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		Introduction

		Acheter une voiture d’occasion au meilleur prix, obtenir une augmentation, décrocher la signature d’un contrat important… Autant d’occasions pour montrer vos talents de négociateur… Et vous faciliter la vie ! Alors lisez attentivement ces 50 conseils, et obtenez ce que vous voulez (ou presque) !

	

  Egalement disponible et téléchargeable dans votre magasin :


  Le management de A à Z
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		50 conseils pour mieux négocier

		Entraînez vous à négocier !

		La négociation doit vraiment être envisagée comme un jeu, et peut même en devenir un pour vous ! Et plus vous vous entrainerez, meilleur vous serez évidemment ! N’hésitez donc pas à négocier régulièrement, dès que cela est possible, que ce soit au marché, ou même dans certaines boutiques indépendantes. Les annonces sur internet peuvent également être un bon terrain d’expérimentation. Même vos proches peuvent être des adversaires d’un jour pour, par exemple, déterminer qui paiera le restaurant !

		
		Consolidez votre accord !

		Pour bien terminer une négociation, il est important de proposer une action concrète, pour consolider l’accord, ou pour le finaliser rapidement. Si par exemple vous achetez une maison, le vendeur peut renégocier son prix tant que le compromis de vente n’est pas signé. Evidemment, le fait de signer un document légal est une bonne garantie, mais ce n’est pas la seule garantie : vous pouvez aussi faire une annonce publique, ou encore organiser une réunion de suivi avec votre nouveau partenaire.

		
		Attention à ne pas vous déconcentrer !

		La conclusion d’une négociation est un moment de grande vulnérabilité pour vous comme pour votre interlocuteur. Il peut vous demander une dernière concession, faire pression ou encore reprendre un point que vous pensiez avoir résolu (mais qui était en fait resté en suspens dans un coin de sa tête…). Si vous ne voulez pas vous faire avoir, vous pouvez par exemple faire une petite pause pour vous reconcentrer (« On boit un café avant de signer ? »). Mais restez ferme dans tous les cas !

		
		La technique du « ah au fait ! »

		Cette technique doit être utilisée juste au moment de conclure, et permet bien souvent d’obtenir quelques avantages supplémentaires. Cela consiste par exemple à demander à l’autre une dernière concession avant de signer (une réduction ou un service qui à la base était en supplément etc). Car à cet instant, l’interlocuteur est normalement plus vulnérable : il est tellement content d’avoir conclu l’affaire qu’il peut accepter un peu n’importe quoi pour ne pas qu’elle lui échappe au dernier moment…

		
		Rassurez votre interlocuteur !

		Quand on négocie, il est vrai qu’on se focalise sur les prix, les délais de livraisons… Bref, sur les détails techniques. Mais quelquefois, votre interlocuteur ne veut pas accepter votre offre parce qu’il a peur ! Peur de se faire avoir, peur de regretter son achat, peur que les promesses ne soient pas tenues…Si c’est le cas, faites donc quelques offres rassurantes et qui ne vous coutent pas cher pour conclure la transaction : satisfait ou remboursé, essai avant achat, échantillon gratuit…
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