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Liste des abréviations

abrév.
adj.
aav.

inf.

inv.
loc.adj.
loc.adv.
loc.prép.
n.

n.f.
n.m.

pl.

p.p.
qch.

gn

Vi,

v.pr.

V.t
v.t.ind.

abréviation
adjectif
adverbe
infinitif

= invariable

= locution adjectivale
= locution adverbiale
= locution prépositive

nom
nom féminin

nom masculin

pluriel

participe passé
quelque chose
quelqu’un

verbe intransitif
verbe pronominal
verbe transitif

verbe transitif indirect
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Module 1 |
Notre entreprise

Objectifs =

Dans le Module 1, vous allez apprendre a :
» vous présenter dans un contexte professionnel
» présenter vos collégues : nom et fonction

» décrire un produit
» parler de I'activité de son entreprise
» parler des exportations d’une entreprise




1

m Les présentations

1 Parlez !

Pour chaque photo, trouvez la bonne salutation.

Bonjour, Didier.

Vous allez bien ?
A ;

Monsieur Chaumel ?

Enchantée.
SRR

Entre collegues

Entre amis

Salut, gava ?

Avec un client

2 () Ecoutez !
Ecoutez les dialogues 1, 2 et 3. Est-ce que ces personnes rencontrent un(e) collégue, un(e) ami(e), un(e)
client(e)?
@ Michel
@ Hervé Blanc
© Odile

Bonjour, Monsieur / Madame / Mademoiselle. sc4:/k A//\GH, 47|
- Salut, Michel. - Salut, Odile. —{R%F, KB/R, —{REF, BT,

- Comment allez-vous ? - Je vais bien. —#& ( §{& ) 71? —{R4F,

- Vous allez bien ? - Oui, trés bien. —#&F10? —{R4F,

- Cava ? - Ga va. —{R¥FL? —1REF,

Je me présente : je m’appelle Hervé Blanc. EE&RNE— T . BWERRE - HE,
Je suis Cécile. FZEF /R,

Je vous présente Monsieur Roux. F @ BN B4,

C’est Eric. X2KRE®,

Je travaille pour I'entreprise PEUGEOT. 7 #72/A S Tk,

Je travaille pour la société DUMONT. 75 /A 5 T 1%,

Je travaille chez MICHELIN. X7 K EM/A S T,

VVYVVVVVVVVYVYVYYVYL



Les présentations [JETLE1

P Je suis trés content(e) de faire votre connaissance. R& 3 IAIRLE,
P Trés heureux(se) de faire votre connaissance. 3F & & 3¢AIR 4,

P Enchanté(e). (AR ) REE=,

3 Parlez !
Lisez les Mots clés et complétez le dialogue.
M. Borteau : Bonjour, Madame. Jeme __ :je suis Christian Borteau. Je travaille pour
U ... PRADIER.
Mme Hernandez: . Je m’appelle Menique Hernandez. Je pour la
_______________________________ Raco
M. Borteau : Je suis de faire votre connaissance.

Conseils pro

Si vous rencontrez un(e) client(e) : Y& 5% S R ER

# N’oubliez pas de dire Bonjour ou Bonsoir et d’ajouter mademoiselle, madame ou monsieur. Si vous
connaissez le nom de la personne, dites Bonjour, Monsieur Dupont ou Bonjour, Madame Vigneauit.
BAERTICEMR “B5F” 5 b, FEMLNE, RAREE XGRS, N2 BB 77 8
W, N "85, HIBEL” HF BT, BREREBEAN

# Serrez toujours la main des personnes que vous rencontrez ou que vous quittez.

SN RESSFH, NEFEE.
# N'utilisez pas les prénoms des personnes. 1& 2 & M 7 i &5,

4 Simulation
Choisissez une entreprise frangaise. Puis, circulez
dans la classe et présentez-vous professionnellement.
" N’oubliez pas de vous serrer la main !

Bonjour, Madame, Je me présente :

Je suis David Roux.
Je travaille pour la société MICHELIN.
Combien de personnes avez-vous rencontrées ?

] B



E acheteur, euse n. SETH7 s SR 5
E badge n.m. i
i carte n.f. de visite 2 Fr
! commercial, e (~aux) n. V4 5
i comptabilité n.f. STt
l comptable n. S
E décider (+ de inf.) v.t.ind. HL5E
f diplome n.m. Bl sCRE, HRlviE$
: directeur, trice n. Z3
E ~ général(e) 82735
E ~ commercial(e) g, A%
' ~ technique ARG
1 Parlez !

achat n.m. K

direction n.f.

fonction n.f.
ingénieur n.
mobilier n.m. de bureau
occuper (s’) (+de qch.) v.pr.
profession n.f.
service n.m.
~ commercial
~ de la comptabilité
~ de la production
~ des achats
technicien, ne n.

SR, &

HHERI]
HRRE
TAEIH

INARER

Bl
HhI]
M55
Wt 55 &R
A 7R
RIIER

I
1
1
1
1
1
1
1
!
:
Uike = :
I
1
1
1
'

Regardez ces badges. Connaissez-vous ces professions ? A votre avis, quelle profession est la plus

intéressante ?

s ue

Nicolas FIRMIN
Chef comptabie

T o

Karim
BENJEDDI

Marie-France
POMMIER } Corinne

ommercial

2 () Ecoutez !

M. Colin, directeur commercial chez Frap, rencontre des personnes de la société BoTEL.

M4

M. Colin rencontre combien de personnes ?

EE] Trouvez la fonction de chaque personne.

@ Claudine Musset  a acheteur

® Henri Dupont b comptable
© Hélene Vigneault ¢ responsable des achats

© Gilles Dufresne d directeur

Que font ces personnes chez BoTEL?

général

Secrétaire | PELLETIER
Ingénieur
vvvvvvvvv Wrr - ik
Pierre sagareyy |
\
: f{c{)ﬂecle ']

Claudine Musset travaille chez BOTEL au service des achats.

Elle est responsable des achats.

e e s &



Le personnel [EN

Je vous présente Monsieur David Roux, directeur général de notre entreprise.

BRENBRMNATNELEBHRE - 854,

P Je vous présente mon collégue : Nicolas Firmin, il est responsable des achats.
BEENBRABER SR - #RE, MERMARA,

P Je travaille au service des achats. Je suis responsable. 7R MWEB T, BEMEA,

P Elle travaille avec moi au service des ventes. it F1F ZR7E 55 €28 T 4.

P Elle s’occupe des ventes comme moi. i F13k —FEfa sy,

P Il est directeur du service des ressources humaines. fb2 A 11 % RERZTE,

P Il est chargé de la formation du personnel. fth 135 52 T £z,

DIRECTION
Directeur général

Secrétariat

Direction Direction
technique administrative et financiére
Service Service Service Service de Service Usine(s) Service de la Service des
des achats  des ventes aprés-vente projet de la comptabilité ressources
production humaines (RH)

3 (" Ecoutez !
Alain Pontier et Alice Favori parlent de leur travail.
Complétez les phrases.

@ Alain Pontier travaille au service de :

a la production. b la comptabilité.
® Ilest:
a ingénieur. b technicien.

® 11 s’occupe :

a des machines. b de I’usine.
O 1l préfere :

a travailler dans un bureau.

b travailler de ses mains.




@ Alice Favori travaille au service :
a commercial.
b de la comptabilité.

@ Elleest:
a secrétaire.
b commerciale.
@ Elle s’occupe :
a des clients.
b de machines.
© Elle préfere :
a rester au bureau.
b rencontrer les clients.

® RTFRFUBEEREN, FEATIA,

Ex : Il est comptable. fth@£1t, Elle est assistante du PDG. b2 S 2 IEBHIE,
1l est directeur commercial. 2R HEIE,  Elle est directrice de finance. #2528,

4 Simulations
Simulation a trois.

Regardez les cartes de visite.
PERSONNE A Vous étes Olivier Thomas ou Isabelle Lambert. Présentez-vous professionnellement.
PERSONNE B Vous étes directeur commercial chez Dac. Présentez Olivier Thomas & un client.

PERSONNE C  Vous étes directeur technique chez Dac. Présentez Isabelle Lambert & un client.

Olivier THOMAS
Commercial Isabelle LAMBERT
Service commercial ‘ Ingénieur
Clients européens Service de la production

H o Nouveaux i
" 9, rue Rolin - B.P. 304 - 21017 Dijon Cedex produits
(France) il
Tel : 330380194200
Fax : 33-(0)3 80 19_@,“;‘3;3 ‘:‘\

9, rue Rolin - B.P. 304 ~ 21017 Dijon Cedex

Tél.: 33-(0)3 80 19 42 01
Fax : 33-(0)3 80 19 42 12

[E] Simulation a trois.

P Voir les Dossiers simulation aux pages 177,186 et 193.




Les produits [FETL

m Les produits
B vooabuka o GGG 00 SR s

E accueil n.m. BlE, BERfAt E en plastique loc.adj. ¥R E
.: adapté, e p.p./ad). BEEH A faire bonne impression Z5 A PALT-El% E
E avoir le plaisir de (+ inf.) 2 5 3% - - E fournisseur, euse n. RS E
:' baladeur n.m. {54 SR E haut de gamme /loc.adj. F4H :
E bas de gamme loc.adj. KR4 E modéle n.m. HEE, &R E
E calculatrice n.f. THE RS .: orginal, e (~ aux) adj. FFH E
: catalogue n.m. (F=ae) B3 : pliant, e adj. Gk %=3:0] E
E collection n.f. 5 (F=5) .: portable n.m. FHL :
E coloris n.m. % E produit n.m. de luxe  Z{Z 1, E
E empilable adj. A HER :' publicité n.f. & E
.: en cuir /oc.adj. KR E salle n.f. de conférence R4 T f

en métal loc.adj. EJEM

salle n.f. de réunion S

1-Parlez !
Est-ce que vous avez un baladeur MP3, une
calculatrice ou un portable ? Trouvez trois adjectifs
pour les décrire.

Ma calculatrice est noire. Elle est petite et pratique.

2 (" Ecoutez !
M. Colin présente trois modéles de chaises de la société Frap. Ecoutez et trouvez I’adjectif qui correspond 2
chaque modéle.

© Plias ® Design ® Kado
a empilable a pliante a pratique
b solide b pratique b solide
C pratique ¢ confortable ¢ confortable

P Jai le plaisir de vous présenter notre nouveau produit. RS X E BN BRINNOTT =S,
P Je voudrais bien vous présenter les caractéristiques techniques et les avantages du produit.

RIREBEENE=RAEAR MRS SE,

g |



