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En suivant les consignes de l'animateur, discutez en petits groupes pour créer une liste de 6 à 8 caractéristiques dans un des encarts ci-dessous. Tenez-vous prêts à faire part de votre liste. APRÈS la discussion avec l'ensemble du groupe, déterminez en petits groupes les 3 caractéristiques qui vous semblent les plus notables.  








Individuellement, dressez une liste des situations de négociation que vous rencontrez au travail. Notez les négociations externes (avec vos clients, fournisseurs, prestataires de service) et internes (avec vos supérieurs, vos pairs et vos collaborateurs.)
1. ……………………………………………………………………………………………………………………………
2. ……………………………………………………………………………………………………………………………
3. ……………………………………………………………………………………………………………………………
4. ……………………………………………………………………………………………………………………………
5. ……………………………………………………………………………………………………………………………
6. ……………………………………………………………………………………………………………………………
7. ……………………………………………………………………………………………………………………………
8. ……………………………………………………………………………………………………………………………
9. ……………………………………………………………………………………………………………………………
10. ……………………………………………………………………………………………………………………………

Quelles caractéristiques de la page précédente devez-vous le plus développer pour devenir un négociateur de talent? Notez les 3 plus importantes:
1. ……………………………………………………………………………………………………………………………
2. ……………………………………………………………………………………………………………………………
3. ……………………………………………………………………………………………………………………………

Soyez prêt(e) à faire part de vos réponses au sein de votre groupe.
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   Exercice 1


 Les négociateurs de talent [Partie 1]





�Les 3 qualités primordiales des �BONS négociateurs





…………………………………………


…………………………………………


……………………………………………….…





�Caractéristiques des BONS négociateurs


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


……………………………………………………………………………….� ��








�Caractéristiques des MAUVAIS négociateurs


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………


………………………………………………………………………………………………….� ��








�Les 3 caractéristiques �les plus courantes des MAUVAIS négociateurs





…………………………………………


…………………………………………


……………………………………………….…
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   Exercice 1 (suite)


  Les négociateurs de talent [Partie 2 – Et moi?]





“Un entrepreneur se doit d'être un diplomate et un négociateur de talent. On négocie dès le saut du lit.” 





– Ajay Mirpuri, investisseur en capital-risque & entrepreneur 


 





Mon idée d’utilisation de cet exercice dans mon activité :
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managementacademy.fr – Programme Savoir-Etre : développez l’Intelligence émotionnelle de vos Managers-clés.®

