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= DESCRIPTION DU COURS

L'objectif de ce cours est d'apporter aux étudiants les bases de la démarche de "négociation", en particulier de travailler sur les attitudes et
comportements appropriés. Le cours s'appuie largement sur des mises en situations de négociation filmées.

OBJECTIF DU COURS

- Comprendre les enjeux de la négociation

- Conduire une négociation

- Appliquer les stratégies et techniques de négociation

- Adopter les attitudes et comportements appropriés en situation de négociation

COMPETENCES VISEES PAR LE COURS

LGO1 - Analyse : Développer un esprit critique

LGO4 - Action : Etre force de proposition, prendre des initiatives

LG10 - RSO : Identifier et comprendre les enjeux des parties prenantes
LG13 - Coopération : Communiquer et interagir

CONCEPTS ENSEIGNES

- Principes et modalités de la négociation
- Négociation intégrative et distributive

- Méthode de négociation : 3C

- Stratégies et techniques de négociation
- Styles de négociateurs

METHODES PEDAGOGIQUES

- Apport conceptuels et méthodologiques

- Analyse d’une vidéo de négociation

- Etude de cas et mise en ceuvre d'une négociation collective
- Jeux de roles de négociation

TRAVAIL ATTENDU

- Analyse d’une vidéo de négociation
- Etude de cas et mise en ceuvre d'une négociation collective
- Jeux de roles de négociation

BIBLIOGRAPHIE
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METHODE D'EVALUATION

100 % : Contrdle continu

SEANCES

Modalités de la négociation, Jeu de rdle collectif introductif et Analyse d'une situation de négociation
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Modeéles et conduite de la négociation, mises en situation individuelle
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Cas collectif synthése
COURS : 03h00

Audencia Business School 22 Mar 2019



	Sommaire
	S3MRH462_2018 -  NÉGOCIATION

