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L’art de la négociation

Etre un bon vendeur ne signifie pas automatiquement être un bon
négociateur. Savoir négocier fait appel à des aptitudes particulières. Quelques
pistes pour savoir si vos commerciaux sont aussi de bons négociateurs.

« Contrairement à ce que l’on pourrait croire, les commerciaux ne sont
généralement pas de bon négociateurs, affirme Christine Morlet, experte de la
fonction commerciale et fondatrice du réseau www.formation-negociation.com. On
plébiscite le bon vendeur pour son pouvoir de conviction, or un bon négociateur
est tout sauf un "persuadeur" ! »

Il existe trois types de vente, la vente transactionnelle, la vente à valeur ajoutée et la vente
stratégique. Si dans la vente transactionnelle, la négociation intervient peu, dans les deux autres, le
commercial doit effectuer un va-et-vient constant entre vendre et négocier. Sa difficulté va être de
déterminer quand sortir de la persuasion pour entrer dans la négociation. En fait, « la négociation
commence quand la vente ne suffit plus ».

Etre à l’écoute

« Tout comme un bon vendeur, un bon négociateur est une personne à l’écoute. Il sait identifier
l’intérêt de son interlocuteur et poser des questions ouvertes, afin d’entrer rapidement dans
l’échange », indique l’experte qui enseigne également au Master de Négociation internationale de
l’Université de Provence et à l’IEP d’Aix-en-Provence. Il doit donc identifier les préférences cognitives
de la personne avec qui il négocie afin de lui présenter les arguments appropriés. Pour cela, il doit au
préalable appréhender son profil cognitif personnel puis celui de ses interlocuteurs.

Selon les recherches de Ned Hermann, dans les années 80, chaque personne possède en lui quatre
"moi". Le moi rationnel va s’attacher aux explications techniques. Le moi prudent, lui, met l’accent sur
la fiabilité et la sécurité. Le moi ressenti va être plus sensible aux arguments de confort. Enfin, le moi
expérimental sera attentif à la dimension de défi. Le bon vendeur va savoir parler à ces quatre
dimensions cognitives et donc, va savoir s’adapter au langage de la personne qu’il a en face de lui.

Quelques conseils pour négocier

« Il est indispensable de bien se préparer, explique Christine Morlet. La vraie difficulté du vendeur est
qu’il se focalise le plus souvent sur la résolution du problème avant même d’avoir précisément
identifié toutes les variables de la négociation en dehors du prix. » D’où l’importance des questions
ouvertes et de l’écoute. Ne pas hésiter à reformuler pour être sûr que l’on a bien tout saisi. Tout cela
permet de créer un climat propice à la discussion et à la négociation.

Par ailleurs, pour négocier, il est impératif d’avoir un intérêt. Or, le vendeur sous-estime souvent
l’intérêt de l’acheteur à négocier, et la sanction éventuelle pour l’acheteur s’il ne trouve pas d’accord.
« Négocier, c’est donner à l’autre ce qu’il souhaite, pour obtenir ce qui est important pour moi en
contrepartie. Or, les vendeurs donnent souvent aux acheteurs ce qu’ils veulent aux conditions de
l’acheteur sans autre contrepartie que la signature du contrat… ce qui est loin de créer la valeur
ajoutée attendue par leur entreprise », insiste Christine Morlet.

Anticiper le coût d’un désaccord

Dans cette optique, il est essentiel de mesurer et d’anticiper le coût d’un désaccord, pour toutes les
parties en négociation. Les commerciaux doivent avoir conscience que pour prendre le leadership de la
négociation, il est primordial d’être le premier à faire une proposition. « En conclusion, être un bon
négociateur c’est sortir d’une logique d’affrontement pour entrer dans une logique d’échange, et ceci
dès les premiers instants de la négociation », précise l’enseignante.

Agnès Delavault
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