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 �INTRODUCTION
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Depuis octobre 2020 à Cabourg, 
nous avons travaillé tous ensemble 
sur l’aspect de la négociation 
proprement dite c’est-à-dire de 
l’échange entre partenaires sociaux 
pour arriver à signer des accords de 
branche qui permettent aux salariés 
et aux entreprises de ne pas être 
confrontés à une concurrence sociale, 
mais de rester dans la concurrence 
commerciale.

Les réunions, principalement orales, nous 
permettent de construire une réactivité « à 
l’écoute » plutôt qu’une réactivité « à l’écrit » 
et de casser nos habitudes pour nous 
permettre d’être plus réactifs en négociation. 
En effet, dans les négociations, nous avons 
l’habitude de recevoir des textes, de lire des 
PowerPoint qui sont faits par d’autres et ce 
sont les autres qui fixent notre cadre. Le travail 
commencé avec Corinne basé sur nos propres 
expériences est de vous faire réfléchir, de 
NOUS faire réfléchir à la possibilité de sortir 
du cadre pour faire entrer les partenaires 
dans le nôtre.

Le but est de peser dans les négociations, il 
est parfois nécessaire d’apporter des idées 
nouvelles, de sortir du contexte purement 
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TOUT COMMENCE 
PAR LA VOIX

technique pour convaincre l’ensemble des 
partenaires, nos collègues des organisations 
syndicales, ainsi que les organisations 
patronales.
Sous les pressions gouvernementales 
de rapprochement des branches, les 
organisations patronales se sont retrouvées 
dans l’obligation de négocier un certain 
nombre d’accords mais dans beaucoup de 
cas concernant l’égalité professionnelle, le 
handicap, par exemple, les accords ne sont 
souvent que la copie des textes en vigueur. De 
plus, ces textes sont souvent accompagnés de 
longues discussions permettant d’occuper le 
temps. Au travers de nos découvertes, depuis 
2020, nous avons commencé à détecter ces 
stratégies d’occupation du temps.
L’autre volet difficile de la négociation 
est la construction ou la mise à jour des 
classifications. En effet, la négociation des 
classifications est probablement l’élément 
le plus chronophage de la négociation de 
branche et celui qui est le plus facile à casser 
pour recommencer.

Nous travaillons au secrétariat général pour 
vous permettre de réfléchir autrement et 
c’est aussi grâce à vous que nous pouvons 
construire la manière de négocier à la CFE-
CGC Commerce et Services.

« 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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