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La négociation n’est pas une activité des acheteurs comme les autres. Dans ce livre, Richard Bourrelly décrit les méthodes et les outils qui visent à améliorer le pouvoir de négociation des acheteurs. Voici sa promesse : si vous utilisez un théorème, le théorème de Sinbad, deux outils parmi les sept proposés et trois Règles d’Or parmi les sept proposées, vous améliorerez significativement le résultat de vos négociations achat. C’est la méthode 1, 2, 3 dans toute sa simplicité


Richard Bourrelly (ESCP Europe) est formateur et créateur d’entreprises. Il a notamment créé l’Institut Albert Mansbridge, dédié à la formation professionnelle. Après 20 ans de pratique de la négociation professionnelle et 15 ans d’observation des meilleurs négociateurs, il formule Le théorème de Sinbad, véritable révélation pour les négociateurs. Ses livres, sa formation en ligne et ses séminaires font référence. C’est un pédagogue reconnu et apprécié.







www.mansbridge-institute.com
Depuis 2008, l’Institut Albert Mansbridge accompagne les entreprises dans leurs projets stratégiques en proposant des formations innovantes, sur-mesure et certifiantes.
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Cours en ligne de négociation et réseau social d’apprentissage.
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Nota Bene


Après vingt-cinq ans de pratique de la négociation professionnelle et quinze ans d’étude et d’observation des meilleurs négociateurs en entreprise, j’ai créé la négologie©, véritable science de la manière de négocier et d’obtenir de meilleurs résultats.


Son enseignement à titre privé ou public ou toute exploitation commerciale sont soumis à l’autorisation expresse de l’auteur et nécessitent l’obtention d’une certification en négologie©.



INTRODUCTION


Dans cet ouvrage, je décris les méthodes et outils de la négociation achat et voici ma promesse.


Si vous utilisez :




1 théorème, le théorème de Sinbad ;


2 outils parmi les sept proposés ;


3 Règles d’Or parmi les sept proposées ;





Vous améliorerez significativement le résultat de vos négociations achat.


C’est la méthode 1, 2, 3 dans toute sa simplicité.


La négociation n’est pas une activité des acheteurs comme les autres


Contrairement aux commerciaux qui passent une grande partie de leur temps professionnel en interface avec leurs clients, les acheteurs ont une palette d’activités bien plus large. Chacune de ces activités contribue à la performance achat et la phase de négociation en est la clé de voûte. L’une des manières de déployer un process achat performant est de voir ses étapes amont comme la préparation de la négociation en cours, et ses étapes aval comme la préparation de la négociation suivante.


Les trois parties de ce livre visent toutes à améliorer le pouvoir de négociation des acheteurs, en particulier face à des fournisseurs avantagés qui jouissent d’une position favorable, d’un rapport de forces en leur faveur.


Dans un premier temps, vous verrez une règle simple et incroyablement efficace pour vous sortir des situations les plus tendues justement. Je l’ai appelée « le théorème de Sinbad ». Puis sept outils vous aideront à préparer vos négociations les plus complexes, celles qui portent le plus d’enjeux. Enfin, sept Règles d’Or professionnaliseront vos négociations et vous indiqueront que dire et que faire en toutes circonstances.


Les apports de ce livre vous permettront de répondre aux questions que se posent tous les acheteurs à l’heure d’aborder une négociation difficile comme :




	Quels gains puis-je attendre ?


	Comment ne pas me faire surprendre ?


	Quels sont les leviers de cette négociation, qui les a en main ?


	Quelle est la meilleure stratégie pour ma négociation ?


	Comment définir mes marges de négociation ?


	Quand arrêter la négociation ? Comment savoir si j’ai gagné ?


	Comment prévoir et suivre un scénario efficace ?


	Comment améliorer mon pouvoir de persuasion en m’adaptant au profil de mon opposant ?


	Comment convaincre mon interlocuteur quand les arguments ne suffisent pas ?





Ce que vous apprendrez dans ce livre vous sera utile quel que soit votre mode de négociation : en face à face, par téléphone ou par e-mail.




La négociation est au centre du process achat
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Partie 1


Comment obtenir ce que j’attends de mes fournisseurs, y compris quand le rapport de forces joue contre moi ?
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