
 

 

Objectifs de la formation 
 

- Avoir confiance en soi pour négocier 
par téléphone 

- Être efficace dans la négociation par 
téléphone 

- Utiliser des techniques et outils 
simples pour réussir la négociation 
par téléphone 
 

Public concerné 
 

Tout collaborateur en situation 
d’effectuer des achats, par téléphone 
ou en présentiel 
 
Prérequis : Socle en commun des 
connaissances et des compétences 

 

Notre expert en 
négociation 
 

Responsable Achats pendant plus de 
15 ans pour un grand compte, Bruno 
Montel est formateur depuis 10 ans 
dans des domaines telle que la 
négociation, les achats et la 
Responsabilité Sociétale des 
Entreprises. Il est formateur de 
formateurs et pratique l’Intelligence 
Collective lors de ses animations 

 

Durée :  
1 jour, 07H00 

Mieux négocier par 
téléphone 

Méthodes et moyens pédagogiques 
 

• Le formateur contacte chaque participant 
quelques jours avant la formation afin de préciser 
ses attentes et apprécier ses pratiques 
quotidiennes au téléphone.  

• Plusieurs items sont présentés sous forme 
interactive, exercices, jeux ou vidéos. 

• De nombreux exercices de mise en pratique sont 
mis en place sur la journée 

 

Evaluation des acquis de la 
formation 

 

Par les exercices de mises en situation sur des cas 
concrets et étude de cas 
 

Contenu pédagogique 
 

QU’EST-CE QU’UNE NEGOCIATION REUSSIE ? 
 

- Rappel des fondamentaux 
- Les 6 points de la négociation achats 
- La négociation raisonnée 
 
COMMUNICATION 
 

- Écoute active 
- Mots et attitudes – Utilisation des question 
- Spécificité du téléphone 
- Les erreurs à ne pas comprendre  
 
MISES EN PRATIQUE 
 

- Simulations ludiques d’achat au téléphone 
 
OUTILS DE NEGOCIATION 
 

- Déroulé de quelques cas types 
- Savoir établie sa stratégie en fonction de son 
interlocuteur 
- La recherche du gagnant-gagnant 
- Savoir préserver la relation 
 
PREPARER SA CHECK-LIST 
 

- Les 4 points clés – les limites – l’argumentaire  
- La maîtrise des objectifs  
- Les bonnes questions à se poser 
- Etablir une fiche résumé 

Une attestation de fin de formation est 
remise aux participants à la fin de la 

session 

 

Vous pouvez aussi être intéressé par : 

✓ Sélectionner et évaluer ses 
fournisseurs 

✓ Achats : stratégie et performance 
économique 

✓ Achats responsables : les 
fondamentaux 

www.chpformation.fr  

http://www.chpformation.fr/

