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Pratique de la négociation

Destinée aux militants d’entreprise ou d’établissement qui sont appelés a négocier en tant que délégation CFDT,
cette formation présente les étapes clés du processus de négociation. Elle permet d’approfondir la méthodologie
générale liée a I'activité de négociateur sans se focaliser sur un theme de négociation spécifique. Elle vise aussi a
renforcer votre aptitude a mener des négociations fructueuses, a défendre les intéréts des travailleurs, et a
contribuer positivement aux discussions en milieu professionnel.

Objectifs

. S"approprier les repéres théoriques et méthodologiques de la négociation collective

. Identifier et organiser les étapes préparatoires a une négociation

. Préparer une stratégie de négociation adaptée au contexte et aux enjeux

. Construire un argumentaire syndical clair et convaincant

. Conduire et réguler le déroulement d'une négociation

. S’entrainer a la mise en situation de négociation

. Elaborer une stratégie de communication, de consultation et de validation des accords

9 Public Vise @ Duree

Militant-e-s du secteur public ou privé amené-e-s a participer a une 28.00 Heures 4  Jours
négociation au nom de la CFDT
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Pré Requis

Etre amené-e a représenter la CFDT dans une négociation

Parcours pédagogique

o Différentes situations de négociation et pratiques du négociateur

o Principes et méthodes de la négociation collective

« Etapes du processus de négociation : préparation, conduite et conclusion

» Analyse des situations de communication

o Stratégies d’acteurs dans une négociation

» Exercices d’argumentation et de mise en situation de négociation
 Valorisation et suivi des résultats de la négociation

e Organisation du suivi post-négociation

e Développement des compétences du négociateur et du collectif de négociation

Objectifs pédagogiques

Identifier son expérience de négociateur
Repérer les situations de négociation

Se donner des reperes théoriques de la négociation
Intégrer I'importance de la préparation
S’approprier les deux étapes de la préparation
S’approprier les étapes exploration — clarification
Repérer quelques concepts de stratégie
Distinguer les deux étapes de la négociation
S’exercer a négocier

Batir un argumentaire

S’exercer a argumenter

S’entrainer a négocier

Méthodes mobilisées
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Méthodes expositive, interrogative, active
Livret stagiaire

Qualification Intervenant(e)(s)

Animateur-trice de formation ou formateur-trice consultant-e

& Méthodes d'évaluation

Evaluation diagnostique avant la formation
Evaluation formative tout au long de la formation
Evaluation sommative a la fin de la formation
Evaluation de satisfaction a |a fin de la formation

Modalités d'accessibilité handicap

Batiment ERP PMR - Contactez-nous pour nous indiquer vos besoins spécifiques

Tarifs
Inter (Par Stagiaire) : Nous consulter
Intra (Par Jour) : Nous consulter

Contactez-nous !
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