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Aucun
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chargé de clientéle,
chargé daffaires
expérimentés

TYPE DE VALIDATION
Certificat de réalisation
Attestation de fin de formation

» RESULTATS ATTENDUS
e Maitriser les régles de la négociation commerciales afin d'étre
plus performant dans sa relation

» OBJECTIFS PEDAGOGIQUES

Etablir un diagnostic des pratiques de négociation actuelles
Affirmer vos capacités de négociation

Apprendre a dire « non »

Obtenir des contreparties

METHODES PEDAGOGIQUES
Apports théoriques

Caos pratique

Mise en situation

Analyse du vécu et débat
Simulation training vidéo

Plan d'action individuel
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MODALITES

Présentiel

DUREE

2 jours -14 heures
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DATES ET LIEUX
e Agen

02-09 décembre
e Périgueux

17-18 octobre

S

TARIFS
o Tarif 630 €HT-756 € TTC
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INTERVENANT

Olivier CUSSAC
Stéphanie BOUYER
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Lieux oménagés et modalités adaptées
pour faciliter lacces et lusage aux
personnes en situation de handicap.
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PROGRAMME

Définir un objectif de négociation accessible et ambitieux
Etablir une latitude de négociation cohérente

Connaitre les enjeux de la négociation pour les 2 parties
Garder la maitrise du temps

PREPARER SA NEGOCIATION

e Déterminer et défendre saproposition initiale
e Avoir leréflexe de la contrepartie face o toute demande de concession
e Savoir dire « non » avant d'ouvrir sur une discussion

MAITRISE DES REGLES
ESSENTIELLES DE LA
NEGOCIATION GAGNANTE

e Sadopter au style de votre interlocuteur
e Faire face alagressivité potentielle
e  Saffirmer etsavoir résister tout en préservantla relation

TRAVAILLERLES ASPECTS
COMPORTEMENTAUXET
CONSERVER LA MAITRISEDE
SOl

Entrainementintensif dla négociation au travers de mises en situation filmées.

e Afinde donner plus dimpact et de réalisme aux entrainements
ENTRAINEMENTS intensifs, il estdemandé aux stagiaires de venir & cette formation avec
des dossiersréels encours de négociation. Dans la limite d'une
certaine confidentialité.
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