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La relation acheteur-prescripteur
dans le processus d’achat public

Collaborer pour mieux acheter

ATELIER
PRATIQUE

sur 1 journée (7 h)
animé par
Cédric CARCAILLON

Directeur des achats - Université
de Bordeaux

ou par
Vincent DAGNAS

Responsable des achats
non médicaux - CHU de Nimes

CFC

Formations

Accompagne votre I



La relation acheteur-prescripteur dans le processus d’achat public

Madame, Monsieur,

La création de la fonction achat avec toutes ses dimensions (performance
économique, sécuritéjuridique, efficacité opérationnelle) au sein des différentes
organisations publiques a pris un role central depuis quelques années.

Fonction dite « support » aux services opérationnels prescripteurs, les acheteurs
publics doivent apprendre a travailler de maniére transversale avec 'ensemble
des acteurs qui interviennent dans le processus d’achat, quelle que soit
l'organisation au sein de leur établissement.

Cet atelier vous permettra de bien redéfinir le role et les responsabilités des
acheteurs et des prescripteurs ou experts techniques dans le processus d’achat
et par le biais de mise ensituations pratiques, de construire les interfaces et les
modalités de relation a déployer au sein d’une organisation.

Lisez attentivement ce programme et pour réserver votre place, retournez-nous
deés aujourd’huivotre bulletin d’inscription.

Dans l'attente de vous accueillir prochainement, nous vous prions d’agréer,
Madame, Monsieur, 'expression de nos salutations distinguées.

Formations
i/ o ! :
Aecompagne votre réussite

Déroulé de ’atelier sur 1 journée

ghas Accueil et collation

Prérequis:
Connaissances de base
en matiere de marchés
publics. Bonne vision de
l'organisation et du
fonctionnement de son
établissement public

A qui s’adresse cette formation ?

o Responsable des achats, acheteur public,
rédacteur

e Toute personne d’un service prescripteur
intervenant dans la phase de préparation
et de passation des achats

Objectifs

e Encourager et structurer le dialogue et la collaboration acheteur-prescripteur tout
au long du processus achat

Construire une relation privilégiée et de qualité entre acheteur et « clients
internes » pour mettre en ceuvre la stratégie achat

Comprendre et faire comprendre quel est le role de chacun et les interfaces dans
le processus achat

Etre force de proposition dans 'accompagnement des prescripteurs pour
analyser les besoins et les transposer dans un cahier des charges

Démontrer sa valeur ajoutée dans la phase d’analyse des offres et de négociation

Thématiques traitées

Introduction : Autodiagnostic de la relation acheteur/

prescripteur au sein de son organisation

Les outils marketing de 'acheteur

« Sefaire connaitre

« Etrea lécoute

« Communiquer sur des réalisations réussies (négociation,
réduction de codts...)

Les éléments constitutifs de la relation

« Barrieres et difficultés rencontrées par les prescripteurs dans
l'acte d’achat

+ Role et responsabilités des prescripteurs
+ Role et responsabilités des acheteurs

Les éléments de partage de la relation
« Matrice qui fait quoi et quand ? RACI
« L'acte de prescription dans le processus achats

« Contribution des acteurs et leur niveau d’influence dans le
processus achats

+ Avantages et risques de la relation

+ Bonnes pratiques: constitution d’un binéme, fonctionnement
en mode projet, élaboration d’'un mandat de projet

Votre formateur
Cédric CARCAILLON

44 Diplémé d’un Master 2 profes-
sionnel en Marchés publics et
délégation de service public et d’'un Mastére
spécialisé en Management des Achats
Expert de lacommande publique depuis prés
del5ans
Depuis octobre 2015 : Directeur des achats a
l'Université de Bordeaux
2013-2015: Responsable Méthode et
Pilotage du processus Achat et Responsable
Achat filiere Moyens généraux et
Informatiques - CHU de Toulouse
2005-2013: Responsable Achats CHU de
Toulouse

2002-2005: Responsable du Personnel et
desAchats - CHU de Nice
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ECLAIRAGE PRATIQUE : Construction d’une matrice RACI
pour une relation partagée

N

Votre formateur
Vincent DAGNAS

Diplémé de I'Institut d’Etudes
Politiques de Lyon et d’un
DESS en Management des Achats de l'lAE de
Grenoble, Vincent DAGNAS est expert en
achats privés et publics depuis plusde 20 ans.

Aprés un parcours en tant qu’Acheteur, puis
Responsable Achats et Coordinateur Achats
dans des entreprises privées (RENAULT,
ALSTOM, SAGEM, OWENS CORNING et VINCI
Autoroutes), il devient en 2013 responsable
des Achats non médicaux pour le CHU de
Nimes et par extension le GHT Cévennes Gard
Camargue depuis janvier 2018.
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Mise en application pratique des techniques ou des
méthodologies proposées

+ Dans la phase de sourcing

+ Dans la phase de définition du besoin et du choix des critéres
de notation

« Dans la phase d’analyse des offres

Quiz d’évaluation et tour de table relatif
aux objectifs visés

17h00 Fin de la formation

Consultez les dates de cette formation sur

notre site en CLIQUANT ICI.

Hot line Aucoursdelannée qui suitvotre
formation, vous bénéficierez d’une assistance-
conseil assurée par votre formateur, auquel

vous pourrez vous adresser par courriel ou par
téléphone



https://cfc.fr/formation/fonction-achats/competences-et-strategies-achats/atelier-pratique-la-relation-acheteur-prescripteur-dans-le-processus-dachat-public.html
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La relation acheteur-prescripteur dans le processus d’achat public
POUR VOUS INSCRIRE

envoyez ce formulaire par email a : ins@cfc.fr
téléphonez au service réservation au : 01 81 89 34 60
connectez-vous sur notre site internet : www.cfc.fr
adressez ce formulaire complété a:

CFC Formations 97-99 avenue du Général Leclerc 75014 PARIS

CFC

Formations
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i Ao ompagne votre réuss
Etablissement/OrZaniSME ...

AUTESSE .ottt

Nom du signataire de la convention de formation ...,
Formation choisie :

Nom de [a formation U AU PATCOULS ... Code: e,
LTOU TOLENU oo Date(S) OU CYCIE(S) vovrvrieerirrieiieieiieieeieie s

Participant(s) :

18 NOM ot Prénom ..o FONCHION i
Tél. portable. ... EM@IL e
28 (=15 %) NOM..ovoioeeieeeeeeeeeeeeeeee e PrénomM ..o, FONCEION ..o
Tel. portable. ..o BT
38 (=25 %) NOM..ovoiieeeeeeeeeeeeeee e PrénOmM ..o, FONCEION ..o
Tel. portable. ..o Bt
Colttotal ..., Codepromo ... Financement OPCA: [oui Onon

Cachet et signature :

Votre rencontre avec CFC s’est faite par :
O notre catalogue O notre site internet
O notre newsletter O un emailing

O appel téléphonique
O bouche-a-oreille
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Réservation

Confirmation

Frais de participation, réduction

Paiement

Annulations, remplacement, report

Lieu de formation

Garantie de qualité

Qualiopi »

processus certifié

= M REPUBLIQUE FRANGAISE

N° d’organisme de formation

Informatique et libertés - Gestion des données personnelles

Contact

Site web






