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    « You can’t study the darkness by flooding it with light. »1

    Edward Abbey

  


Préface
Dans son ouvrage, Julien fait un inventaire aussi exhaustif que possible des techniques, des modes opératoires, des situations et des principaux leviers d’influences qui touchent à la négociation. Tout y est… pour vivre la plus importante négo qui vous concerne : la prochaine !
Tous les livres écrits dans ce domaine ne sont, après tout, que des témoignages d’expériences passées mais aucun auteur ne pourrait garantir que ses recettes fonctionnent dans toutes les circonstances, pour chaque sujet quelles que soient les parties prenantes. Si je devais faire une analogie, je prendrais celle du montage de la mayonnaise. Aucune recette n’est disponible sur le Web ou dans un manuel pour garantir que votre mayonnaise prendra. Vous trouverez toujours une liste d’ingrédients, un éventuel séquencement des opérations car il faudra bien casser des œufs à un moment, les verser dans un bol, y rajouter de l’huile et des épices puis remuer. Mais aucun marmiton ne se mouillera à vous donner la température exacte des œufs et de l’huile, la vitesse du poignet, le nombre de grains de sel, le nombre de gouttes d’huile… car il ne le sait pas. Il faudra tenter, se planter et recommencer et recommencer… puis apprendre et recommencer.
La négociation est un art comme la cuisine, la musique, la peinture, le théâtre, la danse. Julien dépose ici tous les ingrédients sur la table ; il vous incombe de choisir ceux avec lesquels vous vous sentez déjà à l’aise et mettre justement ceux-là de côté pour attaquer des combinaisons que vous n’auriez jamais osé tenter. Pas de croquis de situations qui marcheront à tous les coups mais des informations, des suggestions et des coups de main à pratiquer, pratiquer et pratiquer encore.
La négociation est aussi une science car elle s’appuie aujourd’hui sur une connaissance inégalée des mécanismes comportementaux qui poussent un individu à agir. Jamais la science n’a fourni autant d’informations sur la logique universelle du fonctionnement de notre cerveau. Celui-ci ne nous a pas été confié pour penser, mais pour agir. Il s’agit de comprendre ces mécanismes pour mieux négocier. Nous n’en sommes qu’aux prémices de ces découvertes ; les angles abordés dans cet ouvrage pourraient, je vous le souhaite, vous donner envie d’en savoir davantage afin de peaufiner votre technique.
La négociation est un art et une science ; c’est certainement aussi une vocation pour laquelle il convient d’accepter humblement de « ne pas savoir » et de « ne pas connaître », de ne pas tout contrôler. Une partie du résultat final nous concerne, « l’autre » garde une double commande et peut s’éjecter à tout moment. Tout est possible.
Pour ne pas nous perdre dans cette aventure, le doute est notre fil d’Ariane qu’il ne faudra en aucun cas lâcher ; il nous protège de nous, du Minotaure installé par notre Ego pour nous perdre dans le labyrinthe de nos certitudes.
Répondre à nos peurs par un excès de confiance nous pousserait à appliquer des processus issus du passé pour régler une négociation qui n’a jamais été jouée précédemment. Pure folie de l’Ego et du mental.
La n-égo c’est le NON-EGO. De l’envie, du courage, du doute, de la vigilance, de l’adaptabilité, de la connaissance des mécanismes, de l’expérience… sont des ingrédients que l’on peut utiliser, que l’on peut combiner pour attirer l’attention de l’autre. Mais… l’autre aura son mot à dire et nous devrons danser avec son Ego et ses angoisses, en prenant soin de ne pas nous empêtrer dans les nôtres.
Comme pense-bête, j’affiche en toile de fond de tous mes séminaires : « Comment faire pour que l’autre accepte LIBREMENT, MA proposition en utilisant SON mode de pensée ». Je ne veux pas oublier que je ne sais pas à quoi il pense. Rester focus sur lui. Le « NON » est toujours acquis, le « OUI » est caché en lui, c’est ce OUI qu’il doit doucement construire.
En bon marmiton, nous avons chacun notre tour de main mais nous opérerons dans SA cuisine en utilisant SES ingrédients, SES produits, SES casseroles, SES énergies, SON gaz, SON électricité, SON charbon… c’est LUI qui décide. Nous sommes invités chez lui. Passer de la posture d’intrus à celle d’invité à cuisiner est l’un des parcours possibles qui attendent le négociateur. Ce sera un chemin pavé d’obstacles, d’objections, de maladresses, de surprises qui sont largement abordés dans ce livre.
Avant de commencer une négociation, il est normal d’avoir peur et toutes les informations qui nous sont proposées dans cet ouvrage sont utiles pour nous indiquer toutes les opportunités et tous les faux-pas possibles. Ces situations ont fonctionné un jour avec une personne, dans un lieu précis, dans un espace-temps unique pour une situation singulière. Mais une fois la lecture terminée, nous serons seul avec l’autre, pour préparer avec son aide, un plat que ni lui ni nous n’avons jamais réalisé ensemble. Il nous faudra improviser… ensemble.
La peur fait partie du package. Le musicien a peur, le danseur a peur, le cuisinier a peur, le négociateur a peur, mais l’envie de vivre ce moment unique, d’y plonger entièrement l’emporte. Puisqu’avoir peur, c’est avant tout penser à SOI, il nous faudra bien retourner vers le NOUS. C’est en étant attentif à ces peurs, en les aimant presque que celles-ci se transforment dans un doute bienveillant dont la fonction sera de nous garder vigilant et éveillé.
Deux citations me guident aussi pour compléter le livre de Julien. Celle de Pline l’Ancien : « La seule certitude, c’est que rien n’est certain » ; et celle de Nietzsche : « Ce n’est pas le doute, mais la certitude qui rend fou ! » Chérissons ce doute, satisfaisons-nous de ne pas savoir, de se jeter sans retenue, avec intelligence, discernement, vigilance, adaptabilité, dans l’inconnu, l’incertain, l’irrationnel et le complexe des négociations à venir.
Si vous étiez un peintre de la N-EGO, toutes vos toiles seraient vierges. Il n’y aurait pas de chiffres en impression sur des contours pour vous guider sur les « bonnes couleurs » qui feraient apparaître une biche ou un Saint-Bernard dans un pâturage, comme quand nous étions enfants. Tout serait à inventer, à dessiner. Parfois, il n’y aurait que deux couleurs et peut-être même pas de toile. Mais tant que l’autre a des oreilles et des yeux, il y aura toujours un support : son cerveau. L’écoute et le questionnement sont nos pinceaux et nos couleurs pour y dessiner une option à laquelle l’autre n’aurait pas pensé.
Quand vous aurez terminé ce livre, vous aurez des doutes, si vous sautez des chapitres, vous aurez des doutes, si vous oubliez ce que vous venez de lire, vous aurez des doutes… c’est bon signe.
La balle est dans votre camp.
Comme le disait Lawrence Peter Berra, joueur de baseball des New York Yankees, « it’s not over, till it’s over » ; de même, négocier ne s’arrête jamais que ce soit avec nous-même, avec l’autre ou avec les deux. Gardez ce livre près de vous… la prochaine N-EGO est la plus importante.
Et si tout cela n’était qu’un jeu ?
Éric Blondeau
Expert en mécanismes comportementaux – Sephiroth
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