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OBJECTIFS ET COMPÉTENCES VISÉES

MÉTHODES PÉDAGOGIQUES ET SUIVI QUALITÉ

Approche pédagogique :
• Alternance de présentations théoriques et d'une mise en pratique immédiate par les stagiaires
• Solutions techniques à partir d'exemples et de cas d'études
• Exercices pratiques d'entraînement avec débriefing
Évaluation :
• Questionnaire d'évaluation d'atteinte des objectifs (début et fin de formation)
• Questionnaire d'évaluation générale de la formation
• Tests de positionnement (QUIZZ-QCM) durant la session
Supports pédagogiques :
• Livret stagiaires avec diapositives repères et espace de prise de notes pour le matin
• Documents destinés à préparer l'exercice pratique (fiches conceptuelles, liste de mots-clefs)
• Diapositives utilisées remises aux participants à l'issue de la formation
• Supports pédagogiques numériques remis en fin de formation

Attestation de formation, feuille d’émargement remis en fin de formation.

PUBLIC ET PRE-REQUIS DURÉE

LES PLUS DE LA FORMATION COMPÉTENCES FORMATEUR(TRICE) 

PROGRAMME DE FORMATION
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	Objectifs: Identifier le cadre juridique applicable à la négociation dans les marchés publics.
Passer d'une approche concurrentielle à une stratégie de négociation raisonnée.
Maîtriser et mettre en œuvre les principaux concepts et outils d'une négociation structurée.
Adopter une posture de négociateur professionnel dans le cadre de la commande publique.

	Objectifs 1: Professionnels des PME et TPE ayant déjà répondu à des appels d'offres, publics ou privés, et souhaitant se préparer à la négociation, qui peut suivre le dépôt d'une offre initiale.
Adaptation au cas particulier des architectes et bureaux d'études devant répondre à des marchés de maîtrise d'oeuvre.
 
Pré-Requis :
Avoir déjà répondu à des appels d'offres publics ou privés.
Avoir déjà participé à des négociations n'est pas un prérequis.
Test de positionnement réalisé en amont de la formation. 

	Objectifs 3: 1 jour soit 7 heures.
Formation en INTRA : organisation sur mesure dans vos locaux en  présentiel.
	Objectifs 2: Entraînement pratique avec IA : Simulation réaliste d'une négociation dans les marchés publics avec retours structurés de performance.
Contenus adaptés au contexte réglementaire : Fondés sur le Code de la Commande Publique.

	Objectifs 4: Formateur certifié expert en passation de Marchés et Commande Publique et règlements amiables de litiges relatifs à l’exécution de marchés publics.
Il accompagne les clients de CDF dans les réponses aux Appels d’Offres, DUME, DEMAT et CCAG travaux depuis 2017.
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	Contenu programme de formation 5: Phase théorique : La Négociation dans les Marchés Publics.

Module 1 : Le cadre réglementaire de la négociation publique.
Le cadre du Code de la Commande Publique (CCP).
Les principes fondamentaux.
Le périmètre de la négociation.

Module 2 : Fondamentaux et stratégie de la négociation raisonnée.
Coopération vs concurrence dans la commande publique.
Intérêts versus positions.
La création de valeur — logique « gagnant-gagnant ».
La règle de l'ancrage.

Module 3 : Les outils de la préparation stratégique.
La MAAN (Meilleure Alternative à un Accord Négocié).
La ZAP (Zone d'Accord Possible).
La gestion des concessions.

Module 4 : Posture et communication du négociateur.
L'écoute active — règle 80/20.
Séparer l'humain du problème.
La règle du silence.
Ne jamais accepter la première offre.
	Contenu programme de formation 7: 
	Contenu programme de formation 6: Phase pratique : Entraînement à la négociation assisté par IA.
 
Préparation (en amont de la formation) :
Envoi et exploitation d'un questionnaire de recueil des besoins et attentes.
Envoi de fiches à étudier sur les principaux concepts (BATNA et ZAP).
Envoi d'une liste de 90 mots-clefs pouvant être utilisés pendant l'exercice de négociation.
Envoi des objectifs pédagogiques et des critères d'évaluation de l'exercice de négociation.
Demande de documents d'appels d'offres, ayant donné lieu ou non, à une phase de négociation (Règlement de consultation, CCTP, Mémoire technique) pour préparation de l'exercice.
À l'issue de la présentation théorique, communication des questions qui seront posées au cours de l'entraînement à la négociation et préparation des réponses
Exercice de négociation :
L'IA est paramétrée pour jouer le rôle de l'acheteur (en principe plusieurs personnes représentées) et poser les questions programmées.
Les stagiaires répondent aux questions posées en essayant d'appliquer les concepts présentés le matin.
Évaluation de la performance :
L'IA communique son évaluation des réponses apportées lors de la simulation en s'appuyant sur les critères qui lui auront été préalablement communiqués.
Le formateur dirige l'exercice de simulation, dont il est l'arbitre, et reste l'évaluateur final de la formation.
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	Champ de texte 15: Matin
	Champ de texte 16: Après-midi 
	Champ de texte 14: 
	Champ de texte 13: 
	T2: LA NÉGOCIATION DANS LES MARCHÉS PUBLICS
	T3: Se former et s'entraîner à négocier dans les marchés publics, avec appui de l’IA pour des simulations réalistes.
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