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AVANT-PROPOS

En raison du développement rapide de 1’économie chinoise, la langue chinoise a de plus en plus d’importance sur
la scéne mondiale, et les demandes d’apprentissage du chinois commercial s’accroissent sans cesse. Publiée dans
ces circonstances, cette série de manuels «Le chinois commercial dans le globe» s’adapte aux employés des entreprises
étrangéres, aux commergants étrangers conduisant des affaires en Chine, et aux éléves des Instituts Confucius d’outre-mer.

Cette série, conforme aux principes élémentaires du chinois commercial et aux pratiques du commerce international,
permet aux étrangers de surmonter les difficultés de la langue chinoise dans la communication commerciale.

La série se compose de trois manuels d’enseignement a utiliser indépendamment ou consécutivement dans
I’enseignement:

Le chinois des affaires, programme de 60 cours, s’adressant aux débutants en chinois commercial.

Nouveau concept sur le chinois commercial, programme de 90 cours, s’adressant aux apprenants de niveau
intermédiaire en chinois commercial.

Le chinois commercial avancé, programme de 120 cours, s’adressant aux apprenants de niveau avancé en chinois
commercial.

Cette série de manuels se caractérise par les quatre points suivants:

Approche internationale: Elle est conforme aux habitudes d’apprentissage des langues dans les pays étrangers, avec
une combinaison d’éléments chinois et internationaux dans la présentation, et une intégration des modes et méthodes
d’enseignement avancés de I’anglais commercial; elle garantit un équilibre entre les études de la langue et celles du
commerce, et tient compte de la culture commerciale et de la culture traditionnelle chinoise.

Structure multidimensionnelle: les trois manuels forment une structure progressive et cohérente, offrant supports
papier, multimédias, cours en ligne, plate-forme d’étude, etc. De plus, sont fournies les versions bilingues de chinois et
de dix langues étrangeéres, satisfaisant les besoins des principaux pays et régions qui maintiennent une étroite relation
commerciale avec la Chine.

Modules de mise en scéne commerciale: chaque manuel comprend 12 modules de mise en scéne, couvrant presque
toutes les situations d’affaires importantes.

Diverses méthodes d’enseignement: la série intégre les diverses méthodes d’enseignement des langues: interactive,
communicationnelle, dimension culturelle, etc.

Le chinois des affaires est le premier manuel de cette série. Il est composé de 12 lecons, chaque legon est divisée en
six parties: Un peu de culture, Mots et expressions, L 'usage rend maitre, Dialogues, Exercices d’entrainement, Chinois
pratique. Chaque legon nécessite cinq cours. Le manuel est accompagné d’un disque MP3, avec les principaux
contenus d’enseignement du manuel.

La mise en ceuvre de cette série de manuels a bénéficié des instructions et de 1’aide des directeurs du Hanban — centre
des Instituts Confucius et des directeurs d de I’'UIBE—Université d’Economie et de Commerce International, ainsi
que des suggestions précieuses des spécialistes du commerce international et de I’enseignement des langues. Nous
leur exprimons ici nos remerciements sincéres. Nous remercions spécialement le Centre du chinois commercial UIBE
pour le financement de ce programme, ainsi que I’Institut des langues étrangéres UIBE pour avoir traduit cette série
de manuels en neuf langues étrangéres. Nous sommes reconnaissants a la Maison d’édition d’enseignement supérieur
pour I’élaboration et la présentation du manuel.

Nous remercions vivement Mme Charlotte FOUCAUT, professeur de langue frangaise, qui s’est chargée de 1’examen
du manuscrit en frangais de ce manuel.

Un manuel de haute qualité a besoin de la contribution des lecteurs. Nous souhaitons recevoir vos avis afin de toujours
nous améliorer.

Nous adressons ce livre aux futurs directeurs commerciaux!
Les auteurs
Beijing, novembre 2009
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PREMIERE VENUE EN CHINE

yinshi gi ju
IRBALJE

ALIMENTATION ET HEBERGEMENT

liGo ji& hud bi

TR T

CONNAITRE LA MONNAIE
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DEMANDE DU CHEMIN

yué jian badi fang

AL

RENDEZ-VOUS ET VISITE

gong sT jié shdo
NP8
PRESENTATION DE LA SOCIETE

shi chdng ying xido
T % 54

MARKETING
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CONSULTATION EN AFFAIRES

can guan k&o cha
HBIMFE K

VISITE D’UNE SOCIETE

sangwatanpan |
LB acEs
NEGOCIATION COMMERCIALE

gidn ding hé tong

.l =

&7 5
CONCLUSION DU CONTRAT

Jobelia T
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DIRE AU REVOIR

RRER

Points clés de la lecon
@ i143°F Salutation

® /% Présentation

® HAZ%H Programme

® AN{EiHJE Hébergement
® 7 E % Cuisine chinoise
® 7L/ Toast

Comptant
Banque
Intention

Rt - R SR i 2 RERGR R TL pe e Sl P = STt A s i e S i e SR

demander de 1’aide

moyens de transport

demande du chemin

Prendre un rendez-vous

® 7515 Rendre visite

® fERZ . A KiFT Demander un conseil,
demander la permission

® >3] 4 Bref historique de la société

® N3] 454 Organigramme de la société

® 7%, MJZ Souhaits, voeux

® 137 T 4L
® LA Ak
o & B4

® 7 450

® T3 AT

o iLiiE K

® 23] 3]

® FmiE T

® /B %

Commande des produits

® #ir#53%¥] Négociation de prix

@ E i HAEKEN Présenter une proposition
ou demander une opinion

® 5 Contrat

® iT 245  Signer [conclure] un contrat

® 7| 754 Introduction

® %3] Dire au revoir
@ ZH. Monter dans un avion; monter a bord
® f&i%X Exprimer une hypothése

Positionnement de marché
Stratégie de marketing
Expression de I’opposition

Consultation en affaires
Analyse sur le marché
Demande de fagon polie

Services d’une société
Démonstration d’un produit
Présentation d’un endroit

J6.75] L & VOCABULAIRE 116




® 52

@ X[i52:

® X352
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Dialogues

Salutation et présentation
B f2 %4

Programme

AAE

Hébergement

FBTLAR

Aller au restaurant

Change de la monnaie

: PHTP

Demande d’ouverture d’un compte

Demande du chemin
47
Moyens de transport

: BIEHG R

Prendre un rendez-vous par téléphone

. AT A®

Rendre visite et rencontre

s NN

Présentation de la société
EART

Se connaitre

: WAL

Positionnement de marché

: BAHR%

Stratégie de marketing

Fonctionnement de la société

. BPER

Besoin des clients

Visite des différents services d’une société

2 RN

Présentation du produit

EnmiE

Structure importante

: Ariger A48

® %751

: LT

. KBhE%

...... E L) JERILY

Ou est ... / Savez-vous comment aller a ...?

...... '6]‘ VA VEJ ‘?
Pourrais-je...? S’il vous plait, ...

,ﬁ: Jl\ '—%: ...... v_lz‘, ?
Voudriez-vous...; Pourriez-vous. ..

: FRITH

Commande des produits

: BAERF

Négociation de prix

Avant la rédaction du contrat

. ZiTH R

Conclusion du contrat

Dire au revoir

. BEBENT S

AR/ AT )

: RELFIA
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faire; rendre; permettre

Faire des démarches pour monter a bord
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- Salutation ‘ Présentation Programme
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dd& zhaohu jiéshado richéng anpai
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I1 est absolument nécessaire de connaitre les dates des jours fériés et des vacances
du pays visité pour I’élaboration du programme des activités. Les Chinois travaillent
du lundi au vendredi et se reposent le samedi et le dimanche. Depuis ces derniéres
années, la Chine a fixé un certain nombre de fétes comme jours fériés 1égaux. Par
exemple, lors de la Féte nationale, les Chinois peuvent jouir en tout de sept jours de
longues vacances si on compte les trois jours fériés et les deux week-ends précédents
et suivants. On I’appelle ainsi la semaine d’or. De plus, le gouvernement chinois
a stipulé que les Chinois peuvent jouir de trois jours de vacances pour la Féte du
Printemps, et d’un jour respectivement pour la Féte du Dragon, le jour de Qingming,
la Féte de la Lune, le Nouvel An et la Féte international du Travail.

TH wE BEGTEE B, 5 B3 wiH F5
LiGojieé fangwén gugjia de jié jid ri gingkudng, dui giddang de dnpdi shangwa
3 o L%, FEA & I ®HE R B — 3 A &,
hudddng shifen biydo. Zhonggudrén de gongzud shijian shi zhou yT d&o zhou wa,
B A B ELHRED, EFK, vEH #H K 2¥8 AL
zhou lit, zhou ri shi fadding xiuxi ri. Jinnianldi, Zhongguod jiang hén dud jieri gutding
A EZ F BB, e BEY, TEA T F£ 3 = £
wéi fading jié jiari. Bird Guoqgingjié, Zhonggudrén kéy T xmngshou ddo san tian
WM, EE WG 6 WRE, TA L X 6 KK, AT A

de jidqTl, lianjie gidnhdu de shudangxitri, k& ydu qT tian de changjid, yinci st ydu

e R XM A, WEL R AY K = R HE,

“hudngjinzhou” zhT chéng. Lingwdi, Zhonggud guiding Chunjié fang san tidn jid,

%4-_%-\ “iaﬂ*p"\ qaﬁm%‘ LB Fo GHT M A — ié‘ﬂ?iﬁﬂo

o D e e m—— e 3 P I e e

=%

S Pourquox on dit qu’ 11 gst‘ anlment necessalre de connaitre les dates des jours fériés et des
" i vacances du pays v1srte" s e ’ :

ﬁﬁ %T%WMI%%V&HF%&?%?

Wet shenme shuo hc:o;le fdngwen guouor dejiéjiarigi ngkuong hen zhongyoo”
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PREMIERE VENUE EN CHINE
kan 1G shi ci
i- -‘»E{ ﬁ Mots et expressions

B EALREF I £7,

Ecoutez ’enregistrement et apprenez les mots nouveaux en regardant les images.

: Carte de visite:r Ebnnaissez une carte de visite
BF: INR—T8R

mingpidn: rénshiyixid mingpidn

nom

% F

mingzi

occupation

société
AN % O ws:e R Az
gongsT ‘ . zhiweéi

oh [ = B 5 S I B 94 B8R service

Hik: EBHEIIRK6S ‘; l‘
Mi%: 8621-8612345 JiF :j
pbumeén

f‘f Temps: connaissez le temps |
N Ng; N N é
| B WR—TEE |
%« shijian: rénshiyixia shijian ﬁ
S Clestle 28 mars aujourd hui. Quelle est la date de demain? Et d’hier?
B 2§ Date " i ; : 3

ARREIA28F, RRANLF? ERAR?
JTntian shi san yué érshiba hdo, mingtian shi ji hdo? Zudtian ne?

I

mois

semaine

: date
1267 , q
“y r

SR MREXW

AMEBE. SREE. EFEANEN WETR. HTAMNCERBMAN BFEE.
ENNRSEEERTE. AFTANS. FRERAR. HASENEEARENA
@ 1312 1924 1336 1848




WENE—il iR

shijian
Bt 18] Temps

montre

e b5

seconde

ﬁ]‘ - Ve
#) ... zhong / bido

mido i

heure
EH. / 3= | minute

RER) 3
shi / di&n . o
féen

“shanéng shéng diéo :

FAAE £ TS

MELh:. AcCHFH—HER, LHEAQEHE . T
{2, NG LA, ik, wiE, MHEE L.

Faites une carte de visite: essayez de faire votre propre carte de visite. Assurez-

Lusage rend maitre

vous que la carte de visite comporte les informations suivantes: nom et prénom, s, b
- 3 . =\ . . o - wif:
occupation, raison sociale, siége sociale, téléphones ainsi qu’adresse e-mail. o

A2 HE. BREUATSEELFE L afE,

Programme: établissez un programme selon les six images suivantes.

lire un e-mail GMail | s avoir une réunion

o —
5 & W4 C s R Fa
_ St S (13) Emaing RotisSunn St pashlimtybel 72 e 2N

Duks I Spaewnons Ernaiing. TweahdB 12 The wmvsage 8 vy |
=1, ISR ] r o e -
chakan youjidn ===  jcommem S ————— kai hui
o e R st it et
. :
vn-m‘_ e . [T T e—— I3
T SowcePoge et (1) |sevardip  Open Discumsion| RE
e r oo I Spwanoin Spmmudiasrma I

visiter une usine
A, Y g
cangudn gongchdng

rencontrer des clients
20 EF
huljian kahd
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diner avec les clients signer un contrat
Sk >
zn BF

yanging kehu

1T &P
gianding hétong

changyong duihud

ﬁ m x‘-j- iﬁ i I.)’i“alo’gues
K& F A S E A2,

Ecoutez ’enregistrement et lisez & haute voix les dialogues 1 et 2.

Dialogue 1: Salutation et présentation

HIE: FTBITAINE |

duihud 1: dd zhGohu hé jiéshdo

Dupont®, /i IR 2 % T B ¢ — 7 A O

yduxidn gongsT qgiyé zhizdo xidnshigi
A ok H 4K f’\_lc;m Dufour % ¥ B F %5( F & 69 % & £
hézud zhé

Jean Dufour?? 2| ¥ B , + B #) i 4% & a2 3 5 & [EEE
yingjié
# 3% %

Bonjour, je suis Wang Jing, assistante du directreur de 1’entreprise. Puis-je connaitre votre

Wang Jing nom, Monsieur?
T4k FE¥, RAELH, Az REEL FF
Wang Jing Z&oshang hdo, wd shi Wang Jing, gongsT de jingli zhulT. Qingwén

% « IRe e 7
zénme chénghu nin?

Bonjour, Mme Wang. Je suis Jean Dufour.

Jean Dufour: F E3F, 4.+, 2K & Jean Dufour.

Z&oshang hdo, Wang nishi, wo shi Jean Dufour.

Wang J ing * Enchantée de faire votre connaissance. Voici M. Li Mingchao, notre directeur général.
— \ S N - " = 2
I o RSHARNAME) X2 RN E R,
Wang JTng Hén gdoxing jian ddo nin! Zhé wéi shi wémen gongsT de zong jinglT,



BFNE—FB

Jean Dufour :

Li Mingchao

F oA

LT Mingchdo

Jean Dufour:

IR

FRARLAE,

LT Mingchdo xiansheng.

Bonjour, M. Li. Je suis Jean Dufcur.

®4F, F A, 2K 2 Jean Dufour,

Nin hdo, LT xidnsheng. W& shi Jean Dufour.

Soyez le bienvenu dans notre entreprise, M. Dufour.

% i 3] & A1 8] &k, Dufourt &,

Hudnying ddo wdmen gongsT |di, Dufour xidnsheng.

Merci.

A

Xiéxie.

Dialogue 2: Programme

XiE2: BEEZH

duihud 2: richéng anpdi

Wang Jing

A
Wang Jing

Jean Dufour:

Wang Jing

SR
Wang Jing

Jean Dufour:

Bonjour, M. Dufour. Avez-vous bien dormi cette nuit?

F L3, Dufourst £, FEBLBEFFIF 57

Z&oshang h&o, Dufour xidnsheng. Zud wdn shui de h&o ma?

Oui, j’ai tres bien dormi. Je me sens beaucoup mieux.

BE AT AR . KR 2 2Ry 2

Shui de hén h&o. Wo gdnddo gqingsong dud le.

J’ai rédigé un programme pour cette semaine et je vous 1'ai envoyé par e-mail.

+ BT —nzx—AsEEY ¢ 2436

W& gicdo le yi fén zhé yi zhou de richéng bido, yijing fa ddo nin

o Ei 7 -

de yduxiang le.

Eh oui, je I’ai lu. Tout est bien organisé.

B, e, BAT, DEZHEFLH.

Ng, shi de, wd kan le, richéng anpdi de bucud.




Wang Jing

Z oh:
Wang JTng

Jean Dufour:

Wang Jing

Fo g
Wang Jing

Jean Dufour:

Wang Jing

E &
Wang Jing

NFPE
PREMIERE VENUE EN CHINE

Ce matin & 9 heures, vous aurez une réunion avec des directeurs. Puis vous irez faire une

visite de notre usine. A midi, vous rencontrerez un client et prendrez le déjeuner avec lui.
SEEF9 008 R R AL, KRE -8
Jintian shangwd jii didn nin xidn yU yixi€ jingli kai hui, ranhdu yigi qu
ARL), PHRELZRRL A% P —2EE.

canguan gongchdng. Zhongwt nin hai ydo jidn yi ge kéhd bing yigi yong can.

Je vois.

WH, ReiE T,

H&o de, wd zh1dao le.

Je vous ai arrangé spécialement un aprés-midi libre. Vous pourrez ainsi rendre visite a vos
vieux amis ou bien faire un tour en ville.

#Ell» 87 —4~TrEE B3, T2
W& zhuanmén weéi nin lid le yi ge xiadwud ziyou zhTpéi, nin kéyT
AAEELMA XA L R LEEA

kdnkan I&o péngyou hud shi z&i chéng IT zhudnzhuan.

Merci. Oh, a propos, pourriez-vous me réserver un billet d’avion pour Shanghai, départ
lundi prochain?

Wwit, &k, T, "FRT—KTA—FLHEH
Xiéxie. O, dui le, qing bang wd ding yi zhdng xi& zhdu yT qu Shanghdi de
F o

jTpido.

Bien sir, aucun probleme.

A,

Méi wénti .



Lexique
&3

shengci

1 SA
A 2N 3]
yduxidn gongsit

2 entreprise
ik
qlyé

3 fabrication
il
zhizdo

4  afficheur
R H

|

xidnshigi

o =W

e

WP

STIR

Ir—0fr, E—ik, BT—3 ., Ecoutez, lisez et récitez.

5 partenaire
i
hézud zhé

© accueillir
U
yingjie

7 assistant
B3
zhali

8 nom

ARef

chénghu

9

10

11

12

13

directeur général
zong jinglt

se sentir mieux
A
qTngsong
rédiger

AR

gicdo
programme

B A2 &

richéng bido

adresse e-mail
A
youxiang

14

15

16

17

18

prendre un repas

A%
yong can
spécialement
17
zhuanmeéen
libre
A
Ziydu
disposition / disponible

X Bt
ZhTpéi
faire un tour

EiEig

zhudnzhuan

Je suis:. /- Voicl...

W& shi/ Zhé weéishi...

Structure

importante

Je suis Li Mingchao, directeur de cette entreprise.
BAFPRL, TENAHER,
W& shi LT Mingchdo, zhé jia gongst de jingli.

Voici Zhang Jing, assistante du directeur de I’entreprise.
RXAiZARah, NEAGEEGHE,
Zhé weéi shiZhang JTng, gongsT de jingli zhali.




DEPE
PREMIERE VENUE EN CHINE

xué yl zhiyong

g u ﬁ m Exercices d’entrainement

Travail a deux

PV NPT

shuangrén huédong

% r FHEI HEBTIH TR IESE T
éA%@aﬂAiﬁ s A E P BN FANBLE NG
23, FAEBRREP: BRRFEANBRIFANLERE,

Simulation: Faites un dialogue conformément aux consignes suivantes.

[’étudiant A: directeur du service des relations publiques de la société — il

conduit un client & la société et le présente au directeur; L’étudiant B: client —

il remercie le directeur du service des relations publiques pour son accueil et

rencontre le directeur.

Z.Kﬁ:#iﬁkfﬁ,&%%ﬂﬂﬁ%ﬁ,mﬁﬁAm
LR AT T 6 B A2 HE
Faites un exposé oral: Deux étudiants en un groupe: chacun pose a
I"autre des questions sur son emploi du temps quotidien. Chacun fait

ensuite un exposé oral sur 'emploi du temps de son partenaire devant

toute la classe.

“shiyong Hanyl

3y 2 : Chinois pratique
3 A& pam

MxARRTHESLGT,

Lisez a haute voix et apprenez par coeur les phrases clées suivantes.

- N

Enchantée de faire votre connaissance.

Sl ruxrss

H&n gdoxing jidn ddo nin!

Soyez le bienvenu dans notre entreprise!

&“""’ S il 2] & A2 8] R

Hudnying ddo wdmen gongst Iai!




