
Tél.: 01 83 10 10 10

src-formation@lefebvre-dalloz.fr

formation.lefebvre-dalloz.fr

Maîtriser le déroulé d'une négociation réussie dans les
achats

Responsables et collaborateurs des
services Achats - Tout responsable
et opérationnel concerné par les
achats

Aucun prérequis nécessaire

Fondamentaux

Approche très opérationnelle du
déroulé du process de négociation
des achats

Nombreuses applications concrètes
(mises en situation et cas pratiques)
adaptées à son environnement
professionnel

Formateur aguerri à la négociation
dans le contexte des achats

Code

571064
Durée

Sur-mesure / 14
heures

Tarif

Nous contacter

*Repas inclus (en présentiel)

Négociation d'achats

PUBLIC

PRÉ-REQUIS

NIVEAU D'EXPERTISE

LES POINTS FORTS

MOYENS PÉDAGOGIQUES

Dispositif de formation structuré
autour du transfert des
compétences

.

Acquisition des compétences
opérationnelles par la pratique et
l'expérimentation

.

Apprentissage collaboratif lors des
moments synchrones

.

Parcours d'apprentissage en
plusieurs temps pour permettre
engagement, apprentissage et
transfert

.

Formation favorisant
l'engagement du participant pour
un meilleur ancrage des
enseignements

.

SATISFACTION ET EVALUATION

L'évaluation des compétences
sera réalisée tout au long de la
formation par le participant lui-
même (auto-évaluation) et/ou le
formateur selon les modalités de
la formation.

.

Evaluation de l'action de
formation en ligne sur votre
espace participant :

.

A chaud, dès la fin de la
formation, pour mesurer votre



Objectifs pédagogiques

Identifier les enjeux de la négociation.
Analyser les forces en présence pour un équilibre des résultats.
Préparer sa négociation d'achat.
Mener une négociation en solo ou en groupe.
Gérer les situations conflictuelles.

Programme de la formation

Identifier les enjeux de la négociation

Fondamentaux des achats.
Usages et difficultés rencontrées dans la pratique commerciale.
Communication et application du principe de la rentabilité partagée.

Analyser les forces en présence pour un équilibre des
résultats

Intégration des capacités côté acheteur : faire le point sur son savoir-faire,
éléments de la stratégie entreprise, plan d’achat, forces et faiblesses

.
Les potentialités côté fournisseur : éléments clés de sa politique
commerciale, position sur le marché, points forts…

.
Le rapport de force induit et créé.
Les principes et méthodes d’identification des fournisseurs.

Préparer sa négociation d'achat

Prise en compte les informations internes et externes concernant le
fournisseur : benchmarking, retour d’expérience, réseau

.
Les états chiffrés.
Préparation de ses objectifs.
Son argumentaire.
Comparaison des offres des fournisseurs.
Le déroulement de l’entretien : le bon scénario ?.

Mener une négociation en solo ou en groupe

Son entrée en scène.
Découverte des synergies potentielles.
L’énoncé de l’offre.
Ses demandes : les argumenter efficacement.
Les acquis et les attentes.
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satisfaction et votre perception
de l'évolution de vos
compétences par rapport aux
objectifs de la formation. Avec
votre accord, votre note globale
et vos verbatims seront publiés
sur notre site au travers d'Avis
Vérifiés, solution Certifiée NF
Service

A froid, 60 jours après la
formation pour valider le
transfert de vos acquis en
situation de travail



Suivi des présences et remise
d'une attestation individuelle de
formation ou d'un certificat de
réalisation

.

Conclusion et mise en place un suivi efficace. Une négociation multi-interlocuteurs : gestion du temps, des rôles, du climat
relationnel

.

Gérer les situations conflictuelles

Identification des causes du conflit.
Gestion de l’agressivité.
Force de proposition et proactivité.
Utilisation de la technique de « dramatisation ».
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