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Au ceeur des Négociales

16° édition du challenge
de négoctation commerciale des eétudiants.

Les jeux de négociations entre |l commercial étudiant et
I'acheteur professionnel devant la jury.

Pour sa selzidme année
d'existence, le challenge de
négociation commerciale
« L#x négociales » réunissalt
dernidrament, a I'IUT Charle-
magne, plus de 120 étudiants
parmi les 600 candidats du
sud de la Lorraine participant
& cet événement
Les objectifs de U'association
« Les Neégociales », eréée en
1988, sont clairement définis
I S88 OTEANISAteUrs : mullver
ﬂ':-'. étudiants & choisir la vente
de terrain, promouvoir la
vente par le jeu de rdle, ame-
rier les étudiants & renconirer
desz professionnels et obliger
ceux-ci A faire face au stress
du challenge
Le principe du jeu de réle est
le suivant : créer une atmos-
phére réclle de négociation
mettant en situation un com-
mercial étudiant et un ache-
teur profsssionnel. L'étudiant
a 10 minutes pour convaincre
son interlocuteur of oe, devant
des professionnels.
Les étudiants concernés par oe
challenge sont ceux inserils en
filibres de technigues de com-
mercialisation ainsi gque ceux
des écoles de commerce. lls
participent tous 4 cstte
Jewrnée, soit en tant que ven-
deurs, #o0it comme observa-
teurs-juges, soit au niveau de
'nrganisation.

Nancy fait partie des 13
centres de qualification - avec
Epinal, Metz, Verdun, Mul-
nouse, Dijon, Lyon, Paris,
Lille, Troves, Béziers, Stras-
A Bt angon - 001 &2 dé-
roulent phases qualificatives
des Neégociales, avant la
grande finale qui aurs lieu les
24 et 25 mars au palals qes
congrds, 4 Nancy.

« Le#s Négociales, c'est une
grande fite de vente aurour de
laguelie plus de 150 bénévoles
travaillent dans toute la
France =, explique Arthur
Christin, étudiant et respon-
sable de la communication de
I'"événement & Nancy.

Pour Adrien, éludiant en pre-
miere année, « c'esl un vrai
défi que de se trouver en face
d'un rendeur ayant plus de
trente ans d'erparence. L'ap-
préhension du stress adt une
autre forme deé motication
perivnnelle =, ;

- Se dépusser el prendre
conicience de ce que l'on et
capable de faire, rel est l'enjeu
de Négociales », conclura Ha-
phadlle, Avee des dudiants ul-
tra-metivés et le cap des 2.000
candidats inserits dépassé,
I'IUT Charlemagne n'est pas
nrdt de voir se « négocier = la
in de zon challenge commer-
cial
N.F.



