NEGOCIATION RAISONNEE DE HARVARD

Niveau 2 - « Getting past no » — 2 jours

C'est la méthode de négociation developpee par le « Harvard Negotiation Project » dans le

cadre de negociations avec des interlocuteurs difficiles.
La stratégie de contournement
OBJ ECTIFS « Les Cinq marches »

= Controler ses émotions pour eviter des reactions desastreuses

= Accepter et géerer lemotion de l'autre

= Recadrer les manipulations et les strategies d'échecs Prérequis
= Rendre le refus plus cher que l'accord

AVOIr suivi
la formation Niveau 1

« Getti >
PROGRAMME etting to yes

Jour 1: Rappel du niveau 1 et découverte des 2 premieres marches

Prendre du recul

Ne pas reagir

Passer dans son camp

Reconnaitre les sentiments de 'autre Public concerné
Accueillir le point de vue et les intéréts de l'autre

Toute personne amenée
a negocier en interne ou
en externe quel que soit

Ne pas rejeter mais recadrer le type et la complexite
Neégocier les régles du jeu de la negociation
Satisfaire les intéréts caches

Aider l'autre a sauver la face

Se servir de son pouvoir pour faire entendre raison

Utiliser sa BATNA

Batir un accord durable

Jour 2 : Découverte des 3 dernieres marches

Evaluation des acquis sous forme de quizz Méthode et pédagogie

Cas de négociation
et jeux de roles

Moyens et matériels nécessaires
Contact

= Une salle dimensionnée pour accueillir 12
personnes Laurent ROUVIERE

+33 6 82 88 90 10
laurent.rouviere@negocier.net

= Une salle pour les sous-commissions
= Un vidéo projecteur et deux paperboards
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