NEGOCIATION RAISONNEE DE HARVARD

Niveau 2 - Format impro-nego - « 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. Cette formation est enrichie d'une
approche comportementale permettant de faire émerger des clefs pour gérer la pression et

la communication lors de négociations complexes. -
La stratégie de contournement
OBJECTIFS « Les cinq marches »

Acqueérir les réflexes comportementaux pour maintenir la relation
Controler ses émotions pour eviter des reactions desastreuses
Accepter et gérer lemotion de lautre

44030073

Recadrer les manipulations et les strategies d'échecs S
Traiter les objections et gérer la pression Avoir suivi la
Rendre le refus plus cher que l'accord formation Niveau 1
Getting to yes
PROGRAMME « engtoyes >
Jour 1: REX et rappel du niveau 1 puis decouverte des 2 premieres marches
Découvrir et pratiquer les clefs d'une communication efficace
Prendre du recul et ne pas réagir
Apprendre a gerer les emotions des negociateurs difficiles Public concerné
Pratiquer l'écoute active et passer dans son camp ,
Reconnaitre les sentiments et les émotions de l'autre "I'ou,te RESRIIAL CErEs
Accueillir le point de vue et les intéréts de lautre a negocier en interne ou
Traiter les objections, les obstructions et les attaques en externe quelque soit

, . le type et la complexité
Jour 2 : Decouverte des 3 dernieres marches de la négociation
Communiquer avec la logique « Oui et » en négociation
Ne pas rejeter mais recadrer
Pratiquer des mises en situation sous pression et construire un accord
Negocier les régles du jeu

Satisfaire les intéréts cachés et aider l'autre a sauver la face

Se servir de son pouvoir pour faire entendre raison Méthode et pedagogie
Utiliser sa BATNA Cas de négociation, jeux de réle
Batir un accord durable et mises en situation
Evaluation des acquis sous forme de quizz comportementale
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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