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Quel que soit le domaine - famille, travail, relations internationales -, et que nous
€n soyons conscients ou hon, nous devons négocier. Or, trop souvent encore, les
différends sont réglés al'issue d'une épreuve de force. Résultat, en instaurant un
vaingueur et un vaincu, on crée des risques de nouveaux conflits : I'actualité nous
en apporte tous les jours des exempl es criants. Rédigé par des spécialistes
ameéricains de la négociation et de lamédiation, ce livre expose, concretement,
des stratégies éprouvées pour apprendre a négocier et parvenir aun accord
satisfaisant pour les deux parties. Avec plus de cing millions d'exemplaires
vendus dans le monde depuis sa premiére parution - aux Etats-Unisen 1981, en
France en 1982 - |e succés de ce livre ne se dément pas. Cette nouvelle édition
est complétée par des réponses détaill ées aux dix questions le plus souvent
posées, comme : lamaniére de négocier fait-elle réellement la différence face a
une partie adverse plus puissante ? Que faire si les personnes elles-mémes
constituent le probléme ? Comment adapter son approche en fonction de la
personnalité, du sexe, de I'environnement culturel de |'autre partie ? etc. Par la
simplicité de ses concepts et le pragmatisme de son approche, ce livre sest
imposé comme la référence mondiale en matiére de négociation. , Michel
Ghozol, Président du Centre Européen de la Négociation.
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Quel que soit le domaine - famille, travail, relations internationales -, et que nous en soyons conscients ou
non, nous devons négocier. Or, trop souvent encore, les différends sont réglés al'issue d'une épreuve de
force. Résultat, en instaurant un vainqueur et un vaincu, on crée des risques de nouveaux conflits : I'actualité
nous en apporte tous les jours des exempl es criants. Rédigé par des spécialistes américains de la négociation
et de lamédiation, ce livre expose, concrétement, des stratégies éprouvées pour apprendre a négocier et
parvenir aun accord satisfaisant pour les deux parties. Avec plus de cing millions d'exemplaires vendus dans
le monde depuis sa premiére parution - aux Etats-Unis en 1981, en France en 1982 - le succés de celivre ne
se dément pas. Cette nouvelle édition est compl étée par des réponses détaillées aux dix questions le plus
souvent posées, comme : la maniére de négocier fait-elle réellement la différence face a une partie adverse
plus puissante ? Que faire si les personnes elless-mémes constituent le probléme ? Comment adapter son
approche en fonction de la personnalité, du sexe, de I'environnement culturel de l'autre partie ? etc. Par la
simplicité de ses concepts et |e pragmatisme de son approche, ce livre sest imposé comme laréférence
mondiale en matiere de négociation. , Michel Ghozol, Président du Centre Européen de la Négociation.
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Présentation de |'éditeur

Quel que soit le domaine — famille, travail, relations internationales —, et que nous en soyons conscients ou
non, nous devons négocier. Or, trop souvent encore, les différents sont " réglés™ al'issue d'une épreuve de
force. Résultat, en instaurant un vainqueur et un vaincu, on crée des risques de nouveaux conflits : I'actualité
nous en apporte tous les jours des exemples criants.

Rédigé par des spéciaistes américains de la négociation et de lamédiation, ce livre expose, concrétement,
des stratégies éprouvées pour apprendre a négocier et parvenir aun accord satisfaisant pour les deux parties.

Avec plus de cing millions d'exemplaires vendus dans |e monde depuis sa premiére parution — aux Etats-
Unis en 1981, en France en 1982 — |e succes de ce livre ne se dément pas. Cette nouvelle édition revue est
complétée par des réponses détaill ées aux dix questions le plus souvent posées, comme : lamaniére de
négocier fait-elle réellement la différence face a une partie adverse plus puissante ? Que faire si les personnes

elless-mémes constituent |e probleme ? Comment adapter son approche en fonction de la personnalité, du
sexe, de I'environnement culturel de I'autre partie ? etc.

" Par la simplicité de ses concepts et |e pragmatisme de son approche, ce livre sest imposé comme la
référence mondiale en matiére de négociation. "

Michel Ghazal

Directeur du Centre européen de la négociation

Roger Fisher, avocat. Enseigne le droit et la négociation alaHarvard LawSchool. Directeur du Harvard
Negotiation Project.

William Ury est directeur du Global Negotiation Project.

Bruce Patton, avocat. Directeur adjoint du Harvard Negotiation Project.

Le Harvard Negotiation Project est un centre de recherche et d'enseignement de I'université Harvard, qui a
pour objectif de développer des méthodes éprouvées de négociation.

Le Global Negotiation Project, de I'université de Harvard, développe et promeut des méthodes de
négociations internationales pour le réglement des conflits armés et des problémes globaux.
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