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M.

Mlle. Dupont;

M.

Mlle. Dupont ;

M.

Mille. Dupont ;

M.
M.

M.

Salan:

Salan:

Salan:

Salan:

Ali:

Salan:

. Ali;

. Salan:

Ali.

[ . Avant le départ

Alle, le secrétariat de Monsieur Ali?
Oui, ici, Mademoiselle Dupont, sa
secrétaire.

Bonjour Mademoiselle. je voudrais par-
ler & Monsieur Ali, sl vous plait.

C’est de la part de qui?

Maurice Salan, directeur général de
Vichy-lait. .

Ne quittez pas sl vous plait, je vous le
passe.

Bonjour, Monsieur Ali.

Bonjour, Monsieur Salan, content de
vous entendre.

Moi de méme. Je voudrais vous con-
firmer mon voyage & Rabat.

Nous serons trés contents de vous
rencontrer. Quand allez-vous partir?

[.Le 12 mai, .dans laprés-midi. et je
resterai quatre jours. c’est-a-dire les 13,
14, 15, 16.

Les 13,14.15,16--- trés bien, tous les

]



M. Salan:

M. Ali:
M. Salan:

M. Salan:
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responsables seront la. Voulez-vous

qu’on vous attende a l’aéroport?

Non, merci. c’est trés gentil. Je viens

de Casablanca.
De Casablanca, bien.

Est-ce qu'on peut se rencontrer, le 14

mai a 10h, a I'hotel Safir?

Tout a fait. Hotel Safir, mercredi 14 a

10h. Je serai a l'heure et enchanté de

VOous connaitre.

Moi aussi. Et bien. au revoir Monsieur

Ali.

Au revoir. Monsieur Salan.
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I. L’arrivée a I’'hotel

l.e réceptionniste :

M. Salan:

l.e réceptionniste:

M. Salan:

Le rée¥ttionniste;

M. Salan:

l.e réceptionniste:

M. Salan:

Le réceptionniste ;

04.

Bonjour, Monsieur. vous désirez?

Je suis Monsieur Salan. Jai fait une
réservation dans votre hobtel, par
télex.

C’est exact., Monsieur 3Salan, une
chambre simple, pour cing nuits.
Non, pas du tout. Une chambre pour
une personne., Qui, mais avec un

grand lit. et surtout avec la vue sur
Salé.

Je suis désolé, Monsieur. Avec la vue

sur Salé. nous n'avons plus qu'une
chambre a deux lits.

Mais . c’est impossible! Tout ceci était
pourtant précisé dans le télex que je
vous.ai envoyé. Vous avez le télex?
Oui. Monsieur, le voici.

Vous vovez bien que jai demandé une
chambre avec un grand lit.

Veuillez nous excuser. Monsieur,

cest en effet une erreur. Mais je



M. Salan;:

Le réceptionniste:

M. Salan.

e réceptionniste;

voudrais quand méme vous faire re-
Mmarquer qQue vous n'aviez pas précisé
la vue sur Salé.

Il n'v a vraiment pas moyen de trouver
une solution? Je voudrais bien une
chambre avant vue sur Salé. cette
vieille ville du MII" Siécle.

Je suis navré. mais pour ce soir ce
nest guére possible. L'hotel est com-
plet. Vous savez, en ce moment il v a
beaucoup de Salons a Rabat. Tout ce
que nous pouvons [aire, pour ce soir,
c’est de vous proposer de vous accom-
moder de cette chambre a deux lits.
Bon. puisque je n'ai que ce choix.
Mais demain-+-

Sovez tranquille. Monsieur, demain
nous ferons limpossible pour vous

donner satisfaction.
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. Premiére rencontre

(Toc, toc, toc. }

M. Salan: Entrez, sl vous plait.

M. Al Bonjour monsieur Salan. heurecux de faire
votre connaissance.

M. Salan: Moi de méme.

M. Ali; Voici ma carte . si vous permetiez.

M. Salan: Je vous présente la mienne.

M. Ali; Merci.

M. Salan: Monsieur Ali, je suis particuliérement content

de vous voir ¢t vous demande de m'excuser
pour le vovage retardsé.

M. Ali; Ca ne fait rien. C'est méme mieux: la semaine
derniére, quelques responsables concernés ont
été absents; mol. personnellement, j%tais trés
occupeé.

M. Salan: Clest vrai? Cela vous a arrangés?

M. Ali; Qui. Vovez. c’est bien comme ca.

M. Salan: Clest gentil de vorre part de le prendre comme
ca. Merci beaucoup. Connais<ez-vous Vichy?

M. Ali. Pas vraiment. Mais jentends souvent parler
de cette belle ville. une ville de sources rher-

AN



M. Salan:

M. Salan:

males.

C’est tout a fait ¢ca. On peut v voir beaucoup
de parcs, de lieux de loisirs et de sports. Eten
été. Vichy est fréquenté par un grand nombre
de touristes.

Jai connu un monsieur qui s’appelle Daniel
Salan, qui était au Maroc pendant quelques
années comme attaché commercial prés
I’Ambassade de France.

C’est fort possible, mais ce n'est pas un parent

a moi.

M. Ali; Et bien vous étes venu directement de
Casablanca?

M. Salan: En fait, je suis venu de France. Ce n’était pas
un voyage facile au début.

M. Al Ah bon?

M. Salan:  Qui, ie dirais méme incroyable.

M. Ali. Racontez-moi s1 vous plait.
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