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PROGRAMME DE FORMATION


Conducteur de Travaux


Module Stratégie & Techniques d’achat








Votre contact


Christelle COUE-ROBELIN


05 49 61 20 66


couec@poitou.ifrb.fr





Objectifs de la formation





Déterminer les enjeux et les risques (juridiques, financiers, économiques, techniques) liés à la fonction Achats


Apprendre à définir et à mettre en place une stratégie Achats au sein de son entreprise


Identifier ses fournisseurs potentiels en intégrant l’ensemble des paramètres nécessaires (entreprise, fournisseurs et marché)


Maîtriser les techniques d’achats et de sélection de son portefeuille Fournisseurs


Préparer, mettre en place et réussir son entretien de négociation avec ses fournisseurs








Durée	


5,00 jour(s)


35:00 heures





Public	


Toute personne d’une entreprise de Bâtiment amenée à :


exercer le métier de Conducteur de Travaux ;


seconder le chef d’entreprise ou le responsable d’agence ;


reprendre ou créer une entreprise de Bâtiment.





Pré-requis	


Maîtriser son métier sur le plan technique.�


Moyens pédagogiques et supports


Face-à-face pédagogique comprenant :


des apports théoriques ;


des études de cas ;


des mises en situation/jeux de rôles, etc.


En outre, la vraie valeur ajoutée de la formation réside dans l’alternance Période de formation / Période en entreprise.





Informations complémentaires	








Programme





Rôle stratégique des achats


Missions de l’acheteur


Cycle, processus et dimensions d’achat


S’assurer de la santé financière de ses fournisseurs


Mise en place d’un contrat d’achat





Analyse du portefeuille d’achats


Identifier les achats à gérer


Déterminer les critères de sélection


Définir les achats prioritaires


Regrouper les volumes





Etudier un marché amont


Analyser son marché cible


Caractériser l’offre et la demande


Intégrer les étapes du cycle de vie du produit dans sa démarche d’achat


Déterminer son niveau d’attractivité





Identifier les bons fournisseurs


Cibler ses fournisseurs


Mettre en place une stratégie de présélection


Réaliser un appel d’offres


Analyser le prix d’un fournisseur





Maîtriser l’entretien de négociation


Préparer l’entretien


Mener à bien sa négociation


Conclure une négociation



















