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ASSOCIATION INTERPROFESSIONNELLE
POUR LA FORMATION PERMANENTE
DANS LE SARLADAIS

La fonction d’acheteur a beaucoup évoluée, beaucoup moins tournée vers les approvisionnements,
elle s’est complexifiée au niveau de I'organisation, de I'anticipation, de la gestion de risque et de la
négociation aussi bien en interne qu’en externe.

Une formation compléte pour étre autonome et opérationnel sur toutes les composantes du métier
d’acheteur : de la politique d’achat a la relation fournisseur en passant par la gestion de risque, I'or-
ganisation, la stratégie et la négociation.

OBJECTIFS PEDAGOGIQUES
Le participant devra étre capable de:

o Organiser la fonction achat f ] A
. Connaitre son environnement Contact :

Gé | . Julie MARTEGOUTTE
[ ]

JEreries risques 07.87.46.20.38
° Elaborer le tableau de bord achats . . .

. julie@aifs-formation.com

. Mener une consultation
. Réussir une négociation fournisseur \ p
. Consolider la relation fournisseur dans la durée

PERSONNEL CONCERNE

PME, PMI, Entrepreneurs, porteurs de projets
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Acheteur en place ou en devenir

MODALITES DE POSITIONNEMENT

Positionnement réalisé par notre chargée de développement suite a un entretien
avec le participant.

MODALITES D’EVALUATION ,

o

Evaluation continue Pl at
Questionnaire de satisfaction
A l'issue de la formation, une attestation de formation sera remise aux partici- R
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MOYENS PEDAGOGIQUES, TECHNIQUES ET D’ENCADREMENT \

Des temps de formation théoriques aux outils utilisés, alternés avec des ateliers en
petits groupes suivis de temps de présentation et d’échanges.

Support de formation réalisés au cours de la formation.

Formateur: Jérdme Barthélémy - Consultant / Formateur

Avec plus de 20 ans d’expérience en tant que cadre commercial dans des grandes
entreprises (Philips,Gpdis) et chef d’entreprise impliqué dans le développement de
réseaux de clientéle, I'organisation de réunions ainsi que dans I’animation et la
formation des équipes de vente, Jérome Barthélémy transmet aujourd’hui son sa-
voir et son expérience par I'accompagnement, le conseil et la formation.
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CONTENU PEDAGOGIQUE

Organiser la fonction achat :

1.  Définir la politique achats et les missions
2. Mettre en place des stratégies d’achats
3. Structurer 'organisation

Connaitre son environnement
1.  Connaitre le marché : le sourcing fournisseurs
2.  Se comparer : le benchmark

Gérer les risques
1. Identifier les risques et les repérer
2. Pérenniser le systéme de gestion des risques

Elaborer le tableau de bord achats
1. Identifier les indicateurs
2. Réaliser le tableau de bord

Mener une consultation

1.  Réaliser I'expression de besoins
2. Rédiger le cahier des charges

3. Négocier

Réussir une négociation fournisseur
1.  Définir les objectifs

2. Préparer ’entretien

3. Négocier/conclure

Consolider la relation fournisseur dans la durée
Pratiquer I'analyse de la valeur
Piloter des plans d’évolution qualitative des produits
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