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Présentation

Description

Contribution au développement de la ou des compétences ciblées :

- Savoir s’adapter a un contexte spécifique

- Mener un entretien en tant gu’acheteur

Contenu :

Adaptation a un contexte spécifique (en lien avec le parcours)

- Maitrise des enjeux d'un entretien de vente dans un contexte spécifique
- Réalisation d'un entretien de négociation spécifique

Préparation et réalisation d'un entretien en tant qu’acheteur (en lien avec le parcours)
- Identification des techniques d'un acheteur professionnel

- Réalisation d'un entretien d’achat

Mise en oeuvre de la négociation

- Jeux de role dans le contexte spécifique

Objectifs

- AC32.01 | Identifier les techniques d’achat employées par un acheteur professionnel
- AC32.02 | Elaborer des outils de gestion et de calcul efficaces (facture, échéancier,devis) pour la vente complexe
- AC32.03 | Maitriser les codes propres a I'univers spécifique rencontré : achat, finance, industrie, international, etc
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