
 ACHATS 
Optimiser ses négociations fournisseurs 

3 jours 
21 heures 

 

OBJECTIFS 
• Devenir expert de la négociation par une pratique intensive des outils et techniques. 

• Maitriser tous les types de négociation fournisseurs 

 

PARTICIPANTS / PRÉREQUIS 
• Professionnel travaillant aux achats, une fonction connexe, ou ayant pour objectif d’évoluer 

vers les achats 

• Avoir une expérience dans les achats, ou en relation avec les achats 

 

MOYENS PEDAGOGIQUES 
• Formation présentielle, exposés, cas pratiques, synthèse, vidéoprojecteur et support de cours 

fourni à chaque stagiaire 

 

 PROGRAMME 

Introduction de la formation 

L’argumentation 

• Argumenter efficacement avec la méthode APB 

• Construire sa grille d’entretien 

• Bâtir son pouvoir complémentaire 

• Utilisation de l’outil achats 

La posture de négociateur 

• Les apports de la Programmation Neuro Linguistique 

• Communication non-verbale 

• Simulations filmées 

Les différents modes de négociation 

• Gestion de conflit, négociation sous pression 

• Négociation internationale et multiculturelle 

• Négociation en binôme ou par téléphone 

• Négociation « marketing » ou « technique » 

Conclusion de la formation 




