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Faire des atfaires
en francais

Lydie Corado, Marie-Odile Sanchez Macagno
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 faire (" Préparation au Certificat )
des affaires Pratique du Frangais

des Affaires de la Chambre
de Commerce et d'Industrie
Analyser,.. de Paris.

!'_:i'l‘Ilt:.'-l'illi'l' \ . /
Lerire .

en frangais
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o Un comrs complel de frangais des
affaires : 1a langue, la connaissance
du francais économigque
14 dossiers classés sous 4 grandes
rubriques :

- I'entreprise el son
SR LU ALA LIS LT RLE cnvironnement,
: - l'entreprise et son personnel,

- I'entreprisc ¢t son

fonctionnement,

- I'entreprise el ses partenaires.
Avec un lexique multilingue (frangais,
anglais, alleman, espagnol, italien).

v
/” Une initiation progressive a la correspondance
commerciale.
Un matériel utilisable en classe en 100 heures
\_ environ ou en antoformation.

HACHETTE Un livrel de corrigés est
H ' PR A rrp Rty également, disponible
séparément.

k Frangais langue étrangére
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Point Commun

L'Edito

Renforcer
le rayonnement
de la langue francaise

‘ui le plaisir de vous présenter Pm‘nil
JCommun, la revue du [rancais des

alTaires et des professions de la Chambre
de Commcerce et d'Industrie de Paris (CCIP)
qui renouc avee la tradition du Bulletin de
Haison, dont la parution a été interrompue
au cours des deux derniéres années,

Nous sommes trés heureux que Margie
Sudre, Secrélaire d'Etat chargé de la Franco-
phonie, ait acceplé de participer 4 ce premier

Guithéne

MARATIER-DECLETY numérn et, i ce titre, nous lui exprimons nos
Directeur des Relations sincéres remerciements,

Internationales,

Point Commun est a la fois un outil péda-
gogigue ot un outil de communication dans
le domaine du francais tonctionnel,

Adjoint au Directeuy
de FEnseignement

Destiné aux enseignants de francais langue étrangére dans le
monde, aux Burcaux de coopération linguistique et éducative, aux
Centres culturels et de coopération linguislique, aux Instituls ran-
cals, Alliances francaises et plus généralement a 'ensemble des insti-
tutions impliquées dans la promotion du francais, Point Commun
vous présente des documents, dossiers pédagogiques, ainsi que des
épreuves corrigées et commentées des examens de francais des af-
faires et des professions de la CCIP, alin de vous aider a assurer leur
préparation.

Point Commun propose également des entretiens avec des person-
nalités du monde francophone ct du monde des affaires, des articles
de spécialistes du francais langue ¢trangére, vous informe des paru-
tions récenles dans ce domaine el vous tient an courant des manifes-
tations liées a la francophonie.

Enfin, unc rubrique sera consacrée dés le prochain numéro au dia-
logue avec les lecteurs. Nous attendoens donc vos nombreus courriers
et autres formes de participation (suggestions, témoignages, ele.).

Point Commun sera publié trois fois par an. Le prochain numére
sortira en octobre 1997 ; nous espérons gue vous serez nombreux a
vous abonner dés a présent pour recevoir cette revue.

J'espere que Poind Commun, que NoUS avons concu dans le respect
de vos suggestions et remarques, répondra & vos besoins et attentes.
Cet outil nous permettra, j'en suis certaine, de renforcer cnsemble et
grace & vous lc rayonnement de la langue francaise au-deld de nos
frontiéres. m
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Fntretien

MARGIE SUDRE, SECRETAIRE 1VETAT CHARGE DE LA FRANCOPHONIE

"Le francais demeure langue
de travail ou de référence..."

m Madame le Secvétaire d'Fiat,
vous avez accepté de participer
au lancement du premier numé-
ro de Point Commun, et nous
vous en remercions vivement.

La Chambre de Commerce el
d’Industrie de Paris participe,
depuis 30 ans, a la promotion et
a la défense du francais dans le
monde : par ses actions de for-
mation linguistique, d’une pari,
mais également pav ses dctions
de formation a 'international,
dans la mesure ou plusicurs des
écoles que nous gérons d Vétran-
ger fonctionnent en francais.
Que pensez-vous de la mission
francophone que vemplit la
ccip ?

— Les ¢hambres de conmer-
ce, ot particulierement la CCI de
Paris, jouent & mes yeux un role
essentiel dans la promotion de la
francophonie. Votre action lin-
guistique, & travers l'cnseigne-
ment du francais commercial et
professionnel, est icremplacable,
el ¢'est grace a des institutions
comme la vilre que nolre langue
conserve son stalul de langue de
conmumunication internationale
dans le domaine des affaires.

Depuis ma prise de fonctions,
je me suis efforcée d’entretenir
des relations étroites avec les
présidents des CCT car les cham-
bres de commerce mefttent en
peuvie cetle [rancophonie mo-
derne et concréle d laquelle je
tiens beaucoup. Ces actions de
formation béndélicient en premier
lien 4 nos enlreprises implantées
a I'étranger, qui peuvent des lors
disposer d'une main-d’oeuvre lo-
cale maitrisant notre langue,
mais plus généralement a fous

Propos recueillis par Samira SADIK

ceux qui utilisent le francais
dans leur métier.

A cOté de cette francophonie
"appliguée”, qui poursuit des ob-
jectifs gui lui sont propres, je me
réjouis de voir la Chambre de
Commerce et d'Industrie de Paris
collaborer étroitement avec les
guires institutions de la franco-
phonie et prendre sa part dans le
réseau gu'clles constituent, au
service de la solidarité avec nos
partenaires du Sud. La solidarité,
vous le savez, est une dimension
fondamentale de la francophonie
et il est important que la CCIP
jouc son rdle en la matiére,

a On a souvent opposé Ie fran-
cais, deéfini comme langue de
culture, a Panglo-américain, dé-
fini comme langue des échan-
ges, Comment, face au phéno-
meéne de mondialisation qui
tend a accroitre le véle de 'an-
glais comme vecteur unigue de
communication, défendre le véle
d’outil économique inlernatio-
nal du francais ?

— Je réfute complétement
cette vision simpliste ou mani-
chéenne qui lerait de 'anglais la
langue des affaires et du francais
celle des arts et des belles-
lettres. Tout simplement parce
gu'elle ne corresporid pas 4 la
réalité, Le trancais demeource {ou-
jours, et C’est heurcuy, langue de
travail ou langue de référence
dans tous les domaines on les
peuples du mondce enlier doivent
communpiguer entre cux : le tou-
risme, la diplomatic, le droit, le
sport, les sciences, 'enseigne-
ment supérieur ¢t la recherche...

La mondialisation, c’est un

Fait, peut laisser craindre unc
certaine uniformisation, une
standardisation qui feraitl du
mauvais anglais qui se pralique
aujowrd'hni la langue unigque de
communication internationale. Je
crois plutét gu'elle va hiter la
prise de conscience de I'impor-
tance des particularismes et du
respect indispensable de la di-
versité culturelle. Prencz I'exem-
ple d'internet : on prédisait que
les inforoutes allaient imposer le
tout-anglais. Or, 'anglais ne ces-
s¢ de reculer sur les autoroutes
de Pinformation, face aux autres
langues, comme l'espaghol ou le
frangais, depuis gue I'aceés a In-
ternet 4 largement débordé les
Etals-Unis.

Les francophones représen-
tent environ 200 milions de per-
sonnes. La communauté des
Ltats francophones, ce sonl une
cinquantaine de pays et environ
450 millions d’habhitanls. Cest
un espace suffisamment vaste
pour que les marchés s’y intéres-
sent @ le francais a donc un bhel
avenir comme langue des af-
faires. A nous, cependant, d'or-
ganiser cet espace ¢conomique
francophone et de continuer a
former en frangais des commer-
claux, des publicitaires, des
concepteurs de produits, des en-
trepreneurs. C'est la ol, précisé-
ment, les chambres de commerce
sont indispensables.

m Le 20 murs 1997, se tiendra la
Journée de la Francophonie
dans le monde. Qu'attendez-
vous de cetle journde ?

A Torigine, la Journée de la
Trancophonie avait une portée



Poimt Commun

essenticllement symbolique, Elle
a pris peu a peu de plus en plus
d’ampleur, au point que nous
prévoyons cette année qirelle dé-
bordera largement le 20 mars ct
gue les manifestations s'éten-
dront sur toute la semaine. Elle
doit permettre de mobiliser les
éléves de nos écoles et leurs en-
seignants, les étudiants, les chefs
d’entreprises et les profession-
nels, les associations, les collecti-
vités locales, autour de la franco-
phonte, de ses valeurs, de son
message d'ouverture, et de nos
capacités d lavoriser les échan-
ges de tous ordres cntre les
peuples,

Je souhaiterais qu'en 1987,
année du Semmel de lManoi, un
accent particulier soit mis sur la
relance de la francophonie en
Asie, et en particulier au Viet-
nam, un pays avee lequel ta Fran-
ce souhaite développer ses rela-
tions de coopération et d'amitié.

Parmi les autres thémes que
Jai souhaité privilégier, je men-
tionnerai les nouveaux réseaux
de communication, ot les lranco-
phones doivent fajve entendye et
valoir leur spécificité ct, bien siir,
I'Furope. Le francais est langue
officielle de toules les institu-
tions européennes. 'entends
bien que l'¢largissement de
I'Union Européenne, que nous
appelons de nos voeuyx, ne se fas-
se pas au détriment de la place
du francais,

Enfin, comme chaque année,
le 20 mars sera la féte de la
langue frangaise, grace a 'opéra-
tion “le francais comme on
I'aime” organisée par la Déléga-
tion Générale & la Langue Fran-
¢aise et le secrétariat d’Etat, et
aux multiples initiatives prises
par les enscignants dans tout le
pays.

m Du 14 gu 16 novembre 1997
se tiendra, a Hanoi, le Sommet
de la Francophonie. Sous guel
signe souhaitez-vous placer ce
Sommet ? Quelles seront les
priorités débattues ?

Le Sommet de Hanoi mar-

quera tout d’abord le point final
de la réforme institutionnelle en-
gagée en 1945, a Cotonou, a I'ini-
tfative du Président de la Répu-
blique. Pour la premicre fois,
sera désigné un Secrétaire géné-
ral de la Francophonie, qui de-
viendra le porte-parole de toute
la communauté. Ce sera, nous
Iespérons, une personnalité de
grand renom capable de dialo-
guer avee les chels d’Crar comme
avec les représentants des plus
grandes organisations internatio-
nales et d'imposer par son auto-
rilé la présence de la lrancopho-
nie partout on celle-ci a un role a
Jouer dans les alfaires du mon-
de. Je pense en particulier au dé-
veloppement et a la paix.

Avec le Sommet de Hanoi, la
francophonie aura achevé sa mu-
tation ct atteindra I'age de matu-
rité. Constituée a l'origine sur
une hase culturelle, ¢lle entrera
de plain-pied dans le domaine
politique. Cela ne veut pas dire
que la coopération francophone
sera passée au second plan. La
francophonie, ce sera loujours la
coopération éducative parce qu'il
n’est pas admissible qu'en de
trop nombreux Elats de 1a com-
munaulé plus de la meitié des
jcunes ne soient pas scolarisés.
Ce sera toujours le combat pour
défendre l'exception culturelle,
a [ormation des chercheurs, cel-
le des juristes ou des administra-
teurs locaux. Je pense que, dé-
sormajs mieux structurée, la
francophonie deviendra plus el-
ficace et qu'elle répondra phus
étroitement aux hesoins des
peuples qui Ia composent. Clest
en tout cas le second volet de ia
réforme entérinée lors du som-
met de Cotonou,

® Quel enjeu représente, selon
vous, le développement des nou-
velles technologies de Finforma-
tion pour la diffusion du fran-
¢ais et de la culture francaise

(5]

dans le monde ? Quel doit-étre
le rile de la télévision duns la
diffusion du francais ?

— Je considére que la place
du francais dans les nouvelles
lechnologies cst un test qui réve-
lera la capacité de la francopho-
nic a se mobiliser, a la mesure de
ce que furent les discussions sur
lc marché des biens culturels
lors des négociations du GATT il
v a quelques années.

Les autoroutes de 'informa-
tion ne sont pas, comme cerlaing
feignent de le croire, un gadget &
la mode réservé & la frange privi-
légiée de la population occiden-
tale. C'esl un puissant moyen de
partage des connaissances, s1s-
ceptible de mettre, pour le prix
d'une liaisen téléphonigue, les
savolirs essentiels, des outils di-
dactigues et une large partie de
notre palrimoine cullurel 4 la
disposition des pays du Sud,
dans un premier lemps de leurs
chercheurs et puis, a terme, et je
I'espére, d’un large public. L'ou-
blier reviendrait a accepter de
laisser se creuser le fossé qui sé-
parc le monde occidental des
pays en développernent, dans ¢
domaine o se joue leur avenir,
celui de la formation. Telle est la
position de la France, que j'ai dé-
fendue l'année derniére 4 la
conférence de Midrand. Notre
politique sur les inforoutes est
l'une des illustrations concrétes
de l'ambition (rancophone,

Quant a 'audiovisuel, ¢'est
I'outil le plus attractif pour la
promotion d’une langue. La ra-
dio RFI, qui a diversili¢ intelli-
gemmenl s¢s programmes, la
chaine francophone TVS ¢t les
programmes d¢ CIT sont d'excel-
lents répétiteurs qui relaient le
travail accompli dans les Al-
liances francaises, les instituts...
ou les cours mis cn place 4
Pétranger par les CCI. Clest
pourquoi Yaudiovisuel reste une
de mes priorités, afin que par-
tout dans le monde on puissc re-
cevoir des émissions en francais,
et d'uire qualité toujours meil-
leure. m

La revue du frangais des affaives ef des professions



Nouvelles de [a DRI/E

Le réseau des centres d'examens
agréés par la CCIP :
629 centres, 93 pays
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Nouvelles de la DRI/E

Point Commun

w Missions de formations de formateurs
a Pétranger

- 3% trimestre 1996 : Bulgarie, ltalie, Pologne, Slovénie, Turquie

- 18f semestre 1997 : Afrigue du Sud, Autriche, Ifande, Li-
ban, Lithuanie, Ouganda, Pays-Bas, République de Béla-
rus, Thailandg, Turquie

w Formations sur mesure a la DRI/E

- Cadres palestiniens {francais de la banque)

- Hommes d'affaires anglais / chiliens / mexicains (frangais
des affaires)

- Professeurs finlandais, vietnamiens, ete. (frangais du tou-
tisme, négociation, pédagogie)

- Secrétaires chinoises {francais du secrétariat)

- Etudiants néerlandais (frangais des affaires)

n L'Universiteé d’été : 23 juin -18 juillet 1997

- Lieu de rencontra pédagogique internationale, 'Université
d'été 1997 propose 14 modules de formation et de perfac-
tionnement, tous liés par un objectif unigue ; donner aux
formateurs les moyens méthodologiques et matériels né-
cessaires pour dispenser un enseignement professionnel
et dynamique du francais de spécialité,
Demandez Ia brochure détaillée.

A noter celte année, cing nouveaux stages :

- FUE : Se former & I'Union europdenne (23-27 juin 1997),

- TH2 : Approfondir fe frangais du tourisme et de 'hétel-
ferte (30 juin-4 juilfet 1997)

- SR : Enseigner I¢ russe des affaires (30 juin - 4 juillet
1997)

- MM : S’initier au multimédia pour Penseignement du
francais langue éirangeére (15-18 juillet 1997)

- PSG : Pratiquer la simulation globale (15-18 juillet 1997)

m Aides documentaires en vente & la DRI/E

+ Corrigés et commentaires d'un jeu d'épreuves ;

- le Certificat de frangais du tourisme et de I'hétellerie

- le Cettificat pratique de frangais commercial et éconc-
mique

- le Diplome supérieur de frangais des affaires

» Livret pédagogique du Certificat de frangais du toutisme et
de I'ndtellerie

Examens de francais des affaires et des professions :

| wFaire-part

Nous avons le plaisir de vous annoncer la naissance de 22
centres d'examens en 1996, dans les pays suivants ;
Afrique du Sud (Durban) - Allemagne (Coblence,
Francfort s/Main, Jena-Lobeda, Sarrebruck, Wiesbaden) -
Argentine (Rosario) - Autriche (Klagenfurt, Linz) - Brésil
{Belo Horizonte) - Etats-Unis (Berrien Springs, Durham,
Fairfield, Malibu, New-York) - France (Paris) - Irlande
{Shannon) - Luxembourg (Luxembourg) - Quganda
{Kampala) - Palogne (Sopet) - Slovaquie (Kosice).

EXPOLANGUES 97

Le Gafon "Expolangues" gul s'est tenu a Paris (Parc
de la Villette), du 29 janvier au 2 février 1997, a réuni plus
de 350 exposants et a attiré plus de 34 000 visiteurs. A
la veille du IlI® miliénaire, ce salon revét un caracidre
dautant plus important que la mondialisation de I'&cone-
mie et linternationaiisation de la communication rendent
ia maitrise des langues étrangéres indispensable. Le mul-
timedia et Internet étaient au coeur de ce rendez-vous qui
rassemblait notamment pédagogues, formateurs, cher-
cheurs, éditeurs et apprenants du monde entier. Le Cana-
da était, cette année, hite d’honnaur et, avec ui, i fran-
cophonie.

De nombreuses confétences ont animé ces cing jours
d’exposition. A F'occasion de la rencontre avec lgs atta-
chés linguistiques, qui a eu lieu le sameadi 17 février, 4
Fhétel Holiday Inn, Mme Maratier-Daciéty, Directeur des
Relations Internationales de Enseignement (CCIP), a ex-
prime sa gratitude aux formateurs st attachés linguis-
tigues pour leur sngagement dans la promation et la diffu-
sion du frangais.

Mme Maratier-Decléty a également réaffirmé son in-
tention de dynamiser les centres d'examens de frangais
des affaires et des professions agréés par la Chambre de
Commerce et d'industrie de Paris, tout en soulignant fa
place privilégiée gu'occupe la langue francaise dans les
gchanges internationaux, ainsi que le poids économigue
de Pespace francophone a 'échelle mondiale.

dates des sessions internationales de juin 1997

Epreuves ecrites Epreuves crales

Certificat pratique de frangais commercial

et économigue =

Dipléme supérieur de frangais des affaires
Certificat de frangais du tourisme et de 'hotellerie
Certificat de francais du secrétariat

Certificat de frangais juridique

Ceriificat de frangais des profession_s
scientifigues et technigues

5 juin 26-27 juin {Paris)

Sjuin 2627 juin (Paris)

e 17 juin ¥
17 uln A 17 juin -t

17 juin s 17 juin L,

17 juin 17 juin




LA PAGE DES AFFAIRES

m L'information du consommateur

Il'y a déja plus de deux ans, le 4 aclt 1994 exactement,
fe Parlement frangais votalt une loi refative & 'emploi de la
langue frangaise. Cette loi oblige tout commergant implanté
sur le territoire frangais, & présenter & ses clients des pro-
duits dans un emballage comportant un étiguetage et un
mode d’empioi rédigés en frangais.

Son abjectif ? Assurer, entre autres, une meilleure in-
formation du consommateur afin de garantir 'égalité d’accés
a linformation, la transparence des fransactions et finale-
ment une concurrence saine et loyale. Bien sor, elle visait
aussi 4 susciter auprés des cltoyens francais une prise de
conscience des enjeux économiques et culturels liés & la
langue.

Qu’en est-il aujourd’hui de son application ? Le nom-
bre d'infractions constatées n'augmente pas en proportion
des contrdles effectués. De plus en plus souvent, les entre-
prises considérent cette loi non comme une simple contrain-
te, mais comme une composante de la gualité du service,
nécessaire & l'information et & la satisfaction du client. Les
professionmels semblent &tre de plus en plus vigilants et pra-
tiguet 'autocontrdle.

Néanmoins, certains secteurs, comme la grande distri-
bution, avec, par exemple, les produits de I'agriculfure, de la
péche et des industries alimentaires, présentent des taux
d’infraction élevés. En effet, ces grands distributeurs qui
s'approvisiocnnent en produits alimentaires auprés des fi-
liales de leurs fournisseurs implantées a I'etranger, propo-
sent ces articles dans leurs rayons avec des emballages,
des étiquettes, des modes d'emploi rédigés en fangue &tran-
gére.

D'autres manguements sont constalés avec s jeux
électroniques, les cédéroms, les appareils électriques, efc.,
vendus sans information en frangais, ou bien avec des tra-
ductions trop approximatives, incomplétes ou incohérentes,

Mais 'optimisme dans ce domaine doit &tre de rigueur,
Les entreprises hésitent de moins en moins a prendre des
masures pour &tre en conformité avec la loi de 1994.

m Les ménages puisent dans leurs réserves
Plutét cigale ou plutdt fourmi ? En matiére d'épargne finan-
cigre, les ménages ont retenu la morale de La
Fontaine. lls sont fourmis par prudence et ci-
. gales par nécessité. C'ast ce gue révéle une
enquéte sur les compertements d'épargne fi-
nanciére des ménages, menée par le Centre
de recherche et d'études sur 'épargne.

L'épargne des ménages est placée sous le signe de la
rigueur . Ie temps du parier percé ou des dépenses inconsi-
dérées est révolu. Sur les 37 4% des ménages qui ont aug-
menté laur épargne, 45% assurent 'avoir fait par précaution.
“Prudence est mére de slret&", dit le dicton ; 28,8% pour fai-
re face & une réduction de leur revenu et pour censerver un
certain niveau de consommation ; environ 45% pour assurer
leurs dépenses courantes (alimentation, habillement...).

Les ménages boudent la consommation. Seule “folie”

octroyée : Fachat d'un véhicule & crédit. 19,7% ont eu re-
cours & 'endettement pour s'ctftir une volture.

Les temps sont durs, pourtant le bout du tunnel ne de-
vrait pas &tre bien loin. Selon une étude du Centre d'Cbser-
vation Economigue (COE) de la CCIP, le revenu des mé-
nages progresserait dés cette année et la croissance du
pouvelr d'achat du revenu disponible brut atteindrait 2,1%.

D'aprés Nathalie Bernard
Le Nouveau Courrier n° 50, décembre 1996 - janvier 1987

m Porirait du créateur d’enfreprise

Les charges sont lourdes, la conjoncture est difficile, les
banquiers peu compréhensifs... Et pourtant, malgré tous ces
freins, certains se lancent encore dans la création d'entre-
prise.

Qui sont ces créateurs 7 Quelques chifires nous per-
mettent de mieux cerner le profil de ces nouveaux entrepre-
neurs frangais, de découvrir leurs motivations ainsi que les
qualités qu'ils s'attribuent ou qu'lls considérent comme indis-
pensables pour se lancer dans celte aventure.

« Pras de 70% des créateurs sont des hommes et les
trois quarts ont un dge compris entre 25 et 50 ans.

» 47% sont ouvriers ou employas et 21% cadres. Prés du
quart de ces créateurs étaient auparavant au chdémage.

» Qu’est-ce qui motive ces créateurs 7 32% veulent de-
venir leur propre patron, 18% échapper au chdémage, 10% ti-
rer profit de leur savoir-faire... et seulement 5% gagner de
largent.

* Les trois qualités principales citées par plus du tiers
de ces nouveaux patrons sont le savoir-faire, une forte moti-
vation, le courage. Viennent ensuite les qualités de gestion-
naire, une bonne connaissance du marchg, une forte capaci-
té de travail.

» Et les créateurs ont le moral : seulement 1% pensent
faire faillite dans 10 ans ; les autres se voient toujours 4 la
téte de leur entreprise (38%), ou envisagent de créer une
autre entreprise (29%) ou de vendre leur entreprise (21%).

Repéres
* SMIC EM FRANCE
Taux horaire : 37,91 FF soit 6 408,79 FF pour un mois de
169 heures de travail.

« TVA
En France, taux réduit : 5,5% ; taux normal : 20,6% (21%

en Belgicue, 25% au Danemark et en Suéde, 15% au
Luxembourg et en Allemagne).

* IMPOT SUR LES SOCIETES
En France, 33% du bénéfice réalisé ; 53,2% en ltalie,
28% en Finlande et en Suéde,

* IMPOT SUR LE REVENU
Les Frangais les plus aisés peuvent payer jusqu'a 54%
de leur revenu. Les Néerlandais 60% et les Anglais 40%.

[ 8 |
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LA PAGE DU TOURISME ET DE L'HOTELLERIE

Sotirce : L'Echo Touristique, n® 2357 - 31 janvier 1537
) 1

Indices
ifl

Les vacances des Frangais: du désir a la realité
La Bretagne est la région préférée des Frangais, selon un sondage du magazine Détours en
[1[T1{ 15| /[B0 France, réalisé & Poccasion du Salon des vacances en France 1996

| Critére de choix; le climat
| (en % des personnes interrogées)

Critéra de cholx: Les séjours des Frangais en
la qualité de Paccueil France en 1895 (en millions)
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Souree  D¥ours en FrimesdiFOP

La Céte d’Azur plébiscitée
. pour son climat

: Sile climat est le critéra de cholx pour
:les prochalnes vacances en France,

; Gote d'Azur, Plus tonnant, la Brefagne,
| ka plus plovieuss des régions, se classs
devant la Corsg, la plus méridionale et

| la plus ensoleiilée,

| Sonduage idalisé tes 19 et 20 décembre par (g
§ pour de enenple de Détours en France, auprés de
: 1000 personnes, Ggdes oo 15 e ot plos,

< 35% des parsonnes inarrogdes citent [a |

Source * Détouss en France/fROP

- ' La Bretagne, finalement

" trés appréciée

- La Bralagne se classe en téte des régions

- - citées pour la qualité de feur accueil.

- + En faisant la moyenne des réponses

obtanues aux six cribires proposis dans

- co sondage {climat, dicotverls da la

- hature, qualité de i"accuell, richesses

“cuiturelles, présence et qualitd de I'sav,

i gastronomiz), elle arrive premiére, devant
Midi-Pyrénées et Provence-Alpes-Cote
d'Azui, Elle apparait rarement en téte sur
chacun des critéres, mals est towjours
citée en bonke position.

Diraction du Toulsma/Sofrés

Rhéne-Alpes, premiére
région touristique de France

Rhine-Atpes 6 classs en Hite des
régions par le nombre de séjours
personnels effectuds par des Frangals en
France. La réglon bénéficie d'une saison
d'hiver et d*até, alora que dans Tes aulres
I"activité tourlstiqua sa concentre sur la
saule pétiods estivale, Dans le sondage,
glfe est rarement citée, de méme que
I'lie-de-France (3° région par la fréquen-
tatlon} ou encore les Pays de la Loire

{4* région). La Bretagne n"arrive qu'en 5°
place pour fa fréguantation réelle.

w Etude annuelle sur 'hétellerie francaise
1996 : année en demi-teinte pour les
chaines

1996 a été une année mitigée pour les chalnes hoteliéres
frangaises. Le taux d'occupation moyen global a progres-
sé de 1 point, passant de 60,8% a 61,8%. Seuls les 0 et
3 étoiles ont perdu du terrain, les 1 étoile gagnent 5,5
points et les 4 étoiles 1,1 point grace a la nette reprise de
fin dannée. Toutefais, les hoteliers ont été contraints de
diminuer leurs marges pour faire face a la concurrence
interne et a celle des destinations étrangéres. Les prix
moyens s'en ressentent : its sont en baisse de 1,4%.
Source : L'Echo Touristique, n® 2360 - 21 février 1997

Evolution des prix moyens en 1995/1996 i'
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L'hitellerie 4 étoiles rogne fortement ses marges : les prix moyens
ont chuté de 4,6 % en 1996.

s Les nouveatx comporfements

alimentaires
Des repas de plus en plus déstructurés

L.a déstructuration des repas est liée au mode de vie urbain
mais il s'agit aussi d'une pratique trés féminine, se dévelop-
pant davantage parmi les cadres et les employés que dans
les autres catégories sociales.

Seurce : La Revue, n° 552 - mai 1996
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QUESTIONS - REPONSES

s Récupération des heures perdues

Marcel Lenevet, Damgan

“En raison des derniéres gréves dans les transports pu-
blics, je n’ai pu me rendre & mon travail pendant
quelques jours. Mon employeur peut-il m’imposer la ré-
cupération de ces jours perdus ?”

L’employeur ne peut obliger des salariés & récupérer
des heures perduses gue par suite d'interruption collective
du travail résultant de causes accidentelles, d'intempéries
ou de cas de force majeure. Or la gréve dans les fransporis
publics ne peut étre assimilée a un cas de force majelre :
en efiet, cet événement n'est ni imprévisible ni irrésistible
{¢'ast-2-clire rendant impossible le travail}.

Si vous refusez cette proposition de récupération, votre
employeur est en droit de procéder & une retenue sur votre
salaire, proportionnelle & la durée de voire absence.

n Des assureurs bien curieux !

M. Bruno Ricaud, Nantes

“Lorsgue jai voulu contracter une assurance-vie, il m'a
été demandé de remplir un guestionnaire détaillé sur
ma santé. Cette exigence ne viole-t-elle pas le secret
médical 7"

Non, car le secret médical n'engage que le médecin et
non pas son patient. Et vous avez tout intérét a répondre
avec précision a ce questionnaire. A défaut, la compagnie
d'assurances peut invoguer la nullité du contrat pour fausse
déclaration intentionnelle.

x Heures supplémentaires
"Un salarié peut-il refuser d’effectuer des heures sup-
plémentaires ?”

Nen, le salarié ne peut refuser d'effectuer des heures
supplémentaires decidées par son employeur, Un refus
pourrait &tre assimilé a une faute grave (Cass. soc. du 8 dé-
cembre 1988),

Le dirigeant doit cependant respecter certaines obliga-
tions : une majoration du paiement des heures supplémen-
taires, limitation maximale & 46 heures de la durée hebdo-
madaire de travail sur une période de douze semaines
consécutives.

EN BREF

n Un salarié unique peut faire gréve

Depuis qu'elle a éié reconnue comme un droit, la gréve
a loujours eté définie comme une pratique collective. Mais
la Cour de cassation vient de considérer licite Ta gréve d'une
employée, au motif que celle-ci était l'unique salariee de
l'entreprise. Ne pas lui reconnaitre la possibilite d'arréter le
travail pour appuyer ses revendications, ont expliqué les
juges, reviendrait & |ui interdire 'exercice de son droit de
gréve (arrét cu 13 novembre 1396},

Saurce : L'Entreprise, n® 136 - janvier 1397

LE COUP DE GUEULE D'UNE LECTRICE

| Pitié pour les investisseurs
«sans papiers»! '

| on Ui a demandé de foumir une
carte de ressortissant de 1a CEE.
Mais on ne powvait lut donner ce
document ni aux Pays-Bas,
puisqwil n'y réside plus, ni en
france, au metif qu'il faut just- ||
fier d'un contrat de travait de plus |
de trois mois, alors gu’il n"avait
pas commencd a travailler | Pour
débloquer cette situation kaf-
= Maienng, nous avons
= petdu six rois en dé-
marches de toutes
sortes. A 5¢ de-
| mander si{admi-
nill nistration ne va
§ pas bientdt re-
v conduire & la fron-
tiére les investis-
SEUTS européens
1 A qui n'ont pas rlex
o &i} papier manguant !

PAR MURJEL MAIRE,
| créatrlca de [a Soclété de gestion
| tigua de o

I a B1auzan {30}

e Croyais, depuis lex farmeus,

traité de Maastricht, gue F'Eu-
rope &tait enfin devenue ce grand
marché unifie o peuvent libre-
ment circuler 1es personnes et
les bigns, On en est encure
loin, Je I'al constaté
lorsque f'al créé uine
SARL en associa-
tion awvec un ci- |
toyen neerlan-
dats, gui avait
le statut de ge ) 4
rant mincita-
re non salaré. ‘Vﬁ _ R~
Au moment de {&Jﬁ
IMimmatriculation au
registre du commerce,

Y,

Py

Source : L'Enfraprise,
n° 132 - octobre 1396

n Pékin veut s’aligner sur

le droit commercial francais

Au terme d'un protocole d'accord conclu entre les au-
torités judiciaires de Pékin ef le Tribunal de commerce de
Paris, la Cour supérieure de Peékin calquerait sa égisla-
tion et les procédures en vigueur sur e systéme frangais.
tt notamment dans quatre domaines sensibles : la
conirefagon, la concurrence déloyale, la protection des
marques et ie droit des faillites,

Des magistrais chinois vont venir en stage de forma-
tion de droit économique auprés du Tribunal de commer-
ce de Paris. Puis ce sera au tour des chefs d'entreprise
de venir s'initier au droit des faillites, a la prévention des
entreprises en difficulté ou & la protection de la propriété
industrielle et commerciale. "La Chine, fait observer
Jean-Pierre Mattéi, le Président du Tribunal de commer-
ce de Paris, entre dans un processus d'économie de
marché. Elle a choisi d’avolr un Etat de droit écrit & l'ins-
tar du droft fatin.”

Le iribunal en chiffres

ta Tribunal de commerce de Paris prononce en moyenne
114 000 decisians par an. |l est aussi le plus perfermant
puisque le taux d’appe! estinfériaur & 10 % des décisions ren-
dues et que moins de 3 % des jugements sont infirmés par la
Cour d’appel da Paris.

Sowree : La Letire de I'Observatoire consutaire des emtreprises
en difficudts, repris dans Le Nouveau Courrfer, avrif 1986
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Point Commun

‘ ‘ Bien sir, chactn est invi-

té 4 saigner l'intégration
d'un neuveau, 3 prendre sa
part dans la qualicé de ce mo-
ment essentiel : le respon-

sable higrarchique immédiac,

le directeur général de i'an-
treprise, la direction des res-
sources humaines — et pas
seulement les membres de
"administration du person-
net —, parfois le comité d'en-
treprise — qui s'en charge
d'autant mieux que certaines
hiérarchies s’en déchargent —,
les collégues proches — lors-
qu'ils ne craignent pas trop
pour leur propre situation &t
quiils ont ét4, au minimum,
avertis de l'arrivée.

Mais une seufe personne est la
mieux placée pour préparer
et faciliter I'arrivée du nou-
veau collaborateur : la secré-
talre, I'nssistante du service, 4
plus forte raison s'if s'agit de
“sa” future secrétaire !

Que signifie !'accueijl !
D'abord un premier contace
que I'on voudrait plutét ai-
mable entre des gens qui ne
se connaissent pas, une ap-
proche de lieux, d’habitudes,
de procédures qu'il faut aider
a falre découvrir, le plus sim-
plement et le plus rapide~
ment possible pour le bien
de chacun. Le tout avec sim-
plicité ec vérité : il s'agit
d'étre transparent dés le
départ.

LA CHRONIQUE

LA CLE DE VOUTE

DE PACCUEIL

La responsabilité ne fait aucun doute pour moi,
el j'ai pu l'expérimenter dans toules les entreprises
que 'ai connues : la — ou le — secrétaire du service

ou du département est la véritable clé de volite
de U'accueil d'un nouvel employé.

QUI MIEUX
QUE YOUS?

Yous, la secrétaire du dépar-
tement ol arrive le nouve!
entrant, &tes capable de |ui
présenter les personnes avec
lesquelies il va travailler,
d'expliquer les raccourcis de
l'outil téféphonique, de mon-
trer en un clin d'ceil les
conditions d'accés i la mes«
sagerie électronique, de pré-
ciser les meilleures plages
horalres pour fe restaurant
d'entreprise, de donner les
derniers rapports de gestion
de la société, de déerire les
mots de 'entreprise, le “ce
quon peut dire et ne pas fai-
re”, de commenter les raj-
sons de telle ou telle décora-
tion des bureaux ou de la
caféréria...

Yous prensez pleinement, &
ce moment de {'accueil, cette
rasponsabilité essentislle
d'agent de liaison par une
interface personnalisée,
d'agent de paszage de I'exté-
rieur 4 lintérieur, Clest vous
qui donnez confiance zu nou-
veau collaborateur par cette
remise de clés {au propre et
au figuré), Nul ne saurait &tre
ingrat vis-a-vis de celle qui
I'aura bien introduit, avec of-
ficacité, dans les méandres
de son nouyeal job.

VYous rappelez-vous celui ou

celle qui vous a accueilli,
vous-méme, dans votre en-
treprise ! Faites un petit ef-
fort de mémoire et, que cela
ait été bien ou maf fait, vous
trouverez 4 coup siir plein
de bonnes idées pour soi-
gner cette responsabilité,

En se souvenant de trois
conditions essentielles :

» &tre soi-méme bien infor-

mé de |'événement, date et
contexte compris ;

» présenter votre rdle com-
me un service d'aujourd'hui
et de demain ;

s responsabiliser chacun dans
le processus d'accueil,
dans la rigueur d'un
programme bign serré.

Damien Rouy-Henr! (DRH)

Seurrce [ Secrétaives et Asyistantes magazine, 148
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"Chacun a une fagon différente de vivre le déroulement du terps ;
|..] cerlains peuvent &tre pressés, impalients ou tout simplement
soucicux d'organiser la suite de leur ptanning”..

Ixtrait de Pour salisfuire nos clients, Didier Nové, page G5
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Reflexions

POUR UNE NOUVELLE APPROCHE
DE LA DIDACTIQUE DU FRANCAIS DES AFFAIRES

Quand negocier,
c'est faire faire

Se basant sur un corpus de quatre cents lettres d'affaives, Dirk Vaassen, chargé de cours
a Ptmiversité de Nimégue (Pays-Bas), a analysé leurs objectifs principaux :
les lettres d'affaires directives courtoises sont les plus couranies.
Cette dtude a été réalisée afin de metire en place un enseignement qui prépare efficacement les
apprenants a la rédaction des lettres commerciales.

epuis Austin, How to do

things with words

{1962}, nous savons que

ie langage ne scrt pas
qu'a décrire la vérité cn laisant
des affirmations sur le monde
qui nous enltoure, que celui-ci
soit réel ou fictif. En méme
temps, les approches conmumuni-
catives ont trouvc leur juste pla-
ce dans la didactique des lan-
rues élrangeres.

Méme s'il s'agit la d'une ten-
dance tout a fait louable, nous
avons l'impression que 1'ensei-
gnement/apprentissage du fran-
cais des affaires pe pourrait se li-
miler & cette seule perspective,
sous peine de se tromper d'ob-
jectif. Ce qui serait une errcur
impardonnable aux yeux d'un
public cible tel que les hommes
et femmes d'affaires habilués &
penser en termes de stralégics
en vue d'obtenir des résultats
tangibles.

En étudiant un corpus de 400
lettres d'affaires francaises?,
nous avens pu ¢lablir recem-
ment que deux lelires sur frois
sont ¢criles pour convaincre le
destinataire d'entreprendre une
action. Sans avoir eu jusque-ta le
temps de vérilier cette hypothe-
s¢, NOUS pronons que cette pro-
porlion risgue d'étre sensible-
ment la méme pour les autres
genras textuels? de la conununi-

cation d'affaires, [iil-elle écrite
ou orale.

De 1a I'importance primordia-
le d'enseigner aux apprenants du
francais des affaires comment in-
terpréter ¢t poser de facon cor-
recte, nuancée et efficace des
actes de langage directifs en res-
pectant les usages propres a
chague genrc textuel courant
dans la pratique de la communi-
cation d'afTaires.

Cing types de
lettres d'alfaires

Nous croyons avec Vanderve-
ken (1988)4, que les actes de lan-
gage peuvenl &tre regroupés en
cing grandes classes, a savoir les
actes de langage assertifs, décla-
ratifs, directifs, engageants ¢l ex-
pressifs. En outre, I'école de lin-
guistique pragmatique de
Geneved nous a demonltré gque les
acles de langage directeurs
conférent leur force illocutoire a
I'ensemble d'unc intervention,
sclon les principes de l'analyse
hiérarchique ct onctionnelle du
discours.

Dang noire corpus de lettres
d’affaires authentiques, ol les
actes de langage directeurs de
type dircctil se taillent la part du
lion en ternies de fréquence d'ap-
parition {presque 63%), les acles
de langage principaux eénga-

[12]

geants ct assertifs viennent a la
deuxiéme place avec 15% par ca-
tégorie. Seuls 3% des leltres d’af-
faires examinées onlt un acte de
langage directeur de type expres-
sif ¢t moins de 3% un acie de
langage de type déclaratif.

1l est en effet yare gqu'unce
lettre d’aflaires soit écrite avec
I’objectil principal de suspendre
ou de mettre fin officicllement &
une relation commerciale ou
contractuelle, donc de poser un
acte déclaratif. Poster ou téléco-
pier une lettre dans le but cssen-
ticl de remercier ou de {éliciter le
destinataire ou pour s'excuser ou
exprimer un quelcongue autre
sentiment, n'csl pas beaucoup
plus fréquent non plus.

Les lettres d’affaires
directives

Paraphrasant Searle {1977)6,
le bul illocutionnaire des lettres
d'allaires directives, est que l'ex-
péditeur cherche a faire faire
quelgue chose par le destinatai-
re. Aingi, il tente d'ajuster P'état
du monde des affaires & ses
propres mots. L'attitude du des-
linateur correspondant & la
condition de sincérité¢ est son de-
sir que cette action se réalise el
le contenu propositionnel que le
destinataire doit faire guelque
chose.



Point Commun

Y a-t-il une action plus épi-
neuse & enfreprendre dans la vie
professionnelle que de chercher
a faire faire quelque chose par
son collégue, son fournisseur,
son supérieur, son clicnt, voire a
son concurrent ? Et pourtant, la
grande nmajorité des lettres d’af-
faires semblent bel cl bien étre
écrites dans ce but fondamental !
Faire une requéte, presser ou
prier son destinataire d'entre-
prendre une action forment en
etfet les actes directeurs les plus
fréquemment posés dans les
lettres d'affaires...

Mais ce type de langage a toul
aussi bien son importance dans
d’autres genres textuels de la
communication d’affaires, écrite
comme oralc ct interne comme
externe. Pourquoi écrit-on unec
note, une consigne ou une direc-
tive 7 A quoi servent la merca-
tique téléphonique, les entretiens
de vente ou les réunions avec le
personnel, sinon a persuader
Finterlocuteur qu'il devrait effec-
tuer tel ou tel travail, acheter tel
ou tel produit ?

Les lettres d’affaires
directives courtoises
et fermes

De surcroit, la différence est
grande entre la formulation
d'unc simple requéte, qui laisse
en principe au destinataire Ia li-
berté d'acquiescer d cette deman-
de polie, d'une parl, ct, d’autre
part, le fait de presser son inter-
locuteur & faire quelque chose —
qu'il le veuille ou non - - dans un
délai pius ou moins strict, ¢t cc
tout en essayant d’éviter de le
froisser.

C'est pourquoi il nous a paru
Jjudicicux d’expliciter la distine-
tion entre actes de langage prin-
cipaux directifs “courtois” et
“fermes”. Dans les lettres d’af-
faires directives courloises, 1'ex-
péditeur laisse au destinataire
T'option du refus, tandis qu’il lui
est plutdt difficile de désobéir &
une letire directive ferme,

Dans la catégoric des letires
directives courltoises (46% du to-
lal des 400 letlres analysées),
ous rangeons a coté des lettres
ou le destinateur prie le destina-
taire de faire guelque chose ou
lui adresse une requéte, les cas
ou il lui (dé)conseille ou suggére
une guelcongue action, lui pose
des questions, invite ou convie le
récepteur de la Iettre a une ré-
union ou toul autre événement,
cle.

Dans la catéporic des lettres
dircctives fermes (trois fois
moins nombreuses), nous nce
classons pas seulement celles qui
ont pour but premier de presser
le destinatairc, mais également
celles ou Pexpéditeur lui dit ou
ordonne ce qu'il doit faire, ce
dernicr cas étant évidemment ex-
trémement rare.

En d'autres termes, savojr
communiguer dans le monde des
affaires implique nécessairement
la capacité de savoir convaincre
ses interlocuteurs de lacon cour-
tnise, c'esl-a-dire sans leur fairce
perdre la face, d'entreprendre
justement cette aclion que l'on
considére bénéfigue pour sa
propre siluation professionnclle
ou I'état de sant¢ de la société ou
de 'organisation dont on repré-
sente les intéréts.

Parfois, on doit méme Gtre en
mesure de persuader ses interlo-
cuteurs (a l'intérieur de I'entre-
prise ou dans U'environnement de
la société) d’entreprendre une ac-

tion & lagquelle ils ne sont pas for-
cément enclins, sans méme leur
proposer l'alternative du refus !
Cecl reléve déjd d'une compéten-
ce de communication avancée ¢n
langue maternclle et dans sa
propre culture..,

Actes de langage
directs et indirects

Soulignons finalement que se-
lon Grice (1975)7 n'importe quel
acte de langage peut essentielle-
ment étre exprimé de trois fa-
cons. Ainsi, 'on peul poser lacte
de langage directit de * prier ”
directement cn utilisant explicite-
ment le verbe performatif cn
question & la premidére personne
du présent de Uindicatif, je vous
prie de ..., ce qui se passc fré-
guemrnceni dans les lettres d'af-
faires.

Lors d'un déjeuncr d’affaires,
I'on peut aussi avoir recours a
une convention de langue, telle
que 'ajout de §% vous plaft a
Pouvez-vous me passer le sel pour
demander gqu'un convive vous
passe la saliére, ayanl vecours le
cas échéant a une implication
conventionnelle, Par contre, £ou-
vez-vous ... est une simple
convention d’emploi, puisque
dans une consultation mdédicale,
la question Pouvez-vous lever le
bras ? pcut étre voulue comme
=

1 Austin John L. {1970}, Quand dive, clest
faire, Paris ¢ Scuil (pour la version frangai-
se).

2 ygassen Dirk (19986), Pour une taxinomie
pragmatigue des fettres d'affaires fran-
caises, dans Budin G. (&), Multifingucalism
in specialist communication. Proceedings of
the 10th European LSP Symposium, Vienne,
20 Aug.-1 Sept. 17945, Vienne ;) ITF @ 343-
358.

3 Bhatia Vijay K. {1993), Analysing genre.
Language use in professional settings, Lon-
dres : longman.

4 vanderveken Daniel (1988), Les actes de
discours. Essai de philosophie du langage
et de Poasprit sur la signification des énon-
ciations, Ligge : Mardaga.

[337]

3 (f, Moeschler Jacques (1985), Argumen-
fation e conversation. Eldments pour iune
analyse progantigue du discours, Paris :
Hatier/Credit ou Rouler Bddy c.a {1985,
L'articulation du discours en francais
eatttemporain Berne © Lang.

fi Searle John R, (1977), A classification of
itlocutionary acts, dans Rugers A, v.a.
{(éds), Proceadings of the Texas confergnce
on performatives, presuppositions and im-
plicarures, Airlinglon ; Center for applied
linpuistics : 27-45.

7 Grice H. Tawl (1975}, Logic and cormversa-
tion, dans Colep et Morgan J., Syntax and
semantics, New York : Academic Press, vol.
9:411-458.
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Réflexions

une simple demande d’'informa-
tion et non comme une demande
de faire, a savoir de lever Ie bras.

Implications pour
la didactique du
francais des affaires

Dans un article paru dans le
numéro 22 du Journal of Proa-
matics (1994)8, Lawrence F. Bou-
Lon constatait que des appre-
nants non-natifs de 'anglais
avaient besoin d'un hain linguis-
tigque aux Etars-Unis de quatre
années ci demie avant de savoir
interpréler adéguatement la ma-
jorité des actes de langage
conversationnellement indirects.

Bouton v proposait dés lors
d'intégrer dans 'enseignement
de 'anglais comme langue étran-

gére, 'enscignement systéma-
tique de 'implicature, car

such attention would seem es-

sential to any program inten-

ded to shorten the time nee-
ded by NNS to become
effective communicators in

FEnglish (p. 167) 9,

Pour des raisons semblables,
nous crovons (qu'il est également
indispensalble d'intégrer dans les
nouvelles méthades d’'cnseigne-
ment/apprentissage du francais
des affaires, lensecignement sys-
tématisé de 'expression d’actes
de langage directifs -courtois et
fermes- et ce qu'ils soient réali-
sés de facon directe, convention-
nellemnent indirecte ou conversa-
tionnellement indirccle.

Nous envisageons d’ailleurs
de donner quelques indications
visant a contribuer a la réalisa-

tion de cet ohjectif dans les nu-
méros suivants de ce bulletin, en
commencanl par un apergu sys-
tématique ot détaillé des moyens
avec lesquels les locuteurs natifs
formulent effectivement des
actes directifs dans les lettres
d’affaires francaises. m

8 Bouton Jawrence F. (1994}, Conversatio-
nel implicanure in a second longuage, Lear-
ned stowly when not deliberately faught,
dans Journal of Pragmatics 22 @ 157-167.
¥ Cette attention particuliére s'avérerait in-
dispensable d tout programme congu dans
Ie but de riduire le temps nécessaire aux
apprenants non-natifs peur contmuniquer
en anglais de fagon efficace.

" j
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Dossier pédagogique

Poimt Comimun

Et s1 on exportait !

par Michel DANITO

OBJECTIFS
» Linguistiques : divers, mais surtout lexicaux.
| * Communicatifs : faire découvrir et manipuler, au travers de
taches de reflexion, d'analyse, d'organisation, de décision, de
créafivité..., des concepts spécialisés et de 1a langue profession-
nelle.
* Professionnels : sensibiliser aux réalités et & certains savoir-
faire du monde de I'exportation.
* Culturels : sensibiliser & ceraines différences de mentalités st
do comportements dans [es relations humaines et les méthodes
de travail.

PUBLIC

Niveau de langue avancé/supérieur. Plus spécifiqguement prépa-
ration au Dipléme supérieur de frangais des affaires de [a CCIP,
Aucune connaissance technigue particuligre n'est requise,

MATERIEL .
Documents écrits : fiches tachnigues, aricles de presse et de |
manuels, courrier des lecteurs. |

THEME TRAITE

Le commerce exigrieur peut dtre traite 4 deux niveaux ;

- Au niveau macro-gconomigue : analyse des échanges com-
merciaux d'un pays avec |'extérieur.

| - AU niveau micro-économique : opérations d'impartation/expor-

| tation d'une entreprise, avec deux grandes étapes : |
* La préparation des opérations d'exportation, phase de roflexion,
de rechorche pour acceder au marche international.

* La realisation do |'exportation, phase d'action avoc la gostion de
| l'exportation {négociation des contrats, transport, assurance, ré-
glement...}.

Les manuels do francais des affaires traitent le plus souvent la
partie macro-économigue et parfois la phase 2 de la partie micre-
économique. Dans ce dossier pédagogigue, seule la phase 1 du
niveau micro-gconomique est abordée. La phase 2 sera trailée
dans un de nos prochains numeros.

[15 ]

La revue du francels des affoires et des professions



Dossier pedagogique

La société Chotard est une PMF implantée, depuis sa création, il y a
vingl-cing ans, @ Nimes, dans le Sud-Est de la France. Elle fabrique et
vend des savons de toilette et des savons de ménage. Elle est, depuis
2 ans, dirigée par Jean Chotard, le fils du fondateur.

Apreés une rapide croissance de son chiffre d'affaires, Chotard SARL
voudrait se tourner vers l'exportation et envisagerait de prospecter
I'Ttalie du Nord on le pouvoir d'achat est élevé.

"Notre nouveau defi”

Monsieur Jean Chotard, divecteur de Chotard
SARL, est interviewé par Michel Dumoulin, jour-
naliste au journal "Le Provencal”.

Michel Dumoulin : Vous venez de féter votre der-
nier anniversaire i la téte de Chotard SARL. Com-
ment voyez-vous l'avenir de votre société 7

Jean Chotard : Jusqu'ici, nous avons grandi en nous
développant d'abord dans notre région, puis, de-
puis une douzaine d'années, notre réseau COMINeT-
cial a réussi & couvrir I'ensemble du territoire fran-
cais pour atteindre 20% des parts de marché
national. Aujourd’hui nous avons deux priorilés : la
diversification pour assurer la meilleure adéquation
possible entre 'offre et la demande, puis l'ouvertu-
re sur les marchés internationaux.

M. M. : Justemen! parlons-en. Quelle est votre stra-
Légie & l'export ?

L. C.: L'exportation est avant tout une allaire de
culture. Nous avons pour principe quun marche n'a
pas de limite. D'autre parl noire positionnement
dans le Sud-Est de la France, a deux pas de 1'Ls-
pagne et de I'Tralic, est sans ancun doute un atout.

M. D. : Voure personnel est-il formé aux langues
étruangeres ?

I. €. : Clest justement un de nos points forts. Dang
nos bureaux gept langues sont assez couramient
parlées et depuis un an, nous faisong un effort fi-
nancier non négligeable pour améliorer la forma-
tion dans ce domainc.

M. D. : Quel sera volre premier marché a l'export?

1. C. : Nous envisageons d'attagquer d'abord le mar-
ché italien, en nous limirant, dans un premier
temps, & 1'Ttalie du Nord ol ge trouve concentrée
une partie importante de la populalion avec un ni-
veau de vie élevé.

M.D. : Comment pensez-vous assurer votre pré
sence dans cc pays ?

). C. : Tout d'abord nous prospecterons a Paide de
deux représentants lrancais d'origine italicnne. Mais
nous espérons hien, 4 moyen terme, vy implanter
une filiale de production.

M. I}.; Avez-vous l'intention de vous limiter a ce
pays ?

J. C. : Bien sfir que non. Nous voulons désormais
jouer en "champicnmat du monde" et 'exportation
est notre nouvean défi. Mais il ne faul pas briler les
étapes. Comme disent les Ialiens, chi va piano, va
sano’,

* {ud va lentement va sicement,

Y




FICHE

Point Commun

TECHNIQUE N°1 ET SI ON EXPORTAIT !

|EST-ON PRET A

| EXPORTER ? AN
QUEL MARCHE | Cette sélection se
CHOISIR ? fait en fonction

COMMENT SE Des études
PRESENTE CE |commerciales nous
MARCHE 2 informeront sur

| COMMENT | La recherche

{ TROUVER LES des clients
CLIENTS ? se fera gréce

COMMENT
DISTRIBUER ?

Trois possibilités

Oui,

N\

_---"’_"’-“---"-r

——
/
=
W
\

mais...

une capacité de production suffisante pour répondre
a une augmentation des ventes ?

un produit adapté aux besoins du nouveau marché ?
une capacité de financement suffisante ?

des prix compéiitifs ?

un personnel compétent et motivé pour exporter ?

de I'éloignement géographique,

de la taille et de la situation du marché (nombre d'ha-
bitants, pouvoir d'achat...),

des contrainfes politigues, administratives, fiscales,
douaniéres du pays,

de la l[angue et de la culture du pays.

ies clients potentiels ; nombre, statut, motivations...
(étude de marché),

la nature et l'importance de la concurrence,

les circuits de distribution.

a des réponses aux appels d'offres internationaux,
a une participation & des missions de prospection,

& une participation aux foires &t salons profession-
nels a 'étranger,

& des contacts avec des sociétés de commerce in-
ternational, des distributeurs nationaux implantés a
I'étranger, des centrales d'achat des grandes chai-
nes de distribution étrangéres.

L'exportation controiée avec maitrise totale de la
commercialisation.

L'entreprise contrdle toute la distribution depuis la
prospection jusqu'a la livraison, soit directement a par-
tir de son pays, soit par une implantation a I'étranger.
L'exportation en coopération avec maitrise partielle
de la commercialisation.

L'entreprise exporte en coopération soit avec des par-
tenaires nationaux soit avec des sociétés locales.
L'exportation indirecte avec maitrise réduite ou nulle
de la commercialisation,

L'entreprise confie la distribution de ses produits & des
intermédiaires qui vont prendre en charge tout ou par-
tie du processus de commercialisation & I'étranger.

17| L revue du frangais des affaires et des professions



Dossier pédagogique

ER =

LES ETAPES DE L'EXPORTATION

1. Aprés avoir pris connaissance de la fiche tech-
nique "Et si on exportait !", replacez les cing
etapes suivantes dans 'ordre chronologique :

a. [a prospection

b. Le diagnostic

c. La sélection du mode de commercialisation

d. La sélection du marché cible

¢. La recherche d'informations

2. A quelle etape ci-dessus correspond chacun des
commentaires suivants :

a. J'analyse le marché

. Je choisis le pays

¢. I'organise la vente

d. I'évalue mes forces

e. Je recherche des clients

3. Une opération d'exportation comporte d'atres
étapes.,
a. Quelles sont ces étapes 7
b. Faites un bref commentaire (comme ci-dessus
en "2"} pour chacune d'elles,

ATOUTS EXPORT

Etes-vous prét i exporter ?

Une e¢ntreprise, comme Chotard SARL, qui veut
prospecter les mavchés étvangers, doit se poser
certaines questions. En voici cing qui permettent
de faive une premiére évaludation :

L. Sommes-nous cn mesure de proposer des tarifs
en rommnaie strangere (dollar, DM...) 7

. Comment envisageons-nous notre politigque de

commercialisation ?

3. L'emballage et le condilionnement sont-ils adap-
tés aux conditions de transport et de stockage a
I'étranger ?

4. Disposons-nous d'un service exporl ?

. Commenlt pensons-nous stimuler nos vendeurs ?

[

(%]

1. Indiquex quelles questions se rapportent a
a. 'organisation interne de {'entreprise
h. ses produits
C. 85 Prix
d. la distribution
e. la promotion

2. Ce questionnaire est, bien siir, incomplet. Dans
le but d'en faire un véritable outil "diagnostic ex-
port", complétes-le en posant d'autres questions

qui vous paraissent essentielles.

QUIL MARCHE CHOISIR 7

Jean Chotard est allé au Salon de l'exportation et il
a été marqué par un bref conseil qu'un spécialiste
de l'export a donné aux vesponsables des entre-
prises intérvessées par les marchés extérieurs : "Pas
trop loin, pas trop exotique, pas trop poauvie".

- Commentez cette recommandation.

- Etes-vous d'accord ?

- Le projet d'exporlation vers I'ltalie du Nord de
Chotard SARIL est-il en adéquation avec cette re-
commandation 7

DIFFERENCIES DE CULTURES

FExporter, c'est aussi éire confronté ¢ d'autres cul-
tures ef en affaires, chague pays a des rites gqui Iui
sont propres. Pour éviter les erreurs, il vaut niieux
les connditre et les respecter.

1. Voici, par exemple, dans le désordre, quelques
caractéristigques {vues par les Francais) des hom-
mes d'affaires américains (A) et japonais ().

Indiquez i quelle nationalité se rapporte chacune
d'elles.

Tt

1 s'informe beaucoup avant de décider,

.11 aime agir et decider vite.

. 11 accorde heaucoup d'importance aux aspects ju-
ridiques.

. Il accorde beaucoup d'importance aux liens per-
sonnels.

.1l parle en son nem.

. Il parle au nom de sa société.

. I recherche un emploi a vie dans la méme sociétd,

. 1] aspire & une forte mobilité professionnelle,

.11 cherche & obtenir un résultat financier.

10. 1 cherche & obtenir un compromis,

11. Il pralique une négociation coopérative.

12. 1] pratigue une négociation compétitive.

13. Ses relalions sunt directes et décontractées.

14. Ses relations sont formelles.

15. L'imcompétence [ui est fatale.

16. Le déshonneur lui est fatal.

[ L

NS
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2. Jean Chotard a décidé d'exporier dans votre
pays. Préparez a son intention une note dans la-
quelle vous lui donnerez quelgques conseils lui per-
mettant de négocier efficacement avec les
hommes daffaires de votre pays.

(18]



Le que;t_ic_)nnaire
d'enquéte

Déslreux de faire une étude de marché sur
l'ltalie, Jean Chotard a demandé a sa
secrétaire, Elodie Bouchaud, d'élaborer un
projet de questionnaire.

Celle-ci, qui, il est vrai, n'est pas une
spécialiste de marketing, a réalisé son travail.
Mais son patron est peu satisfait du résultat. Il
vous demande de donner votre point de vue et
éventuellement d'apporter les corrections
nécessaires.

EXTRAITS DU PROJET DE QUESTIONNAIRE

= A guelle catégorie socio-professionnelle apparienez-
vous 7

* No croyez-vous pas que les adulies devraient se laver
plus fréquemment ?

« Utilisez-vous beaucoup de savons différents, et
lesquels ?

+ Savez-vous gue Chotard vient de lancer un nouveau
savon de toilette : le Pergame 7

« 3i vous connaissez déja Pergame, comment jugez-
vous sa gualité ?

Faute de place, les corrigés de ce dossier péda-
gogigue n'ont pu étre inclus dans ce premier numéro.
lls le seront dans le suivant.

[19 ]

Point Conmmmun

COURRIER DES LECTEURS

Journaliste gu magazine "L'Exportation”, vous
vous occupez de la rubrique "Courrier des lec-
teurs™ Vous aver recu d'un patron de PME la
lettye suivante :

Monsieur,

Le ministre du commerce extéricur nous a dit hier
soir a la télévision que les PME devaient exporter.
C'est, parait-il, un "devoir national”,

Que les grandes entreprises qui disposent d'énormes
moyens, d'un personnel hautement qualific, le fas-
sent, on les comprend ; c'est leur intérét et leur lo-
gigue de développenent. Mais pouy nous, patrons de
PME, Uexportation se résume souvent g une belle
idée... irvéaliste. Aller vendre a Singapour, au Brésil...
C'est loin, c'est cher ef c'est compligud. La plupart du
temps nous sommes déja débordes par Ia gestion du
quotidien et puis HOUS 1'GVORNS PErsonne pour s'en oc-
cuper. Sans compter qu'il faut parler des langues
strangéres et passer son temps dans les avions...
Non, Pexporlation, ¢'est un lixe que Nous 1ne pouvons
absoluiment pas nous perimettre.

TFaites-lui une courte réponse en lui montrant
qu'exporter, ce n'est pas toujours "loin, cher et
compliqaé.”

QUI A RAISON ?

Lors d'une table vonde, au Salon de I'exportation,
P'unt des intervenants a raconte Uhistoive suivante :

Un fabricant de chaussures envoie trois commer-
claux etndier le marché dans une ile du Pacifique.
Aprés quelques jours de présence dans 1le, tous les
trois envoient une télécopie a leur directeur export.
Le premier écrit : "Les gens ici mavchen! pieds aus ; il
n'y a pas de marché, je rentre par le prochain
avion."

Le second dit : "Tes gens d'ici ne portent pas de
chaussures, il v a un fantastigue marché potentiel."
Le troisiéme note : "Les gens ici ont les pieds abimés
el pourraient étve téressds par des chaussures,
mais il fout mettre au point un medéle spécial et in-
vestir en publicitd pour expliguer le concept de
chaussure. I faut également obtenir le soutien des
chefs de tribus et accepter d'étre paves en daninas,
que nrous devions nous deébrouiller pour revendre,
Compte tenu de tout cela, nous pouvons faire un bé-
néfice de 20%."

A voltre avis, lequel a raison ?
Justifiez voire réponse.

La revie du francals des affaires et des professions



Jean Chotard vient de
découvriv dans un
HIdgazZine économique le
document ci-contre.

Ca tombe bien, car il
souhaite justement
s'informer sur les salons
professionnels ¢t leur
ovganisation.

1. POURQUOI ?

Participer a un salon
international, ¢'est devoir
accompliv de nombreuses
tiches, par exemple :

a. Se garantir contre les
risques de Lransport,
de vol...

b. Trouver un hétel pour
loger le personnel

¢. Surveiller Te stand

pendant sa fermeture

Prévoir des signaux

pour crienter les

visiteurs

e. Préparer des cocktails
pour l'inauguralion

e by

.

1. Dans le document ci-
contre, par quels termes
ces cing tiches sont-elles
désignées ?

2. Quelle est Ia fonction
des aulres tiches
énumdérées dans le
document ?

2. QUAND ?

Quand on crganise un Congres,
un séminaire ou nae exposition,

- trauver e fica,
| - les moyens d'y accéder,
- le hall d'expo,
- les salles de conférences
- les gens compétents pour organiser,
- pour décarer,
- pour aceueillir,
- clroisic les Assurances,
les traiteurs,
- le gardiennage,
- g'occuper du velloyage,
des réceptions,
- the la décoration florale,
faire Jes réservations,
- s'accuper de 'hébergemeni,
- dles voyages,
- dis conférences,
- des traductions,
de la Presse,
- des visiteurs,
- des exposants,
- des contérenciers,
- prévanr la sécurté,
les autorisations,
- la circulation,
Ta signaléligue,
- prévenir les collectiviiés,
les pomypiers,
- les médias,
- sélectionner la régiomn,
- le local,
- les hiitesses,
- les activités,
les apumations,
- les aniimaieuors,
- négocier les tentes,
|- les meubies,
les boissons,
- 1'éclairage,
te podinm,
la sonorisatiorn,
- les stands,
aller voir fes offices de {ourisme,
- les organisateurs d'événements,
- les élus,
|- les responsables de Pabais des Congrés,
- les loveurs de salles,
arganiser la commmnication,

il 0y a gu'un probleme & résoudre :

| ettt ket S

il n'y aquiune solution :

Le salon des congtés,
séminaiies, expositians,
tourisme d'affaires,
du 10 au 12 décembye 1997
Purc des Expositions de Paris
Porte de Versailles

A-peiosrner d
INFOPROMOTIONS : 97, ruc du Cherche hlidi 73006 1ariz
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d. Souscription des assurances
. Réservation d'un emplacement au salon

sy i

f. Choix des produits a exposer

g. Envoi des cartes d'invitation

h. Réservation des billets de transport, des hotels
i. Choix du personnel (hdtesses, interpréates...)

J- Etablissement du budget

k. Transport des produils a exposer

C'est décidé, Cholard SARL participera, en dé-
cembre prochain, au salon international "Soins et
hygiéne" a Genéve. Jeanne Binon, chargée de 1'or-
ganisation, vous demande de faire un planning sur
scpl mois des taches d accomplir, en précisant les
délais 4 respecter pour chacune d'elles.

Voici, dans le désordre, les principales tiches rete-
nues :

3. COMMENT ?

Ecrivez wn court article destiné a étre publié dans
le journal de votre entreprise, avec pour titre :
"Participer a un salon, mode d'emploi.”

a. Traduction de la documentation

b. Choix de I'aménagement et de la décaration du
stand

c. Définition de la politique publicitaire et promo-
tionnelle

20 |




FICHE

TECHNIQUE N° 2

L EXPORTATION
CONTROLEE

L'EXPOF HTATI'DN

CGU‘F‘EHATIDN

L EXPORTATION
INDIRECTE

~

;

3

COMMEN T DIS TF?IBUEF:’ 2

La vente directe

Le représentant
salarié

L'agent
commercial (ou
commissionngé)

La succursale

La filiale

Le groupement
d'exportateurs

Le portage
{ou piggy back)

La franchise

La co-entraprise
{joint venture)

l.'agent
importateur

Le
concessionnaire

La société de
comimerce
international

Les bureaux ef
centrales d'achat

La cession de
licence et de
brevet

Point Commun

“Nous traitons directement les commandes passées par nos
clients élrangers.”

Ue suis salariée de f'entreprise et je prospecte la clientéle stran-
gére. Je prends fes commandss et finforme mon enireprise sur
Févolution dit marché.” |

"Je swis un professionnel inddpendant, mais je suis randaié par
fexportateur pour négocier en son nom et pour son compte des
conlrats de vente a l'éiranger. Je suis pays par une commis-
sion”.

“Nous n'avons pas d'existence juridique propre ni dfautonornie f-
nanciere, mais nous amimons e réseau de vente & f'étranger et
nous fransimetions les commandes & la maison mere."

"Nous sommes une sociéteé de droit focal, juridiquement indépen-
dante, fiscalement autonome, majs contidiée financiorement par
la société mere. foi, dans notre fifiale de production, nous fabri-
quons et vendons nos produits, afors gu'une fifiale de distribution
se fimite & vendre les produits de ia socigls mére.”

“L'union faisant la force, nous nous sommes associds avec
guelques autres PME pour assurer ensemble l'exportation de
nos produits, bien siir compfémentaires ef non concurrents.”

"Nous glfons trop pelits pour exporter seuls, alors nous avons
coopere avec un grand groupe qui met & notre disposition son
réseau commercial a l'étranger et qui nous fait bénéficier de son
savoir-faire et de sa noloriéts.”

‘Je dispose d'un produit ofiginal et d'un savoir-faire commercial. |
Alars je me swis associde & Pétranger avec des commergants in-
dépendants (les franchisés) qui s'apprevisionnent chiez moi et
qui vendent mes prodiuits sefon mes méthodes commerciales.”

"Ma société g'est associge avec un partenaire étranger pour |
créer une filiale commune.”

"Jachéte les produits a fexportateur, pufs je m'occupe de toul,
du stockage, du transport... et je me débrouille pour les revendre
sur mon marche pour mon propre compte.”

“En mon nom et avec un droit d'axclusivité Territoriale, je vends &
travers mon propre réseauv de distribution fes marchandises
achetdos a l'exportateur.”

"Nous sommes une socigté spécialisée dans la diffusion de pro-
duits nationaix sur de nombreux marcheés étrangers. Nous ache-
fons et revendons en notre nom et pour notre compte."

“Je représente une grande chaine de magasins de mon pays ct
je recherche chez vous les produils adaptés aux besvins et aux
goiits de leurs clfents.”

"En eéchange d'une rémunération, je peux céder mon brevet & un
tiers quf deviendra propridtaire de mon invention. Je peux aussi
me fimiter a tuf céder une licence, c'est-d-dire & autorisor ce tiers
a exploiter mon invention pendant une durde déterminde.”
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S

LA BONNE ¥ORMULE

".. Ainsi, avec notre association, nous divisons par 8
nos frais de praspection et de distribution et nous ob-
Au Salon de P'exportation, M. Jean Chotard a assis- tenons de meilleures conditions de la part des

té a une table vonde sur les "civcuits de commer-

hangues.”
cialisution™. Il a noté les déclarations de quelques
intervenants. "Je préfére payer une commission de 5% a une multi-
Aidez-le i retrouver i quelle formule de commer- nationale et vendre a 'étranger, plutit gue de rester
cialisation ils se référaient. (En cas de difficultés, seul et de ne pas vendre."
reporiez-vous a la fiche technigque "Comment dis-

tribuer 27}, "... De cetle maniére, je sous-traite la fonction coni-
mercicle, mais aussi la fonction de production. Je
"Won rdle, a l'étranger, c'est d'étudier le marchd. Je n'ai donc pas d'investissement 4 faire, ni de risque
sélectionne les produits corvespondant aux besoins de comtmercial g courir.”
ia maison mere, je négocie les conditions d'achat et
Je réalise l'exportation.” 'Avec elx, inutile de prospecter les marchés

dlrangers, ils achétent chez moi, pour approvision-
", De cetle facon, nous pouvons profiter d'une main- ner les magasing de lewr groupe. Finalement, j'expor-
d'oeuvre beaucoup moins chére pour produire d te @ l'étranger tout en vendant dans mon pays.”
meilfeur prix”
"Avec cette formule, je peux multiplier rapidenient
"Oh ! vous savez, or n'est jamais miex servi que les implantations de mon enseighe sans immohiliser
par soi-méme.”

de capitaux et avec des risques limilds.”

P PR ————— |

e = NRESHE SAVEZ-VOUS \FEN!JFI_E;A_LE_J:F;GFIT il

5 i el i ipants un test
ia fin de ia table ronde, les organisateurs ont remisl:aux participan

G ugavez-vous vendre a l'export’. IR
idez Monsieur Bernard a l& rempiir, en maﬂant‘dans I:a{lusl'pt o:; lertnngen

me?;ar ordre décroissant d'efficacité : deux poinis, un pain, p .

R ) ok __—[ Agent |

- nt Fram- Flhal_e ! g
E{:r?t;ent || ‘ier\T?;ona— | chise | de distii- corm-
|J | teur | bution

e
e ey
|

5| |
| Wolra produil nécessite un stock & TBtranger que vuus | || | | |
ne deésirez pas financer. |

| | |
2. Vous désiiez avoir LUng pane connakssance des bee | | |
soins de la clientéle. | |

| |
5. Vous recherchez un intermédiaire connut de.ia clien- | | | | |
ele lovate. | | |

4. Votre pradult nécessite un SEVICE girsEas oo || || || || ||
sophistigué. |

: iti A | | | |
5. Yous souhaite? développer une politique de marg | | |
i 2 au cfi inal.
5. Vous voulez controter le prix de yente au client fina || || |
i ialisation.
7. Vpus désirez limiter vos frais de commercialisatl | |

I
8. Vous tenez & développer un courant daffaires 1EgU- | | || | |
. lier avec le pays etranger. | || | | |
g. Yous desirez obtenir LUne dimension intematlonale| | | | ||
avec pell dinvestissements. | |

! it
10, Vous ne souhalie? pas arganiser un SEice B ||
important ni gerer une force de vente,

S S



Point Commun

LA STRATEGIE DE LEGO

Le fabricant de jouets dannis Lego, dont ia devise
est : "Les enfants sont des enfants et ce sont les
mémes partoul dans le monde’", est devenu une so-
CIErE vraiment internationale en commercialisgnt
ses jouets éducatlfs de maniére identique dans
plus de cent pays. Récemument, Lego s'est cepen-
dant trouve confronté a une dure concurrence
avec des produits similaives, meilleur marché, en
provenance du Japen, des Etats-Unis et d'autres |
| pays. Aux Ltats-Unis ou la concurrence a été la |
plus féroce, Tyco, I'un des principaux concurrents
conumencd d emballer ses jouets dans des seaux
en plastique qui, aprés les jeux, pouvaien! étre uti-
lisés pour le rangement. Cette approche utilitaive
contrastait avec les élégants emballages transpa-
rents de Lego utilisés dans le monde entier. La di-
rection américaine de Lego sollicita du Danemark
fautorisation d'embualler ses jouets dans des seaux.
Le siége refeta catégoriquement cette demande.

Source : d'aprés Kaman et Kashni, "Les pidges du marke-
ving international”, Harvard I'Fxpansion, 1090,

1. SIMILITUDE ET DIFTERENCE

Dans ce texte, il y a wois qualificatils gui expri-
ment la similitude et un verbe qui exprime la dif-
férence. Trouvez-les,

2. DIRE AUTREMEUNT
Remplacez les mots ou groupes de mots soulignés
dans le texte par certains mots de la liste suivante :

- méchant . - employer - distribuer
- denrées - user - vif

- envelopper - muilinationale + servir

- conditionner - fractionner + ONCreux

- article - livrer - TEPOUSSET
- moins cher - projeter - groupe

- demander a - trafiquant

3. QULLLE STRATEGIE ?
i Quels ont été, selon vous, les argumenls des
dirigeants de Lego pour fonder lour refus ?
b. Cette décision pouvait-elle taire courir cer-
tains risques a la société danoise ? Si oui, les-
quels ?

4. REDIGER
Rédigez la lettre de refus adressée par le PDG de
Lego-Danemark & la direction américaine de Lego.

L23]

ON RECRUTE

Jean Chotard a pris sa décision : il va engager
deux représentants pour prospecter en Italic du
Nord. Il a donc demandé a sa secrétaive, Elodie
Bouchaud, de rédiger un projet de petite annonce
a paraitre dans le magazine "1'Exportation”.

Mais Elodie Bouchaud, décidément toujours aussi
pen douee, a réalisé un travail encore peu satisfai-
sant. Jean Chotard vous demande d'apporter les
corrections nécessaires.

Nous sommes une petite société francaise et nous ven-
dons des produits de toilette, Aujourd'hui nous es-
sayons de nous développer en lalie du Nord et nous
recherchons :

DEUX ATTACHES
COMMERCIAUX EXPORT

Vous pouvez nous ecrire une lettre et nous envoyer un

CV avee photo,

* Si vous étes intéressé,

* Si vous n'étes pas trop jeune {au moins 30 ans),

» Si vous avez déja travaillé a I'étranger,

» 8i vous connaissez trés bien Iitalien et les ltaliens,

= 5i vous aimez les voyages,

* Si vous aimez rencontrer des gens et parter avec eux,

*» Si vous voulez avoir un bel avenir avec nous,

* Si vous vous contentez d'un salaire de 100 000 FF par
an, avec quand méme en plus des primes et des bo-
hus. (Vous n'aurez pas besoin d'acheter un véhicule,
nous vous en donnerons un).

Notre adresse : 45, rue Pigalle - 30027 Nimes.

UN PEU D'IMAGINATION
1. Imaginez un produit ou un service original.

2. Indiquez a quel type de clientéle il est desting
et quel mode de distribution vous pouvez adop-
tor.

3. Dans le but de le lancer sur le marché, vous
avez décidé de faire une campagne de publicité
par affichage et i la radio.

A cet effer,

- Créez une affiche publicitaire

- Réalisez un spot radio de 20 secondes.

4. JEU DE ROLE

Désireux d'exporter votre produit, vous aver pris
rendez-vous avec e responsable d'une centrale
d'achat d'un pays étranger (de votre choix).
Essayez de le convaincre d'acheter votre produit.

Lu revue du francais des affaires et des professions
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COMMENT EXPORTER A MOINDRE COUT ?

Deux dirigeants témoignent

“Jinstalle une "baby filiale”,
puis je monte en puissance*
Bernard HAEMMERLIN

président d'Haemmerlin, fabrication de brouettes,
200 MF de CA

"L 'exportation est d'abord une affaire de volontd, et non de
codt. Mon grand-pére, fe fondatetr de f'entreprise, prenait
un bateau a Marseilfe et s'en allait vendre des brouettes en
Algérie pendant plusieurs mois. Aujourd'hui, nous expor-
tons dans fe monde entior. Nous avons trois filiales, en
Grande-Bretagne, en Allemagne et en Espagne. Monter
une filiale colite trés cher. Aussi avons-nous conduit {'opé-
ration de fagon frés progressive. Premiére phase ! nous
envoyons sur place un stagiaire, éleve dune gcole com-
merciale en fin d'études qui, en six mois, réalise une glude
de marché trés détailiée. Ces feunes dipldmes réunissent
toutes les qualités nécessaires : enthousiasme, bonne cul-
ture commerciate, maflrise d'une ou plisfeurs langues
élrangeres. Ensufle, nous ouvrons une premjére "perma-
nence". Pour Londres, par exemple, nous avons recruie la
fetine fermme qui avait fait I'étude de marché. Le probléme
du foval peut étre réglé grdce aux fransporteurs [ ifs fouent
des bureaux & prix préférentiel, pour peu que vous utifisiez
leurs services. ff nous reste & monter en puissance au fur
et & mesure des commandes. En sept ans, nous SOrmmes
passés de 0 a 20 MF de CA en Grande-Brefagne, 35 en
Allemagne et 10 en Espagne. Pour fa gestion des filiales,
nous employons des coopérants {ou VSNE | volontaires
pour le service national en entreprise) : une formule dcono-
migue pour s'atfacher fes services d'un feune dipldmé qui
pourra déboucher sur un recrutemeant.”

QUI DIT QUOI ?

Lisez les deux documents précédents et indigquez

qui a fournt les informations suivantes :

1. Sa société distribue un produit tres technigue.

2. Son réseau d'exportalion est mondial

3, Pour exporter, sa société s'est associée aveg un
grand groupe.

. Pour exporter il faat surtout le vouloir.

. Nous savons qui a créé sa société.

. Sa sociélé posséde plasieurs filiales.

. Sa soclélé est surloul implantée en Amérigue du
Nord.

. Le portage, c'est hien pour commencer I'exporta-
tion.

- Al'export, il faut apprendre les usages et les mé-
thodes de travail des autres pays.

“Je me fais porter par Pechiney"

Joseph PUZO
président d'Axon, ¢ébles électroniques,
150 MF de CA

"“Pechiney a une filfale, la Sefranex, qui met a disposition
des PME e réseau commercial du groupe & iravers le
monde. En 1986, fal 61é contaclé par des responsables de
la Sefranex : ifs dlafent intéresses par 'un de nos produils,
fe vibraffammes, un cdble qui résiste au chafumeau. lis
mont proposé de linclure dans fe catalogue de feurs com-
merefaux aux Etats-Unis, au Canada et en Angleterre. Un
cadre de Pechiney est venu se former chez nous pendant
une semaine. Puis les ventes ont démarré © en Irois ans,
nous avons réalisé via fa Sefranex 3 MF de CA aux Elats-
tnis, 2 au Canada ef 1 en Grande-Bretagne. La commis- |
sion des vendeurs est assez modérée pour un produil aus-
sf technique : 10 %. A la suite d'une réorganisation du
réseau, Sefranex nous a propose daugmenter celle com-
mission aux USA. Jai refusé, car le moment était venu de
nous lancer. Fair-play, ifs nous ont aidés & monter notre f-
fiafe & Chicago. {.e portage est un moyen stir et efficace de
débuter a Pexport. Nous avons appris, par exemple, a faire
wne brochure et une publicité a l'américaine, 4 répondre
dans la minufe aux demandes d'information. Au Japon,
Axon s'est fait porter par le groupe industrief Furukawa,
Nos ventes dans ce pays doublent chaque annee. fci enco-
re, fe portage permet de s'adapter aux spécificites du pays :
commencer et finir une réunion a 'heure, lenir sas pro-
messes, présenter la sociélé plutdt que le produit.. Cetle
technigue a fargement contribué a l'expansion de la socig-

Ears

fe.

Source . L'Entreprise, n® 108 - ocfobre 1394
{Rubrigue réafisée par Christophe Grauwin)

CHOTARD SARL
CINQ ANS APRES

Cing ans aprés, Chotard SA exporte dans plusieurs
pays du monde et son PDG, Jean Chotard, est in-
terviewé par Christophe Grauwin, du magazine
"L'Entreprise” sur le méme théme "Comment ex-
porter @ moindre cofit 2 "

In vous aidant de I'interview que Jean Chotard a
donmé i Michel Dumoulin (p. 16), imaginez la ré-
ponse qu'il ferait au journaliste de "L'Entreprise”.



Comment s'appelle
{'associé d'un associé ?

T
Associez :
1. un chiffre a. de brevet
2. un réseau b. d'affaires

3. une cession

¢. de distribution

6
Gomplétez :
fabriguer : le fabricant
trafiquer : le ......u.e..
&

Quel est 21
Iéquivalent “L'aimerais exporter,
frangais de mais je n'ai pas le

Piggy back" ? tamps ni fes moyens
de le faire".
Gue lui répondez-
—— vous 7
|
"Une succursale et
I ure filiale, c'est la
méme chose, "
Etes-vous 20
daccord ? Qu'est-ce
gue la condition-
nement ?
3
Comment est 19
rémunéré 8 f8 Voditvls
! agen.t - praduire dans le
commercial ? pays étranger.
Quelle solution me
proposez-vous 7"

Gue lul
répondez-vous?
2
Quel est
l'intrus ?
- portage
« franchise 18
- vente directe Que veut dire
- indemnité “=o" g
- co-anireprise.
1
Utilisez-vouis
souvent votre 17
voiture 7 Un client étranger

1 vient vous rendre

Que pensez-vous o
p visite en France. Vous

de cette question,

extraite d'un Hiylia
4 . a. a déjeuner
questionnaire oy BN
d'enquéte ? b. & diner
i ¢. & boire un verre
d. chez vous.

16

DEPART

- salaire

\.

22
De quel verbe vient
"cession" ?

FAITES LE
POINT...

23
"Avec un agent
importateur, on peut
garder un contact
direct avec Ia
clientéle.”

Etes-vous
d'accord ?

24
Agir en son nom,
c'est-agir sous sa
propre
responsabilite.

Vrai ou faux 7

25
Quand dit-on
d'un représentant
qu'ilest
exclusif 7

ARRIVEE

JEU DE L'OIE
DE
L'EXPORTATION

Cuiel est l'intrus ?

- commission
- pourcentage
- stockage
-redevance.

15

DMaprés vous, une entreprise
doit plutdt :
- vendre ce qu'elie peut produire ?
- ou produire ce gu'elle peut vendre ?

N

8

9
Quel est
l'opposé de
"client" 7

10.
"Commercialiser
n'es! pas vendre”

Etes-vous
d'accord 7

H
Dans quel
type de vente
wilise-t-on le
catalogue 7

12
Quel est le
féminin de
"exportateur" 7

13
Quel est
I'oppose de
"vandra
au détail" 7

14
Comment
s'appellent

les deux
partenaires de la I

franchise ?
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LA DIRECTION DES RELATIONS INFTERNATIONALES / ENSEIGNEMENT

1

UN CENTRE DE LANGUES
DES AFFAIRES ET DES PROFESSIONS

FRANCAIS DES AFFAIRES
ET DES PROFESSIONS

1
7 examens

- i ¢
Frangais des Affaires Frangais des Professions
- Dipléme Approfondi - Seorétariat
- Dipléme Supérieur - Tourisme el htellerie
- Certificat Pratique - Juridique

- Scientifique et technique

FORMATIONS SUR MESURE
EN FRANCAIS DE SPECIALITE
Toure Pannce

|

COURS INDIVIDUELS
Personnel d'entreprise non-francophone
appelé a travailler en contexte professionnel francophone

|
COURS GROUPES ETUDJIANTS
Pragrammes en Frangais des Affaires avee options
{éconemie, marketing, secrétariat, negociation
commerce international, stage en entreprise...)

COURS GROUPES PROFESSIONNELS
Programmes spocialisés
destinés & des professionnels d'un méme secteur d’activite
dans le but de se former et d’acquérir un savoir-faire frangalis

FEORMATIONS DE PROFESSEURS
- Perfectionnement en méthodologio/pédagogie
- Mise cn place de cursus spécifiques, on rapport
avec vos projets pédagogiques

UN DEPARTEMENT DE GESTION
D’ETABLISSEMENTS
ET DE PROGRAMMES EDUCATIFS

A I’ETRANGER

TRANSFERTS DE TECHNOLOGIE

Cenire Franco-Vietnamien de Formation
a la Gestion
{Hanoi et He Chi Minh-Ville}
I
Kcole Supérieure des Affaires
(Beyranth)
1

Centre Franco-Russe d’Enscignenmicnt
Supérieur des Affaires :
Mastére Franco-Russe de Management
International
(Mascon)

French Food Culfure Center

(Tokyo)

- School of Managenent
Asian Institute of ‘l'echnology
{Bangkok)
|
Joint Management
Development Programme
(Johannesbourg)

[

Erench South African
Technical Institute in Electronics
{Pretoria)

TUNIVERSITE D’ETE
Formations de formateurs
14 modules
4 semaines (Juin-Juillet)

. Séminaires a Paris
- Création de modules spécifiques !
: - Ingénicrie de formation

RUSSE GENERAL ET DES AFFAIRES

- Certificat Pratique
- Dipléme Supérieur

| 26 |

: en partenariat avec les services culturels
‘et linguistiques, & la demande d’organismes -
: publics ou privés :




Témoignage

Point Commun

L’expérience originale du francais
de spécialité en Ouganda

Abbey Kagawa, professeur, et Philippe Lods, attaché linguistique, vespectivement
chefs du projet pour la partic ougandaise et pour la parviie francaise, sont les initiateurs
d'un prajet novaiteur. Dans cet article, ils nous exposent conmment ils ont mis en place

I'enseignement du francais des daffaires

et la préparation au Certificat pratique par covrespondance.

our répondre a une de-

mande sang cesse crois-

sante émanant d’orga-

nismes publics et privés
au niveau dc Iapprentissage de
la languc [rancaisc, un projet de
francais de spécialité a ¢ét¢ mis
en place en Ouganda.

Ce projet, mené dans le cadre
de la coopération france-ougan-
daise, est coordonné par deux
chels de projet, un Ougandais el
un Irancais, dont les objectits
sont, d'une part, de former des
formateurs dans ce-domaine et,
d'antre part, de metlre en place
une certification de haut niveau
permettant une reconnaissance
internationale de cet enseigne-
ment. lis s'attachent, de plus, a
encourager les actions de promo-
tion de la langue Crancaisce dans
le cadre des échanges scienti-
figues et économiques de 1'Cu-
ganda avec ses partenaires fran-
cophones.

Pour comprendre Pintérét
d'un projet de ce type, il cst im-
portant de se référer a une carte
géographique d'Afrique de I’Est.
On pourra constafer que 1'Ougan-
da est situé, d'une part, a cété de
trois pays francophones, le Zaire,
le Burundi et le Rwanda et,
d'autre part, a la frontiére entre
les pays anglophones d’Afrique
de I'Est et francophones d'Afri-
que de I'Quest.

Il convient de souligner aussi
que 1'Ouganda, sous l'impulsion
de son Président Yowerl Muscve-
ni, connait{ un véritable essor
économique. Avec 5% d’'inflation

et 7% de croissance annuelles, il
est consideré par la Bangque Mon-
diale comme un exemple a suivre
pour les pays en voie de dévelop-
pement.

Un ambitieux projet

C’est ainsi que les demandes
en matiére de frangais de spécia-
lité émanent de (rois secteurs
principaux :

m le secteur scientifiguce et
technique regroupant, d'une
parl, les universilaires, ensei-
gnants et étudiants des disci-
plines scientifiques et, d'autre
part, des professionnels tels les
meédecing ou les météorologues,
appelés & (ravailler avec des par-
tenaires francophones ;

m le secteur de I'hétellerie, du
tourisme et de la restauration,
composé d'é¢tudiants des insti-
tuts de formation ct de profes-
sionnels (guides touristiques, di-
recteurs, réceptionnistes, ser-
veurs) ;

& le secteur des affaires et de
la diplomatie, regroupant, d'unc
part, les universitaires, ensci-
gnants et ¢tudiants dans les dis-
ciplines de I’éconcmie ef, d’autre
part, des professicnnels (hauts
fonctionnaires des ministeres,
hommes d’affaires, commer-
gants) pour qui la connaissance
de la languce francaise est deve-
nue un atout voire unc nécessireé,

Ce projet s’est donc fout
d'abord attaché a résoudre les
problémes inhérents a chaque
institution (hovaires, licux...) el a

mettre en place un programme
d'enscignement. Comple tenu du
nombre d’établissements deman-
deurs, il a fallu définir une pro-
gression standard commune 3
tous les établissements. Le cur-
sus comporte trois étapes :

m &tape 1 apprentissage des
structures fondamentales de la
langue ;

B étape 2 : apprentissage de
Iexpression objectlivée (c'est-a-
dire acqguisition des construc-
tions syntaxigques communes a
toutes les professions) ;

m étape 3 : apprentissage de
Pexpression spécifique aux situa-
tions de communication liées
aux métiers et aux professions.

Aprés avoir élaboré le pro-
gramme des deux premicres
étapes et formé les professcurs
ct formaleurs & ce type d’ensei-
gnement, Nous nous sommes at-
lachés, dés janvier 1996, a élabo-
rer des stratégies pour l'étape 3.

Pour ce faire, nous avons pris
contact avee la Chambre de Com-
merce ¢t d'Industrie de Paris, qui
nous a réservé un excellent ac-
cucil el avec laguelle nous avons
immédiatement engagé un parte-
nariat. C'est ainsi que deux for-
mateurs cugandais, accompa-
gnes des deux chefs de projet,
ont suivi les stages de I'Universi-
té d'été, en juillet 1996. Tous en
ont tiré profit. L'esprit des exa-
mens de la CCIP répondant bien
anx attentes des Qugandais, 1'ob-
jectif atait clair ; mettre en place
d Kampala un centre d'examens
de la CCIP.

Al I La revue du francais des affaires ef des professions
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Nous devions, pour cela, me-
ner des actions de formation des-
tinées aux formateurs et aux pro-
fesseurs tant au niveau péda-
gogique qu'au niveau linguis-
tique. En effet, bien que la plu-
part de nos professeurs possc-
dent un trés bon nivcau de
langues, leurs lacuncs dans les
domaines économique el scienti-
fique n'étajenl pas sans poser de
problémes, ¢l beaucoup crai-
gnaient d’étre incompétents. Il
nous a donc paru nécessaire dc
préparer, dans un premicr
temps, cinguante professcurs au
Certificat pratique de francais
commercial ¢l économique.

Le probléme principal auguel
nous devions faire face était
d'ordre géographique. Les pro-
fesseurs de francais de spécialita
élanl répartis sur I'ensemble du
pays, il ne nous était pas possible

de leur dispenser des heures do
cours hebdomacaires. L'idée d'un
enseignement par correspondan-
ce a donc été retenue. Au mois
de septembre 1996, nous avons
organisé un stage avee l'en-
semble des professcurs, destling
a leur donner quelques notions
ccononmigues de base el jeur ex-
pliguer les modalités de cet en-
seignement par correspondarice.
A Tissue de ce stage, 47 profes-
seurs sur 50 se sont engagds par
ecrit 4 travailler réguliérement
les cours qui leur seraient en-
voyes ¢l a respecter les délais
d’expdédition des devoirs.

C'est ainsi qu'on découvre au
milien de la brousse, a la frontié-
re du Zaire ou du Rwanda, dans
des endroits ¢loignés de la capi-
tale, parfois méme au milieu des
conflits armeés, des profegscurs
éclairés par la lucur d'une bougie

préparant le Certificat de la CCIP.

De par la motivation des pro-
fesseurs et leur volonté réelle
d’approfondir leurs connais-
sances dans le domaine des af-
faires et des professions, ceite
expérience s'aveére jusqu’a pré-
sent positive ct laisse augurer
des résultats satisfaisants pour
la session de juin.

Les professeurs ayvant obtenu
le Cerlificat pratigue de francuis
commercial et économique avec
mention seront alors habilités a
enseigner aux étudiants prépa-
rant les examens de la CCIP.
Nous espérons ainsi, en I'an
2000, avoir 500 OQugandais en
possession du Certificat pra-
tigue. Cette expérience, si elle
s'avére positive, sera ¢lendue au
domaine du [rancais scientifique
et technigue et du francais du
lourisme et de 'hételleric. m

Pour apprendre
la France
et les Francais

0000000000000 00000000O0COCCCS
Un livre simple et précis, agréablement illustré,

pour enseigner le pays, son histoire, ses composantes
politiques, économiques et sociales, ses réalisations
scientifiques et culturelles.

France

France

Ministére des Affaires étrangeres

La Documentation francaise

264 pages, 150 photographies, cartes et graphiques, 95 F
le fot de 5 exemplaires , 380 F

Existe aussi en versions allemande, anglaise, espagnole

| a documentation Francaise
208, qual Yoltaire
75344 Pari Q7
Télgphone 01 40 15 70 00
Teélécopie 01 4015 72 30
3615 ou 3616 la doc




Annales

Point Comntun

Le Certificat pratique
de francais commercial et économique

L'EPREUVE

Présentation de l'épreuve |
Le test est une épreuve déterminante du Certificat
pratigue puisqu’il représente 40% de la note a
I'écrit. Il permet d’évaluer les connaissances linguis-

DE TEST

admieltre deusx possihilités, on privilégie 1a répon-
sc la plus idiomatique et on n'attribue gue la moi-
tié de la note a la réponse acceptable mais moins
usuelle.

tiques — lexicales ¢t syntaxiques — du candidat en s Exercices de formulation et de rédaction :

francais général et en francais commercial et écono-

mique.

Il est composé de 40 cntrées regroupées en cing

parties (A, B, C, D, E) pouvant étre traitées dans

n'importe quel ordre ;

m A - dix phrases (exfraites dc la presse ou de docu-
ments professionnels) d compléter par un mot a
choisir parmi quatre mots proposés |

® B - un exercice d'appariement : associer un terme
& sa définition, un verbe et son complément, un
mot ef son contraire...

Variantes : trouver le mot manguant commun i
plusieurs contextes, le nom correspondant au
verbe, ete

m C - un texte authentique (20 lighes environ) a
compléler par les mots donnés en ordre alphabé-
tique ;

m D - un exercice de formulation : construire
quelques phrases avec des mots fournis, rédiger
des phrases synonymes ou contraires d'un énon-
cé, écrire des nombres en leitres, développer des
sigles...

® F - un mini-cas professionnel comportant deux ou
trois documenls a remplir (chéque, coupon-ré-
ponse, bulletin d’abennement, bon de comman-
de} et/ou & rédiger (carte de visite, message, an-
nonce, notel

Le test Tait donc appel aussi bien a des connais-

sances actives (pour trouver des mots, rédiger des

phrases} que passives {pour reconnaitre le terme
qui convient dans un énoncé),

Evaluation

Le nombre de points est indiqué sur la feuille d'exa-

men, au regard de chaque partie.

m Phrases on textes a compléter, exercices d’ap-
pariement :
On attribue un point ou un demi-point par bonne ‘
réponse, Dans le cas — rare — otl un item peut

[29]

On évalue si:

- la consigne est respectée,

- la production a du sens et est adaptée i la si-
lualion,

- la formulation est claire ot correcte.

Une phrase correclte grammaticalement, mais qui
n'a pas de sens ou ne répond pas a la consigne,
ne mérite aucun point,

Une phrase concise est mieux notée qu'une tour-
nure alambicuiée.

Conformément au systéme francais d'évalualion,
il n'y a pas de note négative. Les omissions, com-
me les errcurs, valent zéro. Le candidat, méme
§’1l n'est pas parfaitement sir de lui, a donc inté-
rét a "tenter sa chance" el & répondre a chaque
item.

PRESENTATION DES COPIES

Le candidat inscrit son nom en capitales dimptime-
rig, son/ses prénom(s) tels qu'ils figurent sur Ia liste
d'inseription ; si un numéro lui est atiribue sur cette lis-
te, il le menticnne sur la copie. |l indique ensuite e nom
du centre d’'examens et la ville.

Comme pour toutes les épreuves de tous les exa-
mens, la copie doit &tre propre, bien présentés, facile-
ment lisible ; les réponses écrites au stylo noir ou bleu
foncé. Bannir les autres couleurs ainsi que le crayon
mine et les feutres trop epais. Les traits seront tirds 4 la
régle.

Afin d'éviter les ratures, surcharges et autres gri-
bouillis, ainsi que Pemploi abusif du liquide correcteur
ou effaceur, le candidat peut noter quclgues éléments
sur les feuilles de brouillon — fournies par le centre
d'examen — et recopier ensuile ses reponses ; les or-
reurs seront corrigées proprement,

Sur la copie, ne dolvent figurer que les réponses
aux differents items. On trouve parfois des modifica-
tions des phrases initiales, des fraductions, des ré-
ponses multiples harrees, voire des interrogations du
candidat ou des commentaires gui n'ont pas leu d'étre.

La revue du francais des affatves et des professions
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TEST Evaluation
Duréa de f'dpreuve ; 1 houre NOM. oot A/ Les mots ou groupes de mols choisis doivent
GootrfentiAi PRENGM. oo ssesssevssrn étre écrits dans 'espace imparti, sans autre
CENTRE . ittiecemeemees s

ajout manuscrit.
Sile mot est simplement signalé dans la liste

(1410) A) Complétez avec le mot ou groupe de mots qui. < proposéc {coché, souligné, cncadré...) on di-

canvient : minue la note de moitié,

1. Malgré une siwation dconomique difficile, le gouvernement Pour chaque item, une seule réponse esl ad-
a pris les mesures gui s'imposaient et qui commencent a mise et vaut ] point.
porter leurs fruits,

safon malgré
sinon sauf

2. Le relévement de la consommation des ménages au dernier | (11 & 16) B) Trouvez le mot correspondant & chaque défi- ]
triimestre rasulie d'une baisse du taux d'épargna, nition :

tatrx livret
_ j[arif 2 _Créqit 11, Une filiale entreprise dont plus do 50% du capital est
3. La diminution des ‘prefev.?menl‘g ot!llgatmres peut encoura- détenu par une autre entreprise, dite
ger la cansommation, mais lessenticl reste e redémarrage o ey
: : g ; societe mére.
de |'investissement et la baisse des charges sociales. i A il 1] L)
allocate s prestations 12. Un dividende part du bénéfice th;e distrible une société
préleverments indemnisations anonyme & ses actionnaires.

4. Une carte & puce faisant fonction de "porte-monnaie élac- 13. Un préavis  délal légal que doivent respecter ‘'em-
lranique” pourrait remplacer I'argent liquide/comptant ployeur et le salarié pour mettre fin au
pour le réglemant des petites sommes. contrat de travail.

mannaye numeraire 14. Une amende  somme d'argent & payer en cas ds non-
camptant liquide: Une pénaiité observation d'un réglemsnt ou d'une lol.

5. Aujourd'hui, le Plan d'épargne en actions (PEA} vous per- 15. Une Hotte ensemble des avions ou des bateaux
met de diversifier vos placements dans le but d’en retirer d'une compagnie aérienne ou maritime,
U exeSilcnrTenaemen s , | 16, Un bilan document comptable présentant, sous for-

souscrirg détenir : )
- i Pt me de tableau, la situation d'une
diversifier reésilier [ g
6. Aprés une baisse de 4% 'annéa derniére, le marche du ba- entreprise & un moment donné.

timent devrait connaitre une légére embellie colte annde, -
entre 1 et 2% de croigsance.

maintenance embellie F 3
régression dchéance -
7. Gréce & la modération des prix, les Frangais sont globale- Evaluation
ment parvenus 4 sayvegarder un tout petit peu de pouvoir
dachat, de 'ordre de 0,3%. B/ Les mols trouvés sont a inscrire en face de
rémundérer préfever Sl ey i "
: chaque définition, précédés d'un article ou
cautianner salvegarder - R
8. En moins d'une décennie, entre 1985, larnde-record et d'une indication de genre.
1994, derniers résultats connus, lindustrie de Ffarmement Chaque homnne réponse vaut 1 point.
s'est effondrée en Europe.
décade décennig
décimale dizaine

9. Profil recherché : 26-30 ans dipldmé d'une trés bonne éco-

le de commerce, vous avez une premidre expérience et

de réelles aptitudes commerciales.
profil poste La réussite au TEST implique que le candidat,
empioi travail lors de la préparation, ait été entrainé a ce type

10.Je désire profitor de votre affre préférentielle d'abonnement d'épreuve, notamment lors d’examens blancs.

que je réglerai 3 réception de vatre facture. | A cet effet, des jeux témoins sont diffusés ara-
en recommance a lordre cieysement chague anmée par la DRI/E. N'hési-
a réception pour acauit tez pas a les demander.

[30]]
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(17 2 24) C) Complétez le texte avec les mots ci-

dessous :
acteurs dipléme professionnel
alternance exonérations recriter
apprentissage implication salarié
beseoins investissement savoir-faire
collaborateur métiers valeur

personnel

RECRUTER UN APPRENTI
PUBLICITE

L'an dernisr, les entraprises d'lle-de-France eont accuailli en
formation 32 000 jeunes, gargons et filles,

Avec le Conseil Régional dlle-de-France, |'apprentissage
est devenu une formation a part entiére. Du CAP au diplé-
me dingénieur, il forme les jaunes & plus de 250 métiers et
les qualifie aux besoins specifiques des entreprises.

L’apprenti est safarié de votre entreprise, il est opéra-
tionnel.

A Tissue de sa formation, le jeune apprenti ast aufonome.
Formé sur mesure et familiariss 4 Ia vie da 'entreprise, il est
un precisux collaborateur déja intégre & volre équipe.

L'apprenti a choisi son métier, ¢’est déja un profession-
Formé en afternance, il apprend a la fois dans lentreprise
et dans un Centre de formation d'approntis. Son Implfca-
tion est garantie par le sdrieux de cette formation, sanction-
née par un dipldme. C’est une valeur ajoutée pour votre en-
treprise.

Das exonérations, des primes, des crédits d'impdts vous
sont accordés. Le retour sur investissement est immédiat
puisque I'apprenti est directemant productif il participe,
des son arrivée, a l'activite de votre entrepriss.

L'apprenti est Pavenir de votre entreprise.

Acteurs de la formation, vos collaborateurs et vous trans-

votre personnel est alors agsuré par des jeunes gui ont ac-
quis la culture de votre entreprise.

Evaluation

/  Ouire le sens, le candidal peut s'appuyer
sur de mulriples indices grammaticaux ¢t
syntaxigues pour compléter le texte.

4 Les mols doivent éfre écrits dans 'espace

imparti ¢l pas sculement indiqués par un

numérg attribué dans la liste,

Chagque mot hien placé vaut 0,5 point.

(25 a4 30) D) Utlllsez les mots suivants dans une seule
phrase :
25.28. conformément / livraison / délai
= Conformément & nos accords, Ia livraison sera effec- |
tude dans un délai de 15 jours.

27.28. si / facture / mise en demegure
= Sf la facture n'est pas réglée sous huilaine, nous
vous adresserons une mise en demeure.

29.30. méme si / s'améliorer / licenciements

== Méme sl la situation sconomique s’amélivre, les en-
treprises continuent de proeceder & des licen-
ciements.

A
Evaluation

0/ A chague item, les trois mots proposés sont a
utiliser dans n'importe quel ordre, dans unc
seule phrase de deux lignes maximum. Les
verhes & U'infinitif peuvent étre conjugués, les
autres mots ne doivent pas étre modifics,

On aftribue, par item :

- 2 points si les trois mots sont cmployés
dans une phrase correcte, bicn construoite,
ayant un sens, acceptable en contexle profes-
sionnel.

- 1 point si les trois mots sont utilisés dans
une phrase intelligible mais comportant des
incorrections ou des maladresses.

- () point si 'un des mots mangue ou est mo-
ditié, s'il y a deux phrases ou si la phrase n'a
pas de sens.

La revue du francais des affaires ef des professions
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L

| R : ]
(31 4 40) E) Yous travaillez dans la Société Devanlay- 35, rus

Michelet, 10000 Troyes. Tél.: 03 25 43 96 71 - ay
service du directeur commercial, Monsieur Monnat. Cetto
soclété fabrique des articles textiles,

(31 & 34.) a}) Monsieur Mennet souhaite so rendrg au

prochain Salan du textile qui aura licu les 6 et 7 avrll
prochains 4 Paris-Villepinte. Réservez-iui une chambre
confortable & I'hétel du Vert-Galant - 7, avenue de Ia Gareg,
93420 Villepinte - Télécopio : 01 41 46 06 46 - pour la nuit
du 6 au 7 avril.

Fréparez la régorvation 4 envoyer par télécopie,

De : Société DEVANLAY 25/03/97 |
35, rue Michelet - 10000 Trayes
TéL : 03 25 43 96 71

A Hotel du Vert-Galant
7, avene de la Gare
93420 Villepinte

Fax : 01 41 46 06 46

Nous souhaitons réserver une chambre confor-
table au nom de Monsieuy Meonnef, directeur com|
mercial, pour fa nuit du 6 au 7 avril prachairn.
Merci de nous confirmer la véservation.
Salutations.

Nom du candidat

{352 38) b) A la sufte d'une panne de machines, la fabrica-

tion des articles référence 137 code AF a été rotardse,
Vous ne pourrez livier vas distributeurs gu'avec une se-
maine de retard.

Rédigez une note pour avertir les distributeurs.

Societd INEVANLAY
35, vie Michelet
10000 TROYES

Tél : 03 254396 71

Note d tous les distributeurs
Okbjet ; vetard de livraison

Nous vous informons que nos prochaines livraisons
des articles référence 137 code AF vous parvien-
dront avec une semaine de retard.

En effet, la fabrication a été interrompue o la suite
d'une panne de machines.

Mevci de vatre compréhension,

Salutations distingudes.

Troyes, le 25 mars 1997

B/O M, Monnet
Directeur commercial |

I (39.40.) c) Votre sociéte est ouverte du lundi au vendredi,
de 8 heures & 19 heures. Aux heures de fer-
meture des bureaux ou an cas d'absence,
vaus disposez maintenant d'un répandeur talé-
phonique,

Prépargz le message & enregistrer pour vos
carrespondants,

mmjam’ ! Vous étes en communication avec la Socic-
1é DEVANLAY. Nous sommes d votre disposition du |
Tlundi au vendvedi, de & heures & 19 hetires.
Si vous e soubaitez, vous povvez nous laisser vos co-
ardonnées et lobjet de votve appel. Nous vous rap-
pellerons dés que possible. Parlez aprés lo slgnal 5o

|_m!rf.

Evaluation

E/ A partir d'une siluation en ertreprise, le can-
didatl est amené a concevoir trois documents
{a, b, ¢} Ills doivent étre rédigés dans les
cadres proposés en évitant deux exces = le
style télégraphique el celui des lettres d'af-
faires, 'un et 'autre impropres dans des
notes et messages,

La préscntation des notes n'étant pas norma-
lisée, toutes les dispositions cohérenloes sont
adimnises,

Tous les ¢lémenls nécessaires 4 la transmis-
sion efficace de Vinformation doivent &tre
mentionnes, tels que : émetteur, date, desti-
nataire, signataire ; le message doil Ctre,
avant tout, informatif.

On attribue, par document ;

- la totaiité des points si (ous les éléments
sont présents el conformes au libellé du
sujet ; si le message est clair, précis, accep-
table en milieu professionnel ;

- la moitié des points $'il mangue un ou deux
eéléments, si Pinformation est partielle, si la
formulation est maladroite ou incorrecte.
Dans tous les cas, le message reste utilisable ;
- aucun point s'il mangue plus de deux élé-
ments determinants, si le message est errong,
inupérant ou inacceptable dans la situation
proposce.

Dans les parties D ct K, des demi-points peuvent
étre attribucs afin de nuancer Iappréciation.

Genevieve Bruneteau
Professeur,
concepteur d'examens @ la CCIP
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Le Certificat de francais
du tourisme et de I’hotellerie

L'EPREUVE D'EXPRESSION ECRITE

Présentation de 1'épreuve

L'expression écrite au CFTH cst évaluée pour
chaque candidat au moyen de deux épreuves. Un
échec i I'une des deux épreuves d’expression écrite
est toléré ; par contre, 'échec aux deux épreuves
d’expression écrite est éliminatoire. Chaque candi-
dat ne dispose que d'une heure pour rédiger les
deux épreuves d’expression écrite soit une demi-
heure par épreuve.

Chaque épreuve correspond i une situation de com-
munication professionnelle A traiter en simulation,
de facon 4 ce que les candidats soient évalués, non
sculement sur des compétences linguistiques {com-
pcétences limitées a environ 360 henres de francais a
leur actif) mais aussi sur des compétences profes-
sigrmclles.

Rappelons entin, que l'usage de dictionnaires uni-
lingues ou bilingues est autorisé.

Evaluation
Le CFTH étanl un examen de langue 4 visée profes-
siomielle, les épreuves ne sont done pas notées par
point mais selon le principe de la mention "Réussi"/
"Non Réussi'”.
"Réussi” veut dire acceptable professionnellement ;
votre publicité de relance est compréhensible et uti-
lisable prefessionnellement,
"Non Réussi" veut dire inacceptable professionnel-
lement :
— ou votre publicité de relance est incompréhen-
sible ;

ou votre publicité de reiance est compréhensible
mais inutilisable professionnellement.

Pour obtenir la mention "Réussi’ dans cette épreuve,
les candidats devaient :

m comprendre la consigne : rédiger une publicité de
relance au verso de la feuiile d'examen d’une page
format A4 ;

m identifier la situation professionnelle de commu-
nication : le candidat est un tour-opérateur, un
voyagiste qui s'adresse aux visileurs d'un salon du
tourisme ;

SUJET

CERTIFICAT DL FRANCAIS
DU TOURISME
ET DE I’'HOTELLERIE D)E LA CCIP

TH 606

Durée : 1 hewre pour les deux épreuves

EXPRESSION TUCRITE
Deuxiéme épreuve - BF (2)

A Toccasion du Salon mondial du tourisme et deg |
voyages, le voyagiste CHORUS (2, rue du Vieux Pont,
75004 PARIS, Tél. OF 42 33 39 62) distribue aux visi-
teurs une publicité de relance pour une formule “clul de
vacances”. Rédigez cette publicité en tenant compte de
la présentation er des informations suivantes ;

-licu : Kappa Club & Marrakech ;

- prestations comprises : une semaine en pension com-
pléte, en chambre double ; transport aérien au départ de
Paris, sports, animaticns adultes et enfunts ;

- prestalions non comprises : boissons, excursions,
chambre individuelle ef assurance annulation ;

- prix Salon : 4 partir de 3230 FF.

Rédigez la pubiicité au verso. Celle-ci ne devra pas exco-
der le format de la feuille.

= connaitre 'organisation générale du tourisme, le
vocabulaire spécialisé {(un voyagiste, un salon, prix
salon, prestations comprises ou non-comprises ot
posséder quelques connaissances géographigues
{(Marrakech an Maroc) ;

® sélectionner et classer par ordre d’importance
publicitaire et commerciale des informations des-
criptives sur un séjour club, par exemple : ne pas
ometire les coordonnées du voyagiste, le lieu de sc-
Jjour ou j¢ prix Salon de ce forfait ;

m savoir uliliser une présentation claire ef un style
adapté & unc publicilé ; précision de Pinformation
el utilisation d'un vocabulaire superlatif ot valori-
sanl.

l 13
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Compte rendu de correction

La mention "Non-Réussi” a été attribuée & 35% des
candidats principalement pour les trois raisons sui-
vantes :

m Non-respect de la consigne de I'épreuve : les can-
didats n'ent pas rédigé une publicité¢ de relance
mais une lettre (voir copie n'l}, une petite annonce
de journal ou un descriptif de séjour de catalogue
de voyagiste.

m Publicité de relance inutilisable professionnelle-
ment : contenu incomplel (aucune information sur
le prix du séjour, les coordonnées du voyagiste, la
durée ou le licu du séjour), contenu erroné (situa-
tion Tanlaisiste du licu de séjour : Marrakech en Ls-
pagne, en Fgyple ou méme en France).

m Niveau du candidat en francais général inférieur
a celui requis pour I'oblention du CFTH : voir cople
n 2 ("prix compris/prix non compris, transfort, ren-
seinez-vous, renseinegnement, A l'occasion du
Salon ..."}.

Chantal Dubois
Professeur,
concepteur d'examens a la CCIP

Proposition de corrigé

Les possibilités de rédaction dnne publicité de re-
lance étanl multiples, le corrigé ne doit pas servir
de modéle mais d'exemple.

CHORIIS
2, rue du Vieux Pont
75004 PARIS
Tél ;42 33 39 62

OFFRE EXCEPTIONNELLE S.M.T.V.

Un séjour balnéaire de réve a partir de :

[ 3290 F (prix salon)

Au Maroc
A Marvakech
Au Kappa Club

Inscrivez-vous vite des maintenant

Prestations comprises :

- I semaine pension compléte (chambre double)
- transpart aérien A.R. départ de Paris

- SpOFts

- animations adultes et enfants

Prestations tem commprises ©
- boissons

- EXCHFPSIONS

- chambre individuelle

- assirance annulation

A LIRE DANS LE PROCHAIN NUMERO
{OCTOBRE 1997)

v DOSSIER PEDAGOGIQUE :
Visite touristique guidee
Par Anne-Marie Calmy

v/ EPREUVES CORRIGEES ET COMMENTEES
dans chaque numéro, des exemples de corrigés seronl proposés
pour unc épreuve donnée d’'un (ou plusieurs) examen(s) de trancais
des affaires et des professions de la CCIP
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4 NOUVEAUTES

[ CIVILISATION
SOCIO-ECONOMIQUE

= Le Bilan du Monde

“L’année économigue et sociale 1996” - Paris : Le Mon-
de, janvier 1997, 196 p., 50 FF

La situation de 174 pays est analysée par les correspon-
dants du quotidien ; un accent particulior est mis sur I'Euro-
pe & la veille de linstauration de la monnaie unique, I'éfat
respectif dos 22 régions frangaises et I'évoluiion des mar-
chés financiers.

Vernite : Le Monde S.A. - 21 bis, rue Claude Bernard 75005
Paris.

m L’Eiat de Ia France 1996

Paris, La Découverte /Credoc, 1996, 640 p., 159 FF

Cet ouvrage traite a la fols de la société frangaise (modes et
conditions de vie), de Ja culture, de I'opinion publigue, des
régions, de I'économie et de la politique, du réle de fa Fran-
ce dans le monde. Cette édition comporte une centaine de
tableaux, plus de 60 schémas et cartes,

' DICTIONNAIRES

m Dictionnaire comlextue! du Frangais économique /
DICOFE - Tome D : 'emploi

Verlinde {S.), Felon (), Binon (J.), Van Dick (J.} - Kes-
sel/Louvain {Belgique) : Garant, Tiensesteenweg 83, B -
3010 - Kessel-Lo (Leuwen), 1996, 96 p., 210 FB.

Classe par thémes {les éludes, la carriere professionnelie,
le travail en enireprise, le travailleur indépendant, les syndi-
cats et lemploi, le gouvernement et 'emplol}, le lexique est
présenté dans son environnement : collocations et dériva-
tions.

Tomes parus dans la méme collection : Tome A : I'entrepri-
se; Tome B le commerce ; Tome C : les finances.

SIMULATIONS |
m Les simulations globales, mode d'emploi
Yaiche (F.), Paris : Hachette, 1996, 192 p., 70 FF
Cet ouvrage présente ce que sont les simulations globales
et comment il est possible d'en monter en classe 4 tous ni-
veaux d'enseignement pour faire acquérir la maitrise d'une
langue.

u L'entreprise

Bombardieri (C.), Brochard {Ph.), Henry (J.-B.) - Paris :
Hachette, 1995, 128 p., 70 FF

Aprés environ 200 heures de frangais, cette simulation glo-
bale propose aux étudiants et aux enseignanis de frangais
langue étrangére un outil original pour aborder le francais
des affaires. Cet ouvrage fonctionne en double page (com-
me tous les ouvrages de cette collection). Sur la page de
droite, se trouve le canevas d'invention qui propose un itiné-
raire, du profet d'entreprise au développement des activites.
Sur la page de gauche, une bangue de données constiluées
d'aides & I'étudiant, des exercices ot documents qui permet-
ient de développer un savoir-faire.

n L’hotel

Pacthod (A.) - Paris : Hachetle, 1996, 128 p., 70 FF

Aprés environ 150 ou 200 heures de frangais, cet ouvrage
propose d'implanter un hote! et de le faire fonctionner. Il
s'adresse & des apprenants de frangais d'écoles hoteligres,
de lycées technigues hételiers et aux professionnels de 'hé-
tellerie : entrainement & la prise de parole en situation pro-
fessionnelle grace & des aides lexicales et des jeux de réle
efficaces.

COMMUNICATION
PROFESSIONNELLE

a La langue de Penireprise - 1€ partie : communication
exierne de 'enireprise

Dobnik (N.) - Frin (D.)- Institut frangais de Ljubljana/Slo-
vénie : Faculté des Sciences Economigues, 1996, 86 p.,
70 FF

Ce manuel s'adresse a toute personne, étudiant, enseignant,
secrétaire ou cadre souhaitant s'initier a la communication
orale ou édcrite en entreprise. Cet cuvrage comporte huif uni-
tés et chague unité comprend une situation de communica-
tion professionnelle, les actes langaglers s’y rapportant, des
exercices lexicaux et grammaticauy, la rédaction d’'une lettre
et les cotrigés des exercices.

w Communication - Services - Recrutement

Clijsters (W.) ; Armand {J.), Donner {M.},"tServranckx-
Verjans (M.) - Anvers/Deurne (Belgigue) : Uitgeverij Plan-
tyn, 1995, 155 p., 60 FF/80 FF (avec logiciel)

Ce manuel constitue un complément de spécialisation ou de
perfectionnement aprés une initlation au frangais des af-
faires. 5 thémes sont traités : le recrutement, les transports,
los assurances, les banques, la communication das entre-
prises. Cette méthode multimédia dont le fil conducteur est
la réalité professionnelle comprend : 1 manuel pour I'éfu-
diant, guide du professeur, casseties audio et logicie! com-

serec,

CEDEROMS
m A la recherche d’un emploi (niveau intermé-
diaire/avance}

33 activités correspondant & 25 heures de pratique interacti-
ve du frangais (C.V., entretiens d’embauche, sic.) - 450 F.

m L’acie de venie {(niveau intermédiaire/avancé}

30 activités correspondant & environ 25 heures de pratique
interactive du frangais {négociation et vente dans deux en-
treprises francaises trés différentes : une PME et une agen-
ce de voyages) - 450 F.

Informations complémentaires sur les deux cédéroms :

- Aide grammaticale, réseaux lexicaux, présentation des
actes de parocle, informations de civilisation {salaires,
études, différents types d’entreprises frangaises, elc.)

- Reéalisés par |'Université Blaise-Pascal de Clermont-Fer-
rand

- Paris : Clé International.
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R\ L’Agenda

e Le francais comme on 'aime

17-23 mars 1997

Organisée par la Délégation Générale a la Langue Fran-
gaise, sous le Haut patronage du Ministére de la Culture
et du Secrétariat o'Etat 4 Ia francophonie, la semaine de
la langue frangaise se tiendra & Pars, du 17 au 23 mars.
Des personnalités de tous les horizons, du comedien au
chet d'entreprise, de I'enseignant au publicitairs, anime-
ront & travers leur témoignage la Journde mondiale de la
Francophonie, te 20 mars.

n Journées de la francophonie en

Roumanie
lasi, 12-15 mars 1997
A l'image des années précédenies, plusieurs axes de ré-
flexion seront développés, parmi fesquels : “ la linguis-
tigue textuelle - acquis et perspectives " ® didactique du
FLE -nouveaux repéres de I'enseignement du frangais et
en frangais : nouvelies technologies multimédia, manuals
afternatifs, filidres et modules francophenes dans 'ensei-
gnement, enjeux de la francophonie- * ;" le frangais et
les médias .
Pour tout complément d'information : Centre Cufture!
Frangais d'lasi - 26, Bd, Copou - 6600 lasi - Tél. ; (32) 14
79 00 -Téléeopie : (32) 21 10 26.

n Congrés des professeurs de frangais

en Thailande
Bangkok, 29-30 mai 1997
A [l'occasion du XX anniversaire de I'Association Thai-
landaise des Professeurs de Frangais, un séminaire na-
tional sur I'enseignement du francais en Thailande réuni-
ra, a Bangkok, plus de 200 professeurs et respensables
de centres de formation, les 29 et 30 mai prochains.
Parmi les activités prévues, retenons un atelier consacré
au irancais des affaires, du secrétariat et du tourisme ot
de hotellerie.
Aensefgnements : BCLE - 28, Thanon Sathorn Tai -
Bangkok 10120 - Tel. . (66-2) 287 15 92 4 98 - Télscopie {66-
2)287 10 19

w Sommet de la Francophonie au

Vietnam
Hanoi, 14-16 novembre 1897
Le Sommest réunira les 49 Chefs d'Etat et de Gouverne-
ment qui composent la francophonie. Ce Sommet per-
mettra non seulement de resserrer les liens qui existent
emntre les pays membres, mais également de définir les
ofiertations politiques ot Ja coopération pour fe dévelop-
pement de Faspace économigue francophone.
HRenseignements : Cormnité permanent de la Francophonie
- Agence de la Francophomie - 13, quai Andre Citroén -
75015 Patis - Tel {33-1) 44 37 33 00.

American Association of Tecichers of French

CALL FOR PAPERS

The Nat! Commission on French for Business & Econoimic
Purposes is soliciting papers for o N yolume fo be co-edited
by Steven J. Loughiin-Sacco & Jayne Abrate, which wil be
entitled MAKING BUSINESS FRENCH WORK : MODELS,
MATERIALS, METHODOLOGIES.

Topics of interest include
#modsal courses & programs it
the HSfuniversity levels |
# preparctory courses for the business Franch teacher |
# teaching liferafure in the business French cicss ;
# the use of technology ;
# case-study materials & approaches !
# infernship programs ;
# innovartions in testing,

Length : 20 pages double spaced. Languages : French or
English. Send 2 hard coples of your manusciipt (in the lafest
version of Word Perfect for the 1BM) and your diskette by June
15, 1997 1o Dr. Steven J, Loughrin-Sacca, Director, CISP,

Universifty of Toledo, Toledo, OH 43606, |

A Paris, le Fiap Jean Monnet,
lieu idéal de séjour pour une nuit
ou quelques semaines

B Situé au coeur de Paris
Sur fa rive gauche

M 200 chambres équipées | &
de sanitaires privés VY

M Réception 24h/24

B Deux restaurants

B Bar-terrasse avec jardin:
W Animations et soirées

discotheque A '

Y ] LE $o EFLEXY

W Bureau d'informations Y‘: L :rfr' ) g
touristiques (HOISIEZ. LE TiAP !

Fiap Jean Monnet « LEspace accusil de Paris
30, rue Cabanis 75014 Paris » FRANCE
Tél. 331458989 15+ Fax 33145816391
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Le frangais.--
C'est notre

affail’ e!

Abonnez-vous a
Point Commun
La revue

du francais des
affaires et des
professions

B Information sur le

francais des affaires et

des professions
M Actualité des centres
d'examens et de la
DRI/E
B Dossier pédagogique
W Epreuves corrigées
W Témoignages

H Point de vue

W Francophonie dans le
monde...

Point Commun
La revue du francais des affaires
et des professions

BULLETIN D'ABONNEMENT

A vetourner d :
la Direction des Relations Intevnationales de UEnseigneiment
Chambre de Commerce et d'Tndustric de Paris

28, rvue de I'AbbE (végoire - 75279 Paris Cedex 06

QUI, je w'abonne a Point Commun pour une durée d'un
an - 3 numeéros (janvier ; avril ; ociobre)

- Irance et Union Européenne par avion - 180 FF
- Etranger par avion - 200 TT

Mes coordonnges :

TP s g s i g | LIS 110 1 1 RO RR e RS PPy
3 T 0B e B L P R R A T F L

S B O T e e R S R s R s
Code POStAL.iniimmimmisnsin L L e et

O Mandat international

3 Vircment : Socicié Générale - 15 bis, rue du Louvre - 75001 Paris
Compte : 00020880054 - Clé rib 92

Code guichet : 03160 - Code bangue : 30003

(1 Chégue : CCIP - DRI/E - 28, rue de 1'Abhé Grégoire

75279 Paris Cedex 06

Date et signature obligatoires :

Point Commun est aussi votre revue. Le prochain numéro sortira en octobre 1997.
Pour remplir pleinement son rdle d'outil de communication et nous permetire d'échanger en-
core davantage d'informations, nous comptons vivement sur votre participation !
N'hésitez-pas i nous faire part de vos conseils et suggestions ! Nous attendons également yos
lettres et témoignages pour la rubrigue qui vous est exclusivement réservée, le "Courrier des

fectears'.
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. Paris 23 juin - 18 juillet 1997 |

UNIVERSITE D'ETE
FORMATIONS DE FORMATEURS

Francais des affaires et des professions...
Russe des affaires - Gestion d'un organisme culturel
Formation a 1'Union européenne

stages de formation ou de perfectionnement actualisés et mis
en place pour :

@ vous apporier des outils pédagogiqucs utiles et
performants

Z vous aider & concrétiser vos projets professionnels et
vos souhaits de développement

% vous permetire de construite votre propre parcours
pédagogique en choisissant

TH2
"Approfondir le frangais
du tourisine et
de I'hitellerie™

FUE
"Se former i
I"Union enropéenne "

"Comprendre
le monde
des affaires "

T
"Enseigner f¢ frangais
du tourisime ei
de 'hitellerie’

5P
"Enscigner le francais
des affnires et

des professions"

FJ )
"Enseigner
le frangais juridique"

Stiage russe
"Enseigner le
russe
des affaires "

5
"Enseiguer lc
frangais du
secrétariat"

MM
"S'initier au muliimédia
pour l'enseignement

du frangais langue étrangére”
o g ' TH3 )
Gérer un organisme PSG "Stages en
culturel” SE UPyn i il
g H enlreprise
ECA "Stages en entreprise pettijetia 4

simulation globale" (tourisme ou hitellerie)”

"Déconvrir 'entreprise
i travers I'étude de cas”

(industrie ou services)"

1, 2 ou 3 semaines de formation

a =

Renseignements et inscripiions : Heur fusemm’t qm
Direction des Relations Internationales/Enseignement la brochure détaillée
Centre de Iningues des affaires et des professions estcﬁ'spam’b!e ala

28, rue de I'Abbé Grégoire DRI/E I
75279 Paris Cedex 06
Téléphone 01 49 54 28 67/74 - Télécopie 01 49 54 28 90

R Y, \
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