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Canvas de négociation

Cible a atteindre Date

Objectif

L'autre

Nom Prénom

2

disent.
Ses influences

Entend

Pense 59 Voit O
et ressent

@ gui SIS Environnement
vraiment A

5 Collegues
préoccupations Offres du
T marché

Qu'est ce que Attitudes

ses amis, Apparences
collégues, boss Comportement

face aux autres

Dit et fait

Critéres

Les composants clés nécessaires au projet
Critéres objectifs

Or

Volonté initiale

Qualifier ou quantifier pour
chaque critére ce qui est attendu

Zone d'acceptation

Limites (minima)

Jusqu'ou négocier par
rapport a chacun des
critéres

ﬁﬂ

S Concessions

Elles ne coltent rien mais
& intéressent I'autre

Problémes

A

Peurs, frustrations, obstacles

Besoins

Envies

L 4

Comment il mesure le succes

Souhaits (facultatif)

Ce qui est utile ou agréable mais pas
incontournable

Lol

Canvas de négociation par miirikae.fr. Créé par Nicolas Pascaud
Inspiré de la méthode de la négociation raisonnée.
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