Les pieges psychologigues en négociation

Perceptions partisanes

*  Nous retenons plus ce a quoi nous nous attendions, ce qui correspond a
nos intéréts et ce que nous avons envie d'entendre.

Confiance exagérée

*  Nous nous fions exagérément a nos propres prévisions / Nous sous-
estimons l'importance de ce que nous ignorons.

Aversion des pertes

*  Nous attachons plus de poids au risque d'une perte qu'a la possibilité
d'un gain équivalent.

Effet de propriété

*  Lorsque qu'une chose nous appartient, nous avons tendance a lui attribuer
une valeur supérieure a son prix réel, uniquement parce qu'elle est a nous.

Dévalorisation réactive

*  Nous avons tendance a dévaloriser une proposition qui nous est faite par
guelgu'un que nous percevons comme un adversaire, voire a la refuser
alors méme que nous l'accepterions si elle nous était présentée par un
tiers neutre ou un allié / La valeur que nous attribuons nous-mémes a une
concession diminue aprés que nous ayons proposeé de la faire.

Principe de la rareté

*  La valeur que nous attribuons a une opportunité est d'autant plus élevée
gue sa disponibilité est restreinte.

Ancrage et ajustement

*  Les premiers chiffres qui nous sont présentés dans une négociation in-
fluencent le cours de nos réflexions et nous ajustons ensuite inconsciem-
ment nos attentes en fonction de ces chiffres.

Principe de la similarité

*  Nous avons tendance a croire que les autres gens sont comme nous / Nous
faisons plus confiance au gens qui nous ressemblent.

Erreur d'attribution

+  Nous avons tendance a attribuer le comportement de notre interlocuteur
a sa personnalité plutét qu'a la situation dans laquelle il se trouve.
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