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À propos du livre
Issu du prestigieux corps professoral de la Harvard Business

School, *Génie de la négociation* offre aux lecteurs des

habitudes mentales essentielles et des stratégies éprouvées

pour exceller dans toutes sortes de négociations. Que vous

soyez un négociateur expérimenté ou novice dans le domaine,

ce livre propose des idées transformantes qui amélioreront à la

fois vos compétences et votre confiance. S'appuyant sur de

vastes recherches comportementales et des expériences

concrètes avec de nombreux clients d'affaires, les auteurs

éclaircissent l'art de la négociation, fournissant des techniques

pratiques pour obtenir des résultats favorables—que ce soit

lors de la négociation de contrats de plusieurs millions de

dollars ou d'augmentations de salaire. Apprenez à identifier les

opportunités cachées, à déceler la vérité au milieu des

mensonges, et à déjouer les tactiques agressives tout en

respectant des normes éthiques. À la fin de ce guide, vous

disposerez de stratégies concrètes à portée de main—vous

préparant à naviguer efficacement dans les négociations et à

construire une réputation de génie de la négociation.
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À propos de l'auteur
Deepak Malhotra est un professeur renommé en négociation et

en résolution de conflits à la Harvard Business School, où il a

acquis une réputation grâce à ses méthodes d'enseignement

innovantes et à ses profondes connaissances sur les

dynamiques de la négociation. Avec une solide formation

académique, incluant un doctorat de l'université Harvard, il

allie expertise théorique et expérience pratique, ayant consulté

pour diverses organisations et formé des dirigeants à travers le

monde. Le travail de Malhotra dépasse le cadre de la salle de

classe, car il a écrit de nombreuses publications influentes, y

compris le livre acclamé "Génie de la négociation", qui distille

les principes clés de la négociation en stratégies concrètes. Son

approche souligne l'importance de comprendre les dimensions

psychologiques et émotionnelles dans les négociations,

rendant ses perspectives inestimables pour quiconque

cherchant à améliorer ses compétences en négociation et à

obtenir des résultats fructueux.
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Chapitre 1 Résumé : PARTIE I

Introduction : Devenir un Génie de la négociation
  

Un aperçu soulignant l'importance de développer des

compétences en négociation.

PARTIE I : LA BOÎTE À OUTILS DU
NÉGOCIATEUR
  

- 

Chapitre 1 : Revendiquer de la valeur dans la
négociation
  

Stratégies et techniques pour revendiquer efficacement de la

valeur lors des négociations.  
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- 

Chapitre 2 : Créer de la valeur dans la négociation
  

Méthodes pour créer une valeur supplémentaire pour toutes

les parties impliquées.  

- 

Chapitre 3 : Négociation d'enquête
  

Approches pour découvrir des intérêts cachés et obtenir des

résultats efficaces lors des négociations.

PARTIE II : LA PSYCHOLOGIE DE LA
NÉGOCIATION
  

- 

Chapitre 4 : Quand la rationalité échoue : Biais de
l'esprit
  

Discussion sur les biais cognitifs qui peuvent impacter les

négociations.  

- 

Chapitre 5 : Quand la rationalité échoue : Biais du
cœur
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Exploration des influences émotionnelles sur la prise de

décision et la négociation.  

- 

Chapitre 6 : Négocier rationnellement dans un
monde irrationnel
  

Stratégies pour maintenir la rationalité malgré des

comportements et des influences irrationnels.

PARTIE III : NÉGOCIER DANS LE MONDE
RÉEL
  

- 

Chapitre 7 : Stratégies d'influence
  

Techniques pour influencer efficacement les autres lors des

négociations.  

- 

Chapitre 8 :Angles morts dans la négociation
  

Identifier et traiter les angles morts courants qui entravent le

succès des négociations.  

- 

Chapitre 9 : Confrontation aux mensonges et à la
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tromperie

  

Méthodes pour reconnaître et gérer l'honnêteté dans les

négociations.  

- 

Chapitre 10 : Reconnaître et résoudre les dilemmes
éthiques
  

Conseils pour naviguer dans les défis éthiques lors des

négociations.  

- 

Chapitre 11 : Négocier depuis une position de
faiblesse
  

Stratégies pour négocier efficacement lorsqu'on est

désavantagé.  

- 

Chapitre 12 : Quand les négociations deviennent
horribles : Faire face à l'irrationalité, la méfiance, la
colère, les menaces et l'ego
  

Conseils sur la gestion des négociations difficiles

caractérisées par de fortes émotions et des conflits.
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Chapitre 2 Résumé : 

Section Résumé

Introduction à la
création de valeur

Ce chapitre souligne l'importance de créer de la valeur lors des négociations, illustré par les succès de
Richard Holbrooke grâce à sa compréhension des priorités et du timing.

Négociation
multi-thèmes

Les négociations impliquent généralement plusieurs sujets. L'affaire "Moms.com" met en évidence
comment aborder plusieurs questions peut générer une valeur ajoutée par le biais du logrolling.

Avantages du
logrolling

Le logrolling maximise la valeur en échangeant des concessions. Les négociateurs efficaces se
concentrent sur la création de gains communs plutôt que sur des avantages individuels.

Ajout de sujets à la
négociation

Introduire de nouveaux enjeux peut conduire à une plus grande création de valeur, comme offrir des
services connexes pour améliorer les résultats de la négociation.

Contrats
conditionnels

Ces contrats gèrent le risque en reliant les accords à des résultats futurs, favorisant l'honnêteté et la
sécurité dans les négociations.

Stratégies de
préparation et
d'exécution

      
        Identifier les intérêts : Comprendre ses intérêts et ceux de l'autre partie.
        Créer un système de notation : Prioriser les enjeux et quantifier leur importance.
        Calculer la valeur de réserve globale : Évaluer la valeur totale plutôt que des limites individuelles.
        Comprendre les intérêts de l'autre partie : Identifier les questions clés pour des gains mutuels
possibles.
      
    

Tactiques de
négociation

Les stratégies incluent la négociation de plusieurs sujets simultanément, faire des offres globales et tirer
parti des différences d'intérêts pour améliorer la création de valeur.

Stratégies
post-négociation

Participer à des règlements post-négociation (PSS) peut révéler d'autres opportunités de valeur,
conduisant à des améliorations de Pareto.

Conclusion L'objectif des négociations devrait être de créer de la valeur de manière collaborative plutôt que de
simplement la revendiquer, conduisant à des résultats réussis et profitables.
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Chapitre 2 : Créer de la valeur dans la négociation

*Introduction à la création de valeur*

- Ce chapitre aborde comment des négociateurs efficaces

peuvent créer de la valeur plutôt que de simplement la

revendiquer.

- Un exemple notable concerne Richard Holbrooke négociant

avec des États membres de l'ONU sur les évaluations des

États-Unis, montrant comment comprendre différentes

priorités et le timing peut mener à des accords réussis.

*Négociation multi-thèmes*

- Les négociations impliquent souvent plusieurs thèmes

plutôt qu'un seul point de désaccord.

- Le cas de "Moms.com" illustre l'importance de négocier sur

plusieurs questions et comment des solutions peuvent créer

une valeur supplémentaire pour les deux parties à travers le

logrolling : échanger des concessions sur des sujets moins

importants pour obtenir des gains sur des questions plus

critiques.

*Avantages du logrolling*

- Le logrolling permet aux parties de maximiser la valeur en

échangant sur les problèmes. Par exemple, un vendeur peut

concessionner sur le nombre de diffusions pour obtenir des
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droits de licence plus élevés.

- Les négociateurs efficaces se concentrent sur la création de

gains communs et non uniquement sur des avantages

individuels.

*Ajout de thèmes à la négociation*

- L'introduction de thèmes supplémentaires peut révéler un

potentiel de création de valeur. Par exemple, offrir des

services ou produits connexes pendant les négociations peut

mener à de meilleurs résultats pour les deux côtés.

*Contrats conditionnels*

- Les contrats conditionnels atténuent le risque d'incertitude

en permettant aux parties de lier leurs accords à des résultats

futurs, comme les réalisations d'évaluation dans la

négociation "Moms.com".

- De tels contrats offrent non seulement une sécurité, mais

encouragent également l'honnêteté concernant les attentes.

*Stratégies de préparation et d'exécution*

1. 

Identifier les intérêts
 : Reconnaître vos multiples intérêts et ceux de l'autre partie

pour créer de la flexibilité dans la négociation.

2. 

Créer un système de notation
 : Prioriser les questions en utilisant un système de notation
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pour quantifier leur importance et évaluer les compromis

potentiels.

3. 

Calculer la valeur de réserve globale du paquet
 : Déterminer une valeur d'ensemble pour un paquet de sujets

plutôt que de s'en tenir à des limites individuelles.

4. 

Comprendre les intérêts de l'autre partie
 : Identifier ce qui est le plus important pour l'autre côté afin

de trouver des opportunités d'échanges mutuellement

bénéfiques.

*Tactiques de négociation*

- 

Négocier plusieurs thèmes simultanément
 : S'engager en même temps sur plusieurs sujets facilite le

logrolling et réduit les conflits.

- 

Faire des offres globales
 : Présenter des offres englobant tous les thèmes pour clarifier

les préférences et encourager des concessions réciproques.

- 

Exploiter les différences
 : Utiliser les différences d'intérêts, de priorités et de

préférences de risque pour favoriser la création de valeur.
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*Stratégies post-négociation*

- Envisager de s'engager dans des règlements post-settlement

(PSS) pour trouver des opportunités de valeur

supplémentaires même après que des accords initiaux soient

atteints.

- Les PSS peuvent conduire à des améliorations de Pareto,

améliorant les résultats pour les deux parties.

*Conclusion*

- Dans les négociations, l'objectif ne devrait pas seulement

être de revendiquer autant de valeur que possible mais aussi

de la créer.

- Reconnaître et exploiter les opportunités de collaboration

peut considérablement améliorer le succès global d'une

négociation, conduisant à un résultat plus profitable pour

tous les impliqués.
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Exemple

Point clé:Créer de la valeur vs. Revendiquer de la

valeur

Exemple:Au lieu de se concentrer uniquement sur vos

propres gains, abordez les négociations dans le but

d'identifier des intérêts communs qui peuvent être

développés davantage.

Point clé:Engagez-vous dans une négociation

multi-sujets

Exemple:Lors de la discussion d'un accord, intégrez

divers sujets pour explorer des opportunités qui peuvent

ne pas être évidentes au départ.

Point clé:Pratiquez le logrolling de manière efficace

Exemple:Considérez les domaines où vous pouvez céder

sur des points mineurs en échange de gains significatifs

qui s'alignent avec vos objectifs globaux.

Point clé:Utilisez judicieusement les contrats

conditionnels

Exemple:Formulez des accords pour rester adaptatifs

aux circonstances imprévues, favorisant un sentiment de
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confiance et de collaboration.

Point clé:Réalisez des préparations approfondies

Exemple:Priorisez la compréhension des intérêts des

deux parties pour faciliter des discussions significatives

et obtenir de meilleurs résultats.
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Chapitre 3 Résumé : 

Créer de la valeur en négociation

Introduction à un cas de négociation complexe

En octobre 2000, l'ambassadeur des États-Unis Richard

Holbrooke a été confronté à des défis importants aux Nations

Unies concernant plus d'un milliard de dollars d'arriérés dus

par les États-Unis. Les États-Unis ont conditionné le

paiement à diverses réformes de l'ONU, notamment une

réduction de leurs évaluations. Cela a créé des complications

en raison des perceptions défavorables d'autres nations et de

la nécessité d'un consensus parmi tous les États membres de

l'ONU, ajoutant de l'urgence en raison d'une échéance

budgétaire.

Révéler les intérêts sous-jacents

Après que les négociations initiales aient échoué, l'équipe de

Holbrooke a décidé de réévaluer son approche en engageant

directement chaque pays pour comprendre leurs perspectives.
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Ils ont découvert que beaucoup étaient contraints par leurs

budgets fixes pour l'année fiscale à venir.

Redéfinir les termes de la négociation

En séparant la taille des évaluations du calendrier de

paiement, Holbrooke a proposé une réduction immédiate

pour les États-Unis mais a retardé les augmentations pour

d'autres nations jusqu'en 2002. Ce repositionnement a permis

aux deux parties de traiter leurs préoccupations principales et

a finalement abouti à un accord, démontrant qu'une

négociation efficace peut révéler des intérêts sous-jacents

supplémentaires.

Dynamique des négociations multi-thèmes

Les discussions ont évolué vers la compréhension de la

gestion des négociations complexes avec plusieurs enjeux, y

compris le moment de négocier les sujets les plus simples par

rapport aux plus difficiles et les tactiques à utiliser pour

structurer les offres. L'étude de cas suivante sur "Moms.com"

sert d'exemple de cette approche.

L'étude de cas de Moms.com

Installer l'application Bookey pour débloquer le
texte complet et l'audio
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Chapitre 4 Résumé : 
Préjugé Description Stratégies

Le préjugé du
gâteau fixe

Supposition que les ressources sont limitées, conduisant à
croire que le gain de l'un est la perte de l'autre.

Mettre en évidence les intérêts mutuels et
reformuler les négociations pour favoriser la
collaboration.

Le préjugé de
la vivacité

Concentration sur des informations dramatiques tout en
ignorant des faits moins frappants mais importants.

Mettre en place des systèmes de notation pour
des évaluations objectives et distinguer les
informations vives des moins marquantes.

Escalade non
rationnelle de
l'engagement

Engagement continu envers des stratégies échouées en
raison d'un besoin psychologique de justifier des décisions
antérieures.

Établir des stratégies de sortie et nommer un
avocat du diable pour remettre en question les
décisions.

Susceptibilité
à la mise en
cadre

L'influence de la façon dont les options sont présentées sur
la prise de décision.

Être conscient de la façon dont les offres sont
formulées et envisager des cadres alternatifs
pour les évaluations.

Résumé Le chapitre insiste sur la nécessité d'une prise de
conscience des préjugés cognitifs chez soi et chez les
autres pour de meilleurs résultats lors des négociations.

Reconnaître les préjugés cognitifs est crucial
pour une négociation efficace et la résolution de
conflits.

CHAPITRE 4

Quand la rationalité échoue : Biais de l'esprit

Dans ce chapitre, les auteurs explorent les biais systémiques

qui amènent les négociateurs à s'écarter d'une prise de

décision rationnelle. Le chapitre commence par une étude de

cas sur le lock-out de la LNH en 2004, illustrant comment

l'incapacité tant de la direction que des joueurs à négocier

intelligemment a entraîné l'annulation d'une saison entière.
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Les auteurs affirment que de nombreux échecs de

négociation sont évitables en raison des biais cognitifs—en

particulier, le biais de la tarte fixe, le biais de vivacité,

l'escalade non rationnelle de l'engagement et la susceptibilité

au cadrage.

1. Le Biais de la Tarte Fixe

Les négociateurs supposent souvent que les ressources sont

fixes, ce qui signifie que le gain d'une partie est

nécessairement la perte de l'autre. Cet état d'esprit peut

empêcher des solutions créatrices de valeur et mener à des

conflits inutiles. Les auteurs soulignent l'importance de

découvrir les intérêts mutuels et de reformuler les

négociations pour explorer des opportunités de collaboration.

2. Le Biais de Vivacité

Les individus tendent à se concentrer davantage sur les

informations saillantes et dramatiques tout en ignorant des

détails moins vifs, mais tout aussi importants. Ce biais peut

fausser les perceptions et conduire à de mauvaises décisions,

en particulier lors des négociations. Les auteurs suggèrent de

mettre en place des systèmes de notation pour évaluer les
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offres de manière plus objective et séparer les informations

vives des faits moins immédiatement perceptibles mais tout

aussi significatifs.

3. Escalade Non Rationnelle de l'Engagement

Les participants continuent souvent de s'engager dans des

stratégies échouées en raison d'un fort besoin psychologique

de justifier leurs décisions antérieures. Cela peut entraîner

des conflits croissants, des litiges coûteux et d'autres

conséquences néfastes. Les stratégies pour gérer cette

escalade comprennent l'établissement de stratégies de sortie

et la désignation d'un avocat du diable pour remettre en

question les décisions.

4. Susceptibilité au Cadrage

La façon dont les options sont présentées (cadrées) peut

influencer significativement la prise de décision. Les auteurs

présentent le “Problème de la Maladie Asiatiques” pour

démontrer comment le cadrage peut amener les individus à

faire des choix incohérents basés sur des pertes perçues par

rapport aux gains. Les négociateurs sont encouragés à être

conscients de la manière dont ils présentent les offres et à
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considérer des cadres alternatifs pour mieux évaluer leurs

stratégies.

Résumé

Le chapitre souligne que le véritable génie de la négociation

nécessite une prise de conscience non seulement de ses

propres biais, mais aussi de ceux des autres parties. En

découvrant des intérêts cachés et en évitant les pièges

cognitifs courants, les négociateurs peuvent obtenir de

meilleurs résultats. Reconnaître quand la rationalité peut

échouer—en raison de biais cognitifs—est crucial pour une

négociation efficace et la résolution de conflits.
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Exemple

Point clé:Comprendre les biais cognitifs est essentiel

pour des négociations productives.

Exemple:Imaginez que vous êtes assis en face d'un

partenaire commercial, chacun gardant farouchement sa

position, convaincu que toute concession de votre part

signifie une perte. C'est le biais du gâteau fixe qui entre

en jeu, vous conduisant à voir la négociation comme un

jeu à somme nulle. Mais que se passerait-il si vous

changiez de perspective ? En écoutant activement, vous

découvrez des objectifs communs et des synergies

potentielles, vous permettant à tous les deux de réfléchir

à des solutions créatives qui élargissent le gâteau plutôt

que de le réduire. En reconnaissant et en surmontant de

tels biais, vous pouvez transformer une négociation

potentiellement conflictuelle en un partenariat

collaboratif, atteignant ainsi un résultat

gagnant-gagnant.
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Pensée critique

Point clé:Les biais cognitifs influencent

significativement les résultats des négociations,

entravant souvent la résolution efficace des conflits.

Interprétation critique:Dans 'Génie de la négociation',

Malhotra souligne l'impact néfaste des biais cognitifs,

tels que le biais de la part fixe et le biais de vivacité, sur

la prise de décision rationnelle lors des négociations.

Bien que les auteurs prônent la nécessité d'être conscient

de ces biais pour améliorer les compétences en

négociation, on pourrait soutenir que leur perspective

sous-estime les facteurs situationnels et les dynamiques

complexes des émotions humaines dans les

négociations. D'autres chercheurs, tels que Kahneman et

Tversky, ont exploré les biais mais ont également noté

que les émotions peuvent bouleverser radicalement la

pensée rationnelle, indiquant que les biais ne peuvent

pas être entièrement abordés sans considérer le contexte

psychologique plus large (Kahneman, D., Tversky, A.

'Théorie des Perspectives : Une analyse de la décision

dans l'incertitude'). Ainsi, reconnaître le rôle des biais

est essentiel, mais il est crucial de comprendre que

l'idéalisation de la rationalité pourrait simplifier à
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Chapitre 5 Résumé : PARTIE II

Résumé du Chapitre 5 : Génie de la négociation

But de l'écoute dans les négociations
  

De nombreux négociateurs se concentrent à tort sur ce que

veut l'autre partie plutôt que de comprendre pourquoi elle le

veut. Cette approche entrave souvent les négociations. Par

exemple, Chris a amélioré les négociations avec un

fournisseur en orientant la conversation des exigences

(exclusivité vs. non-exclusivité) vers les raisons

sous-jacentes de ces exigences. Comprendre le lien personnel

du fournisseur à sa promesse envers un cousin a permis à

Chris de formuler une solution mutuellement acceptable.

Principe 2 : Chercher à réconcilier les intérêts, pas
les exigences
  

Les négociateurs devraient approfondir les intérêts

fondamentaux de chaque partie plutôt que de se limiter à

leurs exigences. Cela se manifeste dans la négociation de
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Chris où les exigences concurrentes d'exclusivité sont

devenues sans importance une fois que l'accent a été mis sur

leurs intérêts : protection contre les concurrents et respect des

promesses. Ce même principe s'applique dans des contextes

plus larges, comme la collaboration entre les campagnes d'Al

Gore et de Ralph Nader lors de l'élection de 2000, où les

deux candidats ont trouvé des objectifs communs malgré leur

concurrence pour les mêmes électeurs.

En comprenant les différents intérêts—les voix électorales

pour Gore et les voix populaires pour Nader—ils ont créé

une stratégie permettant aux électeurs d'« échanger » des

voix pour atteindre les objectifs des deux candidats.

Principe 3 : Créer un terrain d'entente avec des
alliés peu communs
  

La dynamique des campagnes peut changer, comme on le

voit lors de l'élection de 2004 où Nader a obtenu le soutien

de républicains pour siphonner des voix au candidat

démocrate John Kerry. Cette alliance inhabituelle souligne

qu'unir ses forces sur des bénéfices mutuels peut se produire

même parmi des concurrents, même si cela semble

contre-intuitif. L'acceptation par Nader des donations

républicaines illustre comment les négociations peuvent se
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développer au-delà des frontières traditionnelles, démontrant

la complexité et l'imprévisibilité de la stratégie politique et

de la négociation.
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Pensée critique

Point clé:L'Importance d'Approfondir les Intérêts

plutôt que de se Limiter aux Exigences Superficielles

Interprétation critique:Ce chapitre souligne que les

négociateurs doivent donner la priorité à la

compréhension des intérêts sous-jacents qui motivent

les exigences plutôt que de se focaliser uniquement sur

celles-ci. Bien que Malhotra soutienne que cette

approche donne de meilleurs résultats en matière de

négociation, elle peut simplifier à l'excès les

dynamiques interpersonnelles complexes. Des critiques,

comme Roger Fisher et William Ury dans leur ouvrage

fondateur 'Getting to Yes', arguent que, bien que les

intérêts soient cruciaux, comprendre l'aspect émotionnel

de la négociation est tout aussi important, suggérant

qu'un focus exclusif sur les intérêts peut négliger la

possible confusion ou le conflit inhérent aux

négociations.

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

Chapitre 6 Résumé : 

QUAND LA RAISON ÉCHOULE : LES BIAIS DE
L'ESPRIT

Aperçu du Conflit de Travail dans la LNH

- La LNH a bloqué ses joueurs en septembre 2004 en raison

de problèmes financiers, entraînant l'annulation de la saison.

- Les salaires des joueurs avaient atteint 75 % des revenus de

la ligue, la direction cherchant à mettre en place des plafonds

salariaux et des réductions.

- Les négociations entre la LNH et l'Association des joueurs

de la LNH ont finalement échoué, entraînant des pertes

significatives pour les joueurs et une image publique ternie.

Recherche sur la Décision Comportementale

- Les recherches de Daniel Kahneman ont mis en lumière les

erreurs humaines systématiques en négociation dues aux

biais.

- Les biais clés incluent le biais de tarte fixe, le biais de
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vivacité, l'escalade non rationnelle de l'engagement, et la

susceptibilité au cadrage.

Biais de Tarte Fixe

- Le biais de tarte fixe pousse les négociateurs à supposer

incorrectement qu'il y a une ressource limitée à diviser.

- Les négociations réussies révèlent souvent des opportunités

de gains mutuels qui sont négligées à cause de ce biais.

- Des exemples illustrent comment les deux parties peuvent

se concentrer sur des pertes perçues au lieu d'explorer une

création de valeur potentielle.

Biais de Vivacité

- Les individus se concentrent souvent sur des aspects

proéminents et tangibles des négociations tout en négligeant

des éléments moins vifs mais importants.

- Ce biais peut conduire à une prise de décision médiocre,

comme des étudiants de MBA mettant l'accent sur le salaire

plutôt que sur d'autres éléments cruciaux de l'offre d'emploi.

Escalade Non Rationnelle de l'Engagement

Installer l'application Bookey pour débloquer le
texte complet et l'audio
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Chapitre 7 Résumé : 
Section Résumé

Introduction à l'influence dans la
négociation

Importance de comprendre les perspectives et de persuader les autres lors des
négociations.

Stratégie 1 : Mettre en avant leurs pertes
potentielles plutôt que leurs gains

Mettez l'accent sur les pertes potentielles pour tirer parti de l'aversion à la perte
dans la prise de décision.

Stratégie 2 : Dissocier leurs gains et
agréger leurs pertes

Présentez des gains plus petits et consolidez les pertes pour améliorer la
satisfaction et réduire l'impact émotionnel.

Stratégie 3 : Utiliser la technique du «
Door in the Face »

Commencez par une demande déraisonnable ; suivez avec une demande
raisonnable pour créer une perception favorable.

Stratégie 4 : Utiliser la technique du «
Foot in the Door »

Commencez par une petite demande pour établir un engagement, puis passez à
des demandes plus importantes.

Stratégie 5 : Tirer parti du pouvoir de la
justification

Fournissez des raisons pour les demandes afin d'augmenter la conformité et la
légitimité.

Stratégie 6 : Tirer parti du pouvoir de la
preuve sociale

Montrez le soutien des autres pour influencer les négociateurs hésitants.

Stratégie 7 : Faire de petites concessions
unilatérales

De petites concessions créent un sentiment d'obligation de réciprocité
bienveillante.

Stratégie 8 : Utiliser des points de
référence pour rendre vos offres
raisonnables

Cadrez les propositions avec des comparaisons relatives pour renforcer leur
attrait.

Se défendre contre les stratégies
d'influence

Évaluez les offres sur la valeur ; séparez l'information de l'influence ; créez un
système de notation ; contestez les pensées ; évitez la pression temporelle.

Conclusion : Les limites de l'influence Équilibrez les stratégies d'influence avec la compréhension des intérêts pour une
négociation efficace.

CHAPITRE 7 : Stratégies d'Influence

Introduction à l'Influence dans la Négociation

Comprendre la perspective de l'autre partie est essentiel en
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négociation ; cependant, persuader efficacement les autres

d'accepter des propositions est tout aussi vital. Ce chapitre se

concentre sur les stratégies d'influence et les défenses contre

les tactiques d'influence utilisées par les adversaires.

Stratégie 1 : Mettre en avant leurs Pertes
Potentielles plutôt que leurs Gains

- Exploitez l'aversion à la perte en formulant les propositions

en termes de ce que l'autre partie risque de perdre plutôt que

de ce qu'elle pourrait gagner. Ce principe indique que les

pertes potentielles ont un poids plus important dans la prise

de décision.

Stratégie 2 : Désaggréger leurs Gains et Agréger
leurs Pertes

- Pour améliorer la satisfaction, présentez les bénéfices en

petites quantités tout en consolidant les pertes. Cette

approche peut rendre chaque concession plus significative et

diminuer l'impact émotionnel des pertes.

Stratégie 3 : Utiliser la Technique du “Pied dans la
Porte”

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

- Commencez par une demande importante et déraisonnable

qui est susceptible d'être rejetée, suivie d'une demande plus

petite et plus raisonnable. Cette méthode capitalise sur l'idée

de réciprocité et crée un contraste qui favorise la perception

de la demande suivante.

Stratégie 4 : Utiliser la Technique du “Pied dans la
Porte”

- Commencez par une petite demande, facilement acceptée,

pour établir un engagement, puis suivez avec des demandes

plus importantes. Cette stratégie tire parti de l'engagement

psychologique créé par l'accord initial.

Stratégie 5 : Exploiter le Pouvoir de la Justification

- Fournir un raisonnement pour vos demandes augmente

considérablement la probabilité de conformité. Même des

justifications triviales peuvent rendre vos exigences plus

légitimes et acceptables.

Stratégie 6 : Exploiter le Pouvoir de la Preuve
Sociale
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- Utilisez la validation sociale pour renforcer vos

propositions. Montrer que d'autres soutiennent ou ont accepté

des propositions similaires peut influencer des négociateurs

hésitants.

Stratégie 7 : Faire des Concessions Unilatérales
Symboliques

- De petits gestes ou concessions peuvent influencer

significativement la dynamique de négociation en créant un

sens d'obligation chez l'autre partie de retourner cette bonne

volonté.

Stratégie 8 : Utiliser des Points de Référence pour
Rendre vos Offres Raisonnables

- Formulez vos propositions à l'aide de comparaisons

relatives pour créer un contexte persuasif. Montrer comment

votre offre est un bon deal par rapport à la situation peut la

rendre plus attrayante.

Se Défendre Contre les Stratégies d'Influence
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- Préparez-vous méticuleusement pour évaluer les offres en

fonction de leur valeur plutôt que de leur présentation.

- Créez un système de notation pour des évaluations claires

des propositions.

- Séparez explicitement l'information de l'influence durant les

négociations.

- Reformulez les propositions pour évaluer leur mérite de

manière plus objective.

- Utilisez un avocat du diable pour remettre en question votre

réflexion.

- Évitez de négocier sous pression temporelle pour réduire la

susceptibilité à l'influence.

Conclusion : Les Limites de l'Influence

Bien que les stratégies d'influence puissent améliorer la

persuasion, s'y fier uniquement limite le succès de la

négociation. Un équilibre entre les tactiques d'influence et

une compréhension approfondie des intérêts de l'autre partie

est crucial pour une négociation efficace. Les chapitres à

venir aborderont des stratégies pour gérer des négociations et

des négociateurs difficiles.
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Exemple

Point clé:Comprendre l'aversion à la perte peut

transformer les négociations.

Exemple:Imaginez que vous négociez le prix d'une

voiture. Au lieu de simplement énoncer les avantages de

l'acheter, vous mettez en avant ce que l'acheteur risque

de perdre en s'en allant, comme passer à côté d'un

véhicule fiable. Vous expliquez comment les prix

augmentent, en insistant sur le fait qu'en n'achetant pas

maintenant, il manquera l'occasion d'économiser et

risque de devoir payer plus cher plus tard. Cette

technique, axée sur les pertes potentielles, exploite leur

peur du regret, les incitant à reconsidérer leur décision.

Utiliser cette stratégie peut changer leur perspective,

rendant votre offre plus attrayante alors qu'ils pèsent la

peur de la perte face à l'inconvénient potentiel

d'attendre.
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Chapitre 8 Résumé : 

Chapitre 8 : Négocier de manière rationnelle dans
un monde irrationnel

Résumé

Les biais cognitifs affectent même les négociateurs les plus

habiles, conduisant à des erreurs systématiques malgré leur

intuition et leur expérience. Reconnaître et traiter ces biais est

essentiel pour améliorer les résultats des négociations.

Le danger de l'overconfidence

Les personnes qui réussissent peuvent surestimer leurs

capacités de négociation sur la base d'un domaine

d'expérience, ce qui peut entraîner de mauvaises

performances dans d'autres secteurs. Ainsi, comprendre les

biais est crucial pour des négociations efficaces.

Développer l'expertise plutôt que l'expérience
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Une négociation efficace nécessite une compréhension

stratégique des biais plutôt que de se fier uniquement à

l'expérience. Les chercheurs en psychologie soutiennent que

l'expertise découle d'un cadre conceptuel plutôt que d'une

simple pratique répétée.

Confronter ses propres biais

Pour gérer les biais personnels, trois stratégies peuvent être

mises en œuvre :

1. 

Utiliser la pensée “Système 2” :
 Passer de la pensée intuitive (Système 1) au raisonnement

logique (Système 2) lors de négociations cruciales. Les

techniques incluent la création d'une liste Système 2,

l'évitement de la pression temporelle et la partition des

négociations sur plusieurs sessions.

2. 

Apprendre par analogie :
 Analyser les négociations passées pour en tirer des leçons,

en se concentrant sur les principes plutôt que sur des résultats

spécifiques. Faire un retour sur plusieurs négociations et

identifier des similarités structurelles.

3. 
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Adopter le point de vue de l'extérieur :
 Adopter une perspective détachée pour évaluer les décisions

de manière plus objective. Rechercher des avis externes et

évaluer les situations comme si elles arrivaient à quelqu'un

d'autre.

Confronter les biais des autres

Comprendre les biais des partenaires peut influencer de

manière significative les résultats. Les stratégies

comprennent :

1. 

Incorporer leurs biais :
 Reconnaître et s'adapter aux biais systémiques de l'autre

partie tout en élaborant des stratégies de négociation.

2. 

Aider les autres à surmonter leurs biais :
 Promouvoir une réflexion approfondie et des discussions sur

plusieurs enjeux, encourageant les adversaires à se préparer

et à penser de manière critique.

3. 

Calibrer l'information :
 Rassembler plusieurs perspectives pour déterminer

l'exactitude des informations fournies par l'autre partie, en
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évitant de se fier à des évaluations potentiellement biaisées.

4. 

Utiliser des contrats de contingence :
 Structurer des accords qui permettent aux parties de parier

sur leurs croyances concernant les résultats, tout en abordant

les biais et en protégeant les intérêts.

Avancer

La prise de conscience de ses propres biais et de ceux des

autres transforme les processus de négociation. Les individus

doivent travailler activement à intégrer des stratégies qui

atténuent les biais, assurant des pratiques de négociation

efficaces. Les prochains chapitres exploreront des approches

avancées pour des scénarios de négociation complexes.
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Chapitre 9 Résumé : PARTIE III

RÉSUMÉ DU CHAPITRE 9 : ENSEIGNEMENTS
SUR LA NÉGOCIATION

Le but de l'écoute dans la négociation
  

De nombreux négociateurs expérimentés partent du principe

que l'objectif principal de l'écoute est de comprendre les

demandes de l'autre partie. Cependant, se concentrer

uniquement sur ce que chaque côté veut peut entraver les

négociations. Comprendre les raisons sous-jacentes de ces

désirs—pourquoi ils sont souhaités—peut mener à des

résultats plus productifs. Par exemple, la négociation de

Chris avec un fournisseur est passée de la discussion des

demandes d'exclusivité à l'exploration des raisons qui les

sous-tendent, conduisant à une solution créative.

Principe 2 : Cherchez à réconcilier les intérêts, pas
les demandes
  

Les négociateurs commettent souvent l'erreur d'essayer de
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concilier des demandes opposées plutôt que d'explorer les

intérêts derrière ces demandes. En enquêtant sur les intérêts

sous-jacents, les négociateurs peuvent découvrir des voies

d'accord que des demandes apparemment incompatibles

peuvent obscurcir. Un exemple est tiré de l'élection

présidentielle américaine de 2000 où les campagnes d'Al

Gore et de Ralph Nader semblaient en opposition, mais en

examinant leurs intérêts—Gore ayant besoin de voix

électorales et Nader s'efforçant d'obtenir des voix

populaires—des opportunités de coopération sont apparues,

bien qu'ils n'aient finalement pas atteint leurs objectifs.

Principe 3 : Créez un terrain d'entente avec des
alliés inattendus
  

La dynamique entre les partisans de Gore et de Nader illustre

le potentiel de coalitions non conventionnelles. Lors de

l'élection suivante de 2004, malgré leur collaboration

précédente, le soutien financier accepté par Nader de la part

des républicains met en évidence les complexités des intérêts

en jeu. Les objectifs partagés peuvent rapidement se

dissoudre, révélant les subtilités de la négociation où des

alliances peuvent se former de manière inattendue, souvent

influencées par des besoins stratégiques plutôt que par des

Installer l'application Bookey pour débloquer le
texte complet et l'audio
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Chapitre 10 Résumé : 
Section Résumé

Titre du Chapitre Stratégies d'Influence

Concept Clé Comprendre la perspective de l'autre partie et persuader efficacement sont essentiels dans les
négociations.

Stratégies clés d'influence
      
        Mettre en avant leurs pertes plutôt que leurs gains : Concentrez-vous sur les pertes pour
motiver le comportement.
        Dissocier leurs gains et agréger leurs pertes : Décomposez les bénéfices et regroupez les
pertes pour plus d'efficacité.
        Utiliser la technique du "Porte dans la figure" : Commencez par une grande demande suivie
d'une plus petite.
        Utiliser la technique du "Pied dans la porte" : Commencez par une petite demande pour
créer un engagement avant de faire une plus grande demande.
        Exploiter le pouvoir de la justification : Utilisez "parce que" pour justifier les demandes,
même pour des raisons triviales.
        Exploiter le pouvoir de la preuve sociale : Montrez que d'autres se conforment pour
encourager un comportement similaire.
        Faire des concessions unilatérales symboliques : De petites concessions peuvent créer un
sentiment d'obligation de réciprocité.
        Utiliser des points de référence pour rendre les offres raisonnables : Présentez les demandes
dans un contexte pour un cadrage favorable.
      
    

Se défendre contre les
stratégies d'influence       

        Préparez-vous avec une analyse approfondie.
        Créez un système de notation pour une évaluation objective.
        Séparez l'information de l'influence.
        Reformulez les offres pour vous distancer d'un cadrage persuasif.
        Désignez un avocat du diable.
        Évitez de négocier sous pression temporelle.
      
    

Les limites de l'influence Compter uniquement sur l'influence peut limiter le succès ; un équilibre est nécessaire avec la
compréhension des intérêts de l'autre partie.

CHAPITRE 10
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Stratégies d'Influence

Dans ce chapitre, l'importance de comprendre la perspective

de l'autre partie dans les négociations est soulignée, ainsi que

la nécessité des compétences de persuasion efficaces. Une

négociation réussie repose non seulement sur l'écoute mais

aussi sur la capacité à "vendre" des idées, surmonter les

objections et s'attaquer à l'auto-centrisme.

Principales Stratégies d'Influence

1. 

Souligner Leurs Pertes Potentielles Plutôt Que
Leurs Gains

   - Concentrez-vous sur ce que l'autre partie risque de perdre

plutôt que sur ce qu'elle peut gagner. Des recherches

montrent que les gens sont plus motivés à éviter les pertes à

cause de l'aversion à la perte.

2. 

Dissocier Leurs Gains Et Regrouper Leurs Pertes

   - Présentez les avantages en segments réduits pour

maximiser le bonheur et combinez les pertes pour minimiser
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la douleur.

   - Faire plusieurs petites concessions peut être plus efficace

qu'une grande concession.

3. 

Utiliser La Technique du "Pied Dans La Porte" 

   - Commencez par une grande demande susceptible d'être

rejetée, suivie d'une demande plus petite et plus raisonnable.

Cette tactique crée une perception de compromis, menant à

une plus grande conformité.

4. 

Utiliser La Technique du "Pied Dans La Porte" 

   - Commencez par une petite demande pour construire un

engagement, puis suivez avec une demande plus importante.

Cette augmentation progressive des exigences est efficace en

raison de l'engagement psychologique ressenti par l'autre

partie.

5. 

Exploiter Le Pouvoir de La Justification

   - Utilisez le mot "parce que" pour justifier vos demandes,

même si la justification est triviale. Les gens ont tendance à

se conformer aux demandes lorsqu'ils les perçoivent comme
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raisonnables.

6. 

Exploiter Le Pouvoir de La Preuve Sociale

   - Montrez que d'autres s'engagent déjà dans un

comportement pour encourager la conformité. Ce principe

confirme les actions des individus en fonction de la

prévalence de celles des autres.

7. 

Faire Des Concessions Unilatérales Symboliques

   - De petites concessions peuvent induire des sentiments

d'obligation de réciprocité, conduisant à la conformité dans

les négociations.

8. 

Utiliser Des Points de Référence Pour Rendre Les
Offres Raisonnables

   - Présentez les demandes et les offres dans un contexte afin

de les encadrer favorablement par rapport à d'autres chiffres

significatifs ou à des offres antérieures.

Se Défendre Contre Les Stratégies D'Influence
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Pour se protéger des tactiques d'influence, les négociateurs

doivent :

1. Se préparer systématiquement avec une analyse

approfondie.

2. Créer un système de notation pour une évaluation

objective.

3. Séparer l'information de l'influence.

4. Reformuler les offres d'une manière qui éloigne de

l'encadrement persuasif.

5. Nommer un avocat du diable pour remettre en question les

hypothèses.

6. Éviter de négocier sous pression temporelle.

Les Limites de L'influence

Bien que les stratégies d'influence aident à la persuasion,

elles n'améliorent pas la valeur intrinsèque des idées ou des

propositions présentées. Se fier exclusivement à ces tactiques

peut limiter le succès, surtout dans des négociations

difficiles. Les négociateurs doivent équilibrer les techniques

d'influence avec une compréhension approfondie des intérêts

de l'autre partie pour créer de la valeur et naviguer dans des

scénarios difficiles, ce qui sera exploré dans les chapitres

suivants.
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Pensée critique

Point clé:L'efficacité des stratégies d'influence peut

être limitée et dépendre du contexte spécifique de la

négociation.

Interprétation critique:Bien que Malhotra souligne

l'efficacité de diverses techniques d'influence telles que

l'aversion à la perte et la preuve sociale, il est crucial de

reconnaître que ces stratégies ne s'appliquent pas

nécessairement à tous les scénarios de négociation. Par

exemple, des articles académiques sur la dynamique de

la négociation, comme ceux de Thompson (2009) ou les

travaux de Cialdini (2007), suggèrent que l'efficacité de

ces techniques peut varier énormément en fonction de

facteurs tels que la relation entre les parties négociantes,

les différences culturelles et le niveau de confiance

établi. En fin de compte, bien que la persuasion joue un

rôle essentiel, une dépendance excessive à ces tactiques

sans un véritable engagement envers les intérêts de

l'autre partie peut conduire à des accords superficiels,

car le véritable génie de la négociation réside dans la

construction de relations réciproques et la

compréhension des motivations sous-jacentes.
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Chapitre 11 Résumé : 

Chapitre 11 : Négocier depuis une position de
faiblesse

Négocier lorsque vous vous sentez impuissant peut être

accablant, comme l'illustrent divers scénarios où des

individus font face à une forte opposition lors des

négociations. Beaucoup de personnes se retrouvent dans des

situations où elles se sentent considérablement plus faibles en

raison des meilleures alternatives ou de la position plus forte

de l'autre partie. Ce chapitre explore des stratégies pour

négocier efficacement même dans de telles circonstances

difficiles.

Situations courantes de pouvoir faible

1. Des clients exerçant des pressions sur les entreprises pour

réduire les prix en menaçant de se tourner vers des

concurrents.

2. Des demandeurs d'emploi se sentant désespérés en raison

d'un manque d'offres alternatives.

3. Des individus faisant face à des poursuites judiciaires de la
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part de parties bien financées.

4. Des petites nations luttant pour faire valoir leurs intérêts

sur la scène internationale.

Stratégies pour négocier sans pouvoir

1. 

Ne pas révéler sa faiblesse
 : Gardez vos vulnérabilités secrètes. Si l'autre partie n'est pas

au courant de votre position faible, vous pourriez négocier

plus efficacement.

   

2. 

Exploiter leur faiblesse
 : Analysez les intérêts et les faiblesses de l'autre partie.

Comprendre leurs besoins peut vous aider à renforcer votre

position de négociation.

   

3. 

Identifier et mettre en avant votre proposition de
valeur distincte (DVP)
 : Reconnaissez la valeur unique que vous apportez à la table

que les concurrents ne peuvent peut-être pas offrir, et

assurez-vous que cela fasse partie de votre négociation.
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4. 

Envisager de renoncer à du pouvoir
 : Parfois, admettre votre position permet à l'autre partie

d'adoucir sa position et de réévaluer positivement ses

tactiques de négociation.

   

5. 

Élaborer une stratégie sur l'ensemble de votre
portefeuille de négociation
 : Comprenez qu'une seule négociation n'existe pas en

isolation. Évaluez le contexte plus large de plusieurs

négociations pour décider de la meilleure approche.

Renverser l'équilibre des pouvoirs

Lorsque les négociations deviennent adversariales, envisagez

d'accroître votre force en créant des coalitions avec d'autres

parties faibles. Ce souci partagé peut conduire à un équilibre

de pouvoir plus équitable. De plus, comprendre les sources

sous-jacentes de pouvoir (information, influence, relations)

peut fournir un levier.

Gérer l'irrationalité, la méfiance, la colère et les
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menaces

Un négociateur efficace doit apprendre à traiter avec des

interlocuteurs qui peuvent faire preuve de comportements

irrationnels ou ressentir des émotions intenses. 

1. 

Traiter l'irrationalité
 : Avant de qualifier quelqu'un d'irrationnel, renseignez-vous

pour savoir s'il est simplement mal informé ou contraint par

des intérêts cachés.

   

2. 

Reconstruire la confiance
 : Reconnaître que la méfiance peut provenir de différentes

sources (caractère vs. compétence), élaborez des stratégies

pour regagner la confiance par la transparence et la

communication.

   

3. 

Désamorcer la colère
 : Cherchez à comprendre pourquoi quelqu'un est en colère ;

aidez-le à exprimer ses sentiments pour revenir à des

négociations substantielles.
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4. 

Gérer les ultimatums
 : Envisagez d'ignorer les menaces et de vous concentrer sur

les éléments fondamentaux de l'accord, aidant l'autre partie à

sauver la face tout en réorientant la discussion vers les enjeux

essentiels.

Conclusion

En fin de compte, bien que négocier depuis une position de

faiblesse puisse être difficile, il est crucial de tirer parti de ses

forces et de élaborer des stratégies efficacement. Reconnaître

quand ne pas négocier, comprendre le contexte et répondre

avec sagesse aux émotions, menaces et méfiance peut mener

à des résultats réussis malgré un désavantage initial.
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Exemple

Point clé:Exploiter leurs faiblesses

Exemple:Lors d'une négociation où vous vous sentez

désavantagé, songez à un moment où vous négociiez un

salaire après avoir été écarté pour des promotions. Plutôt

que de vous concentrer uniquement sur votre besoin

d'une augmentation, vous avez décidé d'examiner la

situation actuelle de l'employeur, découvrant qu'il avait

des difficultés à retenir ses employés en raison d'un

faible moral. En mettant en avant vos contributions

uniques qui ont aidé à renforcer la cohésion de l'équipe,

vous avez souligné à quel point votre présence était

cruciale pour maintenir un environnement productif,

déplaçant ainsi l'attention sur leurs faiblesses plutôt que

sur vos vulnérabilités.
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Chapitre 12 Résumé : 

CHAPITRE 9

Faire face aux mensonges et à la deception

La deception est un aspect courant de la négociation auquel

les négociateurs doivent se préparer à faire face. Beaucoup de

gens ont menti ou ont été trompés lors de négociations, ce

qui indique que les mensonges et la deception sont souvent

attendus. Ce chapitre présente des stratégies pour faire face

aux différentes formes de deception auxquelles les

négociateurs sont confrontés.

Trois histoires de deception

1. 

Le mensonge évident
 : Rafael, un petit entrepreneur, soupçonnait qu'un client

mentait en disant qu'il avait obtenu un prix plus bas chez un

concurrent. Il a baissé son prix pour conclure l'affaire, se

sentant pressé malgré des doutes sur l'offre du concurrent.
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2. 

La deception découverte trop tard
 : Stacy, une cadre, a été mal informée sur son autorité de

décision lorsqu'elle a rejoint une start-up. Elle s'est sentie

trompée lorsque son rôle s'est avéré limité.

3. 

La deception jamais découverte
 : Thomas, un agent d'achat, a accepté un prix élevé d'un

fournisseur, croyant que c'était le plus bas, sans se rendre

compte qu'il aurait pu négocier un meilleur accord.

Ces histoires illustrent que la deception peut être directe,

trompeuse mais techniquement vraie, profonde ou subtile.

Les raisons du mensonge varient des mensonges

bienveillants aux motifs égoïstes.

Stratégies contre les mensonges et la deception

1. 

Prévenir les mensonges
 : Réduisez la tentation de mentir en apparaissant compétent

et préparé, dissuadant ainsi la malhonnêteté.

2. 

Signaler la collecte d'informations

Installer l'application Bookey pour débloquer le
texte complet et l'audio
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Chapitre 13 Résumé : 

RÉSUMÉ DU CHAPITRE 10 : RECONNAÎTRE
ET RÉSOUDRE DES DILEMMES ÉTHIQUES

Introduction

- Les dilemmes éthiques en négociation peuvent résulter de

biais inconscients plutôt que de tromperies intentionnelles.

- Des interprétations erronées des déclarations peuvent

conduire à des conflits et à des relations endommagées.

Éthique limitée

- L'éthique limitée désigne les processus psychologiques

systématiques qui conduisent les gens à agir de manière non

éthique tout en croyant être éthiques.

- Tant les négociateurs que leurs homologues sont

vulnérables à ces biais.

- Être conscient de ces pièges est essentiel pour éviter un

comportement non éthique non intentionnel.
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Conflits d'intérêts

- Les conflits d'intérêts peuvent amener les professionnels à

justifier inconsciemment des actions non éthiques en

fonction de leurs circonstances.

- Les perceptions de valeur chez l'acheteur et le vendeur

diffèrent souvent en raison de ces biais.

Problèmes avec les agents

- Les agents peuvent exacerber les conflits d'intérêts, en

priorisant souvent leurs propres intérêts au détriment de ceux

qu'ils représentent.

- La seule divulgation ne résout pas nécessairement ces

conflits et peut créer des biais supplémentaires.

Associations implicites et stéréotypes

- Les biais implicites peuvent influencer la prise de décision

sans conscience, conduisant à des pratiques discriminatoires.

- Les stéréotypes peuvent avoir un impact négatif sur les

résultats des négociations et entraver la communication

efficace.
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Création de valeur parasitaire

- Les accords qui profitent aux producteurs aux dépens des

consommateurs, qualifiés de "création de valeur parasitaire",

sont souvent illégaux et non éthiques.

- Les stratégies doivent éviter de créer de la valeur en

diminuant le bien-être des parties extérieures.

Surcharge de crédit

- La surcharge de crédit est courante, résultant de l'égoïsme

où les individus croient avoir contribué plus que la réalité.

- Cette tendance peut mettre à mal les négociations et les

relations.

Mettre en pratique

- Reconnaître les tendances non éthiques signifie prendre des

mesures concrètes pour atténuer les biais et améliorer le

comportement éthique lors des négociations. 

- Les stratégies comprennent une vigilance quant aux conflits

d'intérêts, la compréhension de la discrimination non

intentionnelle et l'analyse des impacts de la valeur créée sur

toutes les parties impliquées.
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Le Génie de la négociation éthique

- Un génie de la négociation éthique s'efforce activement

d'éliminer les comportements non éthiques non intentionnels

et reconnaît que l'éthique concerne l'amélioration de soi

plutôt que de se contenter de normes minimales.
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Chapitre 14 Résumé : 

NÉGOCIATION À PARTIR D'UNE POSITION DE
FAIBLESSE

Introduction

Les négociateurs font souvent face au défi de disposer de peu

de pouvoir ou d'alternatives, ce qui peut engendrer un

sentiment de désespoir. Ce chapitre explore les tactiques qui

peuvent être employées pour négocier efficacement depuis

une position faible, incitant à une approche systématique

pour surmonter les désavantages perçus.

Scénarios Courants de Faiblesse

- Des entreprises sous pression pour réduire leurs prix par des

clients compétitifs.

- Des chercheurs d'emploi avec peu d'alternatives négociant

leur salaire.

- Des parties menacées par des litiges coûteux.

- Des petites nations incapables de défendre leurs intérêts
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dans des accords internationaux.

Comprendre la Faiblesse

La faiblesse en négociation apparaît lorsque l'autre partie

dispose d'un bon BATNA (Meilleure Alternative à un Accord

Négocié), alors que votre BATNA est faible. Beaucoup de

négociateurs paniquent ou acceptent un résultat négatif au

lieu de chercher activement de meilleurs résultats. Ceux qui

maintiennent leur attention sur la stratégie peuvent obtenir

des résultats favorables malgré les défis.

Stratégies pour Négocier Sans Pouvoir

1. 

Ne Révélez Pas Votre Faiblesse
: Il est essentiel de maintenir une perception de force même

lorsque votre position est faible. Évitez de divulguer votre

désespoir lors des négociations.

2. 

Exploitez Leur Faiblesse
: Identifiez et mettez en avant les faiblesses de l'autre partie,

en ajustant votre approche pour souligner la valeur que vous

apportez à l'accord.
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3. 

Identifiez Votre Proposition de Valeur Distincte
: Même dans des négociations centrées sur le prix, découvrez

et promouvez ce qui vous distingue de vos concurrents,

améliorant ainsi la valeur perçue de votre offre.

4. 

Envisagez de Renoncer au Pouvoir
: Si votre pouvoir est minimal, adopter une approche moins

agressive peut donner des résultats plus favorables, car cela

peut encourager l'autre partie à adoucir ses exigences.

5. 

Stratégisez sur l'ensemble de Votre Portefeuille de
Négociation
: Évaluez votre position de négociation par rapport à votre

stratégie commerciale globale. Cette vue d'ensemble peut

éclairer des prises de décision plus stratégiques, permettant

de prendre des risques.

Déranger l'Équilibre du Pouvoir

Pour inverser efficacement la situation face à un adversaire

plus fort, envisagez les stratégies suivantes :

1. 

Construisez des Coalitions avec d'Autres Parties
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Faibles

: S'allier avec ceux qui se trouvent dans des situations

similaires peut renforcer votre pouvoir de négociation.

2. 

Exploitez Votre Extrême Faiblesse
: Parfois, même la faiblesse peut être une source de pouvoir

si vous pouvez démontrer que l'autre partie a besoin de vous

en tant que partenaire.

3. 

Comprenez et Attaquez la Source de Leur Pouvoir
: Identifiez les éléments qui confèrent de la force à l'autre

partie et cherchez des moyens de les affaiblir, changeant ainsi

la dynamique de la négociation.

Conclusion

La faiblesse en négociation peut être gérée en reconnaissant à

la fois vos propres forces et les vulnérabilités de l'autre

partie. Ceux qui exploitent une préparation systématique, une

pensée stratégique et la création de coalitions peuvent

naviguer plus efficacement dans des négociations difficiles,

transformant leurs faiblesses en opportunités de succès.

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

Chapitre 15 Résumé : 

Lorsque les négociations deviennent difficiles :
Gérer l'irrationalité, la méfiance, la colère, les
menaces et l'ego

Aperçu de la crise des missiles de Cuba

- La crise des missiles de Cuba, qui s'est déroulée du 16 au

28 octobre 1962, a marqué un moment décisif qui a conduit

les États-Unis et l'Union soviétique au bord de la guerre

nucléaire.

- La crise a débuté lorsque des avions espions américains ont

découvert des missiles soviétiques à Cuba, contredisant les

assurances précédentes des responsables soviétiques.

- Les menaces et contre-menaces ont intensifié la tension

émotionnelle et la méfiance, amenant les dirigeants, en

particulier les présidents John F. Kennedy et Nikita

Khrouchtchev, à se concentrer sur l'évitement des erreurs de

calcul pouvant mener à la guerre.

L'importance de comprendre l'adversaire
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- Kennedy a donné la priorité à la compréhension des besoins

et de la perspective de Khrouchtchev, croyant que s'ils

pouvaient éviter l'humiliation, ils pourraient négocier la paix

efficacement.

- L'accord final a impliqué le retrait des missiles soviétiques

de Cuba, en échange d'une promesse américaine de ne pas

envahir Cuba et du retrait des missiles américains de

Turquie.

Gérer l'irrationalité dans les négociations

- Le comportement "irrationnel" peut souvent être un

étiquetage incorrect ; les négociateurs doivent chercher à

comprendre les véritables motivations et contraintes de leur

homologue.

    - 

Erreur 1 : Mal informé, pas irrationnel.
 Parfois, le comportement découle d'un manque d'information

plutôt que d'une pensée irrationnelle.

    - 

Erreur 2 : Contraintes cachées.
 Des facteurs tels que la pression temporelle ou des

promesses externes pourraient limiter la capacité à faire des

Installer l'application Bookey pour débloquer le
texte complet et l'audio
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Chapitre 16 Résumé : 

CHAPITRE 13 : Quand ne pas négocier

Introduction au concept

Ce chapitre aborde des situations où la négociation n'est pas

la meilleure option, en utilisant l'histoire d'un professeur

d'économie de Harvard qui a tenté de plaider sa cause tout en

prenant illégalement du fumier d'une ferme. Son manque de

conscience de la gravité de la situation l'a conduit à tenter de

négocier alors que cela était inapproprié.

Les erreurs du professeur

- Le professeur a sous-estimé les implications légales et

relationnelles de ses actions.

- Il s'est appuyé sur ses compétences en négociation au lieu

de reconnaître qu'il était dans une position de négociation

désavantageuse.

- Ignorant son mauvais BATNA (meilleure alternative à un

accord négocié), il a mal géré la situation, qui a rapidement
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dégénéré.

Quand éviter la négociation

1. Si les coûts de la négociation dépassent les avantages

potentiels.

2. Lorsque votre BATNA est faible et connu de l'autre partie.

3. Quand la négociation pourrait envoyer le mauvais message

(comme la cupidité ou la méfiance).

4. Si le danger potentiel pour la relation dépasse les

avantages.

5. Lorsque négocier est culturellement inapproprié.

6. Si votre BATNA est meilleur que la meilleure offre de

l'autre partie.

La valeur du temps dans la négociation

Max, un professeur de négociation, a appris que le temps est

souvent plus précieux que les économies réalisées lors de

négociations mineures, comme illustré lorsque lui et sa

femme ont perdu du temps à marchander pour un trajet en

taxi. La leçon souligne l'importance de privilégier les

opportunités significatives plutôt que de petits

marchandages.
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Exemples de mauvais BATNA

De nombreux étudiants de Harvard cherchaient des conseils

sur les offres d'emploi mais se trouvaient généralement dans

une situation avec une seule offre. Les auteurs suggèrent

d'accepter les offres puis de demander l'ajustement des

termes, car négocier depuis une position de faiblesse aboutit

généralement à de mauvais résultats.

Signaux dans la négociation

L'exemple de Steve, qui s'est vu offrir une promotion, illustre

la nécessité d'évaluer quand négocier. Il a choisi de ne pas

discuter de son salaire, pensant que cela enverrait le mauvais

signal sur ses motivations. Cela lui a permis de se concentrer

sur la construction de la confiance et l'établissement d'une

relation avec son nouvel employeur.

Dommages aux relations

L'expérience de Sharon et Mark avec un constructeur a mis

en évidence les risques d'une négociation trop agressive sur

le prix, ce qui a conduit à une rupture de leur relation

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

professionnelle et à des résultats défavorables dans des

transactions ultérieures. Cela a souligné l'importance de

maintenir les relations plutôt que de se concentrer

uniquement sur l'obtention de la meilleure offre initiale.

Considérations culturelles

Les tactiques de négociation qui fonctionnent dans une

culture peuvent échouer dans une autre. Il est essentiel d'être

conscient des différences culturelles et de se préparer en

conséquence, même en demandant des conseils lorsqu'on

n'est pas sûr des normes dans de nouveaux environnements.

ZOPA - Zone de possible accord

Parfois, s'éloigner d'une négociation est plus bénéfique,

surtout si votre BATNA dépasse toute offre des adversaires.

Conclusion

La négociation est une compétence précieuse, mais savoir

quand l'appliquer est tout aussi important. Le chapitre

exhorte les lecteurs à considérer soigneusement le contexte,

la dynamique relationnelle et les alternatives disponibles

lorsqu'ils se trouvent face à une situation de négociation.
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Chapitre 17 Résumé : 

CHAPITRE 17 : LE CHEMIN VERS LE GÉNIE

Introduction à l'expertise

Certaines personnes confondent expérience et expertise en

négociation. Il y a une différence significative : l'expérience

provient de la répétition, tandis que l'expertise combine

l'expérience avec une compréhension stratégique.

Reconnaître cette distinction est crucial sur le chemin pour

devenir un génie de la négociation.

Attributions externes vs. internes

Lors de l'évaluation des négociations passées, les gens

attribuent souvent de mauvais résultats à des facteurs

externes échappant à leur contrôle, plutôt que de reconnaître

leurs propres lacunes. Cette tendance entrave l'apprentissage

et l'amélioration des compétences de négociation.

Reconnaître ses erreurs personnelles est essentiel pour la

croissance.
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Changement progressif

La quête de la perfection peut nuire au progrès. Il est vital

d'adopter des changements incrémentaux pour éviter d'être

submergé. Comprendre et anticiper les obstacles au

changement, tels que la peur du risque et le confort avec le

statu quo, peut faciliter le chemin vers l'amélioration.

Étapes pratiques pour s'améliorer

1. Rassembler les stratégies et tactiques apprises dans le

livre.

2. Consacrer du temps chaque semaine à réfléchir et à

intégrer un concept.

3. Discuter des stratégies avec des pairs pour obtenir des

idées et de la confiance.

4. Planifier des stratégies spécifiques pour les négociations à

venir.

5. Réfléchir à l'efficacité des stratégies employées après les

négociations.

6. Revenir régulièrement au livre pour découvrir de nouvelles

idées.
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Créer un environnement favorable

La culture organisationnelle et les structures de rémunération

peuvent entraver la mise en œuvre des stratégies de

négociation. Les dirigeants doivent être conscients de ces

dynamiques et travailler à créer un environnement propice à

des pratiques de négociation efficaces.

Élargir les contextes de négociation

Au départ, on peut considérer la négociation comme limitée à

un ensemble spécifique de circonstances, telles que les

négociations salariales ou l'achat d'une voiture. Cependant, à

mesure que les compétences se développent, le champ des

scénarios négociables s'élargit. Finalement, les principes de

négociation peuvent être appliqués largement à diverses

interactions personnelles et professionnelles.

Atteindre le génie de la négociation

Le génie de la négociation est accessible pour presque tout le

monde. Il s'agit moins de talent inné que de la capacité à

adapter ses croyances et perspectives. En appliquant les

principes appris, les individus peuvent exceller dans les
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négociations et atteindre des résultats favorables de manière

cohérente. Les auteurs encouragent les lecteurs à s'engager

dans ce processus transformateur.
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Meilleures phrases du Génie de la
négociation par Deepak  Malhotra avec
numéros de page
Voir sur le site de Bookey et générer de belles images de citation

Chapitre 1 | Phrases des pages 410-411

1.Les négociateurs les plus réussis sont ceux qui

savent à la fois créer et revendiquer de la valeur

lors d'une négociation.

2.La préparation est la clé d'une négociation efficace.

3.La négociation est un jeu d'influence et de personnalité.

4.Des négociations réussies résultent souvent de la capacité à

influencer les autres et à s'adapter à leurs styles de

négociation.

5.Les grands négociateurs savent quand insister et quand

faire preuve de retenue.

Chapitre 2 | Phrases des pages 412-527

1.La négociation implique souvent des compromis,

mais il ne s'agit pas de compromis.

2....négocier plusieurs questions simultanément... car
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négocier une question à la fois élimine la possibilité de

faire des échanges.

3.Votre objectif doit être de maximiser la valeur.

4.Plus il y a de sujets à discuter, plus il est probable que

chaque partie obtienne ce qu'elle valorise le plus.

5.Créer de la valeur n'est pas seulement ce qu'un 'bon'

négociateur fait quand elle se soucie de l'autre partie.

6.Même les négociateurs les plus intéressés doivent compter

sur les autres pour satisfaire leurs propres intérêts.

7.Un système de scoring offre un moyen d'organiser vos

intérêts et priorités afin que vous puissiez répondre à ces

questions de manière efficace.

8.L'acte d'échanger entre les sujets est appelé logrolling.

9.Les génies de la négociation ne s'arrêtent pas après avoir

créé de la valeur pendant la négociation ; ils continuent à

rechercher des améliorations de Pareto même après la

signature de l'accord.

10.Rappelez-vous : pour prendre ce qui est là, vous devez

travailler avec l'autre partie pour faire ce qui est là.
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Chapitre 3 | Phrases des pages 528-584

1.Ce n’est que lorsque les négociateurs ont cessé de

discuter sur une question divisive (la taille de

l'évaluation) et élargi leur focus pour inclure la

question du timing qu'ils ont pu conclure un

accord.

2.L'acte d'échanger sur différents enjeux s'appelle le

logrolling.

3.Votre objectif devrait être de maximiser la valeur.

4.Dans la négociation, vous devriez envisager de céder

quelque chose que vous valorisez – même à quelqu'un dont

vous vous moquez – si cette personne y accorde plus de

valeur que vous.

5.Les négociateurs doivent saisir chaque opportunité de créer

de la valeur.

6.Votre négociation ne devrait pas se terminer lorsque

l'accord est signé – elle devrait se terminer lorsque vous

avez épuisé toutes les options de création de valeur.

7.Pour tirer parti de ce qui est présent, vous devez travailler
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avec l'autre partie pour faire de ce qui est là.
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Chapitre 4 | Phrases des pages 585-1008

1.Ne vous contentez pas de demander quoi -

demandez pourquoi.

2.Concentrez-vous sur la réconciliation des intérêts, pas des

demandes.

3.Ils ne sont pas irrationnels ; ils sont mal informés.

4.Vous n'êtes pas stupide ; vous êtes juste ignorant. Si vous

étiez stupide, nous ne pourrions pas faire grand-chose.

Mais l'ignorance, nous pouvons y remédier.

5.Si vous voulez quelque chose, demandez plus que ce que

vous voulez.

6.Lorsque les deux parties ont de faibles BATNA, beaucoup

de valeur est créée lorsqu'elles parviennent à un accord.

7.Les génies de la négociation ne supposent pas qu'ils sont à

l'abri des biais.

8.Si vous me poussez trop fort, vous me détruirez - et perdrez

un partenaire créateur de valeur.

Chapitre 5 | Phrases des pages 1009-1018

1.La raison : se concentrer trop sur ce que les gens
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veulent détourne votre attention de la découverte

des raisons pour lesquelles ils le veulent.

2.L'une des plus grandes erreurs qu'un négociateur peut

commettre est de se concentrer exclusivement sur la

tentative de réconcilier les demandes de chaque partie.

3.Le génie de cette stratégie est peut-être le plus évident dans

la réponse qu'elle a suscitée de la part des partisans de

Bush, dont certains ont commencé à affirmer que l'échange

de votes est illégal aux États-Unis.

4.Si les deux parties se concentrent uniquement sur les

demandes en jeu, peu d'options restent ; le candidat peut

accepter le poste tel quel, ou il peut chercher un autre

emploi.

5.Malgré la nature évidente de cette transaction, le partenaire

de course de Nader, Peter Camejo, a défendu l'acceptation

des dons républicains en disant : 'Nous n'avons aucune

façon de savoir quelle est l'intention de l'argent.'

Chapitre 6 | Phrases des pages 1019-1143

1.Lorsque la raison nous fait défaut, notre intuition
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peut nous amener à conclure que la négociation est

comme une bataille de volontés : une partie doit

gagner, tandis que l'autre doit perdre. Cela est tout

simplement faux.

2.Le succès en négociation dépend généralement plus de

notre capacité d'écoute que de notre capacité à parler.

3.Ce ne sont pas les caprices du destin qui sont à blâmer ;

plutôt, la négociation a échoué en grande partie à cause

d'erreurs négociables évitables.

4.Les négociateurs voient non seulement leurs perspectives

futures comme meilleures qu'elles ne le sont en réalité,

mais ils se perçoivent également comme meilleurs qu'une

évaluation réaliste ne le suggérerait.

5.Une façon d'obtenir le 'oui' que vous voulez est de

permettre (ou de provoquer) l'autre partie à dire 'non' en

premier.

6.Même des justifications complètement futiles ont le

pouvoir d'inciter à la conformité.

7.Si vous voulez quelque chose, demandez plus que ce que
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vous voulez (ou espérez) et soyez prêt à faire des

concessions.

8.Les génies de la négociation ne partent pas du principe

qu'ils sont à l'abri des biais. Au contraire, ils acceptent le

fait que leur intuition, comme celle d'autres personnes

intelligentes, est fondamentalement flawed.
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Chapitre 7 | Phrases des pages 1144-1232

1.Nous sommes motivés à nous percevoir comme

plus justes, plus gentils, plus compétents, plus

généreux, plus dignes et plus susceptibles de

réussir que les autres.

2.Les personnes qui ne contrôlent jamais leurs désirs

adoptent un comportement à court terme qui crée souvent

d'énormes problèmes à long terme.

3.Si vous voulez quelque chose, demandez plus que ce que

vous souhaitez (ou attendez), et préparez-vous à faire des

concessions.

4.La façon dont les gens évaluent leurs propres intérêts est

sujette à influence.

5.Une dépendance excessive aux cadres de perte peut gâcher

les relations.

6.La preuve sociale suggère que nous nous tournons vers le

comportement d'autrui similaire pour nous guider.

7.Les génies de la négociation comprennent la valeur de

construire la confiance avec leurs partenaires de
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négociation.

8.Vous devez prendre conscience des biais, envisager

comment les éviter ou les surmonter, et travailler dur pour

intégrer de nouvelles stratégies plus efficaces dans votre

approche habituelle de la négociation.

Chapitre 8 | Phrases des pages 1233-1296

1.Le problème est que les personnes qui connaissent

un succès extraordinaire—ou chanceux—tendent à

conclure de leur 'expérience' qu'elles sont

invulnérables.

2.En ce qui concerne les biais, les génies de la négociation

sont conscients de leurs limites—et de celles des autres—et

travaillent avec diligence pour les aborder.

3.On dit souvent que nous apprenons plus de nos erreurs et

échecs que de nos succès.

4.Les génies de la négociation ne supposent pas qu'ils sont à

l'abri des biais. Au contraire, ils acceptent le fait que leur

intuition, comme celle d'autres personnes intelligentes, est

fondamentalement flawed.
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5.Si vous êtes sérieux au sujet de devenir un génie de la

négociation, vous devez rendre l'utilisation de ces stratégies

habituelle.

Chapitre 9 | Phrases des pages 1297-1306

1.Trop se concentrer sur ce que les gens veulent nous

détourne de la découverte des raisons pour

lesquelles ils le veulent.

2.L'idée clé : les génies de la négociation ne se laissent pas

décourager lorsque les exigences de chaque partie semblent

incompatibles. Au contraire, ils approfondissent pour

découvrir les véritables intérêts sous-jacents de chaque

côté.

3.Le génie de cette stratégie est sans doute le plus évident

dans la réponse qu'elle a suscitée de la part des partisans de

Bush, dont certains ont commencé à soutenir que l'échange

de votes est illégal aux États-Unis.

4.Au lieu d'une augmentation de salaire, l'employeur pourrait

offrir plus de jours de congé, un meilleur titre de poste, le

choix des lieux de travail, des avantages sociaux améliorés
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et/ou une prime à la signature.

5.Par exemple, si un partisan de Gore en Californie (où Gore

était censé gagner)... votait pour Nader, et si un partisan de

Nader en Floride votait pour Gore, alors Nader recevrait

toujours le vote populaire dont il avait besoin, et Gore

augmenterait ses chances d'obtenir les voix électorales

supplémentaires nécessaires.
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Chapitre 10 | Phrases des pages 1307-1340

1.Le succès dépend aussi de votre capacité à

‘vendre’ vos idées, à persuader des opposants

réticents et à convaincre les autres des mérites de

votre argument.

2.Les gens sont plus motivés à éviter les pertes qu'à

accumuler des gains.

3.Pour maximiser le plaisir, vous devez donc diviser le gain

total en plusieurs petites victoires ; en revanche, pour

minimiser la douleur, vous devriez regrouper toutes les

pertes.

4.Une dépendance excessive aux cadres de perte peut ternir

les relations.

5.Même des justifications entièrement frivoles peuvent

induire la conformité.

6.La manière dont les gens valorisent leurs propres intérêts

est sujette à influence.

7.Une petite concession peut suffire à induire la réciprocité,

la conformité ou l'accord.
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8.Négociez de manière systématique et complète pour de

meilleurs résultats.

Chapitre 11 | Phrases des pages 1341-1603

1.Les négociateurs qui 'pensent faible' agissent

inévitablement aussi 'faible.' Si vous êtes obsédé

par vos faiblesses, vous serez moins enclin à établir

des aspirations raisonnablement élevées, à vous

sentir confiant en demandant plus d'informations,

à exiger que vos concessions soient réciproques ou

à pousser l'autre partie à considérer la proposition

de valeur que vous offrez.

2.La meilleure défense contre les mensonges et la tromperie

est d'éliminer la tentation de mentir de votre interlocuteur.

En général, l'autre partie a certaines motivations pour

mentir - par exemple, elle peut obtenir un meilleur accord

en mentant. Mais l'autre partie a aussi des motivations à ne

pas mentir - si le mensonge est découvert, elle risque de

perdre l'accord ou de nuire à sa réputation.

3.Vous ne savez peut-être pas s'il ment en ce moment, mais
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que se passerait-il si vous pouviez découvrir sa tromperie

demain ? Si vous pouvez signaler que vous avez la capacité

de découvrir (dans le futur) si quelqu'un vous a menti, vous

pourriez le dissuader de mentir en premier lieu.

4.Les génies de la négociation reconnaissent leurs faiblesses

et essaient de les atténuer. Une fois qu'ils ont fait cela, ils

savent qu'ils doivent également se concentrer sur leurs

forces, se préparer systématiquement et négocier en visant

à améliorer leur position de négociation.

5.Si vous êtes dans une position de faiblesse, vous voudrez

peut-être cesser de montrer vos muscles et, au lieu de cela,

leur demander simplement de vous aider. Lorsque les

négociateurs essaient de tirer parti de leur pouvoir, les

autres réciproquent. Ce schéma peut être désastreux lorsque

vous êtes la partie la plus faible.

6.Lorsqu'une entreprise perd une employée vedette parce

qu'elle refuse d'augmenter son salaire pour égaler l'offre

plus élevée d'un concurrent, elle ne se comporte pas

nécessairement de manière irrationnelle ; elle peut plutôt
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être contrainte par une politique RH qui l'empêche de créer

d'énormes écarts de salaire au sein de l'entreprise.

7.La clé est d'auditer les suppositions implicites que vous

faites lors de la formulation de votre stratégie de

négociation. Vous pourriez vous percevoir comme 'faible' si

vous mesurez la force uniquement comme la capacité à

pousser fort dans une négociation donnée sans perdre

l'accord.

Chapitre 12 | Phrases des pages 1604-1712

1.La meilleure défense contre les mensonges et la

tromperie est d'éliminer la tentation de mentir de

votre interlocuteur.

2.Plus vous semblez préparé, moins les gens auront envie de

vous mentir.

3.Avoir un BATNA faible n'est pas particulièrement

problématique si le BATNA de l'autre partie est également

faible.

4.L'idée que la force ne se mesure pas simplement à 'ce que

vous pouvez contraindre les autres à faire' ou 'à quel point
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vous pouvez rendre la vie de quelqu'un désagréable' est

cruciale.

5.Si vous ne pouvez pas rivaliser avec l'autre partie dans une

négociation, vous feriez bien d'arrêter de flexionner vos

muscles et, à la place, de leur demander simplement de

vous aider.

6.Vous êtes dans une position de faiblesse, mais vos

concurrents le sont aussi.
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Chapitre 13 | Phrases des pages 1713-1782

1.Lorsque vous travaillez pour nous, vous savez que

vous travaillez pour une entreprise qui traite tous

ses employés de manière égale, peu importe leur

race ou leur genre.

2.Notre accord crée de la valeur pour tous—nous élargissons

le gâteau et bénéficions également à la société.

3.Mon équipe de vente mérite 70 % du crédit pour le succès

de l'entreprise au cours des deux dernières années.

4.Bien sûr, je bénéficierai si vous achetez notre produit, mais

je n'essaierais pas de vous le vendre si je ne croyais pas que

c'était le meilleur produit pour vous et votre entreprise.

Chapitre 14 | Phrases des pages 1783-1820

1.Si vous avez un BATNA faible, ne le mettez pas en

avant !

2.Avoir un BATNA faible n'est pas particulièrement

problématique si le BATNA de l'autre partie est également

faible.

3.Si vous ne pouvez pas surpasser l'autre partie dans une
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négociation, il se peut que vous deviez cesser de jouer les

muscles et, à la place, leur demander simplement de vous

aider.

4.Lorsqu'une entreprise propose d'aligner ses offres sur celles

de ses concurrents, cela peut se révéler être un très mauvais

deal pour les consommateurs ; de telles initiatives

éliminent l'incitation pour les concurrents à baisser leurs

prix ou à offrir des rabais pour attirer les clients.

5.Si vous créez de la valeur pour les autres, vous gagnez au

moins un certain pouvoir pour revendiquer de la valeur

pour vous-même, peu importe si l'autre partie souhaite vous

récompenser pour ce que vous apportez.

6.Aussi dangereux qu'il soit d'ignorer vos faiblesses, il peut

être tout aussi dévastateur de négliger vos forces ou de

supposer que vous n'en avez aucune.

Chapitre 15 | Phrases des pages 1821-1944

1.La leçon finale de la crise des missiles cubains est

l'importance de se mettre à la place de l'autre

pays.
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2.Le grand danger et risque dans tout cela est une erreur de

calcul—une faute de jugement.

3.Aucune des parties ne voulait la guerre à cause de Cuba,

nous étions d'accord, mais il était possible que l'une ou

l'autre partie prenne une mesure qui—pour des raisons de

'sécurité' ou de 'fierté' ou de 'visage'—requière une réponse

de l'autre partie.

4.Ce qui guidait toutes ses délibérations était un effort pour

ne pas faire honte à Khrouchtchev, pour ne pas humilier

l'Union soviétique.

5.Lorsque votre homologue est véritablement irrationnel…

vos options seront plus limitées.
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Chapitre 16 | Phrases des pages 1945-2026

1.Devenir un génie de la négociation ne consiste pas

seulement à savoir comment négocier, mais aussi à

savoir quand négocier.

2.Lorsque les coûts de la négociation dépassent le montant

que vous pourriez gagner, lorsque votre BATNA est

mauvais (et que tout le monde le sait), lorsque négocier

enverrait le mauvais signal à l'autre partie, lorsque le

potentiel de dommage à la relation dépasse la valeur

attendue de la négociation, lorsque négocier est

culturellement inapproprié, ou lorsque votre BATNA

surpasse la meilleure offre possible de l'autre partie.

3.Beaucoup de négociateurs prétendent être des personnes

extrêmement occupées qui manquent constamment de

temps—pourtant, ces mêmes personnes ne priorisent pas

bien leur temps.

4.Vous ne voudrez peut-être pas jouer au jeu de la

‘négociation’. Vous seriez peut-être bien mieux en train de

jouer un autre jeu—par exemple, le jeu appelé ‘équité’, ou
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celui appelé ‘pourriez-vous s'il vous plaît m'aider ?’

5.Si vous pensez que le coût d'envoyer un signal négatif est

trop élevé et qu'il sera difficile de changer le signal, vous

voudrez peut-être décider, comme l'a fait Steve, que ce

n'est pas le moment de négocier.

Chapitre 17 | Phrases des pages 2027-2079

1.L'expérience est un professeur coûteux, mais les

idiots n'apprendront autrement.

2.Quand vous obtenez une mauvaise affaire, c'est parce que

vous étiez dans une situation difficile et que vous ne l'avez

pas gérée aussi bien que vous auriez pu.

3.La perfection peut être l'ennemi du bien.

4.Un génie de la négociation est quelqu'un pour qui le cercle

a disparu.

5.Le génie de la négociation concerne l'interaction humaine,

et la seule matière première dont vous avez besoin pour y

parvenir est la capacité de changer vos croyances, vos

hypothèses et votre perspective.
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Génie de la négociation Questions
Voir sur le site de Bookey

Chapitre 1 | PARTIE I| Questions et réponses

1.Question

Quel est le principal objectif du chapitre 1, 'Réclamer de

la valeur lors de la négociation' ?
Réponse:Le chapitre 1 aborde les stratégies et les

tactiques que les négociateurs peuvent employer

pour réclamer efficacement de la valeur durant les

négociations. Il met l'accent sur la compréhension de

sa propre valeur, la connaissance des limites de

l'autre partie et l'utilisation de techniques

persuasives pour obtenir le meilleur résultat

possible.

2.Question

Comment un négociateur peut-il se préparer à réclamer

de la valeur ?
Réponse:La préparation implique des recherches sur les

besoins et les objectifs de l'autre partie, la clarification de ses
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propres objectifs et l'établissement de sa 'meilleure

alternative à un accord négocié' (BATNA). Cette préparation

vous permet d'affirmer votre valeur avec confiance et

d'anticiper les contre-offres.

3.Question

Quel rôle joue la compréhension de la psychologie de

l'autre partie dans la réclamation de valeur ?
Réponse:Comprendre les motivations, les peurs et les

objectifs de l'autre partie peut aider un négociateur à adapter

son approche pour maximiser la valeur. Par des questions

stratégiques et une écoute active, vous pouvez découvrir des

intérêts cachés qui peuvent créer des opportunités pour

obtenir plus de valeur.

4.Question

Pouvez-vous décrire une tactique spécifique pour

réclamer de la valeur lors des négociations ?
Réponse:Une tactique efficace est l'ancrage, qui consiste à

faire la première offre pour établir un point de référence. Par

exemple, lors d'une négociation salariale, commencer avec
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un salaire plus élevé que prévu peut influencer la négociation

vers un résultat plus favorable.

5.Question

Quelles sont les erreurs courantes que les négociateurs

commettent lorsqu'ils essaient de réclamer de la valeur ?
Réponse:Une erreur courante est de ne pas faire de

recherches adéquates, ce qui conduit à sous-estimer sa propre

valeur ou à surestimer la volonté de concession de l'autre

partie. De plus, les réactions émotionnelles peuvent obscurcir

le jugement et conduire à de mauvaises décisions pendant la

négociation.

6.Question

Pourquoi est-il important d'avoir une compréhension

claire de votre BATNA lors des négociations ?
Réponse:Votre BATNA sert de référence par rapport à

laquelle toute offre doit être évaluée. Une compréhension

claire de votre BATNA vous permet de vous éloigner d'une

offre défavorable et renforce votre position pendant les

négociations, garantissant que vous ne cessiez pas de
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demander ce qui correspond à votre valeur.

7.Question

Comment peut-on communiquer efficacement sa valeur

lors d'une négociation ?
Réponse:La communication efficace de la valeur peut être

réalisée en fournissant des preuves claires et des exemples

qui illustrent votre valeur. Cela peut inclure la mise en avant

de réalisations passées, la présentation de données soutenant

une compensation plus élevée, ou la mise en avant de

compétences uniques répondant aux besoins de l'autre partie.

8.Question

Quelle est la principale conclusion à retenir concernant la

réclamation de valeur lors des négociations ?
Réponse:La principale conclusion est que la négociation

réussie ne consiste pas seulement à gagner, mais à trouver

des moyens de maximiser les bénéfices pour les deux parties.

Cela nécessite souvent une planification minutieuse, une

stratégie, et la capacité de lire la dynamique de

l'environnement de négociation.
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9.Question

De quelles manières le livre suggère-t-il d'améliorer les

stratégies de réclamation au fil du temps ?
Réponse:Le livre suggère que les négociateurs affinent

continuellement leurs compétences grâce à la pratique, en

apprenant de chaque expérience de négociation, en

recherchant des retours et en étudiant les résultats pour

adapter efficacement les stratégies futures.

10.Question

Comment l'intelligence émotionnelle peut-elle contribuer

à une réclamation efficace de la valeur lors des

négociations ?
Réponse:L'intelligence émotionnelle permet aux négociateurs

de naviguer plus efficacement dans les dynamiques

interpersonnelles, les aidant à lire les signaux émotionnels, à

gérer leurs réactions et à établir un rapport avec l'autre partie,

ce qui peut conduire à des négociations plus collaboratives et

fructueuses.

Chapitre 2 | Questions et réponses

1.Question
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Comment Holbrooke a-t-il abordé efficacement les

négociations avec les États membres de l'ONU ?
Réponse:L'approche d'Holbrooke consistait à

comprendre les perspectives de tous les États

membres de l'ONU plutôt que de se contenter de

faire valoir les exigences des États-Unis. Il engageait

chaque pays dans un dialogue pour découvrir leurs

préoccupations et contraintes, en particulier leurs

budgets fédéraux. En découvrant que de nombreux

pays ne pouvaient pas augmenter leurs

contributions immédiatement en raison de leurs

budgets fixes, Holbrooke a proposé une solution

consistant à retarder les changements d'évaluation

pour d'autres nations tout en permettant aux

États-Unis de réduire immédiatement leurs

paiements. Ce cadre créatif a permis aux deux

parties d'atteindre leurs priorités essentielles :

réformer l'ONU tout en tenant compte des

préoccupations financières.
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2.Question

Qu'est-ce que le logrolling dans la négociation ?
Réponse:Le logrolling fait référence à la stratégie de troquer

des concessions sur différentes questions pour créer de la

valeur pour les deux parties. Dans l'exemple de négociation

de Moms.com, le vendeur pouvait augmenter le nombre de

diffusions d'épisodes en échange d'un frais de licence plus

élevé, bénéficiant ainsi aux deux parties au lieu de faire des

compromis sur une seule question divisive.

3.Question

Que doit-on considérer lors de la formulation d'offres

groupées ?
Réponse:Lors de la formulation d'offres groupées, les

négociateurs doivent s'assurer qu'ils discutent simultanément

de plusieurs questions plutôt que de les aborder une par une.

Cette approche permet aux deux parties de maximiser la

valeur globale en comprenant l'importance relative de chaque

question pour l'autre partie et en trouvant des opportunités

d'échanges.
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4.Question

Qu'est-ce qu'une amélioration de Pareto, et pourquoi

est-elle importante ?
Réponse:Une amélioration de Pareto se produit lorsqu'un

changement dans un accord rend au moins une partie mieux

lotie sans désavantager qui que ce soit. Ce concept est crucial

dans les négociations car l'objectif est de trouver des moyens

d'améliorer les accords pour les deux parties, en veillant à ce

que toute la valeur potentielle soit créée et capturée.

5.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils tirer parti des

différences pour créer de la valeur ?
Réponse:Les négociateurs peuvent tirer parti des différences

d'intérêts, de priorités et d'attentes pour créer de la valeur en

identifiant ce que chaque partie valorise le plus et en faisant

des concessions sur des questions moins importantes en

échange de gains plus significatifs là où ils ont de plus fortes

préférences. Par exemple, une partie aversive au risque

pourrait payer une partie neutre au risque pour assumer un
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risque, bénéficiant ainsi aux deux.

6.Question

Qu'est-ce qu'un accord post-règlement (PSS) et comment

peut-il bénéficier aux négociations ?
Réponse:Un accord post-règlement (PSS) est une négociation

qui se déroule après qu'un accord initial a été signé,

cherchant à apporter des améliorations supplémentaires à

l'accord qui profiteront aux deux parties. Le PSS peut

conduire à une plus grande création de valeur en permettant

aux deux parties de revisiter l'accord avec un état d'esprit axé

sur les gains mutuels plutôt que sur des intérêts antagonistes.

7.Question

Quels sont les risques associés aux contrats de

contingence ?
Réponse:Les risques des contrats de contingence incluent le

potentiel de déséquilibre des connaissances entre les parties

(l'une connaissant plus que l'autre), leur applicabilité

uniquement lorsque des mesures objectives sont disponibles

pour évaluer les résultats, et la nécessité d'une compatibilité
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d'incitations pour s'assurer qu'une partie ne compromet pas le

succès des intérêts de l'autre partie.

8.Question

Quelles stratégies peuvent améliorer la préparation à la

création de valeur dans les négociations ?
Réponse:Pour améliorer la préparation, les négociateurs

doivent identifier leurs propres intérêts ainsi que ceux de

l'autre partie, établir un système de notation pour prioriser les

questions, calculer une valeur de réservation de package

(PRV) pour guider les offres acceptables, et rester flexibles

pour reconnaître et tirer parti des intérêts de l'autre partie.

9.Question

Pourquoi est-il essentiel de négocier plusieurs questions

en même temps ?
Réponse:Négocier plusieurs questions simultanément est

essentiel car cela permet le logrolling et l'identification

d'échanges qui créent une plus grande valeur globale pour les

deux parties. Cela aide à révéler l'importance relative de

diverses questions pour chaque partie et eliminate l'état
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d'esprit de somme nulle qui accompagne généralement les

négociations sur un seul sujet.

10.Question

Que révèle la négociation de Moms.com sur l'importance

de créer de la valeur plutôt que de simplement la

revendiquer ?
Réponse:La négociation de Moms.com illustre que se

concentrer uniquement sur la revendication de valeur peut

empêcher les négociateurs de reconnaître des opportunités de

création de valeur qui peuvent améliorer la situation des deux

parties. Le résultat de la négociation aurait pu être

considérablement amélioré en tirant parti des différences et

en ajoutant des questions, conduisant à des améliorations de

Pareto qui auraient rehaussé la satisfaction des deux parties.

Chapitre 3 | Questions et réponses

1.Question

Quelle leçon peut-on tirer de la négociation de Richard

Holbrooke avec les États membres de l'ONU concernant

des négociations complexes ?
Réponse:1. Élargir le champ de la négociation : En
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identifiant plusieurs enjeux, tels que la taille des

évaluations et leur timing, Holbrooke a pu

transformer une négociation à somme nulle en une

situation gagnant-gagnant pour les deux parties.

2. Comprendre les perspectives des autres parties :

Une négociation réussie nécessite de vraiment

comprendre la perspective et les contraintes de

l'autre partie, ce qui permet de créer des options

adaptées qui satisfont les deux côtés.

3. Être flexible et créatif : Parfois, reconnaître une

solution simple—comme le report lorsque d'autres

pays étaient invités à augmenter leurs

contributions—peut briser une impasse et conduire

à un accord réussi.

2.Question

Comment le bricolage contribue-t-il à des résultats de

négociation productifs ?
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Réponse:Le bricolage permet aux négociateurs d'échanger

des concessions sur des enjeux que l'une des parties valorise

plus que l'autre. Par exemple, dans le cas de Moms.com,

négocier sur le nombre de courses par épisode aurait pu être

équilibré en obtenant un tarif de licence plus élevé,

maximisant la valeur pour les deux côtés plutôt qu'en

compromettant chaque question. Cette approche favorise un

résultat non à somme nulle où les deux parties peuvent

bénéficier.

3.Question

Quelles sont quelques stratégies que les négociateurs

peuvent utiliser pour se préparer à créer de la valeur

dans les négociations ?
Réponse:1. Identifiez vos multiples intérêts avant de

négocier.

2. Créez un système de notation pour prioriser les enjeux par

importance.

3. Calculez une valeur de réservation globale pour connaître

votre offre la plus basse acceptable sur plusieurs enjeux.

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

4. Identifiez les multiples intérêts de l'autre partie pour

découvrir des moyens de leur apporter de la valeur, ce qui

peut conduire à des concessions réciproques qui renforcent

votre propre position.

4.Question

Que doivent faire les négociateurs pour évaluer s'ils ont

obtenu un bon accord ?
Réponse:Négocier en se concentrant sur la compréhension

des intérêts et des priorités de l'autre partie. Analyser ce qui a

été convenu lors de la négociation et évaluer s'il existe un

potentiel de création de valeur supplémentaire par le biais de

règlements post-négociation. Évaluer la satisfaction

personnelle par rapport aux résultats et considérer les retours

de l'autre partie. S'il y a eu une opportunité manquée de

création de valeur supplémentaire, réfléchir à la manière

d'exploiter de telles idées dans de futures négociations.

5.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils gérer efficacement

les désaccords sur les attentes ?
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Réponse:Au lieu de simplement convenir de ne pas être

d'accord, les négociateurs peuvent utiliser un contrat

conditionnel qui relie les résultats au succès ou à l'échec futur

de l'objet négocié. Cette approche permet aux deux parties

d'éviter de se disputer sur des résultats incertains tout en

alignant leurs intérêts, facilitant ainsi un accord

mutuellement bénéfique qui est conditionné à des indicateurs

de performance futurs.

6.Question

Quelle est l'importance des règlements post-négociation

(RPN) dans les négociations ?
Réponse:Les RPN permettent aux parties de revenir sur un

accord déjà conclu et potentiellement de l'améliorer,

favorisant une plus grande collaboration et création de

valeur. Ils tirent parti de la confiance et de la compréhension

établies entre les parties négociantes, les encourageant à

découvrir des avantages supplémentaires qui n'auraient

peut-être pas été envisagés lors des discussions initiales.

7.Question
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Pourquoi est-il important pour les négociateurs de se

concentrer sur la création de valeur plutôt que sur la

simple réclamation ?
Réponse:Se concentrer sur la création de valeur élargit la

'taille du gâteau', permettant aux deux parties d'obtenir de

meilleurs résultats. Un gâteau plus grand entraîne une plus

grande satisfaction globale de la négociation, réduisant le

potentiel de conflit et favorisant des relations plus solides

entre les parties. En fin de compte, créer de la valeur

positionne les négociateurs pour sécuriser une plus grande

proportion d'un accord plus substantiel.
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Chapitre 4 | Questions et réponses

1.Question

Quelle question Chris a-t-il posée qui a changé l'issue de

la négociation sur l'exclusivité ?
Réponse:Chris a simplement demandé : « Pourquoi

? » ce qui a permis de comprendre l’intérêt caché du

fournisseur concernant son cousin.

2.Question

Pourquoi les négociateurs américains n'ont-ils pas

demandé au fournisseur 'pourquoi' dès le début ?
Réponse:Ils étaient ancrés dans leurs suppositions, croyant

que le fournisseur voulait simplement plus d'argent ou

craignait de perdre des opportunités concurrentielles.

3.Question

Que suggère le principe de 'créer des points communs

avec des alliés inattendus' dans les situations de conflit ?
Réponse:Il suggère que même des parties apparemment

opposées peuvent trouver des bénéfices mutuels en

comprenant et en exploitant leurs objectifs différents.

4.Question
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Quelle est la signification de 'la dévaluation réactive' dans

les négociations ?
Réponse:Cela montre que les parties peuvent sous-estimer les

concessions de leurs adversaires, affectant négativement

leurs perceptions et leurs processus de décision.

5.Question

Comment l'approche de négociation a-t-elle changé l'issue

dans l'exemple des entreprises américaines lors des

élections présidentielles ?
Réponse:En facilitant l'échange de votes entre les partisans

de Gore et de Nader, chacun a pu atteindre ses objectifs

électoraux distincts sans compromettre ses priorités

fondamentales.

6.Question

Comment un candidat à un emploi peut-il négocier un

meilleur salaire s'il n'a pas d'autres offres ?
Réponse:En acceptant l'offre initiale avec enthousiasme, il

peut ensuite discuter des ajustements salariaux comme une

faveur après l'acceptation, montrant ainsi sa confiance envers

l'employeur.
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7.Question

Quelle leçon cruciale a été tirée de l'histoire du lock-out

de la LNH ?
Réponse:L'importance de comprendre les intérêts des deux

parties et de reconnaître les biais qui ont conduit à des

positions excessives aurait pu éviter la perte d'une saison

entière.

8.Question

Que signifie 'la conscience limitée' dans les contextes de

négociation ?
Réponse:Cela fait référence à la tendance des négociateurs à

se concentrer étroitement sur leur situation immédiate et à

ignorer les informations pertinentes mais disponibles.

9.Question

Pourquoi est-il important que les négociateurs

reconnaissent leurs propres biais ?
Réponse:Parce qu'un échec à reconnaître les biais peut

conduire à de mauvais résultats, limitant les opportunités

d'apprentissage et entravant des stratégies efficaces.

10.Question
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Quelle est l'implication de l'utilisation de 'la preuve

sociale' dans la négociation ?
Réponse:Cela met en évidence que les gens sont influencés

par le comportement des autres ; s'ils voient d'autres se

conformer ou accepter des propositions, cela augmente la

probabilité qu'ils fassent de même.

11.Question

Quelle stratégie le détaillant a-t-il utilisée concernant les

contrats de contingence pour faire face aux croyances

douteuses du fabricant ?
Réponse:Le détaillant a proposé un accord où les coûts

d'expédition seraient couverts par la partie dont les

affirmations concernant la livraison à temps se seraient

révélées incorrectes.

12.Question

Quelle est une étape pratique à suivre lors de la

préparation des négociations ?
Réponse:Créer un système de notation complet pour évaluer

les offres de manière objective, ce qui aide à résister aux

tactiques d'influence.
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13.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils gérer un

homologue en colère ?
Réponse:En cherchant à comprendre les raisons sous-jacentes

de leur colère, en leur permettant de exprimer leurs

sentiments, et en aidant à rediriger l'attention vers leurs

véritables intérêts.

Chapitre 5 | PARTIE II| Questions et réponses

1.Question

Pourquoi est-il important de découvrir le 'pourquoi'

derrière les intérêts de négociation au lieu de se

concentrer uniquement sur les demandes ?
Réponse:Lorsque les négociateurs se concentrent

uniquement sur les demandes, ils passent souvent à

côté d'éléments cruciaux concernant les motivations

de l'autre partie. Comprendre le 'pourquoi' révèle

des intérêts sous-jacents qui peuvent mener à des

solutions mutuellement bénéfiques. Par exemple, la

négociation de Chris avec le fournisseur a changé

lorsqu'il a compris que l'objection du fournisseur à
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l'exclusivité était basée sur une obligation

personnelle, et non sur une simple demande. Ce

changement de perspective a permis de conclure un

accord créateur de valeur qui a satisfait les besoins

profonds des deux parties.

2.Question

Comment négocier en comprenant les intérêts

sous-jacents peut-il prévenir les conflits ?
Réponse:Négocier en comprenant les intérêts sous-jacents

permet aux négociateurs de trouver des solutions innovantes

plutôt que de se retrouver coincés dans un cycle de demandes

concurrentes. Par exemple, le contexte politique entre Gore et

Nader illustre comment examiner ce que chaque partie

valorisait réellement (votes électoraux contre votes

populaires) a conduit à des stratégies créatives d'échange de

votes qui pouvaient bénéficier aux deux côtés. Au lieu de

considérer leur relation comme strictement adversariale,

comprendre leurs objectifs divergents leur a permis de

collaborer.
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3.Question

Quel est un exemple pratique de passage des demandes

aux intérêts dans la négociation ?
Réponse:Un candidat à un emploi demandant un salaire élevé

pourrait initialement rencontrer une résistance de la part d'un

employeur en raison de contraintes budgétaires. Cependant,

si l'employeur comprend que l'intérêt sous-jacent du candidat

est de mener un mode de vie confortable, il peut négocier

d'autres avantages comme des jours de congé

supplémentaires, une flexibilité de travail ou de meilleures

prestations de santé. Ce changement de la simple négociation

salariale à l'exploration d'options globales de satisfaction des

employés peut amener les deux parties à trouver une solution

qui semble être une victoire.

4.Question

Comment l'élection présidentielle de 2000 a-t-elle illustré

l'importance de se concentrer sur les intérêts plutôt que

sur les demandes ?
Réponse:Lors de l'élection de 2000, les partisans de Gore et

de Nader semblaient initialement en désaccord en raison de
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la compétition pour les mêmes votes. Cependant, en se

concentrant sur leurs intérêts sous-jacents, ils ont identifié

des avantages mutuels grâce à une stratégie d'échange de

votes qui leur a permis de tirer parti de leurs forces sans

compromettre leurs objectifs globaux. Bien qu'ils n'aient

finalement pas atteint leurs objectifs, cet effort a reflété le

potentiel du pouvoir de la collaboration sur le conflit.

5.Question

Quelle leçon peut-on tirer de la création d'alliances dans

les négociations à partir des scénarios discutés ?
Réponse:Les scénarios soulignent que la création d'alliances

peut transcender des différences apparentes lorsque les

négociateurs identifient des intérêts communs. Lors de

l'élection de 2004, malgré les conflits historiques, Nader a

accepté des dons de Républicains alors que les deux factions

visaient à affaiblir Kerry, montrant que l'utilité peut surpasser

les divisions idéologiques dans les négociations. La leçon ici

est de rechercher des alliés peu communs pour trouver un

terrain d'entente, ce qui peut créer des opportunités

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

inattendues de collaboration.

Chapitre 6 | Questions et réponses

1.Question

Quels sont les erreurs systémiques dont les négociateurs

sont souvent victimes ?
Réponse:Les négociateurs succombent fréquemment

à des biais cognitifs tels que le biais de la tarte fixe,

le biais de vivacité, l'escalade non rationnelle de

l'engagement et la susceptibilité à la cadrage. Ces

erreurs peuvent conduire à des occasions manquées

de création de valeur.

2.Question

Pourquoi les joueurs de la LNH ont-ils finalement accepté

un accord moins avantageux que celui qui avait été

proposé auparavant ?
Réponse:Le syndicat des joueurs de la LNH a rejeté une offre

initiale de plafond salarial de 42,5 millions de dollars, pour

ensuite accepter un accord moins favorable de 39 millions

après un long lock-out. Cette acceptation découle de leurs

biais, notamment l'assumption de la tarte fixe et la
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dévaluation réactive, ce qui les a amenés à ignorer les

bénéfices potentiels d'un accord et à mal interpréter les

concessions de leurs adversaires.

3.Question

Quelles stratégies les négociateurs peuvent-ils utiliser

pour créer de la valeur dans les négociations ?
Réponse:Les négociateurs peuvent créer de la valeur en

reconnaissant qu'il y a souvent plusieurs enjeux en jeu, en

faisant des offres simultanées, en employant des contrats

conditionnels et en se concentrant sur les bénéfices mutuels

plutôt que sur des positions figées.

4.Question

Comment l'aversion à la perte influence-t-elle la prise de

décision dans les négociations ?
Réponse:L'aversion à la perte indique que les gens sont plus

motivés à éviter des pertes qu'à réaliser des gains. Formuler

des propositions en termes de pertes potentielles augmente la

conformité et l'importance perçue de la demande.

5.Question

Quelle est l'importance de séparer les gains et d'agréger
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les pertes dans la négociation ?
Réponse:En désagrégeant les gains, les négociateurs peuvent

créer une perception de multiples victoires, améliorant ainsi

la satisfaction. À l'inverse, agréger les pertes permet de

minimiser la douleur en les présentant comme un sacrifice

unique.

6.Question

Comment la compréhension de ses propres biais peut-elle

conduire à de meilleurs résultats en négociation ?
Réponse:La prise de conscience de ses propres biais permet

aux négociateurs d'appliquer une prise de décision structurée

et rationnelle (pensée Système 2), améliorant ainsi la qualité

des interactions et des résultats.

7.Question

Qu'est-ce que la technique du 'door in the face' et

comment fonctionne-t-elle ?
Réponse:La technique du 'door in the face' consiste à faire

une demande initiale extrême qui est susceptible d'être

rejetée, suivie d'une demande plus modérée. Le contraste
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pousse la partie adverse à se sentir pressée de reciprocité

dans son comportement de concession.

8.Question

Comment le cadrage influence-t-il les tactiques de

négociation ?
Réponse:La manière dont l'information est cadrée—soit en

tant que gain soit en tant que perte—peut fortement

influencer la prise de décision. L'information cadrée

négativement tend à être plus convaincante que les cadres

positifs, incitant à une conformité plus rapide.

9.Question

Quel est le rôle de la préparation et de la pensée

systématique dans le surmontement des biais ?
Réponse:La préparation implique une recherche approfondie

sur les intérêts et les biais potentiels, permettant aux

négociateurs d'aborder les discussions sur la base de données

et de stratégie plutôt que d'instincts émotionnels, atténuant

ainsi les effets des biais.

10.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils tirer parti de la
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preuve sociale ?
Réponse:Comprendre la preuve sociale permet aux

négociateurs d'influencer les perceptions en mettant en avant

les comportements ou les recommandations d'autres,

démontrant ainsi le désir ou l'acceptation de leurs

propositions.

11.Question

Pourquoi est-il essentiel de ne pas se fier uniquement aux

stratégies d'influence dans la négociation ?
Réponse:Une dépendance excessive aux stratégies

d'influence peut entraîner un échec si le contexte de

négociation devient difficile. Les négociateurs efficaces ont

également besoin de solides compétences en négociation et

de la capacité à créer de la valeur grâce à une compréhension

mutuelle.
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Chapitre 7 | Questions et réponses

1.Question

Qu'est-ce qui a poussé les résidents et le conseil de la

coopérative à intensifier leur conflit concernant les

barreaux de fenêtre jusqu'à un coûteux procès ?
Réponse:Les deux parties se sont enlisées dans leurs

positions, croyant qu'elles avaient raison de vouloir

gagner, ce qui a conduit à des litiges coûteux et à des

frais juridiques croissants, éclipsant le coût initial

des barreaux de fenêtre.

2.Question

Comment comprendre ses motivations peut-il améliorer

les résultats d'une négociation ?
Réponse:En anticipant les réactions émotionnelles et les

conflits internes, les négociateurs peuvent mieux préparer des

stratégies pour maintenir leur concentration sur des objectifs

à long terme plutôt que de réagir de manière impulsive.

3.Question

Que nous enseigne l'histoire d'Ulysse et des Sirènes sur la

négociation ?
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Réponse:Elle illustre l'importance de reconnaître ses désirs et

de limiter les comportements impulsifs qui pourraient

compromettre les objectifs à long terme lors des

négociations.

4.Question

Quel impact l'égocentrisme a-t-il sur la perception des

négociations ?
Réponse:L'égocentrisme pousse les négociateurs à juger les

situations en fonction de leurs intérêts personnels, voyant

souvent leur perspective comme juste tout en considérant

celle de l'autre partie comme injuste.

5.Question

Qu'est-ce que l'aversion à la perte et comment peut-elle

être utilisée dans les négociations ?
Réponse:L'aversion à la perte suggère que les gens préfèrent

éviter les pertes plutôt que d'acquérir des gains équivalents.

En formulant les propositions en termes de pertes potentielles

plutôt que de gains, les négociateurs peuvent augmenter le

taux de conformité.
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6.Question

Pourquoi les gains plus petits et fractionnés peuvent-ils

être perçus plus positivement qu'un seul grand gain ?
Réponse:Les gens ont tendance à se sentir plus heureux avec

plusieurs petites victoires qu'avec une grande victoire, car

cela crée plus d'opportunités pour des expériences positives

et de satisfaction.

7.Question

Quelle est la technique du 'door in the face' dans la

négociation ?
Réponse:Cette technique consiste à faire une demande

extrême qui est susceptible d'être rejetée, suivie d'une

demande plus modérée. Le contraste entre les deux demandes

conduit souvent à une augmentation de la conformité à la

seconde demande.

8.Question

Comment un négociateur peut-il utiliser la preuve sociale

pour influencer les autres ?
Réponse:En démontrant que beaucoup d'autres ont accepté

des demandes ou des offres similaires, un négociateur peut
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tirer parti du principe de preuve sociale pour encourager

l'accord.

9.Question

Que doivent faire les négociateurs pour se défendre

contre les stratégies d'influence employées par les autres ?
Réponse:Négocier de manière systématique, créer un

système de notation pour les offres, séparer explicitement

l'information de l'influence, et reformuler les propositions

pour clarifier leurs mérites.

10.Question

Pourquoi la justification et les preuves sont-elles

importantes dans les négociations ?
Réponse:Fournir une justification et des preuves à l'appui des

demandes peut renforcer la requête et réduire les chances

qu'elle soit perçue comme déraisonnable ou infondée.

Chapitre 8 | Questions et réponses

1.Question

Quelle importance revêt la reconnaissance de nos propres

biais dans une négociation ?
Réponse:Reconnaître nos propres biais est essentiel,
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car cela permet aux négociateurs d'adopter une

approche plus systématique dans leur prise de

décision. En comprenant nos limites, nous pouvons

mettre en place des stratégies qui minimisent leur

influence sur nos négociations. Cela conduit à de

meilleurs résultats et réduit les chances d'aborder

une négociation sans préparation.

2.Question

Comment la pensée 'Système 2' peut-elle influencer les

résultats d'une négociation ?
Réponse:Engager la pensée 'Système 2' implique une

approche plus réfléchie et analytique de la négociation,

contrairement aux réponses automatiques et émotionnelles.

Cette méthode permet aux négociateurs d'aborder les

situations de manière logique, aidant ainsi à éviter les biais

qui pourraient avoir un impact négatif sur les résultats, en

particulier dans des négociations à enjeux élevés ou

complexes.

3.Question
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Quel rôle le raisonnement analogique joue-t-il dans

l'amélioration des compétences en négociation ?
Réponse:Le raisonnement analogique permet aux

négociateurs de tirer des leçons d'expériences passées en

comparant des situations similaires. Cette compréhension

leur permet d'identifier des schémas et des principes pouvant

guider leurs stratégies dans les négociations actuelles,

améliorant ainsi leur capacité à naviguer efficacement dans

des situations complexes.

4.Question

Pourquoi est-il important d'adopter la perspective d'un

extérieur lors des négociations ?
Réponse:La perspective d'un outsider offre une vue plus

claire et objective d'une situation de négociation, aidant les

individus à évaluer les conditions sans la distorsion des biais

personnels. Cette perspective peut souvent conduire à une

prise de décision plus rationnelle et à une meilleure

compréhension de la position de l'autre partie.

5.Question
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Que peut-on apprendre du concept d'aversion à la perte

dans les contextes de négociation ?
Réponse:L'aversion à la perte suggère que les gens sont plus

motivés à éviter les pertes qu'à acquérir des gains

équivalents. En formulant des propositions en termes de

pertes potentielles plutôt qu'en termes de gains, les

négociateurs peuvent efficacement augmenter la conformité

et persuader leurs interlocuteurs d'accepter des offres.

6.Question

Comment faire des concessions plus petites en négociation

peut-il améliorer les résultats ?
Réponse:Décomposer les gains en parties plus petites rend

chaque concession plus significative pour l'autre partie,

améliorant leur perception d'équité et de satisfaction. Cela

peut conduire à une atmosphère de négociation plus positive

et à des relations améliorées.

7.Question

Quelles stratégies les négociateurs peuvent-ils adopter

pour aider leurs interlocuteurs à atténuer les biais ?
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Réponse:Les négociateurs peuvent aider les autres en laissant

du temps pour la réflexion, en encourageant l'exploration

d'options alternatives et en promouvant le partage

d'informations avant les négociations. Cette approche de

soutien peut conduire à des décisions plus éclairées et à la

création de valeur pour les deux parties.

8.Question

Comment comprendre les biais des autres peut-il

influencer votre stratégie lors des négociations ?
Réponse:Lorsque les négociateurs sont conscients des biais

de leurs interlocuteurs, ils peuvent adapter leurs approches

pour tirer parti de ces biais et créer des résultats plus

favorables. Cela peut impliquer de concevoir des

propositions qui répondent directement aux tendances

irrationnelles de prise de décision de l'autre partie.

9.Question

Quelle est l'importance des contrats conditionnels dans la

négociation ?
Réponse:Les contrats conditionnels permettent aux parties de
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parier contre leurs attentes divergentes concernant les

résultats futurs, ce qui peut aider à résoudre les conflits

découlant des biais. Ils fournissent un moyen structuré de

gérer le risque et l'incertitude dans une négociation.

10.Question

Quels sont les principaux enseignements concernant les

changements dans les processus de prise de décision pour

réussir une négociation ?
Réponse:Pour réussir en négociation, il est crucial que les

individus s'engagent à changer leurs processus de prise de

décision habituels. Cela inclut la reconnaissance des biais,

l'utilisation de stratégies systématiques et la recherche active

de l'amélioration de l'efficacité de leurs propres négociations

ainsi que de celles de leur interlocuteur.

Chapitre 9 | PARTIE III| Questions et réponses

1.Question

Pourquoi est-il important de comprendre le 'pourquoi'

derrière ce que veulent les négociateurs ?
Réponse:Comprendre le 'pourquoi' permet aux

négociateurs de découvrir les intérêts sous-jacents
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qui peuvent mener à des solutions créatives et

mutuellement bénéfiques. Se concentrer uniquement

sur les demandes peut mener à une impasse, tandis

qu'explorer les raisons derrière ces demandes ouvre

la possibilité à des compromis et des accords

innovants.

2.Question

Comment Chris a-t-il réussi à négocier avec son

fournisseur malgré des demandes conflictuelles ?
Réponse:Chris a déplacé le focus de ce que chaque partie

voulait (exclusivité contre non-exclusivité) vers les intérêts

sous-jacents qui animaient ces demandes. En comprenant que

la réticence du fournisseur était motivée par une promesse

faite à un membre de sa famille, Chris a pu élaborer un

accord qui satisfaisait les deux parties sans compromettre

leurs positions initiales.

3.Question

Quelle leçon peut-on tirer de la stratégie de négociation

de l'ambassadeur Holbrooke avec les États membres de

l'ONU ?
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Réponse:L'ambassadeur Holbrooke a démontré le pouvoir de

demander 'pourquoi' pour découvrir les véritables contraintes

et intérêts des parties opposées. En comprenant les raisons

sous-jacentes de leurs demandes (comme les processus

budgétaires), il a pu identifier des voies potentielles vers un

accord.

4.Question

Comment Shikha a-t-elle réussi à obtenir un taxi malgré

le refus initial du conducteur ?
Réponse:Shikha a demandé au chauffeur de taxi pourquoi il

n'était pas en service. Après avoir appris qu'il devait rentrer

chez lui, elle a proposé que si leurs destinations s'alignaient,

il pourrait la déposer et poursuivre ses propres projets. Cette

question a mené à une solution bénéfique pour les deux

parties.

5.Question

Quelle est la clé pour négocier des intérêts au lieu de

demandes ?
Réponse:Les génies de la négociation reconnaissent que des
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demandes incompatibles peuvent être conciliées en sondant

plus profondément les véritables intérêts de chaque partie. En

se concentrant sur les intérêts, les négociateurs peuvent

élaborer des accords qui satisfont les deux côtés sans

nécessiter de sacrifices.

6.Question

Quelle stratégie unique est apparue parmi les partisans de

Gore et Nader lors de l'élection présidentielle de 2000 ?
Réponse:Les partisans ont élaboré une stratégie d'échange de

votes, permettant aux électeurs dans les États où leur

candidat était assuré de gagner de 'trader' des votes avec des

partisans dans des États clés. Cette approche créative visait à

satisfaire les intérêts des deux candidats sans compromettre

leurs objectifs.

7.Question

Quels écueils les partisans de Gore et Nader ont-ils évités

en se concentrant sur les intérêts plutôt que sur les

demandes ?
Réponse:En se concentrant sur les intérêts sous-jacents plutôt

que sur la compétition directe pour les votes, ils ont pu
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envisager une stratégie coopérative qui offrait une voie

potentielle pour le succès des deux candidats, ce qui a

finalement été une occasion manquée en raison d'un manque

de collaboration soutenue.

8.Question

Comment l'élection de 2004 a-t-elle montré une

dynamique différente pour la campagne de Nader ?
Réponse:En 2004, Nader a reçu un financement des

républicains, démontrant que les alliances peuvent changer

dans les scénarios de négociation. L'objectif restait le même -

saper un adversaire commun - mais la stratégie impliquait

des partenariats inattendus et peut-être controversés.

9.Question

Que peut-on déduire du principe de créer un terrain

d'entente avec des alliés inattendus ?
Réponse:Même des rivaux peuvent trouver un terrain

d'entente grâce à des intérêts communs, bien que la nature de

ces alliances puisse mener à des arrangements complexes et

souvent contentieux. Les relations et les motivations peuvent
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évoluer, rendant même des partenariats étranges bénéfiques

dans un contexte de négociation.
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Chapitre 10 | Questions et réponses

1.Question

Quel est le rôle de la compréhension du point de vue de

l'autre partie dans une négociation ?
Réponse:Comprendre le point de vue de l'autre

partie est essentiel pour découvrir ses intérêts

cachés, ses priorités et ses contraintes, ce qui permet

finalement de créer et de revendiquer une valeur

plus efficacement durant le processus de

négociation.

2.Question

Pourquoi écouter est-il plus important que de parler dans

une négociation ?
Réponse:Écouter est plus important que de parler car cela

permet aux négociateurs de comprendre pleinement les

besoins et les préoccupations de l'autre partie, favorisant ainsi

un environnement propice à la coopération et au bénéfice

mutuel.

3.Question

Comment le fait de présenter une proposition en termes
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de pertes potentielles influence-t-il la prise de décision ?
Réponse:Présenter une proposition en termes de pertes

potentielles plutôt qu'en gains augmente considérablement la

probabilité de conformité, car les gens sont plus motivés pour

éviter les pertes en raison du principe psychologique de

l'aversion aux pertes.

4.Question

Que signifie le principe de l'aversion aux pertes ?
Réponse:L'aversion aux pertes fait référence au phénomène

psychologique où les individus préfèrent éviter les pertes

plutôt que d'acquérir des gains équivalents, signifiant qu'ils

sont plus touchés par la peur de perdre quelque chose que par

la perspective de gagner quelque chose de valeur équivalente.

5.Question

Comment fonctionne la stratégie 'dissocier les gains et

agréger les pertes' ?
Réponse:Cette stratégie suggère que les négociateurs

devraient présenter les gains par petites quantités afin

d'améliorer le plaisir perçu, tout en combinant les pertes en
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une seule demande pour diminuer la douleur associée à la

perte.

6.Question

Qu'est-ce que la technique du 'door in the face' et

comment fonctionne-t-elle ?
Réponse:La technique du 'door in the face' consiste à faire

une demande initiale extrême qui sera probablement rejetée,

suivie d'une demande plus raisonnable ; ce processus s'appuie

sur le principe psychologique de réciprocité, car l'autre partie

ressent le besoin de 'faire un compromis'.

7.Question

Comment fonctionne la stratégie 'foot in the door' dans

une négociation ?
Réponse:La stratégie 'foot in the door' consiste à commencer

par une petite demande facilement acceptée, suivie d'une

demande plus importante et liée ; cela fonctionne en créant

un sentiment d'engagement, encourageant l'autre partie à se

conformer à la demande plus grande après avoir accepté la

plus petite.
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8.Question

De quelle manière offrir une justification augmente-t-il la

probabilité d'obtenir l'approbation d'une demande ?
Réponse:Offrir une justification, même triviale, peut

considérablement augmenter la conformité car cela donne à

l'autre partie une raison perceptible d'acquiescer, réduisant

ainsi la résistance et favorisant un sentiment d'obligation.

9.Question

Quel est le concept de preuve sociale et comment peut-il

être appliqué dans les négociations ?
Réponse:La preuve sociale est le phénomène psychologique

où les individus se réfèrent au comportement des autres pour

guider leurs propres actions ; dans les négociations, souligner

que d'autres ont pris des décisions ou effectué des achats

similaires peut renforcer la crédibilité et encourager la

conformité.

10.Question

Quelle est l'importance de faire des concessions

unilatérales symboliques ?
Réponse:Les concessions unilatérales symboliques sont de
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petits gestes à faible coût qui peuvent inciter l'autre partie à

réciproquer de manière substantielle ; même une concession

minimale peut déclencher un sentiment d'obligation à

répondre favorablement.

11.Question

Comment les points de référence affectent-ils la

perception des offres dans les négociations ?
Réponse:Les points de référence influencent la perception en

fournissant un contexte pour évaluer les offres ; les individus

jugent la raisonnabilité d'une offre en fonction de leurs

expériences antérieures et de leurs comparaisons, comme le

contraste des prix pour des articles similaires.

12.Question

Quelles sont quelques stratégies de défense efficaces

contre les tactiques d'influence dans les négociations ?
Réponse:Les stratégies de défense efficaces incluent une

préparation systématique, la création d'un système de

notation pour évaluer objectivement les offres, la séparation

de l'information de l'influence, la désignation d'un avocat du
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diable, et l'évitement de la négociation sous pression

temporelle.

13.Question

Quelles sont les limitations de se fier uniquement aux

stratégies d'influence dans les négociations ?
Réponse:Se fier uniquement aux stratégies d'influence peut

limiter le succès car cela peut entraver les opportunités de

création de valeur, empêcher d'apprendre les intérêts de

l'autre partie, et rendre les négociateurs vulnérables face à des

adversaires plus coriaces.

14.Question

Comment les négociateurs efficaces gèrent-ils des

interactions difficiles ou des négociateurs durs ?
Réponse:Les négociateurs efficaces anticipent les défis et

développent des stratégies pour naviguer dans des situations

difficiles, s'assurant qu'ils sont équipés pour gérer

efficacement les négociations difficiles, ce qui sera détaillé

dans les chapitres suivants.

Chapitre 11 | Questions et réponses
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1.Question

Quelles stratégies puis-je utiliser lorsque je négocie d'une

position de faiblesse ?
Réponse:1. Ne pas révéler votre faiblesse : Gardez la

discrétion sur votre BATNA faible pour éviter de

donner un avantage à l'autre partie.

2. Exploitez leurs faiblesses : Identifiez les besoins et

les contraintes de l'autre côté pour faire basculer

l'équilibre du pouvoir en votre faveur.

3. Exprimez votre proposition de valeur distincte :

Mettez en avant ce qui vous rend indispensable à la

négociation, même si l'autre côté se concentre

principalement sur le prix.

4. Envisagez de renoncer à ce peu de pouvoir que

vous avez : Parfois, montrer une volonté d'être

flexible peut inciter l'autre partie à coopérer.

2.Question

Comment puis-je améliorer ma position si je me sens

faible lors d'une négociation ?
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Réponse:1. Construisez des coalitions avec d'autres parties

faibles : Alignez-vous avec d'autres dans une position

similaire pour renforcer votre pouvoir de négociation.

2. Changez le récit : Déplacez le focus de la négociation pour

mettre en avant la valeur que vous apportez, plutôt que de

vous concentrer uniquement sur le prix.

3.Question

Que dois-je faire si mon interlocuteur semble irrationnel

lors des négociations ?
Réponse:1. Cherchez à comprendre : Explorez la source de

leur colère ou de leur comportement irrationnel ; ils peuvent

être mal informés ou contraints.

2. Donnez voix à leurs émotions : Permettez-leur d'exprimer

leurs frustrations pour aider à désamorcer la tension.

3. Concentrez-vous sur leurs véritables intérêts : Ramenez la

conversation sur des intérêts sous-jacents qui peuvent

faciliter l'accord.

4.Question

Quand ne devrais-je pas négocier ?

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

Réponse:1. Lorsque les coûts de la négociation dépassent les

gains potentiels : Si la négociation est peu probable de

portera des fruits, réfléchissez à la manière dont votre temps

et vos ressources pourraient être mieux utilisés ailleurs.

2. Lorsque votre BATNA est faible et largement connu : Il

peut ne pas être bénéfique de négocier si l'autre partie a un

avantage clair.

5.Question

Comment puis-je gérer une négociation qui devient

conflictuelle ?
Réponse:1. Restez calme et posé : Ne renvoyez pas la

négativité, car cela peut aggraver les tensions.

2. Identifiez des intérêts communs : Orientez-vous vers des

objectifs partagés pour favoriser une atmosphère

collaborative.

6.Question

Pourquoi est-il important de gérer les signaux envoyés

lors des négociations ?
Réponse:Les signaux que vous envoyez peuvent influencer
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les perceptions de l'autre partie. Montrer de la flexibilité ou

de l'empathie peut encourager la collaboration, tandis

qu'apparaître agressif peut entraîner une attitude défensive.

7.Question

Quelle est l'importance de sauver la face lors des

négociations ?
Réponse:Aider les autres à sauver la face est crucial ; cela

leur permet de maintenir leur dignité dans le processus de

négociation, réduisant ainsi la probabilité de comportements

destructeurs qui pourraient compromettre la négociation.

8.Question

Comment puis-je créer de la valeur dans les négociations

lorsque l'autre partie se concentre uniquement sur le prix

?
Réponse:1. Présentez plusieurs propositions : Montrez des

options variées pour mettre en avant la valeur distincte que

vous apportez au-delà du prix.

2. Éduquez les clients sur votre valeur : Utilisez des

opportunités d'intervente pour améliorer la compréhension de

vos offres uniques.
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9.Question

Quelles sont quelques attributions internes pour les

échecs de négociation ?
Réponse:1. Manque de préparation systématique : Ne pas

avoir suffisamment recherché et préparé la négociation.

2. Mauvaise communication : Présentation ineffective des

offres ou réponses qui ne répondent pas aux intérêts de l'autre

partie.

10.Question

Dans des négociations difficiles, comment puis-je

regagner la confiance d'un interlocuteur ?
Réponse:1. Diagnostiquer le type de méfiance : Déterminez

si la méfiance est due à des problèmes de caractère ou de

compétence.

2. Prouver sa compétence : Partagez des données et des

informations pertinentes pour rassurer votre interlocuteur sur

vos compétences et votre fiabilité.

3. Montrez de l'honnêteté : Soyez transparent dans vos

communications pour reconstruire la confiance en votre
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caractère.

11.Question

Quel rôle joue la création de coalitions dans les

négociations ?
Réponse:Les coalitions peuvent renforcer le pouvoir des

parties plus faibles en créant une force unifiée, permettant

aux parties qui manquent de pouvoir individuellement de

négocier plus efficacement contre des interlocuteurs plus

forts.

12.Question

Pourquoi mon interlocuteur de négociation pourrait-il

refuser une offre que je crois être dans son meilleur

intérêt ?
Réponse:Il pourrait refuser en raison d'intérêts ou de

contraintes cachés, des éléments que vous ne comprenez

peut-être pas entièrement concernant leur situation ou leurs

motivations.

Chapitre 12 | Questions et réponses

1.Question

Que peuvent faire les négociateurs lorsqu'ils soupçonnent

Scanner pour télécharger

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb
https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

qu'on leur ment ?
Réponse:Ils peuvent recueillir des informations

auprès de plusieurs sources, trianguler la vérité en

posant diverses questions, et surveiller les réponses

qui ne répondent pas directement aux questions.

2.Question

Comment peut-on mieux se préparer à gérer la tromperie

dans les négociations ?
Réponse:En ayant l'air préparé et en montrant une

connaissance des faits et des normes de l'industrie pour

diminuer la probabilité d'être trompé.

3.Question

Que sont les ‘contrats de contingence’ et comment

aident-ils dans les négociations ?
Réponse:Les contrats de contingence permettent aux

négociateurs de soutenir leurs revendications avec des enjeux

financiers, ce qui aide à révéler l'honnêteté et à aligner les

incitations entre les parties.

4.Question

Que devez-vous faire si vous soupçonnez un mensonge
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mais souhaitez maintenir la relation ?
Réponse:Utilisez une approche de mise en garde plutôt

qu'une confrontation directe, permettant ainsi à l'autre partie

de clarifier ou de sauver la face.

5.Question

Quelle est la valeur de construire des coalitions parmi les

parties faibles dans les négociations ?
Réponse:En formant des alliances, les parties plus faibles

peuvent inverser l'équilibre des pouvoirs et créer une position

de négociation plus forte face à des adversaires plus

puissants.

https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


https://share.bookey.app/KNYZ6NPRcEb


Scanner pour télécharger

Chapitre 13 | Questions et réponses

1.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils évaluer s'ils sont

impliqués dans un comportement éthiquement discutable

sans en être conscients ?
Réponse:Les négociateurs devraient procéder à une

réflexion personnelle active sur leurs motivations et

leurs déclarations pour s'assurer que leurs actions

s'alignent avec leurs normes éthiques. Passer des

tests tels que le Test d'Association Implicite (TAI)

peut révéler des biais inconscients, les incitant à

reconnaître des préjugés cachés et à travailler pour

atténuer leur influence.

2.Question

Quel rôle joue l'éthique limitée dans la dynamique de

négociation ?
Réponse:L'éthique limitée illustre comment les gens peuvent

involontairement adopter un comportement non éthique en

raison de biais cognitifs et de processus psychologiques, les

amenant à justifier leurs actions de manière inconsciente.
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Prendre conscience de cela peut aider les négociateurs à

éviter d'attribuer de la malveillance aux autres lorsqu'ils

formulent des affirmations erronées.

3.Question

Comment naviguer efficacement dans les conflits

d'intérêts lors des negotiations ?
Réponse:Face à des conflits d'intérêts, il est essentiel de les

reconnaître, de rechercher des perspectives tierces et de rester

transparent sur la situation. Collecter des informations

supplémentaires pour contrebalancer les biais générés par des

intérêts internes et valider les décisions prises.

4.Question

Quelles stratégies peuvent être utilisées pour surmonter

les biais inhérents à la négociation ?
Réponse:Pour contrer les biais, on peut employer des

stratégies telles que solliciter des avis extérieurs, contester

spécifiquement ses propres hypothèses et mettre en avant les

intérêts collectifs plutôt que des biais individuels afin de

minimiser les distorsions qui découlent d'attributions
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intéressées.

5.Question

Qu'est-ce que la création de valeur parasitaire, et

pourquoi est-elle importante dans la négociation ?
Réponse:La création de valeur parasitaire survient lorsque les

négociateurs tirent profit aux dépens d'extérieurs, comme les

consommateurs. Comprendre ce concept est crucial car cela

incite les négociateurs à considérer les impacts plus larges de

leurs accords et à viser des pratiques éthiques qui n'exploitent

pas les parties non représentées.

6.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils traiter avec des

agents ou des intermédiaires qui peuvent avoir des

intérêts conflictuels ?
Réponse:Pour atténuer l'influence des agents aux intérêts

conflictuels, offrez-leur des incitations pour qu'ils

considèrent les avantages à long terme d'une négociation

équitable ou engagez-vous directement avec les parties

principales impliquées chaque fois que possible pour assurer

transparence et alignement des intérêts.
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7.Question

Quelles étapes peuvent être prises pour éviter de

revendiquer trop de mérite dans les négociations ?
Réponse:Soyez explicite sur les contributions individuelles

lors des discussions et encouragez toutes les parties à

réfléchir aux contributions des autres, plutôt que de se

concentrer uniquement sur les réalisations personnelles, ce

qui peut réduire la tendance à surestimer son importance.

8.Question

Comment la compréhension des associations implicites

aide-t-elle à réduire les biais lors des négociations ?
Réponse:En reconnaissant les associations implicites, les

négociateurs peuvent activement contester leurs propres

stéréotypes et biais, menant à une approche plus objective

lors des négociations et atténuant l'impact de ces biais sur la

prise de décision.

9.Question

Pourquoi est-il crucial de considérer les effets des

négociations sur les parties absentes de la table ?
Réponse:Considérer l'impact sur les parties externes garantit
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que les négociateurs sont conscients des implications

éthiques de leurs accords et les aide à rechercher des

solutions qui favorisent l'équité et la valeur à long terme pour

toutes les parties prenantes.

10.Question

Comment peut-on modifier sa perception du pouvoir

dans une négociation ?
Réponse:Comprendre que le pouvoir dans les négociations

peut dériver de différentes sources, comme la capacité à créer

de la valeur collective ou à tirer parti de forces uniques, peut

aider les parties plus faibles à regagner confiance et à

naviguer stratégiquement dans le paysage de la négociation.

Chapitre 14 | Questions et réponses

1.Question

Que pouvez-vous faire lorsque vous vous sentez

impuissant lors d'une négociation ?
Réponse:Lorsque vous vous sentez impuissant,

concentrez-vous sur ce que vous pouvez contrôler :

ne révélez pas vos faiblesses, exploitez les
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vulnérabilités de l'autre partie, identifiez et mettez

en avant votre proposition de valeur distincte, et

envisagez de céder du pouvoir de manière

stratégique pour solliciter de l'aide.

2.Question

Quelle est l'importance de comprendre le BATNA de

votre adversaire ?
Réponse:Comprendre le BATNA de votre adversaire est

crucial ; cela vous permet d'identifier ses faiblesses et de les

exploiter, ce qui peut vous aider à obtenir un meilleur accord

même si votre propre BATNA est faible.

3.Question

Qu'est-ce qu'une proposition de valeur distincte (DVP) et

pourquoi est-elle importante ?
Réponse:Une DVP est ce qui vous distingue de vos

concurrents en termes de valeur, comme la qualité du service

ou la réputation. Elle est importante car elle vous aide à créer

et à revendiquer plus de valeur dans les négociations lorsque

vous êtes sous pression sur le prix.
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4.Question

Comment la création de coalitions peut-elle renforcer les

parties les plus faibles lors des négociations ?
Réponse:La création de coalitions permet aux parties les plus

faibles de combiner leurs forces, rendant ainsi plus difficile

pour un adversaire plus puissant d'exploiter les faiblesses

individuelles ; ce pouvoir collectif peut conduire à des

résultats plus favorables.

5.Question

Dans des situations de faiblesse extrême, quelle stratégie

peut inverser la situation ?
Réponse:Exploitez votre extrême faiblesse en montrant

comment les excès de l'autre partie pourraient nuire à ses

intérêts—faites-lui prendre conscience qu'en poussant trop

fort, elle risque de perdre une relation ou un partenaire

précieux.

6.Question

Comment la compréhension de la source du pouvoir de

votre adversaire modifie-t-elle votre stratégie de

négociation ?
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Réponse:En comprenant la source du pouvoir de votre

adversaire, vous pouvez concevoir des stratégies pour

l'affaiblir, telles que contrer son levier ou établir des relations

alternatives qui réduisent son contrôle sur vous.

7.Question

Quelle mentalité devez-vous adopter lorsque vous

négociez depuis une position de faiblesse ?
Réponse:Adoptez une mentalité qui reconnaît à la fois vos

faiblesses et vos forces ; cette perspective équilibrée permet

une préparation efficace et l'élaboration de stratégies, vous

permettant de négocier de meilleurs résultats.

8.Question

Quelle erreur de nombreux négociateurs commettent-ils

lorsqu'ils se sentent faibles ?
Réponse:De nombreux négociateurs se concentrent à tort sur

leurs faiblesses, ce qui peut les amener à agir de manière

faible et à faire des compromis inutiles, manquant ainsi des

occasions d'exploiter des forces qu'ils possèdent.

9.Question

Pourquoi est-il bénéfique de ne pas afficher
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désespérément lors d'une négociation ?
Réponse:Ne pas afficher de désespoir maintient une façade

de force et peut empêcher l'autre partie de réaliser tout levier

qu'elle pourrait avoir, conduisant ainsi à des résultats de

négociation plus équitables.

10.Question

Comment les petites entreprises ou les parties plus faibles

peuvent-elles s'assurer qu'elles ne sont pas exploitées lors

des négociations ?
Réponse:Elles peuvent s'assurer qu'elles ne sont pas

exploitées en construisant des coalitions, en comprenant leur

valeur unique et en repositionnant de manière créative leurs

faiblesses en forces potentielles qui peuvent bénéficier à

l'autre partie.

Chapitre 15 | Questions et réponses

1.Question

Quelle est l'importance de comprendre les intérêts de

l'autre partie dans une négociation, notamment dans des

situations tendues comme la crise des missiles de Cuba ?
Réponse:Comprendre les intérêts de l'autre partie
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est crucial car cela permet de prendre des décisions

éclairées pouvant prévenir l'escalade du conflit.

Lors de la crise des missiles de Cuba, le président

Kennedy a donné la priorité à la compréhension des

besoins et des points de vue de Khrouchtchev pour

éviter une confrontation. Cette approche illustre

que, en reconnaissant la perspective de l'autre

partie, les négociateurs peuvent trouver un terrain

d'entente et parvenir à des solutions mutuellement

bénéfiques.

2.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils traiter avec des

parties qui semblent irrationnelles ou déraisonnables

pendant les négociations ?
Réponse:Les négociateurs devraient éviter de cataloguer

hâtivement leurs homologues comme irrationnels. Au

contraire, ils devraient explorer les facteurs cachés

susceptibles d'affecter le comportement. Cela peut inclure un

manque d'information, des contraintes cachées ou des intérêts
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inconnus. En aidant l'autre partie à comprendre sa position ou

en éliminant les contraintes, les négociateurs peuvent ouvrir

des voies au dialogue constructif et à la résolution.

3.Question

Quel rôle joue la confiance dans les négociations, et

comment peut-elle être restaurée après avoir été

compromise ?
Réponse:La confiance est fondamentale pour des

négociations réussies ; sans elle, les parties peuvent retenir

des informations et les efforts de négociation échouent. Pour

restaurer la confiance, les négociateurs doivent diagnostiquer

les raisons sous-jacentes de la méfiance, qu'il s'agisse de

questions de caractère ou de compétence, et prendre des

mesures proactives pour résoudre ces problèmes. Cela peut

impliquer de faire preuve de compétence, d'être transparent

sur les actions et de s'assurer que toutes les parties se sentent

respectées et valorisées tout au long du processus.

4.Question

Quelles stratégies peuvent être utilisées pour gérer la

colère lors des négociations ?
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Réponse:Pour gérer la colère de manière efficace, les

négociateurs peuvent chercher à comprendre la cause

profonde de cette colère, donner la parole aux sentiments de

la partie en colère et esquiver l'émotion sans la prendre

personnellement. Encourager la partie offensée à exprimer

ses sentiments permet d'apporter de la clarté, recentrant la

conversation sur les intérêts sous-jacents plutôt que sur les

réactions émotionnelles.

5.Question

Pourquoi est-il important de permettre aux homologues

de sauver la face lors des négociations, et comment cela

peut-il être fait ?
Réponse:Permettre aux homologues de sauver la face est

essentiel pour maintenir des relations et empêcher une

escalade supplémentaire du conflit. Cela peut se faire en

présentant les changements ou les concessions d'une manière

qui reconnaît leur perspective et met en évidence les

bénéfices mutuels, leur permettant ainsi de justifier leurs

décisions envers eux-mêmes et envers les autres.
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6.Question

Dans un scénario où les négociations deviennent

menaçantes ou impliquent des ultimatums, quelles

tactiques un négociateur doit-il adopter pour répondre

efficacement ?
Réponse:Les négociateurs devraient ignorer les menaces

infondées pour maintenir la conversation productive et se

concentrer sur des points substantiels. Neutraliser les

menaces ultérieures peut être réalisé en reconnaissant les

préoccupations de l'autre partie et en orientant les discussions

autour de la collaboration plutôt que de la compétition,

favorisant ainsi un environnement de négociation plus

constructif.

7.Question

Quels sont les risques de se concentrer trop sur

l'obtention de la meilleure offre plutôt que sur le maintien

de bonnes relations lors des négociations ?
Réponse:Se concentrer uniquement sur la meilleure offre

peut miner les relations à long terme et conduire à des

résultats défavorables. Lorsque les négociateurs visent
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simplement un prix bas ou un gain substantiel au détriment

de la bonne entente, ils risquent de créer de l'animosité, de

provoquer des représailles et de faire face à des coûts futurs

plus élevés. Construire la confiance et la bonne volonté

procure souvent de meilleurs résultats et des accords plus

durables.

8.Question

Comment la compréhension des différences culturelles

peut-elle influencer les stratégies de négociation ?
Réponse:La sensibilisation culturelle est essentielle dans les

négociations, car des malentendus peuvent survenir en raison

de différents styles et normes de communication. Par

exemple, négocier dans une culture qui valorise la

communication indirecte pourrait offenser si l'on est trop

direct. Se préparer aux négociations en apprenant le contexte

culturel peut améliorer l'efficacité et favoriser le respect

mutuel.

9.Question

Que signifie avoir un BATNA solide, et pourquoi est-il

crucial dans les scénarios de négociation ?
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Réponse:Un BATNA solide (meilleure alternative à un

accord négocié) fournit un levier dans les négociations. Il

définit sur quoi une partie peut compter si les négociations ne

donnent pas de résultats satisfaisants. Si les deux parties

savent qu'un des côtés dispose d'un BATNA solide, cela peut

mener à des concessions plus favorables, tandis qu'un

BATNA faible peut contraindre une partie à accepter des

termes inférieurs.

10.Question

Comment le cadre d'une négociation modifie-t-il la

perception des risques et des offres parmi les parties en

négociation ?
Réponse:Le cadre d'une négociation influence la façon dont

les parties perçoivent les offres et les risques. Par exemple, si

une offre est présentée comme une perte potentielle plutôt

qu'un gain, cela peut provoquer une réaction plus défensive.

Les négociateurs peuvent manipuler le cadrage pour

encourager la coopération, en se concentrant sur les

avantages d'un accord plutôt que sur les pièges de la
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Chapitre 16 | Questions et réponses

1.Question

Quelle leçon cruciale peut être tirée de l'expérience du

professeur avec les négociations sur le fumier ?
Réponse:Le professeur n'a pas réussi à reconnaître

les dynamiques de pouvoir lors de sa négociation

avec le fermier. Son faible meilleur choix alternatif à

un accord négocié (MCAAN) a rendu la négociation

intenable, soulignant l'importance de comprendre

les positions et les émotions des deux parties avant

de s'engager dans une négociation.

2.Question

Quand la négociation doit-elle être évitée selon les auteurs

?
Réponse:La négociation devrait être évitée lorsque les coûts

dépassent les gains potentiels, lorsque votre MCAAN est

faible par rapport à celui de l'autre partie, lorsque cela

pourrait nuire à la relation, ou lorsque c'est culturellement

inapproprié.
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3.Question

Comment l'exemple de Max négociant un tarif de taxi en

Thaïlande illustre-t-il l'importance du contexte dans la

négociation ?
Réponse:Max a d'abord réussi à négocier un tarif de taxi basé

sur les coutumes locales, mais quand il est rentré aux

États-Unis, ses tentatives de négociation étaient

culturellement inappropriées et ont échoué, soulignant

l'importance de comprendre les normes culturelles dans les

négociations.

4.Question

Quelle est une stratégie plus efficace pour un demandeur

d'emploi avec une seule offre d'emploi cherchant à

négocier un salaire plus élevé ?
Réponse:Acceptez d'abord l'offre en exprimant votre

gratitude, puis demandez à l'employeur de réexaminer les

salaires de départ des diplômés précédents pour envisager

une augmentation salariale, indiquant que vous ne comptiez

pas sur cette négociation pour prendre votre décision.

5.Question
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Quelle conséquence potentielle Steve a-t-il évitée en ne

parlant pas de compensation lors d'une négociation de

promotion ?
Réponse:En ne discutant pas de la compensation dès le

départ, Steve a montré qu'il valorisait l'équipe et la vision

plus que l'aspect financier, ce qui a créé un climat de

confiance et l'a placé plus favorablement pour des

discussions futures sur la compensation.

6.Question

Que peut-on conclure de l'expérience de négociation de

Sharon et Mark avec leur constructeur ?
Réponse:Bien qu'ils aient obtenu une offre basse, leurs

tactiques de négociation agressives ont mis en péril leur

relation avec le constructeur, entraînant de mauvais résultats

post-négociation en raison d'un neglect de la qualité et de la

ponctualité dans leur approche.

7.Question

Quel est le principal enseignement concernant les limites

de la négociation telles que décrites dans le chapitre ?
Réponse:Tout n'est pas négociable ; les négociateurs avisés
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reconnaissent quand accepter une offre telle quelle, évaluent

l'importance des relations, et comprennent que certaines

situations peuvent nécessiter de la collaboration plutôt que de

la compétition.

8.Question

Comment les négociateurs peuvent-ils signaler

efficacement leurs intentions pour éviter la méfiance ?
Réponse:Négociez de manière à montrer une ouverture et une

volonté de collaborer plutôt que de vous concentrer

uniquement sur des gains personnels, en mettant

potentiellement l'accent sur des avantages mutuels et en

montrant un véritable intérêt pour les besoins de l'autre

partie.

9.Question

Que suggèrent les auteurs à propos de la psychologie des

échecs en négociation ?
Réponse:Les négociateurs ont souvent tendance à

externaliser leurs échecs vers des facteurs situationnels plutôt

que vers des éléments internes, ce qui freine leur capacité à
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apprendre et à améliorer leurs stratégies de négociation.

10.Question

Quelle stratégie devrait-on adopter dans les négociations

lorsque son MCAAN est meilleur que la meilleure offre

de l'autre partie ?
Réponse:Si votre MCAAN est supérieur, la stratégie idéale

est de reconnaître qu'aucun accord peut être le meilleur

résultat possible, vous permettant ainsi de vous retirer plutôt

que de vous contenter de moins.

Chapitre 17 | Questions et réponses

1.Question

Quelle est la différence entre l'expérience et l'expertise en

négociation ?
Réponse:L'expérience vient du fait de s'engager

dans de nombreuses négociations, tandis que

l'expertise consiste à combiner cette expérience avec

une conceptualisation stratégique et une réflexion

analytique plus profonde sur le processus.

2.Question

Pourquoi attribuer les échecs à des facteurs externes est-il
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préjudiciable à l'apprentissage ?
Réponse:Lorsque les négociateurs blâment des facteurs

externes pour leurs échecs, ils empêchent leur capacité à

réfléchir sur ce qu'ils auraient pu faire différemment,

entravant ainsi leur croissance et leurs opportunités

d'apprentissage.

3.Question

Quelles étapes un négociateur peut-il suivre pour

surmonter les obstacles au changement après avoir lu un

livre de négociation ?
Réponse:1. Réviser et lister des stratégies ; 2. Se concentrer

sur un concept clé chaque semaine ; 3. Discuter des idées

avec d'autres pour obtenir des retours ; 4. Planifier des

stratégies spécifiques pour les négociations à venir ; 5.

Réfléchir à ce qui aurait pu être fait différemment après les

négociations ; 6. Revenir régulièrement au livre pour

identifier de nouvelles stratégies pertinentes.

4.Question

Comment le changement de culture organisationnelle

affecte-t-il les résultats des négociations ?
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Réponse:Modifier les systèmes d'incitation et les normes

culturelles au sein d'une organisation peut permettre aux

individus d'adopter de meilleures pratiques de négociation,

comme on l'observe avec l'exécutif dont les Ouverture ont

prospéré grâce à de nouvelles idées, tandis que les Clôture

étaient freinées par des incitations obsolètes.

5.Question

Que signifie le fait que le cercle des choses négociables

d'une personne disparaît ?
Réponse:Cela signifie qu'un génie de la négociation réalise

que les principes de négociation s'appliquent largement à

toutes les interactions humaines, et pas seulement dans des

scénarios de négociation traditionnels. Ils adoptent ces

principes dans leur vie quotidienne, améliorant ainsi leurs

compétences interpersonnelles.

6.Question

Comment quelqu'un peut-il devenir un génie de la

négociation ?
Réponse:En croyant en leur capacité à changer leurs
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croyances et perspectives, et en appliquant assidûment les

principes de négociation appris grâce à l'étude et à la

pratique, presque n'importe qui peut atteindre le génie de la

négociation.

7.Question

Que signifie l'expression 'la perfection peut être l'ennemie

du bien' ?
Réponse:L'aspiration à la perfection peut empêcher les

individus d'apporter des changements progressifs. Il est

important de reconnaître que des progrès petits et gérables

sont souvent plus efficaces que de se surcharger en essayant

de tout mettre en œuvre en même temps.

8.Question

Que peut faire un exécutif si son équipe est réticente à

adopter de nouvelles stratégies de négociation ?
Réponse:Évaluer et éventuellement changer la culture

existante et les systèmes d'incitation qui peuvent renforcer

des comportements obsolètes, et fournir une formation qui

contextualise la valeur des nouvelles stratégies par rapport à
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leurs rôles spécifiques.

9.Question

Quelle est la première étape pour intégrer les principes de

négociation dans une application pratique ?
Réponse:La première étape est de revoir ce qui a été appris,

d'identifier les stratégies applicables et de faire un plan

pratique sur la manière d'implémenter ces stratégies dans les

négociations à venir.

10.Question

Pourquoi l'expérience ne suffit-elle pas pour devenir un

négociateur expert ?
Réponse:L'expérience à elle seule ne garantit pas l'expertise ;

sans réflexion stratégique et réflexion continue sur ses

processus de négociation, on peut échouer à apprendre et à

s'améliorer à partir de ses expériences.
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Génie de la négociation Quiz et test
Vérifier la réponse correcte sur le site de Bookey

Chapitre 1 | PARTIE I| Quiz et test

1.Le livre 'Génie de la négociation' souligne que

développer des compétences en négociation est

sans importance.

2.Le chapitre 4 aborde les biais cognitifs et leurs impacts sur

les négociations.

3.Le livre suggère qu'il n'existe pas de stratégie efficace pour

négocier dans une position de faiblesse.

Chapitre 2 | Quiz et test

1.Les négociateurs efficaces se concentrent

uniquement sur l'accumulation de valeur plutôt

que sur sa création.

2.Le logrolling désigne l'échange de concessions sur des

questions moins importantes pour obtenir des gains sur des

questions plus critiques durant la négociation.

3.Les contrats conditionnels augmentent l'incertitude et

découragent les discussions honnêtes sur les attentes.
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Chapitre 3 | Quiz et test

1.L'ambassadeur américain Richard Holbrooke a

réussi à négocier les 1 milliard de dollars de

retards de paiement dus par les États-Unis en

engageant chaque pays à comprendre ses

perspectives.

2.Le concept de logrolling dans les négociations signifie s'en

tenir strictement à une question jusqu'à sa résolution, plutôt

que de négocier sur plusieurs questions.

3.Les règlements post-accord (PSS) peuvent être bénéfiques

car ils permettent une négociation supplémentaire et

l'identification d'avantages additionnels après la signature

d'un accord.
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Chapitre 4 | Quiz et test

1.Les négociateurs supposent souvent que les

ressources sont infinies, ce qui peut mener à une

collaboration et des solutions créatrices de valeur.

2.Le biais de vivacité pousse les individus à se concentrer sur

des détails moins importants lors des négociations, faussant

ainsi leurs perceptions.

3.Les participants peuvent continuer à investir dans des

stratégies infructueuses en raison d'un besoin

psychologique de justifier leurs décisions passées, ce qui

conduit à des conflits croissants.

Chapitre 5 | PARTIE II| Quiz et test

1.Les négociateurs devraient se concentrer

principalement sur les exigences de l'autre partie

plutôt que sur leurs intérêts sous-jacents.

2.Chercher à réconcilier les intérêts plutôt que les exigences

peut conduire à des négociations plus fructueuses.

3.Créer des alliances avec des concurrents n'est jamais une

stratégie de négociation réussie, car c'est contre-productif.
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Chapitre 6 | Quiz et test

1.Le conflit de travail de la LNH en 2004 a été résolu

par un nouveau contrat qui a satisfait à la fois les

joueurs et la direction.

2.Des biais comme le biais de tarte fixe et le biais de vivacité

peuvent entraîner des erreurs dans les jugements et la prise

de décision en négociation.

3.Les attributions intéressées en négociation peuvent

favoriser l'apprentissage et le développement des

compétences des négociateurs.
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Chapitre 7 | Quiz et test

1.L'aversion à la perte signifie que les pertes

potentielles pèsent plus lourdement dans la prise

de décision que les gains potentiels.

2.La technique du 'Porte au Visage' consiste à commencer

par une demande raisonnable suivie d'une demande plus

importante.

3.Faire des concessions unilatérales symboliques n'a aucun

impact sur la dynamique de négociation et ne crée pas un

sentiment d'obligation.

Chapitre 8 | Quiz et test

1.Les biais cognitifs peuvent affecter même les

négociateurs les plus compétents, entraînant des

erreurs système malgré leur intuition et leur

expérience.

2.L'expertise en négociation provient uniquement d'une

pratique répétée et non d'un cadre conceptuel.

3.L'utilisation de la pensée 'Système 2' implique de s'appuyer

sur des pensées intuitives lors de négociations critiques.
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Chapitre 9 | PARTIE III| Quiz et test

1.L'objectif principal de l'écoute lors d'une

négociation est uniquement de comprendre les

demandes de l'autre partie.

2.Une négociation réussie implique de chercher à réconcilier

les intérêts plutôt que de se limiter aux demandes.

3.Un terrain d'entente lors des négociations ne peut naître que

de valeurs partagées entre les parties négociantes.
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Chapitre 10 | Quiz et test

1.Mettre en avant les pertes potentielles est une

stratégie plus efficace que de souligner les gains

lors des négociations.

2.La technique du 'Pied dans la porte' commence par une

grande demande suivie d'une plus petite.

3.Les stratégies d'influence améliorent la valeur intrinsèque

des idées ou des propositions.

Chapitre 11 | Quiz et test

1.Lors d'une négociation en position de faiblesse, il

est important de révéler vos vulnérabilités à

l'autre partie.

2.Une stratégie efficace lorsque vous vous sentez faible lors

des négociations est de tirer parti des faiblesses de l'autre

partie.

3.Former des coalitions avec d'autres parties faibles peut

aider à perturber l'équilibre des pouvoirs lors des

négociations.

Chapitre 12 | Quiz et test
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1.La tromperie est souvent attendue dans les

négociations, impliquant que la plupart des

négociateurs l'ont déjà rencontrée.

2.Toutes les formes de tromperie dans les négociations sont

simples et facilement identifiables.

3.Les négociateurs peuvent tirer parti du mensonge en

obtenant un avantage sur leurs homologues.
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Chapitre 13 | Quiz et test

1.Les dilemmes éthiques dans la négociation

surgissent souvent d'une tromperie consciente

plutôt que de biais inconscients.

2.L'éthique limitée fait référence aux processus

psychologiques qui peuvent amener les individus à agir de

manière non éthique tout en croyant agir de façon éthique.

3.S'attribuer trop de crédit lors des négociations est rare et

n'impacte pas les relations.

Chapitre 14 | Quiz et test

1.Négocier depuis une position de faiblesse peut

mener à des résultats fructueux si vous restez

concentré sur la stratégie et la préparation.

2.Révéler vos faiblesses lors des négociations peut renforcer

votre position de négociation.

3.Exploiter votre faiblesse extrême peut parfois servir de

source de pouvoir dans les négociations.

Chapitre 15 | Quiz et test

1.La crise des missiles de Cuba était une négociation
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qui a eu lieu principalement en raison de la

découverte de missiles américains à Cuba.

2.Kennedy pensait qu'éviter l'humiliation de Khrouchtchev

était essentiel pour négocier efficacement la paix pendant la

crise.

3.Pour gérer la colère lors des négociations, il est important

d'ignorer les sentiments de la partie en colère et de se

concentrer uniquement sur les questions de fond.
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Chapitre 16 | Quiz et test

1.La négociation devrait toujours être la première

étape pour résoudre un désaccord.

2.Un BATNA faible peut conduire à de mauvais résultats de

négociation.

3.Les considérations culturelles sont sans importance dans le

processus de négociation.

Chapitre 17 | Quiz et test

1.L'expérience en négociation est la même que

l'expertise.

2.Reconnaître ses erreurs personnelles est essentiel pour

progresser dans les compétences de négociation.

3.Le Génie de la négociation n'est accessible qu'aux

individus dotés d'un talent inné.
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