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Lacouv. porte en plus : On ne nait pas bon négociateur, on le devient

Résumeé ou extrait : Savoir négocier Simpose comme une compétence essentielle. Cette méthode aide a
structurer la séguence de négociation pour accomplir I'essentiel avant I'évident : se préparer avant d'agir,
écouter avant de parler, créer de lavaleur avant de la partager, gérer les émotions avant de traiter du fond.
Les exemples donnésici concernent plus particulierement le domaine de I'entreprise.
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