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Résumeé ou extrait : La 4e de couvertureindique: "T.I.NA., quatreinitiales de la célebre formule There is
no alternative de Margaret Thatcher, réputée pour son inflexibilité, désigne un modele élaboré par un
professionnel de lanégociation en situation conflictuelle. 1l est doublé de laméthode T.1.N.A. dont les
guatre lettres servent de fil conducteur pour faire, atout moment, le point des étapes clés d'un différend :
T comme Tension, | comme Identification, N comme Neutralisation et A comme Accord. Par principe, le
propre d'un modéle est de "faire voir autrement ce que tout le monde voit pareil”. Dépassant résolument
les principes de la négociation raisonnée et la théorie du win-win, peu d'auteurs abordent, aussi
sérieusement que dans ce livre, les négociations compétitives ou conflictuelles, et trés peu, également,
dissequent avec autant de précision la combinaison de leurs deux dimensions indissociables, rationnelle et
comportemental e, dans leur conduite. Dans cette deuxiéme édition, remaniée et enrichie, le lecteur
découvriral'action déterminante du négo-analyste, alafois négociateur classique chargé du suivi
technique d'une confrontation et analyste comportemental chargé du décryptage non verbal de ses
interlocuteurs. Il trouvera, en particulier, comment : piloter dans leur ensemble |es tenants et les
aboutissants d'un différend complexe ; disposer d'une véritable méthodol ogie d'approche en contexte



dégradeé ; identifier les profils de ses interlocuteurs et gjuster ses tactiques en conséguence ; transformer
des signes observables en connaissances exploitables ; amener progressivement un adversaire hostile a
faire partie de la solution.”
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