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Guide de Formation 


Négociez pour Gagner
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Veuillez compléter les espaces libres pendant que vous regardez la présentation

1. Le Dr. Hennig nous a présenté 16 stratégies de négociation essentielles. La stratégie de négociation essentielle No. 1 est de ne pas voir une négociation comme un _____________ à _____________. Dans une négociation, examinez les besoins de chaque partie puis trouvez une solution viable.
2. No. 2: tirez parti de la _____________ ______________. Faites des concessions sur des choses qui vous coûtent peu, mais qui ont une grande valeur pour l'autre partie. Demandez des concessions sur des choses que l'autre partie n'aurait pas de difficultés à vous donner, mais qui ont une grande valeur pour vous. No. 3: ne sous-estimez jamais votre ___________ dans les négociations. Quand on sous-estime son propre poids, on ne prend pas assez de risques. 
3. No. 4: prenez des ____________, si vous pouvez vous le permettre, cela vous donne du “poids.” No. 5: évitez de proposer de ____________ la ___________ en deux. Laissez-en l'initiative à l'autre partie. 
4. No. 6: ne partez pas du principe que c'est “leur _____________.” Car il est susceptible de devenir le vôtre aussi. No. 7: plutôt que rester fixé sur les positions de l'autre partie, le négociateur devrait voir plus loin et se concentrer sur ses _______________ et ses ________________. 
5. No. 8: ___________ plus de ______________. Exemple proposé: “Y a-t-il autre chose que je devrais savoir?” No. 9: ne présumez pas des ________________ que l'autre partie voudrait obtenir. Il se peut qu'elle veuille moins que ce que vous êtes prêt à donner.
6. No. 10: c'est ce que les autres ______________ qui compte. No. 11: Avoir le pouvoir de _____________ ne vous donne pas forcément plus de poids. Parfois, limiter votre pouvoir de décision peut vous en donner plus.
7. No. 12: permettez à l'autre partie de sauver la _______________. Les négociations échouent souvent à cause de la charge émotionnelle et que la seule façon pour l'autre partie de sauver la face est de quitter la pièce. No. 13: ne _______________ pas sur un point ou une condition unique de la négociation, mais usez de votre créativité pour la contourner.
8. No. 14: chaque individu est ___________, aussi suivez la “règle de platine”, qui est de traiter chacun comme il voudrait être traité. No. 15: Anticipez les ____________ éventuels et les moyens de les résoudre. No. 16: quand l'autre partie est en colère ou blessée, exprimez de l'

 sans pour autant vous sentir 


.





Résumé et mise en pratique

Négociez pour Gagner
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En écoutant et en regardant la présentation, vous penserez à des moyens d’en appliquer les points clés à votre équipe ou votre entreprise. Notez vos idées dans les espaces ci-dessous. Vous pourrez vous référer à cette feuille de travail pour revoir les points clés et animer des discussions lors de vos réunions en interne.
	Résumé des points clés
	Exemples/Mise en pratique dans mon entreprise

	Il y a 16 Stratégies de négociation essentielles. 
No. 1: Attention au gâteau à partager. 

No. 2: Tirez parti de la valeur relative. Demandez/ faites des concessions sur des choses qui coûtent peu mais ont une grande valeur. 

No. 3: Ne sous-estimez jamais votre “poids”. Quand on fait ça, on ne prend pas assez de risques. 

No. 4: Prenez des risques si vous pouvez vous le permettre.
No. 5: Evitez de proposer de couper la poire en 2. 

No. 6: Ne partez pas du principe que c'est “leur problème.” 
No. 7: Concentrez-vous sur les intérêts et les besoins. 

No. 8: Posez plus de questions (ex: “Y a-t-il autre chose que je devrais savoir?”) 
No. 9: Ne présumez pas des concessions. 
No. 10: C'est ce que les autres perçoivent qui compte. 
No. 11: Pouvoir de décision ≠ poids dans la négociation. 

No. 12: Permettez à l'autre partie de sauver la face. 
No. 13: Ne bloquez pas sur des points uniques. 

No. 14: Traitez les gens comme ils voudraient être traités. 
No. 15: Anticipez les problèmes et les moyens de les résoudre. 
No. 16: Vous pouvez exprimer de l'empathie sans pour autant vous sentir responsable.
	



Discussion de groupe sur les idées clés et leur mise en pratique


Dans l'espace prévu ci-dessous, faites une liste des idées exposées dans la présentation qui vous semblent les plus importantes et expliquez comment vous pouvez les mettre en pratique dans votre travail. Discutez ensuite de vos idées en petits groupes.
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Avec Jim Hennig
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