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1. Définition de la  négociation commerciale

2. Les caractéristiques d’une négociation

La négociation commerciale, selon Lionel Bellenger, est un acte de négociation entre deux protagonistes 
recherchant le meilleur accord possible en vue de préserver leurs intérêts réciproques
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Edward T. Hall différencie les cultures à contexte fort et celle à contexte faible.



LES PROTAGONISTES Leurs personnalités, leurs valeurs, leurs besoins, leurs statuts , leurs compétences de négociateur et l’historique des relations.

L’ECART DE POSITION L’écart de position en terme d’objectifs recherchés amène à une confrontation qui peut-être coopérative (trouver une entente), 

compétitive (l’emporter sur l’autre) ou conflictuelle (faire perdre l’autre)

LA MARGE DE MANŒUVRE Elle correspond aux capacités des parties à faire des concessions et donc la 
fermeté des positions de chacun. Elle conditionne la réussite de la négociation.

LE RAPPORT DE FORCE Il est induit par deux types d’éléments :

-Éléments externes : statuts (franchiseurs/franchisés), poids économique (petit fournisseur/grande distribution), conjoncture 

(fournisseurs/installateurs de climatiseurs par temps de canicule)

-Eléments internes : les compétences, la personnalité



3. Les différents formes de négociation

3.1. Les formes de négociation selon l’enjeu

Les négociations à « fort enjeu » et à « faible enjeu »

La négociation à « fort enjeu »  se caractérise par sa durée, le nombre des rencontres entre les protagonistes, la 
recherche d’informations (solvabilité, profil,…)

La négociation à « faible enjeu » est proche de la vente en libre service dans la mesure où on investi peu dans la 
relation commerciale.



3.2. Les formes de négociation selon la stratégie
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 4. Les tactiques de négociation

Ce sont les moyens opérationnels destinés à optimiser les chances d’atteindre les objectifs de la négociation

4.1 Les tactiques d’ordre matériel



4.2 Les tactiques d’ordre psychologique





TD 3 – Le profil de négociateur – dis – moi « oui »

Un test pour prendre conscience de vos attitudes dans une négociation. Entourer la lettre V ou F si l’affirmation vous 
semble  vraie ou fausse. Pour les 40 assertions, attribuer une note de 1 à 5 : 1 ne me comporte jamais ainsi, 2 je le fais 
rarement, 3 je le fais comme tout le monde, 4 je le fais plus que les autres, 5 je fais toujours ainsi.
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