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NÉGOCIATEURS
    DE BRANCHES
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LES MAÎTRES  
DU JEU !
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Dans les univers cinématographiques ou 
littéraires, on trouve un certain nombre 
de composantes de la nature humaine 
et de la construction des relations entre 
les personnes au travers de conflits ou 
d'explorations.

La science-fiction depuis très longtemps 
symbolise ce type de réflexion et, 
dans le domaine de la négociation, 
l'univers riche de Star Trek nous livre des 
pistes intéressantes, notamment sur le 
comportement et l'attitude de Monsieur 
Spock. Pour ceux qui ne connaissent pas 
l'univers de Star Trek, Monsieur Spock est 
une personne à moitié « vulcaine » et à 
moitié terrienne. La particularité de la part  
« vulcaine » est l'absence de sentiments et 
un attachement total à la logique.

Concernant la négociation, on imagine 
qu’il s’agit du comportement de chaque 
négociateur de la CFE-CGC, comme de 
celui des autres organisations syndicales.

Pas de sentiment mais de la logique 
entraînant des revendications et le 
rapprochement des points de vue pour 
atteindre l’objectif. Un langage clair 
et franc, sans tenir compte des petites 
phrases, des attaques personnelles et des 
stigmatisations d’erreurs. 

On le comprend aisément et cela peut 
arriver, mais les négociateurs ne viennent 
pas de « Vulcain » et le comportement 
du Commandeur Spock représente 
certainement la part humaine ; c’est cette 
part qui entraîne des remontées nerveuses 
difficilement contrôlables et bien sûr parfois 
irréversibles. C’est humain, pourrait-on dire.

Il s'en suit des conflits, des actes négatifs, 
des insultes, parfois des critiques qui 
se transmettent de génération en 
génération de négociateurs pour aboutir 
à des commentaires et des réputations 
d'organisations syndicales qui deviennent 
des prérequis. Dans certaines branches, 
cette hostilité connue en devient un pour les 
organisations patronales qui s'arrangent 
pour entretenir et manipuler ce terrain 
hostile. 

Voilà pourquoi aujourd’hui nous avons 
choisi de vous faire réfléchir à la 
CONSTRUCTION RELATIONNELLE 
POUR UNE NÉGOCIATION RÉUSSIE  
EN TERRAIN HOSTILE.

Ce chemin de la construction relationnelle 
pour aboutir à une négociation réussie en 
terrain hostile doit suivre un certain nombre 
d'étapes. On peut se permettre de ne 
pas respecter l'ordre des étapes ou d’en 

esquiver certaines si on aboutit aux résultats 
escomptés. À l’inverse si l’on suit les étapes 
qui se déroulent sur plusieurs semaines, 
plusieurs mois, voire plusieurs années, on 
se donne un taux de réussite beaucoup 
plus important que si l’on présente notre 
texte en salle pour le faire accepter. À la 
FNECS la liberté de choix pour le mode 
de négociation par l’équipe mandatée en 
branche reste entière.

Seuls l’étude juridique et l’avis politique de 
la Fédération restent contraints.

 Jean-François Lecuyer

Négocier  
en terrain hostile

« Le syndicalisme se 
professionnalise, il se 
doit d’offrir conseils et 
formations à celles et ceux 
qui ont choisi de servir la 
Fnecs pour la représenter  
en branches.

Merci pour votre 
engagement.

Bonne lecture. »
René ROCHE

Président de la FNECS
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Magazine réservé
aux NÉGOCIATEURS DE BRANCHES

Connectez-vous à
votre espace ADHÉRENT

pour lire la suite.




