

> L’information recue est un fait accepté
alors pourquoi s’en excuser ?

La phrase supplémentaire sert surtout &
masquer la géne de celui ou celle qui la pro-
nonce.

Cet exemple a été révélateur de I'impor-
tance de ne pas ajouter des phrases ou des
mots supplémentaires qui ne servent & rien et
qui font se focaliser I'auditoire sur ce qui n'est
pas important au détriment de ce qui lest.
Mais avant d'ajouter des petites phrases
polluantes, encore faut-il comprendre & quoi
sert chaque élément d'une phrase simple
incluant un sujet, un verbe et un complément,
dans le cadre d’une négociation.

Chaque étape de la transformation de la
communication de négociation comprend
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du travail que je qualifierais de « monoma-
niaque » ; cetfe étape est nécessaire & la
progression d'une équipe de négociation.

{ Je vous remercie pour
votre engagement envers

la Fnecs. Vous étes les
ambassadeurs de ses
nombreuses branches
professionnelles, ce qui vous
demande connaissances

et implications. Alors bien

formés, vous serez mieux
armés pour mener a bien
votre mission et gagner.

Vous avez le soutien et la
reconnaissance de I’'équipe

fédérale. »

René ROCHE
Président de la FNECS
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