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Planning

Période Modalité

Information Indisponible - Information Indisponible Formation ouverte et a distance (FOAD)

CONDITIONS D'ACCES / PREREQUIS

Personnes maitrisant les fondamentaux des techniques de ventes et souhaitant renforcer ses aptitudes professionnelles dans le
domaine de la négociation. Il est conseillé d'avoir suivi les enseignements de I'UE ACDO006 ou d'avoir un niveau de compétence
équivalent. Niveau bac ou infra avec expérience professionnelle.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Renforcer le savoir-faire d'un vendeur pour négocier plus efficacement sur des marchés difficiles. La pédagogie sera centrée sur la mise
en pratique, éclairée par des apports théoriques. Les pratiques seront basées sur des jeux de réles et des exercices de simulation.
L'utilisation de moyens vidéo sera privilégiée.

Les études de cas seront préparées en dehors des séances de cours proprement dites.

Suivant le contexte dans lequel est proposée cette UE, I'enseignement pourra étre orienté soit vers l'aspect B2B, soit vers 'aspect B2C,
soit de fagon équilibrée.

Le cours aborde I'apport de I'lA aux techniques de négociations commerciales

COMPETENCES VISEES

Aptitude a dérouler de facon optimisée des processus de négociation dans des contextes difficiles aussi bien sur des marchés B2B que
B2C.

Contenu de la formation

5regles d'or de la négociation
Rappels théoriques relatifs aux contextes et étapes clés d'un processus de négociation, que ce soit en B2C ou B2B



De la découverte a la proposition

Travaux dirigés pratiques en sous-groupes, issus de la réalité du terrain :
- Découvrir le client, ses besoins et ses motivations

- Proposer et promouvoir une solution adaptée en réponse aux besoins exprimées ou sous-jacents
- Répondre aux objections, se démarquer de la concurrence

- Convaincre des bienfaits de la solution.

Défendre son prix et sa marge dans un contexte B2B ou B2C
Travaux dirigés pratiques en sous-groupes, issus de la réalité du terrain :
- Proposer et défendre son prix

- Limiter les concessions

Négocier en situations difficiles dans un contexte B2B et B2C
Travaux dirigés pratiques en sous-groupes, issus de la réalité du terrain :
- Négocier avec des personnalités difficiles

- Réussir a s'affirmer

- Rééquilibrer les rapports de force en situation de négociation

- Négocier avec un acheteur professionnel et déjouer ses pieges

Le savoir-étre du négociateur efficace L'objet de ce chapitre sera de faire prendre conscience a I'apprenant des leviers d'efficacité
personnelle du négociateur : organisation, rigueur, persévérance, communication interpersonnelle, présentation personnelle.

Modalités de validation et d’évaluation

Projet(s): Projet(s) a réaliser amenant la livraison d'un livrable

Accompagnement et suivi:

Prise en charge des auditeurs inscrits a une unité d’enseignement, depuis l'inscription jusqu’au déroulement effectif de
la formation.

Parcours

Cette UE est constitutive des dipldmes suivants:

[{"code":"CP3200A","code_suivi":418,"date_debut_validite":"2010-09-01","date_fin_validite":"9999-08-
31","date_limite_utilisation":"9999-08-
31" "affichable":true},{"code":"LG03610A","code_suivi":1148,"date_debut_validite":"2022-09-
01","date_fin_validite™:"2025-08-31","date_limite_utilisation™:"2025-08-
31" "affichable":true},{"code":"LG0O3606A","code_suivi":782,"date_debut_validite":"2022-09-
01","date_fin_validite™:"2025-08-31","date_limite_utilisation™":"2025-08-
31" "affichable":true},{"code":"LG0O3608A","code_suivi":1094,"date_debut_validite":"2024-09-
01","date_fin_validite":"2025-08-31","date_limite_utilisation™:"2025-08-31","affichable":true}]

ECTS: 4

Volume Horaire indicatif Financement individuel hors tiers financeur et CPF Tarif de référence (Employeur)

37 heures 300.00 720.00

Infos Pratiques



Durée Date de début des Date de fin des

o Modalité Période

indicative cours cours

37 heures Formation ouverte et a distance Second Information Information
(FOAD) semestre Indisponible Indisponible
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