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Apprendre a négocier et muscler son CV

C’est un jeu : vendre devant un jury de professionnels. Mais ¢a peut rapporter gros.

Stages ou méme embauches. 60 participants

Elle s'excuse pour le retard.
Retire sa parka, pull court
sur pantalon large, elle si-
mule un vendeur du Crédit

onnais. La banque change
d identité, propose un prét a
1€ pour l'achatl d’un ordi, &
charge pour elle de vendre
les services qui vonti avee,
cartes. de crédil, assu-
rapees... Uétudiant, cheveux
blancs, fines lunettes, mous-
tache, porte veste et cravate.
Dix ‘minutes top chrono.:

pour convaincre, pour négo- |

cier. La jeune fille a le rouge

aux joues, |'autre a le beau,

role. Derridre eux, le jury :
un enseignant, un cadre en’
ressources humaines, un
consultant  indépendant
chargé d'organiser des ré-
seaux de magasins, une étu-
diante pour le chrono el T'é-
tudiant dans le civil &'avoue

estionnaire de patrimoine.

"est un régal de ’entendre
dire sans sourciller « je vais
en parier G mon pére, c'est
tui gui paye ». Le jury note
« lo découverte des besoins
du client », I'argumentaire,
sa capacité & établir un cli-
mat et & proposer les pro-
duits, la_fagon dont elle
suggére un rendez-vous. La
jeune fille péche par
mangue de persuasion,
« mangue d’eﬂ!rma:ion de

]

Préparation des cas & défendre, une Clio & vendre le matin, un prét bancaire I'aprés-mildi. - _
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"vend sa sauce sans se dé-

goi, c’est compréhensible a
cet Ggé-la » tempére le jury

. En revanche, si Je client doit

quémander un prochain
rendez-vous, ¢'est pas Ler-
rible. Candidai suivant, I'é-

tudiant doit toujours en
rélérer & son pére, mais se
frotte & un vendeur, qui ne
lui en'laisse pas placer une.
Costume chataigne a fines

rayures, cravale, ce dernier

&

Jmonter; propose yn rendez-
vous sefré, on ne sait jamais
8i 1'autre'changedit .d'avis,
bref du bon'boulot, le débit
est un peu vif, 'dfgumen-

stresseés hier a U'IUT.

taire un peu’ récité, les
chiffres un peu nombreux, il
oublie de regarder son in-
terlocuteur, mais il est dahs
le vrai

Stress maximum, hier i
I'lUT info-com’ (comme
communication) et GEA
(gestion des enireprises et
des administrations), la
soixantaine d'étudiants ins-
crits & ces 17es Négociales
n'a rien & perdre, mais
méme pour de rire, ces si-
tuations de thédtre si
proches de leur réalité 2 ve-
nir, ¢a grenouille dans le
ventre. Les jurys sont autant
d'employeurs potentiels.
Obtenir une place en finale
nationale & Nancy les 23 et
24 mars] . c'est, §'assufer
peut-étre ‘un 'emploi; du
moins rapporter quelques
cartes de visite promet-
teuses A

Participer, \déja c'est bien,
c'est s'offrir, gragdeur na-
ture, un ex&tﬂ‘e"ﬁas forcé-
ment facile : en'matiére de
venté, l'expérience marque
la différence. Ei dans’la vie;
comme sur'le CV,14;diffé-
rence comptle. Enfin cer-
ines difféengen e, ey
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