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| Preparez vos
| negociations comme les

strateges asiatiques

Dans un contexte commercial tendu, la tache du négociateur s'apparente de plus en plus a I'art
de la guerre. Les préceptes des maitres orientaux vous aideront a dresser votre plan de bataille.

"un ¢6té, des ache-
teurs sommeés de
limiter les dépen-
ses; de l'autre,
des vendeurs sous
pression, anxieux d’atteindre
leurs objectifs cotte que cotite.
Par les temps qui courent, cha-
que négociation commerciale
avocation a dégénérer en bras
de fer. Seule une préparation
minutieuse peut permettre
d’amadouer le camp adverse.

RBG (pour Rivarola Business
Group, du nom de son inven-
teur). Elle s'inspire d’anciens

ceux du bushido,le code d’hon-
neur des samourais. Elaboré
au x1r° siecle, celui-ci exigeait
par exemple qu'un combattant
concentre toute son énergie
sur 'obtention de la victoire,
mais lui imposait d’agir avec
honnéteté et en respectant son
adversaire. Le RBG fait aussi
référence a «UArt de la guerre»,
le célebre traité de Sun Tzu
(vie-ve siecle avant J.-C.). Ce
stratége chinois pronait notam-
ment une extréme mobilité et

I'adversaire. Les négociateurs

de Valeo, PSA ou LVMH sont |

formés a cette méthode. A vo-
tre tour, apprenez a en respec-
ter les cing regles de base. Vous
vous sentirez mieux armé et
plus serein le jour J.

Concentrez-vous sur le
but, pas sur I'adversaire

Dans I'esprit du bushido, le sa-
mourai doit triompher du mal

| etnon d’'un adversaire en par-
Cest l'objectif de la méthode

ticulier. Certes, il affronte un
individu, mais il se bat d’abord

pour atteindre un objectif su- |

| périeur ('honneur de son nom,
préceptes asiatiques comme |

I'utilisation de I'effet de sur- |

prise. Tout négociateur esten- |

8.t L

fininvité a s'imprégner de l'es- |

prit du jeu de go, né en Chine
il y a 4000 ans, pour tirer le
meilleur parti des faiblesses de
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la défense de son maitre). Dans
la préparation d’une négocia-
tion, faites abstraction des sen-
timents d’amitié ou d’antipa-
thie que vous éprouvez pour
vos interlocuteurs. En revan-
che, définissez précisément ce
que vous voulez obtenir: ven-
dre un produit, remporter un
marché, gagner un client...
Votre tactique a I'égard de la
partie adverse découlera de
cette réflexion. Et ne confondez
pas objectif apparent et objec-
tif réel. Ainsi, si vous participez
pour la premiére fois a 'appel
d’offres d’un grand distribu-
teur, ne tentez pas de rempor-

| ter le marché a tout prix: in-

connu au bataillon, vous vous
épuiseriez en vain. Concentrez-

vous plutdt sur votre intérét
premier, a savoir impression-
ner le donneur d’ordres par vo-
tre professionnalisme en vue
d’une prochaine opportunité.
Faites-vous remarquer en soi-
gnant la qualité de la prestation
oula créativité des produits, ..

| Le général Sun Tzu conseillait

d’accepter de perdre une ba-

| taille si cela permettait, 4 terme,

de gagner la guerre.

| ’ Veillez a n'engager que
| 7 les moyens nécessaires
| Sun Tzu proportionnait les
moyens mis en ceuvre a I'im-
portance de 'enjeu ou i la puis-




| sance de I'ennemi. Si la situa-
| tion 8’y prétait, il envoyait de
jeunes capitaines se faire les
dents et gardait en réserve le
gros de ses forces pour des ba-
tailles plus décisives. Dans une
négociation, une bonne éva-
luation de I'enjeu permet de
doser I'intensité de I'effort né-
cessaire pour atteindre I'objec-
| tif. Votre préparation sera évi-
demment différente s'il s’agit
de retenir un client important
oud’en conquérir un dont vous
attendez qu'un volume d’af-
| faires mineur. Cette étape ne
doit jamais étre prise 4 la légére,
Un prestataire de services infor-
| matiques se mord aujourd’hui
les doigts d’avoir mal discerné
I'enjeu réel qui se cachait der-
riére 'appel d'offres d’un grand

distributeur de I'alimentaire : |

| de remporter un marché, alors

il y avait vu une simple occasion |

o el e
qu'il s'agissait en fait de sauver |

la mise de ce client fidele, fragi-
lisé par une concurrence exacer-

Tel un samourai,

le négociateur ne
doit jamais se lais-
ser distraire de son
objectif ultime.

bée. Résultat: le fournisseur n’a

pas préparé ce dossier comme |

il laurait da... etil a perdu.

} Analysez soigneusement
les forces en présence

Etudier I'adversaire pour mieux
le surprendre le moment venu
est 'un des préceptes de base
de Sun Tzu. Se renseigner sur

les habitudes et la culture de |

clients étrangers permet ainsi
d’anticiper leurs réactions ou
deles impressionner favorable-

| ment. De méme, une analyse

préalable des forces en présence
peut vous alerter sur la nécessité
de rééquilibrer votre déléga-
tion. Si vous avez en face de vous
trois acheteurs, dont le patron
du service, il faut leur opposer
trois commerciaux, parmi les-
quels votre directeur des ventes.
Ne faites pas comme ce dirigeant
d’une société industrielle qui
avait envoyé un jeune vendeur
face a un ponte des services gé-

néraux. Lentretien a naturel- |

lement tourné court et le mar-
ché est allé & un concurrent,

’ Déterminez ce que vous
étes prét a sacrifier

Pour Sun Tzu, la phase prépa- |

ratoire compte pour 80% dans
le succes d’une bataille. La vic-
toire, soutenait-il, n’est que le
fruit d’'une supputation pré-
cise. A vous d’élaborer un «ta-

bleau de bord» de la négocia- |

tion qui s'annonce: ce que |

vous acceptez éventuellement

de donner pour rien, ce que |
vous étes prét a licher moyen- |

hant une contrepartie et ce que
vous ne céderez a aucun prix
(votre «ligne de rupture»). Ce

| tour d’horizon préalable vous
aidera a distinguer plus claire- |

ment l'essentiel de I'accessoire.
Le client qui vous fait face in-
siste pour étre livré dans les

vingt-quatre heures, sans sa- j
voir qu'un nouvel entrepét, |

tout proche de son atelier, vous

permet de respecter facilement |

ce délai? Accédeza son exigence

apres avoir longtemps renéclé,
comme si cela représentait pour
vous une réelle concession. Et
profitez-en pour obtenir en
échange de meilleures condi-
tions de paiement. Une ruse
familiere aux adeptes du jeu de
8o, ou il est recommandé d’at-
tirer les pions de I'adversaire

sur des positions périphériques |

afin de mieux I'attaquer au |

ceeur meme de son dispositif,

’ Anticipez les différents
scénarios avant la bataille

Méme au milieu de la mélée,

un bon tacticien doit rester lu- |

cide et savoir a tout moment

si les événements se déroulent |

comme prévu. Il y parviendra |

mieux si les différents scénarios

possibles ont été étudiés en dé- |

tail. Qui va parler en premier,

parexemple? Le patron,unven- |

deur ou un responsable tech-
nique? Au Japon, le boss ne se
risque jamais  entamer la dis-
cussion. Déja, dans les batailles
du Moyen-Age, le shogun dé-
signait un faux général, le ka-
gemusha, qu'on revétait des
oripeaux du chef, pour que Pen-
nemi concentre sur lui ses atta-
ques. S'il était tué, le shogun se
dévoilait, rameutait ses troupes
et les menait a la victoire. Dans
une discussion commerciale,
on laisse donc un collaborateur
subalterne ouvrir la négociation.
§'il marque le point, le décideur
renforce sa position a peu de
frais. Sinon, il prend le relais et
abat ses cartes maitresses. Cest
donc un véritable story-board

Salaire : sachez abattre vos cartes |

Pour discuter sa
préceptes
mais a l'ordre

5

d'une prin fe Fd

il seulement d'argent ou plutét
ship pour vous positionner sur un nouveau p
envisagez une solution de repli : a d
tation, vous pouvez au moins espérer une

ire avec votre boss cette année, les
eges asiatiques sont plus que ja-
jour, Fixez-vous un objectif réaliste
sonnable de

Par Philippe Rossignol
Directeur général
d'’Amplitude, cabinet
conseil en recrutement,
formation et coaching

de la négociation que vous de-
vezélaborer. Déterminez notam-
menta quel moment et sur quel
ton vous pourrez avancer tel ar-
gument ou faire telle concession
pour quelle paraisse un énorme
sacrifice. Anticipez les argu-
ments de 'adversaire en analy-
sant au préalable vos forces et
faiblesses respectives. Vous se-
rez ainsi en mesure de préparer
une contre-attaque surprise.
Souvenez-vous du précepte de
Sun Tzu: pour déstabiliser I'ad-
versaire, il faut mettre en ceu-
vre une tactique a laquelle il ne
s'attend pas. = Propos

recueillis par Bruno Askenazi

votre brut ou la majoration

i réel de la négo: s'agit
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d'affirmer votre leader- i I
ste? Enfin, § [ |

lefaut d'une augmen-  § |
prime. )I

Caiop i ) "K!w'ﬂ"-& [r



