TEST – COMMENT NEGOCIEZ-VOUS ?


Gentil, obstiné, coopératif… Quel type de négociateur êtes-vous ? 

Un test pour le découvrir et vous aider à devenir plus convaincant.

* Test tiré du magazine « Psychologies » - Avril 2004

	1. Vous demandez à votre secrétaire de partir deux heures plus tard afin de boucler un travail  urgent. Elle ne peut pas.
	
	4. Après une semaine de travail chargée, vous rêvez de passer un week-end paisible et silencieux. Votre conjoint a envie de sortir et d’aller danser.

	(
	Ce n’est pas votre problème, qu’elle se débrouille. Après tout, vous êtes sont supérieur hiérarchique.
	
	(
	Pour une fois qu’il (elle) a envie de sortir, vous n’osez pas lui dire que ce n’est pas le moment.

	(
	Tant pis, vous vous débrouillerez tout seul, on ne peut compter sur personne.
	
	(
	Vous, vous ne sortez ; lui (elle) fait ce qu’il veut.

	(
	Vous découvrez qu’elle refuse parce que ses enfants sont tous seuls. Vous proposez de payer la baby-sitter.
	
	(
	Vous lui suggérez de remplacer la soirée dansante par un dîner dehors.

	(
	Vous transigez  sur une heure supplémentaire au lieu de deux.
	
	(
	Vous exprimez votre fatigue et vous montrez désolé(e), puis vous prenez un engagement pour le samedi suivant.

	
	
	
	
	

	2. Vous négociez une augmentation avec votre chef.
	
	5. Votre fils de 15 ans vous harcèle pour que vous lui achetiez un scooter.

	(
	Vous présentez d’abord votre bilan annuel avant de demander l’augmentation exacte à laquelle vous pensez avoir droit
	
	(
	Vous lui proposez un vélo à la place. 

	(
	Vous exigez une somme sur laquelle vous refuserez de transiger c’est ça ou votre démission
	
	(
	Vous refusez net en disant qu’il n’y a rien à discuter.

	(
	Vous demandez une très forte augmentation pour être sûr d’obtenir la moitié
	
	(
	Vous céder, il sera peut-être plus sympa à la maison.

	(
	Vous attendez qu’il vous fasse une proposition : vous savez que la boîte n’est pas au mieux
	
	(
	D’accord, à condition qu’il prenne d’abord des cours de conduite.

	
	
	
	
	

	3. Depuis dix ans vous fêtez Noël dans votre belle-famille.
	
	6. Votre fille de 7 ans refuse de manger des légumes.

	(
	Ca vous agace, mais ça fait partie des concessions faites à la vie de couple
	
	(
	Vous lui expliquez pourquoi c’est bon pour elle.

	(
	D’accord, mais en échange, vous voulez passer un 31 décembre en amoureux
	
	(
	Si elle mange la moitié de son assiette, ça ira bien.

	(
	Vous organisez un voyage à l’étranger au moment des fêtes de Noël
	
	(
	Vous lui faites des pâtes. 

	(
	Vous faites une tête d’enterrement pendant toute la soirée
	
	(
	Elever un enfant, c’est le contraindre à un certain nombre de règles : elle doit manger de tout.


	
	
	

	7. Vous êtes au restaurant, et la fumée de la cigarette de votre voisin envahit votre espace.
	
	11. Votre conjoint a envie d’une sieste crapuleuse. Pas vous.

	(
	Vous faites un réflexion désagréable, de type « les gens sont vraiment sans gène ».
	
	(
	Demain, c’est promis, avec un massage en plus.

	(
	Vous lui expliquez en souriant que la fumée vous dérange.
	
	(
	D’accord, mais pas longtemps.

	(
	Vous demandez à changer de table.
	
	(
	Non, c’est non, vous avez d’autres choses à faire.

	(
	Vous supportez le désagrément sans rien dire, mais ça gâche votre soirée.
	
	(
	Vous obtempérez : son désir n’est-il pas preuve d’amour ?

	
	
	
	
	

	8. Trois heures du matin : vos voisins font la fête juste au-dessus de votre chambre.
	
	12. Vous avez rendez-vous au cinéma avec un ami. Il n’arrive pas et la séance va démarrer.

	(
	Vous allez chercher des boules Quies.
	
	(
	Vous entrez dans la salle quand la séance commence.

	(
	Vous appelez la police.
	
	(
	Vous revendez le billet et rentrez chez vous, ça lui apprendra.

	(
	Vous allez les voir tout de suite pour leur signaler que vous avez besoin de dormir.
	
	(
	Vous l’appelez sur son mobile et tâchez de savoir ce qu’il fait.

	(
	Vous vous faites inviter à la fête. 
	
	(
	Vous l’attendez en piaffant. 

	
	
	
	
	

	9. Cette année, vos enfants refusent de partir en colonie un mois entier.
	
	13. Un collègue de travail fume en réunion…

	(
	Vous en discutez avec eux, et leur faites comprendre que vous travaillez et n’avez donc pas le choix.
	
	(
	Vous ne lui dites rien, de peur qu’il vous en veuille.

	(
	Vous cédez en vous demandant comment vous allez bien pouvoir gérer ça.
	
	(
	Vous lui faites remarquer sèchement qu’il pourrait au moins respecter la loi à défaut de respecter les autres.

	(
	Vous transigez : deux semaines de colonie, deux semaines chez mamie.
	
	(
	Vous lui demandez de fumer un peu moins, si possible.

	(
	Pas de caprice : chaque année, ils râlent et, chaque année, ils sont ravis en revenant.
	
	(
	Vous proposez d’aménager des temps de pause pour les fumeurs.

	
	
	
	
	

	10. Sortie ciné-resto avec un copain. Après le film, il a envie d’un couscous, vous d’un japonais.
	
	14. Votre machine à laver flambant neuve tombe en panne…

	(
	Cette fois, japonais, et la prochaine, couscous.
	
	(
	Vous exigez une réduction sur le prix d’achat.

	(
	Ou c’est le japonais ou c’est pas de resto.
	
	(
	Vous vous demandez si vous n’avez pas fait une mauvaise manipulation.

	(
	Va pour le couscous si ça lui fait plaisir.
	
	(
	Vous écrivez à « 60 millions de consommateurs ».

	(
	Puisque vous avez tous les deux envie d’exotisme, vous transigez sur un indien.
	
	(
	Vous faites un scandale auprès du service après-vente. 


Pour découvrir votre profil de négociateur, additionnez vos (, (, (, (
Nbr, de (……….


Nbr, de (……….

Nbr, de (……….


Nbr, de (……….

	Majorité de (
	
	Majorité de (

	Vous êtes un négociateur coopératif
	
	Vous êtes un négociateur obstiné

	Vous considérez que les différends et les conflits sont inévitables dans toute relation et qu’il est utopique de chercher à tout prix à les éviter. Vous acceptez donc un minimum de tension dans les relations, mais abordez les désaccords avec une logique de résolution de problèmes plutôt que d’affrontement de volontés. Vous savez garder votre self-control ; vous vous montrez réceptif aux propositions de l’autre ; vous témoignez du respect et de la considération pour la personne ; vous évitez la guerre des tranchées, les attaques personnelles, l’agressivité et les menaces, c’est-à-dire tout comportement coercitif de nature à engendrer de l’agressivité et de la résistance en retour. Votre écoute et votre compréhension pour les préoccupations de l’autre sont doublées d’une affirmation de vos besoins. Vous alliez courtoisie avec la personne et fermeté sur vos intérêts. Vous êtes convaincu(e) qu’il est possible , grâce à la créativité, de concilier les intérêts réciproques sans avoir à céder ni à capituler. Vous êtes un adepte du gagnant-gagnant. 

° Votre objectif : viser un accord optimisé mutuellement satisfaisant. 

° Résultat : l’accord construit avec la participation de l’autre est applicable  et ne laisse aucun ressentiment. La relation en sort renforcée et abordera de manière confiance les problèmes à l’avenir. 


	
	Ah, les joies de la compétition, de la bagarre pour la bagarre ! Vous aimez les assiettes qui volent et les portes qui claquent. Et, par dessus tout, vous aimez gagner ! Pour vous, toute négociation est un rapport de force, un bras de fer qu’il vous faut remporter, même s’il s’agit de savoir quel film vous allez regarder ce soir. Vous considérez qu’un gain pour l’autre représente forcément une perte pour vous. Vous exigez donc des concessions unilatérales, vous rejetez les idées nouvelles, vous défendez bec et ongles vos positions et n’hésitez pas à recourir à la menace et au chantage affectif, à exercer des pressions, et même à être de mauvaise foi pour aboutir à vos fins. Attention cependant que toute cette belle violence ne se retourne pas un jour contre vous : vous risquez de vous retrouver tout seul. 

° Votre objectif : vaincre dans un rapport de force. 

° Résultat : bien sûr, vous pouvez gagner parfois mais, bien souvent, vous  provoquez  fermeture et résistance chez votre interlocuteur et une détérioration certaine de la relation à long terme. 


	Majorité de (
	
	Majorité de (

	Vous êtes un négociateur gentil
	
	Vous êtes un négociateur de compromis

	Vous êtes un vrai gentil. La preuve : dans la plupart des négociations, vous préférez céder à l’autre pour assurer sa satisfaction et ne pas nuire à votre relation plutôt que de vous affirmer. Cela fait de vous une bonne pâte, voire une bonne poire. Vous vous sentez paralysé(e) face à l’intransigeance et l’obstination et n’hésitez pas à céder aux pressions pour éviter l’affrontement. Votre besoin d’être aimé(e) et votre crainte du conflit vous conduisent souvent à nier vos propres intérêts ou à ne pas entendre vos propres désirs et vous laissent avec le sentiment amer de vous êtres fait avoir. 

° Votre objectif :  plutôt accepter la satisfaction de l’autre que risquer de le fâcher

° Résultat : non seulement vous êtes souvent frustré(e), mais vous vous mettez à la merci de l’autre, qui ne vous en sera pas reconnaissant pour autant.
	
	Afin que les choses s’arrangent, il suffit que chacun y mette un peu du sien et fasse un petit effort. Le jeu de la négociation consiste, comme au souk, à procéder à partir des positions de départ par concessions successives. En fonction de la personnalité de votre interlocuteur, vous maniez la carotte ou le bâton pour le faire concéder à son tour. Vous n’hésitez pas à faire appel aux bons sentiments ou, au contraire, comme au poker menteur, à l’exagération, au faux-semblant et à une touche de manipulation. Votre modèle est le roi Salomon et votre méthode consiste à couper la poire en deux en partageant la différence. 

° Votre objectif : viser un compromis à mi-chemin des positions de départ.

° Résultat : si ce moyen vous permet certes de vous débarrasser d’un problème, il ne le traite pas sur le fond. Vous en sortez donc des insatisfaits(es), de même que l’autre, car vous avez cédé sur vos intérêts respectifs pour parvenir à un accord pauvre et non optimisé. 
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