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	FICHE PROGRAMME 

D'UNE ACTION DE FORMATION
	Réf: FORM.FINC.02
Version : 01
Date d’application : 25/06/2010



	Thème :  Négociation basée sur la PNL


Population cible : Manager, manager-coach, cadre et chef de projets qui ont besoin de rendre leur communication plus percutante au cours de relations professionnelles.
	Objectifs de formation : 

Atteindre des objectifs de communication bien préparés.


	
Objectifs pédagogiques: 

Influencer positivement.



	Jours
	Contenus/ Concepts
clés à aborder
	Méthodes et Moyens
Pédagogiques
	Durée (Heures)

	
	
	
	Théorie
	Pratique

	J1
	. 1 - PNL: Établir la relation avec succès

· Entrer en contact avec justesse.

· Écouter le rythme de la communication.

· Entretenir la communication par "la synchronisation non verbale".

MISE EN SITUATION
Mise en situation et apport théorique.

2 - PNL: S'ajuster aux ressentis émotionnels de l'autre

· Être attentif à son interlocuteur par "la calibration".

· Prendre en compte les réactions de l'autre.

MISE EN SITUATION:  NEGOCIATION EN ACTION
• Apprendre les différents styles de négociation et déterminer lequel qui correspond le mieux

•Développer les compétences en se basant sur la PNL dans les négociations :savoir appliquer un style de communication dans les négociation

• Gérer les complexités de négociation :comment être un négociateur chevronné s’il s’agit d’une crise.

• Appliquer les techniques d'influence appropriée
	Documentation

Cas pratiques

Ateliers
	2
	4

	J2
	3 - Communiquer au diapason 
· Entrer dans le monde de l'autre grâce au " V.A.K.O.".

· Jouer sur les registres de communication préférés.

MISE EN SITUATION: MISE EN SCENE NEGOCIATION 
Etude de cas : décrire une situation dans les différents canaux de perception.

4 - Dialoguer en souplesse avec son interlocuteur

· Communiquer en harmonie par "la synchronisation verbale".

· Écouter en profondeur grâce à "l'écoute active".

· Poser les questions pertinentes avec "le métamodèle".

MISE EN SITUATION: NEGOCIATION PAR TECHNIQUES
Mise application des 3 techniques.
	Documentation

Cas pratiques

Ateliers
	2
	4

	J3
	5 - Présenter positivement ses idées

· Prendre en compte les valeurs de son interlocuteur.

· Traiter les objections par "le recadrage".

MISE EN SITUATION: NEGOCIATION PAR RECADRAGE
Entraînement au recadrage sur des situations professionnelles.

6 - Bâtir son scénario de communication interpersonnel

· Élaborer "son objectif" de communication.

· Imaginer ses communications réussies.

MISE EN SITUATION: OPTIMISER LA NEGOCIATION 
Visualisation et cas concret sur objectif réel.
	Documentation

Cas pratiques

Ateliers
	2
	4

	Total
	6
	12


	Critères et indicateurs d'évaluation : 
Questionnaire d'évaluation. 


NB : Fiche à établir par l'opérateur de formation
Case réservée à l’administration : 

	Avis technique : ……………………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………………………………………….

………………………………………………………………………………………………………………………….

Fait à …Tunis… le, 

Signature
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