Négocier
les conditions

du poste et
1a rémunération

—

En collaboration avec des négociateurs du GIGN.

Pour la rédaction de c€ chapitre, jaieu le privilege d’échanger avee
plusieurs négociateurs du GIGN.

[ e GIGN est une unité d’élite de larmee frangaise spécialisee G
la gestion de crise. 1] gere des missions variées qui demandent 1
savoir-faire particulier, notamment €0 matiere de négoctatt
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J ctm"-}l““”'*‘m du GIGN : pou reussir une bonne nég
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n, | faut 8¢ 1 repe pour cela faut se renseigner, Les
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s du JGN N font jamails une intervention sans une pha
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eq tout€ hesitation. maladresse ou perte de temps pendant -

ll‘llk ¢ " .
_yention oY les hommes du GIGN devront étre rapides, efficaces
entres sut leur objectil.

ol L‘.\lh

L cul objectit est J'obtenir un maximum Jinformations sur la situa-
qon quilsy ont devoir gerer. Clestune recherche tres exhaustive : 118
@l spseignent sut lec contexte, les personnes qui seront en face d’eux
- psycho‘mgmqucs, enjeux, objectifs...), |a situation geogra-

|m'0m.\

phique. etc. Ils ne négligent auc ne piste et font une recherche a 360°.
Ces informations peuvent gobtenir de plusieurs facons. Ils vont
nformateurs qui leur donnent des infor-

nations du terrain. I1s peuvent ¢galement poSEr des questions leur
r cibler au mieux ses attentes. Cest u bon début
ol c’est surtout de savoir €couter
rs n’hésitent pas 5 reformuler

gappuyer sur un réseau d'1

interlocuteur pou
de poser des questions mais Pessentl

Jes répONSES. Dailleurs, 1es pégociateu

une question pout atre bien certains de la réponse.

peler le FBI pout savolr

En tant que candid .
is vous deveZ

5] vous pouvez dem shicule de fonction, mMa

quand meme faire quelques recherches pour mener efficacement
votre négocialion.
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le remercie le général Ghislain Rety et s hommg

ta I ¢
L loutes mes questions

res, on nobtient pas o U ON Miéyis,

1 obhtienl ci U ON Negoecie

I Criestier KArRRrAgt)

Seulement 34 % des femmes osent négocier leur premie,

contre 4] des hommes." S1 vous avez réussi 4 drTiver auf

Ve des negociations, il va falloir apprendre 2 Jouer. Les bey

icgociateurs sont des joueurs, ils savent que parfois il gag
is 1ls perdent mais ce qui est sir ¢lest qu’ils oser

1t to ] =
nder ce quils veulent.,

ncgociation fait souvent partie du processus de recrutemen

quelle est réussie, est gage de qualité du candidat. Votre futur
Hoyeur pourra apprécier votre capacité a vous autoeévaluer, 3
-lre entreprenant et i défendre votre point de vue

gence. Il e

ement a1

'y

avec finesse e
nsera de méme pour les intéréts de son entrepri

.
W LM 1S

r's nayez pas peur de négocier et OSEZ |

PREPAREZ-VOUS : LA PHASE
DE RENSEIGNEMENT

M faut toujours ére Prét a négocier
nats ne jamais négocier sans étre prét. »

RiCHARD NIXON

| 1;1(. : 51 an Ierence desg Seminaires ey négociation aux Etats—Unis. 1l a créé la meéthode
. :LL. ::-Jtmj Lgn(l;dl_ln.g cww]mé de nombreyx OUVFages A suceds sur la négociation.

L1 dge Opinion a4y pour la Chai e ; : - KPMG
du § novembre 2019 direRSEd AUdcncm SB PATIGuATIAL AVaC .
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s COMMENT SE DECOMPOSE UNE REMUNER'ATIQN?

Selon une étude, la moitie des cadres ont une rémunération qui

comprend une part variable®’. Au-dela de la rémunération fixe, il g5

important de considérer les avantages en natgre et les primes auxquels i

vous avez droit ou que vous pouvez négocier. Ne négligez pag oo e

¢léments car mis bout a bout ils peuvent prendre de Pimportance. /
\

Dans votre négociation, ayez une approche globale de votre
remuneration. Je parle souvent de « package de rémunération® ,
Par exemple, parfois il est plus intéressant de baisser son salaire fixe
pour béneficier d’avantages en nature qui amélioreront fortement Le

votre confort de vie.
j &
Dans ce qui suit, je vous indique les éléments principaux d’une v
rémunération. ¥
S
]

La rémunération fixe

Cestla partie du salaire que vous percevez chaque mois. Le montant

“NNONCe sera toujours en brut, et non en net ; de méme, on raisonne
cannuel, et non en mensyel,

Préc: w4 Ll LLS0 1‘!].“:
recisez Egalement si vous parle

ou de la Iémunémﬁnﬁ;i“ uh: '

distingye bien les deux |

(fixe + vg,



~_qur toul le monde. Par exemple _
Jair P¢ - 1ple. quand un chasseur de té
|emande ¢ montant de votre rémunération, v I il
. « Ma rémuner: i . vous pouvez lui
(| amunération actuelle est de 60 K€ pouvez lui
(ll]n[lcl.\ en

:'L'}\L‘H"“k - : :
a4 réemuneratio ; allee
L T sration souhaitée est de 66 K€ annuel
annuels en brut»
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LE SECRET DU CHASSEUR DE TETES

 § pour éviter les quiproquos de fin du processus de
tement, n'hésitez pas, dés les premiers échanges, a rei'cru-

a.ve.c |e recruteur vVOS prétentions salariales par écrit (,1:)a\r!amld'{?r ’{‘
A tntrelpersonnel, e demande souvent aux candidats de f:r)é ';
un mail pour clarifier les choses ot éviter le doute. y’

es biens ou des services dont

nt ou a des tarifs avantageuX.
gratuite d’une

n tarif prefé-

Les avantages en nature sont d
cier gratuiteme
cule de fonction, [utilisation
n logement au

yous pouvez bénefl
Par exemple, un véhi
salle de sport, des repas

rentiel, etc.

gratuits ouu

ar la loi oY par une convention

es sont Pr
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cas, il n’y
7 droit. [nutile donc de les
aissance,

prime den
'|'ha\hillcnwnL ete.

évues P

a pas liet . gvec volre futur

Certaines prim
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employeu! car vousy ave

gont asse? sp{:ciﬁques. P
r Je trava

lister, saul’s
ar exemple, prime de
il du dimanche. prime ¢

nuit, prime pou
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: : ous Etre attribuces en fonction dpc £
Ces primes peuvent vous tIIL. e X o8 r%uhals
ie l'entreprise : on parle de prime sur objecti collectif, lci, on
acic ‘ ;

; Veut
récompenser Ieffort collectif, par exemple pour le le chiffye d’af
CC( .

de la société a la fin de I'anncee.

Mais vous pouvez ¢galement b‘énélicicr %i'unc prime en fonction de
votre propre résultat, ¢'est-a-dire u ncﬂ prl.mc. srur votre pe-:rl"or.ma,me
individuelle. Par exemple, une prime d’assiduité ou une prime indexée
sur le chiffre d’affaires génere.

Qurelles soient collectives ou individuelles, il est imp(.)rtar.lt de bien
fixer les modalités de ces primes en amont et quelles soient indiquées
dans votre contrat de travail. En particulier, si votre rémunération
variable comprend un élément collectif et un élément individuel, il
estimportant de vérifier si l'atteinte de l'objectif collectif conditionne
ou non le versement de la part individuelle. De meéme, il convient de
verifier si les objectifs individuels qui conditionnent le versement de

. ’ . r m 2
la part variable sont fixés unilatéralement par Ientreprise ou d'un
commun accord avec le salarié.

Altention : seules les r egles clairement posées dans le contrat de
pourront étre modifiées sans
le contrat d’une part variable

cment par I'employeur permet
regles A sa guise.

travail sont contractuelles et elles ne
votreaccord. La simple mention dans

dont les modalités sont fixées unilatéral
a ce dernier de modifier les




qutres primes et avantages

THE. pas de limite a votre imaginati

‘ - agination, mais

pouVe? demander un welcome bonus* it
.

ar exen
, . . =¥ . . ll\
ra payée a la signatur ¢ est-a-dire une pri ‘
] gnature du c une prime qui
ontrat d _ JTIME qui
e travail

\\\U\ \L‘

Vous PUU\ CZ cgaleme A .
= 1CNl negocier une p]‘ilne qu :
11 VOUus serai
s serait versée

une fois votre embauche confirmé
: auche confirmée au terme de |
gne augmente SR a péri ) ,
¢ augmentation garantie au bout d'un an d a periode d’essai ou
an de presen
Ce ou encor
e

ane prime de déménagement

A RETENIR

Votre remunerati its'
unération doit s'apprécier en package (le fixe, le
doute ou si vous

ments sur votre

art
ariable et les avantages). Si vous avez un
nes

avez pas, prenez le temps de trouver ces élé

derni ' | '
er bulletin de paie mais n€ mentez pas a votre recruteur

vous demander votre dernier

ents demandés par ufl recru-
vec les aptitudes

s de tétes peuvent

lon la loi, les docum
n lien directet nécessaire a

4 I'emploi concerné®.

Certains chasseur

bulletin de paie. S¢
teur doivent présenter U

professionnelles nécessaires
A titre d’ex ». les diplomes entrent dans cette catégorie.
.tins de paie; rien exactement.

ant

n'est précise

. prime de bienvenue.

/’i;;”; bonus : P
:; :;iicic L.1221—6 du Code du travail.
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Ce n'est donc pas interdit, mais pas autoris¢ CXpliciy ’
5 A

: L N T, {
: »vous interdit de refuser de ra e eny 5
S neratement. rien ne vous i ANSMege.
LQuores st I",' | Clire Vot
bulletin de paic. 5
Entre nous. un candidat qui refusera de donner cef Clémeny » y
= . e e SIad T S L. » ddg |
Lucune justification, seémera le doute et je pourrai penser ('“'"]C'mh g
< ;. dChe
I ' (
quelque chose. H

BEAUCOUP DE CANDIDATS MENTENT
SUR LEUR REMUNERATION :

C’EST MOCHE !

LE SECRET DU CHASSEUR DE TETES

L Entant que chasseur de tétes, je suis dans votre équipe. Je
vais défendre votre candidature avec toute ma conviction et
toute mon énergie auprés de mon client. Si j'apprends que vous
m'avez menti, alors je perdrai confiance en vous. Personnellement,
je ne travaille plus jamais avec un candidat qui m’a menti : c'est
le carton rouge, J'exageére un peu en citant Nietzsche mais
« Ce qui me bouleverse, ce nest Pas que tu m’aies menti, c'est
que désormais je ne pourrai plus te croire ».

La confiance réci
chasseyr de téteg
client nous e

Proque est essentielle dans la relation avee votre

Caren transmettant votre candidature a notre
eageons la qualité de notre travail.
S’il vous plait, ne

L [ v " .
mentez pas sur votre rémunération !




£z VOTRE VALEUR

p gsT! : )
fRLE MARCHE DE L'EMPLOI

guand vOus recherchez un nouvel emploi, vous devez connaitre
valeur.
(tions salariales ne doivent pas étre hors sol au risque de

yotre Cet ¢lément doit rester cohérent avec le marche et
vOS Iﬂtlt‘l
lh-n-cdihi\ism' votre candidature.

e

Pour qavoir st la rémunération demandée est cohérente avec le marche,
ohésitez pas a analyser les studes de rémunération sur Internet,
3 demander avis de votre chasseur de tétes ou a votre réseau.

t de faire ce travail car il vous évitera des frustrations

[l est importan
acceptez une rémunération plus basse que celle

ultérieures si vous
du marché.

S SUR LES POLITIQUES

B RENSElGNEZ-VOU
E L’ENTREPRISE

DE REMUNERATION D

En France, la rémunération est souvent un sujet tabou. C’est le secret
de polichinelle le mieux gardé de {entreprise ! Alors comment se

e B IS oS
renseigner sur les pratiques de votre future entreprise :

une source d’in formations précieuse. On a déja parle du
arics notent leur €
tion. Yous obtenir
Jement

h.nemlet CSC; ) les sal ntreprise ¢t précisent le

site Glassdoor OU ==

e leur remu nera :
' sur [inkedln Cg

avoir des informations
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Le secret du GIGN

En entretien d'embauche, il est da

licat de ¢a
. . | dtma”d!‘-_—;
directement a son interlocuteur |a fourchette de

ré

ration définie pour le poste. En revanche | isd Dor::::

d'orienter I'éechange et de demander, bar ermDIE)J:
vous étes dans la fourchette prévue. Si c'est le cas, faites Dréc,;r_}:
s'il s'agit de la fourchette haute ou basse.

A RETENIR

Pour aborder sereinement et efficacement votre Negocia-

tion, vous devez soigner la phase de préparation,

MAITRISEZ LES METHODES
DE NEGOCIATION

« Ne négociez pas avec vos peurs
mais n'ayez pas peur de négocier. »
JOHN FItzGErALD KENNEDY

‘ OTIONS : POURQUOI EST-IL
COMPLIQUE pE NEGOCIER SA PROPRE
REMUNERATION >

; ‘T]IJ‘?L”“ Ou J'ai appris que mop voisin de bureau gagnait 10 %
Joutee dans léquipe, up yr Pot de fleur, jaj explosé de colére ! »

192 ET 51 voug TROUVIEZ (ENFIN) LE yog IDEAL 7
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Vous VOUS reconnaisses Peut-gtre dang &
ol

Clte dnecd 3
. ; Ote m
‘éaction n’'est pas du ¢ ati 1S note,
ue la réacti ; Sl ogt rdtlonnelle. Pour b
; sonnes, la rémuneration Suscit

1I'b
pc.

‘ caumup de
€ de Viveg emotions.

yous pouvez €tre un exce?lem f€gociatey; AU quotidier, Mais perdre
os moyens lorsqu’il s’agit de Parler ge Votre propre rémunéralion.
VoS t le cas de nombreuses Personnes, p,, e

ces

s ne négocient méme pas Jey ré
dats :

| a l'aise qu’ils acceptent ay Plus vite une offre poy; terminer
i 'dt“mt‘m cette conversation g€nante et §g4 ili
rap1ae 5

» otre « valeur » gy
obnér a de I'en;j ' ite de émotion,
' de I’enjeu POur nous, ce qui susc
énéral. Ily
sens g

ll : . : 1S] pl S rationnelles-

a un principe: celui qui négocie ne commande pﬁS;
- bp négocier, il faut avoir du recul emotionne 61
w ps?;r lcl;:l]us objectif possible. Selon les négoclag?tl;;;

re : étre em
gi?;zir une approche pragmauque‘pou]r n;égzls)fi:z,ela geur, etc.
les sentiments négatifs comme la colere: ¢ €gocie pour soi-méme
. comme vous l'avez compris, olorsqu,e s (IilithUe la rémunération
Y12 une approche subjective puisque I'on se

“alue sa propre valeur.

: asser par :
Dang y monde idéal, je vous conseﬂkf c'iﬁeirs n’hésitez pas a
MI exemple votre chasseur de tétes. Dai ’

- sgociation.
¥ i sur les modalités de la ncg
pOUS "ettre d'accord avec ui sur

ommen-
a idats me demandent dec
cerexemplt‘:, certains de mes candi

Tla négociation_



Vous allez suirement devoir négocier en diregy ; ¢
~oAT "1 QC 'l b B _7\.1 ‘
employeur, sans passer par un recruteur, Ao, Ve Vorre e 1¢
- . mrendre di fec OTS, voig; trone Wy 2
du GIGN pour prendre du recul par rapport 3 [, 1 Ol Aty T
S * 14 AIScyge; ey 1¢
- gagnez du temps : par exemple, prenez (eg o Ussioy, il
. 2 -4 ” 3 S Bl ~ X ; CR Sllr
cahier. Cela vous donnera du temps pouy refléchir ok UN ey, Qu‘d‘q
- -. . Sy A NV QP . g I'¢ ré
et vous permettra de ne pas réagir sur le coup d’yne ; € épong it
A - - c1le 2] hégite ag - . ImpUi 5L
gérez les silences : n"hesitez pas a prendre quelques secon Sion t,oit\

de répondre. Cela vous laissera encore dy temps po ©S avap
. Ur réflact:
Cchiy

| _ i . Ur myl .
y, — q ol Pt ~ i fi - d] a
l'aise. Dans ce cas, il n'est pas rare qu’il reprenne |, Parole g,
.

nuancer ses propos ;
— ce nest pas de « vous » qu’il s’agit mais bien du professionn
va étre paye pour un travail qu’il réalisera.

mais, surtout, le silence peut mettre votre interlocyte

el qui

A RETENIR

Votre emotion n'est pas forcément votre meilleure alliée
lors d’'une négociation car elle entraine une réaction tota-
lement subjective. N'oubliez pas que c’est le professionnel qui

est evalue, et non la personne que vous étes.

B LA POSTURE DU NEGOCIATEUR

Un principe essentiel du GIGN : quelle que soit la personne en facc:
Onne sous-estime jamais son adversaire !

En négociation, la forme est parfois aussi importante qu¢ e fond.
[LJ:: Szfnifs d;: la réussite réside dans la posture des négOCi"ft?:;
active, avezsduu e pOSitior.lnent ipuigupdans T e:f:niers
échanges il insl;easl?eCt pour leux: interlocuteur. Dés les Pr¢ ter-
locuteur poyr iy oo+ s certaine « courtgisie » avec 1oV ture
boser une forme de respect mutuel. Cette PO°

194 ET
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_sermet d’étre ferme sur le probi
jeur et me sur le probléme {oy en
- s q - - = — - 1 Sttt
qvec leut interlocuteur. Comme disent leg Ay Estant bienyejjy,, ]
' S Améric an

;e 3 F " = - ai 3 .
/“ issue (H?(/ .\t‘j!f[ L Ih( person 'J[‘I n§ (ro ;"IJ'.-”H'IHH

[

‘1 ! L . l(l]l{ J'Il!

4n attitude, soye: R
- yez irreprochable et restez professi |
8 (!]“.

~it lissue de la négociati _
soit | la ncgociation. La route est longue, peut-éf
etrouverez ce DRH pas ¢ 51 -Clre que vous
l H pas commode dans une prochaine lt "
aimne entreprise

Ju encore ce recruteur qui ne cc
' cruteur qui ne comprend rien lors d'un pr
recrutement, : n prochain

® A QUEL MOMENT NEGOCIER SON SALAIRE ?

Selon le GIGN, la gestion du tempo est un clément déterminant de
la réussite d'une négociation. A certains moments, il faut attendre :
3 d’autres. il faut savoir accelerer. 11y a un vrai tempo a respecter,
1 fonction de chaque situation. Pour le GIGN, il est

r

qui sapprécie e
4 maitrise du rythme de la négociation, quitte

important de garder 1
a faire des pauses.

Alors, est-ce qu’il faut négocier son salaire dés le premicr entretien .

n vise a faire comprendre VoS motivations, valider
compétences con
e et ce n'e

LE premler entretle pm'lt[}lu‘lllilh‘&

vos compétences tec

Vous et le client app
our négocic

hniques et VO3

renez 4 vous
Aire.

connaitr st pas le bon

r son sal

momem P
Ames et bien
. Qavez ferme sur les yrohlémes ¢
nd soft o1 the person Soyez i.um‘n. Hll. I 1“L.m\ g
hard o1 o isSuc¢ r. o (Vesl une jdée développée pat v B o
46. GO c les Pd,-:._.on”"“‘ de livres 4 succes quiuhurdv Jes probie
anl & At r eur de I 5t 8y ‘ . s
e oo e dl-ll‘ \ bpalement Une grande comj
PSYCth ratigueé de I'humour €t €
d sens P
un
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Demander dés le premier entret.ien si vpus aurez deg RTT .

avantages par le comité d’entreprise ne la“‘jse pasune bonyg, s
sion : on peut se demander s .\.-ous etes reellement intéreSSé Tircx‘
poste ou par les avantages qu’il procure. Parle

En général, lorsque tous les entretiens sont terminés et, ype foia

le profil du candidat est validé, alors l_e r(.ecruteur va vouloir fajrg i
offre. Clest a ce moment que la négOCl-'d'[lOll C(E)I]‘l.mence_ En Pratiqye
il n'est pas toujours simple de ma'itrlser le ft\mnmg du rccrulcmcmj
Soyez donc prét si la question arrive plus tot.

Personnellement, je demande dés le premier entretien le montant
de la rémunération souhaitée au candidat pour avoir un cadre
La négociation avec votre futur employeur n'intervient qu'a la fiy

du processus.

A RETENIR

La négociation de votre remuneration a lieu a la fin du
recrutement.

® QUEL MONTANT DEMANDER ?

Un changement de poste permet a 70 % des cadres d’étre augmentes
¢t, en moyenne, 'augmentation entre deux postes est de 11 %'du
salaire.*” Ces chiffres doivent étre pondérés car la rémunératio”
maugmente pas a la méme vitesse au cours de votre carriere: En

general, elle augmente vite en début de carriére et moins @ 12 s
comme une courbe logarithmique.

47. APEC. Barométre 2019 de la rémunération des cadres.
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LE SECRET DU CHASSEUR DE TRtgg
5 d vous annoncez voltre rémundr i O 4
‘ Quan ( ration Oyeay fae * O\
annoncez un chiffre puis marquez un silere o Ne ¢ i :
dans aes l‘\F"“ ations sans fin quirisquent de tléie rése)ik i F :O‘Jr.
demande. Prog cdez plutdt ainsi « Ma FEMUNAratiom . o Ok
ost de 60 K€ annuels en brut », puis stop, pas yn e 'I" :
~ma
Se fixer un objectif 3h
Selon le GIGN, il est fondamental de savoir ce que I'on ey ” Un ]
se fixer un objectif clair et réalisable. Il en est de méme dans Jz ... haut
du recrutement. Pour cela, il faut déterminer sa zone de confar ot
c'est-a-dire un cadre dans lequel vous serez serein avec une limie s
haute et une limite basse. C'est ce cadre que vous utiliserez lors d im]
la négociation. je ¢
ne
Appliqué a votre rémunération, vous devez déterminer la fourchete =
de remunération que vous souhaitez. L'objectif est de donner ua ca
cadre a votre rémunération ; cela vous aidera lors de la négociation
Vous allez définir une fourchette basse, c’est-a-dire un montantea ?
dessous duquel vous n’allez pas descendre et une fourchette hauie ‘
I § c ! 2, Ay AT r
Inmontant au-dela duquel vous serez au-dessus de vos attentes
!

b

Au début du processus de recrutement, Ientreprise qui v 1o

confier un mandat nous demandera d’établir une fiche de pos©

Ensemble, nous définirons une fou rchette de rémunération en ™

1TI-M avee le profil recherché, Ce sera la fourchette cible PO

Ll{l;s;; :::] ::;,:111;}1; un budget avec une rémunération n\imbtc

entre 10 % et 159 : frm -t—‘l .120 K€ annuels en brut et ul.l T‘\-\Lms
> Ma mission sera de contacter les candidat

Cette cible of A’4n. B
le plus g ¢ et décarter ceyx qui sont trop éloignés car 11s 0¢ sero!
souvent pag retenus
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A RETENIR

Il est essentiel de savoir quelle remunération Oon souhaite
e

ravoir une chance de I'obtenir. Pour cela, vous devez
pou

> Srati he
déterminer une fourchette de remuneration. Ayez une approc
é

+ variable) et retenez
du salaijre est une bonne

globale de votre remunération (fixe

gu‘une augmentation autour de 10 %
moyenne,

® TROUVEZ UN OBJECTIF COMMUN PARTAGE

lati ' A pré IVer un
La négociation est Ul jeu. A présent, votre byt est de trot

ubjcclif'commun partagé avec votre interlocuteur.

S1 vous avez bien sujyj me

SC
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our |a rémunéra
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de confor( p




ol nmintenant. est de faire comprendre a votre |
re inter-

quieth . L
1’”1“_ que! est I'intere
1
ted = ¢ deux) pouT que |

18 1€
¢ 10 ;
ol n.nnﬂﬂ't““ » pour toul le monde.

=3

1]51““1 E

( commun (quelle est la zone acceptabl

; '1 5‘4 . = :‘l C

a négociation aboutisse. Une sorte d
; SOTLC de

i | \as q.Utf 1.0b_1u11\ c:%l d’obtenir ce poste mais aussi que
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« monnaie d’¢chang

Trir une pad
divers. ete.) pour offri © P A Vo,

locuteur. Je vous consetlle dannoncer des le débug (e la ne,
(R 11 o .

tous les clements i\nllr (que volre ilt‘lllilllth' SO11 ('|:|i|(-_
( .

sur table 1

Dans cette tactique, vous ne NELOCIEZ pas a partir de la « po,

. ) ’ \'i[l".:l},
de votre interlocuteur mais a parti de son «intérét », Votre

l'll'*'.*.]r]tl

! A i se cache derriere sa it e
est de comprendre ce quise € 1iche d S5a position Cest-a-dire

son intéret.

Reprenons I'exemple de la voiture de fonction. Vous voulez Vraimen
cette Aston Martin, et pourtant le DRH vous la refuse ! g POsition
est le refus du véhicule mais ce qui a motivé le refus — cest-a-dire.
I'intérét — est différent. Dans notre exemple, peut-étre que I’atty.
bution d’un véhicule n'est pas une pratique courante et qu'aucuy
membre du comex n’a de voiture de fonction. S’il vous 'accorde.
alors I'entreprise devra I'accorder a tout le comex. Or il n’y a pas
de parking ! Comprenez alors que vous ne pourrez pas trouver un
intérét commun partagé ici et proposez une solution sur un autre
terrain. Dans notre exemple, une prime....

Sur la forme, n’hésitez pas a faire des « suggestions » pour donner
le sentiment que I'idée vient de l'autre. Lorsque la personne en face
de vous s'approprie I'idée, elle est facilement convaincue que l'idée
est bonne puisque c’est la sienne. Cette technique est tres efficace
car elle donne a chacun le sentiment d’avoir gagné quelque chose.
On retombe sur Ia strategie gagnant-gagnant.

U'F'.“._5.9'.._.'_?.S..95‘.![?‘.5...F.?ff.'.’.?%.!??.!!f..fa"e monter les enchores

Selon Deep, ' ‘

Bucin L‘jpdk Malhotra, professeur en économie & la Harvard
usiness School, « Personne ne va pe ' .8

Ol aceras -~ : i
taccroitre le capitg] social de I'en

vous allez fip; ; reprise pour vous, il pense 4U°
nir par Juj répondre «

merci, mais non merci». »

ET sl vo
us TROUVIEZ (ENFIN) LE jam ine .




1o cadre oc ™

) p_‘”.;lnc\c et peut-cetre recevoir plusieurs propositions d.t‘-mh, -
¢ temps: ce qui est tout a fait normal. auche

e men
LS qvis sont partages: pour certains, il faut jouer toutes ses
. AT - S Ses cartes
g celle-1a en est une. S1 l'entreprise veut vous embaucher, el
, elle va

cceélérer les processus et s’aligner sur la demande
c que

E-\L'm:men’t a
o Pour d’autres, c’est aussi un jeu dangereux. J'ai déja

cous avez rect
vy un client scarter un candidat car il avait un doute sur les levi
: s leviers

de motivation du candidat. Il avait le sentiment que le candidat ne
voulait pas réellement rejoindre son &quipe mais seulement obtenir

une promotion en interne.

sez une autre offre pour faire monter les encheres, il faut

Si vous utili
ansparence et en bonne intelligence.

le faire avec tr

ffre plus intéressante que
Je-lui. Il n’y a rien de
défendre votre candi-

{ yous avez une autre o
e chasseur de tetes, dites

qu'un chasseut qui va
s ne voulez pas aller plus loin.

Encore une fois, s
celle proposee par 1
plus contreproductif
dature si au fond vou

.............................................

a uneé objection : certains

. r faire face ’
[y plusicu golution 7 tellemen forts qu'ils démontreront
’ es Sero . .
feront de rhumopr, d alj:e D oS ayez pas un Jdon naturel pout
que l + 1 =3.5 C?mt'()l'l voici quatre astuces du GIGN
object10t A qucstiﬂﬂ pour retournert le probleme
s demande:

faire face a Un°
i on par un
; uestion P p cher et V¢

: $ ' ; Jus étes tro
_ répondre S dit que vous & ‘ |
tjentditd S s salarie S ?
par exempi© jech de baisser vos prétentions salar m)les
? e OUS x Y b ‘
« Acceptef‘“ Vl s 5 « yuel est volre budgel maximum 2
- alors N et b
pema? z- 10! vous alleZ apporter i la sociéte : pour monmi
i e Y ~ ] Y » o
ontre je gat” q " s alle apporter, soyez factuel. Par cxcm;:lc
~ce Aue . de la hausse du
' 8 15 rler de la hat
e yous pouves pa
e bV, o un ommorcwl, P
gl V@
s puy POSTE ET LA REMUNERATION
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snérer e nom des clients qu
chiffre d’affaires que vous allez générer, OU | que
« 8 .
vous allez apporter .

aciN m'ont longuement expli-
v« du GrC N1
les hommes d

gagnez du temps Dt sas le non de demain ». Nous
jué que «le non daujourd hut nes pe o el o

I ' tout de suite. Parfois, il fau! BAYEAN S o
voulons tout, to : ' )

arties. |

' i chez les deux parties.
“fle \|.\';i\.'lnunlt|llf’|i~ s ’ ' .
s semaine de vacances pour y voir plus
¢ seme

aut de la patience et savoir

aissez passer quelques

jours ou le temps d'un v
clair, Pour étre un bon négoclateur, 1

ester calme ; < s
i . si vous étes dos au mur, il va « falloir

changez de terrain » .
s otre interlocuteur bloque

faire diversion ». Si vous VOYCZ que Vv A
ez de contourner en faisant une

sur un point en particulier, essay |
si vous avez une heure de trajet

contreproposition. Par exemple, it
par jour et que le client refuse de vous octroyer un ve , lf,u e d.e
fonction, vous pouvez demander la possibilite d’étre en télétravail

ou le remboursement de vos indemnités kilométriques.

A RETENIR

Ne vous laissez pas déstabiliser car n'oubliez pas que
c'est le jeu ! Si vous étes en difficulté, il faut retourner la
situation en votre faveur. Pour cela, n’hésitez pas a faire jouer

les silences, poser des questions ou demander quelques jours
de reflexion pour donner votre réponse.

Conclure

A un 3 I

lrouv;s::]:/m’. ?e l?mps des échanges doit se terminer. Si vous
i errain d’entente partagé, demandez he athe nat Serit

avec les é| : 1 p

re
65t longtialy Lrestez en bons termes. La route

ET SI VOUS TROUVIEZ (ENFIN) LE Jog IDEAL ?
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Le secret du GIGN

eant qui ne s'imMpPro-
ent bon. Il n'y a pas
tre bon, i| faut vous

on courage av

La négociation est un exercice exig
vise pas. Personné n‘est naturellem
acle. Si vous voulez é
ler votre sujet. B
amais votre adv
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de recette mir
entrainer et travail
ersaire !

et ne sous-estimez |
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