
B1.43 Negociaciones y ventas 

☐ Negociaciones de precios
☐ Tipos de cambio / tarifas
☐ Vocabulario de contratos

 

El trato (L'accord) El recargo (Le supplément)

El compromiso (L'engagement) El anticipo (L'acompte)

La demanda (La demande) El crédito (Le crédit)

El comprador (L'acheteur) El riesgo financiero (Le risque financier)

El vendedor (Le vendeur) La garantía (La garantie)

El proveedor (Le fournisseur) La contraoferta (La contre-offre)

La divisa (La devise) Tener oferta de colaboración (Avoir une offre de collaboration)

El tipo de cambio (Le taux de change) Llegar a un acuerdo (Parvenir à un accord)

El coste (Le coût) Rescindir (Résilier)

La rebaja (La remise) A plazos (À tempérament)

La comisión (La commission)

1. Grammaire: Interrogatifs : ¿Te importa...? - ¿Sabes que...? 
Les interrogatifs sont utilisés pour proposer, demander, offrir ou confirmer
quelque chose de manière polie.

Forma interrogativa Uso Ejemplo

¿Te importa /
importaría si...?

Permiso (Permission)
¿Te importa si revisamos la oferta? (Ça te dérange
si nous revoyons l’offre ?)

¿Qué + verbo...? Instrucción (Instruction)
¿Qué hacemos con el contrato? (Qu’est-ce qu’on
fait avec le contrat ?)

¿Te / Le + verbo...? Ofrecimiento (Offre)
¿Le preparo una contraoferta? (Puis-je vous
préparer une contre‑ offre ?)

¿Verbo...? Propuesta (Proposition)
¿Cerramos el trato hoy? (On conclut l’accord
aujourd’hui ?)

¿Quiere que le
ayude...?

Ayuda (Aide)
¿Quiere que le ayude con el anticipo? (Vous
voulez que je vous aide avec l’acompte ?)

¿Sabes que...?
Información (confirmar)
(Information – confirmation)

¿Sabes que el coste incluye garantía? (Tu sais que
le coût inclut la garantie ?)

¿Cómo dice...?
Exhortación educada (Demande
polie de répétition)

¿Cómo dice? No entendí la comisión. (Comment ?
Je n’ai pas compris la commission.)

¿Entiendes?
Control del contacto (Vérification
de la compréhension)

¿Entiendes? Hablo del tipo de cambio. (Tu
comprends ? Je parle du taux de change.)
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1. ¿________________________________ si revisamos juntos el coste y la comisión antes de cerrar el trato?
a.   Te importa  b.   Te importa que  c.   Te importas  d.   Te importa de
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2. ¿________________________________ una contraoferta con menos recargo y mejor garantía?
a.   Le preparo que  b.   Te preparo  c.   Le preparo  d.   Lo preparo

Choisis la phrase interrogative correcte dans chaque cas. 

1.  ¿Sabes que incluye el precio el IVA?
 ¿Sabes que el precio incluye el IVA?
 ¿Sabes si que el precio incluye el IVA?

2.  ¿Te importa si revisemos la tarifa?
 ¿Te importa que revisemos la tarifa?
 ¿Te importas si revisamos la tarifa?

1. ¿Sabes que el precio incluye el IVA? 2. ¿Te importa que revisemos la tarifa?

Réécrivez les phrases 

1. (¿Te importa si...?) Revisamos la oferta ahora.
_______________________________________________

2. (¿Te / Le + verbo...?) Preparo una contraoferta para usted.
_______________________________________________
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2.Exercices

1. Associez chaque mot à sa définition. 

a. el trato 1. Acuerdo final de una negociación: ¿cerramos el trato hoy?

b. el coste 2. Nueva propuesta diferente a la oferta inicial: ¿te preparo una contraoferta?

c. la contraoferta 3. Precio total de un producto o servicio: ¿sabes que incluye la garantía?

d. el anticipo 4. Aceptar condiciones comunes tras negociar para resolver las diferencias.

e. llegar a un acuerdo 5. Parte del precio que se paga antes de entregar el producto o servicio.
a-1 b-3 c-2 d-5 e-4

2. Résumé des conditions pour conclure un accord avec un fournisseur (Audio disponible
dans l’application) 
Remplissez les lacunes: riesgos financieros, recargo, rebaja, tipo de cambio,
anticipo, plazos, garantía, acuerdo, comisión, coste, rescindir, divisa,
contraoferta

Adjunto un resumen de la propuesta recibida para el servicio de mantenimiento anual. El
proveedor mantiene el ______________________ actual si confirmamos antes de fin de mes, pero
aplica un ______________________ si pedimos pagos a ______________________ . El precio está fijado en
euros; si se paga desde una cuenta en otra ______________________ , se usará el
______________________ del día de la transferencia y el banco puede añadir ______________________ . La
propuesta incluye una ______________________ de 12 meses y un ______________________ del 20% a la
firma.

Antes de responder, conviene revisar el contrato: plazos, alcance del servicio y qué ocurre si hay
retrasos. Si la demanda interna cambia, podríamos pedir una ______________________ o presentar
una ______________________ con un compromiso mínimo de horas. También es importante definir
cómo se gestionan los ______________________ y en qué casos se puede ______________________ sin
penalización. La recomendación es llegar a un ______________________ esta semana y dejar por
escrito cualquier excepción.

Ci-joint un résumé de la proposition reçue pour le service de maintenance annuel. Le fournisseur conserve le coût
actuel si nous confirmons avant la fin du mois, mais applique une majoration si nous demandons des paiements
échelonnés. Le prix est fixé en euros ; si le paiement est effectué depuis un compte dans une autre devise, le taux de
change du jour du virement sera appliqué et la banque peut ajouter une commission. La proposition inclut une
garantie de 12 mois et un acompte de 20 % à la signature.

Avant de répondre, il convient de vérifier le contrat : délais, périmètre du service et ce qui se passe en cas de retard. Si
la demande interne change, nous pourrions demander une réduction ou présenter une contre-offre avec un
engagement minimum d’heures. Il est également important de définir comment sont gérés les risques financiers (par
exemple, hausse des tarifs) et dans quels cas il est possible de résilier sans pénalité. La recommandation est de
parvenir à un accord cette semaine et de consigner par écrit toute exception.

1. ¿Qué elementos del contrato sería imprescindible revisar antes de aceptar la propuesta y por qué?
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____________________________________________________________________________________________________

3. Écoutez le fragment audio et indiquez si les affirmations suivantes sont vraies ou
fausses. 

Vrai Faux

 

La persona va a aceptar el recargo del proveedor sin discutirlo. ☐ ☐
Quiere conseguir una rebaja ofreciendo un anticipo y comprometerse por un
año.

☐ ☐

Le preocupa que el importe varíe si cambia el tipo de cambio porque el contrato
está en dólares.

☐ ☐

4. Jeu de rôle : Complète les dialogues 

a. Renegociar contrato con proveedor 

María (compradora, empresa): Hola, Javier. Te llamo por el contrato de soporte anual; nos interesa
seguir, pero el coste se nos va de presupuesto.  
(Bonjour, Javier. Je t'appelle au sujet du contrat de maintenance annuel ; nous
souhaitons poursuivre, mais le coût dépasse notre budget.)

Javier (vendedor, proveedor): 1._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): Vale, pero si mantenemos el volumen, ¿podéis ofrecernos una rebaja? Si
no, tendré que pedir otra oferta y comparar.  
(D'accord, mais si nous gardons le même volume, pouvez-vous nous accorder une
réduction ? Sinon, je devrai demander une autre offre pour comparer.)

Javier (vendedor, proveedor): 2._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): El anticipo es complicado. ¿Y si lo pasamos a crédito a 60 días? A
cambio firmamos un compromiso de dos años.  
(L'acompte est compliqué. Et si nous passons à un crédit à 60 jours ? En échange,
nous signons un engagement de deux ans.)

Javier (vendedor, proveedor): 3._______________________________________________________________________________ 

María (compradora, empresa): Me parece bien si queda por escrito que podemos rescindir con 30 días
de preaviso si no se cumplen los tiempos de respuesta.  
(Ça me convient si c'est inscrit par écrit que nous pouvons résilier avec un préavis
de 30 jours si les délais de réponse ne sont pas respectés.)

Javier (vendedor, proveedor): 4._______________________________________________________________________________ 

 

b. Cerrar venta a cliente extranjero 

Carlos (vendedor): 5._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): La oferta está bien, pero nuestra sede paga en dólares y con el tipo de cambio de
esta semana el coste nos varía mucho.  
(L'offre est correcte, mais notre siège paie en dollars et, avec le taux de change de cette semaine,
le coût varie beaucoup pour nous.)

Carlos (vendedor): 6._______________________________________________________________________________ 
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Exemples de réponses:
1. Hola, María. Te entiendo. Ahora la demanda está alta y nuestros propios proveedores han subido tarifas, por eso hay un
recargo en algunas piezas. 2. Puedo hacer una contraoferta: 6% de descuento si adelantáis un anticipo del 30% y el resto a
plazos en tres meses. 3. A 60 días el riesgo financiero es mayor para nosotros. Podría aceptarlo si añadimos una garantía
limitada y ajustamos la comisión de instalación. 4. De acuerdo. Te lo envío hoy por correo y, si lo ves bien, mañana lo
firmamos y llegamos a un acuerdo. 5. Elena, te he enviado la propuesta: 18.500 € por el proyecto, entrega en seis semanas;
¿cómo lo ves para cerrar el trato? 6. Lo entiendo. Podemos fijar el tipo de cambio del día de la firma para evitar sorpresas
con la divisa. 7. El recargo corresponde al equipo extra, pero puedo eliminar la comisión si hacéis un anticipo del 20% y el
resto a 30 días. 8. Hecho. Lo incluyo en el contrato como compromiso de plazos; si estás de acuerdo, lo firmamos hoy.

Elena (compradora): Perfecto. Otra cosa: en la factura veo un recargo por urgencia y una comisión por
gestión; ¿se puede ajustar?  
(Parfait. Autre chose : sur la facture je vois une majoration pour urgence et une commission de
gestion ; peut-on ajuster cela ?)

Carlos (vendedor): 7._______________________________________________________________________________ 

Elena (compradora): Vale. Y necesito una garantía por escrito: si se retrasa la entrega, se descuenta un
porcentaje.  
(D'accord. Et j'ai besoin d'une garantie écrite : si la livraison est retardée, un pourcentage sera
retenu.)

Carlos (vendedor): 8._______________________________________________________________________________ 

5. Email 

Asunto: Presupuesto para 5 portátiles – condiciones

Hola Marta,

Te envío el presupuesto actualizado: 5 portátiles por 4.250 USD (incluye envío). Si pagas en euros,
aplicamos el tipo de cambio del día + 1,5% de recargo bancario. Podemos solicitar un anticipo
del 30% y el resto a 15 días. La oferta incluye 2 años de garantía.

¿Te importa decirme si queréis cerrar el trato esta semana? Si necesitáis una rebaja, indicad
vuestra cifra y valoramos una contraoferta.

Saludos,
Javier Gómez
Ventas | TecnoPro S.L.

Rédigez une réponse appropriée:  ¿Te importa si confirmamos el coste total en euros antes de aceptar? /
¿Sabes si el recargo del 1,5% se puede evitar pagando por transferencia SEPA? / ¿Podemos llegar a un
acuerdo si hacemos el anticipo del 30% y el resto a 30 días? 
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
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Verbes importants 
Negociar (négocier)

Condicional simple

Rescindir (résilier)

Condicional simple

yo negociaría rescindiría

tú negociarías rescindirías

él/ella/usted negociaría rescindiría

nosotros/nosotras negociaríamos rescindiríamos

vosotros/vosotras negociaríais rescindiríais

ellos/ellas/ustedes negociarían rescindirían
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