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LES  POINTS NÉGOCIABLES

LES  POINTS NÉGOCIABLES ANTICIPÉS

Les Points négociables (PN) font partie des étapes de préparation d’une négociation. On peut considérer
comme PN, tous éléments constitutifs d’un contrat Achats de biens ou services etc...

Quand on parle de CHECK LIST de négociation, il s’agit en fait de tous les points importants pour votre
entreprise que vous souhaiteriez aborder lors de la négociation avec votre fournisseur. 

Les points négociables anticipés sont des points identifiés et analysés en Amont de la
négociation lors de phase de préparation. Ces points identifiés sont des points que
l'autre partie (càd votre fournisseur) pourrait aborder le Jour J de la négociation. Donc
pour maximiser ses chances de réussite, on ne les dévie pas, on ne les néglige pas,  on
les ANTICIPE.

A l’échelle de la préparation d’une négociation, on peut assimiler les PNA (approche
Pratique et Flexible) à une démarche d’analyse stratégique inspirée de l’équilibre de
NASH (approche Théorique et Formelle) dans la théorie des jeux. On anticipe les
comportements adverses pour maximiser sa propre efficacité, tout en recherchant une
situation d’équilibre WIN WIN.


