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NÉGOCIATEURS
    DE BRANCHES

CRÉER DU LIEN ENTRE 
TOUS LES ACTEURS DE 
LA NÉGOCIATION
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 �INTRODUCTION
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Nous avons des règles de discus-
sion et c’est la raison pour laquelle 
Corinne centralise les accords.

L’avis politique de la Fédération est de regar-
der les négociations de branche sous l’angle 
juridique.
Prenons un exemple simple : dans un accord 
de protocole préélectoral, le totem n’est 
pas le collège unique avec les ouvriers 
employés. Dans ce cas-là, on ne signe pas. 
Point. Ce n’est même pas négociable. C’est 
un point rouge.
En revanche, il peut y avoir des choses à l’in-
térieur du protocole électoral avec lesquelles 
nous ne sommes pas forcément totalement 
d’accord, mais que nous pouvons accepter 
via la négociation. Et nous signons.

C’est la même chose dans les accords de 
branche : il y a des totems ; par exemple la 
cotisation de protection sociale obligatoire 
concernant les cadres. Si elle est supprimée, 
nous ne signons pas et nous nous opposons.  

NOUS AVONS 
DES RÈGLES 
POUR DÉTERMINER 
LA POSITION 
EN BRANCHES

En dehors de cela, la négociation de tout 
autre point est importante.

Nous voulons simplement que les 
éléments remontent à la Fédération 
afin d’avoir une vision globale avant 
de donner notre accord.

La philosophie fédérale consiste à ne pas 
bloquer les négociateurs. Au contraire, 
il s’agit de leur dire « Allez-y ! Discutez ! 
Construisez ! Sachez que derrière vous il y 
a un appui juridique et un appui politique », 
c’est-à-dire une réflexion qui consiste à 
dire « Non là tu es à côté, si tu prends cette 
direction tu mets tout le monde dans l’incom-
préhension ».

C’est simplement cela.
Ce qui est important, c’est de vous ouvrir. De 
vous sentir bien. Toutes les autres initiatives 
pour vous surveiller ou vous bloquer dans 
vos choix sont vouées à la perte de notre 
union de négociateurs.

« Je vous remercie pour 
votre engagement envers 
la FNECS. Vous êtes les 
ambassadeurs de ses 
nombreuses branches 
professionnelles, ce qui vous 
demande connaissances 
et implications. Alors bien 
formés, vous serez mieux 
armés pour mener à bien 
votre mission et gagner.

Vous avez le soutien et la 
reconnaissance de l’équipe 
fédérale.  »

René ROCHE
Président de la FNECS
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