REPERE METHODE

LA NEGOCIATION REUSSIE

ACIAA GAGNANT - GAGNANT

Préparer, écouter, proposer, conclure.
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CREER DE LA VALEUR DEFENDRE SES INTERETS  RENFORCER LA RELATION GAGNER DU TEMPS OBTENIR DES RESULTATS
POUR LES 2 PARTIES ET DE L'ENERGIE DURABLES

Trouver des solutions Obtenir un accord juste, Une bonne négociation Un accord clair évite Des décisions appliquées

qui répondent aux besoins soutenable et équilibré. construit la confiance des conflits et des et bénéfiques sur le long

de chacun. pour l'avenir. allers-retours, terme.
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LES 5 ETAPES CLES D’UNE NEGOCIATION REUSSIE
o PREPARER e OUVRIR e ECHANGER o ARGUMENTER e CONCLURE
LE DIALOGUE ET PROPOSER ET AJUSTER ET S'ENGAGER
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* Dafnly moniabjests « Partager mon point de vue  « Mettre en avant les bénéfices o Valider 'accord en clair.

et mon résultat idéal. = Créer un bon climat. et mes propositions. pour Vautre partie,
= Comprendre |'autre partie : * Récapitulatif : qui fait quoi,
t::: ; o :::a !t » Exposer le contexte » Chercher des options o Bl S S uanz carnrne?*: ; G
ses besoins, ses contraintes, et I'objectif commun., ol Ererit AR VlE p ) ; q : :
ses priorites. g Conf éeri
- OUr les deus, # Faire des concessions = Lontirmer par ecrit
= [dentifier mes arguments, * Poser des questions p .I bl ,; etigle essaill': "
mes limites et mon plan B. et écouter vraiment. * Etre flexible sur les moyens, rAkDnnAeEs et outenes '
ferme sur l'essentiel. des contreparties.
Bien préparé, Ecouter, c'est comprendre Chercher des solutions, Chaque concession Un accord clair aujourd hui
je suis plus serein l'autre et trouver pas imposer doit avoir evite des problemes
et crédible. les vrais besoins. une position. une contrepartie. demain.
LES ENJEUX A GARDER EN TETE LES LIMITES A RESPECTER LES POSTURES GAGNANTES
- MNe jamais mentir
"I Besoins des deux parties : comprendre avant de proposer, Etre positif et respectueux,
ou cacher l'essentiel.

B _ _ MNe pas humilier s\ F .
Intéréts : ce qui compte vraiment pour chacun. i 3 Rester calme et maitre de soi.
l'autre partie.

@ Contraintes : budget, délais, régles, moyens... A ME_ pas accepter un accord R. Traiter |'autre comme
qui ne respecte pas ses un partenaire, pas un adversaire,

limites essentielles.

Objectif : trouver le meilleur accord possible, f & i el T O

pas imposer sa volonté,

Etre authentique et cohérent.

poliment et fermement.

TACTIQUES UTILES STRATEGIES GAGNANTES

I @ Poser des questions ouvertes : pour mieux comprendre. < 4 @ Stratégie de la valeur : eréer plus de valeur pour partager, -/
Ref ler : t I compri - - B L , :
© Reformuler : pour montrer qus 'on & P .-*Qn @ Stratégie de l'intérét : répondre aux vrais besoins.
@ Valoriser : reconnaitre les points positifs. - | B l l

ﬂ Stratégie de la relation : penser au long terme.
@ Utiliser des chiffres et des faits : rester objectif.

& Provoies plissiatics sotons  denfier duidici ﬂ Stratégie du meilleur repli (plan B) : avoir une alternative possible.
au 1ons u X,

@ Faire des pauses : pour réfléchir et éviter la précipitation. @ stratégie du pas a pas : avancer étape par étape.
LES CLES POUR CONCLURE GAGNANT - GAGNANT
o Revenir a l'objectif Valider chague paint f Ecrire 'accord : =Bl  Prévoir un suivi Respecter ['accord
COMmmurn. important, == | clair, simple et précis. m et rester en contact. et entretanir la relation.
— = -

' Une bonne négociation n'est pas une victoire sur 'autre, c’est une réussite ensemble.
Préparons-la bien, vivons-la sereinement, construisons |'avenir !



