NEGOCIATIONS DIFFICILES

Comment se mettre dans la
tete de vos interlocuteurs ?

8\ Gilles FAVRO
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QU'EST-CE QUE LA THEORIE DE ?7

Capacite cognitive qui permet de se faire une idee explicite du contenu
inobservable des états mentaux d'autrui (croyances, intentions, désirs,
emotions..) afin dinterpréter et de prédire leurs comportements. [1] [2]
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ET NEGOCIATION

COMPREHENQION DES INTENTIONS : Capacite a deduire ce que [ autre

partie souhaite reellement atteindre, y compris ses objectifs explicites
et implicites. [3]

ANTICIPATION DES REACTIONS : Aptitude a prevoir comment [linter-
locuteur reagira a differentes propositions ou strategies de
negociation. 4]

EMPATHIE ET PERSPECTIVE : Habilete a se mettre a la place de l'autre

partie, a ressentir de lempathie pour ses preoccupations et a
comprendre sa perspective. [5)

INTERPRETATION DES SIGNAUX NON VERBAUX : Aptitude a lire et

interpreter le langage corporel, les expressions faciales, et les indices
paraverbaux qui peuvent donner des informations sur les pensees et
emotions non exprimees de l'autre partie. (e}

IDENTIFICATION DES EMOTIONS : Capacite a reconnaitre et a comprendre

les emotions de lautre partie et a utiliser cette comprehension pour
gerer efficacement la dynamique de la negociation. [7

PREDICTION DES COMPORTEMENTS - Utiliser la comprehension des éetats

mentaux des autres pour predire comment ils pourraient se
comporter dans differentes situations. (s Gilles FAVRO



QUELLES ATTITUDES, COMPETENCES,
ET CONNAISSANCES REQUISES ?

ATTITUDES

e Ecoute active. e Curiositeé.

e Empathie. e Patience.
e Observation attentive. e Auto-réflexion.
e Quverture d’esprit. e Flexibilite.

e Capacité a gérer 'ambiguite.

e Communication
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QUELLES STRATEGIES POUR SE METTRE DANS LA

TETE DE SON 7

o [9]

ECOUTE ACTIVE ET ATTENTIVE : Ecoute attentive de lautre partie,
langage, ton et nuances de la voix. Percevoir ce qui nest pas dit
directement : sous-entendus ou les preoccupations non exprimees.

OBSERVATION DU LANGAGE NON VERBAL: Langage corporel, expressions
faciales, prosodie fournissent des informations precieuses sur [etat
psychologique et emotionnel de linterlocuteur.

QUESTIONS OUVERTES : permettent de decouvrir les interéts et les
besoins sous-jacents derriere les positions exprimees, facilitant la
recherche de solutions mutuellement bénefiques.

REFORMULATION ET CLARIFICATION : reduire les tensions en montrant
un engagement envers la comprehension et la prise en compte des
perspectives de lautre partie.

UTILISATION DE LA THEORIE DE L'ESPRIT : pour inférer les intentions, les
desirs et les croyances de lautre partie, basee sur leurs paroles,
actions et reactions.

ADAPTATION ET FLEXIBILITE ¢ Une approche flexible encourage a penser
de maniere creative et a explorer une variete de solutions
potentielles. Cela est particulierement utile lorsque les solutions ne
repondent pas aux besoins des parties. Gilles FAVRO




POURQUOI SEPARER
LES PERSONNES DES ?

Pour une negociation efficace, en particulier dans des contextes a forts enjeux ou les
emotions et les relations personnelles peuvent facilement interferer avec les objectifs.
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I

- Quels sont les objectifs et besoins de mon interlocuteur ?

. Quels sont les contraintes et les facteurs qui limitent
les options de lautre partie 7

- Quels sont les intéréts sous-jacents derriere ses positions ?
- Quelles pourraient étre ses craintes ou preoccupations ?

QUESTIONS POUR SE METTRE DANS LA
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- Comment mon interlocuteur percoit-il la situation 7

' Quel est le style de communication de mon interlocuteur ?

' Quelles pourraient étre ses alternatives (son BATNA) ?

- Comment [histoire et les experiences passees de mon

interlocuteur influencent-elles sa perspective ?

-~ Quels sont ses enjeux emotionnels ?
. Comment puis-je construire une relation de confiance

avec mon interlocuteur ?
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DIAGRAMME DE NEGOCIATION BATNA POUR TROUVER LA

MEILLEURE A UN ACCORD.

Adapte de Fisher,
Ury & Patton, 1991

Position
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COMMENT CONSTRUIRE SON

IDENTIFIER TOUTES LES ALTERNATIVES : étre creatif et considerer
toutes les options, méme celles qui semblent les moins ideales.

EVALUER ET COMPARER: chaque alternative en termes de faisabilite, de
colits, de beénefices, et dimpact. Comparez-les ohjectivement pour
determiner quelle serait la meilleure option en l'absence d'accord.

EVALUER LE BATNA DE L'AUTRE PARTIE : comprendre quelles sont leurs
alternatives et leur positions de negociation.

REFORMULATION ET CLARIFICATION : reéduire les tensions en montrant

un engagement envers la comprehension et la prise en compte des
perspectives de autre partie.

DETERMINER LE SEUIL : cest-a-dire le point le moins avantageux auguel

vous eétes préet a accepter un accord. Ne concluez jamais daccord qui
est moins avantageux que votre BATNA.

COMPRENDRE LES INTERETS : et besoins sous-jacents de l'autre partie
pour evaluer comment votre BATNA peut étre percu et pour aguster

votre strategie en consequence et eviter de conclure un accord qui ne

repond pas a vos interéts.
Gilles FAVRO
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Praticien, chercheur, auteur, conferencier.
Mon travail, qui illumine mes journees, consiste a identifier,
comprendre et faire evoluer les comportements humains.

Chaque semaine, je vous apporte de robustes connaissances issues
des scences cognitives, science comportementale contextuelle,
sciences affectives et sociologie des organisations, pour vous aider a
mieux comprendre les comportements humains au travail.

Pour ne rien manquer de mes publications, suivez-moi sur [ et
nhesitez pas a minviter dans votre reseau.

Si vous souhaitez soutenir mon travail, merci de ¢\ et ©.
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