Urnig slgorocr

24/11/2008




SoOfrirrlellre

» Les acteurs en présence
» Le jeuides acteurs, cote syndical et cote direction
» Catalogue des « mauvaises » negociations :

» La negociation planifiee, la negociation soumise a des
contingences externes, a negociation desequilibree, la
negociation contrainte.

» Les conditions d'une « bonne negociation » : tenant a la
marge de manceuvre du negociateur, tenant au Style et
a la personnalité du negociateur, tenant au sens méme
de la negociation.

» La credibilité du négociateur se gagne au guotidien
avant la negOC|at|on

» Les attitudes a adopter en cas de blocage ou de
difficulte
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Coté syndical
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2 j2u cas
cOid Diractior)

>
Attitude de combat: : la fermete toujours
(la loj, toute lailol, rien que lailor)
Attitude ouverte, en recherche d'une position equilibree
position mediane, le 50/50, mix souplesse / fermete

Attitude consensuelle, par temperament, choix

philosophique ou idéologique, aboutissant souvent a des
concessions desequilibrees

Attitude de sortie de crise : la position adoptee est celle
qui permet de sortir dui conflit ou de I'eéviter
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Opposition FORTE

Bien sdr, ce tableau doit &tre modulée
SUD en fonction de la représentativité de
chaque syndicat, de I'histoire sociale de
chaque organisme, et de la personnalité
des acteurs en place
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Le fort leadership d’'un secrétaire syndical
est souvent un facteur décisif pour l'influence

du syndicat auquel il appartient
( au moins, dans les unités petites et moyennes)
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[T - Catzlogue des rrzuvaises nagoctions

Protocole d’accord
Prévu, au plus proche

Scénarios élaborés du schérr)a initial
et chiffrés par le DRH Séance planifié N1

I T Constitution de stocks I T Seéance planifiee N3

l l Ouverture des negociations l \ . -
Greve : durée prévue

Choix d’'un scénario

Par le comité de direction Seance planifiee N2
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Catzlloguz cdes rrztvaises riggociztiors
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= cles rrlzuvaises nagocietiorns
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tallogia des rrizuyvaises riegockztons

Coteé direction Cote Syndicats

<)
Menace de lock out Greve illimitée, occupation,

de fermeture, de délocalisation piquets de greve, agressions

de plan social ... verbales et physiques ...
Intimidations..

\4

En situation de contrainte, il ne peut plus y avoir de véritable négociation
Car le rapport de force est trop desequilibre
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IV - Les coniditions dUrie goririe nagociztior]

Un négociateur « unigue »

Un lettre de mission précisant ce gui est « non negociable » et
donnant plein pouvoir au negociateur pour aboutir

Eviter les interférences a tout prix :

1- Parce que la situation est evolutive : seul le négociateur est en
mesure de « sentir » |I'évolution de ses interlocuteurs et les
opportunités qui se présentent pour orienter la négociation vers le
direction la plus appropriee

2- parce gu'il faut maintenir la vision de la cohérence des
concessions et des gains de ce qu’on a negocies

e négociateur tient au courant l'instance appropriee de I'évolution
de la situation de maniere synthétigue pour ne pas inciter a un
interventionisme contre-productif
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25 coriditions d'urie gorirle négociztior)

Un facteur important

Bannir les attitudes distantes, ironigues, hypocrites,
savantes

Adopter un style modeste, convivial, clair et simple,
pedagogique ( si necessaire )

Etre pragmatique

Avoir le courage de dire la verite, jouer la transparence

Eviter les combinaisons de coulisse et les petites
manipulations d'antichambre
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oriclitions d’tnz gonine nagociztior)

« Une bonne négociation est une neégociation qui ouvre un espace
iInconnu a l'intérieur d’un cadre.

Le cadre, c’est la frontiere de ce que I'on ne doit pas accepter
L’intérieur du cadre, c’est I'inconnu du point d’arrivée.

Cet inconnu est indispensable si 'on veut se donner le maximum de
chances d’aboutir.

C’est I'espace de I'imagination.

C’est aussi I'espace du respect de I'autre. Car si je sais des le depart
la ou je vais arriver, les discussions que je vais conduire ne sont que
manipulations et simagrées »

DRH, une fonction singuliere
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25 coricitions durie gorirle négociztior)

1/lells alssl.....
O Une bonne négociation requiert du temps et de la patience.
4 Elle requiert de la volonté, car la ou il y a une volonté, il y a
toujours une voie !

4 Elle a plus de chances d’aboutir si les interlocuteurs se

connaissent et s’estiment
Car chacun, en France, pays d’'idéologies, préte souvent a l'autre, les pires
manipulations. Et que rien n’est possible sans un minimum d’estime réciproque

: La bordure
Espace inconnu fixe ce qui est
Point d’arrivée de la « non-négociable »

négociation
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avant la négociation

- Ne pas hésiter a invoquer I'equité pour fonder les décisions a
prendre ( et pas seulement le droit )

- Ne pas faire supporter a un salarieé une erreur commise par
I'administration de I'entreprise

-Adopter des positions de bon sens, qui sont souvent des
positions raisonnables,

- Savoir reconnaitre qu’on a eu tort ou qu’on s’est trompes

- Etre trop prudent : Trop de prudence est souvent assimilé a
de I'hypocrisie ou du mensonge.

- Savoir detendre I'atmosphere en maniant I'lhumour
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\/ = Lz erédinilité du nagociiiair s gagre e

cuotidiern, avant la négociation

» Etre toujours etre en mesure de pouvoir defendre ses
positions publiguement, sans avoir honte, est toujours le
signe que votre decision est forte.

» [loujours tenir ses engagements

» Ne pas hesiter a adopter des positions qui ne
correspondent pas a celles gue I'on appligue d'habitude,
sans autre fondement que leur anteriorite

» Ne pas étre un homme de calcul. Vos armes principales
sont votre sincerite et votre authenticite.

» [oujours se positionner comme un homme cherchant le
juste et le vrai
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locziga ol

» Etre ferme en stratégie et souple en tactigue = ne rien
lacher sur les principes ( méme sil ce serait peu couteux)

» Faire comprendre clairement ce qui est mon négociable et
ce gui peut etre negocie.

» Faire comprendre que vous tiendrez fermement les
positions méme au prix d'un conflit dur et s’y conformer: !

» Ne pas avoir peur
» Rester ouvert et disponible aux mains tendues

» Chercher des solutions alternatives en faisant travailler
votre imagination
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VI - De limoortarice de Firnaginztion 25 ingeriieria sockzle

» | es RH sont souvent beaucoup trop
administratifs et trop juristes

» IIs auraient intérét a mettre un peu d’art
et de fantaisie dans leur vie ....

» C'est ce non conformisme, cette capacite a
0ser presenter des solutions « bizarres »
oul auxqguelles personne n'a pensees, qui
est souvent la clé de la solution
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