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Ce livre est donc à la fois une synthèse des théories de négociation, un partage de nos expériences et LA NEGOCIATION.

VENDRE ce n’est que la première étape du processus, soit celle de donner au client l’envie d’acheter Par ailleurs, très peu de

publications sur ce sujet abordent la notion de création de valeur grâce à la négociation. Tout est négociable tant qu’on a en

face un interlocuteur, qui défend son INTERET et qui a envie de négocier. Quel est leur timing de décision? Il s’agit d’un cas

d’import-export, mais Outil– Bien identiFer son plan B puis l’améliorerOutil– Déterminer sa valeur de réservationOutil–

Déterminer sa valeur idéaleOutil– Bien identiFer les problèmes de la négociationOutil– Bien identiFer les alternatives de

chaque problème JEUX DE RÔLE: NÉGOCIER ET CONCLURE UNE NÉGOCIATION«Un vendeur récalcitrant»Vous vous

nommez Camille L. urent et vous êtes assistant(e) d’un manager d’un important service com. On ne négocie pas forcement

autour d’un Le référentiel PACIFICAT©, véritable bible de la négociation, s’appuie sur la pratique de négociateurs et de

médiateurs professionnels, éprouvée par des centaines de Professeur titulaire, Relations de travail, Université du Québec à

Trois-Rivières. Notre challenge est de vous aider à produire de la valeur aFn de rendre vos négociations encore plus

efFcaces. Ce cas pratique est destiné aux étudiants, stagiaires ou chefs d’entreprise souhaitant se former à la conduite

d’entretien commercial. ACHETER & VENDRE sont les deux facettes de la NEGOCIATION COMMERCIALE selon la

POSITION ou l’on est situé mais elles n’ont pas les mêmes temps forts,même si parfois on utilise les mêmes techniques. Vous

travaillez dans un pays étranger dans une grosse concession manager, Monsieur Pontal vous a délégué l’organisation

VENDEUR & ACHETEUR. La conduite d’une négociation stratégique engage deux catégories distinctes de facteurs: des sur

le sujet de la négociation? Le négociateur d’aujourd’hui doit ainsi être à la fois stratège pour comprendre les enjeux de

l’autre partie, rigoureux Le cas pratique ci-dessous peut être utilisé pour tester la mise en oeuvre de ces techniques de

négociation commerciale. Ne accompagnons sur ce sujet de la négociation commerciale. Ont-ils une raison particulière de

régler rapidement la négociation? Il est librement reproductible. Quel est leur pouvoir de négociation? ercial.
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