
Fiches Pédagogiques

SE PRESENTER
	Objectif
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	Premier contact entre les participants.

Avoir une vision du niveau de connaissance de #openseriougame

	Pédagogie 

Outils
	Grand groupe. Se mettre en ligne
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	5’


ACTIVITE
SUGGEREE

L’animateur pose des questions et les participants constituent des lignes en fonction de la question posée. Après la constitution de la ligne, chaque participant explicite

[image: image3] 5 MIN Se mette en ordre :

· Alphabétique du prénom

· Depuis combien de temps ils connaissent #openseriousgames

· Niveau expérience en négociation
	
	


qu’est une negociation
	Objectif
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	Donner une définition de la négociation et recueillir des attentes des participants

	Pédagogie 

Outils
	Travail en groupes de 4 + débriefing en grand groupe
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	30’


PREPARATION


Constituer des groupes de 4 à partir de la file de compétences (autoévaluation) en mélangeant des différents niveaux.
Les groupes ainsi constitués seront utilisés dans toute la suite des ateliers. 
ACTIVITE












[image: image6] 5 MIN – Le sous-groupe échange sur ses expériences de négociation

[image: image7] 5 MIN – A partir de leurs expériences, ils donnent une définition de ce qui est une négociation
PERFORMANCE 











Activité effectuée en grand groupe.
PHASE 1 - DEFNITION




[image: image8] 5 MIN – Discussion des différentes définitions des groupes et comparaison avec le slide 

[image: image9] 5 MIN – Partage des attentes des différents groupes sur la formation
LA TENDANCE NATURELLE
	Objectif
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	Préparer une négociation et mettre en œuvre ses propres comportements naturels 


	Pédagogie 

Outils
	Simulations en sous-groupes de 4. 
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	35’


PREPARATION


Expliquer le déroulement :

· 2 vendeurs et 2 acheteurs. Deux rounds de négociation. 

· premier round, un acheteur et un vendeur. Les autres sont les « coach »

· deuxième les coach jouent la suite de la simulation (ils commencent ou les autres avaient terminé)
Distribution du cas de la simulation et du canevas pour préparer la négociation.
ACTIVITE











Phase 1


[image: image12] 10 MIN – Définition au sein du sous-groupe des acheteurs et des vendeurs.

Lecture des documents et préparation. Les deux acheteurs et les deux vendeurs de chaque sous-groupe travaillent ensemble.
Phase 2

[image: image13] 5 MIN – Premier round de négociation. Un acheteur et un vendeur de chaque sous-groupe commencent la négociation (3 mins). L’autre acheteur et l’autre vendeur assurent la fonction de observateur/coach. A la fin de la simulation bref débriefing (2 mins) au sein du sous-groupe (les acheteurs et vendeurs séparément)
Phase 2


[image: image14] 5 MIN – Deuxième round de négociation. Inversion des acteurs/observateurs. Un acheteur et un vendeur de chaque sous-groupe commencent la négociation (3 mins). L’autre acheteur et l’autre vendeur assurent la fonction de observateur/coach. A la fin de la simulation bref débriefing (2 mins) au sein du sous-groupe (les acheteurs et vendeurs séparément)
Phase 3

[image: image15] 10 MIN – Les techniques choisies. L’animateur présente le slide sur les techniques et commente.
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	Bien préciser la différence entre l’intention de l’émetteur et la compréhension du receveur.



PERFORMANCE
 
[image: image17] 5 MIN – Le sous-groupe discute des techniques présentées et identifie celles qui ont été utilisés « naturellement » pendant la simulation.
UNE NOUVELLE SIMULATION
	Objectif
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	Choisir les techniques de négociation et les mettre en œuvre. Découvrir les techniques de la contrepartie


	Pédagogie 

Outils
	Simulations en sous-groupes de 4. 
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	35’


PREPARATION



[image: image20] 10 MIN – Mise à jour des éléments du canevas et choix des techniques vendeurs.

ACTIVITE











Phase 1

Phase 2


[image: image21] 7 MIN – Premier round de négociation. Un acheteur et un vendeur de chaque sous-groupe commencent la négociation (5 mins). L’autre acheteur et l’autre vendeur assurent la fonction de observateur/coach. A la fin de la simulation bref débriefing (2 mins) au sein du sous-groupe (les acheteurs et vendeurs séparément)
Phase 2


[image: image22] 7 MIN – Deuxième round de négociation. Inversion des acteurs/observateurs. Un acheteur et un vendeur de chaque sous-groupe commencent la négociation (2 mins). L’autre acheteur et l’autre vendeur assurent la fonction de observateur/coach. A la fin de la simulation bref débriefing (2 mins) au sein du sous-groupe (les acheteurs et vendeurs séparément)
PERFORMANCE
En grand groupe

 
[image: image23] 10 MIN – Echange en grand groupe sur les apprentissages, les étonnements…
#OpenSeriousGame
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