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OBJECTIF

Savoir comprendre les enjeux de la négociation et ses difficultés, définir ses
outils d’aide a la négociation, comprendre les enjeux des acheteurs et vendeurs,
améliorer ses stratégies, développer la confiance, renforcer son assertivité.

PROGRAMME

1 - FONDAMENTAUX
o Définition

e Enjeux

o Styles de négociation

o Négociations difficiles
e Exemples de négociations

2 - SE PREPARER A UNE NEGOCIATION

e Préparation d’'une négociation : phases essentielles
e Avant/Pendant/Apreés
e Matrice de concessions/contreparties

3 - JEUX DE ROLES ACHETEURS/ VENDEURS

o Différents pouvoirs des acheteurs
e Négociation coté acheteur / c6té vendeur

4 - MISES EN SITUATION

® 30 minutes pour convaincre et signer un accord
e Retour de la négociation

e Analyse de la posture des négociateurs

e Plan d’actions suite au debrief

5 — SYNTHESE DE LA SESSION ET CONSEILS PRATIQUES
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PROFIL STAGIAIRE

- Responsables et collaborateurs des
services commerciaux.

- Vendeurs

- Acheteurs directs et indirects.

- Juristes. Développeurs.

- Tout négociateur.

PREREQUIS

Aucun

METHODES / MOYENS PEDAGOGIQUES

Pédagogie active : alternance d'apports
théoriques et d'étude de cas pratiques

La formation se veut trés pragmatique avec
I'étude de nombreux cas concrets.

MODALITES DE FORMATION

7 heures, soit 1 jour, en présentiel ou a
distance

MODALITES D’EVALUATION

- Test de positionnement (évaluation des
acquis par un quiz initial)

- Exercices d’application et étude de cas
pratiques

- Evaluation des compétences via des jeux
de roles et un quiz final.

- Attestation de suivi de formation

PROFIL DE L'INTERVENANT

Spécialiste en commerce international,
techniques et méthodes a I'export et a
I'import, 22 ans de formation et de conseil
sur les techniques d’import export.

LANGUE D’ENSEIGNEMENT

PLACES OUVERTES

De 1 a 10 personnes

TARIFS

Voir devis

Retrouver nos conditions générales de vente et
informations handicap sur notre site internet.



