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FRMIONE®

LES 8 QUESTIONS CLES
DE LA NEGOCIATION

Le parcours HERMIONE® est un programme unique de formation a la négociation
accessible quel que soit son niveau et son domaine d’activité.

Il s'inscrit dans la durée pour donner a chaque participant les outils d'un référentiel
commun a mettre en ceuvre au sein de son équipe et/ou de son organisation.

SE PREPARER ET NEGOCIER
AVEC LE REFERENTIEL
DES NEGOCIATEURS DE CRISE

Longtemps percue comme une activité annexe ou
une simple «soft-skill », la négociation est devenue
en quelques années une pratique fondamentale au
coeur des entreprises et des organisations. Souvent
exercée de maniére empirique, elle est aujourd’hui
un métier a part entieére. Dans un environnement
économique toujours complexe et incertain, mai-
triser les techniques et les méthodes des négo-
ciateurs professionnels est un avantage dont ne
peuvent plus se priver les collaborateurs, quels que
soient leur fonction ou leur secteur d’activité.

NEGOCIER EN RESPECTANT LES VALEURS
FONDAMENTALES POUR UN DEVELOPPEMENT
ECONOMIQUE ET SOCIAL DURABLE.

L’activité de négociation éthique consiste a mettre
en ceuvre des regles respectueuses de toutes les
parties prenantes leur permettant d’obtenir a la
fin de la négociation un résultat juste, long terme,
et satisfaisant pour tout le monde.
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COMPRENDRE LA HAUTE
Intensité et ses criteres

IDENTIFIER SON ENJEU
et construire sa ligne de négociation

ACCEPTER LE RAPPORT
de force et ne pas le subir ou lutiliser

DEFINIR SON MANDAT ET
se donner les moyens de négocier

IDENTIFIER LES INTERETS
des parties prenantes

VERBALISER L’OBJECTIF
commun partagé

ENGAGER UNE NEGOCIATION
éthique dans une relation efficace

OBTENEZ L'ENGAGEMENT
des parties prenantes dans l'accord final

Laurent Combalbert est négociateur professionnel et expert en gestion de crise et négociations complexes depuis 1998. Il
est également entrepreneur, auteur de plus de 25 ouvrages et philanthrope. Ancien officier-négociateur au sein du RAID,
diplémé de la National Academy du FBI, Laurent Combalbert est un des meilleurs experts mondiaux de la négociation et de
la gestion de crise. En 2008, il crée le référentiel de négociation complexe PACIFICAT® publié dans Uouvrage de référence
Negociator, traduit en anglais en 2021. Il préside aujourd’hui lagence TTA et intervient avec son équipe d’expert aupres de
tous types d'organisations en tant que conférencier, conseiller ou formateur. Il enseigne notamment la Négociation Complexe

a HEC Paris.
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TTA ACADEMY SUISSE

TTA ACADEMY SUISSE A POUR MISSION
DE TRANSMTTRE AU PLUS GRAND NOMBRE

TARIK LAMKARFED

Entrepreneur, Tarik a passé 15 ans dans les médias,
la publicité et le conseil en stratégie. Ila accompagné
de grands groupes comme des entreprises familiales
sur les sujets de gestion d’influence, de la transfor-
mation digitale et de la conduite du changement en
Europe et au Moyen-Orient. Il met a profit son profil
multiculturel et polyglotte auprés d’équipes de tous
secteurs a la fois en tant que conseiller et formateur.
En tant que Général Manager de TTA ACADEMY
SUISSE, il transmettra son expertise en tant que
leader et négociateur a linternational.
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SE DEROULE EN 3 PHASES

o @ &)

UNE PHASE UNE PHASE DE UNE PHASE DE SUIVI
DE PREPARATION FORMATION ET ET D'INTEGRATION AU

EN LIGNE i D'ENTRAINEMENT i CLUB TTALUMNI
; EN PRESENTIEL ;

EMAIL DE i ; CLUB
LANCEMENT FORMATION@ TTALUMNI
on liane . HERMIONE . )
9 en présentiel Echanges entre pairs
Masterclass vidéos
2 Serveur Discord privé
TEST PROFIL ' '
DE NEGOCIATEUR jours
en ligne
LANCEMENT ; niveau ; LIVRET
EN VISIO E disponib[es E DE NEGOCIATION
(optionnel) EN 8 ETAPES
: _ : pour préparer
; '| 2 vos futures négociations
QUESTIONNAIRE ; participants ; Bibliographie
DE PREPATION E par session E Livres techniques
en ligne Base documentaire
L i

A
.
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PHASE DE PREPARATION

B

EMAIL DE -imois
LANCEMENT

Chaque participant regoit un email avec le
programme du parcours ainsi que les diffé-
rents liens utiles dont celui du test de profil.

=

Visio DE LANCEMENT |
DE LA PROMOTION

Laurent Combalbert convie les participants
a une visioconférence de 15 minutes afin de
faire connaissance, de leur présenter les 8
étapes-clés d'HERMIONE® et de leur proposer
derenseigner le questionnaire de préparation.
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HERMIONE®

TEST DE PROFIL
EN LIGNE

Pour développer sa connaissance de soi,
chaque participant a la possibilité de faire son
test de profil de négociateur et de télécharger
ses résultats au format pdf (10 minutes).

QUESTIONNAIRE
DE PREPARATION

Un questionnaire de préparation est envoyé
aux participants qui souhaitent débriefer une
négociation passée ou en cours sur la base
des 8 étapes-clés qu'ils retrouveront lors des 2
journées de formation. Ces cas concrets per-
mettront aussi a I'expert de s'en inspirer et de
concevoir une formation sur mesure.
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PHASE DE FORMATION
& D'ENTRAINEMENT

La formation en présentiel se déroule sur 2 jours en intra ou en interentreprises
sur le Campus de TTA ou sur le lieu choisi par 'équipe.

] G

PRE REQUIS DUREE
aucun 2 jours soit
14 heures

JECTIFS
LA FORMATION

OO
™ 0o

Etre capable de définir une
négociation éthique.

Etre capable d’établir un mandat de
négociation acceptable par toutes les
parties prenantes.

Etre capable d’identifier les réelles
motivations de la partie adverse.

Etre capable de définir un objectif
commun partagé.

Etre capable d'identifier les profils
non éthiques.

Etre capable d’analyser le rapport
de force et de construire une stratégie
de négociation coopérative.

PRPPEQ

SUPPORT
DE FORMATION
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EFFECTIFS

participants

8°8 =

pELAlS[rAccEs
A LA FORMATION

33 6 mois

6al2

COMPETENCES

Utiliser les outils de préparation d’une négociation
avec le référentiel HERMIONE® et les outils
Mandascan®, PPI® et le RapFor®.

Etre reconnu comme un négociateur éthique
par la partie adverse et dans son environnement

professionnel.

Savoir cartographier les acteurs de la négociation
avec le Socioplan®.

Faire face a une partie adverse non éthique.

APTITUDES

Préparer une négociation éthique autour d’un
OCP® accepté toutes les parties prenantes.

Identifier la vraie motivation des parties prenantes.
Mettre en ceuvre une stratégie de coopération.

Conclure un accord a Uissue de la négociation
qui satisfait lensemble des parties prenantes.

Mettre en ceuvre un référentiel commun au sein de
son équipe ou de son organisation.
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PROGRAMME

09h00 | Introduction de la Masterclass
Tour de table, présentation des objectifs
de la Masterclass et des attentes des
participants.

09h30 | In-Mersion « Game of Drones »
Introduction de la mission immersive de la
Masterclass : Octonal Aeronautics et le projet
Archangel.

09h45 | HERMIONE®: référentiel de négociation.
Les 8 étapes de la préparation et de la
conduite d’'une négociation. Remise d'un
livret de préparation vierge.

10h00 | Haute Intensité : analyser et
comprendre les facteurs de Haute Intensité
avec loutil CRITER®.
Analyse & débriefing de cas concrets.

10h45 | Enjeu: clarifier le besoin fondamental
a satisfaire lors de la négociation et
lossature stratégique avec Uoutil EOSTT®.
Analyse & débriefing de cas concrets.

11h00 | Exercice « Détournement »
Identifier Uenjeu et lossature stratégique d'une
situation complexe au sein d’Octonal Aeronautics.
Analyse & débriefing de Uexercice.

11h45 | Rapport de force : identifier et
pondérer les facteurs de rapport de force
d’une négociation avec loutil RAPFOR®.

14h00 | Exercice « Contrat DGA »
Analyser le rapport de force réel
d’une négociation d'Octonal
Aeronautics avec la Délégation Générale
a lArmement.
Analyse & débriefing de exercice.

14h45 | Mandat & Moyens : identifier les axes
d’'un mandat éthique et équilibré, ainsi
que les points de négociation avec loutil
MANDASCANE®,
Séparer le négociateur du décideur
pour construire le mandat.

15h15 | Exercice « Cablages spéciaux »
Préparer et négocier en interne son mandat
avec son N+1.
Analyse & débriefing de Uexercice.

16h00 | Exercice de synthése
« International Drones Meeting »
Exercice de synthese de la premiere journée
et mise en ceuvre des outils abordés lors
de la journée.
Analyse & débriefing de Uexercice.

17h15 | Debriefing de la journée
Rappels des points-clés et questions-réponses.

HERMIONE®
LE REFERENTIEL POUR REUSSIR VOS NEGOCIATIONS

09h00 | Intéréts adverses : identifier les
hypothéses d'interéts des parties adverses
avec loutil PPI®.
Dissocier Interprétations et Hypothéses
Analyse & débriefing de cas concrets.

09h30 | Exercice : « SkyView »
Identifier, classer et utiliser les intéréts
adverses lors d’'une négociation de vente entre
Aeronautics et la société SkyView.
Analyse & débriefing de lexercice.

10H15 | Intéréts multiples : le Sociogramme.
Dissocier le sociogramme de lorganigramme
avec loutil SOCIOPLANE.
Analyse & débriefing de cas concrets.

10h45 | Exercice « Internalisation »
Identifier le sociogramme des décideurs et
influenceurs du groupe Octonal pour faire
accepter un projet d'internalisation.
Analyse & débriefing de lexercice.

11h15 | Objectif Commun : Identifier, concevoir
et verbaliser Uobjectif commun de la
négociation avec loutil d’OCP®.
Débriefing de cas concrets.

11h45 | Exercice « L'usine de Foncegrive »
Identifier et verbaliser 'OCP lors d'une
négociation sociale dans une usine Octonal
Aeronautics.
Analyse & débriefing de lexercice.

14h00 | Négociation : aligner le mandat et
LOCP dans une relation d’échanges stable
et authentique.
Pratiquer une écoute engagée avec loutil
DEAR®.
Etablir les régles éthiques de la négociation.

14h45 | Engagement : verbaliser laccord et les
points d’accord sur lesquels s'engagent les
parties prenantes.
Faire le marketing de la décision pour un
engagement durable.

15h15 | Débriefer une négociation : débriefing
des trois points d’une négociation éthique
réussie avec loutil ERJ®
Le débriefing technique avec HERMIONE®.

16h00 | Exercice de synthése:
« Soleil obscur »
Exercice de synthese de la seconde journée et
mise en ceuvre des outils abordés lors de la
Masterclass.
Analyse & débriefing de lexercice.

17h15 | Debriefing de la Masterclass
Rappels des points-clés et questions-réponses.
Remise des supports et de la certification
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La référence detoutes les négociations
NEGOCIATOR HERMIONE® PEACE®
L. Combalbert et M. Mery Laurent Combalbert Jean-Baptiste Martinez
EDITIONS DUNOD EDITIONS TTA EDITIONS TTA
2023 2023 2022

MODALITES PEDAGOGIQUES
ET D'EVALUATION

Les participants sont plongés en immersion dans des
situations réelles, issues de l'expérience et de la pratique
des experts. Chacun des enseignements tirés de cette
immersion est transposé dans lunivers des participants
pour renforcer U'appropriation et ladaptation opération-
nelle. Tous les éléments du programme de la formation
HERMIONE® font lobjet d'un apport théorique, d’'une
démonstration pratique et d’'une appropriation immé-
diate a travers un exercice dédié.
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PHASE DE SUIVI

S INTEGRATI

W

HERMIONE®

VOICI LE DISCORD TTAALUMN|

"ROGRAMME COMPLET

g1
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ON AU

Un livret de négociation interactif est envoyé aux participants. lls
y retrouveront les 8 étapes-clés du référentiel HERMIONE® pour
préparer et conduire leurs futures négociations.

Un acces privé sera proposeé pour intégrer une communauté de
pairs sur un serveur Discord sécurisé. Chacun pourra ainsi parta-
ger entre leaders et poser ses questions, participer a des débats
ou assister a des visioconférences animées par I'équipe TTA et les
autres membres du réseau.

Les masterclass sont des séquences vidéos disponibles sur le site
masterclassdeconfiance.com. Elles sont animées par Laurent
Combalbert.
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