Négocier en centrale d’achat

Reéussir sa négociation en centrale d’achat pour
developper son activité tel est le challenge que nous
traiterons ensemble

2> Définir son profil de négociateur
2> Connaitre les différentes méthodes d’achat
2> Réaliser une négociation en centrale

2> Définir son profil négociateur

Les méthodes d’achat des centrales

La négociation en centrale
Les différentes méthodes
Identifier la méthode de son interlocuteur
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cas pratique

Négocier avec la Grande Distribution

Préparer sa négociation

Valoriser son discours

Répondre aux exigences de I'acheteur
Convaincre I'acheteur

Les outils de négociation commerciale
Conclure « gagnant — gagnant »
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cas pratique

2> Des intervenants issus de la Grande Distribution
2> Un professionnel de la communication
2> La réalisation d’un cas pratique

Agents commerciaux
Directeurs commerciaux
Chefs d’entreprises

Session : 3 jours
Groupe : 5 & 10 personnes

1000 € HT la journée par personne

Pierre LUCCHINI
Consultant en négociation
Issu de I'entreprise

Une méthode pédagogique et
participative basée sur
I’échange, avec des exemples
concrets et des cas pratiques

Des intervenants professionnels
issus de I'entreprise

www.terrasyrah.com
1950 Avenue Maréchal JUIN
30900 Nimes
0952 11 06 93 - 06 34 50 12 54

E-mail : contact@terrasyrah.com
Siret : 503 838 526 000 13
N° organisme de formation : 91 30 02880 30



http://www.terrasyrah.com

