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ITOAICHIOBAJIBHA 3AITHCKA

OcraHHiMH pOKaMH aijgoBe mnaptHepctBo 3 @panuieto, benbrieto,
[IIBeiinapiero Ta iHMMME PPaHKOMOBHUMH KpaiHaMH MOCTIHHO PO3IIHPIOETHCS.
[leBHnit 0OcsAr 3HaHb 3 (paHIy3pKOi MOBH IOKPAIIWTH Ballli KOHKYPEHTHI
Mo3MIii Ha PHUHKY IIpami, BIJKPHWE HOBI JTOBI MEPCIEKTHBH, OAACTH
BIICBHEHOCTI B Pi3HUX )KUTTEBUX CUTYaLlisIX.

Mema TpONIOHOBaHOI METOAMYHOI PO3POOKH — IONOMOITH CTYJACHTaM
CaMOCTIHHO TOMIMOUTH CBOI 3HaHHA Ta HaOyTH BMIHb Yy IIapHHI JiTOBOI
(paHIly3bKOI MOBH Ta BUPIIIUTH TaKi OCHOBHI 3aBJaHHS:

* (opMyBaHHS BMiHb Ta HABHYOK CAMOCTIIHOT pOOOTH 3 TEKCTAMH €KOHO-

MIYHOTO 3MiCTY;

* PO3BHUTOK HAaBHYOK NEPEKIIAAY TAKOTO THITY TEKCTIB;

* PO3BHTOK HABUYOK LIBHM/KOTO aHATITHYHOTO YHTAHHS;

* 3aKpiIVICHHS! OCHOBHHUX I'DAMaTUYHUX ITOJIOXKEHb.

MeroanyHi Marepiaq MICTSATh NPAKTHYHI BIpPaBU I (GOpMyBaHHS
HaBMYOK Ta BMIHb JIIJIOBOTO CITUIKYBaHHS, TEKCTH UISl YUTAHHS, IO MICTIThH
HaifHOBiNy iH(opMmanito mpo @paHmito Ta CBIT, BOpaBH HA 3aKpiIUICHHS
rpaMaTHYHOTO MaTepiaiy.

Bonn poszpaxosani Ha 40 TOAMH MPaKTHYHNX 3aHATH (ayTUTOPHA CaMOCTiiHa
pobota) Ta 60 roguH camMOCTIHHOI poOOoTH (IT03aayANTOpHA CaMOCTiiHaA po-
60Ta) CTYICHTIB.

BIIPABH JIJIA CAMOCTIHHOI AYJJHTOPHOI POFOTH

3aeoannza 1. llpouuTaiite Ta nepekjaaaits TekcT. [losicHiTD, AKi AKOCTI
NMOTPiOHO MaTH JJIsl TAKOI po0OTH.

Groupement francais d’assurances: une bonne culture générale

Que demande a une assistante de direction Gérard Millet, directeur du
personnel au Groupement frangais d’assurances? Un bon niveau de culture
générale et une experience de la vie des entreprises. Le C. P. S. S. lui parait
étre une bonne école puisqu’elle exige ces qualités au départ. D’ailleurs, il lui
fait confiance puisque six anciennes éléves exercent au G. F. A. des fonctions
de secrétaire de haut niveau.

“Le “plus” qu’apporte Marie de Colbert c’est, évidemment son expérience
des autres métiers qu’elle a exercés”, déclare Gérard Millet. “Ce qui lui donne
une ouverture sur les gens et les entreprises trés intéressante pour qui assume
des fonctions dans le service du personnel.

Le directeur insiste beaucoup sur la communication et 1’information,



domaines plus complexes dans le service du personnel qu’allieur, parce que
plus variés. Il y a des réunions avec les partenaires sociaux et ceux-ci sont eux-
mémes trés différents les uns des autres. L’assistante de direction prépare les
réunions; elle doit étre stire des questions et réponses qui lui sont faites; elle
doit avoir des qualités de synthése et de précision pour faciliter les décisions,
éviter de faire des impaires.

L’aspect économique du service du personnel n’est pas négligeable. Les
frais de personnel sont trés lourds, d’otl la nécessité de bien suivre les tableaux
de bord. Réalisés sur des machines de plus en plus sophistiquées. L’assistante
de direction a la responsabilité de ces traveaux.

Bref, pour Gérard Millet, la fonction a un c6té sympatique puisqu’elle
touche a beaucoup de domaines. L’assistante a peu de chance de devenir chef
de personnel, mais peut entrer dans une grosse entreprise. “Ce qu’elle gagnera
en responsabilité, dit-il, elle le perdra en polyvalence.”

(Le Figaro)

3asoannsa 2. BkaxiTh, B IKUX peyeHHsX iHdopmalisi npaBauBa,
a B SIKUX XHOHA.

Controle de lecture:

Indiquez si les informations suivantes sont vraies ou fausses:

1. Pour M. Millet, une assistante de direction doit seulement avoir de
I’éxperience. (vrai/faux).

2. Pour entrer au C. P. S. S., les éléves doivent déja avoir une bonne culture
générale. (vrai/faux).

3. L’assistante de direction a beaucoup de contacts avec différantes perso-
nnes. (vrai/faux).

4. assistante de direction n’a pas de responsabilités sur le plan économique.
(vrai/faux).

5. Peu d’assistantes de direction ont des chances de travailler dans une gra-
nde entreprise. (vrai/faux).

Qu’entend-on par culture générale?

Pensez-vous qu’il est important d’en avoir pour exercer un métier?

Pourquoi?
Pour quelles catégories de métiers en particulier?



3apnanns 3. Posrisinbre AaHi, noxani B Tadmumi. Jlaiite Binmosiai
Ha 3anuTaHHs. BkaxiTs, uyn indopmania npaBausa,
9u XHOHA.

Les recrutements en 1990

1985 1990 Evolution
Services 19000 23500 +18%
1 2 3 4
Loisirs, tourisme 700 1200 +71,43%
Santé, action sociale 2000 3100 +55%
Transports 2800 3700 +32,14%
Banques 2200 2700 +22,73%
Assurances 3500 3700 +5,71%
Distribution 4100 4300 +4,87%
Enseignement, 4100 4800 +4,35%
recherche
Industries de biens
d’équipement 12000 13200 +10%
Batiment, travaux 3100 3700 +19,35%
publics
Machines, outils, 2000 2300 +15%
armament
Textile, cuir, bois 1400 1600 +14,28%
Matériel électrique, 3900 4200 +7,70%
¢lectronique,
informatique
Travail des métaux 1600 1400 -12,50%
Industries de biens
de consommation 8300 9000 +8,44%
Habillement, 400 600 +50%
chaussures
Electroménager, 900 1100 +22,22%
meubles
Chimie, pharmacie 2400 2700 +12,5%
Alimentation 2700 3000 +11,11%
Automobile 1900 1600 —15,79%




1 2 3 4
Industries lourdes 7600 7200 -5,26%
Production et distri- 1900 1900 =
bution d’énergie
Chimie, matiéres 1100 1100 =
plastiques, caout-
chouc
Matériaux de con- 1800 1700 -5,55%
struction
Mines, sidérurgie, 2800 2500 -10,72%
métallurgie,
construction navale

TOTAL 47800 52900 +10,67%

1. Le recrutement sera le plus important dans le secteur des services.
Pourquoi?

2. Le secteur des industries lourdes recrutera Sp. 100 de plus qu’en 1985.
Pourquoi?

3. Dans le secteur des services (les domaines loisirs, tourisme et santé, action
sociale) recruteront plus de la moitié de plus de leurs effectifs. Pourquoi?

4. Le domaine des transports recrutera moins qu’en 1985. Pourquoi?

5. Dans le domaine de la distribution, il y aura autant de recrutements que
dans celui des matériaux de construction. Pourquoi?

6. Le nombre d’emplois augmentera dans la méme mesure dans les industries
de biens d’équipement que dans les industries de biens de consommation.
Pourquoi?

7. Les domaines de la chimie et de I’énergie (production et distribution)
perdront des emplois. Pourquoi?



3apaanHs 4. 3a NOAAHUMHU CTATUCTUYHUMH JAHMMM BKAXKITh, B AKHX
npodeciiinux cepax npauroe HaHOLILIe/HaMeHIIIe JKIHOK.
3a3zuHaure, 115 sikux npodeciii HeoOXiaHi Taki ocoducTicHi
SIKOCTI, IK BUCOKA BiAMOBiAJIbHICTD, AKI (PyHKIII NOTPiOHO
BHKOHYBATH B KOkHiii 3 mpodeciii. Ik BU e Mo:keTe
nosicauty. IlopiBHsiiiTe i3 cuTyaniero y Bamiii kpaiHi.

Manoeuvres

Homes 270000

Femmes 144000

Ouvriers spécialisés

Homes 1186000
Femmes 572000

Ouvriers qualifiés

Homes 2554000
Femmes 402000
Employés

Homes 870000
Femmes 1782000
Contremaitres

Homes 394000
Femmes 42000

Cadres moyens

Homes 1204000
Femmes 687000
Cadres supérieurs

Homes 795000
Femmes 128000

La répartition de la population salariée, par sexe et par function, en 1984
(source INSEE).

1. Quels sont les secteurs dans lesquels on aura, a 1’avenir, le plus de
chances de trouver du travail? Dans quels secteurs aura-t-on le moins besoin
de personnel? Comment expliquez-vous cette situation? Est-elle semblable ou
différante dans votre pays? Expliquez pourqoi?

2. Quelles conditions pouvez-vous en tirer concernant les chances
professionnelles des femmes a 1’avenir?



3agoanna 5. llepennuits nogani ¢ppasn y BUISAAI razeTHUX
3aroJioBKiB.

1. Le président de 1’Ouganda a gracié les deux condamnés. 2. Un détenu
s’est évadé en emmenant deux otages. 3. L’équipe de Belgique a perdu deux
matchs coup sur coup. 4. Les pourparlers entre les deux pays n’ont pas abouti.
5. Le Président frangais a regagné Paris aujourd’hui. 6. Les skieurs de 1’équipe
de France seront bient6t sélectionnés officiellement. 7. En vue des prochaines
¢élections, le ministre de I’Intérieur a découpé le territoire en nouvelles
circonscriptions. 8. Maitre Gabriel Martin est nommé officieusement batonnier
de ’ordre des avocats. 9. Les crédits d’Etat seront prochainement transférés.
10. Les deux ministres des Affaires étrangéres se sont entretenus du Proche-
Orient.

3asdanna 6. 3 nBoxX ¢ppa3 yTBopiTh 0AHY, 3aMiHITh BUALTEeHUI
NMPUKMETHUK HA iIMEHHUK.

Modele: La chamber est tranquille. Cela est appréciable. — La tranquillité
de la chambre est appréciable.

1. Cette commode Louis XVI est authentique; cela ne fait aucun doute.
2. Tu es vraiment naif ! Cela m’étonnera toujours. 3. Elle est franche. Tout le
monde le reconnait. 4. Le studio est petit. C’est pour cette raison qu’on n’arrive
pas a le louer. 5. Cet enfant est impertinent. Cela lui jouera des tours. 6. Son
style est Jourd. Malgré ce défaut, ses livres se vendent bien. 7. Les dégats sont
importants. N’oubliez pas d’indiquer ce fait dans votre rapport. 8. Le blessé
était inerte. Cet état inquiétait les témoins de 1’accident. 9. Le candidat était
timide et maladroit. Cela n’a pas échappé aux membres du jury. 10. Tu es
étourdie. Pour une fois, je te le pardonne.

3aeoannsa 7. llpouyuraiite aiajgor mixx 1Boma Kojeramu, Esnen, Kopin
Ta Mcb€ Mopo. [JaiiTe BinnoBiai Ha 3anuTaHHA.

1. Qui est Monsieur Moreau?

2. Que vient-il faire dans le bureau d’Héléne et de Corinne?

3. Qui est Madame Parisot?

4. A partir de quand travaillera-t-elle avec Hélene et Corinne?

5. Toute le journée?

6. Qui lui expliquera ce qu’elle devra faire?

H. — Corine, qui est-ce que vous regardez comme ¢a par la fenétre?
C. — Euh... M. Moreau... qui vient nous voir. Il est accompagné.

H. — Le chef de service! Qu’est-ce qu’il vient faire ici a cette heure?



M. Moreau — Bonjour, Mesdames. Comment allez-vous ce matin?

H. — Bonjour, Monsieur. Madame. Ca va, mais quel travail!

M. Moreau. — Vous étes débordées, je sais ! Justement, j’ai une exellente
nouvelle a vous annoncer: je viens vous présenter votre nouvelle collégue,
Mme Prisot.

H. — Nous sommes heureuses de vous accueillir! Vous commencez
quand?

Mme Prisot. — Je serai 1a lundi.

M. Moreau. — Vous verrez, Mme Prisot a de I’expérience, malheureusement
elle ne travaillera qu’a mi-temps, le matin.

Mme Prisot. — Oui, a cause de mes enfants. Mais je ferrai de mon mieux
pour me mettre au courrant le plus vite possible.

C. — Soyez la bienvenue parmi nous.

H. — Oui et surtout ne vous inquiétez pas, Corine et moi nous serons la
pour vous aider.

Mme Prisot. — Merci d’avance. Alors a lundi. Au revoir.

3asoannsa 8. IlpouyuraiiTe Ta nepekaaaith Tekct. JlaiiTe Binmosiai
Ha 3alUTaHHA.

1. Qu’est-ce qui permet a la mére de famille frangaise d’exercer facilement
une activité professionnelle?

2. Les méres de famille ont-elles les mémes facilités dans votre pays?

3. Quels problémes (ou quels autrés problémes) se posent a elles?

Femmes au travail: pas seulement pour I’argent

Les femmes qui exercent une activité professionnelle sont aujourd’hui
majoritaires (56,5p. 100). Deux études montrent que le suplément de revenu
n’est pas leur seule motivation.

L’activité professionnelle de la mére de famille est-elle rentable (1) pour
le couple? A quel prix la femme fait-elle face a sa double journée de travail,
a Pextérieur et au foyer? Tel était le théme d’un débat organisé par 1’alliance
nationale “Population et Avenir”.

Deux ¢études faites a partir d’'une méme enquéte aupres de 4 500 meres
de famille ont été consacrées a ces questions. L'une effectuée par le C. E. R.
C. (Centre d’étude des revenus et des cofits); I’autre, réalisée par I’l. N. E. D.
(Institut national des études démographiques). De ces deux documents, on peut
tirer un certain nombre de conclusions.

1. Les meéres de famille sont de plus en plus nombreuses a exercer une
activité professionnelle, méme lorsqu’elles ont des enfants en bas dge. En



vingt ans, la proportion des méres de famille qui travaillent a doublé, passant
de 28.2p. 100 en 1962 a 56.5p. 100 en 1982.

2. Les charges familliales constituent de moins en moins souvent un frein
(2) a l’activité professionnelle des femmes: le taux d’activité des méres de trois
enfants et plus est passé en six ans de 25p. 100 a 35p. 100.

3. L’intérét croissant (3) marqué par les méres de famille pour 1’exercice
d’une activité professionnelle a des conséquences sur le comportement des
maris: le pourcentage de maris qui ne participent a aucune activité domestique
(4) n’est que 26p. 100 lorsque la femme exerce un métier, alors qu’il est de
41p.100 lorsqu’elle est au foyer.

4. Les grands-meres suivent le mouvement: 67.5p. 100 des femmes qui
travaillent sont aidées par leurs familles — participalement leur mére — en ce
qui concerne la garde des enfants.

Mais le travail professionnel de la mére n’a pas que des aspects positifs.
Selon I’étude du C. E. R. C,, lorsque les conditions de travail ne laissent pas
une place suffisante a la vie familiale, les femmes doivent arréter leur activité
et, quelques années plus tard, chercher un nouvel emploi.

Que rapporte a la famille le travail de la mere? Le suplément de revenu
dont disposent les ménages ou 1’épouse est en activité, par rapport a ceux ou
elle est au foyer, est en moyenne de 53p. 100. Il n’est que de 46p. 100 si I’on
tient compte du fait que la famille, gagnant plus, doit payer davantage d’impdts
et touche moins de prestations familiales (5). Il va de 28p. 100 quand le mari
est cadre supérieur a 72p.100 lorsqu’il est employé.

Les familles ou la mére est en activité dépensent deux fois plus en moyenne
pour la garde et les loisirs des enfants que celles ou la mere est au foyer.

L’enquéte de I'L. N. E. D., elle, montre que nombre de meéres de famille
choisissent le travail a temps partiel afin d’adapter leurs horaires a ceux de
leurs enfants. Travail a temps complet ou a temps partiel, qu’est-ce qui pousse
les femmes a exercer une activité professionnelle?

L’argent ne peut étre considéré comme l’unique motivation, déclare le
C. E. R. C.: un emploi, méme non qualifi¢, un revenu, méme trés bas, dont
doit se contenter la majorité des meéres en activité, leur apportent des avantages
sociaux: sécurité sociale, retraite, etc.

[l semble qu’aujourd’hui les femmes espérent, par un emploi, non seulement
améliorer le niveau de vie de leur famille, mais aussi s’assurer contre les risques
de la vie de couple: veuvage (6), divorce ou chdmage du mari.

(Le Figaro)
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(1) Rentable: qui assure un revenu suffisant.
(2) Constituer un frein: ralentir, diminuer.
(3) Croissant: toujours plus élevé.

(4) Domestique: du ménage.

(5) Prestations familiales: aide aux familles.
(6) Veuvage: de veuf, veuve.

3asoannsa 9. BkaxiTh, B IKHX peyeHHsX iHdopmalisi npaBauBa,
a B IKUX XHOHA.

1. Actuellement, en France, il y a plus de femmes qui exercent un métier
que de femmes sans profession. (vrai/faux).

2. D’apres les études effectuées, les méres de famille exergant une activité
professionnelle étaient deux fois moins nombreuses en 1962 que vingt ans plus
tard. (vrai/faux).

3. En général, quand la femme francaise exerce un métier, son mari ne
I’aide pas aux traveaux du ménage. (vrai/faux).

4. Quand la mére travaille, la famille a moins d’avantages. (vrai/faux).

5. La plupart des méres de famille qui travaillent le font seulement pour
gagner de I’argent. (vrai/faux).

3aeoannza 10. JlaiiTe HeraTUBHY BilNOBiAb HA HACTYNHI 3aNIUTAHHS.

1. Tu y comprends quelque chose? 2. Avez-vous encore quelque chose a
ajouter? 3. A-t-il souvent des migraines? 4. Avez-vous quelques connaissances
en astronomie? 5. Ont-ils déja téléphoné? (une demi-heure plus tard): Alors,
ils ont téléphoné? 6. Tu as quelque chose d’intéressant a me raconter?
7. Tu connais quelqu’un qui pourrait m’héberger a Londres? 8. Est-il toujours
malade? 9. Pour ton gateau tu veux des pommes et du citron? 10. Je ne pourrai
pas aller a cette reunion, et toi? 11. Y a-t-il beaucoup d’exceptions a cette
régle? 12. Tu as trouvé I’explication quelque part?

3aeoanna 11. IlocTaBTe pedeHHs] B HaCUHBHY (opMy.

1. Un gallon bordait sa jupe. 2. Un motif de fleurs entoure cette assiette.
3. Dans quelques semaines, la neige couvrira la montagne. 4. On avait trouvé
un épagneul pres de la gare. 5. Aprés avoir appréhendé le voleur, on 1’a mis
sous les verrous. 6. On a tricotté son chandail a la main. 7. Des tuiles vernissées
décoraient le toit. 8. On n’emploie plus cette formule de nos jours. 9. On a bati
cet immeuble sur pilotis. 10. Il m’avait assuré qu’on réparerait la voiture en
queques jours.
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3agoanna 12. IlpounTaiiTe Ta NepeKIaiTh TEKCT.

Vendeur en six mois

Des ingénieurs commerciaux sortent des grandes écoles de commerce, pas
des vendeurs. Cela explique peut-étre que la vente soit I’un des rares secteurs
ou les offres sont plus nombreuses que les bons candidats. C’est en tout cas ce
qui a poussé un animateur en vente, Christian M., a crée son école, 1’ “Institut
supérieur de vente” qui forme en six mois (deux mois de cours, quatre a cinq
mois de stage en entreprise) de vrais professionnels de la vente, spécialisés
dans I’informatique.

“L’informatique peut s’apprendre en salle de cours, explique Christian M.,
pas la vente elle-méme. C’est la raison pour laquelle I’enseignement comprend
deux parties: d’une part la théorie de la technique de vente, d’autre part, des
exercices des simulations. De plus, un systéme vidéo permet des simulations
d’entretiens acheteurs-vendeurs. Un animateur place le stagiaire dans toutes
les situations qu’il pourra rencontrer plus tard.

A la fin du stage, la plupart du temps les entreprises qui ont employé les
stagiaires les embauchent. Elles savent en effet ce qu’il valent et, en général,
elles avaient proposé le stage un peu comme un essai, dans le but de recruter.

Si le recrutement ne se fait pas, 1’école s’occupe de placer ses éléves,
toujours a I’aide de la vidéo... Les éléves parlent d’eux, enregistrent leur C.
V., expliquent ce qu’il ont fait. A cela s’ajoute une analyse graphologique. Et
I’école présente les dossiers aux entreprises qui recherchent des vendeurs.

Aucun diplome spécial n’est nécessaire pour suivre le stage, mais un
niveau bac+2 de préférence. Evidemment, des qualités sont nécessaires pour
réussir dans le métier. Il faut aimer les contacts avec les autres, étre ouvert
aux connaissances nouvelles, ne pas hésiter a remettre ses idées en question et
avoir un minimum de psychologie.

(Le Figaro)

3asoanna 13. Bubepith npaBWiIbLHY Bianosiasb (a, b, ¢).
1. Christian M. a créé une école pour former:

a. Des ingénieurs commerciaux.
b. Des animateurs en vente.
c. Des vendeurs.

2. La formation proposée par cette école:

a. Dure deux mois.
b. Dure quatre a cinq mois.
c¢. Dure environ six mois.
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. Pour cette formation, I’enseignement comprend:

. Des cours d’information seulement.
. Une partie théorique et une partie pratique.
. Des cours de technique de la vidéo.

o oo W

. Les entreprises qui emploient des stagiaires:

. Peuvent ainsi les mettre a 1’essai avant de les embaucher.
. Les embaucher tous.
. Savent que les stages ne valent rien.

o o8 K

. Pour réussir dans le métier de vendeur:

5
a. Il faut avoir le bac.

b. Il faut aimer s’occuper d’autres personnes.
c. Il faut avoit des idées.

3asoannsa 14. IloctaBTe aiccaoBa B 1y:KKax y popmy passé composé:

Il (descendre) du train beaucoup de voyageurs. 2. Lui et moi (aller) aider
Jean a déménager. 3. Une foule d’ouvriers agricoles (arriver) pour la vendange.
4. Vous (devenir) bien pale: qu’avez-vous ma tante? 5. Ces boutons de roses
(éclore) déja. 6. Donnez-nous une biere, nous (mourir) de soif. 7. Jeanne et son
mari (partir) pour le salon de I’automobile. 8. Pierre et moi (retourner) chaque
année nous recueillir sur sa tombe. 9. Prépare tes skis, la neige (tomber) toute
la nuit. 10. N ayant pas de retraite suffisante, les vieilles gens, (ne pas arriver)
a garder leur appartement.

3aedannza 15. 3miniTh (ppasu 3a 3paskom.

Modele: Il est excellent de faire de la gymnastique tous les matins. — C’est
excellent de...

1. 11 est obligatoire de signer votre police d’assurance. 2. Il est fastidieux
de faire un travail répétitif. 3. Il est instructif de voyager. 4. Il est agréable de
se détendre a la campagne. 5. 1l est faicheux d’étre trop indécis. 6. Il est plesant
d’avoir un travail trop astreignant. 7. Il est exclus que vous puissiez prendre
la train de 18 h. 8. Il me parait indispensable que vous vous inscriviez pour ce
stage. 9. Il est aberrant de vouloir faire partie d’une mutuelle si tu ne veux pas
payer ta cotisation. 10. Il est impensable que tu oses lui proposer une somme
aussi dérisoire.
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3agoanna 16. IlpounTaiiTe Ta NepeKIagiTh TEKCT.

Des enseignes qui rapportent

La franchise, c’est le placement idéal pour un commergant ou pour celui
qui, avec un capital moyen, veut créer son propre job. Cette nouvelle forme du
commerce connait un développement spectaculaire en France: 27000 boutiques
dépendent de 500 franchiseurs, le premier réseau d’Europe. Une longue liste
de noms célébres qu’on peut lire dans les rues commergantes de chaque ville:
Pingouin Stemm, Pronuptia, Descamps, Yves Rocher, Cacharel, Benetton,
Culinarion. Des restaurants et des fast foods comme McDonald’s.

Le procédé? Le franchisé verse éventuellement un droit d’entrée — 50000
francs en moyenne — au franchiseur, ainsi qu’un pourcentage sur son chiffre
d’affaires (de 6 a 10p. 100). De son c6té, le franchiseur apporte son savoir-
faire, ses conseils, ses méthodes de gestion et la publicité sur sa marque. Une
sorte de passeport pour la réussite, a condition de suivre le mode d’emploi.

En moyenne, le franchisé investit 500000 francs, dont 200000 de capitaux
propres, le reste étant fourni par un emprunt a 11,75 p. 100. Si la franchise est bien
choisie, on peut attendre un retour sur investissement de 20p. 100 au bout de deux
ans. Parmi les réussites qui font réver, celle de la Brioche dorée, dont le fondateur,
Louis Le Duff, est un Breton plein de punch et de bon sens: “Chez nous, les
investisseurs se paient 1’affaire en trois ans; il faut engager pres de 800000 francs
por une boutique moyenne et la gérer soi-méme, de préférence.” Le secret d'un
tel rendement? Pas de stock, ou presque, a financer. Pas de problémes de soldes
ou de collections passées de mode, comme dans le textile. Et le bénéfice reste trés
confortable. Dans un autre domaine, Alain A. est devenu milliardaire grace a ses
magasins en franchise, confiés uniquement a des professionnels bien choisis.

Evidemment, on ne gagne pas a tous les coups. Certains secteurs trop
encombrés connaissent des difficultés — les boutiques de prét-a-porter,
par exemple. Il faut d’abord choisir un excellent emplacement, ensuite se
renseigner sur les résultats des autres franchisés du réseau et sur le créneau
commercial choisi.

(LExpress)

3agoanna 17. IlocTaBre ai€ca0Ba B 1y:KKaxX y oTpioHY dopmy.

1. I1a été renversé par une voiture (traverser) le passage clouté. 2. C’était une
fillette douce et (obéir), (parler) peu, mais (se proposer) toujours pour render
service. 3. Cette vendeuse n’est pas tres (sourire). 4. Ce n’est pas (broyer du
noir) que vous ferez quelque chose de constructif. 5. La pluie (ne pas s’arréter)
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de tomber, la voiture s’est embourbée. 6. (Pouffer de rire), les spectateurs
regardaient le prestidigitateur sortir une cigarette du nez d’une grosse dame.
7. La neige (fonder), nous sommes partis cueillir des jonquilles. 8. C’est
(forger) qu’on deviant forgeron. 9. Madame, vous avez été surprise (doubler)
dans un tournant. 10. (S allonger) sur mon lit, je me suis assoupie. 11. (Se
reprendre) vous avez enfin pu faire un choix valuable.

3asoanna 18. 3aminiTh repyHiii BininoBiiHum Bupa3zom
3 IPUIMEHHUKOM.

1. En roulant trop vite, tu peux provoquer un accident. 2. En reconnaissant
ses torts, elle s’est fait pardoner. 3. En arrivant au sommet, nous étions au-
dessus de la mer de nuages. 4. Il a réussi a son examen en ayant bien peu
travaillé. 5. Elle a acquis une fortune en faisant des bénéfices sur le dos des
autres clients. 6. Elle lave les vitres en écoutant la radio. 7. Continue tes
gammes; en persévérant tu obtiendras de bons résultats. 8. En marchant dans
la nuit, nous avons vu une étoile filante. 9. En criant si fort, tu as ameuté tout
le quartier. 10. En allant trés lentement, la tortue est quand méme arrivéeavant
le lievre.

3aeoannza 19. llpounTaiiTe Ta MePEKIATITH TEKCT.
Des maisons en “prét-a-finir”

Un Frangais sur deux, au moins, réve d’étre propriétaire de sa maison
et, parmi eux, un sur deux recherche surtout une maison individuelle, alors
qu’un sur cinq souhaite une résidence secondaire. Tous trouveront au Salon
du longement (plus de 110 exposants sur 12000 m2) comment satisfaire leur
attente avec des réponses aux problémes techniques et financiers que pose
I’achat d’un logement.

D’abord quel type, appartement neuf ou ancient, maison individuelle ou
en village, puis a qui s’adresser, quells dangers éviter, et surtout comment
financer?

Sur le plan concret, les visiteurs pourront s’informer aupres des 25
promoteurs-constructeurs qui présentent leurs programmes (résidences
principales, villages, appartements H. L. M., propriétés classiques, immobiliers
de loisirs), en tout 150 propositions, soit aupreés des 90 constructeurs de
maisons individuelles qui exposent leurs nouveaux modeles, soit en grandeur
nature et ces visites de maisons témoins sont toujours trés “parlantes”, soit en
maquettes.

Pour s’adapter aux nécessités du marché et aux budgets des clients, les
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constructeurs se tournent de plus en plus vers des formules souples: on verra
plusieurs maisons “agrandissables” avec un plan sur plusieurs années: ainsi une
maison de 48 m2, étudiée pour un jeune ménage, peut passer a 89 m2 quelques
années plus tard, lors de la naissance du deuxiéme ou du troisiéme enfant
(modéle Prima, a partir de 222000 F chez Maison Familiale Construction).
D’une maniere générale, on se tourne vers des possibilités de personnalisation
plus nombreuse et plus faciles, distribution des piéces, finitions, etc.

Ailleurs, ’adaptation aux moyens des clients passe par des formules de
prét-a-finir, prét-a-décorer, etc. Chez Kitéco, le gros oeuvre est bati en dur par
les constructeurs et 1’acheteur se charge du second oeuvre avec des éléments
fournis par I’entreprise, soit 30p. 100 d’économie: le modele Acacia, dans la
région parisienne, avec les kits livrés, revient a 226000 F. maison Familiale
Construction offer a c6té de ses maisons sur plan d’architecte un modéle prét-
a-équiper. Maison Bativolume propose deux options: prét-a-construire, ou
I’entreprise fournit tous les matériaux nécessares a la construction du gros
et du second oeuvre, ainsi que’une aide technique et prét-a-équiper ou, apres
construction, le client se charge du second oeuvre avec des ¢léments fournis
par le constructeur. Volkaert-Construction enfin propose de construire, au
choix, les murs seulement, le gros et le second oeuvre ou la maison clés en
main, et le tout dans le plus pur style normand.

(Le Figaro)

3asoannsa 20. Bkaxitb, B IKMX peuyeHHsIX iHpopmanis npaBauBa,
a B SIKHX XuOHA.

a. La moitié de Francais voudrait avoir une maison a soi. (vrai/faux).

b. Au Salon du longement, les Frangais purront acheter la maison de leurs
réves. (vrai/faux).

c. Les visiteurs du Salon du longement pourront proposer des maisons aux
exposants. (vrai/faux).

d. Les constructeurs proposent aux acheteurs des systémes nouveaux
d’achat de maisons. (vrai/faux).

e. Pour beaucoup de nouveaux modéles, 1’acheteur d’une maison peut
construire une partie de sa maison lui-méme. (vrai/faux).
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BITPABH J/II CAMOCTIHHOI ITO34AAY/IHTOPHOI POBOTH

3aeoannza 21. IlpounTaiiTe Ta NepekIagiTh TekcT. Budepirs
NpaBUJIbLHY BiANOBIABL (a, b, ¢).

Immobilier: reprise a Paris

“Nette reprise des achats de logements anciens dans la capitale.” C’est
Robert P., notaire a Paris, qui confirme le mouvement constaté depuis quelque
temps. Mais tout ne se vend pas ou plutdt ne se vend plus aussi bien. Selon une
enquéte de la Chambre des notaires, ce sont les petits surfaces qui ont enregistré
le meilleur résultat. Elles représantent 32.6p. 100 des ventes. Inversement,
les ventes de grands appartements (5 piéces et plus) sont en diminution en
raison de leur prix. A deux millions de francs pour un grand appartement dans
le XVIe arrondissement, la clientéle se fait rare ou, si elle a les moyens, n’a
peut-étre pas envie d’investir de telles sommes dans la pierre, préférant mieux
répartir ses possibilités financiéres. Les prix ont cependant augmenté au cours
de I’année derniere de 10p. 100 en moyenne par rapport a I’année précédente.
Autrement dit, la pierre a gardé sa valeur.

1. Robert P.

a. reprend des logements anciens a Paris.

b. a constat¢ qu’a Paris les logements ancienes se vendent mieux
qu’avant.

c. a constaté que les Parisiens ne vendent plus leurs appartements anciens.

2. D’apres une enquéte,

a. 32.6p. 100 des Parisiens ont un petit appartement.
b. 32.6p. 100 des Parisiens vendent leur appartement.
c. 32.6p. 100 des appartements vendus sont petits.

3. Les grands appartements se vendent moins bien qu’avant
a. parce qu’il sont trop chers.

b. parce qu’il sont rares.

c. parce que les clients ne veulent plus investir.

4. I’année derniére,

a. il y a eu 10p. 100 de plus de longements vendus par rapport & ’année
d’avant.

b. les logements ont cotité 10 p. 100 de plus que I’année d’avant.

c. les logements ont perdu 10p. 100 de leur valeur.
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3agoanna 22. IlocTaBTe NPpaBMIBHUI NPUIIMEHHUK Micas BUpa3iB
Ta 3aKiH4iTh ¢pa3m.

1 — Il refuse ...

2 — Je me refuse ...

3 — Nous nous décidons...

4 — Ne risque-t-il pas...

5 — Je m’attends..

6 — Je me souviens..

7 — Nous désespérons...

8 — Les enfants s’amusent...

9 — Ne vous dispensez-pas...
10 — Risquez-vous...

3agoanna 23. 3akinyits ¢pa3n, BUKOPHCTOBYI0YH iH(popMalio
B Jy’KKaX.

1. I1 désire ... (Il voyage). 2. Nous avons pens€ ... (nous préparerons une
féte en son honneur). 3. J’ai préféré ... (Je lui ai dit que non). 4. Jacques a
cru ... (Il aurait le temps de prendre le train). 5. J’ai attendu ... (J’ai étudi€ la
question avant d’intervenir). 6. Il a accepté ... (Je n’ai pas choisi le livre avec
lui). 7. Nous souhaitons ... (nous vous rencontrerons bientot). 8. Vous voulez ...
(Vous serez accompagnées). 9. Elle s’imagine ... (Elle a été trés malade). 10. Je
refuse ... (Je ne regois pas cette persone).

3asoanna 24. IlpounTaiiTe Ta NepeKIafiTh TeKcT. BkakiTh, B IkKNX
pedeHHsIX iHpopManisi NpaBAuBa, a B IKUX XHOHA.

L’enfant et la publicité: les nouveaux contes de fées?

Pendant les vacances de fin d’année, les chaines de télévision consacrent
chaque jour une disaine d’heures de programmes aux enfants. Entre deux
émissions: des spots de publicité. Et au bout du compte, entre 500 heures et 1
000 heures passées en un an devant le petit écran (de 900 heures a 1300 heures
pour les jeunes Américans). Soit de 3600 spots a 7000 spots (contre 20000
outre-Atlantique).

L’enfant et la publicité, le livre publié par Jean-Noél Kapferer aux éditions
Dunod présente la somme de recherches et d’études effectuées en Europe et aux
Etats-Unis sur le sujet. Statistiques, interviews, anecdotes: Jean-Noé&l Kapferer
explique comment ’enfant réagit devant la publicité télévisée et analyse ses
effets sur le comportement.

Méme si ’enfant fait de la télévision une description plutdt négative:
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“C’est un diplodocus trop gros, fort et béte. C’est pas un copain”, alors qu’au
contraire le magasine enfantin est “un chien gentil, mali et fidele”, la télévision
est le premier diffuseur de publicité a destination des enfants.

A six ou sept ans, ’enfant commence a trouver un role a la publicité: elle
a alors essentiellement un fonction d’information. Et ce n’est que vers huit
ans que la majorité des jeunes “télévores” se rend compte du réle persuasif de
la publicité. La confiance diminue d’autant. Une défence intérieure s’installe
dés la musiquette annongant 1’émission publicitaire: “Ils disent que les bonnes
choses, pas les mauvaises.”

Pourtant, les recherches faites par Jean-Noél Kapferer montrent que, quel
que soit son age, 1’enfant est publiphile.

Avec son rituel, bien encadré entre la musique de début, comme le “Il était
une fois” des contes, et la musique de fin; répété — et attendu — a heure fixe;
le spot télévisé ressemble au conte d’autrefois. Comme lui, il est rassurant.
D’abord, parce qu’il revient comme un signal dans la suite des programmes.
Ensuite, parce qu’il ouvre la porte au merveilleux. Aprés le suspense le
probléme est toujours résolu, les difficultés disparaissent. Comme dans un
conte, tout finit pour le mieux. Apres les sujets souvent tristes des actualités, la
publicité décrit un monde heureux, qui rassure. Méme si I’enfant sait bien que
ce n’est “qu’une histoire”.

Contrairement a I’adulte, I’enfant n’aime pas la différence. Il veut s’associer
au groupe, “faire comme les autres”. Aussi I’influence de la publicité sur I’enfant
varie beaucoup avec certaines conditions: son milieu social, I’ambiance dans
sa famille, le niveau intellectuel et le systéme des normes familiaux...

(Le Fifaro)

1. Pendant les vacances les enfants frangais passent au moins 500 heures
devant la télévision. (vrai/faux).

2. Les enfanrs préferent la télé aux journaux. (vrai/faux).

3. Vers huit ans, I’enfant devient critique devant la publicité a la télé. (vrai/
faux).

4. J.-N. Karferer a démontré que tous les enfants aiment la pub a la télé.
(vrai/faux).

5. Les spots publicitaires a la télé sont souvent tristes. (vrai/faux).

6. L’influence de la pub sur les enfants est différente selon les familles.
(vrai/faux).
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3aeoannsa 24. Po3riisinbTe HiHM HA peKkIaMy Ha paHIly3bKOMY
TeJie0ayeHHi Ta nopiBHsAlTe iX i3 HiHAMU y Bawiii kpaiHi.

Le prix du spot

Activité

%

Budget (en milliers

de francs)
Préparation 3 21,1
Interprétation 6 41,5
Equipe technique 22 154,0
Matériel 5 31,9
Studio/décors 8 55,5
Stylisme/régie 7 49,1
Pellicule/laboratoire 5 33,1
Post-production 7 50,9
Charges sociales 12 83,7
Frais généraux + marge 24 168,7
Voyages 3 14,7
100
Musique 34,5
Post-production des
différentes versions
(estimation) 60,0
Films de publicité
destinés a passer
seulement au cinéma
(estimation) 108
Total 906,7

Une minute de cinéma cotite en moyenne environ 130 000 francs; une minute
d’une spot publicitaire revient, elle, & 1515 000 francs. Douze fois plus! Selon
une étude Ipsos 1475 films publicitaires ont été produits en 1984 (dont 147
pour le cinéma). De quoi monter un programme ininterrompu de huit heures de
publicité. Le prix moyen d’un film destiné a la télé était de 600 000 francs. La
publicité pour les automobiles est nettement la plus chére: environ 1,5 million
pour un spot, mais trente secondes pour un produit alimentaire ne cotlite en
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moyenne que 580 000 francs. Des chiffres d’autant plus impressionnants qu’ils
ont plus que doublé depuis 1980.

Le tableau ci-dessus qui détaillé le budget d’un film publicitaire, montre
que ce sont I’équipe, les frais techniques et la marge du producteur qui colitent
le plus cher.

3asoannsa 25. Bkaxitb, B IKMX pedyeHHsIX iH(popmanis npaBauBa,
a B AKUX XUOHA.

1. Les spots publicitaires valent beaucoup plus cher que les films de cinéma.
(vrai/faux).
2. La publicité qui cofite le plus est celle pour les automobiles. (vrai/faux).
3. Les prix des spots automobiles n’ont plus augmenté depuis 1980. (vrai/
faux).
4. Ce qui colite le plus cher dans un spot publicitaire, ce sont les frais
généraux et le bénéfice du producteur. (vrai/faux).

3asoanna 26. Buxopucraiite mogani BUpa3u y BJACHUX pedeHHSIX.

1. s’occuper a s’occuper de
2. prendre garde a prendre garde de
3. se résoudre a résoudre de
4. s’attendre a attendre de
5. se rappeler se souvenir de
6. tarder a tarder de
7. se décider a décider de
8. s’essayer a essayer de
9. demander a demander de
10. commencer a commencer de

3agoanna 27. Ilocrasre nogani ¢ppasm y 3anepeuny gopmy.
Modéle: Je n’ai pas de difficultés a vous comprendre.

1. Mes amis éprouvent des scrupules a me déranger tard le soir. 2. L’étranger
faisait des efforts pour s’exprimer. 3. Jacqueline a encore des problémes
d’argent. 4. Vous avez de responsabilités dans cet accident. 5. Si vous avez des
suggestion a faire, écrivez-les. 6. Avez-vous de vacances pour Paques? 7. On
mange souvent des nouilles dans ce pays. 8. J’ai mis des verres sur la table.
9. 11y a des bouteilles pleines a la cave. 10. On voit des étoiles dans le ciel ce
SOir.
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3agoanna 28. 106epiTh CHHOHIMHU 10 TPUKMETHHKIB.

1. Une curieuse histoire; un enfant curieux. 2. Une fille simple; une robe
simple; un simple soldat; un simple geste. 3. Une ancienne usine; une usine
ancienne; son ancien mari. 4. La méme année; ’année méme de sa naissance;
la simplicité méme. 5. Son cher enfant; il vend les légumes cher; sa chére
liberté. 6. De pauvre habits; la pauvre fille! une famille pauvre; un sol pauvre;
un esprit pauvre; un coeur pauvre. 7. un vague parent; un souvenir vague de
cette époque. 8. Ton sacré travail; une tache sacrée; sacré coquin. 9. Un drdle
d’individu; un film dréle; une dréle de chaleur. 10. Un vilain enfant; le vilain
temps; un enfant vilain.

3aeoannza 29. JlaiiTe BinnoBiai Ha 3anuTaHHA TecTy Ta Ai3HalTecs,
4 MOKeTe BM PO3BUBATH BJIACHUIi Oi3Hec.

Avez-vous I’ame d’un créateur d’entreprise?

C’est décidé, vous allez créer votre entreprise. Pionniers des nouveaux
marchés, cerveaux de financiers, chevaliers de I’entreprise, ce test est pour
vous.

1. Vous préférez:

a. Boir une menthe a ’eau sur une plage des Bagamas.

b. Attendre une opportunité. Reprendre I’entreprise de papa.
c. Commencer a créer dés aujourd’hui votre entreprise.

2. Quelle profession exercez-vous?

a. Aucune.

b. Rentier.

. Hautes responsabilités dans une société.

o

. Combien seriez-vous prét a investir?
. Un franc symbolique.

. Les économies de grand-pere.

. 1000000 francs.

O T ® W

. A quel secteur donneriez-vous votre préférence?
. Les moteurs a eau pour dirigeables une place.

. Services.

. Micro-informatique profesionnelle.

o o8 A
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5. Chaque année, le marché de la micro-informatique progresse en volume
de:

a. Plus que ¢a mais peut-&tre moins.

b. Environ 20 %.

.+de 40 %.

o

. Qu’est-ce que la franchise?

. Le contraire de I’hypocrisie.

Une vache australienne.

. Une nouvelle formule d’entreprise.

o o N

Aux USA, Canada, Europe, Entré Computer Centers a accordé:
Une.

100

. Plus de 300 franchises.

° o N

Pour la premiére année vous envisagez:
. 1000000

. 5000000

. 15000000 de francs.

oo ®

Nel

. Vous souhaitez:

a. Travailler seul, en ermite de la finance.

b. N’employer que des stagiaires pour réduire la masse salariale.

c. Employer 8 personnes de grande compétence pour étre certain de
réussir.

10. Vous préférez:

a. Vous lancer tout seul, quitte a prendre un maximum de coups en un
minimum de temps.

b. Ne pas vous lancer du tout.

c. Vous entourer de vrais p