Programme séminaire négociation

TGN : Théorie générale de la négociation (présentation PowerPoint)

	Horaire
	Durée
	Commentaire
	Support

	Jour 1 - Matinée

	
	45'
	Présentation des participants
	TGN 2

	
	15'
	Objectifs du séminaire
	TGN 3

	
	1 heure
	Jeu de rôle achat d'une antiquité

· préparation : 10'

· jeu : 20'

· commentaire : 30'

Il est utile de désigner un observateur par groupe – en lui précisant son rôle et la manière de donner un feedback
	Texte dans dossier "Cas et exercice"

Schéma de synthèse dans "Cas séminaire" (Powerpoint)

	
	1 heure
	Notions générales sur la négociation
	TGN 4 à 12

	Variante
	15' 
	Notions générales sur la négociation (1)
	TGN 4 à 7

	
	45'
	Dilemme du prisonnier
	Voir "La cohésion des équipes" page 165

	
	15'
	Notions générales sur la négociation (2)
	TGN 8 à 12


	Jour 1 – Après Midi

	
	30'
	Règle 1
	TGN 13-14

	
	60'
	Cas personnels : 

· objectifs : individuel/de groupe

· préparation individuelle : 10'

· partage en trois sous-groupes : 30'

· choix d'un cas : 10'
	Fiche "préparation de cas" dans Cas et exercices

	
	45'
	Règles 2 et 3
	TGN 15 à 20

	
	30'
	Exercice "Ancrage de ressources"
	TGN 21

	
	30'
	Schéma général de la communication

Introduire les différences typologiques 
	TGN 22-23

	
	
	Les participants dont le cas a été retenu préparent une fiche technique à remettre à l'animateur le lendemain matin
	


	Jour 2 - Matinée

	
	30'
	La notion de préférence – Exercice Main droite/main gauche
	

	
	20'
	Passation du questionnaire MBTI
	Questionnaire MBTI 

	
	60'
	Présentation de la dimension E/I – Exercice "Questions E/I négo"
	Utiliser les "Types en image"

Fiche dans Cas et exercice

	
	20'
	Dépouillement du questionnaire
	

	
	15'
	Présentation de la dimension J/P 
	Types en image

	
	
	
	


	Jour 2 – Après Midi

	
	45'
	Exercice S/N (description d'un objet ou d'une photo) – Exposé
	

	
	45'
	Présentation de la dimension T/F – Exercice "Que dire ?"
	Fiche dans Cas et exercice

Tableau dans TGN 24

	
	15'
	Styles de négociation
	TGN 25

	
	30'
	Choix du type

Tour de table  : le type de chacun
	Introduction aux types psychologiques dans les organisations

	
	
	On appliquera ensuite la typologie de deux manières : 

· en relevant les exemples typiques au fur et à mesure du déroulement du séminaire

· en composant les sous-groupes de cas en fonction des types
	

	
	90'
	Cas de négociation
	L'un des cas proposés dans "Cas et exercices"

	
	
	Mise en forme des cas par l'animateur
	


	Jour 3 - 

	
	90'
	Premier cas
	

	
	45'
	Règles 4 à 8
	TGN 27 à 36

	
	90'
	Deuxième cas
	

	
	45'
	Règles 9 à 17
	TGN 37 à 49

	
	90'
	Troisième cas
	

	
	30'
	Autoévaluation

Evaluation
	Fiche "Règles de négo – autoéval" dans "Cas et exercices"
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