FORMATION A LA NEGOCIATION COMMERCIALE

NEGOCIER ET ANIMER UN
COLLECTIF POUR ETRE ACTEUR
DANS SA FILIERE

A DESTINATION DES FILIERES VIANDE




Négocier et animer un collectif pour étre acteur dans sa filiere

Une formation pour maitriser les fondamentaux de la négociation commerciale et prendre part a la
rédaction des contrats avec les clients

CETTE FORMATION S'ADRESSE :

-aux membres des OP qui souhaitent monter en
compétence pour maitriser davantage les enjeux de la
négociation commerciale

-aux animateurs et animatrices en charge de la
préparation de leur OP aux phases des négociations

POURQUOI SE FORMER ?
Lors des séances de négociation avec les groupes privés,
les responsables d'OP se sentent quelques fois démunis

face a des acheteurs organisés, aux stratégies souvent
déstabilisantes. Ils manquent parfois d'organisation et de
méthode pour jouer pleinement leur role.

OBJECTIFS : POINTS FORTS DU PROGRAMME :

-Appréhender les différents leviers de négociation Un programme sur-mesure : cette formation est congue
-Se doter d'une méthode pour étre acteur de vos pour le secteur viande bovine et ovine

négociations Une formation opérationnelle :

-Avoir en main les outils économiques et juridiques -une alternance de mises en situation pratique et apports
pour élaborer sa proposition contractuelle en captant méthodologiques

de la valeur -des cas sur mesure pour s'exercer sur des outils mis a
disposition

-un accompagnement pour passer a l'action !

Une équipe dédiée...
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Le réseau Elixir Conseil a plus de 20 ans de pratique dans la négociation en tant qu'acheteur, en :ant qu? ]ulns:ne d_an:l!e
notamment pour la grande distribution, et 8 ans d'intervention avec l'IFOCAP auprés des JUCTIECM Sl 1
b ' . N Momot vous apportera
producteurs de lait. Ils vous accompagneront dans l'acquisition de méthodes de négociation. : -
outils juridiques
nécessaires a la

formalisation du contrat.

INTERBEV et l'IDELE aménent leur expertise en économie de filiére et vous
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Négocier et animer un collectif pour étre acteur dans sa filiere

Une formation pour maitriser les fondamentaux de la négociation commerciale et prendre part a la
rédaction des contrats avee les clients

Programme filiére viande :

Jour1:
Comprendre les
conditions de
réussite d'une
négociation

Objectif : Développer une
offre attractive pour mieux
négocier

Formateur Elixir-ancien
acheteur, spécialiste des

négociations commerciales

Jour 2:

Se doter d'une
méthode pour
négocier
collectivement

Objectif : Structurer le projet
et fédérer pour mieux
négocier

Formateur Elixir-ancien
acheteur, spécialiste des
négociations commerciales

Jour 3:
Se préparer a la
rédaction
contractuelle

Objectif : Prendre en main

les outils économiques et

juridiques pour maitriser
les termes du contrat

-Juriste, spécialiste en droits

dans le domaine agricole
-Un expert en filiere viande
sera présent

Les plus de l'IFOCAP

Un formateur "fil rouge pédagogique"
-Il coordonne l'articulation de la formation

-Il donne de la continuité entre les différents themes abordés et les sujets traités
-IL facilite le lien relationnel entre les intervenants et participants
IL maitrise les enjeux des filieres et a l'expérience des problématiques rencontrées par les responsables
pour mobiliser leurs adhérents et faire vivre les organisations dans la durée. Il dispose ainsi d'une boite
a outils qui a fait ses preuves dans l'animation collective

Une plateforme de formation en ligne :

Ifoc@psule =

formation digitale

L'IFOCAP met cet espace a disposition pour :
-Garder le contact et communiquer entre les journées de formation
-Centraliser l'ensemble des supports de formation et travaux de synthése

Jour 4 :

Mener une
négociation de facon
constructive avec les

clients

Objectif : Savoir préparer
sa négociation et mener
un entretien constructif
pour L'OP et pour le client

Formateur Elixir-ancien
acheteur, spécialiste des
négociations commerciales

-S'imprégner des sujets en amont pour favoriser les échanges en face-a-face
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Négocier et animer un collectif pour étre acteur dans sa filiere

Une formation pour maitriser les fondamentaux de la négociation commerciale et prendre part a la
rédaction des contrats avec les clients

Ils l'ont dit :

"Dans une OP on doit

"On prend une sacrée
absolument construire

“Notre probléeme, c'est
responsabilité quand
on est élu dans I'OP.

Le minimum, en

que l'on n'a pas appris a
dire NON. On n'a pas

assez conscience de notre

une dynamique de
groupe.

On doit collectivement acclplan et o
valeur et on céde trop prendre conscience de la ] Y
facil b c'est de se former

actiegen valeur de son produit e

pour savoir la négocier"

Modalités d'inscriptions

Tarifs par personne :

Filiére lait: 1655€ TTC

Filiére viande : 1380€ TTC

Cette formation fera l'objet d'une demande de prise en charge auprés de VIVEA pour les agriculteurs et d'OCAPIAT
pour les publics salariés.

L'ensemble fera l'objet d'une convention de formation entre I'lFOCAP et le stagiaire préalablement a son démarrage.
Les frais de déplacement et d’hébergement des participants sont a leur charge

Dates et lieux :
Nous organisons cette formation a la demande dans votre département ou région.

Pour en savoir plus ou pour s'inscrire :
Guillaume Rajat, formateur IFOCAP : 01 55 50 45 57 - guillaume.rajat@ifocap.fr
Rémy Salomon, assistant de formation IFOCAP : 01 55 50 45 53 --remy.salomon@ifocap.fr

6 rue de la Rochefoucauld - 75009 Paris - www.ifocap.fr
Association agréée par le Ministére de l'Agriculture au titre de la promotion collective et par le Ministére du travail et
de l'emploi au titre de la formation professionnelle continue

Association agréée QUALICERT et QUALIOPI pour nos actions de formation
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Piloter vos projets professionnels



