Durée:
3 jours, 21HOO
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@ Objectifs de la formation

- Dérouler et mettre en pratique le
processus achats

- Pratiquer avec succes la négociation
des achats

Nouveaux acheteurs ou acheteurs en
poste souhaitant améliorer leurs
pratiques de la négociation achats.

Prérequis : Néant
@ Notre expert Achats

Bruno MONTEL a 20 ans d'expérience
en tant que Responsable Commercial.
Il a également été Responsable achats
dans un tres grand groupe ou il forme
et anime des équipes de 40 acheteurs.
Il est spécialisé depuis 2012 dans les
Achats Responsables et les risques
fournisseurs. Devenu formateur de
formateurs, Bruno est également
Facilitateur en Intelligence Collective.
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Méthodes et moyens

pédagogiques

¢ La méthode est active et participative

¢ Elle alternera :
Les apports
connaissances théoriques
Les discussions, échanges et débats
Les exercices et mises en situations sous
formes de cas pratiques et d'études de cas

d'informations et de

Evaluation des acquis de la
formation
Des connaissances : a I'entrée (questions).

Des acquis: tout au long de la formation par
des questions et exercices pratiques.

Achats : Connaditre
les Fohdamentaux

(
Une attestation de fin de formation est

remise aux participants & la fin de la

session
J

Vous pouvez aussi étre intéressé par : \

v Négocier et créer de la valeur par
les achats

v Achats responsables : Mieux
négocier par téléphone

v Achats responsables : les

K fondamentaux

@ Contenu pédagogique

CONNAITRE LE PROCESSUS ACHATS

- La description du processus Achats et de ses composantes,
- Les différents types d'achats,

- L'analyse de l'achat a effectuer,

- L'analyse du marché et des fournisseurs.

SITUER LE ROLE DE L'’ACHETEUR DANS L'ENTREPRISE

- Les interactions avec les demandeurs,

- La politique Achats de l'entreprise,

- Savoir anticiper pour gagner,

- Connaitre les bons comportements de 'acheteur,

- Gérer les éléments clés de la passation de commande.

PRATIQUER LA NEGOCIATION ACHATS AVEC SUCCES

- Situer la place de la négociation dans le processus Achats,

- Les 6 étapes de la négociation,

- Les clés de la négociation réussie,

- Les parametres a prendre en compte pour définir sa stratégie de
négociation.

SE PREPARER A LA NEGOCIATION

- Analyser les enjeux,

- Définir et hiérarchiser ses objectifs,

- Préparer ses arguments,

- Identifier son propre style de négociation,
- Se préparer a mener I'entretien.

CONDUIRE ET CONCLURE L'ENTRETIEN DE NEGOCIATION
- Vendre ses objectifs a son interlocuteur,

- Argumenter et négocier les contreparties,

- Les moments et les signes pour conclure la
formalisation d’'un accord,

- Le suivi et la consolidation de cet acco
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