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La formation professionnelle 
pour accompagner les évolutions 

des Hommes et des Organisations

Les parcours de formation mettent en œuvre une pédagogie qui utilise très 
souvent la synergie entre le coaching individuel, les sessions en groupe, les 
temps d'expérimentation et la mise en œuvre de plans d'action. 

Les intelligences, cognitive, émotionnelle et corporelle des participants sont 
sollicitées pour permettre une meilleure intégration des apprentissages et 
favoriser la découverte de soi et des autres.

Les sessions de formation se déroulent dans un cadre propice à l'ouverture, en 
permettant à chaque participant de s'autoriser des expériences dans un 
contexte bienveillant et sécurisé.

Formations 
INTER

entreprises

Formations 
INTRA

entreprises

Formations 
SUR MESURE

Philippe Duvocelle Consultant est certifié selon le référentiel National sur la 
Qualité (Qualiopi) pour ses actions concourant au développement des 
compétences, mentionné à l’article L.6316-3 du code du travail et le PS-FOR-PRO-
001, pour les activités de formation. La certification QUALIOPI a été délivrée à 
Philippe Duvocelle Consultant par QUALITIA Certification.
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NÉGOCIER PLUS EFFICACEMENT
GRÂCE A LA NÉGOCIATION INTÉGRATIVE 

Toute personne impliquée dans les 

négociations à forts enjeux : 

Directeurs et responsables 

commerciaux,  Directeurs et 

responsables des achats, 

Directeurs logistiques, Directeurs 

et responsables marketing, 

Administration des ventes, 

Juristes, Avocats…

Aucun prérequis exigé.

Formation multimodale 

comprenant 2 jours, soit 14 

heures, en présentiel, précédés de 

modules vidéo à réaliser à 

distance et validés par un quizz.

Les 5 et 6 juin ou les 16 et 17 

octobre 2024 à Paris et à 

distance, de 9h à 17h30.

Inter : 1.950 € HT* / participant.

Intra : 10.000 € HT*.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, expert 

en Négociations Intégratives à forts 

enjeux

Nombre de participants limité à 

12 pour une plus grande 

interactivité.

Accès à la plateforme LMS 

(Learning Management System) 

pour les 5 modules préalables.

Support de présentation remis aux 

participants.

Nombreux exercices pratiques.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers.

Trop souvent cantonnée à un rapport de force, la négociation peut 

pourtant être une véritable source de création de valeur pour les 

protagonistes et leurs organisations respectives. 

Les théories de la négociation intégrative ont été mises en œuvre avec 

succès dans tous les domaines, politique, économique et social, dès lors 

qu’il s’agit de négociations à forts enjeux et d’une relation qui s’inscrit dans la 

durée. Parmi les facteurs clés qui conditionnent la réussite de ce type de 

négociation, figure en toute première position, la capacité des négociateurs à 

gérer l’équilibre des pouvoirs tout au long du processus, et à développer un 

climat de confiance entre les acteurs de la relation commerciale.

A l’issue de la formation,  chaque participant sera capable de :

• Constituer et entretenir un dossier client, ou fournisseur, pertinent.

• Préparer chaque entretien de négociation pour se donner les meilleures chances 

de succès.

• Mettre en œuvre le processus Inclusion / Contrôle / Ouverture pour être efficace 

lors des entretiens.

• Gérer l’équilibre des pouvoirs dans la relation et développer la confiance entre les 

acteurs de la négociation.

• Assurer le suivi des entretiens avec professionnalisme.

Modules vidéo de formation à réaliser avant la formation :

• L’intérêt des stratégies de négociation intégrative pour les relations fournisseur – 

distributeur.

• Se repérer dans le cadre légal des relations L’articulation du code de commerce.

• Les principaux abus et leur utilisation dans les relations fournisseur – distributeur.

• A quoi servent les CGV et pourquoi constituent-elles un enjeu stratégique ?

• Le rapport CGV – CGA dans les négociations.

→ Quiz de validation des acquis

Jour 1 :

Accueil, présentation et cadrage de la formation

Retour sur les modules vidéo

• Questions de clarification.

Négociateur : un métier, des missions et responsabilités

• Les enjeux de la négociation.

• Les missions et responsabilités du négociateur.

Gérer le processus itératif de la relation clients et préparer ses entretiens de 

négociation

• La gestion des comptes clients / fournisseurs tout au long de l’année.

• La préparation rigoureuse des négociations pour se donner les meilleures chances 

de succès.

Jour 2 :

Maîtriser les techniques d’entretien

• Les fondamentaux comportementaux et psychologiques de la relation 

interpersonnelle en négociation. 

• Mettre en œuvre le processus ICOCD pour gérer efficacement les entretiens de 

négociation.

• Maîtriser les techniques de questionnement et utiliser positivement les objections. 

• Identifier les processus décisionnels au sein de l’organisation du partenaire.

→ Atelier : pratiques et postures en négociation.

Entretenir le succès

• Optimiser les négociations par le suivi et la communication.

• Comprendre le métier de l’interlocuteur, ses intérêts, ses objectifs et ses enjeux.

• Eventer les « secrets » des techniques et tactiques de la négociation Distributive.

Bilan et plan d’action individuel

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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LA MAITRISE COMPORTEMENTALE 
EN NÉGOCIATION

Toute personne impliquée dans les 
négociations à forts enjeux 
commerciaux : Directeurs 
Commerciaux, Comptes clés, 
Grands Comptes, Directeurs des 
Ventes…

Aucun prérequis exigé.

2 jours en résidentiel

Les 23 et 24 octobre 2024 à Lyon

Inter : 1.750 € HT* / participant.

Intra : 12.000 € HT*.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE
Consultant, formateur et coach, 
expert en Négociations 
Commerciales.

Patrick BORNE
Coach et formateur, expert en arts 
martiaux chinois et formateur en 
Mindfulness.

Nombre de stagiaires : minimum 

6, maximum 12 par session.

Supports écrits et audio remis aux 

participants.

Pratique du Tai Chi Chuan, de la 

Programmation Neuro Linguistique 

et de la Mindfulness.

Programme d’entrainement 

intersession fourni aux participants.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers.

Il n’y a pas de négociation sans tension, entre synergies et 

antagonismes, coopération et affrontement, confiance et méfiance, 

jeu personnel et jeu commun...

La posture comportementale des acteurs de la négociation, la capacité́ de 

chacun à développer sa présence, maitriser son comportement, identifier 

et contrôler ses émotions comme celles de ses partenaires, sont 

déterminants dans le succès ou non d’une négociation intégrative. 

Nous vous proposons de renforcer vos compétences dans le domaine, 

pour vous permettre de devenir les « Maitres du jeu ». 

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Se préparer mentalement avant chaque négociation. 

• Contrôler la relation sans s’opposer, utiliser la souplesse et la fluidité́ pour 

atteindre ses objectifs. 

• Accepter et désamorcer les réactions défensives de ses interlocuteurs et 

adopter des comportements efficaces. 

• Mieux gérer son stress et ses ressources mentales et physiques tout au 

long du processus de négociation.

JOUR 1

Accueil, présentation et cadrage de la formation

Se relier à soi et aux autres

• Apprendre à se centrer sur la respiration et les ressentis corporels pour ne pas 

être emporté par ses émotions.

• Mesurer l’impact de son ‘’état interne’’ sur la relation.

• Développer l’écoute et une présence de qualité dans la relation pour être 

totalement engagé.e.

• Entretenir et libérer son potentiel énergétique.

Développer des relations à la fois fermes et fluides

• Travailler sa posture corporelle pour obtenir ‘’enracinement’’ et ‘’densité’’.

• Contrôler sans s’opposer, utiliser la souplesse et la fluidité pour atteindre ses 

objectifs.

• Les phases de développement des relations pour soutenir le contact durant les 

négociations.

JOUR 2

Pratiquer l’ouverture pour découvrir les intérêts communs

• Clarifier son intention, ses objectifs, découvrir ceux du partenaire dans une 

relation ouverte.

• Se préparer mentalement avant les négociations pour être dans des dispositions 

optimales.

Maintenir son équilibre dans l’action et prendre soin de ses ressources

• Repérer ses comportements automatiques et adopter des comportements plus 

efficaces.

• Accueillir et désamorcer les réactions défensives de ses interlocuteurs.

• Apprendre à se recentrer, se ressourcer durant les périodes intenses.

Plan d’action individuel

• Bilan des apprentissages et axes de progrès individuels.

• Définition des objectifs et plans d’action.

Bilan de la formation

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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UTILISER LA LOI ET ÉLABORER DES CGV 
EFFICACES EN NÉGOCIATION

Toute personne impliquée dans les 

négociations et le suivi 

commercial: Juristes, Directeurs et 

responsables commerciaux,  

Directeurs et responsables des 

achats, Directeurs logistiques, 

Directeurs et responsables 

marketing, Administration des 

ventes…

Aucun prérequis exigé 

Visioconférence 

Les 17 et 18 septembre 2024

2 demi-journées (9 h -12h30), 

soit 7 heures. 

Inter : 850 € HT* / participant

Intra : 5.000 € HT*.

Le distanciel est possible pour 

cette formation qui peut donner lieu 

à une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, 

expert en Négociations 

Commerciales.

Adélaïde ROBARDEY

Avocat, formatrice et experte en 

Négociations Commerciales.

Nombre de participants limité à 

12 pour une plus grande 

interactivité.

Support de présentation remis aux 

participants.

Illustration par des décisions de 

justice.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers 

La loi Descrozaille (dite « Egalim 3 »), en vigueur depuis le 

1er avril 2023, ouvre de nouvelles opportunités. 

Bien connaître la Loi afin de sécuriser et valoriser une relation 

commerciale équilibrée avec ses clients et partenaires est une 

nécessité.

Les négociateurs doivent, plus que jamais, être à même d’utiliser 

leurs CGV comme socle unique de la négociation.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Connaitre le cadre juridique et ses récentes évolutions.

• Prendre conscience du pouvoir de Conditions Générales de Vente 

élaborées avec pertinence.

• Identifier les clés pour mettre en œuvre des stratégies de 

négociation intégrative

• Organiser l'adaptation ou la refonte de ses CGV et identifier les 

sujets à traiter.

2 DEMI-JOURNÉES À DISTANCE

LE CONTEXTE JURIDIQUE ET COMMERCIAL DE LA RELATION 

FOURNISSEUR - DISTRIBUTEUR

▪ Le cadre règlementaire et ses évolutions récentes (notamment la loi 

Descrozaille).

▪ Atelier : Pratique du cadre juridique.

▪ De l’influence du « déséquilibre significatif » et de « l’avantage sans 

contrepartie proportionnée », dans la négociation.

▪ Les principes fondamentaux des stratégies de négociation intégrative.

LE RÔLE, L’INTÉRÊT ET L’UTILITÉ DE CGV PERTINENTES

▪ La confrontation CGV / Conditions d’achat des distributeurs.

▪ L’intérêt des conditions catégorielles et particulières de vente.

▪ Elaborer les CGV comme outil de négociation et savoir les utiliser.

▪ Atelier : exercices pratiques d’analyse de CGV.

ACTUALISER OU REFONDRE LES CGV

▪ Développer la cohérence avec la politique et la stratégie commerciales 

de l’entreprise.

▪ Travailler la forme et le fond avec pertinence.

▪ Les outils et processus performants pour refondre ses CGV.

▪ Quizz

PLAN D’ACTION INDIVIDUEL ET BILAN DE LA FORMATION

LES PARTICIPANTS SONT INVITÉS À SE MUNIR DE LEURS CONDITIONS 

GÉNÉRALES DE VENTE ET À PARTAGER LEURS PROBLÉMATIQUES 

SPÉCIFIQUES DANS LE RESPECT DE LA CONFIDENTIALITÉ NÉCESSAIRE ET DES 

RÈGLES DU DROIT DE LA CONCURRENCE

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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DEVELOPPEZ VOTRE LEADERSHIP POSITIF 
EN NEGOCIATION

Négociateurs plutôt expérimentés, 

désireux de développer leur 

leadership positif dans le cadre de 

leurs activités.

2 jours, soit 14 heures de 

formation.

Les 4 et 5 juin ou les 21 et 22 
octobre 2024 à Lyon.

Inter : 1.700 € HT* / participant

Intra : 10.000 € HT*.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach de cadres et dirigeants, 

formateur expert en leadership, 

Ancien cadre de multinationales et 

dirigeant de PME.

Patrick BORNE

Coach et formateur, expert en 

leadership et management.

Nombre de participants limité à 

12.

Supports écrits remis aux 

participants.

Approche de différents modèles : la 

Psychologie positive, l’Elément 

Humain et la Mindfullness Based 

Stress Reduction.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers. 

Au-delà des techniques de négociation, il est essentiel pour les responsables 

commerciaux de développer leur leadership positif pour se doter d’une solide 

énergie et force intérieure capable d’entrainer leurs interlocuteurs, et ainsi 

d’être en capacité de négocier de belles opportunités dans un contexte 

relationnel parfois tendu.

Pour le négociateur cette puissance d‘action du Leadership positif va 
s’exprimer à travers plusieurs leviers :

➢ Un état d’esprit positif.
➢ Une solide force intérieure.
➢ Une aptitude à mobiliser ses forces et talents naturels.
➢ La mise en place d’un cadre de négociation positif.
➢ Une pleine Présence à l’instant.
➢ Une communication orientée vers la reconnaissance.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Appréhender les confrontations de manière positive et transformer les 

problématiques en opportunités.

• Favoriser l’émergence d’intérêts communs pour construire des accords 

gagnant-gagnant.

• Communiquer de façon authentique et constructive en maintenant la relation.

• Développer son énergie positive et entrainer ses partenaires de négociation.

• Utiliser ses forces et talents pour négocier dans le Flow.

Tous les thèmes évoqués sont abordés sous forme d’ateliers expérientiels en 
sous-groupes.

Accueil, présentation et cadrage de la formation
Devenir un négociateur au leadership « positif »
• Les caractéristiques du leadership positif et son impact sur la performance 

en négociation.
• Evoluer d’une posture « problème à résoudre » à une posture « opportunités 

à transformer ».
• Développer une écoute de grande qualité pour se comprendre, comprendre 

ses interlocuteurs et s’orienter « positif ».

Développer sa puissance d’action à partir de sa raison d’être de 
négociateur
• Révéler ses talents et forces personnelles pour les mettre au service de son 

leadership.
• Se connecter à ses propres leviers de motivation, ses besoins et valeurs 

essentielles.
• Identifier ce que l’on souhaite apporter à ses clients, à son entreprise et à 

l’environnement.
• Formaliser sa raison d’être de négociateur, la décliner sous forme de blason 

et en expérimenter la puissance.

Mettre ses forces en œuvre dans le quotidien pour atteindre ses 
objectifs opérationnels
• Gérer l’équilibre du pouvoir dans la relation, dans toutes les conditions.
• Développer ses ressources pour négocier dans le Flow.
• Communiquer de façon adaptée et constructive.

Synthèse et plans d’action individuels
Bilan de la formation

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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LES CLÉS DE LA NÉGOCIATION À DISTANCE

Responsables commerciaux, 

logistiques et juridiques, ayant déjà 

réalisé quelques négociations et 

désireux de mieux maitriser la 

gestion des négociations en 

visioconférence. 

Prérequis :

• Avoir une expérience de la 

négociation et savoir utiliser 

Teams. 

• Disposer d’une installation 

technique suffisante : PC, 

caméra et micro en bon état de 

fonctionnement. Connexion 

réseau de qualité pour toute la 

durée de la formation. 

½ journée, soit 3h30.

Le 18 octobre 2024 de 9h à 

12h30 à distance.

Inter : 495 € HT* / participant. 

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach et formateur, expert en 

négociations stratégiques et à forts 

enjeux.

Nombre maximum de 

participants : 12.

Les temps de partage d’expérience 

font partie intégrante du 

programme de la formation et 

l’interactivité est favorisée.

Chaque participant va 

expérimenter les éléments 

théoriques grâce aux ateliers de 

mise en pratique.

Un questionnaire d’évaluation à 

distance sera à compléter par les

participants, à l’issue de la 

formation.

La crise sanitaire a bouleversé les habitudes en matière de

négociation en imposant, les outils de communication à distance que 

sont les logiciels de visioconférence du type Teams ou Zoom.

Au-delà de l’apprentissage technique, l’utilisation de ces outils numériques 

dans le cadre des négociations change considérablement les modalités de 

la relation interpersonnelle.

Il est donc indispensable de prendre en compte les impacts de ces

changements pour préserver ou renforcer l’équilibre du pouvoir tout au long 

des entretiens de négociation, instaurer de nouvelles règles de 

fonctionnement et trouver les moyens de conserver une qualité relationnelle 

suffisante pour préserver le climat de confiance et aboutir à des accords 

positifs pour les deux parties.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Instaurer les règles de la négociation à distance pour favoriser la mise en 

œuvre des stratégies intégratives.

• Renforcer le climat de confiance entre les protagonistes de la négociation, 

malgré la distance physique lors des entretiens.

• Ajuster sa communication verbale, para-verbale et non-verbale au contexte 

et aux outils utilisés.

ACCUEIL DES PARTICIPANTS

LA PRÉPARATION RIGOUREUSE AVANT LA PREMIÈRE NÉGOCIATION À 

DISTANCE

• Quelles règles du jeu négocier avec ses partenaires ?

• Les conditions techniques et matérielles à prévoir.

• La préparation mentale et psychologique.

GÉRER L’ENTRETIEN DANS UN CADRE SOUTENANT

• Maitriser le processus ICOCD pour préserver l’équilibre du pouvoir dans la

• négociation.

• Adapter son comportement au contexte du distanciel.

• Communiquer pour être entendu, sans créer de conflits.

• Savoir conclure de façon constructive.

ATELIER DE MISE EN PRATIQUE

• Exercice pratique en ateliers de 2 ou 3 participants.

• Retour d’expérience en grand groupe.

PLAN D’ACTION PERSONNEL ET BILAN DE LA FORMATION

Objectifs de la formation

Programme de la formation

05
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TRAINING DE NÉGOCIATION 2024 : 
UNE JOURNÉE D’ATELIERS SUR DES CAS RÉELS

Toute personne impliquée dans 

les négociations à forts enjeux 

et dans la durée de la relation : 

Dirigeants, Directeurs et 

responsables commerciaux, 

logistiques, achats, marketing, 

Administration des ventes, 

juristes…

Prérequis :

Une expérience d’au moins un an 

dans les négociations 

commerciales est préférable.

Pas de concurrents directs au sein 

d’un même atelier.

1 jour, soit 7 heures.

Le 5 novembre 2024 à Paris.

Inter : 990 € HT* / participant. Le 

tarif HT inclut une séance 

individuelle de coaching de 1h00 à 

distance, pour chaque participant.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach et formateur, expert en 

négociations stratégiques et à forts 

enjeux.

Nombre de stagiaires limité à 12 

par session.

Entrainement sur des cas réels 

pour se donner les meilleures 

chances de succès.

Ateliers interactifs basés sur des 

cas réels.

Les temps de partage d’expérience 

font partie intégrante du 

programme de la formation

Une évaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers.

La Loi Descrozaille du 1er avril 2023 est venue renforcer EGalim2 et a 

imposé également certaines précautions pour sécuriser la relation 

commerciale, sur le fond comme dans la forme.

Les négociations 2024 seront certainement très exigeantes pour les 

responsables commerciaux et logistiques, dans un contexte incertain et très 

tendu.

Il parait donc indispensable de se préparer au mieux à la maitrise de ses 

propres CGV, à l’utilisation du cadre réglementaire et à la mise en œuvre 

des stratégies de négociation intégrative, afin d’acquérir les bons réflexes et 

d’enrichir son expérience et ses compétences en situation de négociation.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Mieux comprendre l’impact de la gestion des relations interpersonnelles dans 

les résultats d’une négociation.

• Utiliser les éléments fondamentaux du cadre réglementaire pour pouvoir 

équilibrer le pouvoir dans la négociation.

• Bénéficier de l’expérience et de l’expertise des autres participants et de 

l’animateur.

• Identifier ses points d’appui et ses points de vigilance pour réussir ses futures 

négociations.

Ateliers en trio sur des cas réels que vous rencontrez actuellement dans 

vos négociations

Travail préparatoire autour de ces cas réels à partir de situations rencontrées 

ou anticipées et de l’étude préalable des textes du Code de Commerce envoyés 

avec la convocation.

Accueil, présentation des participants, recueil des attentes.

Organisation des ateliers de négociation en trio où chaque participant aura 

l’occasion d’occuper 3 postures différentes.

Les ateliers intègrent des feed-back qui permettent à chacun de bénéficier du 

regard et de l’expérience de ses partenaires.

Le coach formateur peut faire des apports théoriques en complément et 

éclairer chaque participant sur des processus comportementaux et des 

stratégies de négociation à privilégier dans le respect de la Loi et dans l’intérêt 

des parties.

Le bilan de chaque phase et de la journée, permet à chaque participant de 

formaliser son plan d’action individuel.

Quelques thèmes possiblement abordés lors de la journée :

- Négocier les conditions d’application d’un plan d’affaires avant de négocier 

sur la base d’une déflation,

- Négocier les clauses de révision et de négociation prix dans le cadre de 

Egalim2,

- Négocier de nouveaux engagements de taux de service, plus équilibrés et 

réalisables,

- Répondre à une demande abusive qui mettrait en péril l’obligation de non 

discrimination de votre entreprise,

- Placer l’entretien de négociation dans le respect de la Loi et notamment de la 

« négociation de bonne foi » et des notions de « déséquilibre significatif » et 

« d’avantages sans contreparties ».

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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BOOTCAMP NÉGOCIATIONS

Toute personne impliquée dans les 

négociations à fort enjeux 

commerciaux : Directeurs 

Commerciaux, Comptes clés, 

Grands Comptes, Directeurs des 

Ventes…

Aucun prérequis exigé.

2 jours, soit 14 heures.

Les 29 et 30 octobre 2024

à Lyon.

Inter : 1 750 € HT* / participant. 

Intra : 15.000 € HT*.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach et formateur, expert en 

négociations stratégiques et à forts 

enjeux.

Patrick BORNE

Coach et formateur en Elément 

humain et enseignant en arts 

martiaux Chinois. 

Adélaïde ROBARDEY

Avocat, formatrice et experte en 

Négociations Commerciales.

Nombre de stagiaires limité à 18 

par session.

Alternance d’apports théoriques et 

de mises en pratique.

Supports écrits, audio et vidéo  

remis aux participants.

Mindfulness, Elément Humain, Tai 

Chi, PNL, CNV.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers. 

Le métier de négociateur est exigeant par la somme des compétences 

qu’il requiert et l’investissement en ressources et en énergie qu’il 

mobilise au quotidien et dans la durée. 

Nous vous proposons un entrainement intensif pour préparer vos 

négociations à venir, et être dans les meilleures dispositions pour vivre 

pleinement votre métier de négociateur.  

Dans un cadre convivial et bienveillant où les échanges et les partages 

d’expériences sont favorisés, vous pourrez développer vos compétences en 

vous appropriant les facteurs déterminants de la réussite en négociation : la 

maitrise des processus, le développement de la communication 

interpersonnelle, la gestion de ses ressources individuelles.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Mettre en œuvre les principes fondamentaux des stratégies de négociation 

intégrative.

• Utiliser le cadre réglementaire et les Conditions Générales de Vente avec subtilité 

pour gérer l’équilibre des pouvoirs. 

• Développer un climat de confiance dans la relation.

• Mieux gérer son énergie et ses ressources sur une longue période de négociation.

Accueil, présentation et cadrage de la formation en fin de journée précédente

L'utilisation du cadre juridique dans la négociation intégrative

• Les principes fondamentaux : climat de confiance, équilibre du pouvoir et critères

• externes de légitimité.

• Utiliser le cadre juridique comme arbitre de la négociation pour équilibrer les 

• pouvoirs. 

• Mettre en pratique le processus Inclusion / Contrôle / Ouverture pour développer un 

 climat de confiance dans la relation.
→ Ateliers, partage d’expériences et ancrage des bonnes pratiques.

Prévenir et gérer le stress inhérent à la négociation

• Développer la conscience et la maitrise de soi.

• Pratiquer la méditation de Pleine Conscience et en intégrer les bienfaits.

• STOP et techniques de centrage et respiration.
→ Ateliers, partage d’expériences et ancrage des bonnes pratiques.

Les 3 piliers et le socle de la négociation

• Déséquilibre significatif, avantages et contreparties, garantie de non discrimination... 

 Des leviers de négociation puissants.

• Instaurer ses CGV comme socle unique de la négociation.

Utiliser son corps pour être pleinement présent dans la négociation

→ Ateliers d’exercices corporels pour ancrer une Présence souple et affirmée.

• Partage d’expériences autour de la Présence, et ancrage des bonnes pratiques.

Communiquer avec efficacité

• Les clés de la communication positive.

• Se synchroniser pour s’ajuster et développer une communication fluide et efficace.

• Gérer les objections dans la souplesse, sans s’opposer mais sans éviter, pour 

orienter positivement l’énergie de la relation.

→ Atelier sur la gestion des objections avec le langage appréciatif, partage 

d’expériences et ancrage des bonnes pratiques.

Légitimer ses CGV et son tarif

→ Ateliers, partage d’expériences et ancrage des bonnes pratiques.

Bilan des deux journées de formation et Plans d’action individuels

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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ACTEUR DU THÉÂTRE DE VOS NÉGOCIATIONS 

Toute personne impliquée dans les 

négociations à forts enjeux 

commerciaux : Directeurs 

Commerciaux, Comptes clés, 

Grands Comptes, Directeurs des 

Ventes…

Aucun prérequis exigé.

2 jours soit 14 heures.

Les 24 et 25 septembre 2024 à 

Lyon

Inter : 1.990 € HT* / participant. 

Intra : 10,000 € HT*.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, 

expert en Négociations 

Commerciales.

Jean-Luc BOSC

Acteur et metteur en scène, 

créateur d’univers.

Nombre de stagiaires limité à 10 

par session.

Supports écrits et vidéo remis aux 

participants.

Pratique du théâtre, du chant et de 

la danse d’improvisation.

Exercices de relaxation et de 

respiration. 

Evaluation continue au travers des 

interactions individuelles et 

collectives et des ateliers.

Pour être acteur de l’équilibre des pouvoirs et construire une 

relation de confiance avec leurs interlocuteurs, les négociateurs 

doivent développer leur présence authentique.

Connaître, apprivoiser et harmoniser son corps et ses émotions, 

apprendre à faire confiance à son intuition pour saisir les 

opportunités, développer son écoute sincère et ses aptitudes de 

synchronisation, sont des atouts essentiels pour tout négociateur, 

même expérimenté.

Nous vous proposons de renforcer vos compétences dans le 

domaine, pour vous permettre de devenir « Acteur du théâtre de vos 

négociations ».

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Se préparer physiquement et mentalement avant chaque négociation.

• Entrer rapidement en relation ouverte et synchronisée avec ses 

interlocuteurs.

• Harmoniser son corps, sa voix et ses émotions pour une présence plus 

authentique.

• S’adapter avec souplesse aux situations inattendues sans être 

déséquilibré.

• Mieux gérer ses ressources mentales et physiques tout au long des 

entretiens de négociation.

ACCUEIL 

▪ Prise de contact des participants, présentation et cadrage de la formation.

PRENDRE EN COMPTE LES PARAMÈTRES DE LA NÉGOCIATION 

INTÉGRATIVE 

▪ Equilibrer les pouvoirs et développer une relation de confiance.

▪ Connaitre et partager les règles du jeu de la négociation.

▪ Identifier les éléments clés d’une communication verbale et non verbale 

adaptée.

DÉCOUVRIR LA RICHESSE DE SON POTENTIEL D’EXPRESSION

▪ Se mettre en disponibilité mentale et physique par la relaxation et la 

respiration.

▪ Lâcher prise pour accueillir et exprimer les énergies spontanées, porteuses de 

créativité.

▪ Apprivoiser les sons et les vibrations vocales et corporelles.

▪ Développer sa puissance d’expression par la coordination intentionnelle du 

corps, de la voix et des émotions.

ÊTRE UN ACTEUR AUTHENTIQUE POUR UNE PLUS GRANDE PRÉSENCE 

DANS LA RELATION

▪ Reconnaître ses émotions pour mieux les utiliser au service de la relation.

▪ Développer sa capacité d’improvisation et sa confiance. 

▪ Etre à l’écoute de soi et de l’autre dans une interaction positive et constructive. 

▪ Incarner des valeurs et des convictions avec force et justesse.

BILAN DES DEUX JOURNÉES DE FORMATION ET PLAN D’ACTION 

INDIVIDUEL

▪ Bilan des apprentissages et axes de progrès individuels.

▪ Définition des objectifs et plans d’action.

▪ Bilan de la formation. 

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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PRÉSENCE ET LEADERSHIP EN NÉGOCIATION
L’équicoaching comme révélateur de compétences sensibles

Toute personne impliquée dans les 

négociations à forts enjeux 

commerciaux : Directeurs 

commerciaux,  Comptes clés, 

Grands Comptes, Directeurs des 

ventes… 

Aucun prérequis exigé. 

2 jours, soit 14 heures. 

Les 19 et 20 juin 2024 à Lyon

Inter : 2.400 € HT* / participant

Intra : 12.000 € HT* pour 10 

participants maximum.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Consultant, formateur et coach, 

expert en Négociations 

Commerciales.

Carine JACQUIER

Coach et formatrice, 

équipédagogue, experte en 

relations et savoir-être.

Nombre de participants limité à 10 

par session.

Apports des stratégies de 

Négociation Intégrative, de 

l’approche Elément Humain et de 

l’équicoaching.

Supports écrits remis aux 

participants.

Le pouvoir en négociation dépend en grande partie de la capacité des 
négociateurs à déployer leur leadership singulier et une présence 
authentique. Ses aptitudes fortes permettent également de construire une 
relation de confiance et de maintenir un équilibre des pouvoirs dans la 
relation, conditions essentielles pour mettre en œuvre avec succès les 
stratégies de négociation intégrative.

Le cheval est un formidable révélateur des compétences sensibles des 
négociateurs. Il met à profit son hypersensibilité pour répondre instantanément aux 
changements les plus infimes de son environnement. Dans ce programme, nous 
vous proposons de travailler en équicoaching afin de développer votre présence et 
votre leadership dans vos situations de négociation à fort enjeu.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Entrer aisément en relation ouverte et synchronisée avec ses 

interlocuteurs.

• Développer la congruence de son intention, de sa posture et de sa 

communication pour renforcer sa présence.

• Affirmer son leadership tout en respectant les besoins de l’autre, dans 

l’ouverture et l’authenticité.

• S’adapter avec créativité aux situations inattendues sans être 

déséquilibré.

• Concilier les enjeux et les objectifs d’une négociation avec la gestion 

performante de la relation commerciale.

JOUR 1 : ACCUEIL, PRESENTATION ET CADRAGE DE LA FORMATION

SEQUENCE 1 : LES ELEMENTS CLES DE LA RELATION 

INTERPERSONNELLE APPLIQUEE A LA NEGOCIATION

▪ Gérer l’équilibre du pouvoir et développer un climat de confiance dans la 

relation.

▪ Connaitre les éléments clés d’une communication verbale et non verbale 

adaptée.

SEQUENCE 2 : DEVELOPPER SON LEADERSHIP PERSONNEL

▪ Prendre conscience de ses préférences comportementales et de leur impact 

sur son leadership.

▪ Développer de la flexibilité en fonction des situations sur les trois dimensions 

du comportement.

▪ Appuyer son leadership sur des bases solides et sur ses qualités.

SEQUENCE 3 : ATELIER EXPERIENTIEL AVEC LES CHEVAUX

▪ Travail sur la congruence intention / posture / présence et gérer les réactions 

inattendues.

▪ Retour en grand groupe.

BILAN DE LA PREMIERE JOURNEE

JOUR 2 : ACCUEIL, RETOUR SUR LA PREMIERE JOURNEE

SEQUENCE 4 : LA GESTION OPTIMISEE DE LA NEGOCIATION 

INTEGRATIVE

▪ Les phases de développement des relations interpersonnelles.

▪ Les niveaux d’écoute pour comprendre son interlocuteur et formuler les 

demandes pour favoriser le dialogue.

▪ Construire ensemble des objectifs ambitieux, créateurs de valeur.

SEQUENCE 5 : ATELIER EXPERIENTIEL AVEC LES CHEVAUX

▪ Le parcours de la négociation intégrative : préparation et conduite d’une 

négociation avec l’aide d’un cheval.

▪ Retour en grand groupe.

BILAN DES DEUX JOURNEES DE FORMATION ET PLAN D’ACTION 

INDIVIDUEL

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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Formation inter / intra

LEADERSHIP POSITIF,
ENGAGEMENT ET PERFORMANCE

Cadres et dirigeants désireux de 
développer leur potentiel de 
Leadership positif.

Aucun prérequis exigé. 

2 x 2 jours, soit 28 heures de 

formation

Les 20 et 21 mars puis les 14 et 
15 mai 2024 à Lyon

Inter : 2.500 € HT* / participant

Intra : 15.000 € HT* pour 8 

participants maximum.

Cette formation peut donner lieu à 

une convention pour une prise en 

charge par votre OPCO.

Organisme de formation certifié 

Qualiopi.

Public concerné / Prérequis

Durée / Dates / Lieu

Coût

Méthodes & Outils

Animation

Philippe DUVOCELLE

Coach de cadres et dirigeants, 

formateur expert en leadership, 

Ancien cadre de multinationales et 

dirigeant de PME.

Patrick BORNE

Coach et formateur, expert en 

leadership et management.

Nombre de participants limité à 

10.

Supports écrits remis aux 

participants.

Approche de différents modèles : 

l’Elément Humain, la PNL ou la 

Communication Non Violente.

Evaluation continue au travers 

des interactions individuelles et 

collectives et des ateliers. 

Au-delà des techniques de management, il est essentiel pour les cadres et 

dirigeants de développer leur capacité de Leader pour donner du sens, 

entrainer, motiver, soutenir, tenir le cap dans la durée ; Pour faire croître 

le meilleur du potentiel des hommes et femmes de l’entreprise, le 

leader va créer les conditions de l’engagement et de la performance 

individuelle et collective.

Cette dimension du Leadership est accessible à tous et se développe à 

partir d’un travail personnel afin de l’incarner au quotidien.

Cette formation vous permettra d’expérimenter des modèles 

particulièrement performants : la Psychologie Positive pour sa capacité à 

contribuer à l’épanouissement des individus, des groupes et des 

institutions, l’Elément Humain®, pour développer la performance des 

équipes et des organisations.

A l’issue de la formation, chaque participant sera capable de :

• Appréhender les principes d’une organisation « positive » orientée résultats 

opérationnels et qualité de vie au travail.

• Développer son impact personnel de Leader en s’appuyant sur ses talents et 

ses forces.

• Cultiver ses ressources personnelles pour ancrer de manière durable son 

Leadership.

• Agir sur les leviers permettant de créer un climat favorable à l’engagement des 

collaborateurs, à la performance collective et à la qualité de vie au travail.

• Guider la transformation positive de son équipe ou organisation pour une 

satisfaction optimale de tous les acteurs.

EVOLUER DU MANAGEMENT AU LEADERSHIP « POSITIF »

▪ Les caractéristiques du leadership positif et de l’entreprise positive, de l’engagement à la 

performance.

▪ Evoluer d’une posture « problème à résoudre » à une posture orientée vers un futur 

positif.

▪ Développer une écoute de grande qualité pour se comprendre, comprendre ses 

interlocuteurs et s’orienter « positif ».

DÉVELOPPER SA PUISSANCE D’ACTION À PARTIR DE SA RAISON D’ÊTRE DE 

LEADER

▪ Révéler ses talents et forces personnelles pour les mettre au service de son leadership.

▪ Mettre ses forces en œuvre dans le quotidien pour atteindre ses objectifs opérationnels.

▪ Imaginer une organisation basée sur les forces et talents.

DÉVELOPPER SES RESSOURCES PERSONNELLES POUR LES METTRE AU SERVICE 

DE SON LEADERSHIP

▪ Ancrer son leadership en cultivant l’optimisme et en s’appuyant sur ses expériences.

▪ Cultiver sa capacité de résilience et sa flexibilité cognitive pour faire face aux difficultés 

du quotidien.

▪ Optimiser son temps pour gérer son énergie et obtenir plus d’efficacité.

▪ Bilan des deux journées et plan d’action personnel.

MISE EN PRATIQUE EN INTERSESSION

ACCUEIL, RETOURS D’EXPÉRIENCES SUR LA PRATIQUE EN INTERSESSION

CRÉER DES COMMUNAUTÉS DE TRAVAIL INSPIRANTES ET ENGAGEANTES

▪ Développer les conditions de la confiance au sein des équipes.

▪ Relier la contribution de chacun aux objectifs de l’organisation pour donner du sens.

▪ Favoriser le développement de l’intelligence collective, outils et méthodes.

GUIDER UNE TRANSFORMATION POSITIVE AU SERVICE DE LA PERFORMANCE ET 

DE LA QUALITÉ DE VIE AU TRAVAIL

▪ Prendre en compte l’organisation dans toutes ses dimensions, humaine, stratégique, 

transverse.

▪ Construire un processus porteur et soutenant pour les actions de transformation.

▪ Partager le objectifs dans le cadre d’une vision et d’un engagement collectif.

BILAN ET APPRENTISSAGES

Objectifs de la formation

Programme de la formation

* Hors frais de déplacement, de restauration et d’hébergement.
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