Reflets, 1er semestre 2010, Promotion 2008, 2ème année - Enoncé
Sujet A 

I. Compréhension orale (20 points)
Avant de répondre aux questions, les lire attentivement puis écouter la conversation au restaurant. 

1. Le client s’appelle
A) Bartial B) Partial C) Dartial 

2. Le client va manger  
A) seul B) avec 3 autres personnes C) avec 4 autres personnes 

3. Quel est le numéro de la table réservée par le client ?
A) 4 B) 14 C) 44 

4. Le client a réservé
A) ce midi B) cet après-midi C) ce soir

5. Le client n’est pas content de la table réservée parce que
A) elle est près de la porte B) elle est près de la fenêtre C) il y a une table à côté 

6. Pourquoi la serveuse ne veut pas lui donner la table voisine ?
A) elle est près de la porte B) elle est désolée C) elle est réservée

7. Finalement, où le client va-t-il s’installer ?
A) à droite de la fenêtre B) au fond, à droite C) au fond, près de la porte

8. Quel est le défaut de cette table ?
A) elle est trop petite B) elle est près d’une fenêtre C) elle n’est pas jolie

9. Le client va 
A) prendre son petit-déjeuner B) déjeuner C) dîner

10. A votre avis, pourquoi la serveuse va revenir tout de suite ?
A) pour apporter le menu B) pour faire payer le client C) pour prendre la commande

II. Dictée (20 points)

III. Vocabulaire (10 points)

Trouver l’intrus.

11. A) Pomme de terre B) Blé C) Maïs D) Riz
12. A) Oeuf B) Poule C) Veau D) Poulet
13. A) Lait B) Beurre C) Yaourt D) Crème fraîche
14. A) Orange B) Grenade C) Pomme D) Pomme de terre

15. A) Raisin B) Vin C) Fraise D) Champagne

16. A) Pain B) Pâtes C) Omelette D) Pizza

17. A) Banane B) Poire C) Pomme D) Pêche

18. A) Bœuf B) Mouton C) Poisson D) Agneau

19. A) Cidre B) Coca-Cola C) Vin D) Jus de pomme

20. A) Agneau B) Veau C) Bœuf D) Poulet

IV. Grammaire (10)

Conjuguer les verbes à la première personne du singulier de l’indicatif présent et à la première personne du pluriel de l’indicatif futur.

21. Pouvoir 
22. Etre 

23. Avoir 

24. Savoir 

25. Vouloir

V. Expression écrite (20 points)

Rédiger un texte d’une centaine de mots pour raconter vos derniers achats au marché. 

VI. Compréhension écrite (20 points)

Lire attentivement le texte ci-dessous, puis répondre aux questions.

Profession : ACHETEUR FRANCE ET INTERNATIONAL

Le service Achats est très important dans l’entreprise. L’acheteur peut, grâce à une négociation bien menée, faire gagner 5 à 15 % sur le prix d’achat des produits, parfois plus. La recherche puis l’achat de produits sur les marchés européen et international diminuent les coûts. Les achats peuvent représenter, parfois, de 70 à 80 % de la valeur produite par les entreprises industrielles.

Cette fonction ne se développe pas seulement dans les entreprises industrielles, mais aussi dans les entreprises de services. Chaque achat est important, et chaque négociation apporte une baisse des coûts intéressante. Pour bien maîtriser l’achat international, il est nécessaire de bien connaître les différents points liés à l’établissement d’un appel d’offre international, d’un contrat d’achat, des conditions générales d’achat et de tout ce qui en découle : transports, paiements, assurances, cautions, qualité du matériel, garanties… La connaissance des langues est aussi indispensable ainsi que le vocabulaire du métier d’acheteur.

Cette fonction Achats se professionnalise. Elle a été longtemps sous-estimée. Les fonctions commerciale ou financière l’ont devancée. Aujourd’hui, les entreprises sont conscientes que les achats deviennent stratégiques compte tenu de la concurrence internationale. Elles cherchent de vrais professionnels. Des opportunités de travail et d’emploi s’y développent, surtout lorsque les candidats maîtrisent les techniques de l’achat international.

D’après une publicité pour un stage d’acheteur, 2009.

1. Pourquoi un service Achats est important dans l’entreprise ?

2. La fonction Achats se développe  
A) que dans les entreprises industrielles B) plutôt dans les sociétés de services C) dans les entreprises industrielles et de services

3. Que faut-il connaître pour bien maîtriser l’achat international ?

4. Que signifie « se professionnaliser » ?

5. Pour l’auteur de cette publicité, que faut-il faire si l’on veut devenir acheteur ?
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