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La négociation des achats

Objectifs de la formation :

Apprendre a développer son assertivité
Ameéliorer sa communication

Maitriser les techniques avancées d’argumentation

Découvrir les différents profils d'acheteurs

S'adapter au territoire de réaction du client

Mettre en place une stratégie de négociation avec méthode

1% Public :=| Programme

* Maitriser la situation

* Acheteur, négociateur achat - Repérer les jeux d'acteur

* Responsable d'achats « Découvrir les besoins formels et virtuels
* Assistant achats et aide (méthode AIDE)
acheteur expérimentés » Repérer le profil de personnalité

gr@ce a la Process Communication

« |dentifier I'intérét commun supérieur

@ A i « Piloter la négociation

PrereqUIS « Gérer les désaccords et tensions

« Anticiper et gérer les situations
déstabilisantes

ve o o, + S’exprimer fermement sans agressivité

$ 2. Modalites + Répondre aux critiques injustifiées

« Savoir stopper la négociation au
profit de la relation

+ Convaincre

* Questionner et lever les « non-dits »

o Gérer les effets persuasifs

» Valoriser son argumentaire -
développement de la méthode CAB

+ (caracteéristiues-avantages-
bénéfices)

Formation Négociation commerciale

2 jours en présentiel

Propuls formation — spécialiste commerce | grande distribution
N°Siret 78948284100028 | N° Activité 41570319457

+33.3.82.55.37.01 — contact@propuls-formation.com
www.propuls-formation.com




.‘formotionl

La négociation des achats

:=| Programme (suvite...) *

» Vaincre les objections de prix MOYGI‘IS pedagoglq ues
et défendre sa marge

- Déjouer les objections + Dispositif de formation structuré
tactiques et les demandes de autour du transfert des
remises compétences

« Répondre & la mise en « Acquisition des compétences
concurrence tarifaire opérationnelles par la pratique et

« Réussir son « closing » I'expérimentation

« Formaliser la transaction Parcours d'apprentissage en

« Reformuler positivement plusieurs temps pour permettre

« Consolider un accord en engagement, apprentissage et
évitant les revirements transfert

« Pérenniser la relation Formation favorisant
'lengagement du participant
pour un meilleur ancrage des
enseignements

m Validation

A

 Evaluation sommative : .
QCM fin de formation % Tarifs
e Evaluation formative : .
exercices de mises en intra Inter
prafique
v Devis 1250€
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