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Le métier

de l’entreprise. 

Il/elle recherche et sélectionne des produits et des fournisseurs selon la stratégie 
d’achat, élabore des appels d’o% res ou des cahiers des charges fournisseurs/
prestataires et négocie des contrats commerciaux selon des objectifs de coûts, de 
délais et de qualité. 
Il/elle renseigne les supports de suivi des achats, réalise un bilan annuel d’activité et 
traite des dossiers de contentieux. 
Il/elle peut être amené(e) à coordonner une équipe.

L’environnement de travail
L’activité de ce métier s’exerce au sein d’entreprises industrielles, commerciales 
ou de sociétés de services, de centrales d’achats, en relation avec di% érents 
interlocuteurs et services (clients, fournisseurs, marketing, logistique, 
production…).
Elle varie selon le secteur : Logistique, Transport, Grande distribution, Industrie... 
et le type de produits : matières premières, produits alimentaires…

Qualités
• Être rigoureux(se) et réactif(ve)
• Avoir un goût prononcé pour les responsabilités
• Avoir un sens développé du relationnel et de l’organisation
• Être honnête et à l’écoute
• La pratique d’une langue étrangère, en particulier l’anglais, peut être exigée 

Évolutions possibles
• Directeur technico-commercial
• Responsable du management et ingénierie d’a% aires
• Directeur des achats
• Responsable de la conception et de l’organisation de la chaîne logistique

dans les entreprises des transports routiers 

  COMMENT Y ACCÉDER

Cet emploi/métier est accessible avec un 
diplôme de niveau Bac+2 (BTS, DU...) à 
Master (Master professionnel, diplôme 
d’ingénieur…) dans un secteur scientifique, 

technique ou commercial.

Des formations complémentaires 
(achats et négoce international) 
peuvent être requises. 


