
‭FORMATION : R‬‭ÉUSSIR UNE‬‭N‬‭ÉGOCIATION COMPLEXE‬
‭ET STRATÉGIQUE‬

‭PROGRAMME DE FORMATION EN PRÉSENTIEL‬

‭Négocier sans naïveté. Décider avec lucidité. Coopérer durablement.‬

‭La négociation n’est jamais un simple échange économique.‬
‭C’est un moment clé de régulation des relations, un révélateur des jeux d’acteurs, et souvent un‬
‭déterminant majeur de la performance collective dans la durée.‬

‭Cette formation propose une approche‬‭systémique, stratégique‬‭et relationnelle‬‭de la‬
‭négociation, pour sécuriser les accords‬‭sans abîmer‬‭la relation‬‭et créer de la valeur‬‭sans‬
‭renoncer à ses intérêts‬‭.‬

‭PUBLIC CONCERNÉ‬
‭Dirigeants et membres de‬
‭COMEX‬

‭Managers et responsables‬
‭de business unit‬

‭Directeurs et responsables‬
‭achats ou commerciaux‬
‭grands comptes‬

‭Cadres amenés à conduire‬
‭des négociations à forts‬
‭enjeux‬

‭PRÉ-REQUIS‬
‭Être impliqué dans des‬
‭négociations professionnelles‬

‭Expérience managériale ou‬
‭responsabilité dans des‬
‭négociations significatives‬

‭DURÉE &‬
‭ORGANISATION‬
‭Durée : 2 jours‬
‭Durée totale : 14 heures‬

‭Format :‬
‭☑ Présentiel (Lyon –‬
‭inter-entreprises)‬
‭☑ Intra-entreprise possible‬

‭—--  OBJECTIFS PÉDAGOGIQUES‬
‭À l’issue de la formation, les participants seront capables de :‬

‭●‬ ‭Piloter des‬‭négociations à forts enjeux‬‭(financiers,‬‭stratégiques,‬
‭relationnels)‬

‭●‬ ‭Construire une‬‭stratégie de négociation robuste‬‭, étayée‬‭par‬
‭des outils éprouvés‬

‭●‬ ‭Sortir des‬‭rapports de force stériles‬‭pour créer de‬‭la valeur…‬
‭sans naïveté‬

‭●‬ ‭Lire rapidement les‬‭jeux d’acteurs et rapports de‬‭pouvoir‬
‭●‬ ‭Ajuster leur‬‭posture de négociateur‬‭face aux tensions‬‭et aux‬

‭situations complexes‬
‭●‬ ‭Aligner les‬‭acteurs internes‬‭avant, pendant et après‬‭la‬

‭négociation‬

‭—--  PROGRAMME DÉTAILLÉ‬

‭Jour 1 – Construire une stratégie de négociation solide‬

‭1. Cadrage et mise en mouvement‬
‭La formation débute par un cadrage clair du dispositif :‬
‭objectifs, règles de fonctionnement, posture attendue.‬
‭Un temps est consacré à la mise en lumière des attentes de chacun, afin‬
‭d’ancrer la formation dans les enjeux réels des participants et de créer un‬
‭cadre de confiance propice aux échanges.‬

‭2. État des lieux des pratiques de négociation‬
‭Les participants réalisent un diagnostic partagé de leurs pratiques à partir‬
‭des‬‭10 outils incontournables de la négociation‬‭.‬
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‭Taille du groupe :‬
‭Minimum : 8‬
‭Maximum : 20 participants‬

‭TARIFS‬
‭Inter-entreprises :‬
‭1 795 € HT‬‭/ participant‬

‭Intra-entreprise :‬
‭10 000 € HT / 2 jours‬

‭Organisme certifié Qualiopi.‬

‭ACCESSIBILITÉ‬
‭Formation accessible aux‬
‭personnes en situation de‬
‭handicap.‬

‭Contact référent :‬
‭contact@yukon.fr‬

‭Ce temps permet à chacun de :‬
‭●‬ ‭partir du réel et éviter les approches théoriques déconnectées du‬

‭terrain.‬
‭●‬ ‭prendre conscience de ses points d’appui et de ses zones de fragilité,‬
‭●‬ ‭partager ses expériences et ses questionnements.‬

‭3. Apports structurants sur les outils de la négociation‬
‭À partir de cet état des lieux, des apports méthodologiques ciblés sont‬
‭proposés sur les outils clés de la négociation complexe :‬
‭Les apports sont illustrés par des exemples concrets et directement reliés‬
‭aux situations vécues par les participants.‬

‭🎯  À l’issue de la première journée, les participants disposent d’une‬‭grille‬
‭de lecture claire et structurée‬‭pour préparer et piloter‬‭leurs négociations.‬

‭Jour 2 – Expérimenter, ajuster sa posture et ancrer‬

‭4. Cas pratiques : mise en œuvre des 10 outils‬
‭Les participants expérimentent concrètement via des‬‭mises en situation‬
‭réalistes‬‭, inspirées de contextes complexes, les outils‬‭étudiés la veille et‬
‭testent différentes stratégies de négociation.‬
‭Un débrief structuré permet d’identifier les leviers d’amélioration.‬

‭5. Identifier sa posture de négociateur:‬‭L’objectif‬‭n’est pas de “jouer un‬
‭rôle”, mais de‬‭développer une posture juste, lucide‬‭et efficace‬‭.‬
‭Un temps spécifique est consacré à la posture :comment je réagis sous‬
‭tension, quels sont mes réflexes dominants, comment ma posture influence‬
‭le rapport de force et la coopération.‬

‭6. Apports sur la posture du négociateur‬
‭Des apports ciblés viennent éclairer les différentes postures possibles en‬
‭négociation et leurs effets, afin d’aider chacun à ajuster sa posture en‬
‭fonction des enjeux, des interlocuteurs et des situations.‬

‭7. Atelier d’intelligence collective‬
‭Un atelier d’intelligence collective permet de traiter les attentes ou‬
‭problématiques qui n’auraient pas encore été adressées.‬
‭Les participants travaillent ensemble sur des situations concrètes,‬
‭partagent leurs expériences et co-construisent des pistes de solutions‬
‭directement applicables.‬

‭8. Plan d’action individuel‬
‭La formation se clôt par l’élaboration d’un‬‭plan‬‭d’action individuel‬‭:‬
‭identification des priorités personnelles, choix d’actions concrètes à mettre‬
‭en œuvre, engagement sur des premières étapes de mise en pratique.‬
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‭—--  MÉTHODES PÉDAGOGIQUES‬
‭●‬ ‭Apports méthodologiques structurés‬
‭●‬ ‭Études de cas‬
‭●‬ ‭Mises en situation‬
‭●‬ ‭Intelligence collective‬
‭●‬ ‭Diagnostic des pratiques‬
‭●‬ ‭Plan d’action personnalisé‬

‭—--  INTERVENANTS‬
‭Arnaud BAZIN‬‭– Expert achats & négociation‬
‭26 ans d’expérience en négociation et achats complexes. Une‬
‭maîtrise fine des outils, des tactiques et des rapports de force.‬

‭Marianne OLIVIER‬‭– Coach d’organisation & intelligence‬‭collective‬
‭15 ans d’expérience en accompagnement des transformations‬
‭managériales. Une approche systémique qui place le‬‭“qui” avant le‬
‭“quoi”‬‭, et la qualité de la relation au cœur de la‬‭performance‬
‭durable.‬

‭—--  MODALITÉS D’ÉVALUATION‬
‭Auto-positionnement en début de formation‬

‭●‬ ‭Observation en mises en situation‬
‭●‬ ‭Questionnaire de satisfaction en fin de formation‬
‭●‬ ‭Élaboration d’un plan d’action individuel‬

‭Attestation de formation délivrée.‬

‭—--  RÉSULTATS  ATTENDUS‬

‭À l’issue de la formation, les participants repartent avec :‬

‭●‬ ‭une‬‭lecture plus fine des situations de négociation‬
‭●‬ ‭des outils concrets‬‭au service de la coopération‬
‭●‬ ‭une posture plus juste face aux tensions‬
‭●‬ ‭une capacité renforcée à‬‭faire travailler les acteurs‬‭ensemble‬
‭●‬ ‭un plan d’action directement applicable dans leur contexte‬
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