Negocier vos tarifs successifs

avec les centrales d'achats ARK@SE '

CONSULTING

NOUS CONTACTER

Démontrer a vos clients la nécessité économique d'une hausse tarifaire
sur vos marques. Objectifs

Exploiter l'ensemble des leviers du dispositif juridique actuel pour
négocier un prix d'achat rentable sur la base du tarif général.

@@ S'entrainer a valider la pertinence de votre approche grace a des mises
en situations-flash de rendez-vous de négociation.

B La mission de formation/conseil sera spécifique a votre entreprise et son marché,
alimentaire ou non alimentaire. Elle abordera, selon votre recherche, les points

suivants :

Méthodes

. Mesurer l'approche arithmeétique de cette hausse : hausse en %, en points ..
. Factualiser les enjeux financiers a partir d'un calculateur alimentée par vos données
des plans d'affaire par client
. Identifier les couts et 'exposition de l'entreprise a leurs fluctuations
. Elaborer et officialiser des indices pertinents dans la négociation :
- Matieres premiéres agricoles
- Matieres premieres industrielles
- Charges d'exploitation imposeées par le distributeur au fournisseur
. Travailler sur la préparation des rendez-vous de negociation et réeponses aux
cahiers des charges réels proposeés par le distributeur.
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