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1/ L’apprentissage des techniques théatrales favorise
I’efficacité des acteurs de la négociation intégrative

Pour veiller a I’équilibre des pouvoirs et construire une relation de
confiance, les négociateurs doivent développer une présence authentique

Pour un négociateur, développer sa présence authentique, c’est :

v Mieux se connaitre, apprivoiser et harmoniser son corps, sa voix et ses
émotions,
v' Apprendre a faire confiance a son instinct, ses intuitions et sa capacité a

saisir de facon adaptée les opportunités qui s’offrent a lui,

v' Développer son écoute sincére et compléte de 'autre, pour se synchroniser
et créer puis entretenir une confiance partagée.

“La présence progresse avec la capacité de nudité de l'acteur.”
Ariane Mnouchkine

Autant de compétences qui rendent plus efficaces les négociateurs qui
bénéficient de la formation « Acteur du théatre de vos négociations ».
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1/ L’apprentissage des techniques théatrales favorise
I’efficacité des acteurs de la négociation intégrative

La négociation intégrative est la seule qui permette de préserver et
développer la relation commerciale dans la durée.

Les théories de la négociation intégrative ont été développées depuis plus de
40 ans par le Harvard Negotiation Project, et mises en ceuvre avec succes dans
les domaines, politique, économique et social, des lors qu’il s’agit de
négociations a forts enjeux et de construire une relation qui s’inscrit dans
la durée.

La négociation intégrative a pour vocation de permettre a deux parties de
négocier, dans le but d’élaborer ensemble un accord qui prend en compte les
intéréts respectifs de chaque partie dans le respect du cadre réglementaire

social ou économique.

Quelque peu complexe a mettre en ceuvre et a faire vivre, elle nécessite des
acteurs expérimentés, déterminés et réegulierement formés.

Parmi les facteurs clés qui conditionnent la réussite de ce type de négociation,
figure en toute premiere position, la capacité des négociateurs a gérer
I’équilibre des pouvoirs tout au long du processus, et a développer un climat

de confiance entre les acteurs de la relation commerciale. E‘ 2
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2/ Les objectifs, les outils pédagogiques et le programme

Lesd objectifs pedagogiques

ATlissue de la formation, chaque participant sera capable de :

1 Se préparer physiguement et mentalement avant chaque négociation.

€ Entrer rapidement en relation ouverte et synchronisée avec ses 6

interlocuteurs.

5 Harmoniser son corps, sa voix et ses émotions pour une présence plus
authentique.

4 S’adapter avec souplesse aux situations inattendues sans étre
déséquilibré.e.

S5 Mieux gérer ses ressources mentales et physiques tout au long des
entretiens de négociation.
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2/ Les objectifs, les outils pédagogiques et le programme

Les outils pedagogiques
Il s’agit, par la pratique de I'art théatral et plus particulierement de 'improvisation, de
partir a la rencontre de soi pour mieux rencontrer l'autre.
D’apprendre a considérer le théatre des négociations comme une aire de jeu, un
espace ou liberté, simplicité et générosité peuvent s’exprimer. Un espace ou gérer la
relation dans la négociation devient plus facile, plus simple et plus essentiel a la fois.

Improvisations corporelles o o
Improvisations théatrales

Improvisations vocales
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2/ Les objectifs, les outils pédagogiques et le programme

La pratique théatrale d’improvisation, pour développer sa « présence »

Pour le négociateur, comme pour les acteurs, il est essentiel de développer sa capacité a étre
pleinement présent a soi et a lautre dans une relation d’authenticité qui permet aux
protagonistes de renforcer une interaction juste, adaptée et équilibrée.

Les exercices proposés sont issus de la pratique professionnelle du théatre et apportent aux
négociateurs 'expérimentation de :

v La mise en disponibilité : Des exercices de relaxation, de respiration, de poser du corps et du
mental permettent d’installer a l'intérieur de soi une vacuité, une disponibilité propice a I'accueil futur
d’un personnage dans une situation de jeu.

v' Le lacher prise : Des exercices physiques trés cadrés invitent a accepter de se laisser traverser par
des impulsions immédiates, des énergies spontanées qui donnent confiance en notre capacité de
créativité immédiate.

v' Les improvisations : Corporelles, vocales et théatrales, elles donnent I'occasion privilégiée de
recontacter notre intuition, d’apprendre a mieux jouer avec nos émotions au gré des nombreuses
aventures qui nous ménent de personnage en personnage, de lieu en lieu, de situation en situation.
Ces improvisations et le regard bienveillant que nous portons sur elles nous permettront de mettre en
lumiére les éventuelles mécanismes qui entravent notre liberté d’incarner pleinement nos valeurs et
nos convictions.

Ce travail fondamental de comédien permet aux participants de découvrir avec plus d’acuité
des valeurs telles que générosité, écoute, accueil, engagement qui font partie des subtiles

composantes de I'alchimie d’un entretien de négociation réussi.




2/ Les objectifs, les outils pédagogiques et le programme

Le programme de la formation }ﬁ




2/ Les objectifs, les outils pédagogiques et le programme

Les formations inter-entreprises ont lieu a Lyon

Les lieux de formation sont choisis pour leur convivialité et la praticité de leurs acces

AT

INSTITUT Ecole de Management

et installations.

PﬁUL L]ﬁl{*”r:r'n:-‘
eftauration

BO CUSE & Aris Culinaires 10

INSTITUT PAUL BOCUSE (sous réserve de disponibilité)
Chateau du Vivier - 1A Chemin de Calabert - 69130 Ecully
Coordonnées GPS: N 45° 46’ 35.9436’ / E 4° 46’ 26.0148”

www.institutpaulbocuse.com
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3/ Les formateurs - coachs

PHILIPPE DUVOCELLE

CONSULTANT EN DEVELOPPEMENT
EXPERT EN NEGOCIATIONS INTEGRATIVES
COACH ET FORMATEUR

* Un itinéraire entierement tourné vers le développement:
développement commercial, développement de produits et
services, développement de méthodes, développement de
projets, et développement de compétences.

» Un parcours opérationnel et managérial, réalisé au coeur
de grands groupes internationaux, comme auprés de
PME, qui a permis dacquérir une connaissance
panoramique des différentes problématiques, que les
entreprises connaissent dans I'installation de la croissance
et dans sa pérennisation.

* Une pratique globale du management (marketing-achat,
ressources humaines, communication, ventes et
développement commercial) enracinée dans des
enseignes exigeantes et formatrices et mises en ceuvre
dans des postes a forte autonomie, ou linitiative et la
capacité a entrainer priment.

Coach et formateur, Philippe Duvocelle accompagne les
individus comme les équipes de négociateurs, en fonction
des besoins des accompagnés et de la situation, en
mobilisant les ressources dont il dispose :

» Une grande expérience et une forte expertise dans les
négociations a fort enjeu ou I'impact du négociateur est
déterminant sur le résultat.

* Ses formations en développement personnel, et en
gestion de la relation interpersonnelle : Gestalt,
Programmation Neuro Linguistique, Hypnose
Ericksonienne, Mindfulness Based Stress Reduction,
I'approche Action Types, I'approche Human Element,
L’Appreciative Inquiry.

La passion de transmettre.

12




3/ Les formateurs - coachs

JEAN-LUC BOSC
ACTEUR & METTEUR EN SCENE
CREATEUR D’UNIVERS

Fondateur et Directeur Artistigue de la compagnie Le
Voyageur Debout, comédien, metteur en scene, directeur
d’acteurs, créateur d'univers... Il se revendigue comme
artiste-artisan.

Son travail repose sur la confiance réciproque car de
celle-ci nait d’'une rencontre fertile entre sa créativité, son
imaginaire, son intuiton et I'engagement de ses
comédiens.

Une part importante dans I'élaboration de ses spectacles
est donnée a l'improvisation : outil fabuleux de création,
reflet parfois éblouissant des fonctionnements humains.

I aime a se promener artistiquement de création en
création dans des modes trés divers (textes, masque,
clown de théatre, marionnettes...)

Le travail sur le personnage du clown de théatre fait partie
intégrante de son parcours, de son identité artistique, il en
est méme devenu un représentant important et reconnu de
I'activité de la compagnie.

Il attache une grande importance a la pédagogie, comme
une démarche naturelle de transmission,
d’accompagnement de chacun vers une plus grande
créativité et intervient également en milieu scolaire,
hospitalier et pénitencier.

Une expérience concrete : 23 créations, plus de 1700
représentations en France et a I'étranger et 375 villes
traversées, 22 participations au festival d’Avignon.

Une vie pour grandir.
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4/ L’organisme de formation

PHILIPPE DUVOCELLE CONSULTANT
TITULAIRE DE LA CERTIFICATION QUALIOPI

Qualiopl» °
processus certifié (;, Q ® [ ]
= = REPUBLICLUE FRANCAISE _'-‘ u al I o pl
Iy 06
v processus certifié
r
CERTIFICAT - .
N° : 2000838.2 ~ IE B REPUBLIQUE FRANCAISE
-~
4 B e
Le présent certificat atteste que la société La certification qualité a été délivrée au
PHILIPPE DUVOCELLE CONSULTANT titre de la catégorie d’action suivante : 15
- Actions de formation
Numeéro de Déclaration d’Activité : 82 69 09312 69
est certifiée selon le Référemtiel National sur la Qualité des actions concourants au
développement des compétences mentionné a I'article 1.6316-3 du code du travail et e PS-FOR-
PRO-001 - Programme de certification des prestataires concourant au développement des . . . ,
compétences applicable. Philippe Duvocelle Consultant, cabinet conseil engagé dans le
B o s acc R développement des ressources et des marchés, est certifié
B L3131 1°: Les actions de formation selon le référentiel National sur la Qualité (Qualiopi) pour ses
0 1.6313-1-2° : Les hilan: de compétences . 7 7
D) L6313-1-3° : Les actions permetiant de faire valider les acquis de Iexpérience actions concourant au développement des compétences,
[0 1L.6313-1 4° : Les actions de formation par apprentizsage, au sens de article L.6211-2 . T . .
R A 2707020 mentionné a l'article L.6316-3 du code du travail et le PS-FOR-
ésente société est ifiée & ter . .z -
Cel;:eaem miEficat ext vaide do 1901/2021 an 2600712024 sous réscroside i alization de PRO-001, pour les activités de formation.
T'audit de surveillance.
Le(s) site(s) du prestataire sus désigné(s) inclus dans le périmétre de la certification sont les La certification QUALIOPI a été délivree par QUALITIA
24 Bis Chemin des Trois Noyers Certification.
DARDILLY - 69570
cofrac Cette qualification valide la rigueur, le professionnalisme et la
’W recherche continue dans lesquels Philippe Duvocelle Consultant
s CLANET . investit chaque année pour proposer a tous ses clients un
DIRECTCCRERECEN ot Shhvcts accompagnement juste et de qualité.
i
(QUALITIA Cersfication - L4 Fergogee SISWBELCASTEL —
TEL <33 (06 1301 5693 ~ Weke - Emuail
SARL am copital de & 000 sums - RCS Cistres - SIREN £51,955 963 - STRET £51.955 96100013 - Code APE 71208
Code TVA
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5/ Les modalités d’inscription

Les participants

Le nombre de participants est limité a 10, négociateurs, expérimentés ou non.

Prévoir une tenue souple laissant libre de tout mouvement, des chaussons ou

chaussettes, un vétement chaud (transitions entres les moments tres physiques et
les moments plus statiques)

17
Les frais d’inscription par participant *

Les 2 jours de formation, animés par les 2 formateurs-coachs 1 990,00 € HT

* Hors frais de déplacement, stationnement, restauration et hébergement.

La formation est également proposée en Intra entreprise : 10 000,00 € HT

Les modalités de prise en charge

L’organisme de formation est certifié Qualiopi.
Cette formation peut donner lieu a une convention

pour une prise en charge par votre OPCO.

Pour toute demande de renseignements, merci de joindre directement
Philippe Duvocelle au +33 (0)6 64 16 25 57 ou philippe@duvocelle.com



mailto:philippe@duvocelle.com

CONSULTANT

24 Bis Chemin des 3 Noyers - 69570 DARDILLY
T¢él. 06 64 16 25 57 — philippe@duvocelle.com

www.duvocelle.com
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