
Management de la Fonction Achat

ref. 20-10

Etablir le lien marchés clients - stratégies d’entreprise 

• ��Stratégies Achat - Marketing Achat - Gains de productivité

Elaborer une politique Achat  
et un cadre stratégique Achat : les principes majeurs

• ��Les axes de progrès de la fonction Achat
• ��L’équipe Achat :  

management des interfaces fonctionnelles aux Achats 
• ���Les méthodes et outils Achat :  

construire la “boîte à outils” commune
• ���Le management des ressources externes :  

démarche de Supplier Relationship Management  
• ��Définir les axes de mise en œuvre, au niveau du couple 

catégorie d’achats/panel fournisseurs, gérer la relation 
fournisseur/client en terme d’enjeux, d’objectifs  
et de facteurs clés de réussite

• ��Les achats et le e-business

Le pilotage de la fonction Achat

• ��Mettre en œuvre un tableau de bord des achats, 
développer en prolongement une démarche stratégique 
Achat  

Construction d’un plan d’actions (le projet Achat) pour 
chacun des auditeurs

• ��Définition des axes d’une politique Achat  
et le cadre stratégique aux achats

• ��Evaluation des axes de productivité du département Achat 
• ��Définition un plan d’action en terme de Strategic Sourcing 

adapté à ses ressources 
• ��Réfléchir à un management du portefeuille Achat  

et de la base fournisseur 
• ��Pilotage de la fonction Achat

calendrier 2010
Paris 14-15-16 juin

29-30 nov- 1er déc
Lyon 21-22-23 sept

3 jours 1740 e HT

ref. 2010

Objectifs

­• �Identifier les enjeux stratégiques et 
économiques d’une politique Achat 
performante

• �Appliquer des stratégies appropriées 
pour gagner en compétitivité

­• �Choisir les outils applicables et connaître 
les modalités de mise en œuvre

Public

• Responsables Achat
­• Directeurs Achat (PME/PMI)

Méthode pédagogique

• �Pédagogie active basée  
sur apport didactique et feed-back 
avec les participants

­• QCM en cours de formation
• Glossaire Achat
• �Bibliographie et articles de presse

prérequis

­• �Aucun

programme

Manager une équipe Achat

ref. 20-10

Connaître son style de manager

• ��Qu’est-ce qu’une équipe ? 
• ��Qu’est-ce qu’un leader ?
• ��Les caractéristiques d’une bonne équipe
• ��Les étapes de progression des groupes
• ��Les comportements types :  

rôle et utilité de chaque comportement
• ��Découvrir son style dominant

Comprendre les mécanismes de la motivation

• ��Les composants de la motivation
• ���Les performances et leur stimulation : 

- plan de motivation 
- autonomie  
- gratification

• ��Aperçu des différentes théories de la motivation

Savoir gérer stress et agressivité

• ��Les sources d’insatisfaction et d’agressivité
• ��Les moyens de combattre cette agressivité

Savoir déléguer et évaluer

• ��Les responsabilités d’un manager Achat
• ��La délégation et l’organisation du travail
• ���Les objectifs et les missions Achat
• ��Le contrôle et l’évaluation des résultats
• ��La gestion des conflits : méthode D.E.S.C

Réaliser efficacement  
un entretien annuel d’appréciation

• ��Principes et caractéristiques de l’entretien
• ���Déroulement et conduite de l’entretien

calendrier 2010
Paris 15-16 juin

24-25 novembre
Lyon 16-17 septembre

2 jours 1290 e HT

ref. 2100

Objectifs

• �Définir ses responsabilités et celles  
de ses collaborateurs dans le cadre  
de l’organisation en place

­­• �Pratiquer la gestion par objectifs  
et la délégation des responsabilités

­• �Evaluer les performances  
de ses collaborateurs

­­• �Comprendre et préparer les entretiens 
d’évaluation

Public

• �Manager Achat 
­• �Futurs dirigeants ou managers Achat

Méthode pédagogique

• �Apports théoriques
­­• �Autodiagnostics
­­• �Échanges d’expériences 

prérequis

­• �Aucun

programme

Asseoir la performance Achat par la maîtrise des outils managériaux et opérationnels

Développer vos compétences managériales pour animer et piloter une équipe performante  
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