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DOMAINES D’ACTION

• Les Fondamentaux de la Négociation des Achats

Notre expérience, nos échanges et études nous ont permis

d’identifier 3 qualités communes aux Négociateurs à fort

potentiel.

Pour faire la différence, les Négociateurs performants :

1) Préparent avec un soin particulier leurs entretiens,

2) Conduisent leurs entretiens selon une progression très

structurée,

3) Ont la Maîtrise de plusieurs stratégies afin de varier leur

jeu.

� Innover et Surprendre ses interlocuteurs en Négociation

1) Etat des lieux individuels : Je suis mon principal ennemi en

négociation

2) Pour avancer, il faut donner envie : Développer un

Argumentaire Impactant

3) La Compréhension de la Personnalité de mon

interlocuteur

� Communiquer-Argumenter-Convaincre

Pour comprendre l’autre, son individualité, nous avons

besoin de critères ordonnés pour arriver à structurer les

nombreuses impressions qu’il génère en nous.

Quels outils pour Créer de la Relation ?

Quels outils pour Faire Adhérer ?

Quels outils pour Faire se Décider ?
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- La Négociation des Achats

- La Communication Persuasive

- La Connaissance de soi

- Le vendeur 3.0


