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GESTION DE CONFLITS ET NEGOCIATION

Objectifs gZnZraux de I'action de formation
! s'armer de techniques pour faire face aux conflits : savoir remZdier aux situations conflictuelles;
I analyser les causes pour rZsoudre les conflits;
I savoir anticiper les conflits pour les prZvenir;
I dZjouer les pie ges de la communication.

DurZe totale et horaires
4 jours Bde 9h~ 17h

CompZtences dZveloppZes

ma’triser les techniques fondamentales de la communication impersonnelle;
repZrer les causes de conflits;

» tre capable de concilier des acteurs aux intZre ts divergents;

tenir le r'fe de mZdiateur dans une situation conflictuelle;

organiser et animer une concertation entre acteurs;

prZparer et mener une nZgociation.

Module 1
DurZe :3,5h
Objectifs pZdagogiques :
Conna'tre les principes de base de la communication interindividuelle
Savoir pratiquer et faire partager les re gles d'hygis ne relationnelle
RepZrer et Zviter les jeux psychologiques
Contenu :
Les diffZrents registres de la communication
Les principes de I'hygie ne relationnelle
Les diverses formes de la communication
Changement 1 et changement 2
La prescription qui se rZalise
L'injonction paradoxale
Les concepts de base de I'Analyse Transactionnelle
Les enjeux psychologiques
Le triangle dramatique

Moyens pZdagogiques :
Travail en sous-groupe sur les problZmatiques des participants
Jeux de r™es
ftudes de cas
Utilisation de la vidZo
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Module 2

DurZe : 7h

Objectif pZdagogique :
RepZrer et diagnostiquer les causes de conflits
Pratiquer I'analyse de situation
Savoir faire un diagnostic social

Contenu :
Outils de I'approche systZmique
Analyse stratZgique et enjeux des acteurs
Groupe d'analyse de situation professionnelle
Les Zmotions et leur signification

Moyens pZdagogiques :
Travail en sous-groupe sur les problZmatiques des participants
Jeux de r™e
ftudes de cas

Module 3
DurZe : 7 h
Objectifs pZdagogiques :
ApprZhender et mettre en oeuvre diffZrents outils de prZvention et de gestion de conflits
DZvelopper I'Zcoute de l'autre
Pratiquer la communication non violente
Savoir dire Cnon E
Contenu :
Outils d'anticipation de situation conflictuelles  Outils de communication interindividuelle
Les attitudes d'Zcoute
Ecoute positive et active
Attitude de comprZhension
La dZmarche de communication non violente
Moyens pZdagogiques :
Mises en situation ~ partir des problZmatiques des participants
Jeux de r™e
Etudes de cas
Utilisation de la vidZo

Module 4
DurZe :3,5h
Outils pZdagogiques :
Mieux se conna’tre soi-me me
Comprendre et gZrer les personnalitZs difficiles
Favoriser le changement
Tenir un r™e de mZdiateur
Savoir dZIZguer
Conduire un entretien de face ~ face
Contenu :
RepZrage de ses modes de fonctionnement
Identification de ses valeurs
DiffZrents profils de personnalitZs difficiles
Techniques de mZdiation
Utilisation de la dissonance cognitive
Mise en oeuvre d'un engagement librement consenti
Phases d'un entretien de face ™ face
Crite res d'une dZlZgation rZussie
Moyens pZdagogiques :
Travail en sous-groupe sur les problZmatiques des participants
Jeux de r™es
ftudes de cas
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Module 5
DurZe : 7 h
Outils pZdagogiques :
PrZparer une nZgociation
Participer ~ une nZgociation
Contenu :
CaractZristiques d'une nZgociation
DiffZrents types de nZgociation
DZfinition d'objectifs en vue d'une nZgociation
Phases d'une nZgociation
PrZparation d'une stratZgie en vue d'une nZgociation
Conduite de nZgociation
Crite res d'un accord Zquitable
Moyens pZdagogiques :
Mise en situation ~ partir des problZmatiques des participants
Jeux de r™es
ftudes de cas

SAPHIR conseil 50 rue Berthe Morisot 34430 Saint Jean de Vedas tel./fax : 04 67 50 67 78 www.safirconseil.com
SIRET : 382510592 00027 Nj formateur : 91340194434 APE:741G




