/\ Domo Saplens Mise a jour le 19 janvier 2026, page 1/2

Mener des négociations complexes

PUBLIC : RH, élus du CSE, représentants syndicaux, dirigeants

Durée : 2 jour (14Hh) Présentiel ou distanciel
Ref : CMN509

Objectifs ) ) . Metho@e.s
Etre capable de: Exposé des compétences a explorer et acquérir

Mises en situation des participants
- Structurer une négociation grace 3 une approche stratégique Cas pratiques autour de situations évoquées
- Traiter les objections de facon constructive
- Gérer les tensions ou les attitudes a risque
Pré_requis EVaantiOn
Expérience requise en négociation Elle se fait tout au long de la formation par la pratique

Module 1 Développer son comportement de négociateur

Maitriser les dynamiques de négociation distributive et intégrative
Renforcer sa capacité a convaincre

Planifier un entretien de négociation avec un séquencement efficace
Identifier ses objectifs de négociation
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Auto-diagnostic : Réflexion individuelle, déterminer ses objectifs de négociation

Réflexion collective : caractériser une négociation simple et une négociation complexe, identifier les
différences clés entre négociation distributive et intégrative

Travaux pratiques : séquencer un entretien de négociation

Module 2 Préparer sa stratégie de négociation en environnement complexe

- Comprendre les deux stratégies de négociation : directe et indirecte
- Identifier les leviers pour un rapport de force favorable

- Evaluer les critéres et pistes d'action pour influer sur la négociation
- Définir les points de mise en ceuvre de son plan de négociation

- Calibrer la communication et la posture adaptées
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Exercice d'application :

- Etablir une stratégie adaptée a partir d'études de cas

- Appliquer la stratégie d'engagement et de contréle

Mises en situation : simulation d’entretiens de négociation
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Module 3 Traiter les objections de fFagon constructive

1. Reconnaitre les différents types d'objections
2. Traiter l'objection pour faire avancer la négociation
3. Laméthode CRAC (Creuser-Reformuler- Argumenter-Controéler)

Exercice d’application :

- Reconnaitre les différents types d'objections
- Traiter l'objection pour faire avancer la négociation
-S'entrainer a utiliser la méthode CRAC

Mises en situation : simulations et entrainements au traitement des objections complexes

Module 4 Préparer une négociation en équipe

1. Impliquer les partenaires dans le processus de négociation
2. Cadrerlesroles et le périmetre de chacun
3. Gérerl'organisation

Travaux pratiques : mises en situation de négociation en équipe avec préparation des
réles de chacun

Exercice d’application en groupe : - Exercice d'application : savoir communiquer selon les différents réles
au sein de l'équipe de négociation

Module 5 Désamorcer les situations de tension

Evaluer les risques de tensions

Prévenir le passage de la tension au conflit

Appliguer un canevas de négociation en situation de fortes tensions
Techniques de gestion de situations conflictuelles
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Autodiagnostic : identifier son style de résolution de conflit

Réflexion collective : analyser son comportement a partir des négociations réalisées précédemment

Module 6 Gérer les postures déstabilisantes

1. Gérer les pratiques d'obstruction
2. Démasquer la manipulation
3. Contrecarrer le discrédit

Travaux pratiques : s'entrainer a la pratique de la négociation difficile
Mises en situation : simulations de négociations complexes en intégrant les acquis de la formation
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