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Objec0fs	:	
1.	Prendre	de	conscience	de	l’esprit	du	
négociateur,	tout	sauf	de	l’improvisa8on,			
2.	L’art	de	tenir	sa	posi8on	sans	être	déstabilisé,		
3.	Mesurer	les	curseurs	du	pouvoir	en	négocia8on	
4.	Défendre	sa	proposi8on	de	valeur,	sans	rentrer	
dans	les	concessions,		
5.	Rentrer	dans	les	échanges	et	conclure.		
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Il	 s’agit	 de	 me9re	 en	 mouvement	 tous	 les	 par0cipants	 sur	 les	 jeux	 et	 enjeux	 d’une	
négocia0on.	Travailler	ensemble	sur	des	techniques	et	des	comportements	de	négocia0on	
pour	 perme9re	 de	 gagner	 en	 leadership,	 devenir	 la	 préférence	 client	 et	 augmenter	 ses	
ventes	et	ses	marges.		
	
•  La	différence	entre	un	acte	de	vente,	la	négocia8on	et	la	mise	en	place	d’un	partenariat.	
•  La	défini8on	de	«	négocia8on	».	
•  Iden8fier	la	dynamique	de	sa	propre	personnalité.	
•  Les	commandements	de	l’acheteur.	
•  A	quel	moment	commence	la	négocia8on	?	
•  Introduc8on	à	la	prépara8on.	
•  Etudier	et	analyser	un	dossier	client	à	par8r	de	la	matrice	SWOT	
•  L’étape	du	face	à	face	
•  Mise	en	place	d’une	boite	à	ou8ls	

	
	

Programme		
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Engagement	de	l’organisme	de	forma0on		
	
Capidev	 s’engage	 à	 meVre	 tous	 les	 moyens	 pédagogiques,	
notamment	 par	 la	 mise	 à	 disposi8on	 d’un	 formateur,	 de	
matériel,	 d’ou8ls	 pédagogiques	 nécessaires	 au	 bon	
déroulement	de	la	forma8on.	
	
Capidev	s’engage	à	remeVre	aux	stagiaires	:	
•  les	feuilles	d’émargement	signées	par	les	stagiaires	
•  les	feuilles	d’évalua8on	de	la	forma8on	
•  les	livrables	
	

Modalités		

Durée	:	de		8h30	à	19h30	

Coût	:	450€	HT	/	par0cipant		

Prise	en	charge	OPCA	possible		
	

	Jean-	Pierre	BARROS		

	
Consultant	expert	en	

communica8on	
interpersonnelle	et	

performance	
commerciale	


