
Analyser les offres fournisseurs
Elaborer un tableau multicritères
Pondérer les enjeux financiers et les risques
Préparer la négociation

Savoir communiquer pendant la négociation
Découvrir les différents outils :

Analyse transactionnelle
Morphopsychologie
Programmation neuro-linguistique (PNL)

Le questionnement, l’écoute active, la reformulation

Préparer et Conduire la négociation
Constituer les points clés de la réussite : préparation et anticipation
Evaluer les forces en présence
Etablir la matrice de négociation
S’approprier les techniques de négociation
Se placer côté vendeur : le SONCAS

PRESENTIEL

2 jours
prix par participant

1 460 €
code formation : AS08

option restauration
18 € par jour

 

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

POUR QUI ?

Acheteur junior
Acheteur
Responsable achats

PRÉ-REQUIS

Connaissance minimale achat ou
commerce

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 en achats
Cette formation très pratique vous permettra d’évaluer les offres de vos
fournisseurs et de vos besoins de maîtriser les outils de communication pour
argumenter et conduire avec efficacité la négociation.

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