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PERFECTIONNEMENT A LA NEGOCIATION D’ACHAT 
 
 

 
Objectifs 

 Réactiver les techniques de négociation découvertes lors de formations précédentes 

 Découvrir et s’approprier de nouveaux outils notamment d’analyse financière et 
économique 

 Les mettre en œuvre avec succès dans le cadre de la négociation. 
 

 
Public 
Acheteur, approvisionneur, vendeur qui a déjà participé à une formation négociation. 
 

 
Intervenant 
Jean-Paul DURAND 
Responsable Achats et Approvisionnement pendant 8 ans – produits et solutions industrielles. 
Responsable ESAP et Sup’Achat – Nantes 
Auteur de 2 livres « les achats » - « les approvisionnements » chez Gualino Editeur. 
 

 
Méthodes de travail 
La mise en situation permet une pédagogie 
interactive de découverte des concepts. Cette 
pédagogie facilite l'assimilation des 
techniques et leur mise en application. 
L’animateur stimule les débats et guide les 
réflexions des participants 
 

 
Durée / Dates 
2 jours à La Roche sur Yon (14 heures) 
 Les 12 et 20 novembre 2012 
 
Droits d’inscription 
635 €, exonérés de TVA, par participant 
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PROGRAMME DETAILLE 
 
 
 
Les situations de négociation habituellement vécues par les participants seront étudiées et 
notamment: 

 

- La négociation du maintien des prix des produits spéculatifs 
- La négociation des remises suite au dépassement des quantités prévues au contrat cadre 
- La mise en œuvre d’un plan de progrès suite à l’analyse du Bilan et du Compte de résultat ou suite 

à un audit fournisseur 
- La négociation de la baisse ou de l’annulation du seuil des minimums de livraison ou des remises 

quantitatives 
- La négociation des litiges internes et externes 
- Ces différentes situations seront mises en scène avec les participants à partir de leur vécu, simulées 

et filmées. 
 
 
 

L’analyse de la vidéo nous permettra : 
 

- De découvrir ou de réactiver les outils : 
. de suivi économique du fournisseur et de structure de son prix 
. de mesure de courbe d’expérience 
. de suivi et d’anticipation d’activité 

 

- De découvrir ou réactiver les techniques classiques de négociation 
 . la structure d'une bonne communication orale 
 . la valorisation de l'interlocuteur 
 . la matrice du comportement du négociateur 
 . l'assertivité 
  la P.N.L. 
 . le questionnement efficace 
. l'argumentation structurée 
 . le traitement des objections 
 . la structure des différents entretiens de négociation 

 
 


