Observation : les modes de négociation


Que fait le négociateur ?

	POUSSER

	Expliquer

Démontrer

Mener

Répéter

Clarifier

Confirmer

Définir
	Exprimer (sentiments)

Argumenter

Juger

Impliquer

Etre en désaccord

Lancer des défis

Souligner les défauts
	

	TIRER

	Ecouter 

Exploiter (idées des autres)

Avoir des idées

Abonder

Reformuler 

Clarifier (interactions)
	Clarifier (motivations) 

Faire miroir (sentiments)

Rechercher… 

la critique,

les terrains d’entente
	

	SE METTRE EN RETRAIT

	Changer de sujet

Utiliser le silence

Fuir les questions
	Eviter… 

la confrontation,

le contact,

les conflits
	

	LAISSER FAIRE

	Observer

Regarder

S’occuper d’ici maintenant

Se laisser bercer (ambiance)
	Etre malléable

S’ajuster

S’adapter

Y prendre du plaisir
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