NEGOCIATION RAISONNEE DE HARVARD

Niveau 1 - « Getting to yes » - 3 jours

C'est la méthode de négociation developpee par le « Harvard Negotiation Project » dont la
mission est lamélioration des theéories et pratiques de negociation et la resolution de conflits.

OBJECTIFS
= Construire des relations durables La stratégie des gains mutuels
= ldentifier son profil de négociateur

= Découvrir et appliquer un cadre de réflexion destiné a preparer toute négociation
= Obtenir plus dans les futures négociations
= Deévelopper une attitude positive et savoir gérer les differences

PROGRAMME

Jour 1: Découverte et analyse de son mode de fonctionnement en négociation

Les aprioris en négociation

Comment éviter les guerres de position
La coopération et ses dangers Aucun
Comment s'appuyer sur des donnees objectives

Travailler sur les intéréts

Préparer efficacement une négociation

Comment creer de la valeur

Attitudes face a la ruse, manipulation et la disqualification Public concerné

Jour 2 : Le pouvoir et la stratégie en negociation

Prérequis

Toute personne

Comment gérer son stress et exprimer ses sentiments sans agresser amenée a négocier en
Comment gérer la tension lorsque les a priori réciproques sont importants  interne ou en externe
Comment negocier quand on est contraint de traiter quelque soit le type
Elaborer sa stratégie pour obtenir plus et la complexite
Comprendre les difféerents profils de negociateur de la négociation

Jour 3 : Résolution de conflit et de situations difficiles

Simulation de résolution de conflit avec restauration de la relation
Analyse des enjeux pour définir sa stratégie en négociation
Méthode pour convaincre

Comment rééquilibrer le pouvoir lors d'une négociation difficile
Les clés du succeés : appliquer la puissance de la méthode

Méthode et pédagogie

Cas de négociation

Evaluation des acquis sous forme de quizz et jeux de roles

Moyens et matériels nécessaires

Contact
= Une salle dimensionnée pour accueillir 12
personnes Laurent ROUVIERE
= Une salle pour les sous-commissions +336 8288 90 10

laurent.rouviere@negocier.net

= Un vidéo projecteur et deux paperboards
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