
NEGOCIATION RAISONNEE

LES OPTIONS

Une  fois  qu’on  a  bien  perçu  les  intérêts  des  deux  parties,  il  est 
nécessaire de pouvoir imaginer des solutions procurant un bénéfice 
mutuel, ce qu’on appelle dans cette méthode des options.

Plusieurs obstacles majeurs empêchent  tout négociateur à inventer 
de nombreuses options dans une négociation:

- les jugements hâtifs
- l’idée qu’il existe une solution et une seule
- l’idée que le “gâteau” à partager est limité par nature
- la pensée que les difficultés de son interlocuteur n’intéressent que lui
- la crainte que certains de ses propos soient retenus par l’autre partie comme une offre ferme
- la difficulté chez certain à faire preuve de créativité

La faculté d’imaginer des solutions est une des qualités que se doit de 
posséder un négociateur. Il sera aidé en cela:

- en dissociant la phase d’invention de celle de décision
- en donnant libre court à son imagination
- en recherchant un bénéfice mutuel
- en aidant son interlocuteur à prendre sa décision

Ces options devront être  présentées  sous une forme conditionnelle  et  avec  prudence: 
“Et si on envisageait cette possibilité ...”,    “Que penseriez-vous de ceci ...”,   “Untel a 
pensé que ...”.
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