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			Réussir une négociation


			

					
Problématique ? Comment défendre ses intérêts tout en prenant en compte ceux de la partie adverse de façon à obtenir un compromis satisfaisant, durable et solide ? 


					
Utilité ? Dans un contexte tant personnel que professionnel, savoir mener à bien une négociation permet de résoudre un conflit, de conclure des accords centrés sur les intérêts des deux parties et de renforcer les liens interpersonnels avec vos interlocuteurs.


					
Contexte ? Relations professionnelles, communication, argumentation, gestion de conflits, etc. 


					
FAQ ?
	Quels arguments puis-je utiliser pour plaider en faveur de la négociation ?


	Quelles règles dois-je respecter pour que la discussion soit constructive ?


	
Comment savoir si ma négociation est réussie ? 


	Comment négocier sans paraître manipulateur ?


	
Mon interlocuteur semble fermé à toutes mes tentatives de compromis, que dois-je faire ? 


	Quelles sont les caractéristiques d’un bon négociateur ?







			


			Fatiguées d’une société au pouvoir unilatéral et archihiérarchisé, les mentalités de ces trente dernières années ont évolué vers un intérêt croissant pour les principes de négociation et de coopération. La loi du plus fort est désormais révolue : pour compter sur un travail efficace et une énergie positive, il faut collaborer, créer ensemble et coécrire les règles ainsi que les projets qui balisent notre quotidien. Cette tendance se manifeste aussi bien dans le secteur professionnel que dans notre vie privée. 


			En effet, nous négocions tous les jours : pour savoir où passer les prochaines vacances de Noël, quel film aller voir au cinéma ; pour obtenir une augmentation, des horaires plus flexibles ; pour conclure un contrat favorable aux deux parties, etc. Dès lors, apprendre à exprimer son point de vue et à le défendre tout en respectant celui de son interlocuteur est primordial pour sortir d’une négociation satisfait et confiant. 


			Négocier, c’est oser s’affirmer et soulever un point de désaccord pour améliorer sa vie quotidienne ou professionnelle. C’est également se donner un objectif et une marge de manœuvre pour l’atteindre. Enfin, c’est tenter de mesurer le risque et lui comparer le bénéfice du changement. En 50 minutes, découvrez les enjeux de cette démarche et les stratégies à mettre en œuvre pour réussir vos futures négociations.


		




		

			B.a.-ba d’une négociation rondement menée


			Appréhender la négociation


			Les éléments constitutifs


			La négociation est constituée de deux éléments qui la définissent et la distinguent de tout autre acte communicationnel :


			

					une opposition ;


					et un objectif commun.


			


			Elle oppose en un face-à-face deux personnes ou deux parties, dont les intérêts divergent sur un ou plusieurs points. Contrairement à un simple débat ou à une dispute stérile, les protagonistes, poussés par un intérêt commun à se mettre d’accord, se rassemblent autour d’une table pour trouver un terrain d’entente.


			L’échange argumentatif qui a lieu au cours d’une négociation est de ce fait plus complexe et plus riche que celui d’une controverse où les acteurs se contentent de vociférer leur opinion et d’aligner des arguments sans même écouter leur interlocuteur. Par leur volonté de trouver un arrangement, les négociateurs, eux, se doivent d’être attentifs aux besoins ainsi qu’aux requêtes formulées par la partie adverse. Sans négliger leurs propres intérêts, ils doivent envisager une solution contentant les deux parties. C’est bien là toute la difficulté de la tâche.


			Quand et pourquoi négocier ?


			Afin d’améliorer notre quotidien, nous sommes tous amenés à négocier tant dans notre vie quotidienne que professionnelle. Plusieurs objectifs peuvent être à l’origine de cette démarche :


			

					résoudre un conflit (aménager une meilleure répartition des tâches ménagères entre les membres d’une famille par exemple) ;


					modifier un contrat (comme négocier une augmentation salariale, passer en 4/5e ou en mi-temps) ;


					améliorer une offre (dans le cadre d’une vente d’un bien immobilier, vendeur et acheteur doivent s’entendre sur un prix) ;


					finaliser un accord pour optimiser une collaboration (une équipe de sport et son sponsor principal négocieront l’argent alloué en fonction de la place et de la taille du logo sur le maillot porté par les joueurs). 
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