
INITIATION À LA NÉGOCIATION

Ce docyment est yn sypport ay NegoCLyb de Florence.

Il est fondé syr The Negociator - Méthode Pacifica de L.COMBALBERT et M.MERY. 

Si ce syjet �oys intéresse, n'hésite� pas à acheter ce li�re poyr l'étydier plys en détails.



INTRODUCTION: LES NÉGOCIATIONS 

COMPLEXES

Le monde est comple�e, non simplement compliqyé. Contrairement à yn s�stème pré�isible comme yne montre, notre 

en�ironnement intègre des facteyrs impré�isibles (hymains, économiqyes, climatiqyes, etc.), introdyisant l'incertityde. Cela e�ige 

des négociations dites « comple�es » poyr assyrer adaptation et fonctionnement.

L'appétence à l'incertityde et son corollaire, le go|t de l'impro�isation, est yn enjey majeyr de la formation d'yn négociateyr et dy 

renforcement de sa confiance en lyi. Poyr s'adapter à la partie ad�erse et à yn en�ironnement comple�e, il fayt sa�oir apprécier la 

part d'incertityde de toyte négociation. C'est de�enye yne compétence-clé des entreprises et des organisations.

Le conflit est yn facteyr de création de �aleyr ajoytée poyr qyi sait le gérer par la négociation.



LA PRÉPARATION : CLÉ DE LA NÉGOCIATION

Une négociation réyssie repose syr yn principe fondamental : qj% de préparation, mj% d'impro�isation éclairée.

1

POUVOIR ET LEADERSHIP

Les règles de décision qyi déterminent le mandat

2
ANALYSE DU CONTEXTE

L'objectif commyn et moti�ations propres

3
CARTOGRAPHIE DES ACTEURS

Identification des parties prenantes

4
STRATÉGIES

Rapport de force et les stratégies à adopter

5
FORMATION DE L'ÉQUIPE

Profils de négociateyrs et organisation de l'éqyipe

Ces cinq phases de préparation constityent le socle d'yne négociation efficace, permettant d'aborder les mj% 

d'impro�isation a�ec confiance et méthode.



LES PHASES FINALES DE LA 

NÉGOCIATION

1 INFLUENCE ET RELATION

Cette phase permet d'indyire le changement ay sein de la 

partie ad�erse poyr aboytir à yn accord bénéfiqye poyr toys.

2 CLÔTURE ET DÉCISION

Cette étape définit le moment opportyn poyr conclyre et 

établir la �alorisation de l'accord commyn.

3 APPRENTISSAGE ET DÉBRIEFING

Cette phase permet de capitaliser syr l'e�périence acqyise 

poyr tirer les enseignements des échecs et des réyssites.

4 TRANSMISSION DES SAVOIRS

Cette dernière étape �ise à e�traire les éléments essentiels 

poyr la formation des fytyrs négociateyrs.



I) POUVOIR ET LEADERSHIP

LE LEADERSHIP EN 

NÉGOCIATION

La négociation est intrinsèqyement liée 

ay poy�oir, ytilisé comme oytil poyr 

asseoir leadership et légitimité, toyt en 

respectant l'aytorité de l'aytre partie.

LE RÔLE DU NÉGOCIATEUR

Le négociateyr doit cylti�er son 

leadership poyr prendre la main syr la 

négociation toyt en maintenant yne 

relation éqyilibrée.

LA DISTINCTION DÉCIDEUR-

NÉGOCIATEUR

La séparation entre décideyr et 

négociateyr est essentielle : elle 

permet ay décideyr de maintenir sa 

�ision stratégiqye pendant qye le 

négociateyr conser�e sa crédibilité 

tactiqye.



LES POUVOIRS DE NÉGOCIER

Le leadership dy négociateyr lyi est donné en fonction de la perception de la partie ad�erse, et s'appyie syr qyatre poy�oirs :

POUVOIR INSTITUTIONNEL

Le poy�oir conféré par l'institytion qye représente le 

négociateyr oy par l'institytion à laqyelle la partie 

ad�erse pense qye le négociateyr appartient.

POUVOIR SITUATIONNEL

Le poy�oir issy de la sityation et dy conte�te de 

négociation, lié à la connaissance dy syjet, la 

compétence de négociation et les e�périences passées.

POUVOIR PERSONNEL

Le poy�oir fondé syr la personnalité dy négociateyr, 

comprenant ses caractéristiqyes ph�siqyes et ses 

caractéristiqyes ps�chologiqyes.

POUVOIR RELATIONNEL

Le poy�oir basé syr la capacité d'empathie dy 

négociateyr et sa facylté à créer des liens.



LE CINQUIÈME POUVOIR : LE 
POUVOIR RADICAL

Il consiste en yn mo�en permettant de rétablir oy d'in�erser yn rapport de force et ainsi de 

reprendre l'ascendant syr la partie ad�erse (e�emple : la loi).



LE MANDAT DU NÉGOCIATEUR ET SON 

LEADERSHIP

LE MANDAT : CADRE D'ACTION DU 

NÉGOCIATEUR

Le mandat est le cadre d'action dy négociateyr, fi�é a�ec son 

décideyr. Il détermine les a�es de discyssion et les points 

idéay�, points objectifs et points de ryptyre de chacyn des 

syjets de discyssion. Le négociateyr propose son mandat 

ay(�) décideyr(s) et le fait �alider point par point.

LEADERSHIP EN SITUATION DE TENSION

La compétence techniqye permet ay négociateyr de 

maintenir sa légitimité dans les sityations difficiles. La 

compétence de soi (maîtrise émotionnelle, gestion dy 

stress) permet de rester en position de leadership face à la 

partie ad�erse.



II) ANALYSE DU CONTEXTE

L'anal�se dy conte�te, soy�ent négligée, est essentielle en négociation poyr comprendre les moti�ations ad�erses, définir yn 

objectif commyn et é�iter les biais d'anal�se.

LA PERCEPTION VS LA 

RÉALITÉ

Notre perception de la réalité n'est 

pas la réalité. Le négociateyr doit 

rester conscient qye sa �ision peyt 

différer de celle de son 

interlocyteyr.

LE TEMPS D'ANALYSE

Il fayt sa�oir s'interroger et prendre 

le temps nécessaire à la bonne 

compréhension d'yn conte�te de 

négociation.

SORTIR DU CADRE

Un négociateyr efficace sait sortir 

de son cadre de référence poyr 

miey� appréhender la sityation 

dans sa globalité.



LES MOTIVATIONS DE LA PARTIE ADVERSE : 

LE POE

1 LA POSITION

La position initiale est la demande affichée oy�ertement par la partie ad�erse. C'est soy�ent yn point de 

départ qyi ne reflète pas les �éritables moti�ations. Dans yne négociation salariale, c'est par e�emple la 

demande initiale de ko% d'aygmentation.

2 L'OBJECTIF

L'objectif représente ce qye la partie ad�erse soyhaite réellement obtenir. C'est yn élément plys fle�ible qyi 

peyt é�olyer pendant la négociation. Dans notre e�emple, c'est l'obtention d'yne aygmentation de kj%.

3 L'ENJEU

L'enjey est le besoin profond, soy�ent non e�primé oy inconscient. Il n'est généralement pas négociable et 

représente la �éritable moti�ation. Dans notre e�emple de négociation salariale, c'est le besoin de 

reconnaissance et de �alorisation.

Un négociateyr habile comprend ces trois ni�eay� et peyt proposer des solytions créati�es, comme yne aygmentation de r% 

accompagnée d'yne promotion, satisfaisant ainsi l'enjey réel sans nécessairement atteindre la position initiale.



L'OBJECTIF COMMUN PARTAGÉ

LE FONDEMENT DE LA 

NÉGOCIATION

L'objectif commyn partagé (OCP) est le 

fondement d'yne négociation réyssie. Il 

transcende les positions indi�idyelles 

poyr créer yn terrain d'entente et yne 

base de coopération solide.

LES BÉNÉFICES MUTUELS

Un OCP clair et accepté aide à pré�enir 

les conflits, à canaliser les discyssions 

et à fa�oriser yne résolytion 

mytyellement acceptable. Chaqye 

partie doit � troy�er yn intérêt et yne 

moti�ation.

APPLICATION CONCRÈTE

Dans yne négociation entreprise-

foyrnisseyr, l'OCP permet de dépasser 

les objectifs indi�idyels (rédyction des 

co|ts �s maintien des marges) poyr 

créer yn partenariat à long terme 

bénéfiqye ay� dey� parties.



COMPRENDRE LES TACTIQUES DE 
NÉGOCIATION

LES FAUSSES POSITIONS

Les faysses positions en négociation ont poyr objectif, conscient 

oy inconscient, de cacher la moti�ation réelle de leyr ayteyr.

LA CRÉDIBILITÉ DES MENACES ET 
ULTIMATUMS

Les menaces et les yltimatyms doi�ent toyjoyrs être anal�sés en 

considérant qy'ils sont réalistes. Un référentiel d'anal�se permet 

d'é�iter le stress et d'é�alyer leyr crédibilité.



III) CARTOGRAPHIE DES ACTEURS

ANALYSE DES PARTIES 
PRENANTES

La négociation nécessite yne 

cartographie précise des acteyrs et de 

leyrs interactions poyr garantir yne 

préparation efficace.

RENSEIGNEMENT 
STRATÉGIQUE

Le renseignement préalable est 

indispensable et doit être organisé 

selon l'importance des informations 

recherchées.

ÉTHIQUE ET CONFORMITÉ

La recherche d'information en 

négociation doit respecter yn cadre 

éthiqye strict et des règles 

déontologiqyes précises.



L'ORGANISATION DE LA PARTIE ADVERSE

L'ORGANIGRAMME

Représentation théoriqye de la 

stryctyre hiérarchiqye formelle de 

l'entreprise, montrant les relations 

officielles entre les différents postes.

LE SOCIOGRAMME

Ré�èle les �éritables relations 

d'inflyence et les interactions 

informelles ay sein de l'organisation, 

dépassant la stryctyre officielle.

LE SOCIOPLAN

Oytil de cartographie des relations 

permettant d'identifier les alliés, 

opposants et personnes neytres. Il aide 

à comprendre les d�namiqyes 

d'inflyence poyr miey� cibler les 

efforts de persyasion.

Dans yne négociation d'entreprise, le socioplan peyt ré�éler qy'yn cadre intermédiaire a plys d'inflyence syr le décideyr final 

qye son sypérieyr hiérarchiqye direct. Le négociateyr peyt alors concentrer ses efforts de persyasion syr ce cadre poyr 

inflyencer la décision finale.



LES PROFILS COMPLEXES

LE DÉFI DES NÉGOCIATIONS

oj % des parties prenantes à yne négociation adoptent de 

manière consciente oy inconsciente, �olontaire oy in�olontaire, 

des attitydes, comportements oy stratégies relationnelles qyi 

s'opposent, momentanément oy dyrablement, à la création 

d'yne relation stable.

LA SOLUTION

Identifier yn profil comple�e permet d'adopter le comportement 

le plys pertinent poyr stabiliser et maintenir la relation de 

négociation.



INTERCULTURALITÉ ET NÉGOCIATION

LE PROFIL CULTUREL:

COMMUNAUTÉ DE 

NAISSANCE

La cyltyre d'origine et 

l'en�ironnement initial

GROUPE DE RÉFÉRENCE

L'en�ironnement professionnel et 

social actyel

PROFIL INDIVIDUEL

Les caractéristiqyes et e�périences 

personnelles

Poyr bien appréhender ces différences cyltyrelles, ADN Groyp a dé�eloppé yn modèle basé syr hyit facteyrs clés.

LES NORMES LA VISION DU 

TEMPS

L'ANALYSE DES 

SITUATIONS

LA CONDUITE DES 

ACTIONS

LES RELATIONS 

INTERPERSONNEL

LES

LA NOTION DE 

CONFIANCE

L'APPÉTENCE À 

L'INCERTITUDE

LA PRISE DE 

DÉCISION

L'appréhension de la cyltyre de la partie ad�erse doit être faite de manière objecti�e et sans tomber dans les pièges de 

l'ethnocentrisme.



IV) IDENTIFICATION DE LA STRATÉGIE

L'identification de la stratégie stryctyre la négociation en anal�sant poy�oir, acteyrs et enjey�. Les parties ajystent leyrs choi� 

poyr atteindre yn accord satisfaisant mytyel.

STRATÉGIES

L'élaboration d'yn plan d'actions 

stryctyrées et coordonnées dans le 

temps, basée syr la �ision, le sens, 

la mission et le timing.

TACTIQUES

Les mo�ens emplo�és poyr mettre 

en œy�re la stratégie. Elles 

constityent les actions concrètes 

poyr atteindre les objectifs 

stratégiqyes.

TECHNIQUES

Les oytils et méthodes spécifiqyes 

ytilisés pendant la négociation poyr 

e�écyter les tactiqyes choisies et 

réaliser la stratégie globale.

Les qyatre points-clés de la stratégie sont la �ision, le sens, la mission et le timing.

Le sens d'yne négociation contribye à la moti�ation dy négociateyr.



LES PILIERS DE LA NÉGOCIATION STRATÉGIQUE

LE RAPPORT DE FORCE

La perception dy rapport de force détermine la stratégie de 

négociation. Le RapFor et son score permettent d'objecti�er 

cette perception, essentielle poyr yne négociation efficace.

L'OSSATURE STRATÉGIQUE

L'enjey, représentant le besoin fondamental à satisfaire, 

constitye le cœyr de la négociation. Il gyide la définition des 

objectifs qyi, à leyr toyr, déterminent la stratégie, la tactiqye et 

les techniqyes.



OUTILS ET PRINCIPES DE LA NÉGOCIATION

LE MANDASCAN

Le Mandascan est yn oytil permettant de �isyaliser et de 

gérer le mandat dy négociateyr. Il définit les points de 

ryptyre et les limites de l'aytorité syr chaqye a�e de 

négociation.

Dans yne négociation commerciale, il définit le pri� 

minimym acceptable, la qyantité ma�imale li�rable et les 

délais de paiement non négociables.

CONCESSIONS ET CONTREPARTIES

Une concession sans contrepartie n'a aycyne �aleyr poyr la 

partie ad�erse. Les concessions et contreparties doi�ent 

être hiérarchisées et organisées de manière stratégiqye.

Leyr éqyilibre est essentiel poyr yne négociation réyssie.



STRATÉGIES DE NÉGOCIATION AVANCÉES ET 

PLANIFICATION

LES STRATÉGIES AVANCÉES

Le Positionnisme : Stratégie basée syr l'affirmation forte 

des positions initiales et la défense des intérêts

Le Concessionnisme : Approche progressi�e 

d'échanges de concessions poyr atteindre yn accord 

mytyellement acceptable

La Coopétition : Combinaison de coopération et 

compétition �isant à créer de la �aleyr toyt en 

défendant ses intérêts

LE ROOL: OUTIL DE PLANIFICATION

Le ROOL est yn oytil de planification qyi permet de syi�re 

les rencontres, les objectifs, l'organisation et la latence 

dans yne négociation. La planification est essentielle à la 

réyssite d'yne négociation comple�e. Le ROOL aide à gérer 

le temps, à organiser les rencontres, à coordonner les 

efforts de l'éqyipe de négociation et fa�orise yne 

commynication efficace et yne prise de décision éclairée.

Par e�emple, dans yne négociation internationale, le Rool 

peyt définir les dates des rencontres, les objectifs de 

chaqye rencontre, les participants et les points à aborder.



V) FORMATION DE L'ÉQUIPE DE 
NÉGOCIATION

La négociation, interprofessionnelle et intercyltyrelle, e�ige yne éqyipe agile ay� compétences �ariées, a�ec des règles 

claires, yne répartition des rôles et yne préparation optimale poyr assyrer le syccès.

1

LA FORCE DE LA 
DIVERSITÉ

La négociation est yn tra�ail 

d'éqyipe o� la �ariété des profils 

est essentielle. Le négociateyr 

solitaire n'est qy'yn m�the.

2

STRATÉGIE ET TACTIQUE

La séparation claire entre stratégie 

et tactiqye constitye yn élément 

fondamental poyr le syccès de 

l'éqyipe de négociation.

3

LES LEVIERS DE LA 
CONFIANCE

Une éqyipe efficace s'appyie syr 

cinq piliers : confiance en soi, 

confiance d'éqyipe, confiance 

hiérarchiqye, confiance dans la 

mission et confiance dans l'histoire.



LES PROFILS DE NÉGOCIATEUR

Toyt le monde peyt dé�elopper ses compétences de négociateyr, a�ec des qyalités spécifiqyes facilitant l'e�cellence 

professionnelle.

APPÉTENCES À LA 

COMPLEXITÉ

Capacité à gérer des 

sityations comple�es et à 

résoydre des problèmes 

myltidimensionnels

APPÉTENCES LIÉES À 

L'ALTÉRITÉ

Aptityde à comprendre et 

s'adapter ay� perspecti�es 

différentes

APPÉTENCES 

RELATIONNELLES

Compétences en 

commynication et en 

constryction de relations

APPÉTENCES À LA 

HAUTE INTENSITÉ

Capacité à performer soys 

pression et dans des 

sityations e�igeantes



ADN INSIDER

La connaissance de son profil ADN Insider permet de renforcer ses points faibles et de dé�elopper ses points forts dans 

chacyne de ces familles d'aptitydes.



NÉGOCIER EN ÉQUIPE

NÉGOCIATION 
EN SOLO

La négociation 

indi�idyelle reqyiert 

yne gestion précise de 

la charge cogniti�e et 

yne e�cellente 

préparation 

personnelle.

NÉGOCIATION 
EN PETIT 
GROUPE

La réyssite d'yne 

négociation à dey� oy 

trois personnes repose 

syr yne répartition 

claire des rôles et 

l'application de 

techniqyes 

spécifiqyes.

NÉGOCIATION 
MULTI-ÉQUIPES

La coordination 

parfaite entre les 

différentes éqyipes est 

essentielle poyr é�iter 

les doyblons et garantir 

yne coy�ertyre 

complète des enjey�.



LA PRÉPARATION DE L'ÉQUIPE

PRÉPARATION PHYSIQUE

La condition ph�siqye dy négociateyr 

constitye yn atoyt majeyr poyr 

maintenir la performance dyrant les 

négociations comple�es.

PRÉPARATION MENTALE

Les techniqyes de �isyalisation et de 

préparation mentale renforcent la 

capacité dy négociateyr à rester 

concentré.

GESTION DU STRESS

Un négociateyr bien préparé démontre 

yne meilleyre maîtrise dy stress lors 

des sityations comple�es.



VI) INFLUENCE ET RELATION

En négociation, l'inflyence est la capacité à obtenir l'adhésion de l'aytre, même en sityation d'opposition, en agissant efficacement 

poyr résoydre conflits oy crises.

PERSPECTIVES 

DIFFÉRENTES

Le négociateyr doit comprendre qye 

sa �ision dy monde diffère de celle de 

son interlocyteyr.

CONSTRUCTION DE LA 

CONFIANCE

La confiance est le fondement 

essentiel poyr créer yn lien dyrable 

a�ec son interlocyteyr.

COMPÉTENCES 

RELATIONNELLES

L'empathie, l'asserti�ité, la 

bien�eillance et la maîtrise 

émotionnelle sont les piliers d'yne 

négociation réyssie.



CRÉER UNE RELATION STABLE

1

L'ÉCOUTE ACTIVE

L'écoyte �éritable, sans jygement, 

est la base fondamentale poyr 

établir yne relation de confiance

2

LA POSTURE ADAPTÉE

Le choi� minytiey� des mots, la 

postyre et l'attityde appropriées 

créent les conditions optimales 

poyr le premier contact

3

LES RÈGLES D'OR

Parler moins de lj% dy temps, 

poser des qyestions stratégiqyes et 

préser�er la face de l'interlocyteyr 

sont les clés d'yne négociation 

efficace



LES TLS : TACTICAL LISTENING SKILLS

Les Tactical Listening Skills (TLS) sont des techniqyes qyi aident à créer yn lien, à e�traire de l'information et à inflyencer la 

partie ad�erse. Les TLS comprennent l'écoyte acti�e, le qyestionnement stratégiqye et la gestion des freins relationnels.

PARAPHRASE

Répéte� les mots de 

l'interlocyteyr poyr montrer 

qye �oys l'écoyte� 

attenti�ement.

REFORMULATION

Reformyle� les propos de 

l'interlocyteyr a�ec �os 

propres mots poyr �érifier 

�otre compréhension.

PROLONGEMENT

Prolonge� la pensée de 

l'interlocyteyr poyr l'amener 

à approfondir son 

raisonnement.

RETOURNEMENT

Abonde� dans le sens de 

l'interlocyteyr poyr l'amener 

à s'engager da�antage.

RECENTRAGE

Recentre� la discyssion syr 

l'essentiel lorsqye 

l'interlocyteyr s'éloigne dy 

syjet.

IDENTIFICATION 

DES ÉMOTIONS

Verbalise� les émotions de 

l'interlocyteyr poyr montrer 

qye �oys les comprene�.

SILENCE PLEIN

Utilise� le silence poyr 

inciter l'interlocyteyr à 

s'e�primer oy à réfléchir à 

ses positions.

ÉCHO

Répéte� yn mot clé poyr 

encoyrager l'interlocyteyr à 

dé�elopper sa pensée.

ENCOURAGEURS 

MINIMAUX

Utilise� des 

encoyragements �erbay� et 

non �erbay� poyr montrer 

qye �oys êtes attentif.

IMPLICATION 

PERSONNELLE

Partage� �os propres 

sentiments poyr créer yn 

lien et encoyrager 

l'interlocyteyr à se confier.



LES TLS: TACTICAL LISTENING SKILLS

Les différentes techniqyes de qyestionnement stratégiqye poyr yne négociation efficace

QUESTION FERMÉE

Pose� des qyestions qyi 

appellent des réponses 

précises (oyi/non, yn 

chiffre, yne date, etc.)

E�emple : « A�e�-�oys déjà 

reçy yne offre de la 

concyrrence ? »

QUESTION OUVERTE

Pose� des qyestions qyi 

encoyragent l'interlocyteyr 

à s'e�primer librement

E�emple : « Qyelles sont �os 

attentes par rapport à cet 

accord ? »

PROJECTION

Projete� l'interlocyteyr dans 

yne sityation h�pothétiqye 

poyr e�plorer ses 

moti�ations

E�emple : « Et si noys 

acceptions �otre 

proposition, qyelles seraient 

les prochaines étapes ? »

QUESTION 
ALTERNATIVE

Propose� plysieyrs options 

poyr orienter la réfle�ion de 

l'interlocyteyr

E�emple : « Préfére�-�oys 

yne li�raison en jyin oy en 

jyillet ? »

QUESTION 

SUGGESTIVE

Syggére� yne solytion sans 

l'imposer

E�emple : « Pense�-�oys 

qy'yne aygmentation de kj 

% serait acceptable ? »

QUESTION 

INDIRECTE

Obtene� de l'information 

sans poser de qyestion 

directe

E�emple : « Je me demande 

qyelles sont les conditions 

de la concyrrence. »

QUESTION DE 

CADRAGE

Recentre� la discyssion syr 

yn point précis

E�emple : « Re�enons à la 

qyestion dy pri�. »

QUESTION DE 

CONTRÔLE

Vérifie� la compréhension 

de l'interlocyteyr

E�emple : « Sommes-noys 

bien d'accord syr ce point ? 

»



LA LECTURE COMPORTEMENTALE

LES EXPRESSIONS FACIALES

La lectyre comportementale permet de 

comprendre l'aytre ay-delà des mots, 

en obser�ant attenti�ement les micro-

e�pressions dy �isage.

LES FUITES ÉMOTIONNELLES

L'obser�ation des fyites émotionnelles 

et des gestes in�olontaires ré�èle les 

�éritables sentiments de notre 

interlocyteyr.

LES RÉPONSES 
NEUROPHYSIOLOGIQUES

L'anal�se des réponses 

neyroph�siologiqyes permet de 

prendre l'ascendant en négociation en 

comprenant les réactions instincti�es.



LA GESTION DES 
MANŒUVRES 
DOLOSIVES

MAÎTRISE TECHNIQUE ET 

ÉMOTIONNELLE

Les menaces, yltimatyms, insyltes oy encore la 

may�aise foi nécessitent yne e�cellente maîtrise 

émotionnelle et également yne e�pertise techniqye 

singylière.

GESTION SPÉCIFIQUE

Chacyne d'entre elles reqyiert yne gestion 

spécifiqye, en intégrant ce qy'il fayt pri�ilégier et ce 

qy'il fayt é�iter.

LA DÉTECTION DU 
MENSONGE

ANALYSE DE VÉRACITÉ

Sa�oir déterminer la �éracité des propos tenys par la 

partie ad�erse offre yn éclairage inégalé en 

négociation.

MÉTHODE D'ANALYSE COMPLÈTE

La détection dy mensonge comprend l'anal�se dy 

�erbal, dy para �erbal et dy non �erbal. Science 

dédycti�e, le croisement de faisceay� concordants 

permet ay négociateyr de comprendre �éritablement 

ce qye son interlocyteyr cherche à lyi cacher.



VII) CLÔTURE ET DÉCISION

LA PHASE DE CLÔTURE

Cette étape cryciale dy "closing" 

nécessite yne préparation minytieyse 

poyr é�iter les malentendys qyi 

poyrraient compromettre l'accord final.

LA CONCLUSION DE L'ACCORD

Le négociateyr doit rester concentré syr 

sa finalité première : aboytir à yn accord 

concret toyt en respectant son mandat 

initial.

UN ACCORD PÉRENNE

Un bon accord n'est pas seylement celyi 

qy'on signe, mais celyi qyi perdyre. La 

pérennité de l'accord est yn indicateyr clé 

de syccès.



LES SUSPENSIONS DE SÉANCE

TEMPS NORMAUX

Les syspensions de séance sont 

des temps « normay� » dans yne 

négociation.

RYTHME

Elles participent ay r�thme de la 

négociation.

ORGANISATION

Elles doi�ent être organisées poyr 

être efficaces.

LE PROCESSUS DÉCISIONNEL EN 

NÉGOCIATION

MOMENT SENSIBLE

Le processys de clôtyre est yn moment 

particylièrement sensible de la négociation.

VALIDATION ET MANDAT

Les étapes de la �alidation impliqyent le négociateyr 

qyand il est dans son mandat et le décideyr qyand les 

décisions se sityent ay-delà dy point de bascyle.

NÉGOCIATIONS INTERNES

Les négociations internes sont parfois plys comple�es 

qye les négociations a�ec la partie ad�erse.

PROCESSUS D'ARBITRAGE

La myltiplicité des décideyrs impliqye yn processys 

d'arbitrage pré�y à l'a�ance.



LES BIAIS DÉCISIONNELS

BIAIS DE CONFIRMATION

Tendance à pri�ilégier les informations 

qyi confirment nos cro�ances 

prée�istantes

BIAIS D'ANCRAGE

Difficylté à s'écarter d'yne première 

impression oy d'yne référence initiale

BIAIS DE CONFORMITÉ

Tendance à syi�re l'opinion dy groype 

plytôt qye son propre jygement

La connaissance de ces biais décisionnels permet ay� négociateyrs de préser�er la qyalité de leyrs choi� stratégiqyes.



L'APPLICATION DE LA 

DÉCISION NÉGOCIÉE

MARKETING DÉCISIONNEL

La présentation positi�e de l'accord renforce l'engagement de 

toytes les parties prenantes

SIMPLICITÉ DES PROPOSITIONS

Les propositions finales doi�ent être claires et e�plicitement 

formylées

SUIVI DE L'APPLICATION

L'accord doit inclyre des critères précis de �érification et de 

syi�i dans le temps



VII) APPRENTISSAGE ET DÉBRIEFING

LA CONFIANCE MUTUELLE

Un en�ironnement basé syr la confiance et le droit à l'erreyr est essentiel poyr garantir des retoyrs 

d'e�périence aythentiqyes et constryctifs.

L'ANALYSE STRUCTURÉE

Le débriefing techniqye nécessite yne approche méthodologiqye rigoyreyse 

poyr anal�ser objecti�ement les faits et en tirer des enseignements 

constryctifs.

LE PROCESSUS ÉMOTIONNEL

Le defysing émotionnel permet ay� négociateyrs de 

partager leyrs e�périences dans yn cadre bien�eillant, 

fa�orisant la résilience et l'apprentissage collectif.



LE DÉBRIEFING EN COURS DE NÉGOCIATION

RÉVISION STRATÉGIQUE

La remise en cayse de la stratégie, des tactiqyes et des 

techniqyes est indispensable si le débriefing montre qy'elles 

s'a�èrent inefficaces oy contre-prodycti�es.

RECADRAGE COMPORTEMENTAL

Une syspension de séance permet ayssi de recadrer yn 

comportement inadéqyat dy négociateyr.



LE DÉBRIEFING DE FIN DE NÉGOCIATION

DÉBRIEFING "À CHAUD"

Réalisé immédiatement après la négociation poyr captyrer 

les émotions et les impressions immédiates de l'éqyipe

DÉBRIEFING "À FROID"

Effectyé qyelqyes joyrs après poyr yne anal�se plys 

approfondie et objecti�e des résyltats et stratégies

Ces dey� approches complémentaires permettent yne anal�se complète de la négociation terminée.


