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Négociez ! 
Les choses deviennent réelles ! C’est l’heure d’aller faire du « shopping ». Cela implique aussi l’art de la négociation. Mais comment faire ça ? Et comment s’assurer que vous avez une bonne transaction tout en ayant une bonne relation avec l’autre partie ? 
Astuce 1 : mettez à disposition assez de salles pour négocier 
List the ideal outcome in advance. How much do you want to pay for the product? This is the starting point. Be aware that there is a chance that your negotiating partner will want the same price for the product. Therefore, determine what the absolute lower limit is and at what point you abandon the deal. Don't share this, just keep it in mind.
Listez les objectifs idéaux en avance. Combien voulez-vous payer pour le produit ? C’est le point de départ. Soyez conscient que votre adversaire en négociation voudra le même prix pour le produit. Ainsi, déterminez quelle est la plus basse limite et quel est le point d’abandon du deal. Ne partagez pas cela, gardez le juste en tête. 
Astuce 2 : proposez des alternatives 
Le marchandage est l’un des meilleurs avantages pour les acheteurs. Vous avez ce pouvoir, par exemple, si vous avez d'autres parties pour la transaction que vous essayez de conclure. Ceux avec le plus d’options alternatives feront de meilleures négociations. La connaissance du produit que vous voulez vendre vous donnera également l’avantage. Gardez en tête la durabilité et la qualité du matériel !
Astuce 3 : Soyez prêt à accepter la transaction, mais aussi à abandonner
La communication consiste en 7% des mots utilisés, 38% de la tonalité et 55% d’expression corporelle. Vous avez besoin de tous ces éléments pour convaincre l’autre que vous voulez finaliser la transaction, mais aussi que vous voulez abandonner si l’autre n’est pas sérieux. Sinon, n’attendez pas de compassion. 

Astuce 4 : Prenez du temps, ne montrez pas que vous êtes pressés 
Si vous montrez que vous êtes pressés, la partie adverse s’en servira. Prenez le temps. Ne planifiez aucun rendez-vous, prenez une calculatrice et chercher intensément les autres. Faites savoir à votre partenaire de négociation que si vous ne pouvez pas le résoudre aujourd'hui, l'accord est définitivement abandonné. Faites pression de l'autre côté, pas l'inverse.

Astuce 5 : Aidez l’autre partie 
Expliquez à la contrepartie quelles sont vos limites (financières) et essayez de l'aider à conclure une bonne affaire. Vos propres intérêts doivent bien sûr rester primordiaux. Enfin, la contrepartie doit également expliquer l'opération au reste de l'entreprise.
Astuce 6 : laissez vos émotions à la maison ! 
Veillez à laisser vos émotions à la maison lorsque vous négociez. N'apportez pas non plus votre ego et votre désir d'avoir raison à la table des négociations. Ce sont toutes des émotions qui ne vous permettront pas de conclure un accord fructueux. Si la partie adverse devient émotive, demandez-lui de laisser ses émotions de côté ou de se retirer de l'affaire. Celle-ci ne sera plus jamais en votre faveur.
Astuce 7 : Vous pouvez toujours négocier
Les gens disent souvent que quelque chose est "non négociable", mais est-ce vraiment le cas ? Ne supposez pas que vous devez abandonner un point de négociation simplement parce que quelqu'un le dit. Si vous voulez vraiment quelque chose et que l'autre partie ne veut pas vous le donner, il n'y a pas de chevauchement. L'interlocuteur s'empresse alors de dire qu'il n'est plus possible de négocier, mais ce n'est pas forcément vrai. Découvrez si c'est vraiment le cas.

Astuce 8 : À quel point la relation est importante ? 
Demandez-vous à l'avance si la relation que vous avez avec l'autre partie se poursuivra après aujourd'hui. Par exemple, reviendrez-vous pour une nouvelle commande ou cela s'arrêtera-t-il là ? Si la relation continue à compter, vous devez parfois être plus raisonnable dans les exigences que vous posez. Vous ne voulez pas courir le risque de voir l'autre partie fuir une relation potentiellement durable.
Nous vous présentons quatre scénarios de négociation différents :
- Tous les fournisseurs pratiquent approximativement le même prix : comment réduire le prix d'achat ?
· Le prix et la qualité du produit sont bons, mais le fournisseur ne peut pas livrer avant la date que vous souhaitez. Que faites-vous ?
· Vous voulez acheter moins de produits que l'achat minimum utilisé par le fournisseur. Que faites-vous ?
· Le prix d'achat est inférieur à ce que vous aviez estimé et entre facilement dans votre budget. Que faites-vous ?
Chaque équipe élabore une réponse appropriée par scénario sur papier ou par le biais d'un jeu de rôle. L'enseignant donne son avis sur l'élaboration.
Avec votre équipe, réfléchissez à deux autres scénarios que vous pourriez rencontrer au cours du processus d'achat. Soumettez ces scénarios à une autre équipe.
· Élaborez avec votre équipe une réponse appropriée aux deux scénarios de négociation que l'autre équipe vous a présentés.
· Présentez les scénarios aux autres équipes et demandez-leur leur avis.
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