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Le livre interactif :
mode d’'emploi

Aprés avoir rempli I’autodiagnostic en ligne que nous vous propo-
sons, vous obtiendrez votre profil personnalisé. En lisant la premiére
partie, vous en saurez beaucoup plus sur votre fonctionnement de
négociateur, vos forces, vos faiblesses, vos motivations... Vous pour-
rez vous situer grace a une boussole a 6 directions : les six styles de
négociateur.

Cette partie initiale décrit les différents profils de négociateurs. Vous
y trouverez aussi comment repérer le profil de vos interlocuteurs a
leur comportement, sachant que vous ne pouvez pas leur faire pas-
ser le diagnostic en ligne !

Une fois identifié votre fonctionnement et celui de votre partenaire,
vous pourrez passer au deuxiéme volet. Vous y trouverez les diffé-
rentes stratégies d’adaptation. En fonction de votre profil et de celui
de votre interlocuteur, nous vous donnerons trois atouts :

a comment préparer votre négociation ;
a comment mener votre face-a-face ;

a comment développer votre pouvoir de persuasion pour
devenir plus efficace dans la négociation.
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Préambule

Que sont les profils de négociation ?

Plus qu’un art, la négociation est faite d’un ensemble d’outils et
de techniques. Le Prisme des Négociateurs® est parmi les plus
efficaces. Il permet de rationaliser les approches interpersonnelles
difficiles @ manier par définition. Grace a lui, les négociateurs se
connaissent mieux, sont plus conscients de leurs forces et faiblesses
intrinséques. Ils appréhendent plus facilement les différences psy-
chologiques qui les éloignent de leurs interlocuteurs, apprennent a
les nommer et a jouer avec.

Le Prisme des Négociateurs® permet d’anticiper les réactions de nos
opposants, de nous méfier de leurs capacités et d’identifier leurs
failles. C’est un outil essentiel de la performance des négociateurs.

Les profils de négociation sont la premiére explication du sort d’une
négociation. Comprendre votre profil de négociateur est essentiel
pour améliorer votre pouvoir de persuasion. Nous savons tous que
les individus sont différents et qu’on ne peut donc pas négocier avec
’'un comme on négocie avec l'autre. Dés lors comment faire ?

Situer les profils de négociation améliore notre compréhension de
nous-mémes et de nos choix en matiére de négociation. Ils permet-
tent aussi de mieux comprendre votre interlocuteur et d’anticiper
ses réactions et attitudes. Enfin, ils nous révélent nos forces et fai-
blesses, ainsi que celles de notre partenaire, ils servent de garde-fou
contre nos erreurs et de révélateur des failles des autres.

Les profils décrits dans ce livre s’appuient sur une méthode simple
et efficace : le Prisme des Négociateurs® qui vous aidera a améliorer
concrétement vos résultats de négociation.
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Pourquoi « profiler » les négociateurs ?

Tous les négociateurs sont différents. Certains sont plus durs,
d’autres plus maniables, certains sont plus humains, d’autres plus
calculateurs... Ces différences profondes vont influer sur leurs com-
portements et donc sur les votres. Si Pierre et Paul sont différents,
VOUS ne pouvez pas négocier avec 'un comme vous négociez avec
lautre. Pour améliorer vos résultats, il vous faut « décrypter » votre
interlocuteur pour pouvoir vous adapter a lui. Savoir qu’il fonctionne
difféeremment de vous ne suffit pas : il faut identifier en quoi exac-
tement il différe de vous et comment vous pouvez vous servir de
ces écarts pour améliorer vos résultats de négociation avec lui. La
méthode de profilage que je vous présente dans ce livre est celle
que j’utilise personnellement sur le terrain. Elle serta :

a anticiper la maniére dont votre interlocuteur va négocier
avec vous ;

a cerner ses attentes et son fonctionnement ;
a déceler ses forces et ses faiblesses ;
a anticiper les piéges éventuels ;

4 adapter vos comportements de négociation tout en restant
vous-méme.
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outil central :

le Prisme
des Négociateurs®

Les trois leviers de la négociation

En fonction de sa personnalité et de son expérience, chaque négo-
ciateur utilise des armes et des forces qui lui sont propres. En voici
quelques-unes a titre d’exemple, peut-étre vous reconnaitrez-vous
dans certaines d’entre elles :

a ambition,

a capacité a calculer rapidement,

4 vision a long terme,
intransigeance,

séduction, charme,

capacité a dire « non »,

aptitude a détendre ’'atmospheére,
sens de la justice, de 'équilibre,

créativité...

Il en existe des dizaines d’autres, mais, avantage non négligeable,
toutes ces armes peuvent étre classées en trois leviers principaux :

a le sens stratégique. C’est le sens du calcul, de I'objectif, du
rapport de forces, de ’lambition et de la vision a long terme.
ILregroupe les aspects « froids » de la négociation ;

a le sens relationnel. C’est le sens de la proximité humaine,
de la séduction, de la persuasion et de la psychologie. Ce
sont les aspects « chauds », humains de la négociation ;

a le sens de ’équité. C’est le sens des accords gagnant-
gagnant, de la justice, de I’équilibre du partage équitable.
Ce sont les aspects mesurés et sages de la négociation.
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Bien entendu, tous les négociateurs utilisent ces trois leviers pour
mener leurs négociations. Ce qui les différencie, ce sont les pro-
portions dans lesquelles ils vont mobiliser ces armes. Certains se
montreront en général plus stratéges, d’autres plus relationnels et
d’autres enfin plus enclins a rechercher un accord juste. Ce sont ces
différences qui nous permettent de définir plusieurs profils de négo-
ciateurs.

Sens
stratégique

N

Sens

SIS relationnel

de I'équité

Exemple de négociateur qui utilise beaucoup son sens stratégique
et trés peu son sens relationnel

Les profils de négociateurs et le Prisme®

Pour chaque personne, en fonction du sens, ou des deux sens qui
s’expriment le plus, nous pouvons définir six profils distincts. Trois
profils naturels directement définis par les axes et trois profils mixtes
situés au croisement de deux axes.

Le classement des six profils a partir de trois axes nous aide a mieux
les comprendre. Avant de les étudier plus en détail, intéressons-
nous aux lignes de forces de ce graphe que ’on appellera « le Prisme
des Négociateurs® ».
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L'outil central : le Prisme des Négociateurs®
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La moitié Nord du Prisme regroupe les profils de négociateurs qui
agissent selon leur pensée et leurs calculs. Ils se fixent des objec-
tifs ambitieux et réfléchis et négocient pour les atteindre le plus vite
possible. Ce sont des négociateurs durs et rapides. Ils agissent avec
méthode et outils. Ils n’hésitent pas a instaurer un rapport de forces
et argumentent de maniére logique et objective.

St\'atége

Diplomate

La partie Sud du Prisme regroupe les négociateurs qui agissent
selon leurs sentiments et leurs émotions. Leurs objectifs sont fixés
sur le long terme et ils prennent le temps de négocier de la maniére
qui leur semble la plus intelligente. Ils sont capables de se fier a leur
intuition et tentent toujours de s’adapter au contexte de la négocia-
tion et a leur interlocuteur. Ils développent une argumentation affec-
tive, émotionnelle et subjective.
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St\'atége

Diplomate

La moitié Sud-Est du Prisme regroupe les individus qui négocient
sur un mode « chaud », c’est-a-dire orienté sur les personnes. Leur
objectif est avant tout de parvenir a déployer leur influence sur
leur interlocuteur. Ils se passionnent pour les aspects relationnels
et prennent la négociation comme un jeu. Leurs comportements se
fondent sur une forte implication personnelle. Ils négocient sur un
mode amical et plaisant. Toujours a ’écoute, relationnels et commu-
nicants, ils sont des interlocuteurs attentifs a la motivation de leurs
partenaires.

St\'atége
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La partie Nord-Ouest du Prisme regroupe les négociateurs froids et
orientés solution. Ce qui les motive, c’est la recherche objective du
meilleur accord possible. Ils voient la négociation comme un proces-
sus, un métier. Ils sont capables de prendre de la distance et de res-

we
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L'outil central : le Prisme des Négociateurs® P <
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ter lucides face aux enjeux. Ils ne s’impliquent pas personnellement
et sont, avant tout, centrés sur les propositions a formuler, l'accord
possible et sa mise en ceuvre.

S“'até ge

La moitié Nord-Est du Prisme se compose des profils égocentrés,
ce qui ne veut pas dire égocentriques. Ce sont les négociateurs
capables de se focaliser sur leurs enjeux personnels, leurs gains
potentiels et leurs pertes possibles. Ils cherchent @ maximiser leur
résultat sans tenir compte de celui de leur interlocuteur. Ils ne s’in-
téressent qu’aux conséquences de I’accord pour eux et sont préts a
tout pour gagner, y compris a exagérer certains arguments, a lancer
des promesses intenables, voire a mentir. Ils ne font pas de cadeau
et savent se montrer exigeants.
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Diplomate
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Votre profil de négociateur

La partie Sud-Ouest du Prisme regroupe les profils qui ceuvrent
pour le bien commun. Ceux-la désirent maximiser les gains mutuels
et recherchent la solution qui satisfait tout le monde. Ils s’intéres-
sent aux conséquences pour toutes les parties. Ils négocient sur le
registre de la confiance mutuelle, de I’écoute et de I’éthique. Ils vont
rechercher des processus donnant-donnant et des accords gagnant-
gagnant.

Les chapitres 4 a 9 détaillent chaque profil et vous donnent leurs
caractéristiques essentielles ainsi que leurs motivations, forces et
faiblesses dans la négociation. Mais avant cela, revenons rapide-
ment sur les principales régles et méthodes pour bien mener une
négociation. Ces rappels sont importants car ils sont évoqués tout
au long de l'ouvrage.
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