
B1.43 Négociations et ventes 

☐ Négociations de prix
☐ Taux de change / tarifs
☐ Vocabulaire des contrats

 

Le financement Le partenaire technique
L'apport institutionnel L'accord
Le coût L'offre de collaboration
Le crédit La contre-offre
Le risque financier La remise
La devise La majoration
Le taux de change La commission
La baisse L'engagement
La hausse Le versement
La demande En plusieurs fois
L'acheteur Parvenir à un accord
Le vendeur Résilier
Le fournisseur
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1.Exercices

1. Associez chaque mot à sa définition. 

a. parvenir à un
accord

1. réussir à se mettre d’accord après une négociation

b. une contre-offre 2. mettre fin à un contrat en respectant les conditions prévues

c. une remise
3. valeur d’une devise par rapport à une autre, utilisée pour les paiements
internationaux

d. le taux de change 4. proposition alternative faite en réponse à une offre initiale

e. résilier 5. réduction du prix accordée, souvent pour un achat important
a-1 b-4 c-5 d-3 e-2

2. Mise à jour d’une offre commerciale et conditions de paiement (Audio disponible dans
l’application) 
Remplissez les lacunes: coût, versement, remise, taux de change, parvenir,
en plusieurs fois, fournisseur, contre-offre, offre, accord

Objet : Mise à jour de notre ______________________ – prestation de maintenanceSuite à votre
demande, nous vous adressons une offre révisée pour la maintenance de votre parc
informatique. Le ______________________ mensuel reste inchangé, mais nous proposons une
______________________ si vous confirmez avant la fin du mois. Notre ______________________ peut
inclure un partenaire technique local pour réduire les délais d’intervention. En cas de désaccord
sur certains points, une ______________________ est possible afin de ______________________
rapidement à un ______________________ .

Le contrat sera établi en euros. Si votre siège règle en dollars, le ______________________ appliqué
sera celui de la Banque de France le jour du ______________________ . Le paiement peut être effectué
en une seule fois ou ______________________ , sans majoration, sous réserve d’acceptation du
financement. Nous attirons votre attention sur le risque financier lié aux retards de paiement.
Enfin, toute résiliation avant la fin de l’engagement de douze mois doit être notifiée par écrit,
avec un préavis de trente jours.

1. Quels éléments de l’offre permettent de réduire les délais d’intervention et faciliter la négociation ?
____________________________________________________________________________________________________
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3. Écoutez le fragment audio et indiquez si les affirmations suivantes sont vraies ou
fausses. 

Vrai Faux

 

La demande de réduction est liée à l'évolution du taux de change et à un
financement plus difficile.

☐ ☐

Le fournisseur propose d'ajouter une commission en plus de la remise pour
finaliser l'accord.

☐ ☐

Si l'équipe ne se décide pas avant vendredi, le vendeur envisage d'augmenter le
prix pour la prochaine commande.

☐ ☐

Exemples de réponses:
1. Bonjour Madame Martin. Je comprends. Avec la hausse des tarifs de notre partenaire technique, nous avons subi une
majoration sur la maintenance. Quel était votre objectif de prix ? 2. Je peux proposer 5 % de remise et une commission
réduite si vous signez cette semaine. Pour le paiement, nous pouvons étaler en trois fois, mais il me faut un accord écrit. 3. 7
% est envisageable à condition que vous preniez l’option support premium : cela réduit notre risque financier et facilite le
financement côté fournisseur. 4. Très bien. Je vous envoie une nouvelle offre de collaboration avec remise à 7 %, paiement
en trois fois et la clause de résiliation. Nous validons tout ça par e‑ mail ?

4. Jeu de rôle : Complète les dialogues 

a. Renégocier une offre fournisseur 

Claire (acheteuse): Bonjour Monsieur Bernard, c’est Claire Martin de la société Novalis. Je
vous appelle au sujet de notre demande pour 200 licences : votre offre
est intéressante, mais le coût reste trop élevé pour notre budget. 

M. Bernard (vendeur/fournisseur): 1._______________________________________________________________________________ 

Claire (acheteuse): Si vous pouvez accorder une remise de 8 % et accepter un versement en
plusieurs fois, nous sommes prêts à nous engager pour 12 mois. Sinon,
je devrai considérer une autre proposition. 

M. Bernard (vendeur/fournisseur): 2._______________________________________________________________________________ 

Claire (acheteuse): D’accord pour l’accord écrit, mais 5 % reste insuffisant. Si vous montez à
7 % et que nous gardons le paiement en trois fois, je pense qu’on peut
conclure aujourd’hui. 

M. Bernard (vendeur/fournisseur): 3._______________________________________________________________________________ 

Claire (acheteuse): Le support premium peut convenir, mais j’insiste pour une clause claire :
si le service n’est pas conforme, nous pourrons résilier avec un préavis
d’un mois. 

M. Bernard (vendeur/fournisseur): 4._______________________________________________________________________________ 
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5. Email 

Objet : Devis – 15 ordinateurs portables (livraison sous 10 jours)

Bonjour Mme Dupont,

Suite à votre demande, je vous envoie notre offre : 15 PC portables ProBook 14 à 920 € HT /
unité. Nous pouvons proposer une remise de 4 % si vous confirmez avant vendredi. Paiement :
50 % à la commande, puis 50 % à la livraison (possible en deux fois).

Si vous préférez payer en CHF, nous appliquons le taux de change du jour de la facture. Le
contrat prévoit une garantie de 2 ans et une clause pour résilier en cas de retard de livraison
supérieur à 14 jours.

Cordialement,
Julien Martin
Vendeur B2B – TechNord

Rédigez une réponse appropriée:  Merci pour votre offre. Serait-il possible d’améliorer la remise si nous
commandons maintenant ? / Pourriez-vous confirmer le taux de change appliqué et la devise de facturation
? / Avant de confirmer, j’aimerais préciser les conditions de livraison et la clause de résiliation. 
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________________________

B1.43  Négociations et ventes 
Module 6  Entreprise

https://app.colanguage.com/fr/francais/plan-de-cours/b1/43 Quatre | 4

https://app.colanguage.com/fr/francais/plan-de-cours/b1/43

