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KAK HAAO U3YYATb IOHUTY 4

Kypc «®paHuy3ckuin a3blk ANs 9KOHOMMUCTOB» NMpefHa3HavyeH ans
CTYAEHTOB MO chneunanbHOCTAM «OKOHOMMUKa», «MeHemXMEHT» M1
«JIMHrBUCTMKaY, NpPOAOMXKaLWNX n3ydaTb PpPaHLYy3CKUA A3bIK Nocne
npoxoxaeHus basoBoro kypca gppaHuy3ckoro sidbika (FOHUTEI 1-8).

KOHuTa 4 cocTtouT 13 5 ypoKkoB, pacCUMTaHHbIX Ha U3yYeHne B TedeHue 5
Hepenb. Kaxablin ypok nsyvaeTcd B TedeHne ogHOW Heaenwu. 5 AHen CTyaeHT
n3y4yaeT MaTepwuarbl ypoka, 3aTpadnmBasi Ha 310 He MeHee 1 Yaca B AeHb. 6-0#
OeHb — 3TO ayaAuTopHOe 3aHATuE (2 yd4eOHbIX Yaca), Ha KOTOPOM ThbHTOP
npoBepsieT CaMoCTOATENbHY paboTy cTygeHToB. [locne nayveHus Bcex
YPOKOB OHUTbI MPOBOANTCS KOHTPOJIbHOE TECTUPOBAHME.

FKOHUWTa paccuntaHa Ha exxeIHEBHbIE CaMOCTOSITENbHbIE 3aHATUS.

MepBbin geHb (Jour 1) yyawminca paboTaeT ¢ TEKCTOM MO CrneunansHOCTH,
YMUTaEeT 1 NEPEBOANT, MOMb3ysICb PEKOMEHAOBAHHBLIMM CITOBaPSMMU.

Btopon geHb (Jour 2) ctyaeHT paboTaeTr ¢ gpyrum TEKCTOM Mo
cneumanbHOCTU.

Tpetui geHb (Jour 3) oTBOAUTCSA Ha OTPabOTKy HOBOW Nekcukn. CTyaeHT
BbINOMHSAET 3aJaHne Ha NepeBO C PYCCKOTO Ha paHLly3CKUA NPeaoXeHWH,
coAepXaLlmx NEKCKKY ypoKa.

YeTBepThin AeHb (Jour 4) NOCBSALLEH aKTUBHOM CaMOCTOATENbHOW paboTte
CTYOEHTOB MO COCTaBMEHU pe3toMe, TEKCTOB, AMANOroB, OTBETOB Ha
BOMPOCHI U T.4. B paMKax TeMaTUKM ypoKa.

MaTteih geHb (Jour 5). B aTom pasgene ypoka fAaHbl 3agaHus no pabore ¢
OpUrMHanbHbIMU PPaHLLy3CKUMKU JOKYMEHTaMM No TeMaTuKe ypoka, a Takxke
ynpaxHeHusa u ponesble Urpbl. BoinonHeHne 3Tnx 3agaHun no3sonsaeT
3aKpennTb NoMnyyYeHHbIe 3HaHNA Ha NPaKTuKe.

Ha aygutopHom 3aHaTum (Jour 6) TbOoTOp NMpoBepsieT NpaBUNIbHOCTb
BbIMOMHEHWS 3a4aHUN ypoKa.

KAKMMU NOCOBUAMU HEOBXOANUMO MNOJIb3OBATbLCH

e [ak B.T., lNaHwuHa K. A. HoBbI dpaHLy3Ccko-pycckuii cnoapb. M., 1995.
e T[aBpuwmHa K.C. n gp. Dictionnaire commercial et financier. M.: Vikra, 1993.

e MaukoBckuin I'. 1. dpaHuy3CcKOo-pyCcCcKkmii lopuanyeckmin cnosapb. M.:
Pycco, 1995.

e Le Nouveau Petit Robert. P., 1994,
e lllep6a B. J1. Pyccko-dpaHLuy3ckuii cnoeapb. M., 1995,
Yuyeb6Hukn n nocobms

e KucrtaHosa J1.®., Wawkosa C.A. JenoBoe o0OLleHME HA PpPaHLYy3CKOM
a3blke. M., 1995.
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e Danilo M., Taurin B. Le francais de I'entreprise. P.: CIé International, 1990.

e Le Golf, C. Le Nouveau Business French. Le francais des affaires.
Hatier/Didier, 1995.

e Bruzyiére G. Le frangais commercial. P., 1987.

Momumo ayauokypca CI'Y FA, npunaraemMoro K gaHHOW IOHUTE, Mbl
pekomMmeHayem Bam ong pasButug npakTuky BOCMPUATUS PpPaHLy3CKOMN
peyn Ha cnyx cnywatb paavonepeanadn Radio France International Ha
CpefHNX U KOPOTKUX BOJIHAxX, U, €CNn e€CTb Takad BO3MOXHOCTb,
CMOTpeTb nporpaMmmbl TF5, M6 n gpyrne ¢opaHKoa3blYHble TefekaHanbl.

METOAUKA JOUR 3

OTa mMeToamKka 3aknwyaeTcd B TOM, 4TO Bbl oTpabaTtbiBaeTte
onpeneneHHble MOHATUA U KOHCTPYKUUW OeNnoBOro ¢gpaHLy3ckoro,
ynoTpebnawuwmecs B TeKCTax KOMMEPYECKUX COraalleHunin, 3akKkoHOB,
perynupylouwmx 3Ty cepy, B KOHTpakTax, B 4eN0BON Nepenncke m T.m.

B neBOl KONOHKEe MOMELWEHbl CAOBa W C/OBOCOYEeTaHU4,
cogepxauimecsa B TekcTe ypoka. Bam Hago HanmTm nx B crnoBape, y3HaTb
BCE MX 3HayeHUsa U cnydaum ynotpebneHus no cnoBapio, a 3aTem
BbIMOJIHUTb MEPEBOA, C PYCCKOro Ha dpaHLy3ckuin ¢pas, comepxalimx
3TO CJI0BO.

KAK Y4UTb HOBbIE CJIOBA 1 UANOMDI

Bce HOBble cnoBa U MOWOMBI BbINUWNTE B TeTpaab (PYKOMUCHbIN
CNnoBapb), CONPOBOXAAS PYCCKUM mepeBoaom. [loBTopanTe mx Kaxabli
OeHb, 3aTpaymBalTe Ha 9TO HE MeHee 15 MUHYT.

AYONOKYPC Cry (FA)

TekcTbl ypo kKoB (Jour 1-2) 3anmcaHbl Ha nneHky — ayaunokypc CI'y FJ-
01-08.
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NEPEYEHb YMEHUN

Ne n/n

Ymenusa

Anropntm

CocTaBneHue
(kpaTkoro) pestome

1. MNpounTanTe TEKCT B NepBbIv pas, BbIABNAA

ero CTPYKTypy 1 obpallasi BHUMaHWe Ha
OCHOBHbIE UZEWN U ornyeckne CesA3m.

. MNpounTanTe TEKCT BO BTOPOW pa3 — aeTarb-

HO, YTOYHSIS1 BCE HEACHBIE MOMEHTbI; MW
9TOM MOJSIb3yWTECH CIIOBAPEM U BCEMU
AOCTYMHLIMU MaTepuanamm.

. Paspaborarite nnaH pestomMe B COOTBET-

CTBWM CO CTPYKTYPOW MCXOOHOIO TEKCTa.

. OBo3Ha4bTe normyeckue CBs3n Mexay

4YacTaMun pes3rome.

. HanuwuTe pestome B COOTBETCTBUN C

pa3paboTaHHbIM NIaHOM; UCMONb3YITE B
HEM KItOYEBbIE CIIOBa MCXOAHOMO TEKCTA,
HO nsberanTe ynotpebnennsa gpas n
A3bIKOBbIX KOHCTPYKLMIA, COAepKaLLNXCH B
NCXOOHOM TeKCTe, 6e3 U3MEeHEHUN;
cTapainTech ynotpebutb HaumeHbLlee
KONMYECTBO CIIOB.

. MpoynTante nony4eHHoe pestome,

nposepsis ero opgorpaduto, NyHKTyauuto,
corracoBaHue rpammaTyeCcKmX
KOHCTPYKUUI, a Takke CTUIb.

I'IepeBop, TEeKCTa no
cneunarnbHOCTU

. YTOYHUTE, ecnn 3TO BO3MOXHO, UCTOYHUK,

N3 KOTOPOIO B3AT TEKCT, ero HasBaHwue,
aBTopa, BpPeMsi, K KOTOPOMY OH OTHOCUTCSI.

. MpounTtanTte TEKCT B NepBbIn pas, BbIABNAA

ero npeamert, CTuIb, CTPYKTYpY, Lienu ae-
TOpa 1 obpalLasi BHUMaHWe Ha OCHOBHbIE
naewn u fiornyeckre CBsA3M, a Takke crneum-
arnbHyo NEKCUKY.

. MpucTynute K NnepeBoay TEKCTA, YTOYHSAS

BCE HesiCHble MOMEHTbI; MPY 3TOM MOJIb-
3yiTeChb CrioBapeM M BCEMM AOCTYMHbIMU
maTepuanamu.

. MNpoBepkTe nonyyeHHbIN Nepeso, Npu

HeobXxoaMMOCTM BHECUTE CTUIUCTUYECKNE
npaBKu.

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT
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Ne n/n

YMeHua

Anroputm

CocTaBneHune
avanora no
3aJlaHHON Teme

. YTouHnTE 06beM 3agaHHON TEMbI U ee

CBA3b C U3y4aeMblM MaTepunarnom.

. |-|OBTOpI/ITe JTIEKCUKY N rpaMmMaTudeckmne

KOHCTPYKUMK, cogepXalmecd B
n3yvyaemMmomMm martepuarne.

. CchopmynumpyinTe HECKOMNbKO BOMPOCOB Mo

3aflaHHOV TeMe, MCNOJb3yA B HUX
N3YHEHHYH JIEKCUKY U TpaMMaTn4eckmne
KOHCTPYKLUNWN.

. CchopmynumpynTe oTBETHI Ha NOCTaBMNEH-

Hbl€ BOMPOCHI.

CocTaBneHune
JernoBoro n1ucbMa

8.

9.

. YKaxuTe Ha3BaHue 1 agpec Ballero

NpeanpuaTUs UK UCnonb3yinTe GnaHk
npeanpusaTus.

. anBeﬂMTe Ha3BaHI/IF|/HOMepa OOKYMEH-

TOB, MOTYLUUX CAY>XUTb CPaBOYHOMN
MHdopMaLmen ansa nonyvarens.

. YKaxuTe HanmeHoBaHune 1 agpec

npeanpuAaTnda-nonyyarend, UMa n
OOJDKHOCTb Nnnua-nony4vyarternd.

. Pestomupyiite cogepxaHve — npeameT

nMcbMa — HECKOSbKMMM CrioBamm
(xopgaTtancTeo o npueme Ha paboTy 1 T.n.).

. YkaxuTte BpemMa 1 aaty CoCTaBleHnA

nMcbma.

. Hannwnte obpalleHune — Hanpumep,

Monsieur — Ha OTAEeNbHOW CTPOKE.

. CocTaBbTe TEKCT NMCbMa, BKITHOYaKOLLNIA

BBEJEHNE, OCHOBHYIO 4YacTb 1 BbIBOS,
pas3duTbIn Ha ab3aupbl.

3akoH4YuTEe NMCbMO POPMYIION
BEXITMBOCTU.

MocTaBbTe nognuce.

10. lNpoBepbTE NPaBUBLHOCTb COCTaBIEHMUS

1 odpopMIieHre NucbMa.

YMeHus 1, 2, 3 u 4 pa3éuparoTcs Ha aKTUBHOM 3aHSATUN.
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LECON 1 YPOK 1

JOUR 1 AEHDb 1

M | jsez et traduisez.

LE MANAGEMENT

Parmi tous les termes anglais qui se sont introduits dans notre langue
commerciale, il en est certains qui demeurent intraduisibles et sont adoptés
universellement. Tel est le cas du mot “management”. C’'est ce que nous explique
dans ce texte Christiane Collange. Le management est né aux Etats-Unis et ne
s’est propagé en Europe que quelques années plus tard. Acceptons donc de bon
ceeur l'apparition de ce mot dans notre vocabulaire.

Il est de bon ton de se révolter contre I'emploi abusif des mots anglais dans
notre vocabulaire courant. “Management” fait partie des termes qui entrent a
petits pas dans la vie moderne. Les Européens I'emploient de plus en plus sans
savoir exactement ce qu'il signifie et cherchent vainement un équivalent dans
leur propre langage. Dans son livre sur I'application des méthodes américaines a
la gestion des entreprises, Octave Gélinier a trés bien expliqué pourquoi il lui
semblait tout a fait impossible d’échapper au terme management. Dérivant de
manus, la main, management signifie littéralement “manceuvre”. Le manager est
celui qui organise la manceuvre, qui, touchant de ses mains la réalité, se débrouille
pour que ¢a marche, réussit en s’adaptant aux conditions changeantes...

Le mot “direction” [...] offre une tout autre image: diriger, c’'est indiquer la
voie. C’est imposer la régle sans mettre la main a la pate. Ce mot évoque une
conception trop aristocratique pour étre efficace...

Le mot “gestion” serait plus adéquat. Le gestionnaire est I'intendant qui veille
a ce que tout marche pour le mieux. Malheureusement la gestion se limite,
étymologiquement, aux décisions de routine d’un intendant, a I'exclusion des
décisions capitales que seul le maitre peut prendre...

Par élimination, nous sommes donc ramenés au mot management, et nous
pensons qu'il doit étre accueilli dans la langue francaise sans arriere-pensée. Il
dérive du latin, comme la plupart des mots francais. Par sa consonance, il se
retrouvera en famille dans notre vocabulaire...

Une fois admis le mot, il faut s’efforcer de savoir ce qu'’il recouvre. Trés riche
de sens, il désigne en anglais tous les éléments nécessaires a la bonne marche
d’une affaire grande ou petite. Il englobe toutes les fonctions de direction. Quand
on lit les manuels américains sur ces problémes, on s’apercoit que de la plupart
d’entre eux toute théorie est absente. Ces livres sont écrits par des hommes
d’affaires, lucides, directs, qui se contentent de raconter leurs expériences et
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d’essayer de faire comprendre a leurs lecteurs comment ils ont surmonté leurs
propres difficultés. lls prennent un cas concret. lIs le disséquent. lls expliquent
leur démarche. lls dégagent enfin une sorte de méthode pragmatique qui s’applique
a leurs problémes mais peut s'adapter a toutes les situations. Le pragmatisme
est une qualité essentielle anglo-saxonne qui s'oppose avec une efficace ingénuité
au cartésianisme frangais. Et c’est ce sens de la réussite concréte qui conduit
les Américains a adopter dans leurs écoles et leurs universités “la méthode des
cas”. Au lieu d’énoncer un certain nombre de théorémes économiques, le
professeur soumet a ses éleves un probleme réel: “Vous étes fabricant d’'une
pate dentifrice rose qui rend les dents grises, et votre principal concurrent lance
sur le marché une pate dentifrice grise qui rend les dents roses. Que faites-
vous?” Il les aide ensuite a réfléchir et & choisir la meilleure stratégie pour sortir
d’une situation donnée...

Voici la régle des trois unités du management: “Information, décision,
exécution”. Ramenée a une formule aussi simple, elle peut paraitre primaire.
Chacun de nous n’a-t-il pas découvert depuis longtemps qu'’il faut savoir ce que
I'on veut avant de faire ce que I'on peut? Ne faisons-nous pas tous du management
sans le savoir? Avions-nous vraiment besoin des Américains pour dégager ces
guelques rudiments de psychologie élémentaire?... La plupart des cadres euro-
péens ont énoncé ces Vvérités premieres, eux aussi, il y a déja un certain temps,
lorsqu’ils prirent contact pour la premiére fois avec les théoremes modernes de
gestion des entreprises.

I manque en effet un élément essentiel a la regle “information, décision,
exécution”, quand on se contente d’énoncer les trois substantifs, et c’est la notion
de systéme. Si “jamais” n’est pas francais, “toujours” est réellement américain.

Effort d'information, volonté de modification et rigueur d’exécution ne
s’appliguent pas comme une thérapeutique d’'urgence, mais comme une médication
continue et polyvalente.

Robert McNamara, 'homme que le président John Kennedy avait chargé de
réorganiser les forces militaires des Etats-Unis sur des bases modernes, est devenu
un champion du management. Il a montré et démontré que le management n'est pas
seulement une méthode de gestion applicable au monde industriel, mais surtout une
mentalité adaptable a toute structure sociale. Il affirme: “Le management est une
adaptation permanente au changement. Tout évolue. Il ne faut jamais s’attacher a
une notion statique de la perfection. Ne pas “manager’ complétement la réalité n'est
pas protéger sa liberté. C'est simplement laisser une force autre que la raison fagconner
cette réalité. Cette force peut étre une émotion incontrolée, I'agressivité, la haine,
l'ignorance ou simplement I'inertie. Ce peut étre n'importe quoi d’autre que la raison.
Mais quelle que soit cette force, si ce n'est pas la raison qui régne sur 'lhomme,
I’'hnomme n'accomplit pas tout ce dont il est capable.”

CHrisTIANE CoLLANGE, Madame et le management
(Tchou).

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT
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\Vocabulaire

gestion (f) des entreprises —  ynpaBneHue npeanpusTuem

manager (m) —  MeHemxep

direction (f) —  PYKOBOACTBO

intendant (m) —  ynpaBnsaooLmnmn

la bonne marche —  BecnepeborHasga paboTa

stratégie (f) —  cTpaTterusd

sortir de qch — BbIBECTU U3 KAKOTO-NIMBO COCTOSAHUSA

unité (f) —  eOMHCTBO

mentalité (f) —  MblWWSIEHNE, MEHTANUTET

adaptation (f) —  npucnocobrneHune K 4emy-nmbo
JOUR 2 AEHDb 2

M | jsez et traduisez.
ENTREPRENEUR, MANAGEUR, CHEF D’ENTREPRISE...

Jean Boissonnat, journaliste, interviewe Francgoise Giroud alors Secrétaire
d’Etat a la condition féminine.

Jean Boissonnat: Comment situez-vous les entrepreneurs d’aujourd’hui par
rapport a ceux de cette époque?

Francoise Giroud: Ce sont des gens qui ont toujours du punch, de
I'imagination, du courage, et qui prennent des risques. Du reste, ils seraient
probablement entrepreneurs dans n’'importe quel type de société. Chez nous,
c’est I'argent qui sanctionne la réussite. Mais cela pourrait étre autre chose. lls
ont, avant tout, un besoin d’affirmation d’eux-mémes et un besoin de conquéte.
Aujourd’hui encore, dans le monde des affaires, un jeune homme astucieux,
avec un peu d’'argent, est capable de faire quelque chose.

Jean Boissonnat: Etles manageurs?

Francoise Giroud: C’estautre chose. Ce ne sont pas des entrepreneurs. lIs
ont été dans des écoles ou I'on apprend la musique. Mais je Iés trouve moins
heureux dans leur peau que les véritables entrepreneurs. Et s'il faut savoir gérer
pour entreprendre, cela ne suffit pas. C'est trés bien d’apprendre le piano, mais
si vous n'étes pas doué, vous ne serez jamais un bon pianiste, vous saurez
simplement jouer de cet instrument.

Jean Boissonnat: Outre le golt du risque, qu’est-ce qui vous parait
caractériser un tempérament de chef d’entreprise?

Francoise Giroud: Un chef d’entreprise, c’est d’abord quelqu’un qui sait
donner aux autres I'envie de travailler avec lui. Et cela, c’est capital. Si I'on ne
possede pas la capacité d'attirer a soi des gens de valeur, on ne va pas trés loin.
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Jean Boissonnat: Avez-vous, dans I'esprit, des dirigeants d’entreprise qui
vous ont particulierement impressionnée?

Francoise Giroud:

Jean Reyre, I'ancien président de Paribas. C’est un

personnage trés curieux. Il se levait tard. Il arrivait tard & son bureau et ne
prenait jamais rien en note. Pas méme un rendez-vous. Tout était dans sa téte. Et
il révait. Sans doute parce qu'il y a une part de réve dans l'activité bancaire.

entrepreneur (m)
entreprendre

avoir du punch
prendre des risques
sanctionner qch
astucieux

gérer
réglementation (f)

succursale (f)

Vocabulaire

npegnpvHuMmarenb

OCYLLIECTBIATb NPEANPUHNMATENTbCKYH
[NeATenbHOCTb

ObITb HANOPUCTbLIM

puckoBaTb, UOTU Ha PUCK

ObITb CNeaCcTBUEM, BbITEKATb U3 ...
XUTPbIN, HAXO44YUBbIV

ynpaensaTb, PYyKOBOAUTb

1. 3aKOHOOAaTENbCTBO;

2. rocygapCTBEHHOE BMELLATENLCTBO B 3KOHOMMUKY
oTaeneHve

recruter — HabwvpaTb
co(t (m) — 1. ctoumocTb
2. cebecToMMOCTb
3. 3aTpaThbl, U30ePXKKU
JOUR 3 AEHDb 3
Traduisez du russe en francais.
manageur MeHe,q)Kep OO0JDKEH NOCTOAHHO YyYUTbIBATb N3MEHALLNECA
YCrNOBUSA pbIHKA.
sortir de, YUTtobbl BbIBECTU NPeAnpUsaTUE U3 Kpmauca, 6biro BbipaboTaHo
stratégie HECKOMbKO MHTEPECHbIX CTpaTernm.
intendant, la HoBbin ynpaensowmn cymen obecneunts 6ecnepeboriHyto
bonne marche paboTy npeanpuaTUs.

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT
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unité MpaBuno Tpex eanHCTB MeHeaXMeHTa: “UHdopmaums,
peLLeHne, UCMoSTHEHnE”,

mentalité MeHeo)KMEHT — 3TO He TOMNbKO METOA YNpaBrneHus, 3To obpas
MbILLAEHNUS, MPUMEHUMBIN K JT060M coLmManbHOM CTPYKTYpPE.

gestion des MpeanoxeHHble mMeToAbl ynpaBneHus npegnpusTuem

entreprises ycTapenu, Heobxoammo BblpaboTaTb HOBblE, MPUMEHUMbIE K

AaHHON cUTyauun.

avoir du punch,
prendre des

UT06bI NpeycneTb, HYXHO BblbITb HANOPUCTLIM N He BosTbCA
puckoBaTb.

risques

succursale 370 NpeanpuaTue oCBaMBaET HOBbIE PbIHKM, OHO YXKe OTKPbINOo
HEeCKOmbKO oTAeneHuni B A3umn 1 cobmpaeTcs OTKpbITb eLué
Heckornbko B KOxHon Amepuke.

entrepreneur, OH cTan xopowum npegnpuHUMaTenem: caMm pyKkoBOAUT

gérer, recruter,
coat

npeanpusTueMm, Habupaet nepcoHan, KOHTponupyet
cebecTonmocTb ToBapa.

intendant,
réglementation

YnpaBnsawLwmnn 3asoga XMTpbl YenoBekK, Bcerga cymeeTt
obonTtu (éluder) 3akoHoAaTENBCTBO.

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT
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sanctionner, OeHbrn — cneacteume ycnexa, Ho YTobbl NpeycneTb, HY>KHO He
prendre des He BoATbCA pycKoBaTb.

risques

direction, YUT0o0bI 06ecneunTb XopoLLee pyKOBOACTBO KOMMAHMEN, BXKHO
codt, régle- yYuTbIBaTb W3OAEPXKKM M MNPUHMMATb BO BHUMaHue
mentation rocyfapCTBEHHOE BMELLATENBbCTBO B 9KOHOMMUKY.

sortir de, UTo6bl BbIBECTM NpeanpusaTre 13 kpuanca n obecneymTb ero
la bonne ©ecnepeboiHyto paboTy, 3TOT NpeanpPUHUMAaTENb PUCKHYI 1
marche, Habpan pabouyto cuny B cnabopasBuTbIX CTpaHax, Tam OHa
entrepreneur, JelueBas.

prendre des ris-
ques, recruter

management, MeHepXMeHT — 3TO NOCTOSHHOE npucnocobneHne K

adaptation N3MEHSIIOLLIMMCS YCITOBUSIM.

entreprendre YT106bl yCrnewHo 3aHMmaTbCca npeanpuHuMaTeribCKon
OEeATEeNbHOCTbIO, HYXHO WMeTb COOTBETCTBYylOLWEee
obpasoBaHue 1 onbIT.

sanctionner, BaHKpOTCTBO SABUNOCL CNeacTBMEM HeydayHo BblIGpaHHON

stratégie cTpaTterum ynpasneHus npeanpusTnem.

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT
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Traduisez du francais en russe.

Le mot “management” est trés riche de sens, il désigne en anglais tous les
éléments nécessaires a la bonne marche d’une affaire grande ou petite.

Le management n’est pas seulement une méthode de gestion applicable au
monde industriel, mais surtout une mentalité adaptable a toute structure sociale.

[l faut que vous aidiez a choisir la meilleure stratégie pour sortir d’une situation
difficile.

Le manager est celui qui organise la manceuvre, qui se débrouille pour que
¢a marche.

L'intendant veille a ce que tout marche pour le mieux, il assure la bonne
marche d’'une affaire.

L'entrepreneur c’est un homme qui a du punch, de I'imagination, du courage,
qui est assez astucieux.

[l faut savoir gérer pour entreprendre, mais cela ne suffit pas.

Aujourd’hui encore, dans le monde des affaires, les gens qui prennent des
risques, avec un peu d’argent, sont capables de faire quelque chose.

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT
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Savoir gérer est une condition nécessaire mais non suffisante pour
entreprendre.

JOUR 4 DOEHDb 4
Devoirs

1. Faites le plan du texte 1. Résumez-le en 200 mots.

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT
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2. Répondez aux questions et développez les sujets.

1. Quelle estI'évolution de la notion de chef d’entreprise depuis le siecle dernier?
Montrez ce qu’'était son role au début de I'industrialisation et les qualités qu'il
devait posséder. Comparez-le a ’homme d’affaires moderne.

2. Quelles sont, selon vous, les études qui conviennent le mieux aux jeunes gens
qui désirent devenir des managers? Quelles sont les matiéres (technique,
sciences, droit commercial, comptabilité, statistiques, langues, etc.) qu'ils
doivent étudier et quelle place doit leur étre réservée dans le plan d'études
général?

3. Donner des ordres
En simplifiant beaucoup, il est possible de distinguer trois grands types de
comportement du chef.

 Autoritaire: le responsable prend seul les décisions, transmet les ordres et
contrdle. Il ne laisse aucune autonomie au groupe ou a I'individu.

« Démocratique: le responsable associe ses subordonnés a ses décisions.

e Laxiste: le responsable ne donne pas ses directives et laisse le groupe et
I'individu agir a leur guise.

A. INFLUENCER LE GROUPE.

D’apres vous, quelle est I'influence de ces trois types de commandement
sur le groupe des subordonnés? Vous pouvez répondre en complétant ce
tableau:

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT

17



Commandement
autoritaire

Commandement
démocratique

Commandement
laisser-faire

Motivations
des subordonnés

Initiatives

Degré de satisfaction
des subordonnés

Comportements
des subordonnés

B. REAGIR.

Quielles seraient, face aux situations décrites ci-dessous, les réactions
possibles du responsable d'un département selon qu’il adopte un
comportement: ¢ autoritaire « démaocratique ¢ laisser-faire (laxiste)?

SITUATIONS

1 — Depuis deux mois, M. Jacques Duvivier arrive
assez régulierement en retard au bureau.
2 — M™ Marie-Héléne Maire, chef du secrétariat

de cing personnes, refuse d’assister aux
réunions mensuelles de coordination.

3 — Le directeur commercial, M. Benoit Courrier,

qui recoit un important client, demande a
Christine Massarotti de lui apporter un
dossier. Celle-ci en apporte un qui ne convient
pas.

4 —L’équipe “peinture” n’atteint pas les

performances attendues, ce qui freine toute
la production.

5—L’entreprise connait actuellement une

augmentation de ses activités et il est
nécessaire d'avoir recours a des heures
supplémentaires. M. Patrice Saloux, directeur
technique, organise une réunion pour en
informer les salariés.

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT
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C. CHOISIR SON CHEF.
Avec quel type de chef aimeriez-vous travailler?

D. SADAPTER.

D’aprés vous, quel comportement doivent adopter les collaborateurs
de ces trois types de chefs?

JOUR 5 OEHb 5

Traduisez du francais en russe le schéma “Diriger I'entreprise” (page
20-21)

LECON 2 YPOK 2

JOUR 1 AEHDb 1

M | jsez et traduisez
Marché et marketing

La crise économique et le marketing

Le marketing joue un réle prépondérant dans I'économie actuelle.
Ce mot, intraduisible en francais, est tres complexe a définir.
Rappelons ici quelles sont ses fonctions essentielles:

“Elles consistent a définir, organiser et mettre en ceuvre toutes
les activités qui participent a créer, promouvoir et distribuer, de
fagcon rentable, les produits, biens ou services qui peuvent satisfaire
la demande des consommateurs présents et futurs.”

Le marketing a été engendré par la société d’abondance. Dans
le cas d’'une régression grave et prolongée, pourrait-il survivre? C'est
la question que se posent certains économistes et a laquelle Guy
Serraf répond dans ce texte.

Le dilemme (qui se pose actuellement) entre société d'abondance et société de
pénurie est un faux probleme. Il y a toujours abondance; la pénurie n'est qu'un
dispositif artificiel. Le vrai probléme qui est posé a notre société, c’est: comment
passer d'une croissance incohérente, fondée sur le gaspillage, a une société
d’économie, qui récupérera I'humanité comme une fin et non comme un moyen?

... Aprés avoir connu une confiance aveugle et un optimisme sans limites
dans les vertus de la société d’abondance et de la croissance continue, on
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constate un peu partout une brutale anxiété qui se traduit par une attitude
catastrophique. On va proclamant que la récession est inéluctable, I'inflation la
loi nouvelle, la pénurie le modéle que doivent accepter les publics pour réformer
leurs conduites.

La critique se tourne vers le marketing, dont on se demande si ce n’est pas le
rassemblement de toutes les techniques susceptibles: d'aliéner le consommateur
dans sa recherche des produits, de pousser au gaspillage pour accroitre le
potentiel des marchés, de favoriser une croissance sans conscience.

Quand certains affirment que le marketing est en question, ils pensent aux
opérations que beaucoup ont menées pendant les années d’abondance et de
désordre, en se couvrant de son nom. Trop de propagande, de bourrage de
crane, de matraquage [...], trop de fumée pour obscurcir le libre jugement. Si
tout cela s'est fait passer pour du marketing, alors ce sont les mceurs commerciales
gu'il faut profondément réformer, car I'esprit marketing n’a rien a y voir. Si la
farce est aujourd’hui dénoncée, comment s’expliquer qu’elle ait si longtemps
duré?

Les sociétés modernes avaient découvert, depuis une vingtaine d’années,
gue l'activité commerciale, comme toute vie d’un organisme, n’a de chance de
se développer heureusement et durablement que si elle adopte une optique
stratégique. Cela signifie que toute entreprise ne peut vivre que dans la mesure
ou elle sait se conduire par rapport a son environnement, c’est-a-dire ses marchés.
Cet effort d’organisation, ce souci d’'une cohérence stratégique dans ses
conduites, ce soin pour la recherche concernant les produits, les marchés, les
types de distributions et de conditions de vente, c’est ce qu'on appelle, en langage
d’entreprise, le marketing.

Dans I'éventualité d'une crise de I'activité économique, dans la crainte d’'un
régime de pénurie, quelques-uns n’hésitent pas a demander: avec la disparition
de la société d’abondance, ne doit-on pas assister aussi a la fin du marketing?
S’iln’y a plus assez de produits pour tout le monde, I'entreprise n'aura plus qu’'a
faire de la répartition, ses personnels commerciaux ne seront plus que des
preneurs d’ordre, la recherche technigue cessera d’étre une nécessité, la politique
des prix consistera a suivre les mouvements d’inflation, on fera des économies
d’emballage et on ne se préoccupera plus d’apporter les services qui donnaient
tout son sens au produit... En vérité, une situation qui propose de nouvelles
difficultés a I'entreprise exige d’elle qu’elle renforce son organisation et ses
méthodes de contrdle d’action pour surmonter ces difficultés. Se priver de la
fonction stratégie serait purement et simplement du suicide...

Cette aptitude stratégique est la seule garantie pour I'entreprise non seulement
de faire face aux perturbations actuelles, mais de prévoir les développements
ultérieurs et de pouvoir se préparer a les traiter le plus efficacement possible.
C’est justement dans la tempéte qu’on a besoin d’'une bonne science de pilotage.
Une telle regle de management doit étre non seulement celle des entreprises
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privées, mais aussi celle des organismes publics, des collectivités et (pourquoi

pas?) celle des gouvernements.

Guy Serraf, “Société en crise: crise de croissance du marketing”

activité ()
promouvoir
distribuer

rentable

biens (m pl)

services (m pl)
demande (f)
consommateur (m)
régression (f)

société (f) d’'abondance
pénurie (1)

récession (1)

(Revue francaise du marketing, n° 59).

Vocabulaire

1. pesiTenbHOCTb, JENCTBME

2. nernosasi akTUBHOCTb
CTMMYNMpOBaTb CObIT, MPUBMNEKAaTb BHUMAHNE
(k ToBapy)

1. BbINycKaTb

2. NOCTaBNATb

peHTabenbHbIN

Onara

ycnyrn, ccpepa ycnyr

cnpoc

notpeodurens

cnapg, CHUXeHne

obLecTBo n3obunus

1. KpanHWI HegocTaTokK, aenumnT
2. besgeHexbe, 6begHOCTb

cnaj 0enoBow akTUBHOCTU, KPU3NC

inflation (f) —  MHPNAUMS

croissance (f) — poct

conditions de vente — yCroBua Kynnu-npogaxm

répartition (1 — pacnpenerneHve

politique (f) de prix — LeHoBasi 3KOHOMMKA

surmonter — npeogonesaTtb

JOUR 2 AEHDb 2
M |isez et traduisez.

Le service des achats

Paul; Je voudrais parler au Directeur Commercial, Monsieur Grosjean...

Grosjean: C’est moi-méme. Vous étes Paul Jones, notre stagiaire américain,
n'est-ce pas? Monsieur Perrier m’a annoncé votre visite.

Paul; Vous étes a la téte de deux services sij'ai bien compris.

Grosjean: Oui, en quelque sorte, en fait le service commercial comporte les
deux aspects du commerce, c’est-a-dire I'achat et la vente. Le service
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Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

des achats s’occupe de toutes les transactions avec nos fournisseurs,
producteurs et grossistes ainsi que des stocks a I'entrep6t. Nous
avons un acheteur, M. Dubois, qui est tout particulierement chargé
des achats de bois. Il lui arrive d’aller en Afrique pour acheter de
I'acajou, de I'ébéne, ou au Québec pour le sycomore. Il est préférable
de se passer d'intermédiaire, surtout que nous achetons en grandes
guantités. Mais il faut aussi des vernis, de la colle, de la quincaillerie...
Nous ne faisons pas les sieges, nous avons des tapissiers sous-
traitants.

Nous devons avoir des stocks suffisants pour approvisionner le
service technique, c’est-a-dire pour que les ateliers (découpage,
montage et vernissage) ne soient jamais a court de matiéres
premiéres.

Combien de fois par an faites-vous un inventaire de toutes les
marchandises?

Légalement, nous devons faire une fois par an un inventaire total
des stocks, des produits semi-ouvrés et des produits finis, mais
pour des raisons pratiques, nous contrélons périodiquement nos
stocks.

J'ai remarqué une lettre d’un fournisseur de bois de Trois-Rivieres
au Québec, M. Gagnon, tout a I'heure au secrétariat...

Ah, oui, nous lui achetons beaucoup de sycomore, il nous accorde
un tarif dégressif trés intéressant.

Un tarif des... quoi?

Dégressif, c’est-a-dire que les prix diminuent en fonction de la
quantité.

Mais, est-ce que les délais de livraison ne sont pas trop longs, on ne
peut pas faire venir des piles de bois par avion!

Non, en effet, cela serait beaucoup trop cher, mais le bois nous
arrive par cargos et comme nos commandes sont passées
régulierement tous les deux mois, nous avons ainsi un
approvisionnement continu.

Vous avez dit que vous n'aviez pas d’intermédiaires, mais je ne
comprends pas bien parce que tout a I'heure, vous avez parlé de
grossistes, j'ai toujours cru que les grossistes étaient des
intermédiaires entre les producteurs et les fabricants ou les détaillants.
Non, les grossistes sont des commercants qui achetent en grande
guantité et qui revendent ces marchandises selon la demande. Par
exemple, nous achetons de la quincaillerie a des grossistes, parce
que nous avons besoin de modeles trés variés de poignées, de
serrures, etc., dont les quantités ne sont pas suffisantes pour acheter
en gros directement aux fabricants. Pour le bois ou la colle, c'est
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différent, mais pour les vernis aussi nous passons par un grossiste.
Les “intermédiaires” sont les commissionnaires, qui sont mandatés
pour trouver ou écouler des marchandises, qui achétent et vendent
pour le compte d’autrui et qui touchent une commission sur les
affaires conclues, ou les courtiers qui mettent en rapport les
producteurs et les commercants et qui sont rémunérés par un
courtage.

Paul: Que se passe-t-il silors de I'exécution de la commande, le fournisseur
ne respecte pas les délais de livraison par exemple?

Grosjean: En effet, cela serait un sérieux probléme qui risquerait d’entraver la
fabrication. Mais, nous avons plusieurs fournisseurs et le non-respect
d’'un contrat est une cause de rupture, c’est-a-dire que nous pourrions
annuler la commande et la passer d’'urgence a un autre fournisseur.

Paul: J'ai une autre question a vous poser: Comment avez-vous trouvé
ces fournisseurs de bois exotique en Afrique ou au Canada?

Grosjean: Nous avons recu des offres, toute une documentation, des prix
courants, des échantillons et notre acheteur est allé sur place eti |
a passeé des commandes a titre d’essai et a demandé un délai
de réflexion pour que nous puissions discuter les différentes
propositions avant de signer les contrats.

Paul: Est-ce que vous vous occupez aussi des factures et de leur réglement
pour les achats?

Grosjean: Non, c’est le service de la comptabilité qui s’en charge. Mais, venez,
je dois aller voir Charmont, notre magasinier, et je vais vous faire
visiter I'entrepbt et voir les stocks.

Paul: Avec plaisir... Mais c’est amusant, je viens de penser que le
magasinier n’est jamais dans le magasin! Ah, ce francais!

Vocabulaire
service (m) des achats — OTAern 3akyrnok
transactions (f p/) — COErKun, KOHTPaKTbI
fournisseur (m) — TMOCTaBLLMK
producteur (m) — MpOWU3BOAWTENb, N3rOTOBUTEND
grossiste (m) — ONTOBUK
stock (m) — 3anac, cknag
entrepdt (m) — 1. cknag

2. MarasuH-cknag,

intermédiaire (m) — MOCpeaHuK
commissionnaire (m) — KOMWCCUOHEP, areHT
sous-traitant (m) — noapsavmK
approvisionnement (m) — 1. cHabxeHune, obecneyeHne

2. MOMNOJTHEHME 3anacoB
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produit (m) semi-ouvré — nonydabpukat

produit (m) fini

— 1. KOHEYHbIV NPOAYKT
2. rotoBoe nsgenve

tarif (m) dégressif — perpeccuBHbIN Tapud, gerpeccrBHas
pacLeHka

livraison (f) — [rocTaBka

courtier (m) — MOCPEOHUK, areHT

entraver
ruprure (f)

commande (f)

JOUR 3

— MelwaTtb, 3a4epXmnBaTtb
— pacTopxeHue, npekpaLleHme
— 3akas

OEHb 3

Traduisez du russe en frangais.

distribuer OTo npeanpuaTve BbiNyckaeT camble pa3HooOpasHble
TOBapbl.
inflation B nocnegHue rogbl TeMnbl MHMNALUN 3HAYUTENBHO

YMEHbLUNITNCH.

politique de prix

LleHOBaﬂ NONUTUKA 3TOW KOMMNaHUWM OCTaBndaeT XenaTb
nyduwiero.

surmonter,
régression

Heobxogumo npeofoneTb TSXKENbIN 3aTSXHON KPU3NC U
Hanagutb paboTy NPeanpuUsTUS.

récession,
rentable

YT00Obl NONOXUTbL KOHEL, cnagy 0enoBOW akTUBHOCTH,
HY>XHO caenaTtb 3TO npeanpuatme peHTaGe.I'IbeIM.

distribuer,
demande,

Hawa komnaHus BblNyCKaeT CaMyk pa3yindHyro
npoaykuur, Kotopada cnocobHa yaooBNeTBOpPUTb CnpocC
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consom- Halnx noTpebuTenen.

mateur

promouvoir Peknama cyLectByeT Ans Toro, YTobbl CTUMYNMPOBATh CObIT.
services OTgen 3akynok 3aHMMaeTcs pa3HOro poga caernkamu ¢
des achats, nocTasLLMKaMu1 1 MPOU3BOAUTENAMMU.

transaction,

fournisseur,

producteur

intermédiaire

J'Iquue obxoauTtbes 6es nocpeaHuKoB, ocobeHHo, korga
NnoKynaelwlb ToBap B OOonbLLIOM KONM4YecTBe.

produit semi- OTOT 3aBO/ NOCTaBMSAET HAM HE TONbKO rOTOBbIE U3aenus,

ouvre, HO 1 nonydcabpukaThbl.

produit fini

commande, Mbl aHHYNMpyeM Hall 3aka3, Tak Kak Bbl 3afepXuBaete

livraison nocTtaBskKy ToBapa.

rupture HecobniogeHne KOHTpakTa — 3TO MpuYMHa Ans
pacTopXxeHus1 4orosopa.

stock, 3anac npogykumm OormKeH ObiTb 4OCTAaTOYHbIM, YTOObI

approvisionner

cHabxaTb TEXHUYECKYIO CIlyxOy.

commisionnaire

AreHT npogaeTt toBap un nony4v4yaet KOMUCCUOHHbIE C
3aKITOYEeHHbIX COENOK.
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tarif Mbl nonb3yemcs gerpeccuBHbIM Tapudom, Tak Kak

dégressif noKyrnaem 3TOT NPOAYKT B BOMbLLIOM KONMYeCTBE.
commande, Baw 3aka3 BbINOMHEH, Bbl NonyynTe nonydgabpukaTbl
produit yepes Hegento.

semi-ouvré

Traduisez du francais en russe.

Ses fonctions essentielles consistent a mettre en ceuvre toutes les activités
qui participent a créer, promouvoir et distribuer les produits, biens et services.

Nous devons satisfaire la demande des consommateurs présents et futurs.

La société d’abondance existait toujours; la pénurie n’est qu’'un dispositif
artificiel.

La politique de prix consiste a suivre les mouvements d’inflation.

Les “intermédiaires” sont les commissionnaires qui achétent et vendent pour
les comptes d’autrui.

Comme nos commandes sont passées régulierement, nous avons un
approvisionnement continu.

Pour des raisons pratiques, nous contrélons périodiquement nos stocks.
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Comme nous achetons en grandes quantités, le producteur nous accorde un
tarif dégressif trés intéressant.

Le fournisseur ne respecte pas les délais de livraison, cela risque d’entraver
la fabrication.

JOUR 4 AEHDb 4
Devoirs

A. Faites le plan du texte 1.

B. Résumez-le en 200 mots.
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C. Répondez aux questions suivantes.

1. Quelles sont les différentes activités du marketing? 2. Quel en est le but?
3. Quels sont les risques d’'une croissance continue, actuellement? 4. Quelles
seraient les caractéristiques d’'une société d’économie idéale? 5. Quelle est la
condition essentielle pour qu'une entreprise se développe d’'une maniére
satisfaisante, de nos jours? 6. Pensez-vous qu’une crise économique doive
entrainer la disparition du marketing? 7. Comment une entreprise peut-elle faire
face aux difficultés actuelles?

D. Répondez aux questions et développez les sujets suivants.

1. On traduit parfois le mot anglais marketing par “commercialisation”. Cette
traduction vous semble-t-elle satisfaisante? Pouvez-vous en proposer d’autres?
2. Pourquoi le marketing a-t-il pris une telle importance dans les grandes
entreprises? Dans quels domaines joue-t-il un role essentiel? 3. Quelles sont les
possibilités qu’offre la publicité aux commercants et au public? Ne joue-t-elle pas
parfois un réle néfaste? Pensez-vous qu'il serait possible de I'éliminer, dans les
conditions actuelles du commerce?
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. Répondez aux questions.

E
1. De quoi s’occupe le service des achats?

2. Quel estlerbéle de I'acheteur?

3. Qu’est-ce qu’un inventaire? Quand doit-on le faire?
4. Quand accorde-t-on un tarif dégressif & un client?
5. Qu’est-ce qu’un grossiste? Que fait-il?

6. Peut-on annuler une commande? Pour quels motifs?
F

. Faites une phrase avec les mots ou groupes de mots suivants.

Prix — ralentissement — pouvoir d’achat.

Quantité — augmenter — dégressif — consentir.

Préjudice — retard — clients.

Demander — étude de marché — propositions.

Articles — quand — téléphoner.

Joindre — devis — satisfaire.

Pénurie — entrainer — fabrication.

G. Développez les sujets suivants et faites de petits dialogues.

1. Société algérienne recherche fournisseurs de produits plastiques.

2. Nous recherchons aux Etats-Unis un fournisseur qui s’engage a nous
approvisionner régulierement.
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Le commerce intégré élimine complétement les grossistes et les intermédiaires.
Les marchandises livrées devront étre conformes a I'échantillon.

Ces prix resteront en vigueur jusqu’au 31 décembre.

lls sont en rupture de stock pour ce modéle.

lls ne fabriquent plus cet article.

Il a refusé cette livraison qui n’était pas conforme a sa commande.

Si vous avez besoin de plus amples renseignements, veuillez nous le faire
savoir.

10. N’hésitez pas a vous renseigner plus complétement dans I'un de nos points
d’'accueil.

© o N Ok ®

JOUR 5 OEHb 5

Traduisez du francais en russe.
L’apparition des grands magasins

Des le milieu du XIX® siécle, I'ouverture du Bon Marché a été une révolution
commerciale: n'est-ce pas elle qui a inspiré Au bonheur des dames de
Zola? Depuis lors, malgré des luttes acharnées, boutiquiers et petits
commerc¢ants n’ont pu empécher I'extension des grands magasins et des
magasins a grande surface. Nous assistons ici aux débuts de ces conflits.

Dés leur naissance, les grands magasins suscitérent des controverses
passionnées. Les moralistes les accusaient de tous les crimes: I'entrée libre
favorisait le vol; I'accumulation des marchandises, les expositions spéciales
et les soldes étaient autant de piéges pour la femme vertueuse; la mére de
famille risquait d’acheter par plaisir, non par nécessité. “En donnant le go(Qt
du luxe au peuple, ajoutaient méme certains, les grands magasins font ceuvre
de démoralisation.”

Le peuple acceptant d'un cceur léger le luxe et la démoralisation, la situation
des boutiquiers traditionnels devint chaque jour plus difficile. En 1862, on
enregistra les premiéres faillites. En 1885, on comptait a Paris 20 000
établissements commerciaux fermés.

Les petits commercants, qui s’étaient moqués pendant des années du
“systéme de vente a petits bénéfices” de Boucicaut, prirent conscience de la
gravité de la situation et passerent a la contre-attaque. lls entreprirent de
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démontrer a I'opinion publique que “les grands magasins exploitaient leurs
clients”. Tracts, conférences, réunions publiques, campagne de presse, rien
ne fut épargné. En vain. Fondée sur des contrevérités, cette campagne de
relations publiques se retourna contre ses auteurs. Les grands magasins
bénéficierent, grace a la maladresse de leurs adversaires, d'une énorme
publicité gratuite.

Mais les boutiquiers ne désarmaient pas. lls organisérent des groupes de
pression; la Ligue générale contre les grands magasins, créée en 1887, et la
Ligue syndicale pour la défense des intéréts du travail, de I'industrie et du
commerce, née I'année suivante, groupérent, en 1889, 100 000 adhérents.
C’est a cette époque que parurent les premiéres feuilles corporatives: la
Revendication, la Crise commerciale. Leur programme, on le trouve dans le
n°l de la Crise commerciale:

“La cause de la crise actuelle est 'accaparement, par quelques maisons,
du commerce tout entier et, par conséquent, de la fortune générale. Nous
voulons voir le commerce florissant comme il I'était il y a plus de trente ans, et
I'ouvrier heureux, gagnant facilement sa vie. [...] Notre but atteint, ce sera la
suppression de tous les ambitieux et le relevement du petit commerce.”

Pour “supprimer les ambitieux”, les petits commercants révaient de lois
gu’ils qualifiaient eux-mémes de “sanguinaires”. Dix ans durant, ils firent le
siege du Parlement pour obtenir une réforme de la fiscalité, qui étranglerait
les grands magasins. A deux reprises, ils faillirent 'obtenir. A la Chambre, le
ton des débats était passionné. Evoquant “les traditions millénaires de la patrie”,
les défenseurs du petit commerce réclamaient un “impo6t spécial progressif,
et tellement aggravé que son application devait amener la fermeture des
grandes maisons”. Les arguments les plus nobles et les plus inattendus furent
développés a la tribune. [...] Mais ces flots d’éloquence parlementaire ne
parvinrent pas a exterminer les grands magasins.

Il ne restait plus qu’une issue aux petits commerc¢ants: évoluer, sous peine
de mort. Sous la pression de la concurrence, le petit commerce modifia ses
méthodes de vente. Il retourna contre les grands magasins quelques-unes de
ces armes qui avaient fait la fortune de ces derniers: I'entrée libre, le prix
fixe, une meilleure présentation des marchandises, une publicité mieux faite
et, aussi, des prix moins élevés.

Etienne Thil, les Inventeurs du commerce moderne (Arthaud).
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LECON 3 YPOK 3

JOUR 1 AEHDb 1

M | jsez et traduisez.

Grosjean:

Charmont:

Grosjean:

Charmont:

Grosjean:

Charmont :

Grosjean:

Charmont:

Le service des achats
A Montreuil, a I'entrepét

Bonjour, Charmont, je viens de trouver votre message et j'en profite
pour faire visiter I'entrepdt a Paul Jones, notre stagiaire américain.
Quel est le probléeme?

Nous avons recu la livraison des Quincailleries Réunies et jai
réceptionné la marchandise. Tout semblait conforme a la commande,
j'ai donc signé le bon de livraison et j'ai envoyé le bon de réception
a la comptabilité. Mais en ouvrant les colis pour ranger les
marchandises, je viens de constater que dans le carton marqué
poignées n° 2025 il y a, en fait, des poignées n°® 2024. J'ai tout de
suite téléphoné aux Quincailleries Réunies pour leur signaler I'erreur
et leur demander un échange. Apparemment ils sont en rupture de
stock pour ce modéle, ils pensaient nous avoir expédié leur derniere
caisse... Il va donc falloir attendre une quinzaine de jours avant de
recevoir les bonnes poignées...

Félicitations, Charmont, pour avoir découvert cette erreur! Mais,
cela va-t-il retarder notre production?

Non, Monsieur, nous avons encore assez de 2025 pour la fabrication
en cours, mais les stocks baissent et c’est pour cela que j'avais
demandé de renouveler lacommande.

Bien entendu, ils ont facturé cette livraison. Qu’est-ce qu'ils proposent
donc de faire?

Il'y a deux possibilités: ils vont prendre la caisse lors de leur
prochaine livraison et ils vont nous envoyer une facture d’avoir pour
la totalité du prix de la caisse, ou bien ils nous proposent de nous
céder cette caisse de poignées 2024 avec 3% de réduction, puisque
c’est un modéle que nous utilisons et ils nous donneront un avoir
pour la différence.

Ou en sont les stocks de 20247

Avec cette livraison, nous avons des stocks suffisants pour la
prochaine série de «Ministre», du moins en ce qui concerne les
2024. Cette caisse resterait donc en surplus. Par contre, cette
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Grosjean:

Charmont:

Grosjean:

Paul:
Grosjean:
Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

prochaine série serait retardée si nous ne recevons pas les 2025.

C’est un modéle qui a beaucoup de succes, la ligne est jolie et il est
d’'un prix raisonnable... Je vais passer au service des ventes et au
magasin pour voir si on peut envisager de continuer cette série. Si
oui, nous accepterons leur seconde proposition en demandant
toutefois une facture rectifiée plutdt qu’une facture d’avoir, surtout
si la comptabilité n’a pas encore accepté leur traite...

Je pense que c'est ¢a le probléme, car le bon de réception a été
envoyé a la comptabilité hier en fin de matinée et la traite a été
acceptée hier soir et elle a dQ partir au courrier du matin.

Je vais tout de suite vérifier... Je vous tiendrai au courant... Tenez,
Paul, venez voir I'entrep6t.

Mais, c’est énorme... tout ce bois!
Oui, n'est-ce-pas... Et voici la quincaillerie.

J'admire vraiment M. Charmont! Comment arrive-t-il & savoir ce
gu'il a vraiment en stock!

Nous avons un inventaire permanent sur ordinateur pour chaque
modeéele. Il suffit d’ajouter ce qui entre et de retrancher ce qui part
pour l'atelier! Mais vous avez raison, cela doit étre fait trés
soigneusement.

Je suppose que ces hommes sur ces petits chariots électriques
sont les manutentionnaires.

Oui, comme vous voyez, ils sont en train de ranger dans les cases
voulues les fournitures qui ont été réceptionnées hier. Celui-ci, au
contraire, vient prendre des fournitures pour I'atelier de montage. Il
a donné un bon a Charmont qui autorise la sortie des fournitures et
gui va pouvoir mettre son inventaire a jour en enregistrant la sortie
sur I'ordinateur.

Je n'aurais pas cru que ce travail était aussi complexe et devait étre
aussi précis...

Nous devons retourner au siege maintenant car j'ai un rendez-vous
a 11 h 30. Je vous retrouve a 2 h @ mon bureau. Nous descendrons
au service des ventes et nous passerons par le magasin.

A midi, Paul, qui est revenu au siége, rencontre Sophie dans le couloir.

Paul:
Sophie:

Et si nous allions déjeuner?

Bonne idée! Comme nous avons peu de temps, nous pourrions aller
a coté, ils ont un excellent boeuf bourguignon.
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réceptionner

bon (m) de livraison
colis (m)

en rupture de stock
caisse (f)

facturer

facture (f) d’avoir
céder

accepter une traite
tenir au courant
inventaire (m)

fournitures (f p/)

case (f)
sortie (f)

siege (m)

JOUR 2

M |isez et traduisez.

Un peu plus tard.

Sophie:

Paul:

Sophie:

Paul:

Sophie:

Paul:

Sophie:

Vocabulaire

nosnyunTb (TOBapbl), NMPUHATL (TOBapbI)
HaknagHas

ALK

OTCYTCTBYET Ha cknage

ALLMK, KOHTENHEP

BbINMUCbIBATb CYET (PakTypy); BbIMUCHLIBATb
HaknagHy

KpeauTHoe aB130

ycTynatb 4To-nnbo

akueToBaTb Tpaty

aepxaTtb B Kypce

1. onncb, UHBEHTapHas BE4OMOCTb

2. CNncokK

[OOCTaBreHHblEe TOBapbl, MOCTaBKM
ALK, OTAENeHne

1. akcnopT

2. nMKkBuaaumsa

3. pacxopg

LEHTP, NpaBrieHne KOMMNaHnm

OEHb 2

Le service des achats

Alors, qu’est-ce que vous pensez de la «bolte»?

Mais, c’est trés fonctionnel, c’est trés bien décoré, c’est...

Mais non, je vous parle de notre boite, de la maison si vous préférez...

Ah, excusez-moi, je n'avais pas compris... la «boite», c’est de I'argot,

n’'est-ce pas?

Oui, enfin, c’est familier...

Je ne connais pas encore tous les services, mais ce que j'ai vu m'a
beaucoup intéressé et je trouve que la correspondanciére a toutes les
qualités, beaucoup d’intelligence, de charme...

Est-ce que vous pouvez étre sérieux de temps en temps?
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Paul: J'essaie, mais c'est dur! Tenez, j'ai remarqué une chose: M. Grosjean
m’a fait visiter I'entrep6t et il m’a présenté au magasinier, il I'a appelé
Charmont et le magasinier lui a toujours dit Monsieur, jamais M. Grosjean,
jamais Grosjean.

Sophie: Oh non, bien sir! M. Grosjean est le Directeur Commercial, il est
hiérarchiquement a un grade beaucoup plus élevé que M. Charmont
qui est chef-magasinier, c’est par respect qu'on I'appelle Monsieur,
c’est la méme chose pour M. Perrier.

Paul: Est-ce que M. Perrier appelle le Directeur Commercial Grosjean?

Sophie: Oui, cela arrive, mais en général, il lui dit M. Grosjean devant le
personnel.

Paul: L'étiquette! Il faut que je retienne toutes ces subtilités. Mais j'ai remarqué
que M. Grosjean vous a présentée en disant Mlle Durand et il vous a dit
Mademoiselle.

Sophie: Oui, parce que je suis une femme.

Paul: Et Mm Moreau, comment s’adresse-t-elle a M. Charmont?

Sophie: Oh, elle lui dit Charmont, mais elle me dit Mademoiselle, ou Sophie. On
n'appelle que les hommes par leur nom de famille.

Paul: C’estintéressant.

Sophie: Ah, c’est déja I'heure de retourner au bureau...

Paul: Merci de m’avoir fait connaitre cet endroit et de m’avoir fait 'honneur
de votre compagnie...

Vocabulaire
“boite” (1) — (pupma, koMnNaHus

magasinier (m)
Directeur Commercial

KNadoBLUMK, 3aBedyoLLMiA CKNagoMm
KOMMEPYECKNI OUPEKTOP

JOUR 3 OEHb 3

Traduisez du russe en francais.

“boite”

Hawa dupma BbinyckaeT camykw pa3HoobpasHyto
NPOAYKLMIO, HE TONbKO FOTOBYIO, HO Aaxe nonydabpukaTbl.
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siege Mbl nokaszanu Bam Haww uexa, U Tenepb Mbl LOMMKHbI
BEPHYTbLCS B NpaBfieHNne KoMNaHuu.

magasinier, 3aBeaywLWwmin cknagomM nonyymn ToBap M pacnucarncs B

réceptionner, HaKnagHown.

bon de livraison

en rupture K coxaneHuto, 3TOT ToBap OTCYTCTBOBAI Ha cknage, v Mbl
de stock HapyLUUIIM CPOK NMOCTaBKW.

colis, caisse, Camble pasHooOpasHble AWKKN, KOHTENHEpPbl U KOPOBKK
case 3arpomoxganu cknag.

inventaire, A Bam npuHeC WHBEHTapHY BeOOMOCTb BCEX

fournitures

OOCTaBJ1IEHHbIX TOBApOB, pacnmwnTtecCb BOT 34ECb.

caisse Korga oHUM OTKpbINK ALWKMK, OHX YBUAENM 0bpa3subl 3akasaH-
(colis) HbIX TOBapOB.

Directeur Haw koMmmep4yeckuin oupekTop Bcerga B Kypce Toro, Yto
Commercial, NPOUNCXOAMUT B KOMMNAHUW.

“boite”

sortie, bon de

OH paspeLunn 3KCnopT 3TUX TOBApOB, OCTANloCb TOMLKO

livraison nognucaTtb HaknagHyto.
inventaire, Bot Bam cnucok, npoBepbTe, BCE N TOBapPbl MPUHATI.
réceptionner
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Traduisez du francais en russe.

Nous avons recu la livraison et j'ai réceptionné la marchandise.

lIs sont en rupture de stock pour ce modeéle, ils pensaient nous avoir expédié
leur derniére caisse.

lls nous proposent de nous céder cette caisse avec 3 % de réduction.

[l faut avoir un inventaire permanent sur ordinateur pour chaque modéle.

La comptabilité a déja accepté leur traite.

Nous sommes en train de ranger dans les cases les fournitures qui ont été
réceptionnées hier.

Le Directeur Commercial retourne au siege car il a un rendez-vous a 12
heures 20.

Je vous parle de notre boite, de la maison si vous préférez.

Il m’a fait visiter I'entrep6t et il m’a présenté au magasinier.

Notre Directeur Commercial tient toujours au courant le magasinier, les sous-
traitants, les fournisseurs et les producteurs.
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JOUR 4 AEHDb 4

Devoirs

A. Répondez aux questions.

Que fait le magasinier? Ou est-il?

Quirange les marchandises dans I'entrep6t?

De quoi se servent les manutentionnaires?

Peut-on sortir facilement les fournitures de I'entrep6t?
Qu’est-ce que c’est qu’une “boite"?

B. Choisissez dans la liste de mots ci-dessous celui qui correspond a sa
définition et écrivez-le sur la ligne correspondant au bon choix.

a) actionnaire — commanditaire — concessionnaire — dépositaire — grossiste

- : vendeur d’'une marque, dans un secteur déterminé,
qui a passé un contrat avec la marque.

- : commergant qui achéte en grandes quantités aux
fabricants et revend aux détaillants.

- : commergant a qui un fabricant confie des
marchandises en vue de la vente; distributeur.

- : personne qui fournit des fonds a une entreprise
d’un type déterminé.

- . propriétaire de titres représentant une fraction du
capital d'une société.

b) acquit — avoir — devis — échéancier — inventaire — nomenclature

- :répertoire chronologique des sommes a payer ou a

encaisser.

- : état détaillé, article par article des biens d’'une entreprise.

- :document donnant I'estimation chiffrée d’un travail

avant son exécution.

- :reconnaissance écrite d'un paiement.

- :somme due par un fournisseur a son client.

- :liste méthodique des objets d'une collection, des
termes techniques d’une fabrication.

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT

40



C. Rédiger et présenter une lettre administrative et commerciale

Une lettre administrative ou commerciale se distingue d’une lettre personnelle
par sa présentation et son style.

1. LAPRESENTATION

Une lettre commerciale est tapée a la machine et se présente ainsi:

En-téte: nom et adresse préimprimés de I'expéditeur. Si on n’utilise pas du
papier avec en-téte, le nom et I'adresse de I'expéditeur sont placés en haut a
gauche

Mentions spéciales:

N/REF - notre référence, la référence de I'expéditeur. Ex: son numéro
d’assurance.

VIREF - votre référence, celle du destinataire. Ex: Lettre du..., ou Facture

L'objet de la lettre - Ex: Transfert d’assurance. On peut également indiquer
Lettre recommandée AR si c’est le cas.

Formule d’appel: Monsieur,

Madame,...

Texte de la lettre: il est composé
d’'une introduction, d’un N/REF V/IREF o
développement et d'une EDeS“”ata're}
conclusion.

Pour la présentation on adopte de
plus en plus la présentation dite a
I'américaine, c'est-a-dire sans
marquer le début de chaque
paragraphe par trois espaces
blancs (a la francaise). Les
paragraphes se présentent ainsi  (“* 55 cma3cem
comme des blocs rectangulaires
alignés. Texte de la lettre

La signature, avec, au-dessous, 5
le nom de I'expéditeur. M e—

Il est important de respecter les
marges. Signature

Objet:

Lieu, date

Formule d’appel

2. LE STYLE PJ

Il doit étre: 4 cm
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soigné et courtois - pas de mots familiers

concis - pas de phrases trop longues ou trop lourdes
logique - mots de liaison appropriés

varié - pas de répétitions

clair - vocabulaire précis

Exemples:

Remplacez des expressions comme C’est urgent... par Il est urgent... ¢ca par
cela (ou mieux, précisez au lieu d'utiliser cela), peut-étre que par il se peut que.
Préférez I'inversion au est-ce que: Est-ce que c’est possible... - Serait-il possible.
N'utilisez pas les gens et évitez le on.

Ex: On m’adit que... - J'ai appris que..., Il m'a été rapporté / déclaré que...

Les phrases trop longues ou alourdies par les que peuvent étre souvent allégées
p ar l'utilisation de substantifs pour remplacer les verbe

IE :,Désquejairecuvotre lettre...® Dés réception de votre lettre...
I,Quand j'ai été licencié. ,® Lors de mon licenciement.

.ILes phrases doivent se succéder en étant articulées les unes aux autres p
r un lien logique et donc par I'utilisation des mots de liaiso

.IEvitez les répétitions, spécialementle j

.IN’'employez pas des mots imprécis tels que choses, personne mais préci-s
z ce dont il s’agit. De méme des verbes tels que faire, dire, mettre, voir, all
r peuvent étre remplacés suivant le contexte par des verbes plus préci

IE :,J'ai mis le chéque a la banque. ®, Jai encaissé le chequ
I, Vousavez vu la situation. . ® , Vous avez constaté la situation.
IPour les lettres commerciales le “nous” est généralement utilisé au lieu du “j
" car I'expéditeur écrit au nom de la compagnie pour laquelle il travaill

113. FORMULES A UTILIS

Commencer la lettre RiMonsieur, / Madame,: sil'on ne connait pas la person
ou sil'on entretient des relations purement formelles.
Cher Monsieur, | Chére Madame,: on connait déja bien
la personne. Si la personne a un titre, le mentionner:
Monsieur le Maire, Monsieur le Député, Monsieur le
Curé... Mon Général, Mon Amiral (supprimer mon si
c’est une femme qui écrit), (Cher) Maitre (pour un
avocat), (Cher) Docteur (pour un médecin)... Ma Mere,
Ma Sceur (pour des religieuses)...

Ne pas mettre le nom de famille, ni le prénom (par
contre on utilise le prénom pour les lettres personnelles:
Cher Patrick, Chere Juliette).
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Répondre & une lettre
(en rappelant la date)

Exprimer sa
satisfaction

Exprimer son regret

Exprimer sa surprise

Ecrire pour s’informer

Ecrire pour informer

Comme suite a votre lettre du..., je...

Je vous remercie de votre lettre du...

J'ai bien recu votre lettre du...

Votre lettre du... a recu toute mon attention.
C’est avec beaucoup d’'intérét que jai pris
connaissance de votre lettre du...

En réponse a votre courrier du...

Par votre lettre du..., vous...

Je m'empresse de répondre a votre lettre du...
J'ai I'honneur d’accuser réception de votre lettre...
Votre lettre du... m'est bien parvenue et...

Je suis (tres) heureux (heureuse) de...
C’est avec grand plaisir que...
J'ai le plaisir de...

Je regrette (vivement) de...

Je suis au regret de...

A mon grand regret, je...

Je suis dans la pénible obligation de...

Il m’est malheureusement impossible de...
Je déplore le fait de...

Je suis navré(e) de...

J'ai été étonné(e) d’'apprendre, par votre lettre du..., que...
Je suis surpris(e) de.../de ne pas...

Je me permets de vous écrire pour vous demander
quelgues renseignements concernant...

Auriez-vous I'amabilité de bien vouloir me renseigner
sur.../me faire connaitre le...

Je vous serais reconnaissant(e) de bien vouloir
m’adresser votre documentation sur...

Je désirerais avoir de plus amples informations en ce
qui concerne...

Je prends la liberté de m’adresser & vous pour savoir
Si...

Je vous informe que...
Je tiens a vous faire savoir que...
Je vous €cris pour vous annoncer que...
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Ecrire pour confirmer
et assurer

Ecrire pour réclamer

Ecrire pour s’excuser

Ecrire pour remercier

Se référer a un
document officiel

Joindre un document

Terminer la lettre

Je vous écris pour vous confirmer...
Je suis toujours disposé(e) a...

Je ferai tout mon possible pour...

Je veillerai a...

Soyez assuré que...

Je vous informe qu’a ce jour je n'ai toujours pas...

Je vous prie de bien vouloir... dans les plus brefs
délais... Veuillez me faire parvenir au plus tét...

Je suis en droit d’exiger réparation pour...

A défaut de recevoir... dans un délai de... , je me verrai
dans l'obligation de...

Je vous prie de bien vouloir m’excuser de...

Je vous présente toutes mes excuses pour...
Vous voudrez bien m’excuser de...

J'espére que vous ne me tiendrez pas rigueur de...

Je vous remercie beaucoup de...

Sil'on veut insister on reprend dans la formule finale de
politesse:

Recevez encore, cher Monsieur, mes remerciements
les plus chaleureux.

Je vous prie d’agréer, Monsieur, I'expression de ma
profonde gratitude.

En vous remerciant encore, je...

Conformément a (aux)...
Ainsi qu'’il est stipulé dans le...
Me fiant a (aux)...

—danslamémelettre:  Veuillez trouver ci-joint/ci-
inclus...

—dans une autre lettre:  Je vous adresse sous pli
séparé...
Je vous adresse par le
méme courrier...

En vous remerciant par avance de 'attention que vous
voudrez bien porter & cette lettre...

Avec mes remerciements anticipés,...

Envous renouvelant mes excuses/mes remerciements/
mes félicitations...

CoBpeMeHHbIVi l'yMaHuTapHbIi YHUBepcuteT

44



Trés respectueux

Un fournisseur a un
client

Assez neutre et formel

Un peu plus amical,
mais toujours formel

Plus chaleureux, mais
toujours formel

Dans I'attente de votre réponse,...

Dans I'espoir d'une réponse favorable,...

En vous priant de bien vouloir prendre ma lettre/
réclamation / candidature /mon offre... en considération,...
Avec encore toutes mes félicitations...

On peut continuer cette phrase finale par les formules
de politesse suivantes qui peuvent étre également
utilisées sans les introductions citées ci-dessus et qui
doivent étre choisies en fonction des liens qui unissent
I'expéditeur et le destinataire:

Je vous prie d'agréer, Monsieur, I'assurance de ma
respectueuse considération / I'assurance de mon
profond respect. Je vous prie d’agréer, Madame, mes
respectueux hommages (un homme a une femme).

Je vous prie d’agréer, Monsieur, I'assurance de mes
sentiments dévoués. Veuillez agréer, Monsieur, I'expres-
sion de mon sincére dévouement.

Je vous prie d'agréer, Monsieur, mes salutations
distinguées. Veuillez agréer, Monsieur, mes sinceres /
meilleures salutations. Veuillez croire, Monsieur, a
I'assurance de ma courtoise considération / a
I'assurance de ma considération distinguée.

Je vous prie d’agréer, Monsieur, I'assurance de mes
sentiments distingués / I'expression de mes meilleurs
sentiments. Je vous prie de croire, Monsieur, a mes
sentiments les meilleurs.

Je vous prie d'agréer, cher Monsieur, mes cordiales
salutations. Soyez assuré, cher Monsieur, de ma
sincere amitié. Croyez, cher ami, en ma fidéle amitié.

D. Lors de la rédaction de cette lettre, un certain nombre de mots ont été
“effacés”. Vous étes chargé(e), avant I'impression définitive, de compléter
la lettre a I'aide des mots donnés ci-dessous dans I'ordre alphabétique:

au prorata— capital — commerce — coopérative — développement — excédent —
exercice — financer —indépendance — investissements — parts sociales — pérennité
— quote-part — sociétaires.
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CAMIF

COOPERATIVE DES ADHERENTS DE LAM.AA.LF
TREVINS DE CHAURAY 79045 NIORT CEDEX
TEL 49 24 90 66 — TELEX 790 677
TELECOPIE 49331579

Madame, Monsieur, Cher Sociétaire,

En choisissant d’acheter a la CAMIF, vous faites confiance a une autre

conception du Vous partagez aujourd’hui avec 930

000 la propriété de votre , car

vous détenez une de son capital sous forme de

Ce capital ainsi constitué garantit I’ et la
de la CAMIF.

Les résultats de I 1986 font apparaitre un

qui a été partagé entre tous les sociétaires

de leurs achats effectués dans I'année.

Afin de pouvoir , conformément a nos prévisions, le
programme d’ nécessaires au de la
CAMIF, cet excédent viendra s'ajouter au de votre coopérative.

Meilleurs sentiments.

Le Président du Conseil d’Administration

E. Correspondance:

© Lasociété DE DIETRICH & CIE (67110 NIEDER-BRONN-LES-BAINS)

est I'un des plus importants producteurs francais d’appareil ménagers (cuisinieres,
réfrigérateurs, machines a laver le linge et la vaisselle...).
Elle a organisé un réseau de distributeurs-détaillants couvrant tout le territoire

francais. Ce réseau est particulierement dense a Paris et dans les grands centres

urbains.
Elle vient de recevoir de M. PETIT, 45 rue Caulaincourt, 75018 PARIS, une lettre
de demande de documentation concernant ses divers modeles de réfrigérateurs.
En principe, la société DE DIETRICH & CIE ne traite pas directement avec la
clientéle particuliere. Lorsqu’elle recoit des demandes d’information, elle répond
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a ses correspondants en leur indiquant le nom et I'adresse du “distributeur agréé”
le plus proche de leur domicile.
Rédigez la réponse de la société DE DIETRICH & CIE.

® \ous aviez commandé a la Maison RIOIX — 13, rue Monplaisir 31400
TOULOUSE - deux tables dactylo et deux chaises, pour votre usage personnel.

Aprés deux mois d'attente, les messageries routiéres vous livrent les deux
tables seules et I'une a été endommagée pendant le transport.

Vous refusez de prendre livraison de cette derniére et vous écrivez a votre
fournisseur pour exprimer votre mécontentement.
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© \ous étes collaborateur(trice) de M. Durand, directeur commercial de la
Société de peausseries “Tan-Centre” dont le siege est 2, place de la Poste — 36000
CHATEAU-ROUX et vous trouvez sur votre bureau la note manuscrite suivante:

— Veuillez commander dés aujourd’hui logiciel de comptabilité et de gestion
en remplissant le bulletin ci-joint.

Merci M. Durand

Remplissez le coupon-réponse de commande du logiciel de comptabilité et
de gestion.

Société Nom

Adresse

Code PostalLL_1 1. | § Ville
TélL.

Je désire recevoir
[J CIEL-COMPTA-GESTION (975 F H.T.)
[JCIEL PAIE (780 FH.T.)

KEUGLEMENTA LA COMMANDE PAR CHEQUE
DE CIEL-COMPTA-GESTION: 1.156,35 F T.T.C.
CIEL PAIE: 92508 F T.T.C.

Les deux logiciels: 2.081,43 ¥ T.T.C. 1.900,00 F T.T.C.

Une facture justificative vous sera adressée.

Coupon-réponse a adresser a CIEL,
Compagnie Internationale d’Edition de Logiciels.
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JOUR 5 AOEHb 5

Traduisez le texte qui suit.
VENTE AUX ENCHERES

Au numéro 9 de la rue Drouot se dresse I'Hétel Drouot, I'un des endroits les
plus connus de Paris. En effet, depuis longtemps déja, cet hétel accueille des
ventes aux encheres spectaculaires ou, au milieu d’un bric-a-brac surréaliste,
commissaires-priseurs, collectionneurs, antiquaires, experts créent une
atmosphere des plus curieuses de Paris.

Que vend-on a I'Hétel Drouot? De tout, de simples objets, certes, mais
aussi des tableaux de grands maitres, des meubles précieux, des bijoux de
femmes célebres.

Lorsqu’il y a une vente intéressante, I'Hétel Drouot fait salle comble. C’est
ce qui s'est passé le 19 décembre lorsque les héritiers d’auteurs connus ont
vendu les manuscrits et les lettres autographes de leurs ancétres. Cette vente
a attiré les grands collectionneurs francais et plusieurs amateurs étrangers.

La raison du succés? “Il n'y avait que des autographes intéressants, explique
I'expert Pierre Bérés, des lettres finement rassemblées ou des pieces jamais
vues sur le marché.”

LECON 4 YPOK 4

JOUR 1 AEHDb 1

M | jsez et traduisez.

Le service de vente

Paul: Vous m’attendiez, Monsieur? J'espére que je ne suis pas en retard.

Grosjean:  Non, mon cher, vous étes I'exactitude en personne! Allons au service
des ventes.

Paul: Vous étes aussi le chef de ce service, n'est-ce pas?

Grosjean: Oui, mais j'ai un sous-directeur, Morel et nous avons aussi des
représentants, enfin... des voyageurs, pour étre plus précis. Nous
avons aussi lancé sur le marché une série de meubles démontables
en kit pour une entreprise de V.P.C., les TROIS BELGES, ainsi que
toute une gamme de meubles de jardin pour les hypermarchés
CROISEMENT, et nous avons aussi un haut de gamme pour le
magasin. Nous devons étre tres diversifiés si nous voulons étre
compétitifs et nous assurer une bonne portion du marché.
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Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Comment sont rémunérés vos voyageurs?

Nous leur donnons un fixe mensuel et une commission sur les ventes
réalisées.

Ou prospectent-ils?

Un peu partout en France, dans les boutiques des marchands de
meubles, mais aussi dans les centres commerciaux.

Quelle différence y a-t-il entre les voyageurs de commerce et les
représentants? Et il y a aussi les placiers, n’est-ce pas?

Oui, les V.R.P., comme on dit. Eh bien, ils sont tous salariés de
I'entreprise qui les emploie, mais le voyageur visite la clientéle a
domicile dans tout le pays et il se déplace beaucoup, tandis que le
représentant fait la plus grosse partie de son travail de son bureau
par téléphone. Le placier, lui, fait la place, c’est-a-dire qu'il se limite
alaclientele de laville.

Mais les voyageurs ont de gros frais de voyage, d’hotel, de
restaurant...

Oui, mais toutes ces dépenses sont défrayées par la maison, a leur
retour, sur présentation de piéces justificatives, comme les notes
d’hotel, de restaurants, les factures d’essence, etc.

Est-ce que ces représentants ont su découvrir des marchés potentiels
intéressants? Je sais bien que les frais de représentation entrent
dans le prix de vente des articles, mais est-ce que ces dépenses
sont «rentables»?

Vous savez, nous n'avons pas le monopole de la vente des meubles,
ni de leur fabrication d’ailleurs. Nous devons donc étre en mesure
de faire face a la concurrence, et c’est en multipliant les points de
vente que nous touchons le plus de consommateurs, que nous
augmentons nos recettes et que nous accroissons notre chiffre
d’'affaires, que nous pouvons faire face a nos obligations tout en
maintenant des prix compétitifs. Nous avions un excellent voyageur
dans le Nord, c’est lui qui a conclu ce marché avec les TROIS
BELGES dont je viens de vous parler, et il nous a demandé a étre
muté dans le Sud pour se rapprocher de sa famille, mais comme il
est trés actif, nous espérons qu’a son prochain passage a Perpignan,
il va jeter les bases d’'un marché avec un importateur marocain pour
les meubles de jardin.

Est-ce que c’est intéressant d’exporter?
Bien sir, cela fait rentrer des devises et a I'exportation les prix sont

hors-taxe, c’est-a-dire que la T.V.A. n'est pas appliquée. Les prix
qui figurent sur ce catalogue sont T.T.C., toutes taxes comprises,
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vous voyez la différence avec le prix H.T. pour I'exportation.
Paul: Mais pour le moment, vous n'avez pas encore de service

d’exportation?
Non, mais si nous développons ce marché avec le Maroc, nous

Grosjean:

ajouterons cette branche.

Sophie:
Grosjean:
instant...

lancer sur le marché
hypermarché (m)
un haut de gamme

compétitif

un fixe mensuel
centre (m) commercial
représantant (/m)
placier (m)

frais (m pl)

dépenses (fpl)
marché potentiel

point (m) de vente
hors-taxe

T.V.A. —taxe sur la valeur ajoutée
T.T.C. — toutes taxes comprises

JOUR 2

M | isez et traduisez.

Le vendeur:

Monsieur, vous avez un appel sur la ligne directe...
Merci, excusez-moi, Paul. Je vous retrouve au magasin dans un

Vocabulaire

BblNycKaTb B MPogaxy (Ha pbIHOK)
rmnepmapker, cynepmapkert

caMblIl JOPOron ToBap B JAHHOW TOBapHON
ramme

KOHKYPEHTOCMOCOOHbIN

dmKenpoBaHHas 3apaboTHas nnata
TOProBbIV LEHTP

TOProBbIVi peAcTaBuTENb, TOPrOBbIA areHT
areHT no cObITY TOBApOB, KOMMUBOSXKEP
n3gepXKkun, pacxonsl, 3aTparhbl

n3gepXKkun, pacxonsl, 3aTparhbl
NOTEHUManbHbIV PbIHOK

TOproBasi ToYka, MeCTO TOProBnux

6e3 Hanora, 6e3 nownuHbI

Hanor Ha Jo6aBreHHy0 CTOMMOCTb
BKIOYas BCE Hamnorun

AEHDb 2

Au magasin

Bonjour, Monsieur, que désirez-vous? Nous avons, cette

semaine, des affaires trés intéressantes, comme vous avez
pu voir sur le journal, notre salle a manger «Provence» est en
réclame: six chaises cannées, une grande table avec allonges
a l'italienne, et ce beau buffet avec trois tiroirs pour
I'argenterie, les sets de table, les serviettes, vous avez un
éclairage intérieur qui met en valeur vos verres en cristal, et
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Paul:
Le vendeur:

Paul:

Le vendeur:
Paul:
Grosjean:

Paul:
Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

VOouSs n'avez pas encore tout vu, voici le prix actuel... et nous
vous consentons des facilités de paiement si vous le désirez,
Vvous pouvez payer en douze mensualités, sinon, nous vous
ferons un escompte de 3% pour paiement au comptant.

Mais, je...
Vous ne voulez pas de salle & manger? Nous avons aussi des

chambres a coucher trés modernes, et sur celle-ci, je peux vous
consentir un rabais parce que c’est la derniere...

Je...
Un bureau? Le modele qui plait le plus en ce moment est...
Le «Ministre», oui, je sais!

Paul, j'ai été retenu plus longtemps que je ne le pensais! Voici
Duroy, notre meilleur vendeur...

Je suis d’accord, il a failli me vendre un bureau «Ministre»!

Comme vous avez pu le voir, nous avons un certain nombre
d’articles soldés avec des prix d’appel qui servent a attirer la
clientele et nous faisons des réductions importantes sur certaines
pieces, des fins de série, ou des articles qui sont restés longtemps
en magasin, ce qui nous permet de les liquider pour faire de la
place pour les nouveaux modeles.

Aux Etats-Unis, certains commercants majorent les prix sur les
étiquettes pour ensuite les diminuer et faire croire a leurs clients
gu'ils font une bonne affaire.

Mais, c’est une manceuvre frauduleuse pour tromper la clientéle!
Nous ne faisons jamais cela, nos soldes sont de vrais soldes,
seulement bien souvent, un bon vendeur réussit a vendre un
article non soldé en faisant constater les différences dans la
qualité des articles.

Mais j'y pense, dans I'entrepdt de Charmont, je n’ai pas vu de
meubles!

Exact, nous avons un autre local ot nous entreposons les articles
finis. Pour des raisons de commodité, les ateliers de fabrication
sont situés entre ces deux entrep6ts. Le dernier sert aussi au
conditionnement et a I'expédition des «kits». Nous allons y passer
maintenant. Vous voyez la section A est réservée aux kits. Les
pieces sont rangées dans des cases dans un ordre préétabli et
un emballeur emplit chaque carton en rangeant les pieces dans
I'ordre voulu pour tenir le moins de place possible, il ajoute un
sachet contenant la quincaillerie nécessaire et une notice de
montage. Chaque paquet est vérifié avant d’étre scellé. Ensuite
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Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean :

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

Paul:

Grosjean:

les expéditeurs groupent les paquets et les envoient aux TROIS
BELGES.

Pourquoi doit-on vérifier les paquets? N’est-ce pas une perte de
temps? Le vérificateur défait-il complétement le paquet?

Non, en réalité, il le pese. C'est seulement dans le cas ou il
constate une différence sensible dans le poids qu'il doit tout vider
et vérifier piéce par piéce.

Mais, est-ce que cela arrive quelquefois?

Oui, certes. Il arrive qu’'un emballeur oublie une piéce, ou en
mette deux au lieu d’'une! Apres vérification, le contréleur met un
numéro dans le carton. Si le client veut faire une réclamation, il
doit rappeler le numéro de contréle.

Y a-t-il souvent des litiges?

Non, parce que le contrdle est fait sérieusement. Mais 'emballage
est trés important surtout pour les grandes surfaces ou la vente
est en libre-service. Il ne faut pas que le client éventuel puisse
ouvrir facilement le carton dans les rayons. Sinon, il y a des
risques de perte de piéces et donc de réclamations sans fin!
Nous pourrions tripler le personnel du service aprés-vente!

Que fait exactement ce service?

Dans le cas ou un article est défectueux, ou se détériore dans
I'année de I'achat, il est «sous garantie», c’est-a-dire que le client
peut, soit le retourner, s'il s’agit de petites pieces, les kits par
exemple, pour échange ou réparation, ou demander que le
meuble soit repris a domicile et remplacé ou réparé a I'atelier. Il
peut aussi demander qu'il soit réparé sur place. Aprés I'année
de garantie, le client peut aussi faire entretenir son mobilier, mais il
doit payer la réparation et le transport, ou le déplacement de I'ouvrier.
Qu’est-ce qui donne le plus de travail au service? Les garanties
ou les réparations?

L’entretien, car il est relativement rare que nous ayons des
réclamations la premiere année. Mais il arrive que dans des
appartements surchauffés ou tres humides, le bois s’abime, les
portes ne ferment plus trés bien ou les tiroirs se coincent, le
vernis aussi ternit a la longue.

Est-ce le service du contentieux qui est chargé de ces
réclamations?

Oh non, cela ne concerne que le service apres-vente. Le
contentieux se charge des litiges graves, qui peuvent
éventuellement se terminer par un procés. Mais Roquet, notre
Chef du contentieux vous en parlera.
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réclame ()

facilités (f p/) de paiement
escompte (m)

paiement au comptant

Vocabulaire

peknama, peknamHoe npunoxeHue
NbroTHbIE YCMOBUS NnaTtexa
cKkuaka

onnarta HanuyHbIMU JeHbramu

rabais (m) LleHOBas ckuaka, ycTynka B LieHe
solde (m) pacrnpogaxa rno CH/XEHHbIM LieHaMm
solder pacnpogaBaTb CO CKUOKOWN

prix d’appel 3anpaluvBaemas LeHa

liquider cbbiBaTb TOBApP MO HMU3KOM LieHe,

une manceuvre frauduleuse
emballage (m)

les grandes surfaces

en libre-service

service (m) apres-vente
service (m) du contentieux

JOUR 3

Traduisez du russe en francais.

pacnpoaaeatb
MOLLEHHUYECKUNIA MpUem

ynakoBka, Tapa

GonbLUne ToproBble NroLlaau

MEeTOO0M CaMOOBCyXMBaHMS
nocrnenpogaxHoe obcnyxusaHue
cnyx6a, 3aHMMaroLascs paspeLleHnem
CMOPHBIX BOMPOCOB U peknamaumusmm

OEHb 3

hors-taxe, B aTom kaTanore ueHbl Ha Halwwy mebenb ykasaHbl 6e3
T.T.C. MOLUSMHBI, @ B 3TOM KaTarore — BKo4asa Bce Harnoru.
marché, Tak kaK y Hac JOCTaTOYHO MOTeHUMarnbHbIX PbIHKOB,
potentiel, Mbl OTKPbIBAEM HECKOJIbKO TOPrOBbIX TOYEK.

point de vente

représentant, OTa hpMa BO3MELLAET CBOUM NPEACTaBUTENSIM BCE

dépenses N3OEPXKKN.

frais Y Hero o4yeHb BonbLUne pacxobl Ha NOEe3aKU, TOCTUHULLbI,
pecTopaHbl.
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centre Mbl OTKpbIBaEM HOBbIN TOProBbIN LEHTP, 9TO HACTOALLNIA

commercial, rmnepMapker.

hypermarché

lancer surle OTa dupma BbiNycTUna B Npogaxy caMbliini JOPOron ToBap

marché, un B J@HHOWN TOProBoM raMmme, BOT MOCMOTPUTE, OH B 3TON

haut de gamme, pekname.

en réclame

compétitif OT0 NpeanpusiTue BbiMycKaeT KOHKYPEHTOCNOCOOHbIE
TOBapbl.

représentant, ToproBbin NpeacTaBUTENb NOMyYaeT PUKCUPOBAHHYHO

placier, 3apaboTHyto NnaTy, a KOMMUBOSKEP — KOMUCCUOHHbIE.

un fixe mensuel

point de vente,
solder

B aTon ToproBou Tovke Mbl pacnpogaem ToBapbl CO
CKWAKOWN.

lancer sur OT0 npegnpusiTue BbiNyCTUIO B MPOAaXY AOPOron, HO

le marché, KOHKYPEHTOCMNOCOBHbIN TOBap.

compétitif

emballage, YnakoBka ToBapa TOXe OYeHb BaXkHa U UrpaeT BonbLUyto
les grandes posib, 0COBGEHHO Ha 6ONbLUMX TOProBbIX NSOLAaasaX.
surfaces

centre B Hawem ToproBom LeHTpe ecTb crnyxba nocnenpoaax-
commercial, Horo obcnyxuBaHus 1 cnyxoba, 3aHumaroLlascs paspeLue-
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service
aprés-vente,
service du
contentieux

HMEM CMOPHbIX BOMPOCOB.

manaosuvre
frauduleuse

OTO MOLUEHHUYECKMI NMpUEM, Mbl Obl Tak HUKOrdA He
NOCTYNUIIN.

escompte, Ecnu Bbl 3annaTuTe HanM4HbIMK, Hala dorpMa NpegocTaBuT

paiement au BaM CKUOKY.

comptant

liquider Cknagbl 3abuTbl, HY>KHO CObIBaTb TOBap MO HU3KOW LIEHE.

rabais OTOT CTOMOBbLIV FAPHUTYP Y HAC NOCHEAHUN, HE XOTUTE Nn
KynuTb ero? A Bam caenaro CKUAOKy.

solde, Y Hac rpaHAmo3Has pacnpogaxa, sanpaluvBaemMble LeHbl

prix d’appel OYeHb HU3KME.

facilités de OHK NpegocTaBUnNmM Ham NbroTHbIE YCIOBUSA Nnartexa, U Mbl

paiement Kynunu 3ToT OOM.

Traduisez du francais en russe.

Nous avons un certain nombre d’articles soldés avec des prix d’appel qui
servent a attirer la clientéle.
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Nous liquidons ces articles pour faire de la place pour les nouveaux modeéles.

Nos soldes sont de vrais soldes, nous ne faisons jamais de manceuvre
frauduleuse!

Ici la vente est en libre-service, nous avons une clientéle riche.

Le service du contentieux se charge des litiges graves, qui peuvent
éventuellement se terminer par un proces.

Quelle différence y a-t-il entre les voyageurs de commerce et les
représentants?

Toutes les dépenses sont défrayées par la “boite”, a leur retour, sur
présentation de piéeces justificatives.

JOUR 4 AEHDb 4

Devoirs

A. Répondez aux questions.

1. Quelles sont les entreprises de V.P.C. que vous connaissez aux Etats-Unis
(ou dans votre pays)?

2. Quelle différence y a-t-il entre un représentant, un voyageur et un placier?

3. Que doivent présenter les voyageurs a leur retour pour que leurs frais soient
remboursés?

4. Qu'appelle-t-on des devises?
Qu’est-ce que le chiffre d’affaires?
6. Expliquez: “Nous consentons des facilités de paiement .

o

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT

57



7. Quelle différence y a-t-il entre un escompte et un rabais?
8. Quel estle travail des emballeurs? des expéditeurs?

9. Que fait le service apres-vente?

10. Expliquez: “sous-garantie”.

B. Faites une phrase avec les mots suivants.

Concurrence — grandes surfaces — client.

Bon de commande — joindre — catalogue.

Remercier — votre commande du — bien recevoir.

Faire parvenir — urgent — prévisions ventes.

Quantité — augmenter — dégressif — consentir.

Etre en mesure de — délai — en raison de.

Articles — quand — téléphoner.

C. Choisissez ci-dessous I'expression qui convient et écrivez-la sur la ligne
correspondant a sa définition.

e marché d’un produit « marché potentiel
e marché noir » marché captif

- : partie ou totalité d’'un marché dans laquelle un
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seul producteur vend un bien ou service.

: ensemble des acheteurs actuels ou potentiels
d’un produit qui se trouve sur un territoire déterminé.

: marché dont les transactions sont opérées dans
le nonrespect des lois et des reglements économiques.

: ensemble des consommateurs possibles d'un

bien ou d’'un service.

 hypermarché  supermarché
* grand magasin * magasin populaire

: magasin de grande surface (400 a 2 500 m?)
offrant des produits tres variés vendus en libre-service.

: magasin d’au moins 400 m?, vendant de
'alimentation et des marchandises diverses selon la formule libre-service,
mais dans des rayons pas nécessairement sépareés.

: établissement commercial supérieur ou égal a
2 500 m? et offrant une large gamme de marchandises dans des rayons
différents.

: magasins exploités en libre-service et
présentant une superficie consacrée a la vente, supérieure a 2 500 m?.

. Employez ces courtes phrases dans de petits dialogues.

La vente par correspondance permet d’'opérer ses choix en toute tranquillité.

Ce nouveau centre commercial est immense, on y trouve des
supermarchés, de nombreuses boutiques, des succursales de banques et
des compagnies d’assurances.

La controverse sur I'ouverture de certains magasins le dimanche est loin
d’étre terminée.

Malgré nos efforts, nous ne sommes pas en mesure de vous procurer les
articles demandeés.

Il est chef de rayon dans un grand magasin.

Il a payé le solde en trois mensualités.

Le service aprés-vente assure a l'acheteur une utilisation correcte de I'objet
gu'il a acquis.

Sivous désirez plusieurs exemplaires de notre catalogue, veuillez nous le
faire savoir le plus rapidement possible.

L'emballage conserve et protége les produits.
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10.  Sivous avez besoin de plus amples renseignements, veuillez nous le faire
savoir.

11. Lesclients interrogés au cours de I'enquéte apprécient avant tout la qualité
et la fraicheur des produits vendus.

12. Le paiement sera effectué par cheque sous huit jours date de livraison.

13. Veuillez m’'adresser les livres que je vous indique ci-dessous et prélever la
somme correspondante sur ma carte de paiement.

14. Notre formule “Entretien-plus” vous garantit par contrat un dépannage de
votre installation en quatre heures ouvrables, tous les jours du lundi au
vendredi de 8 h 418 h.

15. Latélématique ouvre d'immenses perspectives aux entreprises de vente
par correspondance.

E. Jeu de réles.

Vous étes Jean DURQY, le super-vendeur, et vous essayez de vendre des
meubles a vos camarades de classe qui joueront le réle de clients éventuels.

JOUR 5 OEHb 5

Traduisez du francais en russe.
VENDRE

Le XXe siecle apparait comme le grand siécle de la vente. Certes, vendre est,
depuis toujours, une préoccupation des entreprises, mais jamais autant
gu’aujourd’hui I'effort pour vendre n’a été spectaculaire. Si on regarde I'histoire
économique depuis deux siécles, c’est-a-dire depuis la révolution industrielle, on
peut distinguer trois grandes phases concernant les rapports entre la production
et la vente.

La premiére phase couvre I'essentiel du XIX® siecle, et pour certains produits
déborde parfois largement sur le XX siécle. Elle est caractérisée par le souci
prioritaire de produire, plus que par I'impérieuse nécessité de vendre. Plus
exactement, il suffisait de produire pour que la plupart du temps les débouchés
suivent. La deuxiéme englobe le XX siécle et n’est pas encore dépassée. Elle
fait basculer la pensée et les comportements: la production demeure importante,
mais c’est la vente qui recueille une attention croissante. Elle prend le pas sur
une production de mieux en mieux maitrisée, aux produits de plus en plus
standardisés. L'évolution se retrouve autant au niveau de I'Etat qu’a celui de
I'entreprise.
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Les entreprises, quant a elles, connurent la méme mutation: produire, certes,
et le mieux possible, mais surtout savoir commercialiser par un effort de
conditionnement de la demande. Le marketing, la publicité deviennent alors
déterminante pour ne pas rester au stade d’'une production confidentielle. On
développe des trésors d'imagination pour faire acheter des télévisions, un parfum,
des avions, du vin ou des logiciels.

Est-ce encore un hasard si la France a produit de grands publicitaires? Elle
doit souvent réaliser d'immenses efforts pour vendre des biens dont la
commercialisation n’était pas d’emblée assurée: aéronautique ou matériel de
transport.

Depuis quelques années, nous vivons une troisieme phase, celle du réegne
absolu de la vente. Il ne s’agit plus seulement de produire, puis de commercialiser,
mais d’inverser la logique: vendre d’abord, produire ensuite. Autrement dit, ne
produire que si I'on est assuré de pouvoir vendre.

Ce comportement est typique dans certains secteurs comme I'aérospatial, le
nucléaire, les produits médicaux, les services a forte valeur ajoutée intellectuelle.
Ici, produire est presque une conséquence de la vente.

LECON 5 YPOK 5

JOUR 1 AEHDb 1

M Lisez et traduisez.
Les relations publiques

L'expression relations publiques est un décalque littéral de I'anglais public
relations. Ce service forme une branche importante de la publicité moderne. Son
réle est de créer une atmosphére de sympathie entre I'entreprise et le public et
de mieux faire connaitre I'entreprise elle-méme ou les produits qu’elle vend. En
effet, I'accueil fait a la clientéle et les relations qu’elle entretient avec la maison
ont toujours été un facteur important dans la réussite commerciale. Ici, I'auteur
explique les origines de ce service et les moyens dont il dispose pour atteindre
son but.

L'objet des relations publiques, au sens que I'on donne actuellement a ce
terme, est d'établir, par un effort délibéré, planifié et soutenu, un climat
psychologique de compréhension et de confiance mutuelles entre une organisation
et le public.

Ce n’est évidemment pas d'aujourd’hui que date le désir — et souvent la
nécessité — des hommes d’avoir avec leurs semblables des relations aussi
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agréables et profitables que possible. Mais I'évolution de la société vers une
forme ou le réle de I'opinion publique est de plus en plus décisif, ou les groupes
sociaux ont une influence croissante, ol les moyens d’'information se sont
multipliés, ou, enfin, les dirigeants, & tous les échelons, ont perdu le pouvoir
absolu d’'imposer leurs décisions sans avoir a se soucier des réactions de ceux
qui les subissent, a donné naissance a cette nouvelle technique.

Dés le début du XX siécle, on réalisa aux Etats-Unis que les grandes affaires
ne devaient pas rester fermées au public, mais cesser d’étre des entités
monstrueuses, en expliquant en termes simples ce qu’elles étaient. Le probleme
s'amplifia pendant la Seconde Guerre mondiale, lorsque le président Roosevelt
dut faire comprendre a cent quarante millions d’Américains le véritable aspect
du conflit qui ravageait I'Europe, les préparer psychologiquement &y participer
et, plus tard, leur expliquer pourquoi ils se battaient. Simultanément, les lois
fiscales taxant les bénéfices exceptionnels ainsi que I'impossibilité matérielle et
psychologique, pour un grand nombre d’entreprises importantes, de continuer a
faire de la publicité pour certains produits raréfiés amenérent leurs dirigeants
soit & expliquer au public le réle de leur firme dans I'effort de guerre, soit méme a
exposer leurs projets d’avenir. Le but poursuivi était de maintenir ou de créer le
goodwill de ces entreprises.

C’est de cette époque que date la systématisation et la rationalisation du
travail de relations publiques, qui prit alors toute son ampleur.

L'utilisation des différents moyens d’information par le service des relations
publiques implique trois stades: recherche des faits, établissement d’'un plan
d’action, mise en ceuvre.

A. RECHERCHE DES FAITS. Le probleme consiste & découvrir les faits, a
les mesurer, a en déterminer les causes, a les interpréter et a en tirer les
conclusions. Ce seront ces conclusions qui serviront de base aux informations
gue le service des relations publiques portera a la connaissance des différentes
catégories de publics qu'il y a lieu de toucher.

Cette étude des faits, réalisée par le service de recherches et études opérant
par sondages d’opinion, enquétes de motivation, etc., pourra porter par exemple
sur les éléments suivants:

1. Que pense le public de I'entreprise en question?

2. Comment les opinions sont-elles réparties entre les diverses catégories du
public?

3. Quelles sont les origines de ces opinions?

4. Quelle doit étre I'attitude de I'entreprise en face de ces opinions? Quelle action
éventuelle doit-elle prendre?

5. Comment le public réagit-il aux mesures prises?
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B. ETABLISSEMENT D'UN PROGRAMME D’ACTION. Une fois les faits connus,
mesurés, et leur signification réelle interprétée, le service des relations publiques
établit un programme d’action destiné a apporter une solution aux pro-blémes
soulevés et arréte un budget des dépenses a engager.

C. MISE EN (EUVRE. La mise en ceuvre du programme d’action s’effectue
par des moyens multiples: presse, cinéma, télévision, radio, affichage, expositions,

visites, conférences, etc.

confiance mutuelle (f)
une influence croissante
imposer

ravager

loi () fiscale

taxer

bénéfice (m)

moyens (m pl) d’information
sondage (m) d’opinion
arréter un budget
dépenses (f pl) a engager

C. R. HAAS, la Publicité (Dunod).

Vocabulaire

B3aMHOe JoBepue
pacTtyliee BNusiHne
HaBs3bIBaTb

onycToLlaTb, YHU4TOXKaTb
HarnoroBbI 3aKOH

obnaraTb Hanorom

npubbInb, JOXOA

cpefcTBa MHpopmaumn

onpoc o6LeCcTBEHHOrO MHEHNS
BblpaboTaTb OromkeT
NpeacTosiLLME pacxobl

JOUR 2 OEHDb 2
M Lisez et traduisez.
La publicité
Paul: Monsieur, regardez cette publicité que le magazine Le Point a envoyée

a un de mes amis. C’est génial!

Perrier: Oui, c'est excellent. Savez-vous que les TROIS BELGES ont fait appel
a ce méme dessinateur de B.D. pour la publicité des kits, pour illustrer
la facon de monter les meubles, et c’est plein d’humour...

D’aprés les derniers sondages, leurs ventes de kits — et par conséquent
les nbtres — ont quadruplé depuis qu’ils publient cette annonce. Mais
vous savez qu'ils ont un gros budget pour la publicité afin de promouvoir
leurs articles et qu'ils font aussi appel a d’autres supports. Avez-vous
vu le film de Jean Mineur sur ces fameux kits? Un coup de baguette

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT

63



Paul:

Perrier:

Paul:

Perrier:

Paul:

Perrier:

Paul:

magique et toutes les piéces viennent se placer la ou il faut et le meuble
est terminé... un jeu d’enfant!

Non, je n'ai pas vu ce film, mais j'ai vu un spot publicitaire a la télé: la
vieille dame qui s’installe dans son salon pour monter ses meubles de
jardin et qui dit: «Eh bien, je pourrai dire a mon petit-fils que je n’ai pas
eu besoin de lui pour faire cela, et moi, je n'ai jamais joué avec un
Mécano dans ma jeunesse!»

Oui, et vous avez remarqué que toute cette gamme de meubles est treés
photogénique, j'espere!

Oui, c'est trés joli... méme a c6té de meubles Louis XV! Mais quand la
vieille dame installe son salon de jardin sur cette terrasse qui domine
tout Paris, cela fait réver... La télévision est un des médias les plus
puissants et les plus persuasifs, beaucoup plus qu’un catalogue ou une
brochure. En fait, j'aime bien la pub a la télé francaise car cela
n’interrompt jamais les émissions comme aux Etats-Unis.

Oui, vous avez raison, mais j'aime aussi beaucoup les catalogues, les
dépliants... L'image s’évanouit sur I'écran, tandis que la reproduction
reste dans le catalogue avec tous les renseignements pertinents:
dimensions, couleurs, prix, délai de livraison, etc.

Mais le mieux, c’est encore de voir I'objet lui-méme! A ce propos, jai
vu dans le métro des affiches annoncgant I'ouverture de la Foire de
Paris, est-ce que nous exposons?

Mon cher, les grands esprits se rencontrent! J'allais justement vous
proposer d’'aller a notre stand pendant la durée de la Foire, c’est une
trés importante manifestation a laquelle nous participons chaque année,
cela nous permet de prendre des contacts avec des clients éventuels,
et méme de trouver des fournisseurs nouveaux parmi les exposants. Il
est toujours bon d’entretenir son image de marque! Pendant la durée
de la Foire, nous accordons, en plus de la remise spéciale «Foire de
Paris», des prix de lancement pour nos nouveaux articles, les meubles
«informatiques» qui permettent de loger les micro-ordinateurs, les
écrans, les claviers et les imprimantes et qui possedent des tiroirs
fermant a clé pour assurer la protection des disquettes.

Nous comptons aussi exposer ces meubles au S.I.C.O.B. en plus de la
gamme des bureaux «Ministre.

Tous ces salons, ces foires, ces expositions permettent de créer un
véritable réseau de contacts, de distribuer des tonnes de prospectus et
de circulaires pour attirer I'attention des visiteurs sur les articles, mais
est-ce que c’est rentable?
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Perrier:

Paul:

Sans aucun doute. Il est d'ailleurs difficile d’obtenir une place disponible,
ou un nouveau stand bien placé pour un nouvel exposant, ce qui en dit
long sur le succes de ces manifestations. Le nombre impressionnant
de visiteurs n’est pas non plus a négliger. Certains viennent de l'autre
bout de la France pour voir les nouveaux modéles, emporter quelques
échantillons, golter de nouveaux produits, et passer commande a la
Foire, pour profiter des réclames et épargner ainsi quelques centaines
de francs...

Est-ce que vous faites appel a des publicitaires pour organiser vos
campagnes?

Perrier: Au début, nous faisions notre publicité nous-mémes, nous cherchions

des slogans, nous préparions nos annonces et nous achetions de
I'espace dans les différents journaux et périodiques pour publier nos
réclames. Mais maintenant nous utilisons les services d’'une agence de
publicité et... je dois avouer que le rendement est nettement supérieur...
En fait, notre budget publicité, s'il est plus élevé qu'autrefois, est loin
d’étre une dépense inutile, les ventes réalisées grace a la publicité
nous ont permis de baisser nos prix et... donc de vendre encore plus.

Vocabulaire

publicité (f) = pub ()
publicitaire (m)
annonce (f)

slogan (m)

spot (m) publicitaire
catalogue (m)
prospectus (m)
brochure (f)

dépliant (m)
supports (m pl) publicitaires
médias (m pl)
exposer

stand (m)
manifestation (f)
prendre des contacts
image (f) de marque
échantillon (m)

peknama
cneumanucTt no pekname
peknamHoe oGbsiBNeHne, peknama
peknaMmHoe oo bsABNeHne
peknamHbIN ponuK

NPOCNEKT, KaTanor

NPOCNEeKT, KaTanor

peKnamMHbI NPOCMNEKT

peknamMHbIn NPOCNeKT

cpeAcTBa peknambl

CpeAcTBa MaccoBOW MHAdOpMaLmm
BbICTaBJ1ATb, 3KCMNOHNPOBATb
CTeHA, BbICTAaBOYHas BUTPUHA
AeMOoHCcTpauns

YCTaHOBUTb KOHTaKTbl

penyTaums (obpas) TOproBow Mapku
obpasel
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JOUR 3

OEHb 3

Traduisez du russe en frangais.

Publicité, B nocnegHee Bpems pekrama npnobpeTaeT Bce BO3pacTaro-
influence Lee BnusiHne.

croissante

sondage Onpoc o6LeCcTBEHHOIO MHEHUA NOKa3sar, YTo HaceneHue
d’opinion, 06EeCnoKOeHO HOBbLIMW HAJOrOBbIMU 3aKOHAMMW.

loi fiscale

moyens CpegncTtBa MHOpMaLmMm cooBLMAN, YTO 3TOT Kpaw Obin
d’information, OnycCTOLUEH HAaBOOHEHUAMMU.

ravager

publicité, YacTto peknama HaBsa3bIBaeT HaM TOBapbl, B KOTOPbIX Mbl
imposer COBEPLLUEHHO HE HY)XXOaeMCs.

supports Kakne peknamHble cpenctea Bbl 3HaeTe?

publicitaires

spot UToObl CO34aTh XOPOLUMIA PEKITAMHbBIA POSUK, Mbl AOSHKHbI
publicitaire, ObIn 06paTUTLCA K cneunanucTy no pekname.
publicitaire

pub, slogan, Peknama! Kak »xe oHa MHe Hagoena, Bce 3Tu oObsaBneHus,
prospectus, NpPOCNEeKThI, KaTanoru. ..

catalogue

dépliant A nony4mn o4eHb KpacuBbIN peKNaMHbI NPOCMEKT, TaM

YKa3aHbl pa3mMepbl, LUBETaA U LeHbl TOBApOB.
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exposition, [aBaiiTe cxoaMm Ha BbICTaBKY U MOCMOTPUM CTEHA 3TON
stand drpmBbI.

image de Bbl 4OmMKHBI NOAAEpKMBATH UMUAX TOPrOBON MapKu, Have
marque Bbl MOXXETE NOTEPNETb YObITKN.

exposer, OHM YacTO 3KCTMOHWUPYHOT CBOK MPOAYKLMIO, AEMOHCTPUPYHOT
échantillon, ee obpasupbl 1 BbIMyCKalT LBETHbIE KaTanoru.

brochure

médias, spot
(publicitaire)

TeneBuaeHNe — OOHO N3 CaMblX MOTYLLECTBEHHLIX CPEeACTB
MaccoBoW MHOpPMaLMK, NO3ITOMY MOKa3 PeKNaMHOro
ponuka Tak JOpOoro CTOUT.

exposition, Ha BbICTaBKkax Mbl yCTaHaBnMBaeM KOHTAKTbl HE TOSTbKO C
prendre des ONTOBbIMM MOKyNaTENsIMU, HO U C NMOCTaBLLMKaAMW.

contacts

annonce OH npoyen B pekraMHOM OOBbSABNEHUUN O TPAHANO3HON

pacnpogaxe 1 Tenepb cobMpaeTcs NOCETUTb ITOT MarasuH.

Traduisez du francais en russe.

L'objet des relations publiques est d'établir un climat de confiance mutuelle
entre une organisation et le public.

Les lois fiscales taxent les bénéfices exceptionnels.

CoBpeMeHHbI N'yMaHUTapHbIi YHUBepcuTeT

67



Le service des relations publiques arréte un budget des dépenses a engager.

D’aprés les derniers sondages leurs ventes ont quadruplé depuis qu’ils
publient cette annonce.

La pub a la télé francaise n’interrompt jamais les émissions comme aux
Etats-Unis.

Il est toujours bon d’entretenir son image de marque!

Tous ces salons, ces foires permettent de distribuer des tonnes de
prospectus et de circulaires pour attirer I'attention des visiteurs sur les articles.

Certains viennent de l'autre bout de la France pour voir les stands et emporter
guelques échantillons.

JOUR 4 AEHb 4
Devoirs

A. Résumez le texte 1 en 200 mots.
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B. Répondez aux questions suivantes.

1. Quelestl'objet des relations publiques?

2. Quels sont les trois stades pour l'utilisation, par le service des relations
publiques, des différents moyens d’information?

En quoi consiste la “recherche des faits”?

Quel est son but?

De quels moyens se sert le service des recherches pour étudier ces faits?
Quel est le but du programme d’action?

Par quels moyens ce programme est-il mis en ceuvre?

No oA~
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8. Quel estle plus puissant de ces moyens?
9. Que peut-on faire pour promouvoir un produit?
10. Quels sont les supports publicitaires que vous connaissez?

11. Quelle différence faites-vous entre un catalogue, une brochure, un dépliant
et un prospectus?

12. Comment appelle-t-on une grande exposition commerciale périodique ou
des branches variées de l'industrie et du commerce sont représentées?

13. Comment appelle-t-on 'emplacement que les exposants louent pour montrer
leurs produits aux visiteurs?

14. Que distribue-t-on aux consommateurs pour leur permettre d’essayer ou de
godter un nouveau produit?

15. Qu’entend-on par le mot “soldes”? Quand en fait-on en France? dans votre
pays?

16. Quel estle réle d’une agence de publicité?

17. A votre avis, quelles sont les entreprises qui ont besoin d'un service de
relations publiques?

C. Répondez aux questions et développez les sujets suivants.

1. Quel est le réle que joue le service des relations publiques dans une
entreprise? Quels sont les avantages qu'il offre? En quoi se rattache-t-il aux
services de la publicité et en quoi en differe-t-il? — 2. Montrez comment le
service des relations publiques peut utiliser la presse, le cinéma, la télévision, la
radio, I'affichage, les expositions, les visites et les conférences. Quels sont les
moyens qui vous semblent les plus efficaces?

D. Associez chacun des termes ci-dessous a I'une des définitions proposées.

* brochure e prospectus * dépliant
- catalogue « tarif

- . liste de prix d’articles proposés par un
fournisseur.

- : imprimé publicitaire consistant en une feuille pliée
plusieurs fois.

- . livret publicitaire consacré, par exemple, a la
présentation d’un nouvel article.

- . feuillet publicitaire présentant un ou plusieurs
artictes.
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- . livret décrivant les articles proposés par un
fournisseur.

E. Faites les dialogues avec des phrases suivantes.

1. Je vous donnerai les résultats de ce sondage dés que je les connaitrai.

2. Le Salon International de I’Alimentation est au premier rang des manifestations
internationales.

4. Avez-vous acheté la machine a écrire qui est actuellement en réclame?

5. Les publicitaires consacrent beaucoup de temps et d’argent pour essayer de
déterminer si les résultats de tous leurs efforts sont effectifs.

6. Parmi les visiteurs étrangers dont le nombre s’est accru de 8% par rapport a
I'an dernier, on a remarqué de nombreux industriels japonais.

F. Jeu de roles.

Vous étes au stand a la Foiré de Paris et vous proposez aux visiteurs les
articles que vous exposez. (Vos camarades joueront le rble des visiteurs.)

JOUR 5 AOEHb 5

Traduisez en russe.
La pub: mode d’emploi

Sans le secours de la publicité, il faudrait vendre le Matin huit francs. Cela
seul explique la présence d’annonces commerciales dans la quasi-totalité des
journaux et magazines que vous achetez. Car, hormis le Canard enchainé auquel
sa structure légeére et la fidélité d’'un lectorat important permettent d’éviter de
recourir a la “réclame”, tous les autres titres de la presse francaise ou presque
n’existeraient pas sans publicité.

Grace aelle, les journaux peuvent se vendre la moitié, si ce n’est le quart, de
leur prix de revient. Sans elle, ils seraient des produits de luxe. Comme tout
produit de consommation, un journal est équipé d’'une force de vente: c'est le
service de publicité, dont le but est la promotion du titre auprés des annonceurs
(sociétés faisant de la publicité), des agences de publicité.

Il ne s’agit pas de vendre le journal mais ses lecteurs. Pour chaque support
de presse, quotidien ou magazine, le lectorat est étudié quantitativement — sexe,
age, catégorie socioprofessionnelle, niveau d’instruction, lieu d’habitation, structure
familiale — et qualitativement en terme de consommation — loisirs, équipement,
revenu, mode de vie... Cette méthode permet de définir un profil du lecteur type
le plus affiné possible.
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Le service de publicité d’un journal vend son espace publicitaire a des tarifs
différents en fonction de plusieurs criteres: emplacement (certains sont plus en
vue que d'autres: premiere page d'un quotidien, dos ou recto de la couverture
d’'un magazine...), taille de I'annonce, fréquence de parutions (des tarifs dégressifs
sont appliqués selon le nombre de parutions successives dans un méme journal),
la présence ou non de couleur. Les tarifs varient bien sOr d’un support a I'autre
selon la diffusion et la qualité de I'audience.

La concurrence est apre, surtout pour la presse, qui est extrémement diversifiée
(environ 350 magazines et une trentaine de quotidiens nationaux et régionaux),
d’autant plus que I'on assiste constamment a I'’émergence de nouveaux supports,
comme l'ouverture de FR3 a la publicité depuis janvier 1983.

Cette mesure, qui, a fin 1983, aura rapporté a la chaine environ 865 millions
de francs de recettes publicitaires porte un sérieux coup aux autres médias. Car,
méme si les budgets de publicité évoluent sensiblement (14 080 millions de francs
en 1981 pour 16 480 millions de francs en 1988, source IREP), la répartition
entre la presse et la télévision montre en pourcentage une régression de 1% en
ce qui concerne la presse.

Pas étonnant dans ce cas que I'équilibre financier des journaux soit sans
cesse menace.

Isabelle Merlet Le Matin Magazine (25-6-83)
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