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Avant-propos

Négocier : une démarche constante

Négocier semble naturel a chacun d'entre nous. Pour vivre ou survivre, nous avons su le
faire avec nos parents, nos fréres et sceurs, nos professeurs, nos collegues, nos supérieurs
hiérarchiques, notre conjoint et, comme le dit Feydeau, « nos amants, nos maitresses ».

N'avons-nous pas l'impression gu'aprés tout nous avons su gérer cette relation constante
aux autres. Nous n'avons pas appris a marcher, alors pourquoi faudrait-il apprendre a négo-
cier ?

Mais bien slr la négociation s'enseigne dans toutes les écoles de commerce, d'ingénieurs...
et méme a I'ENA. Oui, nous l'avons-nous-méme enseignée a cette fameuse promotion Vol-
taire. Francois Hollande, Ségoléne Royal et autres Dominigue de Villepin ont suivi ce cours.

Nous souhaitions leur faire comprendre que négocier n'est pas seulement gagner sur l'autre,
mais créer un climat de compréhension dans lequel sont mis en ceuvre des échanges intel-
lectuels, de I'éthique et des systémes de valeurs. Lucides, nous nous demandons, comme
vous sans doute, si notre enseignement fut efficace.

Ce livre est notre réponse, nous proposons, ici, plus de 50 outils et méthodes. A vous de
vous les approprier et de savoir les utiliser en vous rappelant gu'un outil comme un marteau
peut servir a planter un clou comme a assommer un homme, et ce n'est jamais I'outil qui est
responsable mais I'hnomme qui s'en sert.

Les conflits toujours et partout

Les conflits, comme le souligne P. Lebel, peuvent porter :

> Sur les faits : les faits sont percus de maniére différente parce que les yeux qui observent
ces faits ne sont pas les mémes.

> Sur les causes : les personnes ne donnent pas les mémes explications d'un phénomene.
Chacun interprete les causes par son systéme de référence personnel.

> Sur les objectifs : les parties prenantes ne sont pas d'accord sur les buts a atteindre ; s'ac-
corder sur des objectifs communs n'est pas facile.

> Sur les moyens : faut-il manceuvrer comme ceci ou comme cela ? Il y a désaccord sur les
méthodes ou les outils a employer, les tactiques different.

> Sur les valeurs : sur le plan moral, politique, idéologique, sur celui des principes, les valeurs
divergent, les criteres d'évaluation ne sont pas identiques.

Bien entendu, le conflit peut a la fois porter sur plusieurs des facteurs cités ci-dessus (faits
et causes, objectifs et moyens, etc.).



LA BOITE A OUTILS DE LA NEGOCIATION

Les sept problématiques de la négociation

Vous, face a l'autre
Qui est 'autre ?

Définir votre stratégie
Compétition/Coopération

3 A Préparer la négociation . .
Vous, face a vous-méme L'importance des méthodes I— Savoir gérer la relation

Agir en négociateur
Relation en action

Utiliser les tactiques
Rigidité ou souplesse

LES SEPT PROBLEMATIQUES DE LA NEGOCIATION
\ /

Les sept dossiers seront donc le sujet de cet ouvrage. Chaque dossier développera les
approches, les méthodes et les outils correspondants ; pour comprendre gu'il ne peut y
avoir négociation que si vous admettez « tout ou partie » de la Iégitimité de la demande
de I'autre, dont vous sollicitez la réciproque a votre égard.
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a Boite a outils,

Mode d'emplol

Comment utiliser
les QR codes de ce livre ?

. Téléchargez un lecteur de QR code gratuit et
ouvrez I'application de votre smartphone.

. Photographiez le QR code avec votre mobile.

@ Découvrez les contenus interactifs sur votre

smartphone.

Les outils sont
classés par dossier

-—

AGIR EN
NEGOCIATEUR

« Ce prince du Nord était envoyé par le roi de Pologne
pour négocier de grandes affaires, en apparence,
mais, au fond, pour préparer la Duchesse de Montoire
3 épouser le vieux Roi Viadislas VI. »

Alfred de Vigny (Cing Mars)

L'intérét de la thématique
VU par un expert

La fenétre
de Johari

s Approche par
adhésion opcieliey
confiance La négociation en action DU
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LA BOITE A OUTILS DE LA NEGOCIATION

La représentation

Décadrer, recadrer

visuelle de I'outil

—

Cot
«Temps »

Le Négociateur

S'INVENTER UN NOUVEAU CADRE

N

x

Les Interlocuteurs

BLOCAGE

En résumé

Insight

Cet outil vous permet dedbloguer une négocia-
tion en décadrant la sitition qui blogue pour
1a recadrer de manier? Plus acceptable pour

autre

Vo agfactyes o déCadrage a partir de trois

constantis .

wle codt financier : gain ou perte ?

ale colt temps : gain ou perte ?

i ologique
Linvention e e e négocia-

This tool means negotiatorcan end a deadlock
in negotiations by breakinj down the situation
Susing the deadlock so3¢ /0 redefine it in a way
M is more accep pwto the other party.
NeGonagyrs o o1 esicdown as from thre
permaneiFrSciors:
= The finarisial cost: profit or loss ?
u The cost iy time: waste or gain ?
u The psycho xgical cost: anxiety or trust ?

teur va inciter i utre a reconsidérer la négocia-
tion sous un asf, ~t différent, ce qui l'empéche
mentalement de | enir au premier aspect dans
lequel résidait le L -age.

L'outil

i his new framework by the nego-
tiator will encol_age the other party to recons-
ider the negotia, ns under a different aspect,
which mentally pi.2nts him from coming back
to the first aspect, hich was the cause of the
sticking point.

L'essentiel

od =T

DOSSIER 3 DEFINIR VOTRE STRATEGIE

Pourquoi l'utiliser ?

Objectif
Vous fournir un outil qui vous permettent de
revenir a un climat intégratif en cas de blocage.

Contexte

Cet outil est la résultante de deux démarches
> I'approche du changement de 'Ecole de Palo
Alto;

> Ianalyse des trois paramétres qui sousten-
dent toute décision : le codt financier, le co0t
temps et le colt psychologique.

Comment I'utiliser ?

Etapes

> Faire une analyse & partir des trois colts,
Toute décision présente trois colts : financier,
temps et psychologique, généralement n'est
pris en compte que e premier, Iaspect finan-
cier. C'est sur cet aspect que s'effectue sou-
vent le blocage.

Exemple : Parcours Nimes/Paris par avion ou
par TGV pour un rendez-vous & déjeuner a la
Madeleine & Paris.

Coit financier. Le billet d'avion est plus cher
que le billet de TGV. Et il faut ajouter le prix du
parking. Avion = cot négati.

Colt temps. Il est trés lourd pour avion : arrivée
une heure avant, retard possible 3 l'embarque-
ment, durée du vol de 45 minutes. Trajet en taxi
ou transport en commun de I'aéroport au lie
de rendez-vous. Résultat : 3 heures. Par TG/:
3 heures de trajet et 10 minutes de métro ¢2
gare 3 la Madeleine. Avion/TGV = colt neute
Colit psychologique. L'avion, certains ennt
peur. Le TGV est fiable sauf en cas diinciot
ou de gréve.

> Veérifier le point de blocage. Le négociateu
vérifie au cours de la négociation ol s'effectue
Ie blocage.

Exemple : Négociation entre un cadre et son
équipe pour Iattribution d'une prime d'un

méme montant pour tous ou d'un treizie
mois. Il y a blocage sur le montant de la pring
car elle ne compte pas pour le calcul de le
retraite (codt financier). Il y a blocage sur le
treizieme mois car il est non égalitaire pour
tous (colit psychologique).

> Décadrer/recadrer. Le négociat, U ne
les deux aspects restants, codt t
psychologique qui sont & sa dis

décadre le débat sur le coft fina

recadrer sur un des deux autres a

et psychologique). Le blocage se faisant sur le
montant de la prime (aspect financier), le négo-
ciateur montre & son équipe que Ilintérét de la
prime est qu'elle est applicable dés le mois sui
vant (cot temps), et qu'inde:
diaffaires de I'année, elle dép Les
tion de I'équipe (colt psychol

Méthodologie et consei
Le négociateur doit analyser &
tion par rapport aux trois coG
dérer Ia situation dans son
différencier chacun des trois Cuuca:

Chaque situation doit tre systématique it
analysée en deux temps : quoi décadr’ <t ol
recadrer ? Le négociateur se posd a ques-
tion : quel est le « cot » qui bigue et com-
ment débloquer & l'aide de 'ungtu/et de Fautre
des deux codts restants. m

Avantages

-73-

Dy
une srmarron

sugnalethue
claire

apports

de l'outil
et ses limites

en synthese - en anglais -

Un approfondissement it
pour étre plus
opérationnel

B

%mtetre plus Sficace ?

Aplicatic®i de la théorie desjeux
Leku o permet le décryptage desattitudes

X85 éte adapte par Patrvce Sterr et Jean~
Rere, cpEurope, 3

nont plus qu'un souci, continuer leur accord.
Plus cet accord dure dans le temps, plus la
confiance est renforcée.

msonmer

il omecm gagner
atteindre leurs objec-
: choix entre deux déci
3 décision Y.

uent X, les deux groupes

3 Si un groupe joue X et Iautre joue Y, le groupe
qui 2 joué X gagne, le groupe qui a joué Y perd
> Siles deux groupes jouent Y, les deux groupes
gagnent

Le jeu se déroule en plusieurs coups. Les con-
séquences de chaque coup sont connues par
les groupes avant de jouer le coup suivant.

> Jeu & somme négative : les deux perdent.
Le climat qui s'ensuit : désespoir, sentiment de
gachis par responsabilité des deux, perte de
confiance pour la prochaine négociation.

> Jeu a somme nulle : 'un gagne, lautre perd.
Climat : fierté de celui qui a gagné. Sentiment
de frustration pouvant déboucher sur fa ven-
geance de celui qui a perdu : état instable pour
les négociations  venir, climat de méfiance. Le
négociateur qui a perdu n'a plus en téte que
son désir de se venger de lautre. « Il veut sa
peau » méme si cela met en danger sa propre
survie.

> Jeu a somme positive : les deux gagnent.
Climat : enthousiasme, confiance renouvelée
en soi et en lautre, optimisme pour les prochai-
nes négociations. Lorsque les deux gagnent ils

du fait de jouer

en X ou en

Ces deux types de jeux en X ou en Y se tradui-
sent par deux genres de vision et de volonté
par rapport  'autre négociateur :

3 Si je décide de jouer X, Iautre a deux possi-
bilités, soit jouer X et perdre avec moi, soit
jouer Y et perdre contre moi. Dans I'un ou
Iautre de ces deux cas, il est perdant, donc
jouer X signifie : « Je veux que autre perde. »
> Si je décide de jouer Y, 'autre a deux possi-
bilités, soit jouer X et gagner contre moi, soit
jouer Y et accepter quon puisse gagner tous
les deux. Donc en jouant Y jaffirme : « Je
veux que lautre gagne. »

Le fameux jeu gagnant-gagnant mest donc
pas une revendication du « je veux bien que
tu gagnes, si je gagne aussi », mais I'échange
de deux désirs de voir 'autre gagner, jouer YY
se situe donc bien a la convergence de ces
deux désirs |

Le diagnostic par le négociateur du jeu en X ou
en Y de l'autre Iui permet de décider :

3 de sa tactique : comment ne pas perdre ?
3 de sa stratégie : comment faire comprendre
A autre quiil==* ™= Ssaner ensemble ?
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CAS : Discours d'Oyay

de |
Pem_uf,?mg‘?g", Jbama dit 3 peu prés ceci :

«Un chef est un

«Ily a deux types de générations en Amérique, la génération X issue du baby-boom qui a toujours

jou
3 race contre race ;

3 vieux contre jeunes ;

> Sud contre Nord ;

3 riches contre pauvres ;

pour un jeu 3 somme nulle, ol la réalisation des réves des uns se fait toujours aux dépens de la
réalisation des réves des autres, et ol I'Amérique est toujours perdante.

Mol je vous appelle, vous, les jeunes, vous la génération Y, partout ol nous avons des désaccords,
3 inventer des compromis, car il ne sagit pas de gagner 'un contre Fautre, mais de batir une
nouvelle Amérique, ol chacun puisse loger ses réves.

Oui c'est possible !
Yes we can | »

Analyse du cas

Barack Obama, qui n'est pas encore président
des Etats-Unis, matérialise ici deux attitudes
fondamentales de la théorie des jeux : un jeu
YY, par opposition & un jeu XX qui condamne
rAmérique & un style compétitif qui fa conduit
2 se détruire.

Ce jeu & somme négative de type XX affirme :
« Tout le monde perd » ! Cest ce jeu que
rejette Obama puisqu'il enferme FAmérique
dans une perte de confiance et dans la
désespérance.

Loffre politique du candidat au contraire est
de construire un jeu en Y de type coopératif.

Clest cette proposition ouvrant la perspective
d'un jeu ol « tout le monde gagne » qui consti-
tue une offre politique nouvelle.

Cette offre sera synthétisée par le fameux
slogan :

« Yes we can | »

Ce slogan résumant avec talent toute I'ap-
proche politique de Barak Obama candidat,
ouvre  I'Amérique une nouvelle espérance..
On peut aussi rapprocher cela de la fameuse for-
mule de John Kennedy : « Ne dites pas quest-ce
que 'Amérique peut faire pour moi ? Mais quest
ce que je peux faire pour FAmérique ? » m

S

Un cas pratique
commenté

oo 'élection de président des Etats-Unis en 2009, dans son discours de

L'indispensable




SAVOIR
PREPARER VOTRE
NEGOCIATION

« Dans tout ce qu’'on entreprend, il faut donner

2/3 a la raison et 1/3 au hasard.

Augmentez la premiére fraction, vous étes présomptueux,
augmentez la seconde, vous étes téméraire. »

Napoléon

Organiser votre préparation de la négociation



PREPARATION

Technique Organisation

- La méthode OSIRIS - La construction de L'équipe
- La méthode ATROCE - Univers du Négociateur

- L'angle alpha - Diagnostic du tissu culturel
- Les plages de négociation

LES OUTILS

La méthode OSIRIS
La check-list ATROCE
Définir les champs des objectifs : I'angle alpha

Déterminez vos plages de négociation
(le patatoide)

Composer votre équipe
Vos univers de négociateur

Diagnostiquer la culture d'entreprise




La méthode OSIRIS

LA CHECK-LIST POUR UNE BONNE PREPARATION

.. Maximum
v Objectif «z - Alternative

“~e Point de rupture

R

_.» Causes lointaines
Suites causales es::.e Causes proches

“~e Elément déclencheur

a |

. Psychologique

Interlocuteurs «=< -« Sociologique

_» Fort

M I a Rapport de forces <2 .. Faible

M I Influence : palette tactique

© J. Mouton, Cours Négociation ESCP EUROPE

L. 1° Gains
M Sens e<---e 2°Enjeux stratégiques

En résumé

Insight

La méthode OSIRIS permet au négociateur de

s'assurer gu'il n'a rien négligé d'essentiel dans

la préparation de sa négociation. Cette check-

list comporte six points, dont chaque lettre du

mot OSIRIS est I'initiale.

m Objectif : savoir les fixer.

m Suites causales : identifier les causes.

m Interlocuteurs : connaissance psychosociolo-
gique.

m Rapport de forces:
faiblesses.

m Influence : savoir influencer tactiguement.

m Sens : les enjeux réels.

Cet outil permet au négociateur d'aborder la

négociation avec une préparation opération-

nelle tant dans l'analyse de son rapport de

forces que dans ses enjeux.

inventaire forces et

The OSIRIS method enables negotiators to

be sure that nothing essential has been over-

looked while preparing the negotiations. There

are 6 points in the check-list, OSIRIS being the

acronym.

m Objective: know how to set them.

m Sequence of causal factors: identify the causes.

m Individual: psycho-sociological knowledge.

m Relations (balance of power): weigh up stren-
gths and weaknesses.

m Influence: to know how to influence.

m Sense: the real stakes.

This tool enables operational preparation for

negotiators to commence negotiations with; in as

much for analysis of the balance of power as for

the stakes at play.
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Pourquoi I'utiliser ?

Objectif

Renforcer votre efficacité en vous assurant
d'une préparation la plus compléte possible
en six points et six étapes.

Contexte

La symbolique d'Osiris, dans I'Egypte ancienne,
le dieu de la vie et de la mort, ressuscité par
I'amour d'lsis, évoque implicitement I'impor-
tance du sens de la négociation pour le négo-
ciateur : elle peut étre perdue en apparence
et renaitre a la suite de circonstances plus
favorables.

Comment l'utiliser ?

Etapes

Dans la préparation de la négociation, réflé-
chir en explorant six points :

> O comme Objectif. Y a-t-il un ou plusieurs
objectifs ? Quel est I'objectif maximum, quel
est I'objectif minimum (point de rupture) ? Sur
ce theme, utiliser I'outil 3 : I'angle alpha.

> S comme Suites causales (cf. outil 45).
Le négociateur distingue trois éléments
de cette grille de lecture pour lui et pour
ses interlocuteurs : quelles sont les causes
lointaines ? Quelles sont les causes proches ?
QuelestI'élément déclencheur delanégociation ?
> | comme Interlocuteurs. Se renseigner sur
les « interlocuteurs » : sur leur profil psycho-
logique (quelles sont leurs caractéristiques psy-
chologiques ?) et sur leurs profils sociologiques
(quels sont leurs compétences, parcours
professionnel, responsabilités ?).

> R comme Rapport de force. Evaluer sa force
et sa faiblesse par rapport a son interlocuteur.
S'il est en position de force il orientera ses
arguments en tirant vers ses objectifs maxima.
S'il est en position faible, il doit renforcer
son rapport de force ou en rabattre sur ses
objectifs (cf. outil 18).

> | comme Influence. Influencer I'interlocuteur
pour atteindre votre objectif en utilisant les
sept outils de la palette tactique (cf. outils 31
a 38).

> S comme Sens. Le mot « sens » se lit a deux
degrés :

Premier degré : le sens « autour de la table ».
Que représente pour le négociateur de gagner
ou de perdre cette négociation ?

Second degré : le sens dans la stratégie de
I'organisation dont fait partie le négociateur.
Comment s'y inscrit-elle ?

Méthodologie et conseil

Le négociateur aura soin de parcourir tour a
tour les six themes pour vérifier si sa prépara-
tion est suffisante.

Il essaiera de ne pas faire d'impasse.

Avantages

Précautions a prendre
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Une check-list pour
ne rien oublier
d’essentiel

dans la préparation
de la négociation.

La méthode OSIRIS




Comment étre plus efficace ?

Une fois la check-list envisagée dans chacun
de ses points, préparer des couples, c'est-a-
dire deux éléments d'OSIRIS mis ensemble :

Couple 1: objectifs et rapport
de forces

Pondérer vos objectifs par la mise en perspec-
tive du Rapport de forces, c'est vous demander
si vous avez les moyens de vos exigences ?
Attaquer une piste noire si vous ne savez skier
gu'en chasse-neige, ne sert qu'a vous faire
peur !

Le négociateur se demande pour chacun de
ses objectifs, de quel rapport de force il dis-
pose ? Est-il capable oui ou non de soutenir
longtemps son objectif maximum ?

Exemple : février 2010, pour des attaques
de groupes extérieurs aux établissements,
le personnel des lycées et collége de Seine
Saint-Denis demande un renforcement du per-
sonnel de l'encadrement. Poser la question
du Rapport de force, c'est se dire : « Peut-on
étendre I'action France entiére en la liant a
la volonté du président de la République de
diminuer les fonctionnaires ? ». Si la mobili-
sation est importante, on peut obtenir, sinon
plus difficile. ».

C'est ce couplage objectif/rapport de forces
qui est repris dans I'outil du levier (cf. outil 8).

Couple 2 : suites causales

et interlocuteurs (cf. outil 45)

C'est vous demander quelles sont les causes
lointaines de l'interlocuteur par rapport a son
milieu, sa formation.

Exemple : si un cadre a échoué dans sa
précédente entreprise a imposer le salaire au
mérite, ne va-t-il profiter d'un nouveau poste
dans une autre entreprise pour obtenir ce type
de rétribution ?

C'est aussi se demander quels sont les antago-
nismes entre le négociateur et ses interlocu-
teurs, a propos des causes proches.

Par exemple, les contentieux dans I'entreprise
sont de cet ordre d'interrogation.

Couple 3 : sens et objectifs

S'interroger sur le sens de la négociation par
rapport a ses objectifs, c'est pour le négocia-
teur se demander : quels sont les gains immé-
diats gu'il attend de cette négociation ? Mais
aussi quels sont les gains gqu'en attendent les
organisations qu'il représente ?

Par exemple, un gain patronal en négociation
sur un cas particulier peut étre repris en juris-
prudence par le Medef, de méme qgu'un gain
obtenu par des délégués du personnel sur
un point précis peut étre étendu a tout un
accord de branche au niveau national par une
confédération syndicale.

Il en est de méme au niveau international car
les objectifs atteints a court terme lors d'une
négociation peuvent géner la politique étran-
gére de pays d'une autre région que celle pour
laguelle se déroule la négociation.
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CAS : Antiquités égyptiennes

Zahi Hawass, patron des antiquités d'Egypte, veut récupérer des objets dans trois pays : buste
de Néfertiti au Neues Museum de Berlin, pierre de Rosette au British Muséum, fresques de temple
au Louvre. Devant le refus des trois pays, Zahi Hawass organise une conférence au Caire en
avril 2010 réunissant 25 pays ayant des antiquités. Hawass demande alors a chacun des 25 pays
de la conférence de faire la liste de leurs objets a récupérer et de faire pression sur les musées
qui les détiennent. La Chine réclame ses objets a la France. La Syrie réclame cing objets au
Louvre, et le Pérou des objets de la cité Inca du Machu Pichu, le Nigéria des objets au British
Muséum. Chaque pays se met a formuler ses exigences. Zahi Hawass leur demande aussi de faire
pression sur I'Unesco pour exiger I'amendement de la convention qui oblige la restitution des

objets acquis uniqguement apres 1970.

Analyse du cas

1. Couple objectifs/rapport de force.

L'Egypte en créant un partenariat avec ces
25 pays augmente son rapport de force dans
deux directions : en direction des musées occi-
dentaux mais aussi en direction de I'Unesco
pour faire amender la convention de 1970.
Cette pression démultipliée permet a I'Egypte
d'atteindre ses premiers objectifs : elle aug-
mente donc ses exigences... La dynamique de
cette vaste opération fait boule-de-neige et
est amplifiée par les campagnes de communi-
cation de chaque pays demandeur.

2. Couple objectifs/sens.

La conférence du Caire lie intelligemment la
restitution des objets a la fierté des pays émer-
gents. On se déplace alors du terrain purement
culturel vers le terrain politique :

) Sens au niveau du gain. L'Egypte a de bonnes
chances de récupérer ses objets, elle atteint
donc ses objectifs.

> Sens au niveau stratégique. Les objets étant
liés a la fierté de chaque nation, une fois resti-
tués, le peuple en devient le garant, ce qui per-
met de résoudre ainsi le délicat probleme de la
protection des ceuvres. Si I'Unesco amende la
convention, elle devient a son tour un puissant
levier pour faire pression sur les pays détenant
encore des objets acquis avant 1970 et qui
renacleraient a I'idée de les rendre ! Cette stra-
tégie a terme enfermera chaque grand musée
dans une tenaille terriblement efficace. m
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La check-list ATROCE

DU TEMPS ET DE LA METHODE POUR BIEN PREPARER

Le Négociateur

Identifier

les Acteurs )

e

Délimiter

les Terrains )

Evaluer

le Rapport
de fgl[)ce /

SA NEGOCIATION

©
|

Les Interlocuteurs

OO0

Prévoir

les Etapes

h

Confronter
les Objectlfs
Fixer

les Objectifs /

Méthode A.T.R.0.C.E® P. Stern, Cours Négociation ESCP EUROPE

En résumé

Insight

La méthode ATROCE vous permet de préparer
judicieusement une négociation en respectant
une démarche précise.

m Acteurs : qui sont-ils ?

m Terrains : sur quels terrains porte la négo-
ciation ?

m Rapport de force : le rapport de force entre
les deux parties est-il équilibré ou non ?

m Objectifs : quels sont vos objectifs princi-
paux ? Quels peuvent étre les objectifs du
camp adverse ?

m Confrontation des objectifs : les objectifs
des deux camps sont-ils compatibles ?

mEtapes : prévoir les différentes étapes de
I'introduction a la conclusion, prévoir les inci-
dents possibles.

The ATROCE method is for the judicious pre-
paration of negotiations, respecting specific
steps:

m Actors: who are they?

m Territory: what grounds are the negotiations
based on?

m Relationship balance: is the balance of power
between the two parties balanced or not?

m Objectives: what are the main objectives?
What could the objectives of the adverse
party be?

m Confrontation of objectives: are the objec-
tives of both parties compatible?

m Establish the plan for all the different steps:
from introduction to conclusion. Anticipate
possible incidents.
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