
AVANT-PROPOS

Les grands changements actuels, qu'ils soient environnementaux, demographiques,

cconomiques ou autres constituent des defis mondiaux et exigent des ajustements it leur mesure. La

dimension internationale des missions de cooperation, traduite par l'ouverture des marches et Ie

multiculturalisme des equipes de travail et la conquete des marches exterieurs requierent de 1a part

jes etudiants, fllturS managers, des competences linguistiques et culturelles en langue etrangere.

L.apprentissage, tout au long du parcours, doit amener l' etudiant it maitriser une seconde langue

·.-ivante et it acquerir les competences linguistiques, culturelles et de communication, requises pour

::1tegrer la dimension intemationale dll marche du travail. Ce manuel regroupe les themes majeurs

~ui appartiennent au monde du travail tels que: entreprises, banque, bourse, finance, commerce,

~:c.. visant l'acquisition du langage et des notions economiques et commerciales de base.

Objectifs gene raux

- maitriser et diversifier la competence linguistique et de communication de base (comprehension

•:-Jleet ecrite ; expression orale et ecrite)

- ievelopper les aptitudes et competences culturelles et de civilisation

.::.~querirles notions cIes de l'apprentissage interculturel et les savoir-faire pour travailler dans une

':'~"!lensioninternationale et interculturelle)

Objectifpratique:

- :..-'objectif de ce cours est de se familiariser avec la terminologie economique et commerciale afin

.:.: S~ rendre plus operationnel et autonome dans un environnement international.
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PRECISIONS SUR LA STRUCTURE DU COURS

Le cours de Terl77inologie des affCiires que nous proposons est structure en quatre sections que voici :

• Premiere partie - Terme, Terminologie, Thematique de specialite - propose une

approche theorique de ce domaine de la linguistique. Ceci conduira Ie locuteur a

sunnonter ses reticences face au choix des termes appropries. it gagner et it donner

confiance aux interlocuteurs et, implicitement, it son succes dans Ie monde des affaires.

Nous nous sommes arrctes sur quelques domaines des affaires, domaines que nous avons

consideres les plus interessants du point de vue de la tenninologie. Pour que Ie Caul's ne

devienne pas un simple inventaire de mots it employer correctement dans tel ou tel

contexte de 1'activite et pour plus de precision, nous avons recouru a l'identification et au

reemploi des collocations, tout en mettant les locuteurs dans la situation de les utiliser,

dans de prises de positions ou des approches critiques d'un certain probleme.

Deuxieme partie - Chaque theme est aborde par des exercices, structures comme il suit:

A. Amorces - Discussions sur des questions relatives au sujet propose

B. Lecture et comprehension de texte - Lecture et exercices pour la verification de la

comprehension du texte (comprehension globale et detaillee)

c. Pratiques lexicales jonctionnelles - Exercices lexicaux pour l' exploitation de la

terminologie du domaine propose et des tournures idiomatiques

D. Etude des mots et des expressions - C' est la premiere et la plus importante des

etapes dans Ie travail de referencement a un certain theme. Concretement, l'etude

des mots des permet de detenniner sur quels mots des pe11inents ou expressions il

sera interessant de s'appuyer pour exprimer clairement et meme nuancer les

propos. Ainsi, on donne aux etudiants la possibilite de choisir eux meme les mots

ou expressions des, concurrentiels ou non, selon les circonstances et leurs propres

besoins et criteres. Ce volet propose egalement quelques outils necessaires it

l'enrichissement du vocabulaire, a l'elaboration de 1a terminologie specifique pour

Ie domaine vise et a la construction des textes de specialite.

Certains themes beneiicient aussi de sections supplementaires, telles T{iche individuelle, Etude

de cas, Production. Pratiques operationnelles pour stimuler, enrichir et consolider les acquis

par des activites independantes.

• Troisieme partie

- Tests - ce volet du cours propose quelques exercices de verification des

competences acquises, par un travail individuel ; on a vise surtout it donner a nos

sujets la possibilite d'apprecier Ie niveau linguistique auquel ils se situent. surtout

dans Ie domaine de la communication professionnelle.

- Pro,jet de terminologie des aff"aires
- Cle des exercices

• Quatrieme partie - Bibliographie et Webographie
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I. TERME, TERMINOLOGIE, TERMINOGRAPHIE

Notions de base

Le mot tenne (n. m.) peut designer une unite de denomination, un mot appartenant a un vocabulaire

special, qui n'est pas d'un usage courant dans la langue commune, mais appartenant a une

:erminologie.

Selon Ie contexte et les usages, tenne peut signifier:

y Syn.fin. limite.

Arriver au tenne de son voyage = arriver a la tin de son voyage

,. Bpoque a laquelle doit s'effectuer un payement ; syn. delai, echeance

Le tenne pour Iepaiement du bail est echu.

jr Syn. mot ou expression utilises dans un certain domaine

Le .'l'ensde ce tenne m 'est totalement inconnu.

Terminologie et terminologies

La terminologie (au singulier) est l'etude systematique des « tennes » ou des mots et

des syntagmes specialises servant a denommer classes d'objets et concepts, de meme que

leur utilisation dans Ie langage et les activites professionnelles. L'appellation « langue de

specialite » ne designe pas une langue a part, mais une terminologie, une syntaxe et une

organisation discursive qui visent la non ambigu'ite de la communication dans un domaine

particulier.

Les terminologies (au pluriel) correspondent aux vocabulaires specialises (specifiques) fondes sur

- specificite :

• du champ d'activite ou d'experience (une terminologie de la Bourse / une terminologie de

l' informatique).

• la specificite d'un processus donne (une tenninologie des operations bancaires / une

terminologie des instruments de paiements).

• la specificite d'un locuteur ou, plus precisement, d'une categorie de locuteurs (une

terminologie des medecins / une terminologie des developpeurs en informatique).

• la specificite d'un corpus donne (1a terminologie d'un texte ou la terminologie d'un corpus

des documents).

Histoire de la terminologie

__ :erminologie est loin d' etre une discipline nouvelle. On peut retracer ses Oligines a l' antiquite

~:-:que. Mais on peut dater son developpement au debut du siecle passe, en 1906, quand la

-::mission Blectrotechnique lntemationale (eEl) commence Ie developpement de son vocabulaire

':-:Il. Une autre date importante est celle de la publication, dans les annees 1930, du DictiOlmaire de la

--....!:iine outil, d'Eugen Wlister, dont les travauxjettent les bases theoriques de la tenllinologie modeme.

, ..: :e plan scientifique et technique, 1aterminologie se trouve aujourd'hui au confluent de toutes les
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disciplines liees a la communication : traduction, redaction technique, mais aussi technologies de

l'infol111ation et traitement automatise du langage.

Tacite individuelle :

Presentez un materiel sur: L 'ohjet, le but et les usagers de la terminologie (une page

dactylographiee ; Caracteres : Times New Roman 12, interligne 1,5)

Vocabulaire des affaires

Reprenant une idee enoncee precedemment (la langue de specialite n' est pas une langue a part, mais elle

qui suppose une syntaxe et une organisation discursive particulieres) il est de bon sens de mentionner

que Ie fran<;aisdes aff'aires ou, dans un sens plus large, Ie fran<;aiseconomique, s' est developpe a partir

du vocabulaire de base, fondamentaL enrichi par les emprunts ou les nouvelles creations.

II est Ie lieu de dire que pres de 50% des mots de la langue anglaise contemporaine

proviennent du fran<;ais ou du latin par l'intermediaire du fran<;ais. Ces mots ont ete empruntes par

les Anglais au cours du Xle siecle alors que I'Angleterre etait sous la domination de la France. C'est

Guillaume 1er Ie Conquerant, due de Normandie. qui y a impose l'usage de sa langue. Pendant pres

d'un siecle, les Anglais ont du parler fran<;ais ! II resulte de ces faits historiques qu'un tres grand

nombre de mots anglais et fran<;ais presentent de grandes ressemblances graphiques, sans avoir des

significations tout a fait correspondantes. En effet, au coms des siecles, les mots fran<;ais empruntes

par l'anglais ont evolue differemment de leurs homonymes du continent : ils ont suivi des

trajectoires differentes. Lorsque les situations de contact entre I'anglais et Ie fran<;ais se multiplient.

des interferences se produisent. Ce sont ces empnmts a I'anglais par confusion de sens qu'on

nomme les faux amis.

Nous vous proposons ici quelques exemples reieves a I'Ecole des HEC, aussi bien aupres des

etudiants que des professeurs. Les mots qui sont precedes d'un asterisque sont des formes fautives.

Capitaliser v. tr. = Ajouter Ie revenu au capital. Capitaliser des interets.

v. intr.= Amasser de I'm"gent. Syn. Thesauriser.

Ex. 11pre[ere capitaliser plutot que de-penser.

Forme fautive - capitaliseI' sur ce succes - anglicisme au lieu de = tirer profit de, tirer parti

de, exploiter.

Ex. : Ilfaut tireI'profit de ce succes (et non capitaliseI' sur ce succes).

lnitier v. tr. pronom.

Verbe transiti! - Donner la connaissance (d'un art, d'une science, d'une profession, etc.) a.

Syn. Enseigner; instruire.

Ex. Initier un ami a l·ornithologie.

Verbe pronominal - Acquerir les notions (d'un art, d'une science).

Ex. S'initier if 1'inf(mnatique.

Forme fautive

*initier. Anglicisme au sens de lancer, commencer, mettre en ~uvre, entreprendre, amorcer.

Ex. initier une a.fJaireau lieu de commencer une a.ffaire
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de Niche n.f. 1. Enfoncement pratique dans l'epaisseur d'un mur pour y placer une

statue, un objet etc. Ex. Se mettre c1I'abri d'lIne niche.

Forme fautive - *niche. Anglicisme au sens de creneau (commercial).

Originer - Ce verbe n' existe pas en frmwais. n constitue un anglicisme au sens de

'age provenir de ,.. , avoir pour origine ... , remonter a ... , nisulter de ... , venir de ... , prendre

nuissance dans ... ,prendre sa source dans ....

s die

'11l1er

rmiir

ir:lme

~spar

('est

Itpres

grand

'ir des

Inmtes

\i des

lplient

'1u'on

'[(;5 des

~s.

"oi' parti

Le sens fran'tais du terme professionnel

Selon Ie Petit Larousse 1999, Ie professionnel ou la professionnelle est une « personne qui exerce

regulierement une profession, un metier ». Le mot designe une personne qui pratique llne activite,

un art, un sport, etc., afin d'en tirer une remuneration par opposition a la personne qui l'exerce par

agrement. Le contraire d'un professionnel, c'est un amateur. Ces enonces sont donc bien fran'(ais.

Ex. : un professionnel de lafinance. line pro.fessionnelle de la comptabilite.

L'auteur du Dictionnaire historique de la langue franCy'oise publie par Robert, Alain Rey, date

l'emploi du mot en ce sens de 1842. II n'y a donc pas lieu de s'etomrer de trouver Ie terme defini au

sens de « de profession, de metier ».

.::.ntant que phenomene social, il est important aussi de remarquer les consequences que la

:nondialisation economique et la tendance a l'uniformisation culturelle ont eues sur l'evolution de la

.:mgue et particulierement sur Ie fran'(ais des affaires. De nombreux mots etrangers viennent

:,ulluler Ie fran'(ais, meme dans les situations OU celui-ci en possedait deja les siens pom couvrir

:ertaines notions. Prenons Ie cas du mot marketing, mot de date recente (1944) issu de l'anglais

~l1ericain market; la variante fran'(aise mercotique, remonte au mot latin mercatus : et pouliant

:-:1emeles Franc;ais preferent Ie mot anglais, vu l' expansion de cette derniere langue, surtout dans Ie

::.ilieu des aflaires. C'est pour cette raison que dans la partie consacree a l'Etude des mots et des

:'xpressions nous avons opte pour l'analyse et l'explication de certain s phenomenes linguistiques

'::15 : la formations des mots, les doublets, la paronymie, etc., proposant a nos sujets la consultation

:::s sites Internet ou d'une bibliographie adequate.
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II. EMPLOI ET RELATIONS DE TRAVAIL

A. Amorces

,. En queUe mesure votre motivation personneUe vous aide ({choisir un certain poste ?

, Quels sont. pour vous, les criteres motivants pour Ie choix d 'un emploi ?

r Avez-vousjwnais ere en situationde motiver vos employes? Comment I 'avez-vollsfctit ?

Y Par quels moyens, votre employeur. motive-t-if son personnel?

K Comprehension de texte

3.1. Lisez Ie texte ci-dessolls et /aites correspondre a chaque moyen de transj(Jrmer les

-mseignements que vous avez recueillis dans Ie contact avec vos employes en strategie de

-,otivation (1-5), m'ec sa description deraillee (a-e) :

'Iotivez vos employes pour atteindre vos objectifs !
_ t;,

. ::-ouverde bons employes, puis entretenir leur motivation pour qu'ils s'epanouissent fait partie des

::fficultes de la gestion d'une petite entreprise. Lorsque vous reussissez cela, votre entreprise prospere.

<ais n'al1ez pas croire que la motivation s'obtient a l'aide de livres ou de seminaires. Du fait de la taille

:~ \otre entreprise, vous avez un avantage que les grandes entreprises n'ont pas: vous connaissez vos

::=1ployes.II est tres probable que vous travaillez regulierement avec eux, cote a cote. IIs vous ont parle

:-:leur famille et de leurs mms ; vous connaissez leur parcours et leurs ambitions.

-ut cela constitue de precieux renseigrieineritt,pour un employeur qui cherche des favons eftlcaces
,) .

:~ motiver son personnel mais martq~le peut-etre de moyens pour accorder des augmentations ou

:-=~primes genereuses.

] . Offrez des recompenses et des encouragements originaux.

2. Fixer et suivre des objectifs de performance.

3. Encouragez Ie travail d'equipe.

4. Creez une ambiance de travail positive.

5. Proposez des possibilites de formation et de devel?Efe~t.
Si vous entendez parler de conflits internes ou de cla~"qur-creent une mauvaise ambiance de

:ravail, vous etes celui qui peut arranger la situation. Le fait d'avoir ete a l'ecoute - et d'etre

'ntervenu - montrera votre volonte de creer un environnement ou il est agreable de travai11er.I

[="aitesen sorte d'avoir une philo sophie d'entreprise et que vos employes mesurent l'importance

:i~leur role dans la reussite globale de votre societe. Dans vos conversations avec vos employes,

:~sistez sur l'idee que votre entreprise est une equipe et que lorsque vous gagnez, eux aussi

;1gnent. Puis mettez cette philo sophie en pratique. Meme s'il s'agit d'un petit geste comme de

~~'1T'..mander it dIner pour tout Ie monde apres la signature d'un gros contrat, assurez-vous que

_iacun prend part au succes. 3

:'"argent n' est pas Ie seul moyen pour inciter les employes a travailler plus dur ou plus

~genieusement. Vous pouvez avoir nne jeune mere qui travaille pour vous et apprecierait des

::.,)raires flexibles ou la possibilite de pouvoir travail1er a domicile un jour par semaine. Votre
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vendeur a peut-etre enchaine de longues journees pour signer un gros contrat et prefererait des

jours de conges supplementaires plutot qu'une prime. Lorsque vous vous montrez flexible pour

correspondre aux besoins de.vos employes, ils vous recompenseront probablement en retour. /

d) Lorsq ll'une personne s' ei1nuie au travail, cela se voit generalement. Vous vous en rende?:

compte et vos clients aussi. Quand vous faites passer des entretiens d'embauche, prenez Ie

temps de vous renseigner sur les centres d' interet du candidat. Peut-etre que votre nouvelle

receptionniste, qui suit des cours du soir en redaction publicitaire, serait parfaitement ravie de

pouvoir elaborer des documents de commercialisation. Peut-etre que Ie nouveau serveur, dont Ie

reve est de devenir cuisinier un jour, pourrait assurer un service de temps en temps en cuisine, et

se former sur Ie tas. Donner a vos employes une chance d' apprendre de nouvelles competences

et de se servir de leurs gouts personnels est peut-etre l'une des actions les plus efficaces que

vous puissiez entreprendre pour les motiver - et l' entreprise en beneficiera d' autant.

e) Dne fois les strategies de motivation du personnel definies, la pro chaine etape consiste a

determiner ce sur quoi la motivation doit porter. Cela peut etre aussi simple que de s'asseoir en

tete-a-tete avec un employe et de discuter des objectifs que vous lui avez fixes, puis de ce que

vous pouvez faire pour l'aider ales atteindre, mais il peut s'averer utile de mettre cela par ecrit

afin que les deux parties comprennent bien ces objectifs.

Ne perdez pas de vue que les employes peuvent etre intimides par un tern1e comme «examen du

rendement », utilise dans de nombreuses grandes entreprises. Mais malgre tout, il existe de

bonnes raisons de s' entretenir avec chaque employe une ou deux fois par an pour parler

specialement de son travail. A cette occasion, les progres sont examines et les objectifs fixes.

Vous pouvez decomposer la discussion en differents sujets et servez-vous de ce moment en tete­

a-tete pour mettre en application vos strategies de motivation.

Chaque entreprise est differente, bien sur, mais un element que les dirigeants de petites

entreprises ont en commun est la possibilite de transformer les relations proches qu'ils ont avec

leurs employes en un avantage pour l' entreprise qui rend tout Ie monde gagnant.

[http://www.microsoft.com - texte adapte]

B. 2. Apres avoir lu le texte, repondez aux questions su;vantes :

• Le probleme de la motivation des employes peut-il influencer leurs performances?

Reformulez les solutions proposees par Ie texte !

• Etes-vous d' accord avec les methodes utilisees pour motiver ses employes?

• Lesquelles sont les plus performantes ?

• En connaissez-vous d' autres ?

B. 3. Lisez le texte c;-dessolls qui porte sur les resistants, personnes ciesobeissantes et rebelles qu:

resistent ou plutat s 'opposent aux volontes des autres.

• Etes-vous un resistant?

• Comment se manifeste-t-il ?

Comment motiver les resistants au changement
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Un ancien aphorisme dit : « Recrutez sur la base de l'attitude et formez ensuite pour la

qualification ». Ceci parce que l'homme est tetu et n'aime pas Ie changement. Commencez avec des

actions concretes, et non des mots ; les gens veulent des resultats, et non des promesses.

Commencerez par les changements qui vont dans Ie sens de la preservation de leurs inten~ts les

meilleurs, et appuyez ensuite vos actions par des mots, et non Ie contraire.

La methode « FazIes comme moi »

• Le point de depart ideal serait de consentir vous-meme un sacrifice visible pour Ie bien-etre

commun de l'entreprise. Vous pourriez songer a nSduire votre propre salaire, vos primes et-"\ f'
augmentations de salaires - surtout si vous avez procede recemment a des licenci~n';'ents. Laissez

plutot vous employes en beneficier. Augmentez leurs avantages, re-engager les travailleurs

licencies entre-temps ou procedez a des hausses de salaires.

Faites leur comprendre ensuite que seul Ie travail peut ameliorer leurs conditions de VIe.

Essayez de deceler ce qui enthousiasme vos collaborateurs.

Des recherches ont reve1e que les collaborateurs sont d'autant plus motives quand ils sont

amenes a utiliser leurs atouts pour atteindre des objectifs qu'ils jugent realisables. Decelez les

--buts juges importants pour eux en leur posant des questions telles que; « Qu'est-ce qu'il y a

d'important dans ce que vous faites ? ». Lorsqu'ils repondent, demandez-leur « En quoi reside

cette importance? A quoi cela servira-t-il ? ». Leurs reponses reveleront certaines valeurs et

passions. S'ils repondent que Ie salaire est ce qu'il y a de plus important pour eux, et qu'ils n'y

associent aucun autre objectif, sachez qu'ils n'ont aucun enthousiasme pour Ie travail. Si un

d'entre eux n'ajamais exprime ni des attentes, ni des reves ni des aspirations relatives a l'emploi,

sachez qu'il n'entend probablement pas developper une carriere a moyen terme. Des recherches

dans ce domaine soutiennent qu'il est plus facile d'ameliorer des competences que de corriger

des attitudes: dans ce cas, vous avez plus interet a commencer par recruter des employes dont

l'attitude est plus compatible avec Ie climat et les objectifs de votre entreprise. Si la culture

d'entreprise precedente a ete particulierement oppressive, vous serez probablement etonne de

voir que leurs ambitions ne sont pas, en fait, demesurees.

Ne promettez surtout rien ; ils savent bien que les promesses restent souvent lettres mortes .

Contentez-vous de faire exactement ce qu'ils ont demande. Verifiez ensuite Ie resultat et passez

a l'etape suivante.

• Ne tombez pas dans Ie piege de l'autosatisfaction ! Ne criez pas victoire parce que vous faites ce

qu'ils demandent. Vous n'avez pas besoin de grands gestes. Choisissez les actions visibles, SUltout

celles auxquelles les gens accordent souvent d'impOltance. Ce dont ils ont besoin, c'est des gestes

concrets et non les promesses et les paroles. lIs en prendront note, et il sera admis pmtout que vous

etes un leader qui ameliore effectivement les conditions des aLltresa travers vos actions, au lieu de

taire des promesses qui ne sont jamais tenues. Une fois que vous aurez entrepris des actions et tout

Ie monde a Vllque les choses peuvent etre autrement avec vous, c'est Ie moment de les encourager a

jouer leur partition. Une fois qu'ils s'y mettront, c'est a vous de les suppOlter et de les aider a faire

correspondre leurs aspirations avec la vision d'ensemble de l'entreprise.
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Travaillez a enraciner les mutations opedes

• Il ne leur a pas ete facile de s'adapter. Meme s'ils sont psychologiquement forts pour s'y mettre

facilement, ils auront certainement besoin d'un coup de main, pour vraiment s'adapter. En tant

que leader, vous devez favoriser des changements qui ouvrent aux gens de nouveaux horizons.

Demeurez attentifs et soyez prets a intervenir a tout moment pour les aider a assurer Ie succrs.

• Concernant certains de vos collaborateurs occupant des postes de responsabilite, il nlest pas

exc1u qu'ils paraissent arrogants aux yeux de quelques uns. Faites attention aux elans

conf1ictuels, a tous ceux qui se sentiraient leses, aux sentiments d'exclusion et a tout autre

source de tensions. Lorsqu'un conflit se profile a I'horizon, intervenez et aidez les parties a

trouver un accord. Reconciliez-les et aidez-les a trouver des points de convergence et conseil1ez­

les pour qulils puissent travailler a surpasser leurs differences. Soyez un arbitre toujours

disponible, mais aidez-les surtout a prendre l'habitude d'agir en adulte. Une fois que vous avez

reussi a reveiller leurs motivations, c'est a votre tour de les aider a devenir une equipe

susceptible de realiser des resultats solides et substantiels.

[http://LeadershipDecisionworks.com - texte adapte]

B.4. Donnez votre opinion a la question suivante : Seriez-vous sensible aux solutions proposees

pour vaincre I 'opposition des « resistants )) ?

Tiiche individuelle (production ecrite)

Comment pourrait-on vaincre les resistants? Redigez un essai de 200 mots, ayant ce titre, tout en y

utilisant les termes suivants : performance, motivation, apprecier, competence, expelience, participatif

(-ve), points forts/points faibles, succes, satisfaction, stimuler, benefice, turn-over des cadres.

B. 5. Lisez Ie texte ci-dessous et nfpondez aux questions suivQntes .-

• Quels sont les types de conflits qui peuvent apparaitre dans les relations de travail?

• QueHes peuvent etre les sources des cont1its au travail?

Les con~its dans Ie monde du trav(~~,:.d\\d(A la fin des annees 90, Ie renforcel11e'ntde celiaines firmes multinationales s'accompagne de

mouvements heteroc1ites de protestation de(di~er? r;~v~jJA Seattle et a Davos, les militants des
groupes aux, effectifs relativement rMuits c6niptdtil'sut la presence des medias pour donner du

.(D,C. !.J\l~I , 1 .retentIssel11ent a eur actIOn.

On peut definir Ie confht comme I' affrontel11ent entre groupes SOClaUXopposes par des

inte~~l.~~~~~:~entsquant a 1'obtention deJ2iens materie1s,,-symnQligl.lesouQepOJlvqir. D'une part, Ie
deroule~l~nt d'un conflit social et les strategies employees par les protagonistes dependent des

ressources et des faiblesses de chacun. D'autre part, si Ie changement social peut compter Ie conflit

parmi ses causes (exemple : 1~ acquis sociaux), il est lui-meme facteur du conflit car il modi fie Ia

situation relative de chacun et ses conditions de vie et de penser.
\ J (Ie

Depuis une trentaine d'annees, a partir du ralentissement de la crOlssance, certains.'

changements comme la tertiairisation se sont poursuivis tandis que d'autres, comme Ie chomage.
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apparaissaient. Les formes traditionnelles du conflit social, issues du monde dlJ/travail se sont
trouvees partiellement remises en cause, accreditant l'idee d'un affaiblissenS.ent de l'action

collective et des conflits. La France etant particulierement concemee par la crise du syndicalisme.

Le lieu traditionnel du conflit social est bien Ie monde du travail. Mais la reduction du temps

de travail sur la longue periode, l'instruction, les aspirations democratiques et les conflits sociaux ne

concement plus seulement Ie monde du travail, mais l'ensemble des acteurs sociaux, lesquels

peuvent d' ailleurs)~g~raJ;~nir cl;~~~~..,a.fl~~_iec~\r;,groupes sociaux.
Aussi, envlsager l'affaiblissement des conflits en relation avec les changements

economiques et sociaux passe par l'examen successif du monde du travail et par cclui de la societe
dans son ensemble.

[http://www3.ac-clenrlontfr/pedago/ses/sujets/term/termchp5d1fp.htm - texte adapte]

Taclle illdividuelle - Comment les deux parties impliquees dans un conjlit peurent-elIes Ie

·e.'wudre. Introduisez vos opinions dans la grille placee a lafin du texte
La resolution des conflits

Le conflit est un desaccord qui s'exprime entre un employeur et un employe, ou entre deux

'll plusieurs employes, une incompatibilite reelle ou pen;ue entre les roles, les objectifs, les inten~ts

fun ou de plusieurs individus.

La resolution des conflits suppose 1'existence d'un mediateur (facilitateur, personne

~~sponsable d'une equipe 01.1 choisie par les equipes de travail) et des pmiies impliquees

~esponsables de la definition des problemes et de la recherche des solutions). Les deux, Ie

:-:1ediateuret les parties impliquees dans Ie conflit doivent resoudre ef\fu~;iibi; Ie differend, ce qui

:nplique pour chacun d'eux, certains « ingredients ». En voila quelques uns: introduisez dans la

;rille proposee les qualites requises pour chacun des deux : :iJ;'~\"'\~) 'r"
:'sir de regler Ie conflit. gagner la cOf1jiance des parties, gerer des emotio17s inte17se,s'.etablir U17

-'ocessus de communication constructit: ji.1.voriser la recherche de,y solutions creatives.

~-'7'ticipation rolontaire

•
•

!-,':,f {\I" .~

mediateur parties

Pratiq ues lexicales fOllctiollllelles

: Introduisez dans Ie texte pnisente ci-dessous les mots en gras que nOlls rous proposons " au,

~_'.inue,co-oteux, croyance, de, employeurs, entreprise, motiver

'I'Hiver YOS employes sans YOUS ruiner (01 \.,~
ScIon un rapport recent publie par une 1 intemationale de rccrutement de personnel, Ies

:,:~'0nnes agees entre 18 et 25 ans s'attendent a ce que les 2 O~'2~rdt1i~nt des emplois stimulants

:-?anouissants. De plus, 36% de ces employes ne se voient pas occuper Ie meme emploi 3lA..\
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cours des 2 prochaines annees. Repondre aux exigences de cette nouvelle generation d'employes

constitue une priorite des PME. d'autant plus qu'une penurie 4~ main d'oeuvre au pays s'annonce.

En tant qu'entrepreneur, vous devrez 5 mD~16[ ~mp'loyes afin de les garder en leur otlrant des

emplois plus satisfaisants, de la formation 6r.r\,~~~)raesavantages qui vous permettront de vous

distinguer de vos concurrents. (Y
E d,' d 1 7 ('{0'1Q .e 1 . . . , f~" d' .n epltx a _._ popu mre qm soutient qu Olflr autant avantages represente un

investissement 8 CC"1J-~fJtlrles PME, la n~alite est que la motivation des employes n'implique que peu

ou pas de couts. Voici quelques conseils:

C 2. Continuez la lecture du texte. Expliquez les mots en gras et. si possible. donnez des

synonyrnes et des alltonymes.

Offi"ez des emplois motivants

Presses par Ie temps, pel! d'entrepreneurs preparent des descriptions de poste ecrites. Cependant,

les experts reconnaissent que l'improvisation n'est pas une strategie gagnante. Plus vous definirez

les exigences du poste de fayon precise et realiste, plus grandes seront les chances que vos

employes se sentent motives a bien faire leur travail. 11est important:

• De faire participer vos employes a la redaction de leur description de poste afin qu'ils

sentent qu'ils ont reel1ement leur mot a dire.

• D'utiliser des verbes d'action et mobilisateurs comme «analyser», «mettre sur pied» ou

«faire fonctiollilen> pour decrire les fonctionsa-remplir.

• D'indiquer des ob.jectifs clairs pour que les employ6s puissent evaluer leurs progres et leurs
resultats.

• De veiller a ce qu'ils ne soient pas trop qualifies pour Ie poste qu'ils occupent: les employes

de 1a generation Y n'aiment pas occuper des emplois qui leur semblent insignifiants.

• De donner a vos employes assez de latitude et d'independance. ce1a favorisera leur

perfectionnement sur les plans personnel et professionnel. De remunerer vos employes selon
leur rendement.

.•. :t

::

C 3. Continuez la lecture du texte. Prellez Ie 1110tdonne en capitales dans la colonne de droite et

derivez-le dans laforme can venable pour integrer Ie contexte:

2. debut

3. evalller

I . perfectionnement

4. sOllple

5. operation

6. emploi

Donnez de fa retroaction .

.¥ f'La ret.roactionpermettra a vos employe~ d'evoluer, d~ se 1Pf'tdR eMf) \\ (~.jc. et
de faire plus pour votre entrepnse. l'est pourquOl vous devez effectuer des

eval_uatins~ustes et periodiques de leur rendement. Dans Ie cas des employes
2 '~\J Z' \ , assurez-vous qu'ils comprennent pourquoi ces

3 £-,1 OI..~~ 't} .,'S sont necessaires. Soyez franc tout en t~lisantpreuve de tact

et de 4 ;~~e _.__....~ep1ellrez ouvert au.\. suggestions qui peuvent
ameliorer I'efficience 5It'1D£~{XyhQ\~,~Lde votre entreprise. Assurez-vous:

• -"""-I " I ,. .
• D'evaluer Ie rendement de tous les 6 0'0-'/;;(&'1 V; , que] que SOItIe

JJi\'~dU lie leur UU0le
. '" ,,\ '.

to De lieI' l'evaluation du rcmkmcllt <lLr programrl1c de 7\ f 1'\) WLLl1!,\f (fl- afin 7. remunerer
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qu'ils la prennent au serieux

faites souvent des commentaires (eloges

£lUX employes concernant leur rendement

Parlez de leurs points forts, puis des aspects qui demandent d'etre ameliores.

Terminez en proposant une solution ou une demarche qui peut etre utile.

Fixez des objectifs 9_{eili a vos employes et veillez a ce qu'ils

les comprennent et 1es acceptent.

Utilisez des techniques de retroaction simples et continues~des felicitations

personnelles, une note signee par un dirigeant destinee a souligner un bon

rendement, des marques de 10 (~'Q\-'.~/~j\fe. envers tous les membres de
\l

votre equipe afin que meme cellx qui foul11issent un rendement dans la

moyenne se sentent motives a faire plus.

8. construction

9. realit6

10. confiant

(l}"oite et

C 4. Lisez d 'abord les d¢fznilions. Failes correspondre ensllite cl chaqlle qllalite (1-14) sa

description (a-n) : ,
\

1. Ie leader prend des decisions f'"
") Ie leader aime les hommes I:
3. Ie leader est ambitieux K
-l-. Ie leader est optimiste b
" Ie leader est un coach (r;

.C;_ Ie leader est humble e
Ie leader est par_dessuvstout juste ~_.

3. Ie leader est loyal C\
~ Ie leader s'ouvre des borizons illimitcs 0,
:O.Ie leader est coherent J
: 1. Ie leader est coura~-:ux ~i

_2. Ie leader est franc \

- 3, Ie leader est plein d' egards et de tact J
--+. Ie leader a confiance en hr~ -_ r~

a) Dememer loyal el1V~r1s~s subordonnes et aussi envers ses superiems hierarchiques au sein

.0 de l' entreprise. [ ]

b) Icouter les autres en esperant entendre d'eux de bonnes nouvelles. Penser que Ies autres

sont essentiellement cooperatifs, creatifs, productifs. Cela pemlet au manager de vite

atteindre ses objectifs. [ ]

c) Le role du manager consiste a diriger des individus ; celui-ci doit done etre accessible et ne

doit pas se barricader derriere la porte de son bureau. Un manager competent est soucieux

des personnes qui l'entourent. Il manifeste un interet sincere pour tout ce que font Ies

autres ; et cette attention eveille chez ceux-ci des sentiments positifs vis-a-vis d'eux-memes

et vis-a-vis de Iui. Le meilleur manager est celui qui reconnait ses propres faiblesses, cela Ie

rend plus comprehensif par rapport a celles des collaboratems. [ ]

J) Il est celui qui experimentera une nouvelle methode menle s'il n'a pas 1a ce11itude abso1ue
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qu' eIle sera meilleure que la precedente. Il vit en se basant sur cette phrase: Sans la volante

de vous relever pour nJessayer vous n'auriez jamais appris (I attacher vos lacets. ni cl

manter clbicyclette. [ ]

e) Un manager ne c1it jamais : « Cela n'entre pas dans mes attributions. », s'il veut que son

equipe retrousse les manches quand une tache inhabituelle se presente. n ferait mieux de

montrer a cette equipe qu'il est lui-meme pret a Ie faire lorsqu'on Ie lui demande. [ ]

f) Le manager n' a pas peur de prendre des decisions, cela exige du courage. Si par contre il

hesite, tergiverse, il prouve clairement par la qu'il a peur. Or, qui serait pd~t a respecter ou a

suivre un chef qui a peur ? [ ]

g) Presse de voir Ie travail accompli, Ie manager se montre impatient ou intolerant, il manque

d'egards pour les sentiments de ses subordonnes. n ignore leurs suggestions, critique leur

travail, les couvre de honte devant leurs coIlegues, oubliant ainsi la regIe cardinale qui

impose de critiquer non la personne. mais Ie travail. Les bons managers appliquent souvent

et sans Ie savoir Ie conseil du sage qui a dit un jour qu'il fallait toujours exprimer ses

critiques sous forme de sandwich, avec « une tranche» de louanges de chaque cote. [ ]

h) Il est appele a faire preuve d'equite lorsqu'on prend une decision concernant Ie bilan d'une

annee de travail : promotions, repartition des taches, hausses de salaires, embauches ou

licenciements. Par exemple si un employe decroche une augmentation sans avoir rien fait pour

la meriter, Ie manager risque de se retrouver avec dix collaborateurs mecontents. [ ]

i) n doit dire vis-a-vis de ses superieurs des choses qui ne plaisent pas toujours. Et de ses

subordonnes, evoquer aussi bien les bons cotes qllC les dHauts d'un travail accompli. [ ]

j) Le plus sllr moyen de couper net Ie moraL la bonne ambiance, l'enthousiasme, la bOlme

volonte et la motivation de vos employes consiste a changer sans cesse de rOle, a passer du

dictateur au sCducteur. du pere a renfant de l' optimisme au pessimisme. Ainsi les gens ne

sauront jamais a quoi s' en tenir et tlniront d'aiIleurs panIe plus chercher a Ie savoir. [ ]

k) II l'est naturellement pour lui-meme mais aussi pour les autres personnes qu'il dirige. Il se

felicite de leurs succes et s'identifie cl elles. Ainsi illes motive par son enthousiasme et son

energie de sorte que chacun progresse. Toutefois, comme beaucoup de qualites, l'ambition

poussee a l'exces est dangereuse. loe manager ambitieux doit etre modere pour savoir a quel
moment il convient de mettre un fl:ein. Le leader est avant tout un vendeur : il vend des idees

ou des plans d' actions aussi bien a ses superieurs qu' a ses subordonnes. [ ]

1) Un bon leader a une image saine de lui et ne se sent pas oblige de dissimuler ses erreurs car

il sait que perSOlliIen' est parfait, surtout pas lui-meme. [ ]

m) Un leader se doit de transmettre aussi ses talents de dirigeant, d'aider ses subordonnes a

developper leur contlance en eux, a apprecier les autres, a etre ambitiellx, enthousiastes,

honnetes, equilibres, aptes a prendre des decisions. [oo .. ]

n) Contlance sans arrogance, assurance sans condescendance sont les marques d' un bon

dirigeant. Toutefois il est bien evident qu'un individu ne peut etre constamment sur de lui.

Comment ferait-il pour progresser s'il ne quittait pas, de temps a autre, Ie strict domaine de

ses competences ? [ ]
[http://test .maisondelentreprise.org/index2 .php?optiowccom content&do pdf= 1&id=592]
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,~~.6. Lisez Ie texte suivant portant sur les qualites qu'une femme entrepreneuse doit possecler pour

;'iussir dans un domaine qui appartenait exclusivement aux hommes.

• Mettez en relief ces qualites !

• Avez-vous un modele f6ninin ? Pourquoi celle-ci ?

11est capital d' encourager les felmnes et de bien leur faire prendre conscience des n~alites qui

.es attendent en tant que chef d' entreprise. C' est pourquoi on remarque que les femmes qui creent leur

::ntreprise ont generalement un reve tres fort, une bonne estime et confiance en elles, la volante de
f:r}',(', FIY'!f""~~~ ,",

~ele,:;b· un 4erijet d'obtenir de 1',1 rec.onnaissance pour elles memes. Elles ant aussi Ul~,d,¢sir puissant""
,):"'(""'1\'7 [i:' I( DIe; p. f~.uipasse au-dela de to\l~eS les cramtes et savent s'entourer, chercher des points d'applli, des mentors

::t developper leur l~s~a{i pour ne pas ressentir une tl!;p grande solitude. EIles sont pretes a prendre

::es risques et disent haut et fort ce qui leur convient au pas - que ce soit dans Ie domaine

~rofessionnel au prive. Elles savent aussi qu'il faut de la patience pour realiser les premiers benefices,

~'Jur trouver Ie bon rythme de travail, la bonne organisation entre vie privee et vie professionnelle et

~J'il faut savoir reada.f;~v~~ulierement leurs objectifs a l'evolution de leur business.
Enfin demier trait de caractere present chez les creatrices d' entreprise, elles sont paliiculierement~-

-o;;rseverantes et resistantes face ~ l'adversite et aux contretemps; car eUes ant conscience d'avoir fait un
!'( ',' .", ,'-0\)

eritable choix de vie .•'plus epanouissa.llt, plus riche et plus palpitant que 1a vie de sahuiee. Leur libelie a
• '."2;' '(I'"

:: :'ilC un prix, ;elies;·r.;~~i~ il n' est rien au vu de toutes les satisfactions personnelles qu' elles tirent de leur
:::-.trepriseet de la Aerte du fruit de leur travail. C'est pourquoi j'espere que les felmnes seront de plus en(

~:'JSinfOlmees et formees sur la creatipn d'entrepllse et ses realites, afin que peu a peu, l'entrepreneuriat
c !}",,-

. :minin depasse enfin en France lesellil fatidique des 30% !
[http://strateuo.tvpepad.fr/strateuo accompagnement d/2008/09/pourquoi-les-fe.html- texte adapt6]

- Expliquez les mots ou les constructions suivants .-

Un travail it plein temps; Un emploi precaire; Restaurant d'entreprise .. Greve du zele; Un

eDD/eDI; Insertion sociale: Faire double emploi; Licenciement abusif; Etre sous­

paye/surpaye : Faire greve, se mettre en greve ; Technicien de maintenance.

Pratiques operatiollllelles - Comment rellssir un expose « if laji-am;aise » ?

L'expose est un disc ours public, pendant lequell'intervenant doit faire face a une situation specifique :

. ::S1 une prise de parole solitaire devant un groupe, organisation des idees, expression. Les difficultes dans

::' exposes oraux sont rarement causees par des problemes « psychologiques » de perfonnance mais

~'._-:otpar un manque de preparation adequate. L'expose peut etre prepare par deux, meme trois perSOlmes.

- ::st important de retenir qu'un conferencier s'impose devant son auditoire aussi par Ie message, que par

: ::lode de presentation. C' est pour cela que toutc intervention doit etre serieusement documentee,

7:::::-aree a base d'un plan rigoureusement con~u, mais il ne faut pas negliger Ie fait que l'expose est

:::c-::neit etre dit et non pas lu, l'importance des elements expressifs jouant un rOle extremement important

:--~ 1atransmission du message (ton, intonation, style, expression du visage. pauses, etc.).

C e qu'il ne faut pas faire, ce qu' on attend de vous

II De faut pas

~. -~e Ie texte de son expose, et Ie lire

n faut

ecrire Ie plan de l'expose, eventuellement l'introduction et I
I

la conclusion, utiliser ses notes pour fa ire l' expose
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faire un expose abstrait

deballer tout ce qu'on a a dire d\m bloc

regarder fixement son papier

parler d'une voix monocorde

rester immobile

faire Ie compte-rendu des documents (si

l'expose est base sur plusieurs articles)

i·I:,,::~

parler en s'adressant au jury, en Ie regard ant

moduler I'illtonation, Stre convainquant
I ~---------_._-------_._._-------

II utiliser ses mains pour souligner ses paroles, montrer un
I schema, dessiner une combe au tableau ou sur un papier

-ne pas observer Ie .~0;--~_·_-------Tre1l1arquer les reactions du jury, en tenil' cOl~~Pt~:6peter

I quelque chose d'illcompris, poser LInequestion) i

I structurer l'expose, annOllcer la structure, souligner les
:

passages d 'une partie a l' autre --
utiliser l'illformation contenue dans les documents, mais

parler en son propre nom, presenter sa propre vision du

probleme

illustrer vos paroles d' exemples concrets, que vous

connmssez personnellement pas de banalites, de

generalisations, d' approximations I

depasser l'horaire imparti ou, au contraire, ne I controler Ie temps qui passe (poser votre montre devant I
parler qu'une petite dizaine de minutes vous, pour ne pas avoil' it regarder it votre poigllet trop

I souven.t), menager du temps pour la conclusion et Ie~ passage a l'entretien

Premierement il est indique de choisir un plan simple, mais adapte a la situation et il est

imperativement important de prevoir une introduction et une conclusion. Quant au plan, on a Ie choix

entre Ie plan chronologique (progressif/regressif); Ie plan comparatif (base sur une opposition:

avantages/inconvenients, vrai/faux, etc.) ; Ie plan par categories (on envisage plusieurs aspects possibles

d'un probleme ; Ie plan diaIectique (these - antithese - synthese). Certainement, on peut choisir Ie plan

qui convient a ce que vous avez a dire et, selon la situation, on peut combiner plusieurs types de plans.

Pour marquer la progression logique voila quelques connecteurs : •

I _._~ I

Proposez une ou plusieurs introductions possibies aux themes d' exposesTiiche individuelle

suivants :

r Les organisations non gouvemementales telles Greenpeace peuvent-elles lutter efficacement

pour la protection de l'environnement ?

)r Les clips publicitaires.

r Les sectes totalitaires.

I

--
II

d'abord ensuiteenfin

f tout d'abord

pms
finalement

en premier lieu

en second lieu en demier lieu
~avant tout

en fin de compte

premierement

deuxiemement
--.

----..
non seulement

. ..
m31Sencore, mms aUSSl

pour commencer

de plus, en outre, de surcroit, encore, aussiI pour terminer

au debut Iverbe commencer

verbe ajouter verbe terminer
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HI. CULTURE D'ENTREPRISE ET CULTURE D'AFFAIRES

.-1. Amorces

.~ 1. Qu'est-ce que la Culture d'entreprise ?

?our repondre cl eeUe question et pour la nuaneeJ', eons/ilie:: au pn!alable les sites que voici :

\'iWW .manag er-go. com/ cuIture-entreprise .htm

culture .entreprise .±iee.fr

www.arex-picardie.net/fichier/11a.pdf

B. Comprehension de texte

3.1. Soulignez dans Ie texte suivant taus les tames relevant de la vie d'une entreprise.

Les limites de la culture d'entreprise

Si la culture d' entreprise joue un role important dans la gestion, elle entraine aussi celiains

~cltesnegatifs, certaines limites. Une culture d'entreprise trop fcnte peut mener les membres de

-'organisation a une « myopie » envers Ie marche. Une « culture du succes » pourrait ainsi inhiber

~ertains reflexes de survie et entrainer l'entreprise dans des projets dangereux pour son avenir.

Au niveau des travailleurs egalement. certaines limites apparaissent : la culture d' entreprise

:~edoit pas influencer les travailleurs et leur faire perdre resprit critique. 11est important que ceux­

j conservent leur libre arbitre.

Cette culture peut mourir, se trouver absorbee en cas de faillite, tllsion ou scission de

.·entreprise qui porte cette culture. qu'elle soit constituee en grande ou petite communaute humaine.

DISCUSSIONS - Apres avoir parcouru Ie texfe ci-tiesslls commentez l'assertion suivante :

• «Une culture forte motive les gens si elle s'appuie sur un fonctionnement coherent. » (Maurice

Thevenet professeur au Cnam et a I'Essee)

Commentez cette image!



A. 3. Qu 'est-ce que la Culture des affaires ?

« Ie fi'am;ais des affaires paraft aujourd 'hui a une croisee des chemins. » Conmlentez la citation de

Gilles Bousquet, extraite d'un miicle pam aux Btats-Vnis Ie 6 mai 1993, dans« The French Review»

Pratiques operatiOllllelles - Reussir une presentation en PmverPoint

Avant de demarrer Ie PowerPoint, il est important de savoir a quoi va servir cet outi!. II doit

venir en support a une presentation orale. Le role de ce type de presentation est de faire passer un

message et pour 9a il faut tres vite rentrer dans Ie vif du sujet. II ne s'agit pas de multiplier les

diapositives, plus COlmnUnement appelees slides. « Pour un expose d'une heure, limitez-vous a dix

ou quinze slides », conseillent les professionnels en communication. Chaque page doit contenir cinq

lignes au maximum, un titre clair, un message essentiel et une image. Lorsqu'une page apparait a

l' ecran, on doit tout de suite identifier Ie message cle. Chaque slide doit contenir une seule idee.

Illustrez-la par un seul exemple, quitte a en dcvelopper quatre ou cinq a 1'ora!.

Les titres et sous-titres eveillent et maintiennent l' attention du public. Les images ou les

graphiques renforcent souvent l'attention. Le titre doit etre : court, positif, determine. On peut egalement

utiliser la fonne interrogative, les jeux de mots et les rimes, ... En ce qui conceme les sous-titres il est

recommande d'en utiliser au plus deux niveaux, pour ne pas trap decouper l'information.

Nous vous proposons quelques caracteristiques des textes :
Taille des caracteres :

Titre: 32

Sous-titre : 28

Sous-titre de second niveau : 20

Texte : 20

Style de caractere

normal: se lit facilement, securisant. it utiliser pour les sous-titres.

italique : citations, mots techniques

gras : mettre en evidence une information.

Pour la police, preferez la sobrieie, par exemple Arial ou Tahoma. Ne surchargez pas les

diapositives et utilisez une taille de police elevee (par exemple 32). Vous pouvez choisir un fond

pour faire ressortir vos messages et deux couleurs pour la police, mais pas plus. Les animations

permettent de mettre encore plus en avant un element mais sans en abuser.

La couleur - Ie PmverPoint associe it chaque presentation un jeu de couleurs. On recommande de

travailler au maximum avec 4 couleurs, en plus du noir et du blanc.

Pour conclure, « Faire simple» est la consigne unanimement proposee.

Exploitation d'un film sur Ie theme de la mise en place d'un materiel en PowerPoint sur Ie site:

http://www .pape1'b log. [1'/8108991 9lie 19l1es-points-c1es- pour -1'ellssi1'-sa- p1'esentation- powe1'point/

Tiiche individuelle: Pour aborder un marcIle, il est essentiel de comprendre la culture des

interlocuteurs, qu'ils soient eonSOlmnateurs ou distributeurs, Ie but etant bien evidenmlent de cOlmaitre

Ie marcIle et done de se preparer it integrer ees differences culturelles dans la demarche expOli.

En vous servant des indications donnees dans la rubrique des Pratiques operationnelles jaites une

presentation sur la culture d 'aifaires dans un pays de votre choix.
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IV. MANAGEMENT ET DIVERSITE CULTURELLE

Le management est la gestion d'un groupe, d'une organisation, afin d'accomplir un objectif.

=, ~en que Ie terme anglais «management» ait ete adopte par l'Academie fran9aise avec une

:~<)nonciation francisee, les termes gestion et administration sont a privilegier.

Au point de vue etymologique, Ie verbe «manage» vient de l'italien «maneggiare»

>:>ntroler) influence par Ie mot fram;ais manege (faire tourner un cheval dans un manege).

:mduire, diriger, enseigner, motiver sont devenus des maitres mots pour un individu qui gere ou

-j aspire a gerer une entreprise ou une organisation.

3. Lecture et comprehension de texte

~ J. Lisez le texte Diriger autrement et soulignez tous les mots etant en relation avec le

::magement

Diriger, c'est la mission du chef. Et la tache consiste a prevoir, a organiser et a controler. En

::~'et,diriger les autres sans etre heureux soi-meme, cela n'a pas de sens, ce n'est ni raisonnable ni

: :=~cace. Celui qui n'offre pas a son equipage l'image interessante d'une personne accomplie,

- ~"erce qu'une faible influence sur ses compagnons de route. Eduquer ou diriger, c'est donner

:>:emple, c'est se donner aux autres, avec plaisir.

Le chef doit se mettre au service de la societe en mutation, comme un educateur. On appelait

--:::agogue, dans l'antiquite, ce serviteur qui avait pour tache de conduire les enfants a recole.

= ~..;quer,c'est conduire sur Ie chemin de l'ecole de la vie, pour aider un peu, mais du mieu:x.qu'on

:-: ..;t. l'humanite a avancer d'un pas, de generation en generation. Diriger, c'est montrer Ie chemin.

- :'-llerla main en route, et puis laisser aller. C'est reveler, aider et liMrer.

Prevo iI', organiser et controler, ce sont trois taches pour diriger et trois conditions pour

-: -ssir. Pour conduire son groupe vel'S un ideal, il faut voir cet ideal d'avance, il faut donc prevoir.

Ensuite, pour organiser, c'est-a-dire pour reperer, rassembler et coordonner les ressources en

-~ de la mission a remplir, il faut avant tout connaitre intimement ses propres competences et

::s de son entreprise et allier tous ces talents dans la libelie creatrice.

Enfin, pour agir avec discernement face aux circonstances toujours changeantes, il faut etre

-~:=re de soi et controler son pouvoir, en distribuant equitabJement les ressources, les

- :::,msabilites et les profits avec Ie souci de servir la justice, Ie fondement vital de la societe.

La societe contemporaine a un urgent besoin de chefs visionnaires, humanistes et rebelles

- - ~ it l'envahissement de la bureaucratie, du dogmatisme economique et du mensonge politique.

- = ce soit dans la petite entreprise ou au gouvernement, il faudra bien diriger autrement et

--: =pter pour mission de redonner du sens a l'entreprise et a la societe.

[Texte adapte d'apres Albert Davoine, http://www.davoine.ca/diriger/diriger.htm]

-- Lisez les descriptions suivantes (1- 5) et retrouvez ensuite, dans la gri11eA-E les missions qui

., ;ment au manageur d 'une :wcihe :
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1. Pour accomplir un travail de 1a fayon la plus rentable, 1'homme a besoin de securite. En effet,

plus les chances d'accident augmentent, moins on hesite a payer Ie prix fOli pour eviter Ie pire.

Le manager ne gagnera jamais it mettre en danger la securite ou la sante de ses collaborateurs

qu'il chercherait a faire travailler ou it acquerir leur loyaute.

II s'agit la de cooperation et non d'intimidation. 11doit cooperer avec son groupe de travaiL avec

son superieur et avec les cadres de l' entreprise. En principe, un bon manager considere les

interets de l'entreprise dans son ensemble. Son role consiste done a trouver un juste equilibre

entre 1es besoins de l' entreprise et ceux de son superieur et des mItres cadres.

3. Le bon moral et J'esprit d'entreprise sont deux composantes essentielles dans un groupe.

L' essence meme de resprit d' equipe ctant l' enthousiasme, les resultats gratifiants et Ie plaisir, il

revient au manager d'avoir un soupyon d'imagination pour les petites attentions telles que: un

bouquet de f1eurs sur un bureau, un dessin humoristique sur Ie panneau d' affichage, un gateau

livre par Ie patissier du coin. En somme, il doit s'impliquer suffisamment pour montrer q'il

prend son role a c~ur. De cela, il verra ses efforts largement recompenses.

4. Les meilleurs managers passent beaucoup de temps a amcliorer les competences de leurs

subordonnes, a transmettre leur savoir de fayon it permettre aux mItres de progresser. En cela, Ie

cadre qui a forme son futur remplac;ant est Ie plus apte a obtenir une promotion.

5. II existe semble-t-il deux types d'individus : ceux qui ont horreur de la paperasserie et ceux qui

r adorent. Le bon manager doit savoir a quelle categorie il appartient et faire remedier a run et a

l'autre de ces defauts : s'il deteste ce type de travail alors il n'aura qu'a Ie deleguer, Ie confier a

une personne qui aime rediger ou lire rapports et documents, mais en ayant soin de superviser

cette personne. Si par contre il adore Ja paperasserie, qu'il evite done de [aire durer Ie plaisir.

I-Iermann H. CAKPO [http://www.gestiondelentreprise.com - texte adapte]

A. Transmettre Ie savoir

B. Garder ses documents it jour

C. Creer et entretenir un esprit d'equipe
D. Favoriser Ie travail en commun

E. Assurer Ia securite de ses collaborateurs

B. 3. Reinserez dans le ji'agment qui suit les mots qui ont ete enleves : faites votre chaix parmi cel/X
dannes iei bas:

-------:l----------,-;:----
a) cadres e) dynamiq Lie ·1 i) relationsb) commandement t) gestion j) responsabilites

c) 3' comptabilite g) ll10yens I k) strategie
d_) _contr61e _...L~!pouvoir J.-_1)__ v_·e_l_lt_e _

c.\'I"'-'"

On peut penser que la 11~&"d~sentreprises (management), qui ressemblait assez it un art\a
\'1"'-.(1 J) "

tous les niveaux de responsabilite au siecle demier, n'est restee telle qu'au sommet du 2__ , la Oll

il n'est question que de 3 . Pour ce qui est de la tactique, la plupart des aspects modemes de 1a

S\i~\ f':,C
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;estion des entreprises relevent de la science, de l'interdisciplinarite entre des sciences bien

iiffer~nte~ : technologi~," marketing, statistique, ec.o~~mie"~roit,~!~,::1,111krcialet bancair~, fis~alite,
:nathematlques financleres, caleul des probablhtes, 4~00'~ai1hlytIque, psychosoclOlogle et

_nformatique. Une tres fOlie culture generale precedant une specification tres poussee sera de plus

-::1 plus necessaire aux cadres superieurs. La formation permanente de ces 5 "d'f(tecyclage) est

::lrgement entree dans les m~urs.

Parmi les caracteres majeurs de cette evolution nScente du management, on retiendra : en

;-remier lieu, 1'effondrement d\me conceptio~ F~t,Raire, bureaucratique, ou paternaliste de la
;estion, a~lbenefice d 'un style different de 6 rc.r'humaines, procedant de la decentralisation, des

- {.b';e'tl d~s ~p~'uvoirs; en second lieu, 1'apparition d'une exigence qui prime desormais tous les

:;:,roblemesde production, a savoir la necessite de vendre et de savoir, d'avance, a qui, quand et par
("'(h. 'IP.0 ~ -d~uels 8_,_1'_,""', Clansun ouble contexte de marches de plus en plus ouverts et de demande solvable

::lre. Cette priorite de la 9~IPtl1~r la production a ainsi engendre une science a peu pres inconnue

ians l'Europe d'avant guerre: Ie marketing. Mais promouvoir 1'expansion signifie aussi qu'on

~.:ansfonnera ocompletement les relations dans l' entreprise, en adaptant celle-ci aux decouvertes de
~. 'fC N'\ '~,)(
(J\ .ft.' \ 1 ~ ~ • r' ~ • • , • r r',

-" 1o_/_ de groupes. Llmperatlf de 1 mnovatIOn, 1 adaptatIOn de frequence elevee a uf\
-:nvironnement mOllvant, la competition sur une echelle elargie, l' etablissement du 11 C/)l(' (: j

-.ldgetaire et 1'utilisation de la comptabilite analytique, les preoccupations sociales du chef

i' entreprise, enfin et surtout l' extraordinaire developpel~1ent de l'informatique: toutes ces

. f1 1 A d 12 (ry..... ..-ty'·fl" .::rconstances In uent sur es structures memes e _ .-L::.cIansentrepnse.

-I. Choisissez parmi les 4- l'ariantes proposees (A, -B, C, D) pour les mots numerotes de 1 cl 10,

le qui est rec!anule par Ie sens : justifiez ensuite l'otre choix.

Le «management» moderne, r application systematique de la plupart des techniques

<ientifiques de 1_ resultent de 1'« envirOlmement ». Malgre une tres n~elle generalisation de 1a

'-::1exion sur r entreprise, au cours des annees soixante-dix et quatre-vingt, il faut reCOlli1a!trequ' en

-=-.lropeles grands groupes inh~gres, capables de s'adapter presque chaque jour a 1'2__ semt les plus a

--~me de mettre en ~uvre toutes les possibilites ouvertes par les 3__ nouvelles de management.

En fin de compte, si beaucoup d\:;lements socio-economiques interviemlent pour qualifier la

~-:stiond\me entreprise - en particulier sa 4_ et son taux d'expansion, sa vulnerabilite commerciale

:~ tlnanciere et 1'imp0l1ance de ses 5__ sociales -, c"est encore la structure de 6_ qui para!t

-~nstituer Ie critere decisif. 11y a deja longtemps que theoriciens et praliciens de I'entreprise, tirant les

-:-~onsde l' evolution meme des 7_, se sont accordes a 1a fois sur !'ineluctable mouvement de 8__

_j aboutit a des unites de tres grandes dimensions et sur 1a mise en place, en consequence, d'une

:--:stion decentralisee en regard de laqueUe Ie mode de commandement traditionnel, rigide et

_-:ntralisateur, encore familier aux petites entreprises de type 9__ , parmt definitivement perime. Cetle

:-.oIution du pouvoir, nuUement incompatible d'ailleurs avec 1'unite de 10__ traduit SOllSdes formes

::-Icrses 1'effacement relatif a 1a fois des actionnaires, de la 11__ non specialisee et du « patron»

•:nnipotent, au benefice des dirigeants et des cadres superieurs.
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1 A. direction B. gestionC. facturationD. developpement

2

A. activite B. informationC. nouveauD. innovation

3
A. techniques B. loisC. principesD. modalites

4

A. validite B. solvabiliteC. rentabiliteD. croissance

5
A. positions B. images

~croyances

D. responsabilites

6

A. pouvoir B. potentielC. imageD. savoir

7

A. banques B. marchesC. secteursD. pmienaires

8
A. dispersion B. centralisationC. concentrationD. liberalisation

9

A. tyrannique B. paternalisteC. amicalD. aimable

10

A. direction B. commandeC. dirigismeD. commandement

11

A. classe B. groupeC. main-d'ceuvreD.ouvrier

C. Pratiques lexicales fonctionnelles

C. 1. A partir des mots de la colonne de droite, formez des mots de la memefamille, qui rendent les

phrases correctes.

Le management environnemental se rMere a une demarche 1 de 1. structurale

planification qu'une organisation met en ouvre afin de reduire les impacts

environnemcntaux de son activite. Le management environnemental est I'application de

la notion de developpement durable. Un systeme de management environnemental

(SME) est donc la 2 et 1'organisation de ces actions de 2. coordonner

developpement 3______ 3. durer

Les domaines cles 4 par les rMerentiels de la serie de normes ISO 4. couvrir

14000 sont : Ie systeme de management environnemental (SME), les declarations et eco-

labels environnel1lentaux, I'evaluation de Ia 5___________ 5.perforl1lant

environnementale. 1'evaluation du cycle de vie. L'1S0 14001 est Ie seul rMerentiel

international reconnu pour Ie systeme de management environnemental (SME). Base sur

Ie principe de l' 6 continue, il a pour finalitc d'identifier, de 6. amcliore

verifier et de 7 les aspects environnementaux de tout organisme et 7. maitre

precise comment piloter tout Ie systeme.

Mettre en place un systeme de management environnel1lental (SMB) compOlie de

nombreux avantages, tels que 1'amelioration de l'image de marque, une demarcation par

rappOli it la 8 , une meilleure maltrise des couts de gestioll 8. concurrentiel

environnemental (gestion des dechets, 9 en ressources 9. consommateur

naturelles et energie), une amelioration de ses relations avec les pouvoirs publics, une

anticipation de 1'evolution reglementaire.

C. 2. Lisez Ie texte L 'Essence du Leadership et expliquez Ie sens des mots ou des structures en gras. ~ Sid
De mon experience je retiens que Ie « leadership d'entreprise » est souvent associe ,l un chef llIIB' __

d'une entreprise qui a realise de grandes performances et qui s'est enrichi a travers ce processus. ~.I

Alors, lorsqu'un client me dit que son entreprise a besoin de leadership, ce qu'il recherche en fait ce 1..'_11: 111

n'est pas des titres gonf1ants, encore moins, de gras salaires. ~ I
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On dit souvent que « Tel au tel est un leader de naissance. » Mais il ne s'agit guere de cela.

- :eadership est une relation entre un individu et un groupe ainsi que la capacite a guider ce

-. _:pevers Ie succes. Comme dans toute relation, la reussite depend ici des deux parties. Un leader

- .::it realise des records avec un groupe peut lamentablement echouer avec un autre. Ce dont

.-:ends les non-cadres se plaindre souvent, c'est l'absence d'un leadership competent.

Au lieu de poser des questions rien qu'a des leaders confirmes, j'ai demande a centaines de

-,:~,omles qui ils suivent souvent et pour queUe raison. Les reponses que j"ai recueillies sont souvent : Ie

. c:ership est emotion ; il est lie a l'inspiration, la motivation, Ie contact. Contrairement au

-'::"lagement, Ie leadership n'est pas Ie fait d'un systeme, d'une structme au des coms souvent dispenses

~.::.sles grandes ecoles. Ce qui amene les gens a suivre telle ou telle personne, est, chose surprenante,

:-:C' simple. Mais attention, simple ne veut pas dire facile! Appelez-le comme vous Ie voulez, « vision»

mission », c'est du pareil au meme. En premier lieu et avant tout, les gens attendent des leaders 10.

.--:,(tion a suivre. Rien qu'en sachant quelle est la direction de lem organisation ils savent s'appliquer:

_. ',ntie essence du leadership consiste a avail' line vision.

par Stever Robbins, http://gestiondelentreprise.comlleadershipessence.htm

Confondre leader et manager n'est pas une errem si grave. Sinon la conception que Ie

, Jership et Ie management constituent la meme chose n'est pas si loin de la realite. La preuve

::st que les bans leaders sont de bons managers; cependant il y a beaucoup de bans managers qui

-: sont de bons leaders. Examinons successivement les qualites qui font un bon manager et celles

. _:1 leader pour mieux voir eette difference.

Le manager est
•organisation

oriente vers :

•engagement

•
flexibilite

•
efficience

Le leader:

•est un visionnaire

•
motive

•
l11Splre

Erude de cas

Considerez les differents traits enumeres et voyez au vous en etes. Etes-vous un manager

'- -:irel au Ie leadership est-il votre style? Peut-etre que vous etes les deux a la fois ? De toute

-_:n. entrepreneur, vous aurez besoin d' etre un vrai leader. Pour cela, faites comme tous les grands

: cjers du monde. Verifiez sui·vant la periodicite de votre choix (annuelle de preference) ou vous en

- -:s. queUes sont vas faiblesses et prenez des resolutions pour l' annee suivante en vue d' ameliorer

. 5 points faibles. Ceci vous oblige a prendre conscience de vos faiblesses, a VOllS ameliorer pour

~:c ,.::nir un vrai leader, un vrai entrepreneur pour Ie meilleur de votre entreprise et de votre vie .

• _:5 Ie pouvez. II suffit de reconnaitre vos faiblesses et de les compenser tant pour votre capacite a

-::::::'::J.gerque vas qualites de leadership. N'oubliez pas va us aurez besoin des deux pour faire

--: sperer votre entreprise. Le leader sait toujours on il va.
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Discussions - Styles de management:

1) Style britannique

Une approche soli sell qui s'impose.

Moins motives par I'argent que les Americains. Bien qu'apparemment proches des

Americains, les Britanniques ne sont pas necessairement ceux qui leur ressemblent Ie plus

dans la pratique des affaires.

2) Style allemand

Le formalisme allemand de la regIe est un des premiers elements qui ressOli nettement.

Une relative lenteur dans la prise de decision de la finne allemande, machine bien huilee,

mais lourde.

Une grande fierte par rapport a la qualite technique de ce qm est fait en Allemagne,

mefiance de ce qui vient d'ailleurs.

Les Allemands sont des gens de parole, qui vont respecter I' accord donne, aussi bien sur Ia

base orale que sur la base ecrite.

Une communication explicite.

Le role des emotions et des amities est relativement contenu.

3) Style americain

Le professionnalisme est une qualite tres generalement reconnue aux Americains.

Insuffisance de prise en compte de la culture des partenaires.

Grande attention aux questions precises a debattre, aux faits, it une attitude orientee vel'S les

discussions concretes, aux preuves, et it une planification ngoureuse des negociations

(pragmatisme ).

Valorisation tres forte de la franchise, de la sincerite, quitte it prendre les devants en abattant

ses cartes dans l' espoir que rad versaire va en faire autant.

Une nSelle naivete pOllvant les conduire it adopter des positions tres dures paree qu'ils sont

authentiquement de<;uslorsqu'ils se sentent trompes.

Egalite de l'aeheteur et du vendeur et que Ie meilleur gagne.

Tres formalistes, et soucieux de contrats ecrits, rediges avec soin.

4) Style Chinois

En tant qu'hotes, ils tirent avantage du controle des deroulements des negociations.

Ils adoptent une attitude assez passive.

lis n'hesiteront pas it se montrer fortement manipulateur.

Ils utilisent Ie temps avec sagacite.

Difference de conception concernant Ie concept d'« amitie » qu'ils voient plutot en terme,

de loyaute (plutot que de reciprocite).

5) Style moyen oriental (<< Monde arabo-musulman »).

Il faut toujours savoir a quel sous-groupe appartient un negociateur.
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huilee,

Le role des intennediaires est tres important.

La fierte de l'interlocuteur doit etre sincerement respectee.

L 'amitie est recherchee : les relations sont persOlmalisees et l'idee d'une relation « froide »

est difficilement envisageable.

Attention aux questions de pret et de taux d'interet (loi islamique).

[http://marketing.thus. ch-texte adapte]

Tache individuelle

Presentez oralement les savoir~faire comportementaux ou relationnels utiles pour savoir se

comporter ou se conduire dans un contexte prolessionnel particulier, it votre ehoix.

D. Etude des mots et des expressions - Ies affixes

D. 1. Obserrez les mots suivants, construits Zl partir du meme radical .-

• if partir dl! verhe on ohtient Ie substant(l: consommer - un consommateur ; acheter - un

acheteur ; recruter - un recruteur ;

if partir du substant(l on obtient l'ad/eetif: efficacite--efficace; temporalite-temporel;
attracti on-attracti f

~es mots nouveaux sont construits a I' aide des affixes.

~. affixe est un element susceptible d' etre incorpore a un mot, avant, dans ou apres Ie radical pour

:-llmodifier Ie sens ou la fonction. (prefixe, infixe, suffixe)

Un prHixe est un affixe qui precede Ie radical:

aero- aerotrain; ante- anteposition, antidater: anti- antimatiere, antigel: arch( i)­

archange ; extra- extraordinaire, extrajin

Le suffixe est place apres Ie radical:

-ation indexation, -ition./inition, -(s)sion nke"o,'sian,-xion cannexion

-able mangeable, -ible lisible, -uble soluble

-) 2. A partir d 'un sldfixe ou d 'un prefixe, trollver plusieurs mots.

-able

E
-~

-alre
-aIson-at

----
I

._~
II

-anee
I-atif
I-1tion

I-<yete !'- Ii
<ulteur

---j-ement I
I

-;;;nce _J·~r

http://www.etlldes-litteraires.com/SlltTixes .php
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sur-

supra-peri-semi-para-

I

bi
entre-

http://www.etudes-litteraires.com/prefixes. php

D. 3. Joignez des prefixes aux adjeclif.~ suivants pour oblenir leurs antonymes :

Negociable
MobilierCommenrablePayeConveliibleRevocableProductif
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V. STRUCTURE ET ORGANISATION DES SocntTEs

-1, Amorce

.:. Donnez tous les ",ynonymes du mot « societe ))que vous connaissez !

.:. QueUes differences voyez- vous entre les entreprises privees et celles d'Etat?

: 1. Regardez Ie schema presente ci-dessous et prenez connaissances des caracteristiques d'lIne

,,,rreprise. Exploitez et presentez oralement les relations qui s'instituent entre l'entreprise et ses
-.;rtenaires.

Qu'est-ce qu'une entreprise?

Par leurs activites, leurs tailles. leurs structures, les entreprises sont differentes les unes des

autres, Neanmoins, celles-ci presentent des traits communs :

1. L'Entreprise PRODUIT

2. L'Entreprise RECHERCHE LE PROFIT

3. L'Entreprise COMBINE LES FACTEURS DE PRODUCTION

4. L'Entreprise EST UN GROUPE HUMAIN ORGANISE ET HIERARCHISE

5. L'Entreprise PRODUIT POUR VENDRE

L'entreplise DISlRIBUE DES REVENUS

.. I '11II inte!-ets. .Cl'eanClel'S P!-ets de capltau;.: ---.

Tl'availlew'S I '11II sa.1aires______ . ------trayall

I Pl'oprietail'es I -4--- b enetlc es------- --- capltau;.:

I Fournissews \-4--- depen-,-~esd'equipement. . liens d equlpement

••

••

l'U;pens es de

4-- . '1'"',',,nm'l.i-iOrB

cu •..~__

Clients

__ biens et / ~
QU. S el"":l1C e s

[h!ill://frit.lss. wisc.edu/fda/bibliotheque/ defInition I.html]

'.-.Lecture et comprehension de texte

.' Reinserez dans Ie texte Pourquoi les femmes hesitent-el1es a creer leur entreprise? les mots ci­

, ,'ous (a-I) correspondant aux positions 1-12 :

a) compn§hensif e)financiere i)moteurs

b)

conciliation t)foi j)revenus

c)

confort g)freins k)soupJesse

d)

creation h)gerer 1)soutenu
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Depuis plusieurs annees, la creation d'entreprise au feminin ne depasse pas les 30% en

France. Outre les 1 classiques communs it tontes les entrepreneures (la peur de l'echec),

nous avons pu observer des specificites, des doutes et des freins qu'eprouvent plus particulierement

les femmes face it la 2 d'entreprise.

Un des 3 de la creation au feminin semble etre Ie fait de pouvoir, en etant chef

d'entreprise, mieux 4 sa vie privee, familiale et sa vie professionnelle (pas de comptes a

rendre a un patron, une plus grande 5 horaire et d' organisation). Or, comme nombre de

mamans entrepreneuses Ie constatent, la 6 des temps de vie lorsqu'on est chef d'entreprise

n' est pas si evidente, ni si conf011able qu'il n'y pourrait paraitre ... Cela reste en effet la course Ie

matin pour preparer et emmener les enfants a l' ecole ou it la creche; puis la joumee de travail avec

un rythme 7 , pour ensuite en fin de joumee recuperer l'un it 1a creche, l'autre it l'ecole

ou au judo ; sans bien sur oublier Ie lot quotidien : 1es courses pour remplir Ie frigo, Ie bain, les

devoirs, les repas et la vaisselle, les lessives, Ie repassage '" Bien entendu, ce rythme effrene peut

etre allege par un conjoint 8 et adepte du partage des taches, mais statistiquement c'est

encore loin d' etre la majorite ... Bref, on peut continuer it parler de double, voire triple joumee, du

moins tant que les 9 de l'entreprise ne pennettent pas d'avoir une aide it domicile.

Bref, tous ces aspects, 1es felllilles s'en doutent bien et c'est pour cela qu'avant de lacher Ie

10 materiel et financier d'un bon salaire qui tombe it la fin de chaque mois, elles y

retlechissent it deux fois ! D'autant qu'avec la conjoncture actuelle, elles savent bien que si elles rentrent

dans des difficultes II , elles poulTont affecter leur couple et leur famille. II faut donc qu'el1es

aient une 12 et lme motivation inebranlables en leur projet pour passer vraiment a l'acte.

l:!lli2:/ /expeli -mag.lentreprise .com/? Pourquoi-les- femmes-hesitent-e lIes

Discussions: Repondez aux questions suivantes :

~ En quoi consiste Ia decentralisation d'une entreprise ?

~ Quelle est la difference entre entreprise, societe et artisanaT ?

~ Quelles sont les sources de financement d'une entreprise ?

Structure fonctionnelle d'une ENTREPRISE

I DIRECTION I('EN ERi.LE

[) ire oti (In

C'irectionCrir~(:tionD ir.:::otion

(:l:rmrnefciale

d'lJsinedlJadrnintstrative

Persi)nrrel
et 1inan(:h~re

I
F abric:.3tion

E ntr etienMeth 0 d esA.C:hats

et F:EC: h er oh e

_J__

I
I

Diredion
ChefsFinanoesC ornptabilite

Info rrn atiq u e I

c: ontri)le

I
des

v€:ntes d" F'roduil et de

Tresorerie
!;Iestion
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,~. 2. Trouvez la definition qui corre!1pond aux cadres slIimnts .-

1) Le directeur des achats :

2) Le directeur des ventes :

3) Le directeur des ressources humaines (Ie DRH) :

4) Le President-directeur general (Ie P-DG)

a) responsable de la gestion du personnel dans une entreprise. (Syn. : (dans une

petite entreprise) Ie directeur du personnel).

b) responsable de la gestion des ventes dans une entreprise.

c) president du conseil d'administration qui se charge de la gestion quotidienne

d'une societe et qui doit justifier sa gestion devant Ie conseil d'administration.

d) responsable de la gestion des achats (contact avec les fournisseurs. evaluation

de leur offre, negociation des conditions de vente, ...) dans une entreprise.

3. Completez Ie tableau:

i.::her Ie

dIes y

. :-cntrent

qu'elles

;;;:nt-clles

Nom Verbe Exemple

Une signification
--Un benefice

Une confirmationUne reclamation

i
Une reservation

Une amelioration

Structure par ligne de produits

01RECTI (I r···J

o E r..j E F.1I. LE

F'lanContrble

de ~1estion

P'. d rn in ist t·:~tion

et finance!

Oivi:;ion

produit C

Finance

F.:e I at io n s

hurnaines

:=:: ec ret ari at

~18n8ral

Oi"ii:;ion

produit /4.

[http://frit.lss. wise. edu/fda/bib 1iotheguel defini lion3 .htm J]
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Parler RECRUTEMENT

EMPLOYEUR

employer

un emploi

r plein(-)emploi (n.m.)

r sans-emploi (n.m.)

r sous-emploi (n.m.)

,.. suremploi (n.m.)

,.. ~ it temps plein

,.. ~ it temps partiel

,.. ~ interimaire

,. - precaire i- ~ stable

,.. -qualifie i- - non qualifie

un employeur

un employe = salarie

engager

un engagement

embaucher

une embauche

un embaucheur, une embaucheuse un embauchage

recruter

un recrutement

un recruteur, une recruteuse

un bureau de recrutement, un entretien

recrutement, un recrutement interne

licencier

un licenciement (massif, abusif, pour faute grave)

un Iicenciement-minute

un licencie, une licenciee

Ie preavis de licenciement

une leUre de lieenciement

1l1leindemnite de licenciement

la prime de depart

congedier

un congediement

desengager

un desengagement

supprimer des emplois

une suppression d'emplois

debaucher

Ie debauchage

reduire des effectifs

une reduction -

une red uction de (du) personnel,

de , Ifl1ecompression d1lpersonnel 011des effect!fs
I restructurer-

I une restructuration

CANDIDAT (demandeur d'emploi)

demissionner

Ia demission

Ie demissionnaire

postuler un emploi

Ie postulant

solliciter un emploi

trouver un emploi

decrocher un emploi
________________________ -----"- -.J
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INFORMATIONS

PERSONNELLES

Nom

Adresse

Teh~phone

Telecopie

Courrier electronique

Nationalite

Date de naissance

EXPERIENCE

PROFESSIONNELLE

• Dates (de - a)

• "om et adresse de l'employeur

• Type ou secteur d'activite

• fonction ou poste occupe

• Principales activites et

responsabilites

LE CURRICULUM VITAE

MODELE

EUROPE EN

DE CURRICULUM

VITAE

i :· •• ·:--1
I '. : I~

[NOM, prenom(s) ]

[Numero, rue, code postal, ville, pays]

[ Jour, mois, annee ]

[ Decrivez separement chaque experience professionnelle pertinente, en

commen<;ant par la plus recente. ]
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EDUCATION E1'

FORMATION

• D2tes (de - 8)

• Nom et type de l'etab]issement

dispensant l'enseignernent au ]a

fonnation

• Principales

matieres/ competences

professionnel1es couvertes

• Intitule du certificat ou dip16me

delivre

• Niveau dans la classification

nationale (Ie cas echeant)

APTITtiDES E1'

COMPETENCES

PERSONNELLES

acquises au COllI'Sde volre vie el de

votre carriere mais pas

neccssairemellt validees par des

certificats et dip!<5l11esoffici!'ls.

LANGUE MATERNELLE

AUTRES LANGUES

• Lecture

• Ecriture

• Expression orale

APTITUDES ET

COMPETENCES SOCIALES

I'ivrc et travailler avec d'alltres

perSOl1nes, dans des cnvirol1l1ements

ml/lticulturels, iI des postes oil la

comlJIIlIJication csl importante ct

dans des situatiolls oil Ie travail

d'equipe esl essentiel (octivitc;s

culturelles ct ,ljJortivcs par

exemplc), etc.

[ Decrivez separement chaque programme d"enseignement ou de formation

acheve, en commenyant par ]e plus recent, ]

I PRECISEZ votre langue maternelle. I

I Precisez la langue I

[lndiquez votre niveau: excellent, bon, elementaire, ]

[Indiquez votre niveau: excellent, bon, elementaire. ]

[lndiquez votre niveau: excellent, bon, e]ementaire. ]

[DECRIVFZ ces competences et indiquez dans quel contexte VOllS res avez

acquises, ]
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APTlTUDES ET

COMPETENCES

ORGANISATI ONELLES

Coordillatioll el geslioll de

- __c;o_,'OInles, de pr(~jels. de budgets:

-, travail. ell belll?volat (activit(;,I'

': i'211es1'1sportives par exemplI')

1'1ala maison. elc.

APTITUDES ET

• :"dPETENCES TECHNIQUES

:":o\:S cll'in/ormatiqlle, d des hpes

specifiqlles d'eqllljH:menl. de

machines. elc.

APTITUDESET

COMPETENCES

ARTISTIQUES

Jll1siqlle. ecrilllre, des.l'in. elc.

AUTRES APTITUDES ET

COMPETENCES

',iii mentiol1nees preCiidelil/lzenl.

PERMIS DE CONDUIRE

INFORl.\lA nON

COMPLEMENT AIRE

ANNEXES

[DECRIVEZ ces competences et indiquez dans quel contexte vous les avez

acquises. ]

[D1TRIVEZ ces competences et indiquez dans quel contexte vous les avez

acquises. ]

[DECRIVEZ ces competences et indiqllez dans quel contexte vous les avez

acquises. ]

[DECRIVEZ ces competences et indiqllez dans quel contexte VOllS les a\ ez

acquises, ]

[Indiquez ici toute autre information utile, par exemple nom de personnes de

contact, references, etc. ]

[ENlJMEREZ les pieces jointes au CV Ie cas echeant. ]

39



______________________ ••••••••"""""'=-'~cc _

LALETTRE DE CANDIDATURE

Vous devez faire votre « publicite ». Vous devez « toucher la bonne cible », « accrocher Ie client »,

lui presenter un message clair et rapide, lui donner envie d' en savoir plus. Votre lettre doit

comprendre au minimum cinq parties :

1. L'en-tete -11 indique vos coordonnees, celles de votre destinataire.

2. L'introduction - Elle doit capter l'interet de votre interlocuteur. Ne parlez pas de vous, mais de

l'entreprise, des informations que vous avez pu obtenir, en lien avec Ie poste que vous
Vlsez.

3. Le developpement - Parlez de vous, citez des exemples tires de votre experience,

montrez ce que vous pouvez apporter a l' entreprise, donnez du poids a vos arguments en

citant des chiffres, des resultats.

4. La proposition de rencontre - Proposez une rencontre. Fixez une echeance pour rappeler

l'entreprise et convenir d'un rendez-vous pro chain.

5. La formule de politesse - Soyez simple et direct.

Formules d'attaque

• Je suis vivement interesse(e) par I 'emploi que vous proposez ...

• Votre annonce parue dans ... du .., a retenu toute mon attention ...

• Je viens vous proposer mes services. a la suite de l'annonce ...

• A la suite de I 'annonce parue dans ... Ie ..'_'je sollicite .

• J'ai lu votre annonce dans ... et je suis interesse(e) par .

• Je suis vivement interesse(e) par I'emploi que vous proposez dans I'annonce parue dans du ...

• Je recherche actllellement un emploi de secretaire, j'ai lu votre annonee parue dans du ..,

Formules pour proposer sa candidature

• je viens presenter ma candidature a I'emploi de ...

• je me permets de sollie iter I'emploi de ...

• je postlile a I'emploi de ...

• je suis candidat(e) a I'emploi de ...

Poser une candidature spontanee de demande d' emploi - Elle a pour but de se

faire connaitre par un employeur qui peut creer pour vous un emploi ; son objectif est de

susciter l'emploi et d'obtenir un entretien.

Dans Ie cas d'une reponse a une petite annonce - Le corps de la lettre change, l'objectif est de

repondre aux criteres de l'annonce. Le developpement se divise done en deux parties:

- Vos motivations - Vous montrez ce qui vous interesse dans cette annonce, ce que vous connaissez

de l' entreprise et de son secteur d' activite, et vous faites Ie lien avec votre propre experience.

- Vos apports - Vous citez les points forts, savoir-faire, qualites qui peuvent interesser

l' entreprise. Vous argumentez autour de vos experiences professionnelles et

extraprofessionnelles.
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du ...

.,. du ..,

GUIDE POUR AGIR

1. Soyez court, condense, tonique : une page sumt.

2. Ne parlez pas uniquement de vous : abordez les besoins de l'entreprise, les necessites

d'un poste, les criteres demandes dans l'annonce ...

3. Selectionnez quelques points, mettez-Ies en relief et ne dites pas tout.

4. Soyez originaL percutant, direct.

5. Incitez a lire Ie C.V. joint, et exprimez votre disponibilite pour donner plus

d'informations, prevenez l'employeur que vous Ie relancerez d'ici quelques jours.

6. Le C.V. doit etre dactylographie, la lettre doit etre manuscrite.

7. Soignez la presentation:

Laissez des marges (5 cm a gauche, 1 cm a droite).

Aerez, en allant a la ligne plusieurs fois.

Veillez aI' orthographe (relisez, ou faites reIire).

Les erreurs A EVITER

.:. La lettre trap longue et trap tassee, sans paragraphes, sans espace ...

•:. Les ratmes, les taches, l' ecriture brouillonne ...

•:. La lettre qui repete ce qui est deja ecrit dans Ie C. V.

•:. Les expressions negatives: « Je n'ai pas pu ... » « II ne m'a pas ete pennis ... ».

\IODELE

_hristoph ROY AT
:.+ rue Gioffredo
6000 Nice
.+ 93 27 65 82

::-hristophR(a)yahoo. fr
Societe Azur Tourisme

A l"attention de Monsieur Roy
27 rue Charles Baudelaire

06000 Nice

:'bjet : leUre de candidature
~j.: CV

Nice, Ie 20 juillet 2007
·.lonsieur,

_ .annonce que vous avez publiee dans Ie Nice Malin du II juillet courant, concernant un poste de vendeur dans votre
- :'llvelle agence de Nice a retenu mon attention.

~:1dfet, attire par Ie contact avec la clientele,j'ai suivi un cursus commercial qui m'a pennis de me familiariser avec
:3 techniques de vente les plus recentes.

::;: plus, grace a mon experience professionnelle acquise a l'etranger dans les secteurs de la vente et de la restauration
~ieu l"occasion de rencontrer diverses populations et cultures et d'apprecier Ie contact avec une clientele tres
~:,iee.

~:-.Iin,d'un naturel dynamique et autonome, je souhaite mettre mes competences a la disposition d'une societe telle que
:.otre et plus particulierement dans Ie secteur du tourisme et du voyage.

: :-este a votre entiere disposition si vous souhaitez me rencontrer lors d' un entretien au cours duquel je pourrai vous
: ";:senter plus amplement les motivations qui m 'animent.

:: ~:1Scette attente, je vous prie d'agreer, Monsieur, l'expression de mes salutations distinguees.

Christophe Royat
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Donnez des antonymes aux collocations suivantes :

avail' uneji)rte motivation: etre mal paye : possecler une experience lirnitee:

('. 4. Lisez I'article qui VallS a/Fe quelques consignes Cfrespecter lors d 'un entretien d·embauche.

Resumez-les ensuite et presentez-les devant l'OS collegues !
Se confi"onter a la presse est d6lic3t surtout lorsque l'on n'y est pas prepare. Frederic

Riviere, journaliste et consultant en communication, dresse un inventaire des regles a suivre pour ne

plus redouter cet exercice.

11faut d'abord distinguer les supports. Un entretien accorde a un journaliste de presse ecrite

est moins stressant, car l'interviewe n'a pas a contraler sa gcstuelle. Se confronter a un micro ou a

nne camera est une autre paire de manches : la voix trahit facilement l'embarras et !'image ne

pm"donne aucnne gene. Pour eviter ces ecueils, il est essentiel d'apparaitre detendu et de

dedramatiser l'exercice. Le journaliste ne doit pas etre per<;u comme un adversaire mais, au

contraire. comme un pmienaire. Pour y pm"venir, Ie chef d'entreprise peut se dire tout simplement

que l"interyie\\ est une chance de communiquer sur son entreprise. Ce qui suppose qu'illa per<;oive

comme un ·vecteur d'image et non comme un moyen de faire du marketing. Cetle seconde approche

de rinteryiew est a bannir ! Trop de patrons decident a ravance quel message ils d61ivreront lors de

l'entretien. Ce geme d'anticipation perturbe leur comprehension des questions posees et les rend

maladroits. Quel que soit Ie support, iJ est essentiel de bien ecouter la question et d'y repondre

simplement et directement, sans se perdre en digressions. Cela pennet de gardeI' la maitrise de ses

declarations. De toute fayon, si Ie journaliste desire d'autres informations, il saura poser d'autres

questions plus precises.

Le chef d' entreprise, soucieux de realiser une bonne prestation, peut aussi tenter de demander

a l'avance la liste des questions au jonrnaliste. Cetle requete est, en general, tres mal vue car elle

remet en cause l'independance du travail journalistique. Par contre, Ie dirigeant peut s'informer des

themes de l' entretien : demander si son interlocuteur abordera un volet plutat marketing ou social, etc.

L'interviewe ne doit pas non plus s'otIusquer de la re-formulation de ses propos par Ie redacteur si

celui-ci a preserve l'esprit des declarations, car Ie journaliste est libre dans ses choix d'ecriture. En

revanche, lors de I'entretien, rien ne l'empeche de lui signaler qu'il tient particulierement a telle

formule et qu'il desire qu'el1e apparaisse textueJ1ement dans Ie compte rendu.

Autre point a surveiller : la clarte des propos. Les regles sont simples: ne pas jargonner.

eviter les sigles et ne jamais oublier que ron s'adresse d'abord a un public (les lecteurs, les

auditeurs ou les telespectateurs), pas au joumaliste. Pour etre plus intelligible, Ie chef d' entreprise f

ne doit pas hesiter non plus a imager ses propos, notamment pour que les chiffres prennent f

d'emblee un sens. Enfin, il ne faut jamais oublier qu'en radio et en television, Ie « timing» reste la \

contrainte majeure. Quoi qu'il arrive, Ie dirigeant doit preferer les phrases cOUlies aux longues. Car

au-dela d'une minute, « son public» ne l'ecoute deja plus.

[Texte adapte d'apres Sebastien Tranchant, L Entreprise, no 223/2004]
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D. Etude des mots et des expressions - Les doublets

.n meme mot latin peut donner deux mots fram;ais. 1\m etant Ie resultat d'une evolution qui

.' doigne de la fOlme de son ancetre, l'autre, emprunte, dont la partie finale seule a ete francisee. On

:,c·17e. ~:t que ces deux mots (noms, verbes, adjectifs) sont des doublets. 11en existe environ 800. En voici

:-=5exemples : lat. fragilem :jdde/fj-agile ; lat. hospitalem : j7()tel/h6pital ; lat. dotare : douer/doter.

~jeric

)U[ ne =--'\.ERCICE

. Quels mots fran~ais ~doublets) vous paraissent-ils issus des mots latins suivants :

-=crite

C' ou a

l.ge ne

~t de

115, au

lement

~r~OlVe

it'roche

10rs de

e5 rend

:pondre

~de ses

d'autres

,- -.
Mot latin Mot fraIH;ais.blasphemare

- captivum
I cxamel1

.---_.

grammatica integrumlegalitatemliberarenativum

f pensare

..potionem

. Cherchez dans un dictionnaire l'etymologie des mots suivants d'origine populaire. Quel est leur
- . ',lblet savant?

I
Mot latin Mot francise

ecouter

i
I

nager

I

I

precheur ~
rans;on

--macher

~

essmm
I

fas;oll

~

.--- •.
L

USl11e
-croyance

Mot latin

I acre Icaptif .._-.--.-

capital ~

integre

--

hotel

>.lel est Ie doublet des mots savants qui suivent ?
~
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monastere

muternatifpenserd61icat

QUIZ

Etes-vous fait pour etre patron? - Repondez aux questions et appreciez si vous avez les qualit~.

necessaires a etre patron!

Question nO1 : D'une manit~re generale, vous appreciez que vos choix soient approuves par

vos proches :

A. Toujours

B. Parfois

C. Rarement

D. Jamais

Question nO2 : En regIe generale, vous :
A. Faites d'abord et reflechissez ensuite

B. Preferez valider certains detail s et agir apres

C. Preferez appliquer des consignes claires

D. Definissez les axes strategiques a trois ans

Question nO3 : Lorsqu'une decision delicate it prendre s'impose :

A. Vous pesez longtemps Ie pour et Ie contre avant de trancher

B. Vous vous decidez rapidement sans necessairement reflechir aux risques

C. Vous consultez votre entourage, son avis peut parfois influencer votre decision

D. Vous consultez votre entourage, son avis peut parfois influencer votre decision

Question nO4 : Vous etes invite par un ami it une soiree oil vous ne connaissez personne :

A. Vous refusez ce type de soiree

B. Vous allez spontanement vers les autres pour vous faire de nouveaux amis

C. Vous etes souriant mais restez avec l'ami qui vous a invite

D. Vous etes mal a l'aise toute la soiree

Question nO5: Le telephone de votre voisin de bureau n'arrete pas de sonner:

A. Vous fermez votre porte

B. Vous vous precipitez pour repondre

C. Vous esperez qu'il a mis son repondeur

D. Le bruit ne vous derange pas

Question nO6 : Sur vos pro chaines cartes de visite, vous aimeriez faire figurer:

A. Vos coordonnees, rien que vos coordonnees

B. Votre titre et dipl6me
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C. L'ideal serait d'avoir plusieurs sOlies de cane. a donner en fonction de vos interlocuteurs

D. Vous n'avez pas de carte

Question nO7 : Vous donnez Ie meilleur de vous-meme :

A. Quand VOllSne travaillez qu'avec des amis

B. Si vous avez de simples rapports de courtoisie avec vos collegues

C. Qlland iln'y a aucune interference entre votre vie professionnelle et votre vie privee

D. Si vous avez des relations d'amitie avec vos collegues

Question nO8 : Pour vous, gagner de l'argent, c'est :
A. Essentiel/fondamental

B. Vous n'etes pas quelqu'un de materialiste

C. Important
D. Accessoire

Question nO9 : Cela fait plus de six mois que vous etes systematiquement confronte au meme

probleme:

A. Vous decidez de reagir et apportez votre solution (et tant pis si elle ne convient pas aux autres)

B. Cela vous fatigue [

C. En voila assez ! Vous decidez de vous plaindre avec vigueur cette fois

D. C'est toujours pareil, rien ne fonctionne jamais correctement !

Question nO10 : Cela fait maintenant quinze jours que vous avez pris votre nouveau poste :

A. Encore quelques semaines et vous vous sentirez a l'aise pour communiquer

B. Vous organisez un pot en l'honneur de Jean, Ie comptable

C. Vous commencez tout juste a prendre vos marques

D. Vous connaissez Ie nom des collegues qui se trouvent pres de votre bureau

Question nO 11 : Vous avez enfin l'occasion de dHendre Ie projet sur Iequel vous vous etes

.Dyesti envers et contre tous depuis deux ans :

A. Les opposants vous ont convaincu : VOllSannulez la presentation

B. Votre auditoire ne pourra qu'etre convaincu apres votre presentation

C. Vous ne vous mettez jamais en premiere ligne pour defendre un projet

D. Qui ne tente rien n'a rien !
http://www.lentreprise.com/archi ves/3 5540 .html
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VI. MERC@TIQUE

-=:11 termes d'implantation terminologique, on pourrait dire qu'on a un rapport de 1 a 100, puisqu'une

c:mple recherche sur Google, effectuee uniquement sur les sites franyais, nous donne 18 500

:'ccurrences pour «mercatique», contre 1 870 000 resultats pour «marketing» .

.-1. Amorces

• Quel est Ie rtJle du departement de Alarketing dans une societe?

• Qu 'est-ce quifait un produit « vendable )) ?

B. Lecture et comprehension de texte

3.1. Lisez Ie texte suivant relat(! clla mercatique et soulignez les mots appartenant au champ lexical

.7'Z{ domaine propose.

Selon la definition de Philip Kotler, « Le marketing est l'ensemble des techniques et etudes

~'applications qui ont pour but de prevoir, constater, susciter, renouveler ou stimuler les besoins des

:onsommateurs et adapter de maniere continue l'appareil productif et commercial aux besoins ainsi

~dermines. » Le service de marketing s'inscrit dans une organisation qui attend de lui les ventes et

.3 fidelisation de la clientele afin d'assurer les economies d'echelle indispensables a la survie de

~ntreprise. En effet, c'est Ie client qui devrait pouvoir determiner Ie plus SOLlventl'activite ; les

::pporteurs de capitaux ne disposant d'outils d'evaluation qu'apres resultat des ventes.

L'efficience est de la responsabilite du marketing. Autrement dit, ce service doit adapter les

:ffres de telle sorte que 1a marge generee couvre, par Ie total des ventes, au moins les frais fixes

':Ollt de production et cout de revient) de I'entreprise. II est possible et preferable d'estimer Ie

:-..l\eau de depassement d'un COlltcible lie aux fonctions attendues par Ie client par rapport aux CUllts

::xes. Les calculs de ces COlltSsont de l'ordre de la comptabilite analytique qui est done un outil

:':tlldamental du marketing. Pour realiser cet objectif de la strategie marketing, Ie marketing va

_~lercher a jouer sur toutes les composantes de l'offre (marketing-mix). En plus, Ie marketing va

'adapter aussi a de nombreuses situations d'ou l'emergence de marketing specifiques.

Le marketing cherche a adapter la politique des organisations face a un envirOlmement

::1angeant. II a fondamentalement un role d'influence et de persuasion, les publics pouvant 61re tres

J.ries (consommateurs, entreprises clientes, pouvoirs publics, electeurs ...).

[Texte adapte : http://fr.wikipedia.org/wiki/Marketing#cite note-I]

2. Avec les mots extraits du texte ci-dessus, redigez une breve presentation des re,',ponsabilites

du service marketing, dans votre etablissement.

~ 3. Le texte suivant presente les dejis de la mercatique dans Ie domaine commercial. Jvfettez en

,"ief,"dans un expose oral, les principales operations en vue d'afteindre eel object(l
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adapte au bon client

vers Ie produit

jouer sur la variable

definit la disponibilite et 1a

des marketeurs comme

Dans Ie secteur marchand, Ie marketing sert a definir, concevoir et promouvoir profitablemem.

dans un contexte concurrentiel. des produits adaptes en permanence aux besoins et attentes de la

clientele solvable ciblee et au:\. contraintes de l' environnement, et a developper une relation

commerciale durable avec ces clients. On cherche a augmenter la notoriete du produit, a developper

1'intention d'achat et a fideliser au maximum Ie client. Le produit pouvant etre un bien ou un

service. Les ventes de biens sont en outre de plus en plus entourees de services qui accroissent la

valeur ajoutee, donc Ie prix de vente final. On va pour cela concevoir Ie produit (prototypes, pre­

series) ou Ie service, etudier les differentes contraintes (economiques, technologiques, juridiques.

institutionnelles, concurrentielles). Cette demarche est liee a celIe de l'innovation-produit, avec un

poids croissant de la recherche qualitative.

Dans Ie cas de satisfaction de besoins non solvables, on peut considerer cette approche

j\1arketing comme de la publicite necessaire a la creation d'un portefeuille de nouvelles clienteles:

Ie produit/service est gratuit au depart, mais devient ensuite payant.

II faut garder en tete que Ie marketing est a la fois un esprit ou une connaissance du marche, un

outil ou un ensemble de methodes d'etude du marche et un moteur et support des actions de

l'entreprise sur ce marche.

[texte adapte sur : http://www.envision-sbs.com/fr/)

B. 4. Refaites Ie texte ci-dessous en choisissant parmi les structures (A-H), celle qui correspond aux

positions (1-8). Pour fClciliter votre travail nou;.;vow; o.fpons aussi un exemple (0 I)

A. a l'optique du fabriquant

B. plus ou moins sensibles it la

C. faire confiance aux avis des

D. non seulement aux besoins

E.

F.

G.

H.

1.

Le Marketing Mix

Le marketing mix, ou « mix-produit », est couramment defini comme la recherche de la

meilleure combinaison entre les « 4 P »: Produit, Prix, Place et Promotion. Le modele de

Marketing Mix (egalement connu comme Les 4-P) peut etre utilise par (01) outil pour aider a definir

la strategie marketing et pour essayer de generer la reponse optimale sur Ie marche cible en

« melangeant » 4 variables d'une maniere optimale. II est important de comprendre que les principes

du Marketing Mix sont des variables contr6lables.

Produit: A la base doit etre un produit ou un serVIce qui forme l'offre proposee par

l'entreprise. L'entreprise s'efforce de jouer sur les caracteristiques du produit pour proposer Ie

48

..~



-,r,,,,,:,_:~ ' l~ au bon moment. Mais sur Internet, la diversite est telle que les produits sont noyes

..:!l:. . .:. masse. Les composantes sur lesquelles on peut agir sont : Qualite ; Aspect ; Emballage ;

'..:.r~_-:: Service; Assistance; Garantie.

Prix: La variable Prix est historiquement celle la plus utilisee par les marques. En fonction

- -,:--,:'.ersdu produit, les consommateurs sont (2_) variable prix (exemple : produits de luxe vs

.".,..:-:::; alimentaires). Sur Internet on sait que les discounters generalement proposeront les prix les

.,,~: ~'::ibles. Mais la variable Prix est moins importante dans Ie sens OU 9a peut etre Ie

-:..<:unateur qui fixe son prix (encMres sur Internet). Les marques peuvent done moins (3->
-'. ;,.)Uf ajuster leurs marges mais doivent au contraire suivre la tendance dictee par le marche .

. : ~:'mposantes sur lesquelles on peut agir sont : Prix courant; Remises; Financement ; Options

~= .-:--:iit-bail; Allocations

Place: Cette variable englobe toutes les actions marketing dites "Pull" qui permettent

. --~-:r Ie consommateur (4->. c,::apasse par toutes les techniques marketing et de communication

=-~.:.::onnelles que sont la publicite, la promotion des ventes, Ie sponsoring ... Sur Internet, les

--.::":'.leSmaitrisent de moins en moins leur communication. Les consommateurs preferent (5->
=-'llunautes (biogs, forums ...). Les facteurs influen9ant les achats sont done moins Ie fait des

- -.::'::UeSmais plus des consommateurs. Les composantes sur lesquelles on peut agir sont:

- ': ::iisations ; Logistique ; Canaux des membres ; Reseau de motivation; Couverture du marche ;

. -:JUX de service; Internet; Mobile.

Promotion: Cette derniere variable (6~ distribution du produit. C'est la partie « Push» du

-:'::~eting : l'idee est de pousser Ie produit vers le consonunateur. Les composantes sur lesquelles on peut

.-:;':::sont : La Publicite ; Relations publiques ; Message; Ventes directes ; Ventes ; Medias; Budget,

La fonction de marketing mix est d'aider a developper un paquet (composition mix) qui

:<sfera (7_) des clients sur les marches cibles, mais a maximiser simultanement la perfonnance

:-: l'organisation. 11y a eu beaucoup de tentatives d'accroitre Ie nombre de P de 4 a 5P dans Ie

-. :,jele de Marketing Mix. Les plus souvent mentionnes etant les Personnes ou Ie Personnel.

Les 4 P ici presentes correspondent (8_) face a son marche. Pour Ie client, les actions

-:'J.rketing doivent se traduire en avantage : les 4 P (de Philip Kotler) deviennent alors les 4 C (de

=-.:,bertLauterborn) : les 4 C (Client, Coih, Commodite, Communication).

[Texte adapte sur : http://www.12manage.com/methodsmarketingmixfr.html]

- 5. Parcourez le texte suivant et soulignez tous les mots relatij,\' cl lo distribution des produits. A

.!ide du dictionnoire trollvez ensuite autant de:synonymes que possible.

Au sens premier on parle de marc he pour designer l' ensemble des donnees chiffrees

:-:latives a un produit ou un service, plus ou moins segmente (ex: Ie marche des yaourts alleges, Ie

.-::.archede l' automobile). Par extension, on designe aussi par marche l' ensemble des individus

:oncernes de pres ou de loin par Ie produit : consommateurs ou acteurs pouvant influencer les

'entes d'un produit ou d'un service (acheteurs, leader d'opinion, distributeurs) par exemple Ie

:narche des seniors, Ie marche americain.
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Pour connaitre son march.~, une entreprise peut nSaliser une etude de marche. Pour cela elle

dispose d'un ensemble de tec1miques de recueil de l'information. Dans un premier temps

rentreprise doit rechercheI' r information secondaire, recherche documentaire. C' est uniquement

quand cette information secondaire est insuffisante qu' on se lancera dans une etude de marche

approfondie, qui comporte un volet qualitatif et un volet quantitatif

Les consommateurs etant nombreux et les moyens de l' entreprise etant limites, I' entreprise

ne pourra repondre a tous les besoins. Elle procedera donc a une segmentation du marche. Pour

effectuer la segmentation, elle utilise des criteres (age, professions et categorie professionnelle.

sexe, revenus). L' entreprise decidera ensuite quels sont les segments du marche qu' elle attaquera.

Dne fois que rentreprise aura determinee ses cibles, elle devra ce distinguer de la concurrence. Pour

cela elle definira un positionnement (image d'un produit par rapport aux autres produits dans

l' esprit des consommateurs comme les prix bas, une qualite moyen. un conditionnement minimum).

[1 exte adapte d' apres : http://www .ellItureeo. eom/b log/blog/bts- immobilier/ eeonomie d entreprise/la mereatiq ue]

B. 6. Apres avoir lu Ie texte presentant Ie cycle de vie dl! marche. discutez sur des exemples, tout en

faisant reference a des situations concrete du monde entier.

Les differentes phases du cycle de vie d'un marche sont les suivantes :

• lancement

• developpement

• maturite

• declin

Ce cycle de vie n' est pas forcement homo gene : un marche peut redemarrer apres une phase de

declin par effet de mode, de repositionnement, de modernisation, d'impact d'un autre marche etc.

En etIet, les marches sont souvent interdependants : actuellement Ie marche de l' automobile et celui

du petrole par exemple (cependant. avec Ie declin de la production de petrole d'ici quelques dizaines

d'annees, cela va evoluer et cela a deja commence avec Ie lancement des moteurs hybrides pour

rendre la voiture moins dependante du petrole).

Voici quelques exempJcs de marches et leurs degres de maturite :

• JVfarche en phase de lancement : les services payants sur Internet. On peut citer par exemple

les services de creation de sites Internet bebe. les sites de jeux en ligne pour les enfants

• Marche en pleine croissance (phase de developpement) : Ie marche des energies renouvelable~

(eoliennes, geothennie, panneaux solaires, ...), Ie marche des produits alimentaires issus de

l'agriculture biologique, lcs sites de rencontre sur Internet (meetic, netclub ...)

• Marche arrive a maturite : Ie marche des PGI (Progiciels de Gestion Integres) pour le~

grandes entreprises (SAP, Peoplesoft, ...)

• A1arc1u?en cow's de declin : Ie marche des cassettes video. Marches ayant existes et mort'

aujourd'hui : Ie marche des machines a ecrire, les vieux disques 33 et 45 tours. La raison du decli::

de ces marches a ete l'avenement de produits de remplacement plus modemes, plus performants.
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- -. Lisez le texte ci-dessous etfCdtes les exercices slIinmrs .-

• Soulignez taus les tennes en relation avec la l7lercariqlle;

• Expliqllez ce qu 'un concurrent indirect et COl7ll7lellTnfagit-il

• Passez en revue, oralement, les conseils de ~~)1rie Fardin.

La mallette du createur d'entreprise - Comment faire une etude de marche ?

Pour se projeter dans Ie temps, il est necessaire de decrypter Ie marche et la concurrence.

'.lns marcile, pas de clients et done pas d'entreprise. L'etude de marche est un passage oblige pour

'tre projet de creation d'entreprise et ce, quel qu'en soit l'ampleur. Faire une etude de marc he c'est

~~ntifier l'information dont vous avez besoin, la trouver, l'analyser et l'utiliser. Quelques pistes et

: :lseils pour faire une etude de marche efficace.

Etudier un marche, c'est tout d'abord comprendre l'environnement dans lequel vous allez creer

tre entreprise, identifier vos concurrents. Une demarche qui n'est pas toujours prise au serieux.

Un principe a retenir : si vous n'identifiez aucun concurrent qui fasse Ie meme metier que

:'.1S, c'est que vous devez avoir des concurrents indirects, c'est-a-dire qui repondent aux memes

-;;30ins que votre offre, mais par des moyens differents. « Dans ce cas, precise Sylvie Fardin, il faut

: .=-~plus averti et imaginatif pour detecter cette concurrence. Pour citer un exemple concret, au petit

•;;.·cuner, le chocolat en poudre a pour concurrent des produits differents tels que Ie yaourt ou les

-~=-~ales.» Par ailleurs. il faut identifier les fournisseurs du marche et leurs habitudes, vos clients

- :cntiels, ou encore 1areg1ementation du secteur en question. Le document se veut d'abord etre une

:-_.detheorique, qui est ensuite completee par une etude de terrain pour verification

Mais recolter l'infol111ationn'est pas une mince affaire. Trouver une infol1nation fiab1eet a moindre

:::reste un defi. Sur Internet par exemple, vous trouverez divers organismes mettant a votre disposition des

--~:TI:eset des analyses. L'acces aces infOlmationspeut etre payant, mais pas dans tous les cas.

Outre les donnees disponibles sur la Toile, pour trouver une information particuliere et

--:orielle, consu1tez les syndicats professionnels, les observatoires economiques et les centres de

- .:lmentation des CCl. Ces deux dernieres sources sont davantage locales et en contact avec Ie

:-:-.lin. « Leur richesse est inega1e suivant les regions et depend largement des moyens dont ils

- '::-osent, precise Sylvie Fardin. Et il ne faut pas negliger les sources d'informations qui sont a

- -:~e de mains, comme la pre sse ou meme les sommaires d'etudes qui, par ailleurs, sont payantes.

:.. :,,'ur identifier vos concurrents, n'ilesitez pas a consulter tout simplement les Pages Jaunes. »

:: .:onseil : ne pas hesiter a se faire assister dans cette phase d'etude. «Le createur a souvent

:.;-~::.ncea ne retenir que les points positifs de son etude et de son projet, et manque d'objectivite et

- : ~-.:mstivite,poursuit Sylvie Fardin. Et souvent i1 ne sait pas quoi faire de l'infonnation qu'il a

· ~:~e.Un regard exterieur et neutre vis-a-vis du projet permet d'equilibrer Ie travail. » En revanche,

:_15 delt~guez la realisation de votre etude de marche, ne restez pas passif. A terme, l'etude de

-:--::i~doit en effet vous permettre de positionner votre offre par rapport au marche, aux concurrents

~ ~>; clients, mais aussi de definir votre strategie cOlmnerciale et les premieres actions a lancer.

[Texte adapte : http://www.joumaldunet.com/management/ dossiers/04095 Ocreation/06marche.shtml]
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1. reussite

2.

malheur
,..,

mettre.J.

4.

profitable

5.

evaluateur

6.

faible

7.

comprendre

8.

position

•
C. Pratiques lexicales fOllctiollllelles

Cl . .Ii partir des mots donnes dans la colonne it droite, formez les derives demandes par Ie contexte

(noms, adjectil~', verhes) et imroduisez-les dans Ie texte.

Pour qu'une petite entreprise 1 , vous devez en savoir autant sur vos

concurrents que sur votre propre entreprise et vos clients. 2 _

beaucoup de proprietaires de petites entreprises 3 l'erreur d'attendre

qu'un concurrent ait ouveli un magasin de l'autre cote de la rue et fassent une

encoche dans les 4_ pour se demander qui il est et 5 la concurrence.

Une analyse de la concurrence vous permet d'identifier vos concurrents et d'evaluer

leurs forces et leurs 6 respectives. En etant con scient des actions de

vos concurrents, vous aurez une meilleure 7 des produits ou des

services que vous devriez offrir, de comment vous pouvez les commercialiser de

maniere efficace, et de comment 8 votre entreprise.

L'analyse de la conCUlTence est un processus permanent. Vous devriez toujours etre

en train de recolter de l'infonnation au sujet de vos conCUlTents.Consultez leurs sites

Web. Lisez la documentation et les brochures sur leurs produits. Mettez la main sur

leurs produits. Voyez comment ils se presentent dans les salons 9______ 9. profession

Lisez ce qui se dit a leur sujet dans les revues specialisees de l'industrie. Parlez it vos

clients pour voir queUes sont leurs impressions au sujet de produits au de services
10

C 2. Expliquez, en roumain, les notions ci-dessous :

10. concurrence

Accell~rateur (incitateur) = Proposition commerciale : cadeau, remise de prix avec date limite de

validite, essai gratuit, paiement differe ... qui permet de reduire Ie delai de prise de decision.

Churn = Rotation des clients. Peut etre compare au turn-over des employes d'une societe. L'un de5

enjeux majeurs du marketing One-to-One est la retention de clients existants. Il est beaucoup plu5

economique de conserver un client que d'en acquerir un nouveau.

Vepeciste = C'est une entreprise de Vente Par Correspondance (V.P.C.). C'est en France, que Ie,

premieres entreprises de V.P.c. ont vu Ie jour au milieu du 1geme siecle : Le Bon Marche en 1867.

Manufrance en 1885, La Redoute en 1922, La Blanche Porte 1923, Les 3 Suisses 1932 ... En Europe­

: Charles Veillon (Suisse) en 1885, Quelle (Allemagne) en 1927. Aux Etats-Unis : Aaro[

Montgomery en 1872, Sears Roebuck en 1893 qui est devenu Ie plus grand distributeur mondial

Aujourd'hui, Ie terme de vente a distance est plus approprie car les vepecistes utilisent de­

nombreuses techniques, medias et outils du marketing direct pour commercialiser leurs produit;

(mailing, marketing telephonique, fax-mailing, annonces-presse, asile colis, television, mailin~

groupe, serveurs Minitel, vocaux, Web ...).
[source: www.leadsmachine.colT

C 3. Retrouvez parmi les mots presentes ci-dessous, ceux qui corre,~pondent aux definitions:

ciblage ; cible ; cceur de cible ; etude de marche ; fidelisation; logo; prescripteur ; prospect

relance ; suspect
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1. : Entreprises ou personnes qui, de part leur activite, leur

comportement, leur centre d'interet, en fonction des produits qu'ils achetent..., devraient etre

interessees par un produit ou un service. L'identification et la selection des cibles sont deux

phases determinantes pour assurer Ie succes d'une operation de marketing direct. Groupe de

personnes presentant des similarites, sur lequel se portera l'action .

.................................... : Creation graphique mettant en scene Ie nom d'une marque ou

d'une enseigne. II permet sa reconnaissance immediate .

.................................... : Mailing ou appel telephonique qui succede a un premier

message n'ayant pas suscite de reaction.

..................................... Analyse des donnees (qualitatives et quantitatives)

caracterisant la consommation et la commercialisation d'un produit, d'un service .

.................................... : Definit une cible potentielle avant qu'elle ne soit qualifiee et

definie comme prospect. Le suspect ne devient pas necessairement une cible .

..................................... : Operation qui consiste a selectionner les personnes les plus

receptives possibles a une offre, ou bien, en vue de la realisation d'une operation de relance,

invitation a un salon. Les destinataires de l'offre ou des messages, sont selectionnes en

fonction de l'age, de la date du demier mailing, de la demiere visite, du type de produit

achete, du montant et de la frequence de leurs achats. Les personnes selectionnees peuvent

faire partie de differents segments de marche.

7. . : Acheteur potentiel. Personne que 1'0n eherehe a

transformer en client. II est un etat intermediaire entre Ie suspect et Ie client. Personne. qui.

de par son profil, ces centres d'interets, les produits qu'elle achete ... est susceptible d'aehetcr

l'un de vos produits.

8. . : Transformer un nouveau client en eonsommateur tld~le.

Cette operation suit la prospection.

9. . : Les entreprises ou les personnes qui om-ent les meilleures

perspectives d'achat en terme de rapidite de prise de decision, de volume et de frequence des

commandes.

10 : Personne qui a une influence sur Ie comportement d'achat

du client final. Exemple, un medecin sur un patient, un enfant sur ses parents.

[source: www.leadsmachine.com]

aude de cas. Pratiques de ['eerit

,,= I 'article Etude de marche : filmer les consommateurs pour coller it leurs besoms, qui porte sur

o inedite methode d'explorer Ie marche. les bcmins despro,<,pectset commentez-la avec vos collegues.

• En connaissez-vous d'autres aussi inedites que celle-ci ? donnez des exemples et discutez-les !
• Dans votre groupe d 'etude, elaborez un questionnaire pour evaluer I 'impact d 'une pareille

methode d'analyse du marche, questionnaire que vous allez distribuer a un echantillon

d 'employes de votre societe.

• Redigez une note de service pour demander aux employes de repondre au questionnaire.
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Placer une camera dans la salle de bains familiale pour observer durant une semaine la maniere dom

les consommateurs utilisent Ies produits de soin : une premiere realisee par Ie cabinet d' etudes

Market vision pour Henkel.

Henkel a re~u Ie premier prix du Trophee Marketing Magazine 2008 dans la categoric «

Etudes de marche » pour son operation « Camera salle de bains ». Pour etudier in situ la maniere

dont les consommateurs utilisent les produits d'hygiene et de beaute (produits de coiffage.

dentifrices, soins du visage), Henkel a fait appel au cabinet iViarket Vision qui a place des cameras

dans la salle de bains de dix foyers franyais durant une semaine au printcmps 2007.

Alarket Vision avait deja realise en 2006 une etude du me me genre pour Ie compte de

Findus. Les cameras placees dans la cuisine de familles volontaires avaient revele que Ies

consommateurs utilisaient plus de produits surgeh~s qu'ils ne Ie declaraient. Mais l'introduction de

cameras dans la salle de bain, piece intime par excellence, n'avait encore jamais ete testee. « Nous

avions deja filme des particuliers remplissant leur machine a laver ou utilisant une de nos colles a

papier peint sur un chantier mais nous n'avions jamais realise une etude filmee en immersion totale

pendant une semaine », explique Anita Hughey, responsable des etudes chez Henkel.

La marque de cosmetiques a dO faire face a plusieurs difficultes pour mener a bien ce projet.

D'abord celle de trouvcr des cameras capables de resister a l'humidite et de filmer en continu

pendant sept jours. Puis celle du choix des « cobayes ». « Nous voulions des profils de foyers

representatifs et varies. mais nous devions exclure les consommateurs aux motivations trop

exhibitionnistes. Pour respecter l'intimite des familles, nous nous sommes cantonnes aux foyers

dont l' amenagement de la salle de bain permettait de placer la camera face au lavabo sans filmer la

sortie de la douche. NOlls avions seulement besoin de cadrer les visages des consommateurs pour

observer leur fayon de se passer du gel dans les cheveux, leurs gestes de massage pour appliquer les

cremes et leur maniere de manipuler Ies flacons », precise Anita Hughey.

« L'observation de terrain est plus fiable que Ie simple recueil des declarations des usagers ».

assure Anita Hughey. lci, Ie visionnage des sequences video a permis de reperer des comportements

assez originaux : Ie brossage de dents en deambulant hors de la salle de bain, l'appropriation par le5

enfants de produits qui ne leur sont normalement pas destines, souvent a l'insll de leurs parents.

Autre element qui a marque l'equipe marketing d'Henkel : l'importance accordee a 12

proprete dll lavabo. « En voyant plusieurs meres passer systematiquement un coup d'eau pou:

nettoyer les restes de dentifrice apres Ie brossage de dents des enfants, nous avons pris conscienc~

qu'il etait indispensable de concevoir des dentifrices plus faciles a manipuler par les petits pou:

qu'ils n'en etalent pas partout »

Les resultats de cette etude ont permis a Henkel de lancer trente nouveaux concepts, dont 1:

faisabilite technique est encore en cours d'evaluation. Il s'agit d'ameliorations de produits dejc

existants (flacons, bouchons, notice d'utilisation) et de nouveaux produits innovants.

[http://www.lentreprise.com/3 /3/4/ article/ 18060 .htn:
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- _-onnaissiez-vous ces types de « vente» ? Donnez des exemples de votre experience!

~:lteit l'essai = Vente ollIe contrat de vente ne devient effectif qu'apres essai de la chose vendue.
~te it remere = Vente faite sous condition de rachat dans un delai determine.

:'lte it terme = Ventc Oil l'obligation du vendel1r (vente Zt livrer) ou de l'acheteur (vente a credit)

:- ~:"igible qu'a l'expiration d'un terme.

:::re croisee = C'est une vente compIel11entaire qui a ete realisee grace a l'insertion d'une offre
-..::.-'.m envoi de facture. dans un colis.

:~te de gre it gre = Vente a l'amiable. en se mettant d'accord.

~nte directe = C'est une campagne de mailing. mailing groupe, fax-mailing ou d'annonce-presse.

· '. ;:ropose l'achat inunediat d'un produit. la souscription d'un abonnement avec un paiement a la

--.:nande, en differe, par mensualites.

· ~nte indirecte (en deux temps) = C'est une operation qui a pour objectif de faire remonter des

..:-::::ndes d'informations. Les contacts soIlt ensuite traites en interne ou par un prestataire

.. .:::itlcation des contacts par telemarketing, envoi des documentations avec les bons de

--_uande, relance par mailing, par telemarketing).

~nte judiciaire = Vente qui se fait en justice; par autorite de justice.

~nte jumelee = C'est une methode coml11erciale, souvent utilisee par la presse qui consiste a

.- ::-oserplusieurs produits dans une offre globale. Cependant la legislation exige que la valeur de

: ; ;roduits soit indiquee et qu'ils puissent etre cOl11mandessepar6nent.

=nte par adjudication = vente aux encheres ,-= licitation = Offre d'une somme superieure a la

- ': a prix ou aux offres precedentes, au cours d'une adjudication.

· PC = Vente par conespondance. Le client peut commander par tous les medias possibles : Telephone.

-:rier, Fax, Coupon n~ponse. Le conunerce electronique est la forme la plus moderne de V.P.c.

[source: www.leadsmachine.com]

;. Jdllction : Consultez Ie site Internet presente ci-dessous et I 'article portant sur Ie marketing

~oriel: donnez votre avis sur ce nouveau segment d'etude dans un essai de 150-200 mots:

[http://\'!.-''-vw.educllet.education.fl-[ecogest/vein~l1lercatigue/ gclQ .htm]

- . Etude des mots et des expressions - Famille de mots

La famille de mots est Ie groupe de mots provenant d'un meme radical (par derivation ou

::-'iposition).

Certaines familIes de mots comportent un nombre reduit de mots, d' autres sont tres nombreuses,

:Jcs sont d'autant plus nombreuses que Ie radicallatin se presente sous plusieurs formes.

• expliquez, d' apres 1a valeur de leurs elements constitutifs (prefixe, radical, suffixe) Ie sens

des mots inpaction. ejji'action.

• on entend des gens employer it tort inji-actus pour infarctus. Pouvez-vous expliquer Ie sens

medical du mot d'apres celui du radical. A queUe famille appartient-il ?

• faites 1a liste des synonymes d'infi-action it l'aide du dictionnaire; employez-les ensuite, de

maniere judicieuse, dans des phrases de votre composition.

• Ie nom grec hydro signifie eau. Etablissez une liste des mots dans lesquels ce mot figure.
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Activite

Apres la recherche dans Ie dictionnaire et l' etude du sens, dites a que1 radical faut-il rattacher les

mots suivants : peage, encyclopedie, parallilepipede, pediatre, octopode, pedagogue, pediluve,

pedogenese. pedilms, pedodontie.

[Site utile: http://www.synapse-fr.com/produits/Famille.htm]

Production

Dressez un Projet terminologique sur la Mercatigue, ayant pour modele 1'exemple presente a la fin

du manuel. Cherchez d' abord, sur l'Internet, un article portant sur ce sujet mettez en relief les mots

faisant partie du domaine en question et remplissez la grille proposee. N' oubliez pas de donner les

coordonnees de 1'article : site Internet, auteur, date. Pour vous aider nous vous proposons quelques

adresses a la fin du cours.
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VII. PUBLICITE

~-Amorces

Repondez aux questions suivantes en vous appuyant sur des exemples .-

Pensez-volls que la publicite puisse influencer et mbne mod~fier les gouts du public?

Peut-on parler d 'une valeur ethique de la pub?

- Lisez ce texte qui porte sur les aspects negat(j:s de la publicite. Etes-volls d'accord avec les

- ;;Tvationsfaites ?

La publicite est principalement critiquee pour son invasion de l'espace public, de la vie

..;rante (television, radio, boites aux lettres, telephone, journaux, cinema, Internet, panneaux

~-jlicitaires) et son emploi de techniques nuisibles et agressives comme Ie matraquage (plus de

. :'02 messages publicitaires par jour) ou la manipulation. Vne autre critique affirme que la

~-jlicite prise dans son ensemble diffuse un message politique fort pronant la societe de

=-.sommation,et incitant par consequent au gaspillage et a la pollution. Ces critiques se retrouvent

.. :1 base du concept de la decroissance soutenable.

L'opposition la plus courante a la publicite est une critique morale, ses impacts sur

-:iucation des enfants et adolescents, la manipulation de la conscience ou sur la promotion des

~::'gues (alcool, la publicite pour Ie tabac 3). Elle n'apporterait pas une information objective, elle

~,trairait en faisant perdre de vue des choses plus importantes pour l'individu, la societe et

-:JTironnement, en tendant a propager des stereotypes, generalement discriminatoires (sexisme.

-~~isme, etc.) et contribuant a une « pensee unique ». Les medias sont principalement finances par

~ ;,ublicite, au detriment croissant de l'apport des lecteurs, auditeurs ou spectateurs.

Selon certaines critiques, la publicite culpabilise Ie consommateur, lui inculque des

::nportements compulsifs et sedentaires et nuit en general a sa sante physique et mentale.

La critique de la publicite peut etre plus generalement encore, un refus de la propagande, de

.: ::nanipulation et de toutes les formes de populisme. A l'instar de la pollution environnementale, on

"-:.It en effet parler de la publicite comme pollution mentale.

-:.':-.alement,la critique de la publicite peut s'inscrire dans un refus de la pollution environnementale,

.::: sous l'angle esthetique, soit sous l'angle de l'appauvrissement de l'environnement avec la

".:-:duction necessaire a l'industrie publicitaire.

Le terme systeme publicitaire est utilise pour evoquer les ramifications et impacts de la

~-'='licite dans la societe, impliquant qu'elle n'est pas un phenomene isole que l'on pourrait retirer

..tes chases egales par ailleurs. Ainsi elle s'inscrirait au c~ur du fonctionnement de la societe dont

. ~onviendrait de critiquer l'ideologie dans son ensemble.

[Texte adapte : http://fr.wikipedia.org/wiki/Antipub]

.'. Pratiques lexicales fonctiollnelles

1. Decollvrez Ie vocabulaire de la Publicite it I 'aide des d~finitions suivantes!

1. Dessin, slogan, debut d'un texte destine it accrocher l'attention .
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2. Conventions par lesquelles une ou plusieurs personnes « s'obligent, envers une ou plusieurs

atitres, a donner, a faire ou a ne pas faire qqch. » .

3. Action de communication limitee a une peri ode precise et a un objet

precis .

4. Element materiel par lequel un ensemble d'informations, organisees selon un code, circulc

d'un emetteur ,1 un nScepteur. .

5. Moyen de diffusion, de distribution au de transmission de signaux porteurs de messages

ecrits, sonores. visuels (presse, cinema, radiodiffusion, telediffusion, video graphic.

teledistribution, telematique, telecommunication, etc.) .

6. Ensemble des techniques, des services charges du developpement des ventes.

7. Bref passage publicitaire '"

8. Ensemble des personnes que touche une reuvre (litteraire, artistique, musicale), un spectacle.

un media .

9. Symbole forme d'un ensemble de signes graphiques constituant une marque pour un produit.

une finne .

10. Productions de l'agriculture ou de l'industrie, en tant qu'elles constituent des marchandises.

des biens ayant une valeur. "

11. Objectif ou public vise (en publicite, dans une etude de marche, etc.) .

12. Signe distinctif applique sur une chose par celui qui I'a faite, fabriquee .

13. Passer constamment d'une chaine de television a d'autres a I'aide d'une teJecommande pour

echapper aux pub1icites .

14. Partie d'un marche sur lequella concurrence est faible .

Trouvez ensuite les mots caches dans la grille ci-dessous !
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Lisez Ie texte suivant et expliquez Ies mots en gras .'

La gestion de l'espace publicitaire au sein des differents medias se fait par l'intermediaire de

.: ;:;:5 publicitaires, agences qui se font les intermediaires entre les annonceurs et les medias. C'est

-;;::l1cede presse Havas, dans la seconde moitie du XIXe siecle, qui a inaugure cette formule en se

.' :':l1td'une branche « publicite », chargee de gerer l'espace publicitaire des journaux parisiens et

. - ·,inciaux. Avec la mondialisation des echanges. l'industrie publicitaire a connu, dans les annees

- :':1. une premiere phase de developpement sous la forme de grands reseaux internationaux,
~""'entiellement americains. Dans les annees 1970 et 1980. d'autres reseaux internationaux se sont

-:-~~en place, par exemple a l'initiative d'entreprises franyaises comme Havas et Publicis ou de

:0- jpes britanniques comme, par exemple, Saatchi & Saatchi .

.; Le texte suivant traite de I 'importance de Iafidelisation des clients. Les titres des paragraphes
, c;re enleves, C'est if vaLIsde/aire correspondre Ia grille A- G aLlxparagraphes convenobles .

... Utilisez les statistiques

3, Decrivez votre historique de securite

Recherchez l' approbation d'organismes de consommateurs

) Abordez les questions de securite directement
Offrez des alternatives

AtIi chez vos procedures de protection

Garantissez votre securite

lnspirez confiance en votre site it vos clients

Bien que les achats en ligne soient en augmentation. de nombreuses perSOlmes se metlent

:- ~'Jre du commerce en ligne. lIs se preoccupent principalement de la transmission de

'::"_5eignements personnels et financiers sur l' Internet et du risque per9u concernant la

, ::llTIunication de donnees confidentielles pouvant tomber sous les yeux de perSOillles pen

.:"'.lpuleuses, Des campagnes d'e-mails non sol1icites, des rumeurs d'attaques pirates et la

, .:.\erture mediatique de pratiques commerciales sur Ie Web eontraires a l'6thique intimident

._.,antage les clients potentiels. Pour que l' entreprise cOllilaisse un succes des ventes en ligne. il est

-cntiel de comprendre et d'aborder les preoccupations des clients concernant les achats en ligne,

:ci quelques etapes vous permettant d'encourager les clients a essayer d'acheter en ligne:

" :'utez une declaration sur Ie site Web informant vos acheteurs de vos politiques. Deux elements

. :".L importants dans cette declaration: Ie type de securite dont vous disposez pour prot6ger les

: :".lleeStransmises et ce que vous ferez et ne ferez pas avec les renseignements des acheteurs. La

- _;,art des clients se sentent en confiance avec quelqu'un qui accepte de ne pas communiquer leurs

-: mnations personne11es ou leurs structures de consommation a des tiers.

_:ntrez votre confiance dans Ie commerce en ligne. Envisagez de garantir les paiements. Cela

, -.. ouragera les aeheteurs a faire eonfiance a votre systeme. Accepter la responsabilite pour ce
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paiement vous permettra egalement d'6ter l'un des obstacles les plus courants de la vente en ligne ­

Ie risque financier pers;u.

3.

La plupart des clients sont surpris de decouvrir Ie petit nombre de breches de securite. Si votre site

n'en a jamais fait l'experience, indiquez-le. Par exemple, Ie libraire Web Amazon.com indique

clairement qu'aucun de ses 3 millions de clients n'a signale d'utilisation fraudu1euse d'une carte de

credit a la suite d'achats effectues sur son site.

4.

Si vous prenez des mesures supplementaires afin de garantir la protection des informations de

l' acheteur, informez-en les visiteurs. Par exemple, si votre fournisseur de service securise tente de

penetrer son propre systeme chaque semaine, simplement afin de renforcer la securite, indiquez-le

sur votre site. Vous pouvez egalement mentionner Ie nom de la technologie dont vous disposez. De

nombreux consommateurs connaissent bien Ie protocole SSL, Ie protocole SET, et les certificats de

signatures numeriques qui permettent d'authentifier l'identite de toutes les parties impliquees dans

une transaction.

5.

Certains organismes offrent des sceaux d"approbation pour les magasins en ligne qui respectent

leurs normes d'activite commerciale. Afficher l'une de ces marques sur votre site accomplit deux

choses: cela permet d'informer 1es consommateurs que vous etes une entreprise honnete et de servir

de signe virtuel 'attention chien mechant' pour des pirates informatiques potentiels.
6.

Rassemblez quelques chiffres permettant de temoigner de 1a securite des achats en ligne. VOllS

pouvez trouver ces statistiques sur les sites Web d'organisations de recherches telles que Gartner

Group et Forrester Research, ainsi que sur les sites dedies aux informations du secteur de

1'informatique tels que ZDNet. N'encombrez pas votre page d'accueiL et envisagez d'offrir un lien

vers une autre page sur votre site qui contient ces statistiques.
7.

Certains consommateurs n'accepteront jamais de communiquer leurs renseignements personnels SUT

l'Internet, et ce quelle soit l'assurance que vous fournirez. Afin de capturer ces clients, offrez-leur

des methodes alternatives pour acheter les produits ou services de votre entreprise une fois qu'i15

ont ete informes de vos offres et de votre societe en ligne. Vous pouvez disposer d 'une page sur

votre site Web permettant de les diriger vers un numero de fax, de telephone ou une solution d~

commande par correspondance.

[Adaptation sur« American Express® OPEN Small Business Network, :

C. 4. Faites correspondre cl chaque definition Ie type de publicite adequat .-

a) La publicite directe

b) La publicite indirecte, classique

c) La publicite subliminale, invisible

d) Le bouche a oreille
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_ La publicite sur Ie lieu de vente (Ia PLV)

La publicite en reponse directe

~ I Une publicite de lancement

:. I Une publicite d'entretien

La publicite verte, ecologique

. I La publicite tapageuse

., I La publicite trompeuse

::'pe de publicite grace auquel l'annonceur obtient immediatement une reaction du

.:onsommateur, par exemple sous la fonne d'un achat ou par Ie renvoi d'un coupon-reponse.

~mblicite qui attribue au produit ou au service des qualites qu'il n'a pas.

publicite qui soutient l'introduction d'un nouveau produit ou service sur Ie marche.

publicite faite de fayon a atteindre l'inconscient du consommateur. C'est une technique dangereuse,

puisqu'elle influence les pensees et Ie comportement des gens sans qu'ils s'en rendent compte.

publicite qui utilise des arguments relatifs a la protection de l'environnement.

toute publicite qui est adressee directement a un agent economique : par voie postale (Ie mailing

ou Ie publipostage). par telephone, ...

publicite diffusee par les medias (Ia radio, la television, la presse, ...).

ensemble des moyens de communication mis en ceuvre par les entreprises pour promouvoir

leurs produits aupres des consommateurs (DC). La publicite sur Ie lieu de vente fait naitre une

nouvelle race de consommateurs qui filent d'une marque a l'autre selon les promotions.

publicite qui sert a maintenir Ie niveau de fidelite du consommateur a un produit ou a un

service determine.

'. publicite exageree.

'.~. publicite faite par Ie consommateur vantant les qualites d'un bien ou d'un service a d'autres

consommateurs.

~. 5. Introduisez dans Ie texte suivan! les mots qui ont he effaces.

=liquable ; decompte ; essor ; gerer ; logos; moyens ; principaux ; reseaux ; sequence; visiteurs

Jusqu'a present limite, Ie marche franyais de la pub sur telephone mobile devrait prendre son

en 2008, grace au developpement de l'lnternet mobile. C'est en tous cas Ie

:onsensus auquel parviennent les 2 observateurs du secteur.

Le directeur general d'une societe de services et de conseil en marketing mobile pointe

. ..1rriveesur Ie marche de nouveaux 3 __ techniques permettant de 4 des

:..1mpagnes en gros volume, avec Ie 5 en temps reel des pages vues et des

-. uniques, comme sur Internet.

Cette annee, de nouveaux formats de marketing mobile vont faire leur apparition. La pub video

ievrait se developper sur les 7 30, par exemple en insertion au debut d'une

s______ telechargee. Les premiers tests sont en cours pour des programmes sportifs, de

:nusique et d'information.

En 2007, Ie principal format a ete la banniere publicitaire, une simple Image
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9 renvoyant vers Ie site de l'annonceur ; sur les terminaux les mains evolues, il s'ag:-

simplement d'un lien texte.

Du cote des annonceurs, Ie marketing mobile devrait continuer d'attirer des acteurs de moins e:­

mains lies a ce media. Initialement il s'agissait de fournisseurs de services mobiles, comme le~

sonneries et mItres telechargements de 10 _

[http://www.zdneUr/actualites/telecol1ls/039040748.39377675.00.htm?xtor= AL-] ~.

C. 6. Expliquez en quoi consistent les outils de promotion des ventes ci-dessous :

La baisse de prix

Le gadget offeli

Le produit en plus

Le lot de plusieurs produits

Les affi'es de remboursements

Les bons d'achats sur tout Ie magasin

L'essai gratuit

Les jeux et concours

Les offres reservees a une categorie de clients

Les autres offres

C. 7. Remplissez Ie tableau ci-dessous par les mots de la me,ne famille :

VERBE NOMADJECTIF._- la promotion
diffuser supportablela concurrencensquer disponible

--

I Ie paiement

I

interdit, e

commumquer

i

I transmission

C. 8. Introduisez les mots suivants dans Ie texte : faites attention auxformes (aux accord\) :

Le message subliminal

Un message subliminal est un stimulus incorpore dans un objet, (concevoir) pour etre peryu a L:=

niveau au dessous du niveau de conscience. Les techniques (subliminal) ant ete (utiliser) dans :c

publicite ou la propagande. Le but l'efficacite et la frequence de (tel) techniques sont su;jets a debc:

Par exemple, dans un film, si l'on remplace une des images par une image n'ayant rien a voir avec :

film, celle-ci ne sera (afficbe) que 0,04 seconde. (Certain) realisateurs de films d'horreur ont utiLe-:

des images (furtif), surimprimees sur les images (reel), pour renforcer l'effet d'angoisse.
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~i.:...::.:ltla douzieme edition de 1'emission PopStars sur M6, un telespectateur (affirmer) aVOlr

cz':::-. ~~ trente-trois images de l'appareil photo Kodak Fun.

-:=-,l\auxde recherche (illustrer) Ie fait que « certains exemples de messages dits subliminaux

-' :-~~(recupere) d'Internet», ou tires des publications des Temoins de Jehovah et d'un dessin

'.;.-:__.~ de Walt Disney.

· ~ ::-:.ncipe du message subliminal a ete aussi teste it l'occasion d'emissions de (grand) ecoute, Oll

- J. demande plus de 300 fois aux (teIespectateur), que s'ils voyaient ce message, qu'ils

-:;-~l1ent maintenant ». En ce qui concerne l'audio, Ie message peut etre sonore, it peine audible,

. ::~n que l'on ne (pouvoir) comprendre que si l'on (acceIerer) ou 1'on ralentit la vitesse de

.....:~-:-mentde la bande.

- .25 plus litigieux est celui des messages it l'envers. En effet, il n'est pas prouve que Ie cerveau

" .. ' ~~decrypter un message it l'envers, notamment en raison des consonnes : par exemple lorsque

'. ;,rononce la syllabe « te », on a une expulsion brusque de l'air provoquant un effet de

"-:-~':55ion ; it l'envers, on a au contraire un effet d'aspiration. Par ailleurs, la difficulte qtl'ont

:~.::.inespersonnes it comprendre Ie yerian fait douter du caractere subliminal d'un tel procede. En

-=-s~quence,il n'est absolument pas evident qu'un message it l'envers soit subliminal.

[texte adapte d'apres : http://fr.wikipedia.org/wiki/Subliminal]

- Etllde des mots et des expressions - Ies homophones

Les homophones sont des mots qui se prononcent de la meme maniere, mais qui s'ecrivent

" ~=·:-remment.On les confond souvent. Leur sens varie selon leur orthographe, et, la plupart du

.::::-.;'5.ils n'occupent pas la meme fonction syntaxique dans la phrase.

:~homophones grammaticaux justifient leur nom en fonction du rOle qu'ils jouent dans une phrase

. :-.,.'nuniquement en fonction de leur sens, COlmneIe ferait un dictionnaire .

.:."-='ord,les homophones grammaticaux de categories differentes n'appartiennent pas it la meme cJasse

.: ::1ots.Ainsi, a et a sont deux mots homophones qui appartielment it des classes differentes : a est une

"":-::,osition(allons a la campagne) et a est soit l'auxiliaire d'un verbe conjugue it un temps compose (il

· ··Ji/ge), soit Ie verbe avail' lui-meme conjugue au present de 1'indicatif (il a vingt ans).

~-:- plus, les homophones grammaticaux de categories differentes possedent des proprietes

. :-.:axiques ou grammaticales differentes et n'occupent pas la meme place dans une phrase. Ces

..• ;,rietes sont propres it la classe de mots dont ils font partie. Par exemplc, les prepositions sont

· .:..:.~esen tete d'un groupe prepositionnel : « II est pose slir la commode» ; les verbes sont Ie

• : J.U du groupe verbal: « Un mot d'ordre etait ecrU sur la banderole» ; les noms sont Ie noyau du

.,..-.jpe nominal: « Au royaume des aveugles les borgnes sont rois ».

Dans l'exemple: « Paul a pris l'avion a Dorval », a est une preposition et a. l'auxiliaire

J servant ici it conjuguer Ie verbe prendre au passe compose. Sachant que les prepositions

- ::·.,duisent toujours un complement et que Ie verbe doit etre Ie noyau d'un groupe verbal, nous

-:-::rons chacun de ces mots it la bonne place: Paul a pris I 'avio17{I Dorval et non pas Paul {I pris

. ·:·on a Dorval.
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sans doute que tu ne

1Ii1li•••••• -- ••• ----------------- •••• ~---

D. 1. Completez les phrases slliwll7tes avec a, verbe avoir, ou U,preposition.

Exemple : On vous renseignes sur la route smyre.

Reponse : On vous a renseignes sur la route it suivre.

1. Elle _ decide de reprendre ses etudes _ partir de l' annee prochaine.

2. Je n'ai plus envie d'aller _ cette conference, il y __ trop de monde.

3. Tu es sorti cause de la fumee ou parce qu'il __ fait trop chaud ?

4.11 __ tellement insiste que Ie chef __ du accepter sa requete.

5. Philippe renonce cause des difficultes financieres. et il __ peur de ne pas

pouvoir rembourser la dette.

6. _ Bucarest, allez jusqu'a la sortie de 1a ville et tournez _ gauche et juste en face il y _ un

panneau publicitaire.

7. Vous a\'ez beaucoup de choses faire si vous reussissez acheter cet etablissement. car

il n'y personne qui en soit responsabJe.

8. II n'y __ ni projet ni plan de financement. et nous sommes obliges les mettre en place

pour repondre leurs exigences.

D. 2. Completez les phrases suivantes avec ces, ses. c 'est, s 'est, sais ou sait etjustifiez votre choix

en indiquant a queUe classe de mots it appartient .-

(1) determinant demonstratif

(2) determinant possessif

(3) pro nom demonstratif suivi du verbe etre

(4) pronom personnel suivi de l' auxiliaire erre

(5) verbe savoir, lrc personne du singulier

(6) verbe savoir, 2c personne du singulier

(7) veTbe savoir. 3e personne du singulier

Exemple : Paul rase Ie crane.

Reponse: Paul s'est (4) rase Ie crane.

1. Andre endormi pendant la reunion hebdomadaire et _

collegues ont ferme les yeux.

2. Quand on ne pas repondre, on fait appel a souvemrs.

3. Puisque comme <;aque tu agis. toi qui si bien la verite.

mon attitude sera pareille a l' avenir.

4. Si tu crois que tu tout,

_______ nen.

5. Mon collegue perdu dans les details et il prononc.;;

pour.

6. une fa<;onparticuliere de voir les choses.

7. un investissement que partenaires ont difficilemen:

accepte.

8. Je ne pas combien coutent produits haut de gamme.
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cuneux comme toutes publicites sont restees sans

u__

~~n~ pas comment entreprises ont pu faire faillite:

. _~urs il ne jamais pose la question.

?ourquoi se poser toutes questions auxquelles personne ne

________ repondre.

Completez les phrases suivantes avec I 'un ou I 'autre des homophones entre parentheses.

Exemple : II ne (peu - pel/X - peut) jamais faire comme tout Ie monde.

Reponse : II ne peut jamais faire comme tout Ie monde.

:us feriez peut-etre (peut etre - peut-etre) mieux de payer ici, car il se (peu - peux - peut) bien

=. \OUSdel11andedes dedommagements superieurs la-bas.

: :-:t~entreprise produit depuis tres (peu - peux - peut) de temps, (peut etre - peut-etre) depuis
. ~ :-::~ a obtenu un nouveau credit.

~ =: m'a dit que cette affaire ne (peut etre - peut-etre) relancee : je 1'ai prise pourtant, il y a (pel/­

~.'- peut) de temps.

- ~:- (peu - peux - peut) de temps que nous avons passe ensemble suffira (peut etre - peut-etre) a

...=-- ~~ciervos cOl11petences.

.·.'tre collaboration aura (peut etre - peut-etre) du succes puisque vous Ie dites, mais il y a si (peu

- -: :;:y - peut) de chances!

- Completez les phrases suivantes avec I 'un ou I 'autre de ces homophones

"ie.: un trait d 'union sf necessafre.

, .
S y. Sl ou Cl.

Exel11ple : II ne __ fera jamais, donnons-Iui plutot cette chambre __ .

Reponse : 11ne s'y fera jal11ais, donnons-Iui plutot cette chambre-ci .

.=.lC mettrait volontairel11ent les resultats pouvaient 1'inciter.

- ~rJand nous faisons comme , vous faites comme c;a : conlll1e vous vouliez

_s defier.

~~ne affaire est risquee qu'il faut la surveiller tout Ie temps.

- :~s concurrents ne vendent plus ... __ bien.

>Je ferez-vous la crise explose ?

'::st-ce que vous continuerez, meme nous ne SOl11mespas d'accord?

-·-ousetes partis vite que je n'ai pas pu vous parler de notre voyage.

~luandon met, tout devient facile.
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