Reflets, 1er semestre 2010, Promotion 2008, 2ème année - Solution
Sujet B 

I. Compréhension orale (20 points)
Avant de répondre aux questions, les lire attentivement puis écouter la conversation. C’est l’histoire d’une jeune femme qui veut connaître son futur. Elle rencontre une voyante qui lit l’avenir dans les cartes. 

La voyante bat les cartes dans ses mains, puis pose le paquet sur la table et parle à la jeune femme.

La voyante : Vous allez choisir sept cartes et je vais les étudier. Le sept est un chiffre magique : les sept jours de la semaine, les sept Merveilles du monde, les sept jours de la Création… sans oublier les 77 euros que vous allez me donner avant de partir. Vous êtes mariée, n’est-ce pas ?

La jeune femme : Non. 

La voyante : Ah bon… mais vous venez de sortir d’une relation amoureuse très difficile…

La jeune femme : Non, pas du tout.

La voyante : Euh… En tout cas, vous allez rencontrer quelqu’un qui va transformer votre vie. C’est un homme riche qui vient de divorcer. 

La jeune femme : Ah ! Allons-nous avoir des enfants ? 

La voyante : Vous me demandez trop de choses… Je ne vois pas… Non, je ne vois pas.

La jeune femme : Vous ne voyez pas ? C’est dommage pour une « voyante ».

La voyante : Mais je suis sûre qu’avec un billet de cinquante euros supplémentaire votre futur va apparaître clairement. 

La cliente n’est pas d’accord pour payer ; elle s’en va et dit à la voyante.

La jeune femme : J’ai compris au moins une chose pour mon avenir : je ne vais plus payer pour le connaître.
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II. Dictée (20 points)

Attention : pour écrire le dialogue, ne mettre que les initiales des personnages en début de ligne. Pour Léa L. : , pour le marchand : M. : .


Texte de la dictée

Léa fait le marché.

Léa est étudiante à Nice. Aujourd’hui, samedi, elle fait ses courses au marché de la rue de France pour acheter des produits régionaux. Elle déteste aller au supermarché parce qu’il y a trop de monde et elle préfère acheter les fruits, les légumes et la viande chez les petits commerçants. Elle est devant l’étalage d’un marchand de fruits et légumes. 

Léa : Bonjour Monsieur.

Le marchand : Bonjour Mademoiselle, je peux vous aider ?

Léa : Oui. Je voudrais acheter des fruits et aussi des légumes pour faire des farcis niçois. Je fais une fête chez moi ce soir. Mes amis chinois viennent à Nice une semaine.

Le marchand : D’accord. Pour les farcis, il vous faut  des oignons, des courgettes, des aubergines, des tomates, des poivrons et pour la farce, il faut aller chez le boucher. Vous avez la recette des farcis ?

Léa : Oui, j’ai un très bon livre de recettes.

Le marchand : Quoi ? Un livre de recettes ? Mais je connais cette recette par cœur ! Vous lavez, vous blanchissez les légumes et ensuite vous mettez la farce à l’intérieur et vous laissez cuire pendant trente minutes.

Léa : Merci, ça coûte combien ?

Le marchand : Ca fait 12,30 € en tout.

Léa : Voilà.

Le marchand : Merci beaucoup. Bonne journée.

Léa : Merci, au revoir et à bientôt.

III. Vocabulaire (10 points)

Trouver  l’intrus.

11. C) la veste n’est pas un accessoire
12. B) la ceinture n’est pas un vêtement

13. C) être est un état pas une impression

14. D) gentille n’est pas un trait physique

15. C) noir ne décrit pas spécifiquement des cheveux

16. D) le sac n’est pas un bijou

17. B) à côté de n’est pas une direction

18. D) loin est une appréciation

19. A) le prix ne décrit pas l’apparence mais la valeur

20. C) facile ne qualifie pas la beauté

IV. Grammaire (10)

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

21. Pouvoir : nous pouvons – vous pourrez
22. Etre : nous serons – vous serez
23. Avoir : nous avons – vous aurez
24. Savoir : nous savons – vous saurez
25. Vouloir : nous voulons – vous voudrez
V. Expression écrite (20 points)

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

supermarché. 

Réponse libre.

VI. Compréhension écrite (20 points)

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

Les techniques de vente

Les techniques de vente permettent de conduire les discussions commerciales de manière efficace pour que les acteurs, tout en défendant leurs intérêts d'acheteur et de vendeur, participent à un échange positif et arrivent à un accord. La vente est un acte de communication qu’il faut bien préparer à l’avance. Elle a ses règles d’or. La préparation de chaque rendez-vous avec le client, le choix des personnes à rencontrer, l'étude des rendez-vous précédents, la définition du résultat attendu, l'élaboration des étapes de la vente en sont des exemples. 

La préparation des étapes de la vente témoigne du professionnalisme nécessaire aux deux acteurs pendant la vente : gestion de la peur (surtout quand le prix est important), comportements attendus, démonstration, habitudes à observer, ordre des étapes (d’abord la découverte, ensuite la proposition, puis l’argumentation, et enfin la conclusion). Surtout, il ne faut pas se décourager. Faire des jeux de rôles est un très bon exercice de préparation à la vente.

Réponses.

26. Les techniques de vente concernent 
C) le vendeur et l’acheteur

27. Listez les exemples de règles d’or de la vente donnés dans le texte.
La préparation de chaque rendez-vous avec le client, le choix des personnes à rencontrer, l'étude des rendez-vous précédents, la définition du résultat attendu, l'élaboration des étapes de la vente.

28. De quoi témoigne la préparation des étapes de la vente ?
La bonne préparation des étapes de la vente  témoigne du professionnalisme du vendeur et de l’acheteur

29. La technique de vente est organisée
A) chronologiquement 

30. Quels sont les deux conseils donnés dans la conclusion de ce texte ?
- ne pas se décourager
- faire des jeux de rôles
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