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"Profiler" ses interlocuteurs   

les acquis

­• �Une cartographie de phrases types utilisées  
dans les négociations Achat

• �Une grille de lecture des actions de ses interlocuteurs
• �Des pistes pour améliorer la qualité de l’échange
• �Tutoring personnalisé par l’intervenant expert  

(double compétence Achat/Formation)

pédagogie

• Apports théoriques.
• Echanges entre les participants
• �Cartographie des modes  

de comportement

Mieux travailler avec les prescripteurs-utilisateurs de l’entreprise et mieux négocier avec ses fournisseurs  

programme

A l’inscription, et dans tous les cas 4 jours avant la formation,  vous devrez répondre à un 
questionnaire (lien Internet communiqué)

Pendant la formation et à partir des cartes issues du questionnaire, vous pourrez :
• Identifier et comprendre vos préférences comportementales
• �Reconnaître lees méthodes utilisées par les vendeurs pour identifier les motivations 

des acheteurs
• Identifier les stratégies de comportement et des modes d’action

prÉREQUIS

• Aucun

Connaître ses préférences comportementales et décoder celles de son interlocuteur  
sont les clés d’une communication réussie avec ses clients internes et ses fournisseurs. 

groupe  
de 8 personnes 

maximum

calendrier 2010
Paris 29 mars 6 décembre

1 jour 850 e HT

ref. 4730

prÉREQUIS

• Ordinateur portable nécessaire

groupe  
de 8 personnes 

maximum

calendrier 2010
Paris 17 novembre 5 mai

1 jour 650 e HT

ref. 4740

Trouver des informations sur Internet     

les acquis

• �Acquisition d’une méthode pour améliorer 
l’efficacité de ses futures recherches

• �Identification et hiérarchisation des sources 
d’informations importantes pour ses familles 
d’achats

• ��Pratiques de partage de l’information avec 
l’interne de l’entreprise

• Mise en place d’une organisation de sa veille.

pédagogie

• �Présentation des savoirs fondamentaux.
• �Mise en application sur la problématique  

de l’apprenant
• �Tutoring personnalisé par l’intervenant expert 

(double compétence Achat/Formation)
• Travail sur les ordinateurs personnels

Améliorer l’efficacité de ses recherches et organiser sa veille 

programme

• �Prise en main des outils et échange de 
bonnes pratiques

• �Identification des sources de données 
sectorielles et d’indicateurs de suivi 
(matières premières, produits, services…)

• �Méthode d’optimisation des recherches  
et de capitalisation

• �Atelier pratique à partir de besoins réels.
• �Méthode de veille économique et 

technologique

L’information est le nerf de la guerre. L’abondance d’informations sur Internet est mal exploitée par les 
acheteurs qui sont démunis face à cette masse de données. Des outils et des méthodes existent pour faire 
bon usage de ces ressources au potentiel inexploité. Pour ses familles d’achat, trouver les bonnes sources 
pour partager les informations, capitaliser et organiser la veille.




