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Jeu de roéle:
«Augmentation des prix»

Situation de départ Vous travaillez en tant qu'employé ou employée de commerce dans un
grand magasin de sanitaires. Votre entreprise dispose d’une boutique en
ligne et livre ses produits dans toute la Suisse. Vous travaillez avec des
fournisseurs du monde entier. L'un de vos fournisseurs de longue date est
la société allemande «BadLux», qui fabrique des pommeaux de douche
trés extravagants (Duschbrausen). Comme ces articles sont tres demandés
par vos clients, vous contactez I'entreprise par e-mail pour commander
200 pommeaux de douche du modeéle «Victoria».

Jusqu'a présent, vous payiez un prix d'achat (Einkaufspreis) de CHF 90—/
piece pour une commande d’un tel volume. Suite & votre demande, vous
avez recu par e-mail la réponse suivante:

Guten Morgen

Vielen Dank fur lhre Anfrage zur Bestellung. Ich kann Ihnen mitteilen,

dass wir die gewiinschte Anzahl von Duschbrausen des Modells «Victoria»
auf Lager haben.

Ich muss Sie jedoch darauf hinweisen, dass unser Unternehmen kdrzlich
gezwungen war, die Preise aufgrund steigender Produktionskosten
anzupassen.

Wir kénnen lhnen das gewlinschte Modell «Victoria» zum Einkaufspreis
von CHF 106.- pro Stick anbieten.

Fur weitere Fragen stehe ich Ihnen gerne telefonisch zur Verfligung.

Freundliche Grisse
Lea Schmidt

Comme le prix a augmenté de prés de 20%, votre responsable vous charge
de contacter I'entreprise pour négocier un meilleur tarif. Cette semaine,

un grand salon du sanitaire est organisé, auquel participe également
Madame Schmidt.

Vous avez pris rendez-vous avec elle en marge de I'événement. La rencontre
est programmée pour aujourd’hui, dix heures.
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Tache N

-

Analysez la situation et réfléchissez a la maniere dont vous allez
procéder pour I'entretien.
Menez I'entretien en allemand avec Madame Schmidt.

Remarque En cas de questions du fournisseur pour lesquelles vous n'avez pas
de données, vous pouvez créer vos propres réponses en fonction de la
situation.

Evaluation L'évaluation portera sur votre réponse aux questions principales suivantes:

-

La personne candidate utilise-t-elle de maniére judicieuse les principales
méthodes et techniques d'entretien de conseil, de vente ou de négocia-
tion dans la langue étrangere?

La personne candidate meéne-t-elle I'entretien en langue étrangére de
maniére structurée et dans le respect des roles de chacun-e et est-elle

a I'écoute?

La personne candidate s’exprime-t-elle au niveau B1 défini par le
CECRL (vocabulaire, liens logiques entre les phrases, etc.)?

Temps imparti

N

5 minutes de préparation
10 minutes de jeu de role
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