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Au dojo Y oseikan Budo
Ecole d' arts martiaux japonais

2400,00€HT

Renseignez-vous sur les sessions

Stage encadr é par 3 experts

Christian Gat, GillesMorard, J-Yves Détriché

Master PNL

Master Hypnose Ericksonienne
Sémiotricien

Maitrise en sciences des activités sportives
5éme dan de Y oseikan Budo

Pédagogie

Tout apprentissage est neurc-associatif : Associa-
tion d'un état, d'un processus et d'un comporte-
ment par rapport a une situation donnée.

La pratique contextudisée de la négociation en
situation professionnelle puis, décontextualisée en
situation de combat permet I'intégration de ré-
flexes sur trois niveaux d expériences (action -
pensée - émotion)

Réussir vos négociations tendues !

Optimiser vos négociations

La négociation est omniprésente, ¢’ est une des activités les plus courantes et les
plus indispensables actuellement. Qu'il sagisse de gérer des hommes, de manager
des situations tendues ou d’ atteindre ses objectifs.

Trois objectifs
- Expertiser lestactiques de négociation

- Programmer saréussite
hnd Seressour cer en toute autonomie

5 jours pour :

J1: Connaitre et reconnaitre ses for ces, ses faiblesses et ses potentialités
= Mise en situation pour évaluer

= Comment la définition d’un objectif conditionne son atteinte

J2: Savoir secentrer sur I'autre
= Accéder alalogique adverse, calibrer, se mettre en phase, accepter
= Savoir rechercher des informations pertinentes

J3: Identifier son style et celui de son interlocuteur
= Evaluer lasituation

= Comprendre |es typologies comportementales et s en servir

J4 : Du mouvement nait le changement
= Mettre au point des tactiques de négociations selon les situations
= Transformer le stress en énergie positive

J5: Sentrainer pour développer sespotentialitéset ancrer sesforces
= Oser et savoir conclure

= Supervision personnalisée selon les besoins identifiés

Pratique quotidienne

Négociation
Combats chor égraphiés
Travail sur les états de ressource

Matin
Aprés-midi
Fin apres-midi

Jeréserve----- inscription(s) a I'université Négovision
www.g2cm.fr
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GESTION DES CRISES ET DES CONFLITS MODERNES



