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| - DEUX METHODES DEDIEES A LA FORMATION D'UN TYPE NOUVEAU DE NEGOCIATEUR : -
LE NEGO-ANALYSTE

LE NEGO-ANALYSTE EST A LA FOIS UN NEGOCIATEUR CLASSIQUE ET UN ANALYSTE
COMPORTEMENTAL

FRUIT DE LA COMBINAISON INEDITE DE DEUX METHODES DISTINCTES ET D'‘EGALE IMPORTANCE
QUE SONT T.I.LN.A© « UN MODELE DE NEGOCIATION EN SITUATION CONFLICTUELLE » ET DE
« L'ANALYSE MORPHOGESTUELLE » (A.M.G.©), LE NEGO-ANALYSTE SE MONTRE EN MESURE DE
PORTER, AVEC UNE EFFICACITE DEMULTIPLIEE, UN REGARD COHERENT SUR LE JEU COMPLEXE DES
INTERACTIONS, VERBALES ET NON VERBALES, QUI PARTICIPENT A LATTEINTE DE SON OBJECTIFET
CONDITIONNENT LA QUALITE DE SA RELATION A L'AUTRE.
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LA NEGOCIATION
COOPERATIVE

T/AA

THERE IS AN ALTERNATIVE
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1. Une opposition a affirmer; )

¢ 1

1. Un point de convergence a trouver ;

g

3.Un accord a obtenir.
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T/AA * Vendre, marchander, négocier
Une opposition a|* connaissance produit et argumentaire

affirmer » passage de la vente a la négociation

= la négociation coopérative
= |e premier pas et son rapport a |I'affirmation de sa position
les trois points d'appui du processus décisionnel
une partie de cache-cache

1.Un point de |* Quiestenfacedemoi?
convergence a * leSWOT
trouver » latechnique d’émiettement du différend

I " lestechniques de maniement des objets

N> & = le paquet - le salami - la globalisation......
7 - ... = un préalable obligatoire: I'approche comportementale
i !.. LA ] |= les postures-gestes-mimiques
* |'identification des émotions
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Un accord a
obtenir

Savoir créer un climat favorable

le contact, une gestuelle majeure

un jeu de concessions-contreparties

les 7 commandements d’une concession
un jeu tactique sur un triple registre
I'obtention d'un accord

les cinq derniéres minutes

quelques regles d'or
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A L’ISSUE DE CETTE PREMIERE PARTIE, VOUS SAUREZ :

* FAIRE LA DISTINCTION FONDAMENTALE ENTRE LA VENTE ET L'ENTREE EN
NEGOCIATION ;

« CONDUIRE UNE NEGOCIATION SUR LE PLAN DES TECHNIQUES ETTACTIQUES
DE RECHERCHE D'UN ACCORD ET SUR L'OBSERVATION DES ATTITUDES DE
VOTRE INTERLOCUTEUR.

IEIDY-SPEAKING




LA NEGOCIATION
CONFLICTUELLE

THERE IS NO ALTERNATIVE

N’
« NEGOCIER AVEC QUELQU’UN QUI NE CHERCHE QU’A MAXIMISER SES GAINS »
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o \/ La marche vers |' /

Une de ces
champs et acteurs de tension

Une IDENTIFICATION des champs
et des acteurs de tension existants

Une TENSION qui s'instaure
/
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* un processus en 2 temps

= |le principe de la tension pour imposer les bases de la
négociation

= les pieges d'une tension organisée

= |'opposition - négociateur offensif - défensif

= Laneégociation de rapports de force

= la répartition de la valeur, véritable enjeu de la
négociation commerciale

» |estactiques rationnelles d’approche

* lintérét a aboutir

* la confiance dans la relation

= |es six choix tactiques d’approche qui en résultent.
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Sortir de la phase émotionnelle

la construction d'une proposition

le choix de I'angle d'attaque et des moyens
les stratégies

quand le corps se fait acteur

les profils extraverti — Introverti

les profils émotionnels identifiables

les tactiques concessionnelles

trois niveaux de confrontation et leurs effets recherches

les trois positionnements d’un négociateur
La conclusion et la prise en compte de son issue.
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A L’ISSUE DE CETTE SECONDE PARTIE, VOUS SAUREZ :

> DISPOSER D'UNE VERITABLE METHODOLOGIE D'APPROCHE EN CONTEXTE
DEGRADE.

> PASSER D'UNE SITUATION BLOQUEE A UN RENVERSEMENT POSITIF DES
RAPPORTS DE FORCES.

> JOUER TOUTE LA GAMME DES TACTIQUES POSSIBLES FACE A UN INTERLOCUTEUR
HOSTILE OU BUTE.

> REPRENDRE LA MAIN EN CAS DE SITUATION D’'INFERIORITE.

> ETRE CAPABLE, DANS DES MOMENTS DE TENSION FORTE, DE SE MENAGER DES
PHASES DE PAUSE ET DES PORTES DE SORTIE.
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Conditions tarifaires

Durée : 2 x1 jours
Montant H.T :

* Enintra-entreprise : 4500€
* Enindividuel : 1250¢€
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Merci de remplir le formulaire CONTACT

@:

o0 _s000e o o Jean-Pierre VEYRAT
o0 & 00 00000
LI ] 203, rue Alésia
75014 Paris

00 33 (0)6 07 42 18 34
contact@negorisk.com

Ll
L] 29 89 800 ae - 000 900000000
® 00 [l (111 e 0
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