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PROGRAMME
Formation Techniques
Négociation & Influence
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Formation Techniques Négociation & Influence

Référence : CENEG458

Nombre de stagiaires max : 5

Public en situation de handicap :
Notre organisme est charté Handicap +. Chaque apprenant en situation de handicap peut effectuer une
demande d'adaptation de sa formation à l'adresse suivante : handicap@devictio.fr

Public visé :

Manager, responsable commercial, tout membre d’une équipe dirigeante.

Objectifs :

Etre capable de comprendre les enjeux et la stratégie de ses interlocuteurs afin de les influencer.

Compétences visées :

Etre capable de négocier au quotidien avec ses pairs, ses collaborateurs, des élus ou encore des IRP.
Savoir utiliser l’art de la négociation pour convaincre.
Se servir de la négociation pour construire un projet commun.

Moyens techniques et pédagogiques :

Mises en situation par le biais d’exercices.
Répétitions des manipulations pour mémoriser l’utilisation des outils présentés.
Un ordinateur par personne.
Support de cours remis sur clé USB ou en format papier à la fin de la formation.

Modalités d'évaluation :

Une évaluation pédagogique (orale et/ou écrite) est effectuée à la fin de votre formation afin d’attester
l’acquisition de connaissances.Exercice de synthèse.
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Validation de la formation :

Attestation de fin de formation envoyée par mail.

Pré-requis : Aucun prérequis n'est nécessaire.

Durée : 2 jour(s) / 14 heures

Points abordés :

Changer de paradigme : la négociation est-elle une lutte ?

Proposition d’une conception positive de la négociation
Proposition d’une posture de leader négociateur influent : comportements, attitudes et pensées
Diagnostic de l’environnement et du système de négociation

Mise en pratique

Stratégie de négociation : la préparation

Identifier, comprendre les enjeux, les besoins et les stratégies possibles de ses interlocuteurs (acheteur, élu,
leader)
Définir sa stratégie de négociation : dissocier les points négociables des points non négociables
Identifier les intérêts et le projet communs

Mise en pratique

Dans le feu de l’action : rhétorique, posture mentale, réactions et retournement

S’adapter à la psychologie et aux comportements de votre interlocuteur sur le plan personnel pour mieux
l’influencer
Résister aux pressions mentales et faire sortir votre interlocuteur de sa guerre de position en l’influençant
Créer un effet miroir positif pour retourner les arguments négatifs de manière positive

Mise en pratique

Consolider l’issue de la négociation : influencer pour construire un projet commun

Identifier et communiquer sur les points d’accord
Rappeler le sens commun, donner des signes de reconnaissance positifs et renforcer le lien
Construire un projet commun
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Mise en pratique
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NOS TARIFS

INTER dans nos locaux 1490 €* (745 €* / jour)

INTRA dans toute la France sur devis

* Nos formations ne sont pas soumises à la TVA
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