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former pour IP'emploi

Techniques et stratégies de négociation

Techniques et stratégies de négociation

Compétences comportementales du négociateur

10 facteurs clés de préparation : les 5 critéres factuels

10 facteurs clés de préparation : les 5 criteres dynamiques
Estimation du rapport de force

L'entonoir des négociations : Consulter

L'entonoir des négociations : Confronter

L'entonoir des négociations : Concrétiser

Gérer la marge de manoeuvre : HHH

Gérer la marge de manoeuvre : HH et HB

La stratégie du négociateur : art de la mansOuvre

La qualité de I'argumentation

Négociation Positive : Premiére phase de consultation
Négociation Positive : Analyse de la phase de la consultation
Négociation Positive : Phase de confrontation

Négociation Positive : Analyse de la phase de confrontation
Négociation Positive : Phase de concrétisation

Négociation Négative : Premiére phase de consultation
Négociation Négative : Analyse de la phase de la consultation
Négociation Négative : Phase de confrontation

Négociation Négative : Analyse de la phase de confrontation
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