B1.43 Negocjacje i sprzedaz
Module 6 Biznes

B1.43 Négociations et ventes

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

La demande (Popyt) L'apport institutionnel (Wktad instytucjonalny)
La remise (Rabat) Le partenaire technique (Partner techniczny)
La commission (Prowizja) Le fournisseur (Dostawca)

La majoration (Doptata) Le vendeur (Sprzedawca)

La baisse (Spadek) L'acheteur (Kupujqcy)

La hausse (Wzrost) L'offre de collaboration (Oferta wspofpracy)
La devise (Waluta) La contre-offre (Kontrpropozycja)

Le taux de change (Kurs wymiany) L'accord (Porozumienie)

Le colit (Koszt) Parvenir a un accord (Osiqgnqc porozumienie)
Le versement (Wptata) L'engagement (Zobowigzanie)

Le crédit (Kredyt) Résilier (Rozwigzac (umowe))
Le risque financier  (Ryzyko finansowe)  En plusieurs fois (Na raty)

Le financement (Finansowanie)

1. Zeskanuj kod QR, aby obejrze¢ wideo, lub przeczytaj tekst. (QR: Audio)

Dans une situation d'achat, la vente commence quand on écoute les besoins des clients et 3
qu'on propose une solution adaptée. La négociation intervient seulement quand I'acheteur mEEz
veut vraiment acheter et qu'il commence a marchander. Lors d'une visite d'appartement,

on peut faire une objection sans étre prét a signer. Un vendeur sérieux évite de baisser le

prix trop vite. Le responsable peut ensuite demander de ne pas discuter du tarif avant que
I'acheteur soit décidé.

W sytuacji zakupu sprzedaz zaczyna sie wtedy, gdy stucha sie potrzeb klientow i proponuje rozwigzanie
dostosowane do sytuacji. Negocjacje pojawiajq sie dopiero wtedy, gdy kupujgcy naprawde chce kupic i zaczyna

sie targowac. Podczas oglqdania mieszkania mozna zgtosi¢ zastrzezenie, nie bedgc gotowym do podpisania.
Powazny sprzedawca unika zbyt szybkiego obnizania ceny. Odpowiedzialny za sprawe moze nastepnie poprosic,

aby nie dyskutowac o stawce, zanim kupujqcy podejmie decyzje.\/p>

1. Quand la négociation commence-t-elle ?

a. Quand le client veut acheter. b. Quand le vendeur refuse de parler du prix.
¢. Quand le vendeur présente une solution d. Quand le client fait une objection.
adaptée.

2. Pourquoi une baisse rapide du prix peut-elle poser probleme ?
a. Parce que le vendeur parait peu sérieux. b. Parce que la vente s'arréte immédiatement.
c. Parce que l'appartement devient d. Parce que le client ne peut plus faire
automatiquement trop cher. d'objections.

1-a 2-a
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2. Gramatyka: Mowa zalezna: tryb rozkazujacy

Mowa zalezna z trybem rozkazujgcym przeksztatca rozkaz lub sugestie w
wypowiedz przytoczong. Przykiad: 'Ferme la porte' Il a dit de fermer la
porte.

1. Niezaleznie od tego, czy czas zdania nadrzednego jest w czasie terazniejszym, czy w czasie
przesztym, tryb rozkazujgcy w mowie niezaleznej staje sie w mowie zaleznej konstrukcjg: de +
bezokolicznik.

2. Czesto uzywa sie czasownikéw takich jak ‘demander’, 'dire’, ordonner 'conseiller', aby
wprowadzi¢ mowe zalezng.

3. W mowie zaleznej nie ma znakéw interpunkcyjnych charakterystycznych dla trybu
rozkazujgcego.

Discours direct a I'impératif Discours indirect a l'indicatif
Achetez ce que vous voulez ! (Kupcie, co Il a dit d'acheter ce que nous voulions. (Powiedziat, zeby
chcecie!) kupic to, co chcielismy.)

Tu me demandes d'accepter |'offre. (Prosisz mnie, zebym

Accepte I'offre ! (Zaakceptuj oferte!
P (Zaakceptuj oferte) zaakceptowat(a) oferte.)

Il ordonna : "Fermez la porte !" (Rozkazat:

o ; Il ordonna de fermer la porte. (Rozkazat zamkng¢ drzwi.)
LZamknijcie drzwil”)

Résilions le contrat ! (Rozwigzmy umowe!) Il conseille de résilier le contrat. (Radzi rozwigza¢ umowe.)

Tryb rozkazujacy w przeczeniu staje sie konstrukcja: "ne pas + czasownik w bezokoliczniku". Exemple
:'Ne faites pas ¢a' -> Il a dit de ne pas faire ¢a.

Trzeba przeksztatci¢ zaimki zgodnie z sensem zdania. Exemple : Il a dit : "Viens avec moi !" -> Il m'a
demandé de venir avec lui.

1. Le vendeur nous a dit signer le contrat avant vendredi. (Sprzedawca powiedziat
nam, zeby podpisa¢ umowe przed pigtkiem.)
a. que b. de c a d. pour

2. Elle m'a demandé accepter la premiére offre de financement.  (Poprosita mnie,
Zebym nie akceptowat pierwszej oferty finansowania.)
a. nepas de b. anepas ¢. depas d. denepas

1. de 2. de ne pas

Przepisz zwroty (QR: Al+)

1. Le responsable m'a dit : « Envoyez le dossier aujourd’hui ! »

(Kierownik powiedziat mi, Zeby wystac dzis teczke.)
2. Ma colléegue me demande : « Accepte mon invitation ! »
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(Moja kolezanka prosi mnie, Zebym przyjgt/przyjeta jej zaproszenie.)
3. Le médecin a dit a Paul : « Ne mangez pas trop sucré ! »

(Lekarz powiedziat Paulowi, Zeby nie jadf zbyt stodko.)
1. Le responsable m‘a dit d'envoyer le dossier aujourd’hui. 2. Ma collégue me demande d'accepter son invitation. 3. Le

médecin a dit a Paul de ne pas manger trop sucré.

Popraw biad
1. Le chef a dit de pas baisser les tarifs.

Szef powiedziat, zeby nie obniza¢ stawek.
2. Le client a demandé que signer le contrat aujourd'hui.

Klient poprosit o podpisanie umowy dzisiaj.
1. Le chef a dit de ne pas baisser les tarifs. 2. Le client a demandé de signer le contrat aujourd'hui.
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3.€wiczenia

1. Dopasuj kazde stowo do jego definicji.

) 1. Réduction de prix - il a demandé d'appliquer une remise sur la
a.une remise
facture.
b. le taux de change 2. Valeur utilisée pour convertir une devise en une autre.
C. parvenir a un . P N N
d 3. lls ont dit de négocier jusqu'a parvenir a un accord.
accor

a-1b-2 c-3

2. Aktualizacja stawek i warunkéw pitatnosci - dostawca B2B (QR:
Audio)
Wypetnij luki: remise, tarifs, en plusieurs fois, taux de change, majoration, versement

Dans le cadre de la renégociation annuelle, notre fournisseur d'équipements informe ses clients

professionnels d'une mise a jour des (1) . Les prix en euros peuvent varier selon
le (2) de la devise de facturation. Pour limiter le risque financier, une clause
prévoit une (3) si la hausse dépasse un certain seuil. Une (4)

reste possible en cas de commande groupée.

Le service achats est invité a faire une demande écrite avant de signer l'accord. Le vendeur a
conseillé de vérifier le colt total, y compris la commission bancaire et le (5)

initial. En cas de désaccord sur une contre-offre, chaque partie peut résilier le contrat avec un
préavis, mais le paiement (6) n'est proposé qu'aprés validation du crédit.

W ramach corocznej renegocjacji nasz dostawca sprzetu informuje swoich klientéw biznesowych o aktualizacji stawek.
Ceny w euro mogq sie rézni¢ w zaleznosci od kursu wymiany waluty fakturowania. Aby ograniczy¢ ryzyko finansowe, w
umowie przewidziano podwyzke, jesli wzrost przekroczy okreslony prég. Rabat pozostaje mozliwy w przypadku
zamowienia zbiorczego.

Dziat zakupdw jest proszony o ztoZenie pisemnego wniosku przed podpisaniem umowy. Sprzedawca zalecit sprawdzenie
catkowitego kosztu, w tym prowizji bankowej oraz wpftaty poczqtkowej. W razie braku porozumienia co do kontroferty
kazda ze stron moze wypowiedzie¢ umowe z zachowaniem okresu wypowiedzenia, jednak ptatnos¢ ratalna jest
proponowana dopiero po zatwierdzeniu kredytu.

(1) tarifs, (2) taux de change, (3) majoration, (4) remise, (5) versement, (6) en plusieurs fois

1. Quelles vérifications et démarches le service achats doit-il effectuer avant de signer l'accord, et
quels éléments peuvent faire varier le montant final ?
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3. Postuchaj fragmentu audio i wybierz poprawng odpowiedz. (QR: Audio)
Prawda Fatsz
1. La personne négocie avec un fournisseur et demande une réduction plus

2 . O
élevée que celle proposée.
2. Tout le projet est facturé dans une seule devise, donc le taux de change -
n'est pas un probléme.
3. Le vendeur accepte les paiements échelonnés sans frais supplémentaires. O d
1-V2-X3-V
4. Wybierz poprawne rozwigzanie
1. Levendeur nous aditd' en plusieurs (Sprzedawca powiedziat nam, zeby kupowac na

fois pour réduire le codt. raty, aby obnizy¢ koszt)

a. achetés b. achetez ¢. achetions d. acheter
2. Le partenaire technique nous a demandé de (Partner techniczny poprosif nas, aby nie
en devise étrangére & cause du risque  kupowacw walucie obcej z powodu ryzyka
financier. finansowego.)
a. ne pas acheter b. ne pas achetiez C. nepas acheté
d. n'acheter pas

3. Hier, nous notre (Wczoraj sprzedaliSmy naszq starqg maszyne

ancienne machine a un fournisseur pour financer I'apport dostawcy, aby sfinansowac wktad

institutionnel. instytucjonalny.)

a. sommes / vendus b. avions /vendre ¢. avons/vendu
d. avons/vendre
1. acheter 2. ne pas acheter 3. avons / vendu
5. Odgrywanie rél - dialogi (QR: Audio)
Négocier un contrat fournisseur
Camille: Bonjour Hugo, j'ai bien regu votre offre, mais le codt total dépasse notre
budget, notamment a cause de la commission et de la majoration des frais de

livraison.
(Dzieri dobry, Hugo, otrzymatam paristwa oferte, ale catkowity koszt przekracza nasz
budzet, zwtaszcza ze wzgledu na prowizje i podwyzke kosztéw dostawy.)

Hugo: Bonjour Camille, je comprends. Nos tarifs ont subi une hausse ce trimestre ;
Je peux proposer une remise de 5 % si vous vous engagez pour 12 mois.
(Dzient dobry, Camille, rozumiem. Nasze stawki wzrosty w tym kwartale; moge
zaproponowac 5% rabatu, jesli zobowiqgzecie sie paristwo na 12 miesiecy.)
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Camille: Je vous fais une contre-offre : 8 % de remise et un paiement en plusieurs fois,
parce que nous avons un risque financier en ce moment et le financement est
plus serré.
(Sktadam kontroferte: 8% rabatu i ptatnos¢ w ratach, poniewaz mamy obecnie ryzyko
finansowe, a finansowanie jest bardziej napiete.)
Hugo: 8 % est difficile, mais je peux accepter 7 % si vous prenez aussi I'option
support avec notre partenaire technique.
(8% to trudne, ale moge zaakceptowac 7%, jesli weZmiecie tez opcje wsparcia z naszym
partnerem technicznym.)
Camille: D'accord pour 7 % et le support, mais j'insiste sur une clause de résiliation si
le délai de livraison dépasse deux semaines ; si vous acceptez, nous pouvons
parvenir a un accord aujourd'hui.
(Zgoda na 7% i wsparcie, ale nalegam na klauzule wypowiedzenia, jesli termin dostawy
przekroczy dwa tygodnie; jesli paristwo to zaakceptujecie, mozemy dzis dojs¢ do
porozumienia.)

1. Quels points Camille négocie-t-elle (prix, remise, paiement, clause de résiliation, etc.) et pourquoi ?

6. Méwienie (QR: Al+)

Je lui ai demandé de... / Il m'a dit de... / Nous offrons une remise si vous payez en plusieurs fois. /

Nous pouvons parvenir a un accord a condition que... Ofs2ts

1. Vous négociez un contrat avec un fournisseur : quels éléments du prix et quelles
conditions de paiement discutez-vous en priorité, et pourquoi ?

2. On vous propose un tarif en dollars alors que vous payez en euros : comment gérez-vous le taux de
change et le risque financier ?
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7. Pisanie: E-mail (QR: Al+)

Objet : Votre demande de devis - imprimante + cartouches
Bonjour Madame Lefévre,

Merci pour votre demande. Suite a la hausse du coQt des piéces, notre prix pour
I'imprimante et 6 cartouches est de 1 180 € (livraison incluse). Nous pouvons accorder
une remise de 5% si vous confirmez avant vendredi, avec un versement de 40% a la
commande et le reste en plusieurs fois (2 mensualités).

Pour un paiement en CHF, nous appliquons le taux de change du jour plus une
commission de 1,5%.

Cordialement,
Sophie Martin
Service commercial, BureauPro

Napisz odpowiednia odpowiedz: Je vous remercie pour votre offre, mais je souhaiterais discuter du prix.
/ Vous m'avez demandé de confirmer avant vendredi: pouvez-vous prolonger ce délai jusqu'a lundi ? /
Pouvez-vous préciser le taux de change appliqué et le calcul de la commission ?

5 . Acheter (kupic) Vendre (sprzedawac)
Wazne czasowniki L i i
Impératif Passé composé
tu Achéte ! ai vendu
nous Achetons ! as vendu
vous Achetez ! avendu
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