4. ITpodeccHOHANBHBIN SI3bIK B YCTHOI KOMMYHUKAIIUH
A la recherche d’emploi. Entretien.
Exercice 1. Lisez le texte.

Ingénieur Batiment Généraliste TCE, Expert Construction
Moreau Experts - Saint-Clément (89)

Job Description

Nous recherchons actuellement pour notre de site de Saint Clément en Bourgogne (télétravail
possible) un Ingénieur Batiment généraliste TCE.

Ingénieur batiment généraliste de formation, vous travaillerez avec d’autres ingénieurs sur des
dossiers d’audits techniques construction et de gestion de sinistre, principalement dans le
domaine de I’assurance construction (assurances dommage ouvrage, responsabilité civile
décennale des constructeurs).

Vous acquerrez rapidement la qualité d’EXPERT CONSTRUCTION.

Vous interviendrez également sur des missions d’A.M.O. (Assistance a Maitrise d’Ouvrage)
pour le compte du maitre d’ouvrage, sur des batiments de type industriel, logistique, immeubles
de bureaux ... etc.

Vous interviendrez également sur des missions de type « contract management ».
Quialifications

Diplomé d’une école d’ingénieur de type ENPC, MINES, ESTP, CENTRALE, ENSAM, INSA,
ENSALIS, ESIM, vous disposez d’une expérience terrain d'au moins 5 ans en conception et
exécution Tous Corps d’Etats : Conduite de chantiers, chef de projet, BET, contréle Technique,

Maitrise d’ceuvre, Assistance a maitrise d’ouvrage, Expert d’assurances.

Vous disposez de solides connaissances en techniques du batiment Tous Corps d’Etats et conseil.
Vous serez accompagné au besoin pour renforcer vos connaissances notamment dans les
domaines de I'assurance construction et des garanties constructeurs.

Exercice 2. Faux ou vrai?

1. La société recherche un spécialiste dans le domaine de la construction experte.

(-)Vrai

(+)Faux

2. Le spécialiste doit avoir une formation technique et une expérience professionnelle d'au moins
3 ans.

(-)Vrai

(+)Faux




3. Des missions telles que "gestion des contrats" font partie du travail d'un nouveau spécialiste.
(+)Vrai

(—)Faux

4. L’expert doit avoir les compétences de controle technique et étre capable de gérer des projets.
(+)Vrai

(-)Faux

5. La capacité de travailler en équipe n'est pas nécessaire, car seules les activités des autres
ingénieurs sont surveillées.

(-)Vrai

(+)Faux

6. En travaillant dans notre entreprise, vous pouvez acquérir de 1'expérience en construction
experte.

(+)Vrai

(-)Faux

Exercice 3. Reliez correctement:

1. disposer a. la qualité

2. conduire b. d’une expérience

3. assumer c. de chantiers

4. effectuer d. la responsabilité

5. acquérir e. le controle technique

Clé: 1b, 2c, 3d, 4e, 5a

Exercice 4. Lisez le texte.

Le Curriculum Vitae

Le CV est un document qui présente les grandes étapes de la vie professionnelle et
personnelle. Il est composé de différentes parties : « Informations personnelles (contact) »,
« Compétences », « Expériences professionnelles », « Formations (Etudes) » et « Centres
d’intéréts » (activités sportives et/ou associatives, loisirs, causes humanitaires, etc.).

Un CV de qualité doit refléter votre personnalité et attirer I’attention du recruteur. Il faut
savoir qu’un recruteur passe environ entre 5 et 15 secondes sur chaque CV avant de faire une
premiéere sélection. Votre Curriculum Vitae doit vous «vendre ». Il doit respecter certaines
régles de présentation, étre claire et transmettre le message que vous souhaitez faire passer aux
recruteurs.



Ce sont les régles de présentation pour obtenir un CV de qualité:

e Le CV constitue la carte de visite professionnelle.

*  Un Curriculum Vitae ne doit pas étre signé et ne doit pas tre daté.
» Il doit suivre une chronologie et doit étre lisible (facile a lire).

* Le CV doit faire ressortir les ¢léments clés de votre profil.

+ Utilisez des phrases simples et courtes.

* Incluez I’information utile et importante.

» Evitez la redondance.

Exercice 5. Trouvez les équivalents frangais :

1. éviter la redondance a. OTpaXkaTh MHIUBUIYAJIbHOCTh

2. attirer I’attention b. u3beratb H30BITOYHOCTH

3. respecter certaines régles C. clienaTh MEPBBIA BHIOOD

4, faire une premiere sélection d. cobmogaTh HEKOTOPHIE ITPaBHIA
5. refléter la personnalité €. IpUBJIeKaTh BHUMaHHE

Clé: 1b, 2e, 3d, 4c, 5a

Exercice 6. Vrai ou faux :
1. Le CV refléte vos activités professionnelles et vos intéréts personnels.
(+)Vrai
(-)Faux

2. Un CV bien rédigé attire l'attention de I'employeur en moins d'une minute.
(+)Vrai
(-)Faux

3. Sivotre CV est écrit plus en détail, tant mieux pour vous.
(-)Vrai

(+)Faux

4. Votre CV doit étre signé par vous.

(-)Vrai

(+)Faux

5. Le CV doit étre court et précis.




(+)Vrai
(-)Faux

Exercice 7. Lisez le texte.
Passer un entretien d'embauche : comment bien se préparer pour le réussir ?

Pour commencer, il est important de comprendre que la plus grosse erreur que vous
pouvez faire est de ne pas vous préparer pour votre entretien. Il faut prendre conscience que les
candidats a un méme poste sont nombreux et que vous devez mettre toutes les chances de votre
coté.

Il n’existe pas une seule maniére de réussir mais des stratégies qui conduisent a la
réussite. La préparation comporte plusieurs étapes. La premicre est le contenu de 1’entretien, a
travers [’exposition cohérente du parcours professionnel et 1’anticipation des questions
fréquentes posées, comme, par exemple, les qualités et les défauts.

Dans un second temps, il faut préparer sa tenue. Chemise et jupe pour les femmes ou
costume pour les hommes sont des valeurs sires, d’autant plus si la tenue est propre et bien
repassée. Choisissez des habits confortables, ni trop larges ni trop serres. La premiére impression
est capitale. Aprés avoir choisi votre tenue, il faudra planifier votre déplacement. Essayez
d’anticiper au maximum les embouteillages potentiels et prévoyez d’étre sur le lieu de I’entretien
au minimum dix minutes a I’avance. Se présenter avec une tenue non appropriée ou avec un
retard de quelques minutes suite a un embouteillage réduit vos chances d’obtenir le poste.

La recherche est la base d’une préparation d’entretien réussie. 1l est conseille de recolter
toute I’information que vous pourrez obtenir sur I’entreprise dans laquelle vous postulez. Pour
cela, il existe de nombreuses possibilités : les moteurs de recherche sur Internet, le site de
I’entreprise et méme la presse. Les anciens camarades d’écoles ou des anciens collégues peuvent
étre d’une grande aide lors de votre préparation a I’entretien. Vos anciens camarades ont pu
travailler dans I’entreprise ou vous postulez et pourront vous aider a cerner leurs attentes.
Cultiver ses anciens contacts permet de se constituer un réseau précieux.

Il faut se préparer a des questions qui ne vous paraitront pas forcement cohérentes. Il faut
pouvoir répondre a toutes les questions potentielles. Ces trois questions sont trés souvent posées:
Pourquoi étes-vous interessé par ce domaine de compétences ? Pourquoi étes-vous interessé par
notre société ? Pourquoi étes-vous interessé par ce poste ?

Il est important de vous préparer a toute éventualité en justifiant par exemple :

— votre plus grande faiblesse ;

— votre manque d’expériences professionnelles.

La pratique est votre meilleure alliée. Pour commencer votre préparation, vous devez
choisir les questions que vous poserez lors de I’entretien. Ces questions doivent refléter votre
intérét par rapport au poste recherché. Elles peuvent concerner la société ou sur le poste.
N’oubliez pas d’emporter une copie de votre curriculum vitae. Lors de I’entretien, pensez a
recupérer la carte de visite du recruteur. Cela vous permettra de le contacter directement pour le



remercier a la suite de I’entretien ou le relancer en temps voulu. Surtout, n’évoquez pas les
avantages et le salaire !

Pour conclure I’entretien et garder un maximum de chances d’obtenir le poste, envoyez
un mail dans les 48 heures pour remercier votre interlocuteur. Evitez de I’envoyer dans les 24
heures qui suivent I’entretien pour montrer votre motivation : le recruteur peut penser que ce
mail est un automatisme.

Ce mail doit étre assez bref méme si vous avez le droit de revenir sur les compétences
clés faisant de vous le candidat idéal. L’important est de rester dans I’esprit de la personne
rencontrée. L’entretien est une chance unique, alors ne la manquez pas !

Exercice 8. Vrai ou faux ?
1. Evitez les questions sur I'entreprise!
(-)Vrai
(+)Faux
2. Leréseau est un atout qu’il faut entretenir.
(+)Vrai
(-)Faux
3. Votre attitude est aussi importante que le CV.
(+)Vrai
(-)Faux
4. Pour maximiser vos chances, entrainez - vous !
(+)Vrai
(-)Faux
5. Se préparer a une entrevue n’est pas nécessaire si votre CV est bien rédige.
(-)Vrai
(+)Faux
6. Vos questions doivent refléter votre intérét par rapport au poste recherché.
(+)Vrai
(—)Faux
7. Pour remercier votre interlocuteur, envoyez un mail dans les 24 heures.
(-)Vrai
(+)Faux
8. N'ayez pas peur de parler de vos qualités et défauts.
(+)Vrai
(-)Faux

Exercice 9. Reliez correctement:

1. Pour réussir votre entretien a. concerner la société ou sur le poste

2. 1l est important de s’entrainer b. recolter toute I’information

3. Les questions peuvent C. aux questions des entretiens d’embauche




4. Un retard de quelques minutes a cause d’un | d. il faut se préparer bien

embouteillage

5. Il est conseille de e. réduit vos chances d’obtenir le poste

6. Vos anciens camarades f. au code vestimentaire de I'entreprise

7. 1l est nécessaire de s'habiller conformément | g. pourront vous aider a cerner vos attentes

Clé : 1d, 2c, 3a, 4e, 5b, 69, 7f

Exercice 10. Lisez les phrases, a qui elles appartiennent a) le recruteur b) le candidat.

1.

O N o ok~ w

Clé :

Il me semble que vous ne correcpondez pas tout a fait au profil. Vous étes trop jeune.
Je pense que vous n’avez pas assez de qualifications.
Cela a correspondu a des exigences de carricre.
Je comprends. Toutefois j’ai une excellente formation pour le poste a pourvoir.
Vous avez souvent changé d’employeur.
Vous n’avez pas une grande expérience.
Je suis aussi motivé et décidé a mettre toute mon €nergie au service de votre entreprise.
J’ai une expérience dans la branche et d’autres encore qui m’ont appris a me
responsabilliser et a travailler en équipe.

a)l,2,56 b)3,478

Exercice 11. Lisez les régles

enoBble meperoBopsl 1o Tejedony «Les négociations téléphoniques»
La grammaire: IloBeauTteanHoe HakiaoHeHue (Impératif)

YnorpeodJienue

I/ICHOJ'IIByeTCSI JJIsL BBIPpAXKCHUA HpOCL6BI, NOoXKeJIaHus, IpUKa3aHus, COBCTAa U T.II. HmMmeer

TONBKO TpH (hopMmbl: 2 1.e1.4. (oOpareHue Ha «Tb» ), 1 1. MH.4. ( «MBD» ), 2 1. MH.4Y. ( «BBI» ).

Ynotpebnsercs 6e3 moyiexalero.

Oopa3oBanue

. ['71aronbl ¢ OKOHYAHUSAMH HEOTpeIeIEHHOM GOPMBI Ha -IF U - UMEIOT TaKHe XKe

(bopMBI, Kak B COOTBETCTBYIOLIUX (pOpMax HACTOSAIIETO BPEMEHHU:

attendre

tu attends — attends! — ma1 arcoewv — orcou!

nous attendons — attendons! — mwt orcoem — noooscoem!
vous attendez — attendez! — 6w1 srcoeme — srcoume!

. ['7arosbl ¢ OKOHYaHUSIME B HEONIpeIenEHHOM (opme Ha -er u 3 rpymnmsl Ha -Vrir /

-frir (tuma ouvrir, offrir) He umeroT okoHUYaHMS -S BO 2 J1.€1.4. ( «ThI» ); B OCTaBIIUXCS IBYX

dbopMax OKOHYAHUS TaKHE e, KaK B HACTOSIIIEM BPEMEHHU:




aller

tu vas — va! mat uoewv — uou!

nous allons — allons! mwsr uoem — noiioem!
vous allez — allez! v uoeme — uoume!

OTpI/IIIaTe.J'ILHaﬂ (])opMa MNOBCJIUTECJIBHOIO0O HAKJIOHCHUA

OtpunarenbHas popMa MOBEIUTEILHOIO HAKIIOHEHUSI 00pa3yeTcs 110 00LIei cxeme:
ne + raaroJi + pas (Win Ipyras OTpHLATE/IbHAs YACTHIIA).

Ne ferme pas la porte! — He 3axpuisait 0sepw!

Ne vous inquiétez pas! — He 6ecnokouimecs!

I'naroasi ¢ ocod0biMu popmamu

VY 4 1r11arojoB CymecTBYIOT 0cOObIe (JOPMBI B TOBEIIUTEIFHOM HAKIIOHCHHH

avoir: aie; ayons; ayez

étre: Sois; soyons; soyez

savoir: sache; sachons; sachez

vouloir: veuille ( «tu» ); veuillez ( «vousy ). IloBenurenbuas ¢popma riaromna vouloir

CILY’KUT JUTsl 00pa30BaHuUs BEKIMBOU POCHOBI:

Veuillez vous asseoir! — Csosme, noacanyiicma!

IloBenuTeIbLHOE HAKJIOHEHHE MECTOMMEHHBIX IJ1aroJioB

Y MeCTOMMEHHBIX TJIaroJIOB_BO3BpaTHas 4aCTUlld B OTpPII.I&TCJ'IbHOfI cbopMe CTaBUTCA

nepea riiarojiom, B yTBepI[I/ITeJ'IBHOI\/’I — IHOCJIC 4Y€pe3 z[e(bnc, IprUY4eM JacTuna te menserca

Ha toi;

se lever

léve-toi! — scmasaii!

levons-nous! — oaeatime ecmanem!
levez-vous! — scmanvme!

ne te leve pas! — ne ecmasaii!

ne nous levons pas! — ne scmanem!
ne vous levez pas! — ne ecmasatime!

MecTOMMEHNA-TONMOJHEHHUS € IIAr0JIOM B IIOBEJIUTEIbHOM HAKJIOHEHUH

MecTonMeHus-A0MOJIHEHUS B OTPUIIATENIbHON (popMe cTaBATCS NEpe]] TIarojioM, B

YTBEpAUTENIbHON — 1ocie yepes aeduc:

Aide-le! — ITomoeu emy!
Ne I’aide pas! — He nomoeaii emy!

BaxkHo: eciiu MecTOMMEHHMSI €N WK Y CTOAT TMOCIIe 2 JI. €/1.49. TJIarojioB Ha -er Wi -Vrir / -

frir(tuna ouvrir / offrir), To y rimarosna nosBisieTcsi OKOHYaHUE -S:

Vas-y! — Hou myoa!
Parles-en! — Ilocosopu 06 smom!



Exercice 12. Lisez le texte

Les 4 reégles de la négociation par téléphone

La négociation par téléphone présente a la fois des similitudes et des différences avec la
négociation en face a face. Par conséquent, il y a des régles particuli¢res a appliquer.

Les quatre régles suivantes pourront vous paraitre trés simple... pourtant ne les oubliez
pas ! Ces petites choses peuvent faire une grande différence dans la réussite de votre négociation.

Reégle n ° 1 — Ne négligez pas votre préparation.

Oui, la négociation par téléphone est différente de la négociation en face a face. Mais
vous devrez préparer les mémes choses. Connaitre ses cibles, les arguments que vous allez
choisir pour persuader votre fournisseur a accepter et anticiper vos attentes. Vous devrez
également étre prét pour répondre a toutes les questions que votre fournisseur peut vous poser.
Que vous vous mélangiez dans votre discours en face a face ou trébuchiez au téléphone, vous
affaiblissez votre position dans les 2 cas. Alors soyez prét!

Régle n ° 2 — Initiez toujours I’appel.

Négocier avec succes nécessite d’étre prét. Si vous étes pris au dépourvu par un
fournisseur qui vous appelle, votre objectif sera plus difficile a respecter. Si vous décrochez et
qu’'un interlocuteur commercial souhaite discuter de conditions particulieres, demandez de le
rappeler dans quelques minutes.

Utilisez ce temps pour vous préparer et ensuite appeler le fournisseur. Initier I’appel vous
donnera toujours un meilleur contrdle de la situation.

Regle n ° 3 — Arrétez vos écrans.

Dans le monde connecté d’aujourd’hui, nous tendons a devenir multi- taches. C’est tres
bien. Mais pas lors d’une négociation ! La vérification d’e-mails lors d’une négociation requiert
votre attention et peut entrainer votre incapacité a vous opposer aux conditions proposées par
votre interlocuteur. Pour éliminer ce risque, rien de plus simple : éteignez 1’écran de votre
ordinateur ou votre smartphone. Votre courriel sera toujours la lorsque 1’appel sera terminé.

Régle n ° 4 — Retranscrivez rapidement vos notes.

En face a face, vous vous rappelez de ce que vous voyez, entendez, et écrivez ; de ce fait,
les échanges lors des négociations sont plus faciles a mémoriser. Dans les négociations par
téléphone, votre mémoire peut vous faire défaut car I’ensemble de vos sens ne sont pas
réquisitionnés. Lorsque vous négociez par téléphone, vous griffonnez probablement des notes sur
votre échange, ils feront sens pour vous lorsque vous les lirez... mais seulement pendant 24
heures !

Tapez vos notes immédiatement apres votre appel afin de garder, dans un avenir plus

lointain, un souvenir précis de 1’issue des négociations.

Les clés pour mener a bien une négociation téléphonique
Face a une charge de travail de plus en plus importante, I'acheteur moderne manque de
temps et n'hésite plus a traiter par téléphone. Si négocier en face-a-face exige aisance gestuelle et



bonne communication, la négociation téléphonique, quant a elle, ne se résume pas a un simple
procédé narratif.

Négocier par téléphone sur un appel de votre fournisseur n'est pas la bonne solution,
'asymétrie de pouvoir est trop grande. Traiter dans ces conditions, c'est minimiser vos chances
de succes. Mieux vaut se soustraire a la discussion en invoquant, par exemple, une réunion.
N'interrompez tout de méme pas trop tot cette conversation qui peut vous apporter plus... Avant
de feindre un entretien capital, faites croire a votre interlocuteur que vous €tes tout a fait disposé
a 1'écouter. Demandez-lui de quoi il s'agit ou de vous récapituler la situation et, surtout, laissez-le
parler. Le fournisseur se lancera dans sa propre partie de la négociation et vous annoncera ses
intentions (objectifs plafonds et arguments). A ce stade, vous en saurez assez. Ecourtez la
conversation et promettez-lui de le recontacter. Vous étes en position de force. Il ne vous reste
plus qu'a exploiter cet avantage et a rappeler le fournisseur.

Ecoutez, argumentez et négociez

Lors d'une négociation téléphonique, vous - acheteurs - devez faire preuve «d'assertivité».
Amenez le fournisseur a parler en premier. Puis, passez a 1'argumentation et au dialogue. Lors de
cet échange, discutez bénéfices, avantages et caractéristiques. Vient 1'étape de la reformulation
qui entérine les éléments négociés. Habituez votre fournisseur a ce que la conclusion vienne de
vous. Enfin, décompressez. Faites parler votre interlocuteur d'autres sujets. Ne négligez pas ce
moment-1a, il peut vous donner des informations trés utiles.

Les clés
- Ne négociez jamais sur un appel de votre fournisseur -Laissez votre fournisseur exposer ses
arguments puis prétextez une excuse pour écourter la conversation -Préparez votre négociation
pour éviter de dévoiler vos faiblesses a votre interlocuteur - Nouez des liens avec vos
collaborateurs car vous pourriez obtenir des informations trés utiles - Prenez garde aux
informations non verbales (soupirs, gestes d'énervement) qui passent au téléphone - Ne tentez
pas de résister face a une attitude agressive.

Quatre profils de fournisseurs

Lors d'une conversation téléphonique, vous pouvez étre amené a faire face a quatre types
d'attitude de la part de votre fournisseur. Le «fournisseur manipulateur» cherchera a vous
influencer pour vous amener sur son terrain. Le «fournisseur agressif» s'affirmera en s'opposant a
autrui, voire en trichant. Face a ce type d'individu, restez calme. Le «fournisseur passif» vous
laissera parler pour découvrir votre stratégie. Enfin, le «fournisseur assertif». La, vous aurez a
faire a une personne positive, proactive qui simplifie la discussion. A vous de ne pas vous laisser
embarquer en fixant les limites de la discussion.

Exercice 13. Choisissez une variante correcte

a) Vous affaiblissez votre position si vous....
(+) trébuchiez au téléphone
(-) préparez bien les arguments pour persuader votre fournisseur

(-) répondez a toutes les questions que votre fournisseur peut vous poser



b)

d)

f)

9)

h)

(-) préparez les mémes choses que pour la négociation en face a face
Si vous étes pris au dépourvu par un fournisseur qui vous appelle...
(+)demandez de vous rappeler dans quelques minutes

(-)n’initiez jamais aucune négotiation par téléphone

(—)ne raccrochez jamais

(—)ne discutez pas de conditions particuliéres avec votre fournisseur
Lors d’une négociation il vaut mieux

(+)éteigner 1’écran de votre ordinateur ou votre smartphone
(—)vérifier des e-mails

(—)ne pas s’opposer aux conditions proposées par les interlocuteurs
(-)raccrocher pour ne pas se déranger du courriel

Lorsque vous négociez par téléphone...

(+) if faut prendre des notes afin de n’en pas oublier les details

(+) comptez sur votre memoire qui va retenir toute 1’information

(+) gardez un souvenir précis de 1’issue des négociations
(-)prétendez a ne pas comprendre le frangais

Quand votre fournisseur vous appelle, vous devez ...

(+)vous soustraire a la discussion en invoquant une réunion
(-)interrompre au plus vite possible cette conversation

(-)ne pas lui laisser parler

(—)lui annoncer vos intentions

Ce moment-1a ou ..... peut vous donner des informations trés utiles
(+)votre interlocuteur parle d'autres sujets

(-) on discute bénéfices, avantages et caractéristiques

(-)vous passez a l'argumentation

(+) vous faites la conclusion

Laissez votre fournisseur exposer....... puis prétexter une excuse pour écourter la
conversation

(+)ses arguments

(—)une attitude agressive

(-)des ninformations non verbales

(—)ses faiblesses

Le...... cherchera a vous influencer pour vous amener sur son terrain
(+)«fournisseur manipulateury

(-)«fournisseur agressif)»

(—)«fournisseur passif»

(-)«fournisseur assertify.

Exercice 14. Remplissez les blancs



a) La négociation par téléphone est différente de la négociation en....
(+) face a face
(+) quatre-yeux
(-) téte-a-téte
(-) personne
b) Si vous trébuchiez au téléphone, vous..... votre position.
(+)affaiblissez
(-)améliorez
(-)neutralisez
(—)rejetez
c) Laissez votre fournisseur exposer ses arguments puis.... une excuse pour écourter la
conversation.
(+) prétextez
(-)imaginez
(-) inventez
(-) vous vous figurez
d) Les échanges lors des négociations sont plus faciles a ...
(+)mémoriser
(+) oublier
(-)écrire
(+) en parler
e) Lors d'une conversation téléphonique, vous pouvez étre amené a.... a quatre types
d'attitude de la part de votre fournisseur
(+)faire face
(-)rencontrer
(—)étre contre
(—) vous opposer

f) Prenez..... aux informations non verbales (soupirs, gestes d'énervement) qui passent au
téléphone
(+)garde
(-) mesures
(—)décisions
(—) des pas

Exercice 15. Trouvez le mot correspondant a la definition
a) Action de négocier, de discuter les affaires communes entre des parties en vue d'un
accord
(+)une négociation
(-)une conversation



(-)une argumentation
(-)une formulation
b) Succeés, résultat favorable
(+)une réussite
(-)une question
(—)une condition
(-)un controle
c) Toute personne conversant avec une autre
(+)un interlocuteur
(-)un collaborateur
(—)un fournisseur
(—)un acheteur

d) Personne ou établissement qui fournit habituellement a un particulier ou a une
entreprise certaines marchandises
(+)un fournisseur
(-)un ordinateur
(-)un discours
(-)une échange

e) Document qu'un utilisateur saisit, envoie ou consulte en différé par l'intermédiaire
d'un réseau informatique
(+)un courriel
(—)une échange
(-)un entretien
(—)une situation

f) Situation, sort de quelqu'un dans le temps a venir, évolution, destinée de quelque
chose
(+)I’avenir
(—)un souvenir
(=) unrevenu
(-)le passé

Exercice 16. Mettez les prepositions dans les blancs.

a) Lanégociation ..... téléphone présente a la fois des similitudes et des différences avec

la négociation en face a face



b)

d)

f)

9)

h)

(+)par

(-) avec

(—)de

) a

La négociation .... face a face est différente de la négociation téléphonique
(+) en

(—)par moyen de

(—)afin de

(—)avec

Il va choisir pour persuader son fournisseur..... accepter et anticiper ses attentes.
(t)a

(—)de

(-)pour

(-) par dessus de

Si vous étes pris au dépourvu demandez.... le rappeler dans quelques minutes
(+)de

(-)avec

(-)en

(Ha

Dans le monde connecté d’aujourd’hui, nous tendons...... devenir multi-taches
(+)a

(-)de

(—-)pour

Gy

Les échanges lors des négociations sont plus faciles ....mémoriser

(+)a

(-)de

(-)pour

(-)en cas de

L'acheteur moderne manque..... temps et n'hésite plus a traiter par téléphone
(+)de

(-)a

(-)pendant

(-)lorsque

Négocier par téléphone.... un appel de votre fournisseur n'est pas la bonne solution.
(+)sur

(—)de

(—)par

(—)avec



i) Demandez-lui ....quoi il s'agit.
(+)de
(—)par
(-)en
(-)a

)
son terrain.
(+)a
(-)de
(-)afin de
(—)par alleurs

Le «fournisseur manipulateur» cherchera.

....vous influencer pour vous amener sur

Exercice 17. Faites correspondre chaque mot a son contexte

1. Le «fournisseur agressif»

a).....cherchera a vous influencer pour vous
amener sur son terrain

2. Le «fournisseur manipulateur»

b)....vous laissera parler pour découvrir

votre stratégie.

3. Le «fournisseur assertif)

C)......

voire en trichant. Face a ce type d'individu,
restez calme

s'affirmera en s'opposant a autrui,

4. Le «fournisseur passif»

d).....vous aurez a faire a une personne
positive, proactive qui simplifie la
discussion

Kmou: 1¢,2a,3d,4b




