Observation d’une situation de négociation

     1 : Démarrage - Repérage

	Quel est le problème et/ ou l’objet réel de la négociation ?

	

	Est-il identique pour les personnes en présence ?

	

	Quelle est l’influence du contexte sur cette négociation :

· Contexte professionnel, quelles seront les conséquences ? 

· Contexte personnel, quelles seront les conséquences ?
	

	Délais ?

	

	Comment les différents points de vue ont-ils été exprimés ?

	

	Chacun des interlocuteurs a-t-il pu exprimer son point de vue ?

	

	Chacun a-t-il repéré qu’il était entendu par l’autre et sur quoi ?

	

	Y a-t-il cohérence entre ce qui est dit par la parole et ce qui est exprimé à travers gestes, mimiques, postures ?

	


 
2 : Discussion – élaboration de proposition
	Quels sont les points de convergence ?
	

	Quels sont les points de divergence ?
	

	Quels sont les enjeux personnels de chacun ?
	

	Quels sont les points sur lesquels les interlocuteurs vont pouvoir négocier ?
	

	Les points négociables permettent-ils la formulation d’un objectif commun ?
	

	Y a-t-il échanges de propositions ?
	

	Y a –t-il des options pour sortir du cadre préétabli de la négociation en faisant appel à l’imagination constructive ?
	

	Y a-t-il échanges de contre propositions tenant compte des propositions précédentes ?
	


     3 : 
Accord et solution

	Le projet d’accord est-il en cohérence avec le but élaboré en commun dans la phase précédente ?
	

	Sur quoi porte précisément l’accord ?
	

	Cet accord lèse-t-il (et si oui, comment) l’un des interlocuteurs de la négociation ?



	

	Quelles seront les conséquences du résultat de la négociation sur les relations ultérieures entre les interlocuteurs ?



	

	Les modalités d’application (délais, engagement de chacun, etc.) sont-elles formalisées ?
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