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© OBJECTIFS DE LA FORMATION

A l'issue de cette formation, vous serez capable de :

« Savoir préparer sa négociation a travers la mise en place d’une stratégie gagnant-gagnant
« Déployer sa stratégie et entamer la négociation avec un comportement adapté

« Mettre en place les réflexes indispensables a la conclusion d'accords durables et profitables

& POUR QUI ?

« Dirigeant
« Cadre dirigeant

« Cadre supérieur appartenant a une équipe de direction qui a besoin de renforcer ses compétences de
négociateur
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i= Programme détaillé

1 / Mieux se connaitre pour mieux négocier

e Utiliser efficacement les techniques d'introspection, d'observation, de communication pour
maitriser la psychologie de la négociation

e Adapter sa communication en fonction du niveau de maturité de ses interlocuteurs

e Exploiter le vocabulaire de son interlocuteur

2 / Mettre en place une stratégie gagnant-gagnant

e Analyser les enjeux et les rapports de pouvoirs
e Distinguer pouvoir exprimé, pouvoir réel et pouvoir percu
e Batir une stratégie des "alliés" pour anticiper les résistances aux changements

e Choisir une stratégie intégrative ou distributive

3 / Négocier, c’est se préparer

e Déterminer et classer ses objectifs
e Distinguer positions et intéréts

e Envisager un maximum d’options
e Préparer ses solutions de repli

e Bien définir les réles dans une négociation a plusieurs

4 / Etablir une relation favorable a une négociation constructive

e Connaitre son styles relationnel



e Choisir des comportements facilitants

e Surmonter ses craintes et garder sa flexibilité

5 / Engager le client et conclure

e Tenir compte des mandats, le sien et celui de ses interlocuteurs

e Orienter les demandes de l'interlocuteur vers des concessions moins co(iteuses ou non
récurrentes

e Anticiper et traiter les objections en phase de conclusion
e Spécifier et verrouiller les accords

e Evaluer la satisfaction des parties prenantes

6 / Eviter les risques et les pieéges majeurs en négociation

e Sortir des impasses de |'affrontement

e Gérer la méfiance entre les acteurs

e Surmonter les tensions du face-a-face

& Approche pédagogique

«” Support Ecrit et Projection

« Exposés Interactifs, Podcasts et Vidéos

« Brainstorming et Jeux de Role

« Mises en Situation pour faciliter I'assimilation

« Cas Pratiques et Labs inclus pour leur impact opérationnel

« Test de Validation des Acquis des Connaissances



3 Prochaines dates programmées

)17 au 19 Fév. 2027 Q Présentiel - Casablanca
(114 au 16 Avr. 2027 Q Présentiel - Casablanca
109 au 11 Juin 2027 Q Présentiel - Casablanca
111 au 13 Aot 2027 Q Présentiel - Casablanca
™ 13 au 15 Oct. 2027 Q Présentiel - Casablanca

4 Autres dates possibles sur demande. Contactez-nous pour organiser une session intra-entreprise.
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