
Décliner les pratiques de la négociation
Détailler les principes de la négociation
Négocier en interne et négocier en externe
Communiquer efficacement

Organiser la négociation
Préparer la négociation au préalable
Utiliser les outils de collecte indispensables
Segmenter en phases clés
Classifier et maîtriser le temps
Conduire une négociation difficile
Préparer et avancer les arguments et argumentaires

PRESENTIEL

2 jours
prix par participant

1 460 €
code formation : AS16

option restauration
18 € par jour

 

LES + TANIT FORMATION
Formation technique et pratique
Méthodes – Outils – Mises en
situation

POUR QUI ?

Acheteur
Responsable achats

PRÉ-REQUIS

Avoir suivi un module de
négociation en achats

SESSIONS
Paris

1-2 avr. 2024
15-16 mai 2024
10-11 juin 2024
19-20 sept. 2024
17-18 oct. 2024
14-15 nov. 2024
9-10 déc. 2024

Les pratiques de négociation complexe
en achats

Cette formation vous permettra d’appréhender de manière sereine les négociations
difficiles et de les réussir, à l aide de techniques de communication performantes et
d’une méthodologie éprouvée.

OBJECTIFS
Evaluer les offres
Appréhender les principaux outils de communication
Préparer et conduire l’entretien avec les techniques adaptées

HT

© 2024. Tanit Formation



© 2024. Tanit Formation


