LE MONITEUR

u om om LES FORMATIONS

NEGOCIER DANS LES ACHATS PUBLICS

Cette formation a ete remplacée par la formation APAO6 Maitriser les techniques de

negociation dans les achats publics

1JOUR, 7 HEURES

MARCHES PUBLICS ETPRIVES CODE : MP91

Objectifs de la formation

|dentifier ses marges de négociation avec les fournisseurs dans le respect de la réglementation
Préparer la négociation et fixer des objectifs a atteindre

Expérimenter toutes les phases de la négociation

Savoir conclure la négociation et reformuler les accords

Public concernes

Acheteur public

Criteres d'admission

Cette formation entre dans le champ d'application des dispositions relatives a la formation professionnelle continue car
considéree comme une action d'adaptation et de developpement des compétences des salariés.
Prerequis

Aucun prérequis n’est nécessaire

Tarifs
Tarif général : 895,00 €HT

Connaitre le cadre réglementaire autour de la négociation

B Quand peut-on négocier

B Que peut-on négocier
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B Comment peut-on négocier
B Quels sont les interdits

B Lanécessaire transparence et communication

Maitriser les fondamentaux de la négociation

B Comprendre I'influence des types de relations sur une négociation : le rapport de force, le pouvoir de la dimension

relationnelle, la divergence, linterdépendance
B Quels sont les differents comportements les plus fréquents chez les négociateurs
B Connaitre des styles de négociations : négociation intégrative / négociation distributive, etc (?)

M La partie negociable : constituer une « zone d’échange », analyser les besoins des deux parties, savoir quand une

proposition doit étre bloquee

Préparer sa négociation

B Elaborer une strategie de negociation en amont
B Faire uninventaire des points forts et des points faibles du contexte de la situation d’achat

B Fixer des objectifs sur les attendus de la négociation : objectifs realistes, objectifs chiffrés, objectifs classés par ordre de

priorité, objectif idéal, définir un point de rupture

Comment se deroule une négociation : les differentes phases d’une négociation et

leurs enjeux

B Phase questions-reponses

B Phase reformulation
B Phase propositions

Phase argumentations-réfutations
B Phase bilan

B Phase concrétisation

Connaitre et savoir utiliser differentes tactiques de négociation

B Le marchandage
W Lepivot
B Lagestion du temps

B Lebilan

M Le retrait systématique
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Hm Le'salami”

B Cas pratiques : des exercices de mises en situation sont prévus pour chacune de ces phases

Conclure la négociation

B Formuler et enregistrer les accords

B Savoir gérer les accords apres la négociation

La formation est ponctuée de mises en situation pratiques, les stagiaires joueront

tour a tour le role d’acheteur ou de vendeur

Dates

Modalites pedagogiques, d'eévaluation et techniques

B Modalités pédagogiques:

Pour les formations synchrones-présentiel ou classes virtuelles (formations a distance, en direct), les stages sont limités,
dans la mesure du possible, a une douzaine de participants, et cherchent a respecter un équilibre entre théorie et
pratique. Chaque fois que cela est possible et pertinent, des études de cas, des mises en pratique ou en situation, des
exercices sont proposées aux stagiaires, permettant ainsi de valider les acquis au cours de la formation. Les stagiaires
peuvent interagir avec le formateur ou les autres participants tout au long de la formation, y compris sur les classes
virtuelles durant lesquelles le formateur, comme en présentiel peut distribuer des documents tout au long de la
formation via la plateforme. Un questionnaire prealable dit ‘questionnaire pédagogique’ est envoyé aux participants pour
recuelllir leurs besoins et attentes spécifiques. || est transmis aux intervenant(e)s avant la formation, leur permettant de
s’adapter aux publics. Pour les formations en E -learning (formations a distance, asynchrones), le stagiaire peut suivre la
formation a son rythme, quand il le souhaite. L’expérience alterne des vidéos de contenu et des activités pédagogiques de
type quizz permettant de tester et de valider ses acquis tout au long du parcours. Des fiches mémos reprenant 'essentiel
de la formation sont teléchargeables. La presence d’un forum de discussion permet un accompagnement pédagogique
personnalise. Un quizz de validation des acquis cloture chaque parcours. Enfin, le blended-learning est un parcours

alternant présentiel, classes virtuelles et/ou e-learning.
B Modalités d'evaluation:

Toute formation se cloture par une évaluation a chaud de la satisfaction du stagiaire sur le déroulement, I'organisation et
les activités pédagogiques de la formation. Les intervenant(e)s évaluent également la session. La validation des acquis se
fait en contrdle continu tout au long des parcours, via les exercices proposés. Sur certaines formations, une validation
formelle des acquis peut se faire via un examen ou un QCM en fin de parcours. Une auto-évaluation des acquis pré et
post formation est effectuée en ligne afin de permettre a chaque participant de mesurer sa progression a l'issue de la
formation. Une évaluation a froid systématique sera effectuée a 6 mois et 12 mois pour s’assurer de 'ancrage des acquis

et du transfert de compétences en situation professionnelle, soit par téléphone soit par questionnaire en ligne.
B Modalités techniques FOAD:

Les parcours sont accessibles depuis un simple lien web, envoyé par Email aux stagiaires. L’acces au module de E -
learning se fait via la plateforme 360Learning. La durée d’acces au module se déclenche a partir de la réception de
Pinvitation de connexion. L’acces aux classes virtuelles se fait via la plateforme Teams. Le(a) stagiaire regoit une invitation
en amont de la session lui permettant de se connecter via un lien. Pour une bonne utilisation des fonctionnalités

multimédia, vous devez disposer d’un poste informatique équipé d’une carte son et d’'un dispositif vous permettant
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d’ecouter du son (enceintes ou casque). En ce qui concerne la classe virtuelle, d'un microphone (éventuellement integre
au casque audio ou a la webcam), et éventuellement d’une webcam qui permettra aux autres participants et au formateur
de vous voir. En cas de difficulté technique, le(a) stagiaire pourra contacter la hotline au 0170 72 25 81, entre Sh et 17h

ou par mail au logistique(@infopro-digital.com et la prise en compte de la demande se fera dans les 48h.
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