
« NÉGOCIER AVEC QUELQU’UN 

QUI NE CHERCHE QU’À 

MAXIMISER SES GAINS »

Stage de spécialisation



CE PROGRAMME EST EXCLUSIVEMENT AXÉ 

SUR LES ASPECTS RATIONNELS D’UNE 

NÉGOCIATION DE CONFLIT D’INTÉRÊTS



À l’ISSUE DE CETTE FORMATION, VOUS SAUREZ :

➢ DISPOSER D’UNE VÉRITABLE MÉTHODOLOGIE D’APPROCHE EN CONTEXTE
DÉGRADÉ.

➢ PASSER D’UNE SITUATION BLOQUÉE À UN RENVERSEMENT POSITIF DES
RAPPORTS DE FORCES.

➢ JOUER TOUTE LA GAMME DES TACTIQUES POSSIBLES FACE À UN
INTERLOCUTEUR HOSTILE OU BUTÉ.

➢ REPRENDRE LA MAIN EN CAS DE SITUATION D’INFÉRIORITÉ.

➢ DÉVELOPPER LA CONSTRUCTION DE PROPOSITIONS RATIONNELLES,
SOLIDEMENT ARGUMENTÉES.

➢ ÊTRE CAPABLE, DANS DES MOMENTS DE TENSION FORTE, DE SE MÉNAGER
DES PHASES DE PAUSE ET DES PORTES DE SORTIE.



UNE MÉTHODE OPÉRATIONNELLE À HAUTE 

VALEUR AJOUTÉE EN CONTEXTE DÉGRADÉ

LA MÉTHODE TINA S’APPLIQUE À DES OBJECTIFS

DE PRÉSERVATION D’INTÉRÊTS QUI NE

CORRESPONDENT PLUS AUX PRINCIPES D’UNE

NÉGOCIATION RAISONNÉE, NI À LA VOLONTÉ

COMMUNE D’ABOUTIR À UN ACCORD GAGNANT-

GAGNANT.



▪ Vendre, marchander, négocier
▪ les bases d’une négociation
▪ les 3 points d’appui du processus décisionnel
▪ un processus en 2 temps
▪ trois niveaux de confrontation
▪ le principe de la tension pour poser les bases de la

négociation
▪ son déclenchement et sa dynamique
▪ l’opposition de deux postures - le négociateur offensif -

le négociateur défensif
▪ les pièges d’une tension organisée

Introduction

et INSTAURATION DE LA TENSION
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▪ une partie de cache-cache
▪ le SWOT
▪ la logique commerciale
▪ la répartition de la valeur, véritable enjeu de la

négociation commerciale
▪ les tactiques rationnelles d’approche
▪ l’intérêt à aboutir
▪ la confiance dans la relation
▪ les six choix tactiques d’approche qui en résultent.

IDENTIFICATION DES CHAMPS ET DES ACTEURS DE TENSION



Temps 4: durée 2h00

▪ la construction d’une proposition
▪ le choix de l’angle d’attaque et des moyens
▪ Les stratégies
▪ la technique d’émiettement du différend 
▪ les techniques de maniement des objets
▪ le paquet - le salami - l'élargissement - la 

globalisation...... 
▪ leur principe, leur opportunité, leurs avantages, leurs 

inconvénients.

NEUTRALISATION DES CHAMPS ET DES ACTEURS DE TENSION



▪ la démarche d’ouverture 
▪ les diverses ouverture
▪ la construction d’une démarche concessionnelle 
▪ les 7 commandements d’une concession
▪ les tactiques concessionnelles
▪ les trois types de résistance 
▪ les critères d’évolution d’une négociation 
▪ sa conclusion et la prise en compte de son issue.

MARCHE VERS L’ACCORD



VOTRE GUIDE 
DE

NÉGOCIATION



Conditions tarifaires

« NÉGOCIER AVEC QUELQU’UN 

QUI NE CHERCHE QU’À 

MAXIMISER SES GAINS »

Durée : 2 jours
Montant H.T :
• En intra-entreprise : 4800€
• Strictement individuelle : 2400€

Avec remise de « T.I.N.A. Un modèle de
négociation en situation conflictuelle »



Merci de remplir le formulaire CONTACT


