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BBEJAEHUE

[lepeBogueckuil MpakTUKYM MpEeAHA3HAYEH Ul Pa3BUTHUS U 3aKPEIUICHUS Ha-
BBIKOB SKOHOMUYECKOT'0 TIEPEBOA, OErJIOro U aHAJIMTUYECKOTO YTEHUS, TUCbMEHHON
peun, U3JI0KEHUS COAEpkKaHUsI TEKCTa B COKPAILLEHHOW U mnepedpa3upoBaHHON (op-
Me, U3ydeHus creuupuku (QpaHIly3cKOM IKOHOMUYECKOM JIEKCHUKH, TIOUCKA TEPMHU-
HOJIOTUYECKUX SKBUBAJIEHTOB U NEPEBOJUECKUX COOTBETCTBUM.

[lepeBogueckuii MPakKTUKYM MOXKET OBITh MCIIOJIb30BAaH CTYACHTAMU 5-TO Kyp-
ca ¢akynpTeTa «PedepeHT-nepeBounK», 00yIarONUMUCS 110 HAIIPABJICHHUIO TTOATO-
toBkU 8.02030304 u 7.02030304 — dunomnorusi, cnenuansHocTh «llepeBog» B XI'Y
«HYA», Takke MOXKET ObITh PEKOMEHIOBAaH BCEM >KEJIAIOIIMM TMOJIYYUTh 3HAHHS Ha
(bpaHIy3CKOM SI3bIKE M0 3KOHOMHYECKON TeMaTHKe.

Hacrosiiiee m3nanue mpeactaBisieT coO0M Kypc COBPEMEHHOTO SKOHOMHYE-
CKOTO NEPEBOAA, OTPAXKAIOUIMM CTUIMCTHUUECKUE, JEKCUUYECKHE U rpaMMaTHUYECKUe
0COOEHHOCTH (PpaHILy3CKOTo si3bIKa. [Ipu ero cocraBieHUM HMCIONb30BAINCH OPUTH-
HaJlbHbIE (PPAHIly3CKHUE TEKCThI C YUETOM CJIOBapHOTO 3amaca, IpuoOpEeTEeHHOro CTY-
JEHTaMH 3a MPEALIECTBYIONIME TOAbl O0yUeHUs B BhICILIEM YUYEOHOM 3aBECHUM.

[IpakTukym cocrout u3 4yerbipex paszaenoB («IIpeanpusitue», «PpIHOKY,
«Mapketunr», «baHk»), TeMaTH4eCKOro CJIOBapsi MO BCEM pacCMaTpUBAEMBIM TEK-
CTaM M CIHCKa JIUTEPaTypbl, PEKOMEHYEMOH Il CAMOCTOATEIBHOTO U YIIIyOJEeHHO-
ro u3ydeHus Kypca. B kauectBe 3)(peKTUBHOTO crtoco0a KOHTPOJIA MPOMIEHHOTO Ma-
TepHala UCIIOJIB3YIOTCA PAa3IUYHbIe YIPAKHEHUS, TEKCUIECKUN 00beM COOTBETCTBY-
eT TpeOOBaHUSAM K 3HAHUSAM CTYJIEHTOB, IPEIyCMOTPEHHBIM MPOTPAMMON S3BIKOBBIX
dakynbTeToB. [lepeBoa MpennoKEHHBIX TEKCTOB 00ECIIEYUT WHTEHCUBHOE YCBOCHUE
HKOHOMUYECKOU JIGKCHKHU, HEOOXOAMMOMN ISl CAMOCTOSITENIbHOW pabOThI Ha/I IEPEBO-
JIOM 5KOHOMHYECKOH HampaBiieHHOCTU. [[nanornueckas ¢popma TEKCTOB CIOCOOCTBY-
€T MOBBIIIEHUIO Y)PEKTUBHOCTH YCBOCHHS MaTepuara.

[Tocobue MokeT mpelncTaBiIsATh MHTEpEC Uil CTYACHTOB U IpernojaBaTelieH,
CHELMATM3UPYIOIIMXCS B 00JIACTH IEpeBOJla 3KOHOMHUYECKHX JOKYMEHTOB U H3Y-
YaIOIKX JEJ0BON (hpaHITy3CKUM.



DOSSIER 1. ENTREPRISE
TEXTE 1. DOMAINES DE L’ECONOMIE

L’INSEE donne la définition suivante des entreprises : « agents économiques
dont la fonction principale est de produire des biens ou des services destinés a la
vente ». Des entreprises sont classees selon leur forme juridique, la taille et I’activité.
Elles peuvent étre classées en branches, secteurs et filiéres.

Une branche est un ensemble d’unités de production qui fabriquent la méme
catégorie de produits. Un secteur est un ensemble d’entreprises ayant la méme
activité principale, mais ayant des activités secondaires différentes. L’activité
principale est définie a partir du chiffre d’affaires ou a partir de I’effectif. Les
secteurs sont regroupés en trois groupes :

— le secteur primaire comprend I’ensemble des activités correspondant a la
production des matiéres premieres (agriculture, forét, péche, mines) ;

— le secteur secondaire regroupe les activités de transformation des M.P. en
biens de production ou de consommation (industrie, batiment) ;

— le secteur tertiaire rassemble les activites se rapportant aux services
(commerce, banque, transport, assurance, santé, hotellerie...).

En ce qui conserne le classement par filieres on peut dire qu’un bien ou un
service n’est mis sur le marché qu’aprés avoir subi tout un ensemble de
transformations successives. Ce processus peut étre décomposé en segments, de
I’amont a I’aval, qui constituent une filiere. Une filiere, donc, regroupe des activités
qui sont complémentaires pour des raisons techniques et commerciales, c’est-a-dire
les activités de production (amont) et de distribution (aval) reliées entre elles pour
alimenter le marché final.

Par exemple, en disant « filiere bois » on a en vue le processus partant de
I’amont (sylviculture), passant par la transformation et la production (industrie de
meuble) et arrivant a I’aval (magasin de meubles).

La classification des entreprises selon leur taille se présente de fagon suivante.
Il est courant de distinguer des petites, moyennes et grandes entreprises. Il est
pourtant difficile de trouver un critéere de classification satisfaisant. Retenons-en
trois :

— importance du capital social (somme d’argent apportée par le ou les
propriétaires) ;

— importance de I’effectif : P.M.E. — petites entreprises (jusqu’a 50 salariés),
moyennes entreprises (de 50 a 500 salariés), G.E. — grandes entreprises (plus de 500
salariés) ;

— importance de la productivité, généralement exprimée en valeur : soit le
chiffre d ‘affaires (C.A.), soit la valeur ajoutée (V.A.).

Précisons ce que ces deux derniéres notions signifient.

Le chiffre d’affaires représente tout simplement le total des ventes effectuéees
par I’entreprise au cours d’une certaine periode.
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Quant a la valeur ajoutée, c’est un peu plus compliqué. On sait qu’une
entreprise sort sur le marché les produits qu’elle a fabriqués a partir de matieres
premiéres et de services achetés a d’autres entreprises. La valeur des produits vendus
est évidemment supérieure a celle des biens et services qui ont permis de les
fabriquer. Ce supplément de richesse, créé par I’activité de I’entreprise, est appelé
« valeur ajoutée » (V.A.).

Les entreprises si différentes les unes des autres par leurs activités, taille,
organisation, ont quand méme des traits communs — ce sont leurs fonctions. Les
différentes opérations réalisées par I’entreprise peuvent étre regroupées en séries
identiques : achats, fabrication, ventes, encaissements, paiements... Chaque série
d’opérations constitue une fonction de I’entreprise. D’habitude, on dégage six
fonctions.

Tout d’abord commengons par la fonction technique (ou: fonction de
production). Elle a pour objet de :

— concevoir les types de produits a fabriquer ou les services qui seront proposés
aux clients,

— puis, prévoir et procurer les moyens materiels indispensables,

— ensuite, déterminer les conditions de fabrication,

— ensuite, préparer, executer et controler la fabrication.

La fonction commerciale a pour objet d’assurer :

— I’approvisionnement en matieres premiéres, en marchandises, c’est-a-dire
rechercher les fournisseurs, passer les commandes et gérer les stocks,

— et puis, la distribution des produits fabriqués, des marchandises, c’est-a-dire
faire de la publicité, enregistrer et exécuter les commandes et s’assurer que les clients
sont satisfaits, c’est-a-dire le service apres-vente.

La fonction comptable, par exemple, a pour objet d’enregistrer toutes les
opérations qui modifient le patrimoine de I’entreprise et de dégager périodiguement
le montant du résultat obtenu. C’est une fonction trés importante, car I’entreprise
réalise quotidiennement de nombreuses opérations qui donnent lieu a des rentrees
d’argent (des recettes) et a des sorties d’argent (des dépenses). Au moins une fois par
an, la comptabilité établit divers documents, en particulier : le compte de résultat et le
bilan. Ces deux documents comptables permettent de rendre compte de I’activité
économique de I’entreprise ainsi que de sa situation financiere.

Le compte de résultat, comme son nom I’indique, donne le résultat de
I’exploitation de I’entreprise au cours d’une période donnée, généralement une année,
qu’on appelle exercice. Le résultat (bénéfice ou perte) est obtenu en effectuant la
différence entre les produits (les recettes) et les charges (les dépenses) de la période
considérée.

Le bilan est un tableau qui donne la composition du patrimoine d’une
entreprise a une date donnée. La partie gauche du bilan, appelée « actif », indique les
emplois que I’entreprise a faits des ressources recues ; elle décrit I’ensemble des
biens que possede I’entreprise a un moment donné. Et quand a la partie droite du
bilan, appelée « passif », elle indique I’origine des ressources que I’entreprise a pu se
procurer et qui lui ont permit d’acquérir ce qu’elle possede. Il est important de savoir
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qu’établir un bilan est une obligation légale, mais c’est également une précieuse
source d’information pour la gestion.

La fonction financiére qui a pour objet de réunir les ressources nécessaires a
I’entreprise au moment ou elle en a besoin. Puis, il y a la fonction administrative. Elle
consiste a faire exécuter le travail de facon la plus efficace.

Et finalement, c’est la fonction sociale qui a pour objet de veiller a
I’amélioration des conditions de travail, au respect de la législation, a la sécurité des
travailleurs, et de créer des oeuvres sociales (colonie de vacances, restaurant
d’entreprise...).

Le chef de n’importe quelle petite entreprise peut effectuer lui-méme
différentes taches : acheter, stocker, rendre, faire ses comptes, engager et rémunérer
son personnel.

Quand a une grande entreprise, la diversité et la complexité des problemes
techniques, commerciaux, financiers et sociaux, I’obligent a mettre en place une
organisation. Les activités qui ont le méme but sont regroupees en fonctions et sont
exercées par des services ou départements.

L’organisation adoptée par I’entreprise peut étre représentée par un
organigramme qui met en valeur la répartition des fonctions entre différents services,
ainsi que les liaisons hiérarchiques ou fonctionnelles existant entre ces services.

Voici, a titre d’exemple, I’organigramme d’une grande entreprise industrielle.
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Questions

Quelle définition des entreprises donne L’INSEE ?

Comment les secteurs sont-ils regroupés ?

Qu’est-ce que c’est g’une filiere ?

De quelle facon la classification des entreprises se présente-t-elle ?
En quoi I’importance de la productivité est-elle exprimée ?

Quels traits communs les entreprises ont-elles ?

Quels types de documents la comptabilité établit-elle une fois par an ?
Par quoi I’organisation de I’entreprise peut étre représentée ?

LNk~ wWdE

TEXTE 2. QU’EST-CE QU’UNE ENTREPRISE ?

L’entreprise est une unité économique autonome organisée pour la mise en
ceuvre d’un ensemble de facteurs de production, en vue de produire des biens ou
services pour le marcheé.

L’entreprise est un lieu ou s’élaborent les produits que nous consommons ou
sont réalises les investissements, répartis les revenus, exportés les produits qui
conditionnent I’equilibre commercial, crées des emplois nouveaux. L’entreprise est le
lieu ou travaillent en commun I’entrepreneur comme chef d’entreprise, les employés
et les ouvriers comme personnel, en vue d’atteindre les buts de I’entreprise et pour le
bien commun du peuple et de I’Etat.

L’entreprise combine les facteurs de la production en vue d’obtenir un produit
qu’elle écoule sur le marché. Elle ne tend pas immeédiatement a satisfaire les besoins
de ses membres pourvu qu’elle puisse vendre son produit au colt ou au-dessus du
colt. Elle répond a I’appel des besoins solvables sur le marché. L’enterprise doit étre
distinguée de I’établissement qui représente une unité de production techniquement
individualisée mais juridiguement dépendante. Une entreprise peut comprendre
plusieurs établissements.

L’entreprise est un systéme complexe qui est en échange constant avec
I’extérieur et dotée d’une multitude de processus de décision, de recherche et de
transmission des informations. Elle est inséparable du systéme économique et social
dans lequel elle s’insére.

L’entreprise actuelle est tres différente de ce qu’elle était il y a encore vingt
ans. Elle est composée de techniciens, voire de spécialistes dans toutes les disciplines
qui contribuent a sa bonne marche. La technique n’est plus que de production. Elle
est partout et contribue au respect mutuel. Le style de commandement a mué vers le
style de direction. La compétence remplace I’ancienneté. La légitimité nait des
résultats de I’action plus que de I’héritage. La communication essaie d’obtenir
I’adhésion des hommes ; les objectifs sont explicites et les moyens pour les atteindre
sont peseés. Chaque homme doit « se vendre », convaincre, expliquer. Rien n’est
definitivement acquis. L’ entreprise doit s’adapter en permanence aux resultats de ses
actions. C’est une mutation continuelle a laquelle sont confrontés les membres de son
personnel. Ceux qui n’évoluent pas dans le sens général se trouvent vite dépasses,
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marginalisés et prés de la porte de sortie. S’ils ne réagissent pas, ils auront la
malchance de gonfler le chiffre des demandeurs d’emploi car leur qualification ne
sera plus en phase avec celle requise. En revanche, ceux qui font encore partie du
systeme y sont adaptés, leurs compétences sont reconnues.

Ce sont donc les hommes qui ont réalisé le but poursuivi par I’entrepreneur
dans un cadre juridique donné et avec des préoccupations politiques adaptées. Ces
hommes partagent avec I’entrepreneur le risque de réussite ou d’échec de leur firme.
Ils sont attirés par un marché de I’emploi et la capacité béenéficiaire de I’entreprise.

Questions

En quoi consiste la fonction principale de I’entreprise ?
Quel est le but essentiel de I’entreprise ?

Quels sont d’autres objets recherchés par I’entreprise ?
L’entreprise, quels facteurs de production combine-t-elle ?
Quels sont les rapports entre I’entreprise et les travailleurs ?

abrwphE

TEXTE 3. MULTITUDE DE FORMES D’ENTREPRISE

Entreprises publiques. Les entreprises publiques sont des sociétés contrblées
par I’Etat ou les collectivités publiques, disposant d’une comptabilité compléte et
jouissant de la personnalité juridique. Ces sociétés publigues ont une activité orientée
vers la production des biens destinés a la vente.

Le critéere de définition des entreprises publiques repose sur une notion de
contrble par les pouvoirs publics. Disposant d’un capital social, le contréle est défini
comme un taux minimum de participation financiére permettant de dégager une
majorité de gestion.

Les entreprises publiques produisent des biens et services en vue de la vente a
un prix qui doit couvrir leur prix de revient, mais qui sont propriété de I’Etat ou
placées sous son contréle.

La création d’un secteur public a des raisons d’ordre économique et politique :

— désir de rationaliser la production d’une branche d’activité (création de
I’E.D.F.);

— désir d’assurer, sur le plan économique, I’indépendance nationale ;

— volonté de contrdler certains secteurs clés de I’activité économique, en les
préservant de I’influence des capitaux priveés ;

— obligation de suppléer a I’insuffisance de I’effort des entreprises privées dans
un certain domaine.

Sous I’appellation d’entreprises publiques on groupe ordinairement en France
des organismes tres differents :

— établissements publics (I’Etat y contrGle la gestion et les comptes, nomme les
responsables ; exemple : P.T.T.) qui regroupent le plus souvent des sociéetés a ca-
ractére industriel et commercial dont la collectivité assure la gestion ;
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— entreprises nationalisées (ces entreprises, autrefois privées, conservent la
forme de S. A., avec I’Etat pour seul actionnaire ; exemple : Régie Renault, B.N.P.) ;

— sociétés d’économie mixte (I’Etat est propriétaire d’une partie de leur
capital ; exemple : Air France, Compagnie Francaise des Pétroles — TOTAL) qui ont
des capitaux priveés et publics.

L ’entreprise individuelle. L’entreprise individuelle a pour propriétaire une
personne physique, un particulier qui avec des moyens financiers personnels et donc
limités, exerce son activité. Le patron est totalement responsable sur ses biens en cas
de faillite. C’est la forme juridique la plus simple, adoptée par les artisans et les petits
commercants : pas de statuts ni de capital social minimal, mais une responsabilité sur
la fortune personnelle.

L ’entreprise commerciale. L’entreprise commerciale achete pour revendre ;
elle achéte une matiere premiére, une marchandise pour les revendre telles qu’elle les
a achetées. Elle transforme I’argent en marchandises, puis les marchandises en
argent. Et elle continue de parcourir ce méme cycle. Les opérations du cycle sont :
les achats des matieres premieres ou des marchandises, leur réception, leur mise en
stock et leur vente qui comprend la recherche des commandes, leur expédition et le
recouvrement du produit de la vente.

Le but du service commercial est double : bien acheter et bien vendre. Bien
acheter c’est acheter en quantités convenables, avantageuses des matieres de bonne
qualité. Bien vendre c’est vendre suivant le plan et aux meilleurs prix possibles grace
a une connaissance complete de la situation du marché permettant de prévoir les
fluctuations des cours, d’éviter les engagements importants a la veille de la hausse et
le manque d’engagements quand vient la baisse.

Les achats nécessitent les opérations suivantes : I’établissement des prévisions
de besoins ou des plans d’achat ; I’envoi de demandes de prix aux fournisseurs ; les
négociations des marchés d’achat, I’etablissement et I’envoi des commandes, la
réception des marchandises achetées, leur vérifications, leur mise en magasin et leur
expédition ; la surveillance de la correcte exécution des marchés ; la veérification des
factures recues des fournisseurs ; la délivrance des marchandises achetées aux usines
des commettants enfin I’établissement et la tenue a jour d’une comptabilité.

Pour bien vendre le vendeur devra connaitre aussi parfaitement que possible le
marché sur lequel il se propose de vendre ses produits. Cette connaissance du marché
comporte : la connaissance des besoins de la clientéle, de la concurrence, des prix
offerts par elle, et de la solvabilité de la clientele. Les opérations de vente exigent : la
recherche des affaires qui consiste a découvrir le client, a lui faire connaitre le produit
qu’on veut lui vendre, a le lui faire apprécier et désirer, a le lui faire commander ; la
réception des commandes, la conclusion des marchés de vente et leur réalisation ;
I’expédition des lots vendus ; I’établissement de la facture et du jeu des piéces
d’embarquement ; le recouvrement du montant de la facture ; I’établissement et la
tenue a jour d’une comptabilité.

L ’entreprise sociétaire. La société est une personne morale, réunissant par
contrat un ensemble de personnes qui apportent des biens et forment une collectivité
existant selon des régles d’exploitation communes, indépendamment des personnes
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physiques et des formes de sociétés permettant une plus ou moins grande souplesse
dans la réunion du capital.

Les sociétés en nom collectif (S.N.C.). Dans cette société les associés sont tous
responsables de la gestion. La S.N.C. est une société de personnes et ses associés ont
une responsabilité illimitée. Les dettes qu’elle ne peut pas rembourser, chacun de ses
associes devra s’en acquitter avec ses biens personnels. Une S.N.C. peut avoir 2
associés au minimum. Pour une S.N.C. le montant du capital social n’est pas prescrit
par la loi. La direction est assurée par un ou plusieurs gérants. Dans sa raison sociale
il y a généralement le nom de famille des associés.

Les sociétés en nom commandite simple.

Dans cette société il y a distinction entre les sociétaires non seulement en
fonction du nombre de parts, mais aussi des statuts. On distingue ici :

1) les commanditaires qui apportent tout ou partie du capital et recoivent une
part sur les résultats en fonction de leur apport ;

2) le commandité gere I’entreprise, il est responsable de facon illimitee sur
I’ensemble de ses biens.

La société anonyme (S.A.). Une S.A. est une societé de capitaux. Le capital
d’une société anonyme est divisé en titres de propriété appelés actions. Les actions
sont souvent cotées en bourse. Chaque action peut étre librement achetée et vendue
sans accord préalable des autres actionnaires et représente un droit de propriété sur
une fraction de I’entreprise. Les actionnaires ne sont responsables des dettes de
I’entreprise que dans la limite de leurs apports. Chaque actionnaire a le droit de vote
lors des Assemblées Générales. lls participent aux distributions de bénéfices
(dividendes) proportionnellement au nombre d’actions qu’ils ont. Les actionnaires ne
sont consultés que pour un certain nombre de décisions : une éventuelle fusion avec
une autre société, une augmentation de capital, un changement dans la raison sociale,
etc. Quant aux grandes décisions, elles sont prises par le P.-D.G. et les membres du
Directoire ou du Conseil d’Administration qui dirigent la société.

Le P.-D.G. élu par le Conseil d’Administration nommeé par |I’Assemblée
Genérale des actionnaires est a la téte d’une S.A. Depuis 1966, on peut aussi voir a la
téte d’une S.A. un Directoire nomme et contr6lé par le Conseil de Surveillance
nomme, a son tour, par I’Assemblée Générale des actionnaires.

Une S.A. peut avoir 7 associés au minimum. Le capital social minimal pour
une S.A. est de 250 000 FF.

La raison sociale de la S.A. reflete I’activité de cette société (par exemple,
COGENEL - Compagnie Générale d’Electricité) ou le lieu d’exploitation (par
exemple, Creusot — Loire) ou les deux (par exemple, Union Laitiere Normande).

Les sociétés a responsabilité limitée (S.A.R.L.). Elles constituent une forme
intermédiaire entre les sociétés de personnes et les sociétés de capitaux. La S.A.R.L.
a souvent été une entreprise familiale profitant en particulier de ne pas devoir
prélever dans ses biens personnels en cas de faillite. Les associés de cette société ne
peuvent vendre leurs parts sans |’accord des autres associes. La direction est assuree
par un ou plusieurs gérants.
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C’est aussi une societé de capitaux et son capital social est divisé en parts
sociales ou on dit encore parts d’intéréts. Ces parts sociales ne sont pas négociables et
librement cessibles. Le nombre d’associés est de 2 au minimum et de 50 au
maximum. Le capital social minimal pour une S.A.R.L. — 50000 FF. La raison
sociale de la S.A.R.L. comme la S.A. reflete son activité, le lieu d’exploitation ou les
deux.

La coopérative. Les coopératives ne recherchent pas essentiellement le profit,
mais visent a satisfaire au mieux les besoins de leurs membres ; si, cependant, un
profit se dégage, il est partagé non pas en fonction de la part du capital de chacun,
mais en fonction du travail fourni. La gestion y est effectuée selon le principe «un
homme = une voix» : lors du vote, chaque coopérateur ne dispose que d’une seule
voiX, quel que soit son apport en capital.

Questions

1. Quels sont les différents types d’entreprises ?

2. Quel est le statut juridique des entreprises publiques et commerciales ?

3. Quelle est la responsabilité financiere du propriétaire de |’entreprise
individuelle ?

4. Comment est administrée une société anonyme ?

5. Qui controle la gestion de la S.A.R.L. ?

6. En quoi est divisé le capital d’une société anonyme ?

Exercices

1. Vrai ou faux ?

L’entreprise est le lieu ou travaillent en commun I’entrepreneur et le salarié.

L’entreprise combine les facteurs de la production en vue d’obtenir le profit.

L’entreprise ne peut comprendre qu’un seul établissement.

L’entreprise ne dépend pas du systéeme économique et social dans lequel elle
s’insere.

Les entreprises publiques disposent d’un capital de ses associés.

Dans les sociétés en nom collectif les sociétaires ont le méme statut juridique.

2. Faites les phrases avec les expressions convenables :
1. Jevous ... les termes du télégramme que je vous ai adressé.
a) confirme
b) affirme
2. Monsieur X. ... la maison Dupont ou il travaille pendant dix ans.
a) présente
b) représente
3. Notre représentant ... la semaine prochaine.
a) passera vous Voir
b) vous rendra visite
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4. Je consens volontiers ... proposition.
a) cette
b) a cette
5. Ces articles vous seront ... des le début de la semaine prochaine.
a) expédiés
b) envoyés
6. Je désire obtenir ... de vendeur.
a) un poste
b) une place

3. Trouvez la deuxiéme partie des phrases :

1. L’entreprise est un lieu ou on produit les marchandises ... .

2. L’entreprise combine les facteurs de la production en vue d’obtenir des
produits....

3. L’entreprise publique est orientée vers la production des biens ... .

4. Les entreprises produisent des biens et services en vue de la vente a un prix

a) qui doit couvrir leur prix de revient ;
b) que nous consommons ;

C) qui sont destinés a la vente ;

d) qu’elle écoule sur le marcheé.

4. Faites la forme passive :

1. L’entreprise combine les facteurs de la production en vue d’obtenir les
bénéfices.

2. L’entreprise commerciale a acheté cette matiére a I’étranger.

3. La situation du marché prévoit les fluctuations des cours.

4. La société anonyme achete et vend les actions sans accord préalable des
autres actionnaires.

5. Trouvez les caractéristiques convenables :

1) I’entreprise artisanale 1. Transformation du milieu naturel.

2) I’etablissement public 2. Activitt manuelle pour la production de

3) [Pentreprise de services biens, la répartition et la prestation de

4) lasociete nationalisee services.

5) [Pentreprise industrielle 3. Transformation et fabrication de biens

6) la societe d’economie mixte destinés a la vente.

7) I’entreprise commerciale 4. Achat et revente de biens sans

8) la cooperative transformation.

9) [I’entreprise agricole 5. Vente de biens immatériels.

10) la societe (ou compagnie) 6. Un seul propriétaire.

11) I’entreprise individuelle 7. Plusieurs personnes s’associent pour apporter
le capital social.
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8. Elle cherche avant tout a satisfaire les intéréts
de ses membres.

9. L’Etat contrdle la gestion et nomme les
dirigeants.

10. Société anonyme dont I’Etat est le seul
actionnaire.

11. L’Etat est I’actionnaire majoritaire, I’autre
part étant détenue par des propriétaires
privés.

6. Choisissez la définition correcte : échéance, budget, bilan, provision, exercice.
1. ...:tableau représentant le passif et I’actif d’une entreprise.

2. ... période comprise entre deux inventaires.

3. ... somme d’argent versée a I’avance pour faire face a des frais.

4. ...:ensemble des revenus et des dépenses d’une famille, d’une entreprise.

7. De quoi s agit-il dans les deux dialogues ?

A)

— Bonjour, monsieur Darien, puis-je vous voir un moment Si Vous n’avez pas
trop a faire ce matin?

— Bonjour, monsieur Villard, je suis heureux de vous voir. Je me demandais si
je vous verrais ces jours-ci. Venez dans mon bureau.

(Un peu plus tard).

— Eh bien, passons maintenant a I’objet de ma visite. Nous constatons une
chute des ventes de certains appareils électromenagers dans le secteur depuis quelque
temps, et au siege, ils se demandent ce qui ne va pas. Auriez-vous une idée de ce qui
se passe ?

— Eh bien, ca fait plus de dix ans maintenant que nous travaillons ensemble,
n’est-ce pas ? Alors, il vaut mieux que je vous raconte toute I’histoire. La plupart
d’entre nous avons été contactés par un fabricant installé depuis peu qui est tres
desireux de s’implanter ici. Il a proposé des prix et des conditions tres avantageux.

— Je vois... Dites-moi, quand avons-nous discuté de ces questions pour la
derniére fois ? Deux ans, n’est-ce pas ? Est-ce que je ne pourrais pas repasser la
semaine prochaine avec mon patron pour voir, quelles nouvelles dispositions on
pourrait mettre sur pied ensemble ?

— C’est exactement ce que j’espérais entendre.

— Je suis sdr que nous pourrons nous mettre d’accord. Alors a la semaine
prochaine et merci pour tout.

B)

— Nous venons de terminer ce rapport et j’espére qu’il va vous aider a
déterminer sur quels réseaux nous devons cibler I’année prochaine.

— Le rapport, quelle tendance fait-il ressortir ?

— En bien ! Les petits commercants indépendants assurent la distribution de
plus de 50% de notre production. C’est un peu moins que I’année derniére.
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— Mais, méme malgreé cette légere baisse de 2,5% les consommateurs semblent
toujours préférer nettement les petits commercants. C’est vrai que leurs prix sont
Iégerement plus élevés, mais ils peuvent conseiller et garantissent un service apres-
vente. Bien, et dans les grands magasins ?

— La, notre chiffre d’affaires augmente. Nous avons vendu 5,7% de plus que
I’année derniére.

— Qui, on doit constater que nous avons fait un gros effort de promotion... Et
dans la vente par correspondance ?

— Dans la VPC, c’est encore faible. La vente sur catalogue a du mal a se
développer pour nos produits.

— Pourtant, n’oubliez pas que nous avons été contactés récemment par deux
maisons de vente par correspondance. C’est une affaire a suivre, je pense. Et les
magasins a succursales multiples ?

— Nous y vendons autant que I’année derniere, mais on pouvait espérer mieux.
Nous contactons leur centrales d’achats et nous faisons une enquéte, comme vous
savez, aupres des consommateurs.

— Et les supermarchés ?

— Ah! Nous y vendons une proportion de plus en plus grande de notre
production, ils ont une rotation de stocks rapide et nous avons maintenant des
emplacements plus favorables dans les gondoles, mais notre marge est faible.

— Bon. Laissez-moi ce dossier, je vais I’étudier de plus pres et ensuite je vais
convoquer une réunion pour y discuter la marche a suivre.

8. Résumez les formes juridiques et caractéristiques des entreprises.

Formes juridiques, Entreprise Société en nom Société a res- Société
Caractéristiques individuelle collectif, S.N.C. ponsabilité limitée, anonyme, S.A.
SAR.L.
Combien d’associés ? |1 2 minimum 2 minimum 7 minimum
50 maximum

Quel est le statut Il a le statut de Ils ont le statut de Ils ne sont pas commergants.

juridique des associés ? [commercant. commercants.

Quel est le montant Aucun. Le patrimoine |Pas de capital 50 000 F 250 000 F

minimum du capital ? |de I’entreprise n’est minimum légal. Le capital est divisé |Le capital est divisé en
pas distinct de celle de |Le capital est divisé en |en parts sociales. actions (1 500 000 F si
I’entrepreneur. parts sociales. appel a I’épargne

publigue).

Quelle est la L’entrepreneur est Les associés sont Les associés sont solidairement responsables

responsabilité responsable des dettes [solidairement dans la limite de leur apport & la sociéteé.

financiere du ou des de I’entreprise sur ses |responsables sur leurs

propriétaire (s) ? biens personnels. biens personnels.
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Qui gere ? L’entrepreneur ou un  |Un ou des gérant (s), |Un gérant, associé ou |Peut étre administrée

gérant associé (s) ou non, non, désigné par les |de deux facons :
désignés par les associés. — soit par un Conseil
associes. d’Administration, avec

asatéte un P.-D.G.
(Président-Directeur
Général) ;

— soit par un Directoire
(2 a 5 membres,
actionnaires ou non).

Qui contrdle la L entrepreneur, Les associés. Les associés. — Les actionnaires
gestion ? propriétaire. réunis en assemblée
générale.
— Le Conseil de

Surveillance en cas de
gestion par un

Directoire.
L’ associé peut-il céder |Tout a fait librement. |1l doit obtenir I’accord |1l doit obtenir Tout a fait librement,
sa part a un tiers ? de tous les autres I’accord de la en particulier sur le
associés. majorité des autres  |marché de la bourse.
associés.

Textes supplémentaires
ENTREPRISE — PRODUCTEUR DE BIENS ET SERVICES

L’ entreprise est faite pour produire, transformer et vendre un bien ou pour
assurer un service. Biens et services deviennent ses produits et leur
commercialisation assure sa production au sens comptable de terme. C’est par son
produit qu’une société se différencie d’une autre, marque son originalité et son
identite, et espere se développer, d’abord en saturant son marché et, ensuite, en
prenant des parts a ses concurrents. Le produit donne une expérience a I’entreprise
dont le savoir-faire le démarquera des autres. C’est son métier.

Il y a donc deux sortes d’entreprises : celles qui produisent des biens et celles
qui produisent des services. Certaines sont multiproduits et peuvent assurer les deux
fonctions. Une entreprise agricole produit des biens issus de la terre : grain, légumes,
fruits. Elle les conditionne, les transporte, les stocke avant de les vendre. Une
entreprise miniére extrait du sol des minéraux qu’elle trie, qu’elle stocke, qu’elle
transporte.

Une entreprise industrielle achéte ou transforme des matiéres premieres qu’elle
stocke, transporte, faconne, assemble, conditionne et commercialise. Une entreprise
de services vend le travail de consultants, d’experts, de main-d’ceuvre d’intérim, ou
vend de I’argent (banques ou assurances). Ce sont des produits qu’elle maitrise,
réalise, et dont le service est utile aux clients qui les acquierent. Ces deux catégories
de sociétés ont en commun qu’elles vendent un produit qui peut étre matériel ou
immatériel, qu’elles en ont la connaissance et le savoir-faire et qu’elles sont
reconnues par leur clientéle comme telles. Si elles sont choisies, c’est qu’elles sont
meilleures que leurs concurrents, moins cheres, plus faibles, plus pratiques ou
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arrangeants, chacun de ces qualificatifs pouvant étre seul déterminant. C’est leur
savoir-faire, leur expérience, leur image, leur rapidité qui fidélisera leur clientele.

Biens et services sont porteurs de I’image de la firme qui les commercialise.
Qutre le chiffre d’affaires qu’ils lui apportent, et qui représente la contrepartie de la
transaction, ils lui impriment une connotation subjective et morale de sérieux,
d’innovation, de fiabilité, qui assureront sa pérennité. A I’inverse, une mauvaise
image d’une société I’amenera inéluctablement au déclin, et si elle ne réagit pas pour
infléchir I’opinion des consommateurs, elle deviendra vulnérable et sera amenée a
disparaitre ou a se faire absorber par une autre ayant mieux réussi qu’elle. C’est la loi
du marché, c’est le client qui choisit son produit et celui qui le commercialise et le
positionne en chiffre d’affaires, le place par rapport a ses concurrents. Il faut
convaincre en permanence le client gu’il achete le meilleur produit possible compte
tenu du prix qu’il est prét a payer et du service qui lui est offert.

Questions

Qu’est-ce qui incite I’entrepreneur a produire ?

Qu’est-ce qui represente le fondement de I’entreprise ?

Quels sont les facteurs de la production ?

Par quoi se différencie une entreprise d’une autre ?

Quelles sont les sortes d’entreprises et quelles fonctions assurent-elles ?
Qu’est-ce qui fait I’image de la firme ?

A quoi méne une mauvaise image d’une société ?

NoakowdE

CONNAISSANCE DE LA NAISSANCE D’UNE ENTREPRISE

Mme Lamode est styliste dans une maison de couture. Elle est trés dynamique
et competente. Elle veut réaliser un vieux réve : « avoir son propre affaire ».

Elle dispose d’un capital de départ et possede une certaine forme de
connaissance. Alors pourquoi ne pas créer une entreprise ? Mme Lamode prend la
decision de créer I’entreprise spécialisée dans la production des accessoires pour
haute couture.

Méme si elle possede un apport personnel, elle ne peut pas assumer seule tous
les frais auxquels elle doit faire face :

— I’achat ou la location du local ;

— les frais d’installation des machines et des outillages ;

— I’achat des produits nécéssaires en cours de fabrication des produits finis.

Pour financer son projet Mme Lamode fait appel a la banque qui est le
partenaire indispensable du chef de I’entreprise et qui peut accorder un prét
personnel.

La démarche suivante consiste a I’officialisation de son entreprise. Mme
Lamode doit choisir la forme juridique a I’organisation de son activité. Elle se décide
a constituer une sociéte a responsabilité limitée. Pour officialiser le statut juridique de
son entreprise il faut s’inscrire au Registre du Commerce et des Sociétés tenu au
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Tribunal de Commerce local. Cette procédure permet de faire juridiqguement
reconnaitre sa nouvelle activité.

En plus Mme Lamode doit adresser une déclaration d’existence au centre des
imp6ts, dont dépend le siege de son établissement et remplie un formulaire
d’identification. Apres toutes ces démarches Mme Lamode devient gérante de I’en-
treprise.

Questions

Qu’est-ce qui signifie terme « entreprise » ?
Pourquoi les entreprises naissent et disparaissent ?
Quel est le réve de Mme Lamode ?
Quel est son apport personnel ?
En quoi consistent les frais productifs ?
A quelle condition la banque accorde les préts ?
. Quelle est la différence entre deux notions : « acte de commerce » et « code
de commerce » ?
8. Quelles sont les conditions nécessaires pour étre commercant ?
9. Un représentant de commerce salarié, est-il commercant ?

NoabkrowdE
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DOSSIER 2. MARCHE

TEXTE 1. QU’EST-CE QU’UN MARCHE ?

Au sens courant, le marché est un lieu défini, ou se tient a intervalles plus ou
moins reguliers une réunion d’acheteurs et de vendeurs eéchangeant des
marchandises.

Salons, foires, expositions, halles de marchandises correspondent bien a cette
notion de marché caractérisée par une unité de lieu, de temps et d’objet. Mais ce sens
ne recouvre pas la totalité des marchés aujourd’hui, et les économistes parlent du
marché du cuivre, de I’argent, bien que les vendeurs (offreurs) ne rencontrent pas
physiquement les acheteurs (demandeurs) ; les marchandises peuvent méme étre
vendues alors qu’elles ne sont pas encore produites (le café de la prochaine récolte se
vend a terme). L unité physique de temps et de lieu n’est pas nécessaire pour qu’il y
ait marché au sens économique.

Le marché est le lieu de rencontre (éventuellement abstrait) ou les offres des
vendeurs rencontrent les demandes des acheteurs qui s’ajustent a un certain prix.

Le marche est donc une fagon de confronter offre et demande afin de réaliser
un échange de services, de produits ou de capitaux.

Offre et la demande. L’offre désigne la quantité de biens et services que les
vendeurs sont préts a vendre pour un prix donneé. Ainsi I’ensemble de la production
de péches n’est pas I’offre réelle des producteurs, car ils peuvent tres bien decider de
détruire une partie de leur récolte s’ils n’estiment pas les cours rémunérateurs. Donc
I’offre n’existe dans une économie de marché que par rapport a une demande
solvable préte a payer un prix donne.

La demande désigne la quantité de biens et services ou capitaux que les
acheteurs sont préts a acquérir a un prix donné, étant donné leurs revenus et leurs
préférences.

Les besoins les plus élémentaires des hommes les plus pauvres du tiers-monde
ne constituent pas une demande dans les pays capitalistes car ils ne détiennent pas les
moyens financiers leur permettant de se porter demandeurs sur le marché (demande
solvable).

La demande est la quantité d’un bien ou d’un service qui peut étre achetée pour
un prix défini pendant une unité de temps donné sur un marché. La demande est une
notion fondamentale dans toute I’économie de marché. Elle correspond au
phénomene de I’échange considéré, du point de vue de ses participants et plus
précisément, dans I’économie monétaire, du point de vue de ceux qui offrent de la
monnaie pour acquérir des biens ou des services. La notion de demande, prise sous
I’angle de vue macro-economique, joue un rble fondamental dans la réflexion
théorique qui s’applique a rendre compte des mécanismes économiques a I’échelon
de la société, dans les techniques de prévision et notamment dans la construction de
modeles et dans I’étude et la mise au point de la politique économique. La
modulation de la demande est un des éléments fondamentaux de la régulation con-
joncturelle.
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L’offre c’est la mise a la disposition du marché de biens ou de services. Le
volume des biens et services ainsi est mis a la disposition de la demande.
L’exportateur désirant se créer de nouvelles relations, renouer les vieilles et trouver
de nouveaux débouchés pour ses marchandises les offre a clientéle.

Les offres générales sont faites sous forme d’annonces dans les journaux,
d’envois de circulaires imprimées, de prix courants, d’exposition des marchandises
par télé et par radio.

Les offres spéciales, souvent faites en réponse a des demandes, ont lieu de vive
Voix, par écrit ou par les intermédiaires tels que représentants, commissionnaires.
Elles sont obligatoires dés que les conditions sont acceptées. Les conditions de
livraison et de payement se reglent suivant les prescriptions légales.

Economie et marché. On parle d’économie de marché pour désigner les
systemes économiques ou les prix et les quantités produites dépendent pour
I’essentiel de la confrontation des offres et des demandes et non d’une planification.

Les pays capitalistes sont des pays a économie de marché. Lorsque dans une
économie capitaliste il existe un plan national, celui-ci n’est alors que sectoriel ou
bien indicatif.

Les économies planifiées peuvent laisser un certain role au marché, mais celui-
ci ne joue pas un role majeur dans I’orientation de la production et la détermination
des prix.

Structure du marché. Au sein des pays, les marchés des différents produits ne
se ressemblent pas. Sur certains, le nombre d’acheteurs et de vendeurs est tres
important, sur d’autres, il n’y a que quelques vendeurs... Ces différences dans la
structure du marché induisent des comportements économiques extrémement
différents. Les prix, par exemple, ne se fixent pas au méme niveau sur un marché
oligopolistique.

On a défini différents types de marché : agricole, industriel, extérieur, officiel,
prive, des biens, boursier, des changes, au comptant, de la consommation, du crédit,
des actions, de I’entreprise, d’exportation, foncier, de gros et en détail, interbancaire,
des matieres premieres, noir, obligatoire, des produits manufacturés, commun et
beaucoup d’autres.

Questions

Qu’est-ce qu’une demande ?

Quel est le rble de la demande dans I’économie de marché ?
Qu’est-ce qu’une offre ?

Les exportateurs comment font-ils des offres ?

Qu’est-ce qu’une offre genérale ? Sous quelle forme est-elle faite ?
Qu’est-ce qu’une offre spéciale ? Quelles sont ses formes ?
Qu’est-ce qu’un marché ?

En quoi consiste la fonction principale du marché ?

Quels sont les rapports entre I’offre et la demande ?

10 Quels sont les différents types de I’offre et de la demande ?
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11.Quel est le but essentiel de I’offre et de la demande ?
12.Qu’est-ce que désigne la notion : I’économie de marché ?
13.Quelle est la structure du marché ?

14.Quels sont les types de marché ?

TEXTE 2. LETTRES COMMERCIALES
DEMANDES

Le commercant (désirant se procurer les marchandises dont il a besoin)
s’adresse aux fournisseurs et les invite a lui faire des propositions, a le renseigner sur
la qualité de leurs articles et sur leurs conditions de vente.

1.
Ukrexport
Kiev
Caire, le 12 janvier 2012

Messieurs,

Veuillez nous donner le prix d’une machine a vapeur suivant votre prix courant
livraison et montage au Caire compris dans le prix.

La machine devrait avoir une vitesse de 100 tours a la minute et la puissance
indiquée au catalogue.

Dans I’attente de votre réponse, nous vous prions d’agréer, Messieurs, nos
salutations distinguees.

Messieurs Favre et C*

12 rue Duflot

Paris

Kiev, le 15 janvier 2012

Messieurs,

Nous vous serions obliges de vouloir bien nous donner vos meilleurs prix de
votre dynamo « NX » avec livraison en février mars a nos conditions générales,
auxquelles nous avons déja traité avec vous au cours de I’année 2010.

Il faut que les machines en question soient construites avec des matieres
premiéres de toute premiere qualité, que la main-d’ceuvre en soit supérieure et qu’elles
soient munies des accessoires habituels.

Dans I’attente de votre réponse, nous vous prions d’agréer, Messieurs, nos
salutations distinguees.

Ukrimport

Lenoir Freres
Ingénieurs
Bruxelles
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Kiev, le 16 janvier 2014

Messieurs,

V/circulaire de 18 décembre 2014.

Nous deésirons installer votre « Duplex » dans une des usines de notre
commettant a Kiev.

Nous vous serions donc obligés de vouloir bien nous donner votre devis le plus
bas pour cette installation y compris le colt de la machine.

Votre représentant pourrait soumettre le devis et les dessins a la Représentation
Commerciale de I’Ukraine en Belgique, Bruxelles. Agréez, Messieurs, nos salutations
distinguees.

Ukrexport

OFFRES

Les offres faites sous conditions ne sont pas obligatoires en tant que cela est
prévu par ces conditions. Dans le commerce extérieur ukrainien toutes les offres sont
toujours faites par écrit. Les offres verbales ne sont pas admises.

1.
Ukrimport
Kiev
Caire, le 19 janvier 2014

Messieurs,

A notre grand regret, nous n’avons plus recu de vos ordres depuis quelque
temps.

Nous vous adressons, ce jour, par le méme courrier, notre nouveau prix courant
pour articles convenus, que nous vous recommandons particulierement :

1. Dattes n° 76 “Camel” — £E les 100 kg

2. Café n°® 100 “Grand Désert” — £E les 100 kg
(emballage y compris, aux conditions d’usage).

Nous serions trés heureux si ces articles vous convenaient et si vous nous
favorisiez de vos ordres.

Recevez, Messieurs, nos salutations empressées.

C" Fruits

Messieurs « Aftali »
Bagdad
Kiev, le 15 janvier 2014

Messieurs,

V/lettre du 12 crt. concernant machine a vapeur.

Reépondant & votre estimée demande du 12 courant, nous avons le plaisir de
vous coter, pour notre nouvelle machine horizontale n° 49, le prix de D. 12 000, — net
comptant, y compris livraison et montage a Bagdad.
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La machine sera dans toutes ses parties construite avec les meilleures matiéeres
premiéres et aura les accessoires ordinaires.

La pression sera de 1000 kg et la machine développera une force de 1800
chevaux, a une vitesse de 100 tours a la minute.

Nous garantissons la main-d’ceuvre la plus soignée dans toutes nos machines.

Notre offre n’est valable que jusqu’au 30 courant.

Dans I’espoir de recevoir votre ordre, nous vous présentons, Messieurs, nos
salutations distinguées.

Ukrexport

Ukrimport
Kiev
Bruxelles, le 22 janvier 2014

Messieurs,

Nous référant a votre estimée demande du 10 crt. et a la visite que notre
représentant a faite ce jour a la Représentation Commerciale de 1I’Ukraine en cette
ville, nous avons le plaisir de vous remettre ci-joint notre devis pour I’installation de
notre machine « Duplex », dans une des usines de vos commettants.

Dans [I’attente de votre estimée commande nous vous prions d’agréer,
Messieurs, nos salutations empressées.

Duval et C*

Ukrimport
Kiev
Paris, le 20 janvier 2014

Messieurs,

Nous vous remercions de votre estimée demande du 15 crt. et avons I’honneur
de vous offrir notre dynamo « NX » au prix d’euro — franco a bord le Havre net
comptant. Cette offre n’est valable que si les marchandises ne sont pas vendues au
recu de votre réponse.

Nous vous conseillons de remettre votre ordre le plus t6t possible, attendu qu’il
faut compter sur une nouvelle hausse de prix de 10% sur tous nos produits
manufacturés.

Quant a la main-d’ceuvre, nous la garantissons de toute premiere qualité et nous
vous remettons ci-inclus une liste de nombreuses attestations de maisons qui
emploient cette machine et en ont toute satisfaction.

Dans I’espoir que vous nous favoriserez de votre ordre, nous vous présentons,
Messieurs, nos salutations empressees.

Duroc et C*
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TEXTE 3. TYPES DE MARCHE

Marché Commun. Le 25 mars 1957 est signé le traité de Rome qui donne
naissance au Marché Commun, appelé aussi C.E.E. (Communauté Economique
Européenne). La C.E.E. est une union économique regroupant d’abord 6 pays :
R.F.A., Belgique, France, Pays-Bas, Italie, Luxembourg.

L’année 1975 verra I’élargissement de la C.E.E. avec trois nouveaux venus
s’adjoignant aux membres fondateurs : le Danemark, la Grande-Bretagne et I’Irlande.
Le 1* janvier 1981, la C.E.E. est devenue I’Europe des 10, par suite de I’adhésion de
la Grece.

L’idée de base du Marché Commun est qu’un vaste marché va stimuler la
concurrence, offrir aux entreprises les possibilités de réaliser des économies
d’échelle ; ainsi dans une optique libérale, la compétition favorisera les meilleurs,
réorganisant I’appareil productif dans I’intérét de chacun. La C.E.E. sera un stimulant
de la concentration.

Idéalement, il s’agit de forger une zone ou les marchandises, les capitaux et les
hommes circuleront sans entrave en suivant le seul intérét des agents économiques.
Pour certains de ses créateurs la C.E.E. doit franchir une série d’étapes partant de
I’Europe des marchandises, des capitaux et des hommes, vers une Europe
économiguement intégrée et politiguement unie.

Marché des changes, monétaire et financier. Certains marchés ont une
organisation particuliere, et des marchandises spécifiques définissent leur objet.

Marché des changes. Le marché des changes est celui ou se rencontrent offre
et demande de monnaie nationale et de devises etrangeres.

Marché monétaire. Au sens restreint, le marché monétaire est essentiellement
un lieu ou se confrontent les offres et les demandes de la monnaie — banque centrale
(ou fiduciaire).

Au sens large, c’est le marché ou s’échangent les capitaux a court terme ; il
englobe tous les échanges de moyens de payement acceptés par les intermédiaires
financiers pour régler a court terme leurs déficits de trésorerie (argent-banque
centrale, devises, or...)

Marché financier. Au sens restreint, le marché financier désigne le marché
boursier ou s’échangent actions et obligations principalement.

Au sens large, c’est un marché qui comprend I’ensemble des échanges de
capitaux a long terme. Epargnants et investisseurs par le biais des intermédiaires
financiers sont mis en relation par ce marché.

On distingue aussi par rapport au temps les types de marché :

Marché au comptant. Le marché au comptant concerne les titres boursiers qui
s’échangent immédiatement : I’ Acheteur recoit les titres et les paies au moment ou
s’effectue la cotation de la valeur mobiliere.

Marché a terme ferme (ou petit terme). Sur le marché a terme ferme, les titres
sont achetés de fagon definitive en fixant a la fois la date d’échange des titres
(liquidation de fin de mois), le prix et les quantités étant déterminés a I’avance par
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contrat mais le reglement ne se fait qu’a I’échéance. C’est un marche spéculatif par
excellence.

Marché a terme conditionnel (ou grand terme). Pour le terme conditionnel
comme pour le terme ferme, la date de passation du contrat fixe la date du terme a
laguelle prix et quantités sont déterminés d’avance, mais le terme est conditionnel. Le
terme conditionnel signifie que I’ Acheteur n’est pas obligé d’acheter effectivement le
jour du terme, il peut renoncer a son achat en versant une prime fixée dans le contrat.
Le marché a terme est évidemment un outil spéculatif important ; il permet de passer
un contrat sans posséder effectivement I’argent nécessaire ; si les prévisions sont
déjouées I’Acheteur perd simplement le montant de la prime, co(t de son
renoncement a I’achat et sanction de son erreur.

Questions

Qu’est-ce qu’un marché commun ?

En quoi consiste la fonction principale du marché commun ?

Qu’est-ce qu’un marché des changes ?

Quel est son objet principal ?

Quelle est la différence entre le marché monétaire et le marché financier ?
Quels sont les types du marche financier ?

ok owdE

Exercices

I. @) Analysez d’apres un dictionnaire de la langue francaise la structure
sémantique du nom “cible”; D) trouvez des correspondances pour toutes les
acceptions; c) traduisez:

1. Avant de lancer un nouveau magazine il est nécessaire, pour qu’il réussisse,
de bien cibler le public. 2. En commencant la commercialisation de la 605, Peugeot
cible surtout la clientéle qui s’intéresse aux grosses voitures. 3. Sa société I’a chargé
d’étudier le marche régional et d’établir s’il y a des cibles pour ses produits. 4. Un
bon tireur atteint sans difficulté le disque noir au centre de la cible. On dit alors : il
tire dans le mille. 5. A cause de ses allures excentriques elle était la cible des
quolibets des gens du village.

2. Méme travail avec les noms “concept” et “support”

1. La sémantique traite des signes, des mots, des concepts et des choses.
2. Nous n’avons pas la méme conception d’une politique a suivre. 3. Elle a une
conception facile et vive. 4. Colonne, pilier, pylone servent de supports en archi-
tecture, en construction. 5. La carte perforée, la bande magnétique ou toute sorte de
mémoire recevant, conservant et restituant des informations sont appelés supports
d’une information. 6. Tout enseignement nécessite des supports ecrits et, surtout, des
supports techniques.
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3. Méme travail avec le nom “marché”. Consultez un dictionnaire moneétaire
et financier.

1. Le marché est le lieu et le moyen de rencontre de I’offre et de la demande
d’un bien (ou d’un ensemble de biens) et ou se détermine le prix de cession et les
quantités échangées. 2. L’expression «passer un marché» indique que le marché est
aussi un contrat comportant vente et achat de biens et de services. 3. Le marché peut
étre localisé avec présentation effective des marchandises et présence physique des
acheurs. 4. 1l peut consister en un réseau d’information sur lequel ils se branchent, et
porter sur des biens a livrer immédiatement (marché au comptant) ou a une date ulté-
rieure (marché a terme). 5. En mercatique, le marché est constitué par I’ensemble de
clients actuels ou potentiels, présents ou futurs d’une entreprise donnée.

4. Complétez avec qui, que, dont :

1. Ce marché ... nous détenons 20% est en pleine expansion.

2. Lesresultats ... I’entreprise affiche, s’expliquent par sa nouvelle stratégie de
vente.

3. Nos activites ... sont diversifiées, nous permettent de répartir les risques ...
nous courons.

4. Les prix ... nous avons maintenus bas sont le résultat d’une rationalisation
de la production.

5. Remplacez comme dans les phrases suivantes par alors que, tel que, parce
que :

1. Comme je n’avais pas assez d’apport personnel, j’ai dd I’emprunter.

2. Ce travail est comme je I’imaginais.

3. Comme nous cherchions de nouveaux débouches, nous avons recu cette
proposition inattendue.

4. Comme cette affaire me semblait intéressante, nous avons conclu un
accord.

6. Remplacez les points par les pronoms démonstratifs celle, celui, celles, ceux :

1. Le résultat de la structuration social est différent de ... de la production.

2. Les prix de nos concurrents sont plus bas que ... de nos producteurs.

3. Voici notre directeur général et ... de nos collégues.

4. Ces services ne sont pas ... dont j’ai besoin.

5. Les problemes financiers s’ajoutent a ... de production.

6. Cette notion de compétence stratégique est fort différente de ... que vous
proposez.

7. Lorsqu’un acteur de I’entreprise rencontre ... de I’extérieur, I’interaction qui
en découlé prend une forme différente de ... qui contribue a modeler ces interactions.

8. Les définitions consensuelles de I’éthique des affaires sont différentes de ...
de la pratique concrete de I’entreprise.
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7. Trouvez dans le texte les correspondances des groupes de mots suivants :

IIPOTO3UIlISI 1 TTONMUT; BUPOOHUKH 1 CIIOXKMBayl; MPOAABI M MOKYMII; MPOro-
JIOLTYBAaTH KypC; YTPYIHIOBATH Jif0 3aKOHY IMPOIIO3UIIii i MOMUTY; TOJIOBHA CKJIaI0-
Ba; BU3HAYATH 3aIUTH TIOKYIIIIB; 0OCATH MPOMO3HUIIii i TIOMUTY; BCTAHOBIIOBATH ITi-
HU; OJTHOPIAHICTD 1 PI3HOPIIHICTH TOBAPIB; CTBOPIOBATH YMOBH; Jep>KaBa BTPYUa€Th-
Csl..., €KOHOMIYHI TMPaBOMOPYIIEHHS, HE3aKOHHI JOMOBJIEHOCTI; HEI00pOCOBICHA
KOHKYPEHIIiSl; KpUMIHAJbHE IPaBOIMOPYIICHHS; BIJAMOBIIATH IMOTpeOaM MOKYIIIIB;
TOProBeJbHA YCTAHOBA, PUHKOBA CTpATETis; MPOJax y 30UTOK (32 HEIOMIPHO HU3b-
KOO IIHOI0); TIOJJaTH TI030B; HEMATEPiaIbHI IIIHHOCT1; HE3aKOHHO TIPUBIACHUTH.

8. Traduisez en employant le lexique du lexte:

PuHOK — y mupoKoMy 3HA4YEeHHI CI0Ba — CHCTEMa €KOHOMIYHHUX BiAHOCHH, IO
CKJIaIal0ThCs B MPOLIECI BUPOOHUIITBA, 00Iry W pO3IMOALTY TOBapiB, a TaKOX PyXYy
I'POIIOBUX 3ac001B, AKUM IIPpUTaMaHHa cB0OO/Ia Cy0’€KTIB y BUOOPI MOKYMIIIB 1 TIPO-
JaBIIiB, BU3HAUCHHI IiH. Poib fgepikaBu 0OMEKYEThCS MPU IbOMY BCTAHOBJICHHSIM 1
3IMCHEHHSIM HEMPSIMUX 3aXO0JI1B PETYIIOBAHHS 3 METOIO JOCATHEHHS PIBHOBAru Mak-
POCKOHOMIYHHX TTPOTIO3HIIIH.

Punok nepenbdayvae pizHOMaHITHICTH (JOPM BJIACHOCTI 1 IUISAXIB MEPETBOPEHHS
32011a/)KEHb B 1HBECTHIIIT; OCOOMCTY ¥ KOJEKTHUBHY BIAMOBIAAIBHICTH 1 MaTEpiaJibHy
3a1HTEPECOBAHICTh CY0 €KTIB PUHKY B pe3yJibTaTax Iparfi.

[TonuT — nmoTpeda B TOBapax 1 mociyrax, o 3ade3neyeHa HeoOX1JHUMU Tpo-
IIOBMMHM Ta 1HIIUMHU TUIATIKHUMM 3aco0aMu (TJIATOCIPOMOKHICTIO MOKYIIiB). [To-
AT BIUIMBA€ HA TOBAPHY IPOIIO3HINIIO 1, B CBOIO Yepry, BU3HAUAEThCA HEro. [lomut
XapaKTEPU3Y€EThCS HE TUIBKU 3arajlbHUM 00CSITOM, ajie i TOBAPHOIO 1 YACOBOIO CTPY-
KTYpOIO.

Textes supplementaires
VISION THEORIQUE DU MARCHE

Le marché est un lieu de rencontre entre I’offre et la demande d’un bien qui
établit un prix d’équilibre. La demande émane des producteurs et I’offre des
consommateurs.

Le marché est I’une des composantes essentielles de I’économie capitaliste,
synonyme d’ « économie de marché ». La loi du marché met en évidence la relation
existant entre I’offre, la demande et le prix : en théorie, lorsque le prix baisse, la
demande augmente et a I’inverse, lorsque le prix augmente la demande baisse. En
revanche, I’offre diminue quand le prix baisse, car I’activité n’étant plus rentable,
les producteurs préférent se tourner vers une autre production.

La loi du marché ne fonctionne que dans certaines hypotheses qui ne sont
actuellement que théoriques et correspondent a I’existence d’une concurrence pure
et parfaite. Le marché doit avoir les caractéristiques suivantes :
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1) atomicité : existence d’un grand nombre d’acheteurs et de vendeurs de
petite dimension afin qu’ils aient une influence comparable. Ils doivent étre
indépendants et ne pas réaliser d’ententes ;

2) homogénéité : tous les biens offerts doivent étre de méme nature ;

3) fluidité : chaque participant doit étre libre d’entrer et de sortir du marché ;

4) transparence : chaque participant est totalement informé des prix et des
quantités offertes et demandées.

Il est evident que dans les économies actuelles ces conditions ne sont jamais
réunies et c’est la bourse qui en donne I’exemple le plus proche, surtout en ce qui
concerne la transparence avec le « crieur » qui proclame les cours.

La concurrence n’est donc pas parfaite car il y a de nombreuses limites aux
criteres décrits ci-dessus :

— les intervenants ne sont pas toujours nombreux ;

— IP’Etat n’intervient que pour fixer certains prix ; il peut, par ailleurs, avoir
des monopoles (alcool, tabac...).

D’autres élements font obstacle a la loi de I’offre et de la demande :

— effet de snobisme : certains produits se vendent mieux quand ils sont plus
chers ;

— hétérogénéité des produits : les producteurs tentent de les différencier
méme s’ils sont a priori homogenes, par la présentation, la marque, la publicité ;
c’est I’objet de la mercatique ;

— taille des intervenants: par exemple, épicerie de quartier face aux
hypermarches ;

— la transparence n’est pratiguement jamais réalisée car les demandeurs ont
peu d’informations sur les produits offerts.

Dans les économies de marche I’Etat tente par le biais de la Iégislation de
rétablir une concurrence plus réelle : les infractions économiques constituent un délit
pénal. Les plus courants sont :

— les ententes illicites entre les entreprises : deux fabricants décident de se
partager le marché ou de fixer un prix ;

— le refus de vente ;

— la vente a perte ;

— la concurrence déloyale : une action judiciaire peut étre intentée par un
commercant qui voit certains éléments incorporels de son fonds de commerce
détournés par un concurrent. 1l s’agit de I’utilisation de I’enseigne, du déenigrement
du concurrent ou de ses produits dans une publicité.

Connaitre son marché est pour I’entreprise le fait de cerner le mieux possible
les besoins des demandeurs, c’est-a-dire ses clients potentiels : c’est I’un des buts de
la mercatique.

Cette connaissance est fondamentale pour définir une stratégie mercatique :

— le produit fabriqué doit répondre aux besoins des clients ;

— le prix de vente est celui qu’il accepte de payer ;

— la distribution est faite en fonction de leurs habitudes d’achat ;
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— la publicité doit utiliser les concepts et les supports adaptés a ses clients
potentiels.

Mais la notion de marché est parfois trop vaste pour que la méme stratégie soit
appliquée a I’ensemble de la clientéle. 1l faut alors pratiquer une segmentation, c’est-
a-dire le découpage du marché en ensembles homogenes qui donnent lieu a une
stratégie identique. Cet ensemble de personnes a qui I’on veut vendre un produit se
nomme cible.

CULTURE D’ENTREPRISE ET MANAGEMENT

De plus en plus de domaines du management utilisent le concept de culture.
Pour la stratégie, la culture est un elément de diagnostic et une référence pour la mise
en ccuvre ; la gestion des ressources humaines y voit une référence pour le
changement et I’implication des personnes ; méme le marketing s’interroge sur la
culture commerciale de [I’entreprise ; enfin plusieurs articles de revues de
comptabilité envisagent les liens entre valeurs contenues dans la culture et systemes
comptables d’évaluation.

Il n’est jamais arrivé de voir une entreprise s’intéresser a la culture pour elle-
méme mais toutes travaillent sur la culture pour résoudre des probléemes concrets :
problémes de stratégie, de fusion, de mobilisation du personnel, de restructuration,
voire de communication. La culture n’est qu’un moyen de mieux traiter ces
problemes.

La culture générale outil de motivation et d’implication mene a la recherche de
la qualité et que le développement personnel profite avant tout a I’entreprise tout en
permettant aux salariés d’acquérir une meilleure connaissance d’eux-mémes en
accentuant leur responsabilisation. Par ailleurs les deux verbes les plus usités de la
langue francaise n’expriment-ils pas les deux principales préoccupations des hommes
et des femmes d’entreprise : AVOIR, qui illustre leurs besoins matériels ; ETRE, qui
symbolise leurs préoccupations morales et affectives ? Le management moderne des
sociétés repose en fait sur cette interrogation d’ordre philosophique.

La culture a de I’intérét pour le management si — et seulement si — elle permet
d’accroitre ses chances d’efficacité.

La culture aide a comprendre la collectivité. Elle considere que toute
collectivité se crée un patrimoine de références qui sont a la fois le résultat de son
expérience et la référence pour traiter de futures situations. Mettre en évidence la
culture, c’est clarifier les logiques sous-jacentes au fonctionnement d’un groupe
humain. Car la culture ne concerne pas que I’entreprise, elle sert a représenter les
spécificités de toute societé humaine. Utiliser la culture c’est utiliser dans I’entreprise
les ressources théoriques que d’autres sociétés humaines ont développées
(I’ethnologie) pour comprendre leur mode de vie et leurs spécificités de société
humaine. Associer la culture au management c’est admettre que I’entreprise constitue
une société humaine a part entiere, non exclusive des autres, pas supérieure mais
réelle.
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Questions

1. Quel est I’objet principal de la culture d’entreprise ?

2. Qu’est-ce que la culture pour la stratégie de I’entreprise ?

3. Quels problémes concrets peut-on résoudre au niveau de la culture ?

4. Quels verbes les plus usités signifient-ils les préoccupations principales
des hommes et des femmes d’entreprise ?

5. Grace a quoi la culture permet d’accroitre ses chances d’efficacité ?

6. Quoi la culture aide-t-elle & comprendre ?

7. Est-ce que c’est vrai que la culture « sert a représenter les spécificités de
toute société humaine » ?

8. Qu’est-ce qu’on comprend sous les ressources théoriques dans

I’etnreprise ?
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DOSSIER 3. MARKETING
TEXTE 1. QU’EST-CE QU’UN MARKETING ?

Le marketing est un ensemble de principes, méthodes et technique dont I’objet
est de concevoir, organiser et mettre en ceuvre 1’action commerciale : conception de
produits, analyse des comportements du consommateur, étude de marché et de la
concurrence, négociation commerciale, distribution, vente, publicité, communication.

Le marketing consiste a analyser les conditions du succes de [’action
commerciale, 2 en déterminer les objectifs et & mettre en ceuvre les moyens. Le
responsable du marketing est a la recherche de la plus grande synergie entre tous ces
moyens. Le marketing comme un état d’esprit symbole des techniques nouvelles de
gestion et privilégie la fonction commerciale par rapport a I’aspect production.

Il s’agit de « produire ce qui doit étre acheté, plutdt que de chercher a vendre
ce que I’on a produit ».

En marketing, tout commence et tout finit par le consommateur. Pour connaitre
ses besoins et ses moyens, le contexte dans lequel il évolue, chercher a le comprendre
et mieux maitriser ses réactions en ajustant I’action commerciale, le marketing fait
appel a toutes les connaissances des sciences humaines fondamentales en les adaptant
aux buts qu’il poursuit et aux méthodes qu’il met en ceuvre.

Dans un monde instable, les entreprises doivent s’adapter rapidement aux
variations des marchés et saisir les nouvelles opportunités offertes par les
développements technologiques. Pour orienter correctement leur développement il
faut savoir sélectionner les informations sur I’environnement en vue d’organiser
I’action commerciale des entreprises.

Ceci est particulierement vrai dans les services commerciaux chargés de
détecter les marcheés potentiels et de définir les nouveaux produits.

Ainsi, le marketing, c’est I’étude du marché visant a detecter les débouchés
possibles de la production dans un avenir immédiat ou éloignée (prospective), compte
tenu des besoins existants ou possibles et des perspectives de recherche et
d’adaptation de I’entreprise.

Le marketing est un état d’esprit, une démarche et un ensemble de méthodes et
de techniques permettant a I’entreprise de gagner puis de conserver une clientele
rentable, grace a une écoute permanente du marché pour anticiper ou a défaut
s’adapter.

L attitude marketing ainsi définie s’applique ou devrait s’appliquer a un tres
grand nombre de décisions de I’entreprise. Lorsqu’il s’agit de décider ce que I’on va
produire, I’attitude marketing consiste a se demander d’abord non pas quels sont les
produits dont on dispose ou ceux que I’on aimerait fabriquer ou ceux que I’on croit
meilleurs, mais quels sont ceux que les consommateurs veulent acheter ou sont préts
a acheter. Lorsqu’il s’agit de fixer le prix d’un produit, elle consiste a se demander
d’abord, non pas combien il coltera a produire mais combien les consommateurs sont
préts a payer. Lorsqu’il s’agit de définir une politique publicitaire, elle consiste a se
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demander d’abord non pas ce que I’on pense soi-méme du produit & promouvoir mais
ce gu’en pensent les consommateurs et ce qui pourrait les inciter a I’acheter.

Lorsqu’il s’agit d’organiser un réseau de distribution ou un service
commercial, elle consiste a se demander d’abord, non pas quel systéme sera le plus
économique ou le plus commode aux yeux de I’entreprise, mais quel est celui qui
correspondra le mieux aux habitudes et aux exigences de la clientele. Bref I’attitude
marketing consiste a prendre ses décisions en fonction des consommateurs et non pas
seulement du producteur.

Questions

1. Qu’est-ce qu’un marketing ?

2. Quel est son objet principal ?

3. Pourquoi le marketing privilégie la fonction commerciale par rapport a
I’aspect productif ?

4. Quel est le role des sciences humaines en marketing ?

5. Le marketing, quels facteurs de production combine-t-il ?

6. Qu’est-ce gqu’il faut savoir pour orienter correctement les développements
technologiques ?

TEXTE 2. PUBLICITE. UNE DES FACETTES DU MARKETING

Dans la vie actuelle la publicité est partout. Nous y sommes tellement habitué
gue nous ne pensons pas au réle qu’elle joue dans notre vie. Le but essentiel de la
publicité est d’informer le consommateur, de le faire s’intéresser a la nouvelle
marchandise et, enfin, de I’obliger a faire I’achat. C’est pourquoi la publicité est un
des éléments importants du marketing. Mais d’autre cote, la publicité a encore
quelques fonctions : elle informe les consommateurs des nouvelles découvertes et
marchandises, elle amuse les gens, dans plusieurs cas la publicité peut créer la mode.

La publicité est désormais une industrie, une industrie dont il est impossible de
se passer dans la mesure ou elle tient le consommateur au courant des nouveautés
lancées sur le marché. L’industriel, le commercant et méme le client ne peuvent plus
s’en passer.

Il ne sert a rien de s’en indigner. C’est un fait comme sont des faits les besoins
nouveaux créés par le progres.

Aujourd’hui, une ménagere moderne a besoin d’un certain nombre
d’instruments ménagers dont sa meére se passait aisément : mixer, réfrigérateur,
machine a laver, etc.

Aujourd’hui, I’lhomme ressent le « besoin » d’un moyen de transport personnel
(du simple vélo a I’automobile).

Cela ne signifie pas qu’ils sont plus riches que leurs parents. Si ces « besoins »,
quelquefois artificiellement créés, ne sont pas satisfaits, il en résulte pour I’hnomme ou
la femme une situation qui a tendance a devenir insupportable.
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Industrie, la publicité fait vivre en France, directement, 27 000 personnes et,
indirectement, beaucoup plus dans la mesure ou elle permet le développement de
certains industries. Son chiffre d’affaires ne cesse d’augmenter.

Le pays ou la publicité triomphe sur toute la ligne, c’est I’Amérique qui
consacre chaque année quelque 72 500 millions de dollars a diffuser des slogans et
des images par tous les moyens possibles et imaginables.

Tout est envahi : les murs et les journaux (ceux du dimanche atteignent
facilement 350 pages presque exclusivement publicitaires), la radio et la télé (ou les
programmes sont entrecoupés, littéralement hachés d’annonces), les salles de cinéma
et... le subconscient des citoyens.

La flatterie, la sexualité, les complexes, tout est bon pour cette nouvelle
catégorie de chercheurs que I’on appelle les « persuadeurs clandestins ».

Ils vous disent : « Nous ne vendons pas de creme a la lanoline, mais de la
beauté ; pas d’automobiles, mais du prestige ; pas d’oranges, mais de la santé... »

Le lancement d’un produit se méne comme une bataille, dont I’objectif est la
conquéte du consommateur.

La publicité est un ensemble de procédés et de techniques dont le but est
d’acquérir, développer ou maintenir une clientéle au profit d’une entreprise ou d’un
groupement d’entreprises.

Les principaux moyens publicitaires sont :

a) la presse : publicité rédactionnelle, annonces ;

b) le cinéma : films de court métrage destinés a attirer I’attention du public sur
le nom d’une marque ou sur ses qualités ;

c) la radio et la télévision : au cours de certaines émissions, le nom d’un
produit sera rappelé et ses qualités vantées ;

d) P’affichage : sur les murs (affichages mural) ; par affiches, pannonceaux et
enseignes le long des routes (affichage routier), sur les cOtés des autobus ou des
camions (affichage ambulant), etc. ;

e) les imprimés : les prospectus, dépliants, catalogues, lettres circulaires,
brochures;

f) les concours, les ventes avec primes ou cadeaux, les stands aux foires,
expositions et salons ;

g) enfin, divers artifices qui peuvent étre employés aux points de vente :
étalages en vitrine, affichettes, banderoles, panonceaux, etc.

On distingue généralement la publicité de rendement et la publicité de prestige.
L’objet de la premiére est, comme son nom I’indique, de faire vendre le plus
rapidement possible le plus grand nombre possible d’un produit déterminé. La
seconde est une publicité a longue échéance, sans but commercial immédiat, qui tend
seulement a maintenir sous les yeux et dans I’esprit du public le nom d’une marque et
la qualité d’un produit déja connu. Elle est donc tres différente de la publicité de
lancement dont le but est de faire connaitre — de lancer — un nouveau produit.

Une des formes les plus efficaces que peut prendre la publicite s’appelle la
publicité directe : c’est la distribution, généralement par la poste, a un public
sélectionné, de lettres circulaires et de prospectus. Enfin, les « relations publiques »
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peuvent étre considerées comme une activité annexe de la publicité, puisque leur but
est de faire mieux connaitre une firme ou un produit par des moyens — il est vrai non
commerciaux — tels que communiqués a la presse, conférences de presse,
organisations de réceptions et visites d’usines ou d’installations, etc. Il existe aussi
une forme de publicité dite publicité naturelle, qui est la renommée acquise par la
marchandise elle-méme ; par une extension peut-étre abusive, on désigne aussi de ce
nom la forme sous laguelle la marchandise est présentée.

Questions

Qu’est-ce que la publicité ?
Est-ce que la publicité tient une large place dans le commerce ?
Quels sont les moyens publicitaires auxquels on a recours ?
Dépense-t-on beaucoup d’argent en catalogues, affiches, annonces, etc.?
Quel but poursuit la publicité des marchandises ?

6. Est-ce que I’information fournie dans les buts publicitaires est toujours
objective ?

7. Quels sont les cotes positifs et négatifs de la publicité ?

8. Est-ce que les gens doivent s’inquiéter ou se feliciter de I’influence
croissante de la publicité ?

abrwhE

TEXTE 3. MOYENS D’ACTION VISANT A DEVELEPPER LA VENTE DU PRODUIT

Les trois plus importantes techniques de communication sont : la publicité, la
promotion des ventes, les relations publiques.

Les définitions de la notion de publicité sont tres nombreuses. Prenons-en une
qui nous dit que «la publicité est I’ensemble des moyens mis en ceuvre par un
industriel ou un commercant pour informer les consommateurs sur un produit (ou un
service) et les inciter a I’acheter ». On connait différentes sortes de publicite :

— la publicité directe, grace a I’envoi ou a distribution d’imprimé, atteint le
consommateur individuallement ; alors que les autres médias (cinéma, affiches...)
sont porteurs de publicité collective;

— la publicité de produit a pour objet de développer la vente d’un service,
sans en indiquer la marque ; cette publicité est généralement menée et financée par un
groupe de producteurs intéressés au succes collectif de la vente de ce produit, par
example : « On a toujours besoin de petites pois chez soi » ; par contre, la publicité de
marque est réalisée pour le compte d’un producteur qui veut développer la vente de
ses produits en indiquant leur marque, par exemple : « Mangez les petites pois
Berton » ;

— la publicité de lancement vise a faire connaitre au public un produit
nouveau ;

— la publicité d’entretien cherche a maintenir la réputation de la marque et a
relancer périodiquement 1’activité de I’entreprise.
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En parlant de la publicité, on distingue des médias et des supports. On appelle
médias les différents moyens choisis pour véhiculer le message publicitaire aux
consommateurs : le cinéma, I’affichage... Les suppotrs ont la méme fonction, mais ils
font partie des médias : la presse est un média, le journal Le Monde est un support.

Dans la presse, le message peut se présenter soit sous forme d’annonce, soit
sous forme de publicité rédactionnelle (elle est constitué par un texte qui s’identifie le
plus possible aux articles du journal et se présente comme une simple information).

L affichage, le média le plus connu du public, peut prendre plusieurs formes :
affichage mural (sur les murs des maisons), affichage routier (le long des routes),
affichage ambulant (sur les bus, dans les voitures de métro...).

La radio et la télévision émettent des communiqués publicitaires appelés
« spots». Le cinéma présente durant les entractes un film publicitaire, généralement
court.

Parmi les imprimés, les plus importants sont : la lettre de vente (ou: lettre
circulaire) qui est adressee a une personne determinée et peut avoir un impact
important si elle présente une argumantation solide ; le prospectus est une simple
feuille présentant brievement les avantages du produit; le dépliant, documant
genéralement illustré et en couleurs, présente le produit et ses caractéristiques sur
plusieurs volets ; la brochure, livret illustré, de présentation luxueuse, qui apporte une
documentation complete sur un produit ou un service a vendre ; le catalogue est un
liste des articles proposé par une entreprise avec illustration et indication des
caractéristiques, des prix et des conditions de vente.

Le deuxiéme moyen d’action — c’est la promotion des vente. Il s’agit de
I’ensemble des techniques qui ont pour but de présenter le produit dans les meilleures
conditions matérielles et psychologiques et de favoriser le contact produit-
consommateur ; alors que la publicité attire le consommateur vers le produit, la
promotion des ventes pousse le produit vers 1’acheteur. Les actions de promotion des
ventes sont nombreuses et diverses. En voici quelques-unes : remise d’échantillons
gratuits ; remise d’une prime (petit cadeau gratuit accompagnant le produit acheté) ;
remise d’un bon de réduction, souvent a valoir sur le prochain achat; soldes
périodiques ; animation du local de vente ; organisation de concours, de jeux...

Enfin, les relations publiques représentent un ensemble de moyens mis en
ceuvre par une entreprise pour améliorer ses rapports avec le public en général (ses
clients, ses fournisseurs, son personnel...). L objectif immédiat n’est pas de vendre le
plus de produits possible comme avec la publicité, mais de créer un climat de
confiance et de sympathie, d’entretenir et de devélopper entre le public et I’entreprise
les meilleures relations possibles. L’entreprise cherche a bénéficier d’une bonne
«image de marque », c’est-a-dire a créer une opinion favorable en sa faveur.
Peugeot, par exemple, a une réputation de solidité, de sérieux et bénéficie, de ce fait,
d’une clientele fidéle. Parmi les technique de relations publiques on peut citer les
suivantes : opération « portes ouvertes », c’est-a-dire ouverture de 1’entreprise au
public pour une visite ; participation traditionnelle aux foires, expositions, salons,
quinzaines ; rédaction d’un journal d’entreprise; organisation de conférence
d’information, de voyages pour le personnel... »
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Questions

1. Quelles sont les techniques qui visent a développer et a accélérer les ventes?
Essayez d’en donner les définitions.

2. Enumérez les types de publicité. Quels sont, parmi eux, les plus répandus
chez nous?

3. Enumérez les médias et les supports publicitaires. Quels sont, parmi eux, les
plus utilisés chez nous?

4. Quel genre d’imprimés publicitaires recevez-vouz chez vouz? Dans la rue?

5. La promotion des ventes, est-elle dévloppée chez nous? Donnez des
exemples concrets si vouz en avez été témoin. Et les relations publiques?

6. Connaissez-vouz quelqu’un qui travaille dans la publicité, dans les relation
publiques? Si oui, demandez-lui de vouz dire comment cela se fait chez nous.

Exercices

A. Lisez les conversations 1, 2, 3 et 4. De quoi s agit-il dans tous les cas ?
B. Posez les questions vous-méme pour la conversation 1, 3, 4 et répondez aux
questions posées pour la conversation 2.

CONVERSATION 1. « ETUDE DE MARCHE »

La Société X., qui fabrigue des ustensiles de cuisine et des appareils ménagers,
veut trouver de nouveaux débouchés et s attaquer a de nouveaux marchés. Elle envi-
sage en ce moment Y., un pays en voie de développement, en tant que marché poten-
tiel. Le Responsable du Marketing discute la situation avec son assistant et le Chef de
Production.

Responsable Marketing : — L ennui avec la recherche documentaire est qu’elle
ne reflete pas nécessairement les attitudes des gens. Je pense qu’il faut que nous
envoyions quelgqu’un la-bas pour une étude sur le terrain.

Assistant : — De toute facon, les perspectives semblent bonnes. Le niveau de
vie s’éleve régulierement, leur programme d’urbanisation marche tres bien, les foyers
sont de plus en plus nombreux a avoir I’électricité et les gens dans leur ensemble...

R. M. : — Dans leur ensemble... Précisément, ce qui nous mangue, c’est une
analyse plus détaillée. Les chiffres et les statistiques que nous avons rassemblés
jusqu’ici sont trop généraux. Pour étre fiables, il faudrait qu’ils soient divisés
(décomposes) en régions géographiques, groupes d’ages, tranches de revenus, etc.

Ch. P. : — Ce que je crains, c’est que nos produits ne soient trop sophistiqués. Il
nous faudrait adapter nos articles a une nouvelle catégorie de clients.

R. M. : — C’est fort vraisemblable. Et, a ce propos, il faut que nous en sachions
davantage sur nos concurrents, leur stratégie, leur part du marché, etc.
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A. : — Tant que nous n’en saurons pas davantage a la fois sur les habitudes des
consommateurs et sur nos concurrents, nous ne pourrons déterminer si les acheteurs
sont préts a payer davantage pour une amélioration de la qualité du produit.

CONVERSATION 2. « LANCEMENT D’UN NOUVEAU PRODUIT »

L ’entreprise est sur le point de lancer un nouvel ouvre-boite électrique. Le
Responsable Marketing et son Assistant planifient la campagne nationale.

A. : — La région-test a tres bien réagi a notre produit, et nous avons obtenu de
meilleurs résultats que prévu.

R. M. : — C’est d’autant plus satisfaisant qu’il n’y a pratiquement pas eu de
campagne promotionnelle.

A. . — La plupart des quinze magasins concernés ont écoulé leur lot initial et
ont renouvelé leurs commandes.

R. M. : — Je suis convaincu que le lancement a I’échelon national va également
étre un succes. Peut-étre avons-nous sous-estime le volume des ventes ? Il faut que je
vois Bill Simpson, du Département Production, pour m’assurer que nous pouvons
faire face a la demande. Il ne faudrait pas que nos distributeurs se trouvent en rupture
de stock pendant la periode de lancement.

A. . — Ce que je ne comprends pas, c’est pourquoi il nous faut attendre jusqu’a
la fin du mois pour commencer les livraisons.

R.M. : — C’est parce que nous ne voulons pas que la vente commence avant
que la campagne publicitaire ait effectivement démarré. Et I’agence qui s’en occupe
voulait d’abord connaitre la réaction des consommateurs dans la région testée.

A. : — Je vois. A propos de la tournée que je dois entreprendre, je veux dire
pour rendre visite a nos distributeurs, qu’est-ce que je dois savoir de plus sur le
produit ?

R.M. : — Eh bien, tout d’abord, n’oubliez pas d’emmener les commentaires
enregistrés des clientes exprimant leur appréeciation du produit. Et au sujet du mode
d’emploi...

Questions

1. Le Responsable Marketing et son Assistant, gu’est-ce qu’ils planifient ?

2. Faut-il estimer le volume des ventes avant le lancement d’un nouveau
produit ?

3. En quoi consiste I’ennui avec la recherche documentaire ?

4. Quelles sont les perspectives de cette affaire ?

5. Qu’est-ce qu’il faut estimer avant le lancement d’un nouveau produit ?

6. Est-ce qu’on prend en considération les commentaires des clients avant le
lancement d’un nouveau produit ?
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CONVERSATION 3. « PLAN D’UNE CAMPAGNE PUBLICITAIRE »

Si tous les problémes de production peuvent étre réglés par les cadres et le
personnel de I’entreprise, pour la résolution des probléemes concernant la publicité,
I’entreprise, le plus souvent, doit recourir a une aide extérieure : elle s’adresse a une
agence de publicité qui pourra lui proposer une campagne le mieux adaptée au
produit et au marché. Cette fois, Boris Smirnov a la chance de parler a M. André
Rigny, consultant de I’agence publicitaire PUBLUX, qui est venu &8 HAVAL sur de-
mande de M. Sauvageot.

A.R.: Je vois, jeune homme, que vous vous intéressez aux activités pu-
blicitaires.

B.S.. Vous avez raison, Monsieur. Je vous serais reconnaissant pour tout
renseignement utile.

A.R.: En simplifiant, on peut distinguer quatre phases principales dans le
déroulement d’une campagne publicitaire. On commence toujours par I’analyse
préalable : les etudes commerciales permettront d’orienter toutes les actions
publicitaires. Ensuite, on procede a la détermination de la stratégie publicitaire.

B.S.: Cette stratégie a plusieurs volets, n’est-ce pas?

AR.: Elle a en trois. C’est la determination de I’objectif publicitaire; la
determination de la cible, c’est-a-dire la ou les catégories de consommateurs que I’on
veut toucher; et enfin, la détermination de I’axe publicitaire, c’est-a-dire I’idée
essentielle que I’on cherche a communiquer au public.

B.S.: Vous venez de parler de deux premiéres phases d’une campagne
publicitaire. Quelles en sont les deux autres?

A.R.: La troisieme phase — c’est la création du message publicitaire, du slogan
et la sélection des moyens qui vont le véhiculer, c’est-a-dire le choix des médias
et des supports. Et enfin, la quatrieme phase — c’est I’exécution et le contréle du
déroulement de la campagne. Le feed-back, comme diront les Anglais.

B.S.: En employant ce mot, vous prouvez, M. Rigny, que vous n’étes pas un
puriste.

A.R.: Ah, vous avez déja entendu parler de ces puristes? Ils ne sont pas
pourtant trés nombreux.

CONVERSATION 4. « DISCUSSION DU PRIX »

A.. Vous avez beaucoup parlé des avantages techniques de vos machines. Je
regrette, mais notre client ne reconnait pas ces avantages. Il n’y a que le cété
financier qui pourrait I’intéresser.

V.: Pourtant, payer meilleur marché ce qui est mauvais, n’a pas de sens. Et
puis, Nos prix ne sont pas bases sur ceux des concurrents.

A.: En bien, je voudrais quand méme connaitre votre dernier prix.

V.: Quelle quantité allez-vous acheter?

A.: Au total 24 machines de différents modeles, un lot assez important.
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V.: Nous vous avons deja transmis nos nouveaux prix avec 10% de remise. De
plus, nous nous engageons a garantir 3 ans de production sans aucuns frais
supplémentaires de votre part en vous livrant les molettes gratuitement.

A.: Parfait, nous pouvons considérer cela comme une remise.

V.. Cela va vous faire gagner encore 5%.

A.: Prenant en considération la remise de la concurrence qui va jusqu’a 40%,
j’attends de votre part une réduction de 25%.

V.. 40%? Dans ces conditions, c’est inacceptable. Nos concurrents vous
accordent une telle réduction parce gqu’ils n’ont pas de commandes. Il ne nous est
pas possible de vous faire une telle réduction.

A.: En fait, outre tout ce que vous avez dit, il nous faudrait encore 10% de
réduction.

V.. Je ne peux pas vous répondre immédiatement, je dois réfléchir. A propos,
vous allez acheter les pieces de rechange pour quelle somme?

A.: Pour 4% du montant total du contrat.

V.. Bien. Si nous livrons les pieces de rechange sans paiement, notre remise
s’élevera a 19%.

A.: C’est malgré tout toujours tres peu.

V.. Je regrette, mais je ne peux pas baisser les prix. Il y a des limites qu’on ne
peut pas dépasser. Tout de méme, je pourrais peut-étre revoir les prix de certains
modeles et demain, je vous donnerai ma réponse définitive.

Textes supplémentaires
PREPARATION DE LA NEGOCIATION
Selon I’Académie des sciences commerciales, « la négociation est I’action de
mener a bonne fin les affaires ». Mener les négociations commerciales (et les mener a

bien !), c’est un veritable art qui a ses secrets. En général, la vente ou la négociation
comportent 6 phases :

Phases Objectifs du négociateur Techniques utilisées
1. Préparation a la — Connaitre ses produits, | — Etudes de marchés.
négociation. son argumentaire, sa — Bonne formation

Société, ses concurrents.
— Etre bien formé et
préparé a la vente.

genérale du négociateur.
— Simulation de situation
de négotion (film-vidéo).
— Entrainement a la
démonstration.

2. Approche et accueil du
prospect.

— Attirer ’attention.
— Créer le contact.
— Accueillir le client.

— Publicité sur le lieu de
vente.

— Merchandising.

— Actions et attitudes
commerciales du vendeur.
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3. Démonstration. — Susciter I’intérét. — Aides a la vente

— Faire naitre le besoin (dépliants, films, dessins,
d’achat. photos, simulations
informatisées).

— S’adresser a la
sensibilité et a
I’imagination du prospect,
exciter son désir d’achat.

4. Argumentation. — Deémolir les objections | — Psychologie (étude du
du prospect. comportement, du
— Convaincre. langage).

— Préparer des réponses
aux objections les plus
courantes.

— Poser des questions au
prospect pour I’obliger a
donner son avis.

5. Conclusion. — Obtenir I’achat ou la — Contrat-type prépare a
commande. I’avance.
— Rassurer. — Facilités de paiement.
— Garanties diverses.
6. Suivi apres la — Mesurer la satisfaction | — Questionnaire.
négociation. du client apres la vente. — Service apres-vente,
— Fidéliser la clientele. service réclamations.
— Consolider ou — Fichier-client a jour,
augmenter la notoriété de | cartes de fidélité, courrier.
la société.

Pour gu’une négociation soit menée a bien (comme les autres démarches
commerciales, d’ailleurs), il faut qu’elle soit bien préparée. Pour cela, il est né-
cessaire de :

1. Connaitre son interlocuteur. QUI ?

— Est-ce un partenaire ? (Agent, importateur, futur associe)
— Est-ce un acheteur ? (Utilisateur du produit.)
— Quelle est sa connaissance du marché ? du produit ? des prix ? de la concurrence ?
— Quiels sont ses pouvoirs de décision ?
— Quelle est sa place sur le marché? (Rang, territoire, notorieté)
— Quels sont ses objectifs et ses besoins ?
— Quelle est sa personnalité ?
2. Connaitre le lieu. OU ?
Connaissance de la France :
— usages, coutumes, moeurs ;
— histoire et actualité politiques et économiques ;
Iégislation (droit commercial) ;
culture commerciale (psychologie, hiérarchie, savoir-vivre).
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Lieu de la négociation :
— chez le client potentiel, au poste d’expansion économique, ou bien neutre (ex. :
salon international) ;
— matériels de communication disponibles : télex, téléfax, vidéo.
3. Connaitre le moment. QUAND ?
— Connaitre les périodes de vacances, les fétes religieuses et jours fériés.
— Connaitre les horaires hebdomadaires d’ouverture des bureaux, des magasins.
— Connaitre la période la plus propice a la négociation pour votre
partenaire/acheteur.
4. Préparer le contenu de la négociation. QUOI ?
Partenaire :
négociation portera sur tous les éléments des contrats de distribution, représentation
et notamment sur: la territorialité, I’exclusivité, les marges, la communication
(publicité, promotion), le service aprés-vente.
Acheteur :
négociation portera sur tous les éléments du contrat de vente et notamment sur : les
quantités, les prix, la durée du crédit, la garantie, les délais de livraison, le service
apres-vente, les incoterms, le mode de transport.
Tactique de négociation. N’oubliez pas que :
— il ne faut jamais laisser deviner ce que I’on ne fera pas ;
— il faut laisser planer un doute sur ses intentions réelles (conserver |’effet de
surprise) ;
— il ne faut commencer la négociation qu’avec des personnes ayant les pouvoirs de
la mener a terme ;
— il faut s’accrocher a un argument sur lequel on peut finalement céder afin de ne
pas commencer des discussions sur un élément majeur ;
— il ne faut pas prendre position sur les points que I’on ne souhaite pas négocier.
Conclusion :
— Essayer de connaitre les cartes de I’autre.
— Rechercher le moment adequat pour conclure.
— Mettre en réserve des arguments.
Argumentaire. Negocier, c’est écouter, chercher a comprendre puis
argumenter. Il faut :
1) construire I’argumentaire en terme de :
— marché,
— produits,
— prix,
— chiffre d’affaires,
— marges bénéficiaires ;
2) structurer ses arguments :
— exposer un avantage particulier,
— soutenir I’avantage par un fait objectif,
— en déduire la conséquence concréte pour I’interlocuteur,
— évaluer I’effet de I’argument ;
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3) découvrir les objections :
— faire parler le partenaire,
— ménager sa susceptibilité,
— S’adapter a son rythme,
— utiliser un langage compréhensible.
Conclusion :
— Maitriser ce que I’on veut obtenir et ce sur quoi on ne veut pas ceder.
— Maitriser I’objectif du partenaire.

Questions

1. Pourquoi une minutieuse préparation a la négociation est indispensable ?

2. Qu’est-ce que le négociateur doit savoir sur son interlocuteur ?

3. Quels éléments du contrat peuvent faire I’objet d’une discussion ?

4. Quelles techniques permettent de convaincre le prospect ?

5. Quels sont les objectifs de la démonstration ?

6. Qu’est-ce gu’il faut savoir sur le lieu de la négociation et pourquoi cette
information est nécessaire ?

7. Comment faut-il structurer les arguments a utiliser ?

8. Est-ce que I’activité des négociateurs s’arréte a la conclusion du contrat ?

L'ORIENTATION PRINCIPALE DU MARKETING

L’ orientation « production ». La direction d’une entreprise traditionnelle se
soucie principalement de I’organisation de sa production et de I’administration de ses
finances. Son probleme est d’abord de concevoir des produits et de trouver les
capitaux necessaires a cette opération. En gros, I’entreprise produit ce qu’elle sait
faire, ce pour quoi elle a la compétence technique : automobiles, fers a repasser, li-
vres, etc. Lorsque I’offre de produits est inférieure a la demande potentielle, tout se
deroule bien.

L’effondrement des ventes de biens de consommation, lors de la grande crise
de 1929, a amené les entreprises a revoir leurs techniques commerciales. Il leur fallait
impérativement convaincre les consommateurs d’acquérir leurs produits et non ceux
de la concurrence. Le marketing était, dans ce contexte, I’ensemble des solutions
apportées aux problemes de la distribution et de la vente pour des produits existant
déja. C’est I’orientation production du marketing, qui existe toujours. Elle concerne
notamment les industries lourdes et toutes celles dans lesquelles le prix de vente est
calculé a partir des colts de production et non des prix pratiqués par la concurrence.

L’orientation « vente ». Le comportement des entrepreneurs se modifie
lorsque la demande stagne. Leur entreprise était organisée autour de ses outils de
production, elle commence maintenant a s’organiser autour de ses reseaux ou de ses
techniques de vente. Le prix, par exemple, peut étre considéré comme un argument
de vente majeur face a la concurrence. Cela conduit a revoir, en amont, les procédes
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de fabrication dans le sens d’une économie maximale des co(ts et a privilégier, en
aval, la publicite et les structures de vente.

D’une maniere générale, I’orientation vente du marketing considere que son
role est de vendre le produit tel qu’il est sorti de la machine. Un produit bien
distribué et bien « publicié » est réputé devoir étre vendu facilement si la demande
est suffisamment stimulée. Le prix, ici, n’est pas toujours un argument de vente.
L’industrie du luxe, par exemple, qu’il s’agisse de vétements, de bijoux ou d’alcools,
se soucie fort peu du prix. L’essentiel de son effort porte sur la communication et sur
les réseaux de vente.

L’orientation « marché ». Le troisieme type de marketing, orienté vers le
marché, reorganise le travail dans I’entreprise selon ce qui est percu des besoins ou
des attentes des consommateurs potentiels. La perspective est exactement inverse de
celle de Il’orientation production. Ici, on commence par I’étude du marche, on
découvre des besoins insoupconnés ou encore mal formulés.

Ensuite, on commence a produire, puis a offrir a son marche les produits qu’il
a demandés.

Evidement, il n’existe pas de compétence universelle. Entrepreneurs et
entreprises ont des métiers bien particuliers, correspondant a un segment de marché
gu’on va sonder et sur lequel vont étre concentrés les efforts. Il est appelé marché
cible ou segment prioritaire.

Dans I’orientation marché du marketing, la communication ne se privera pas
de rappeler au consommateur qu’il est principal souci du producteur.
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DOSSIER 4. BANQUE
TEXTE 1. QU’EST-CE QU’UNE BANQUE ET UNE BOURSE ?

La Banque — un élément central du systéeme financier, les banques « com-
merciales » jouent un réle d’intermédiaire en recevant les placements des agents a
capacité de financement sous forme de dép6éts, et en accordant des crédits aux agents
ayant des besoins de financement.

Principaux services : 1) services de caisse (gestion des comptes courants et des
comptes de dépdts) ; 2) reglement et encaissement des cheques ; 3) recouvrement et
paiement d’effet de commerce et de factures ; 4) exécution des ordres de virement et
des avis de prélevement; 5) opérations de change; 6) utilisation des cartes de
paiement (cartes de crédit).

Ces opérations sont exécutées gratuitement ou donnent lieu a la perception de
commissions. Les banques assurent également au profit de la clientéle privée ou des
entreprises, moyennant une commission : 1) I’exécution des ordres de la Bourse et la
conservation des titres (actions, obligations) ; 2) location de coffres-forts ; 3) gestion
de la tresorerie ou du patrimoine ; 4) intervention au profit des émetteurs de valeurs
mobilieres du secteur public ou privé, nationaux et étrangers, en vue de leur
placement, aupres du public.

En France la loi du 13 juin 1941 définit la banque comme « une entreprise qui
fait profession habituelle de recevoir du public sous forme de dép6ts ou autrement,
des fonds qu’elle emploie pour son propre compte en opérations d’escompte, en
opérations de crédit ou en opérations financieres ».

La Banque de France — une institution dont le capital est entierement détenu
par I’Etat et qui, dans le cadre de la politique économique et financiére de la Nation,
recoit de I’Etat la mission générale de veiller sur la monnaie et le crédit. Institut
d’émission, elle est seule habilitée a émettre des billets qui sont recus comme
monnaie légale sur le territoire. Banque des banqgues, elle assure par I’intermédiaire
des comptes ouverts dans ses écritures, les reglements et mouvements de fonds entre
les établissements de crédit. Elle régularise les rapports entre le franc et les monnaies
étrangeres et gere les réserves publiques de change. Elle est habilitée a donner des
avis sur toutes les questions relatives a la monnaie.

La Bourse — un lieu ou les détenteurs de capitaux (bourse des valeurs), les
intermédiaires et commercants (bourse de commerce, bourse de marchandises) se
réunissent pour accomplir des transactions. La bourse désigne aussi I’ensemble des
personnes qui interviennent sur ce marché ; on dit par exemple : «la bourse est
inquiete ».

La Bourse des valeurs mobilieres — un lieu de rencontre de ceux qui ont des
besoins de financement et ceux qui ont des capacités de financement, ou marché
financier ou se confrontent les demandeurs de capitaux et les offreurs de capitaux ; on
y echange des valeurs mobiliéres (actions, obligations) emises par les entreprises,
I’Etat, les institutions financiéres. Autrement dit, c’est un marché de capitaux car
I’offre (épargne) et la demande (investissements) s’y rencontrent.
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La Bourse de marchandises — un marché ou se rencontrent les offreurs et les
demandeurs des marchandises. Ces marchandises peuvent étre des matieres premieres
industrielles ou agricoles : nickel, blé, coton, sucre, etc. ou des produits d’origine
financiere : taux d’intérét, devises, etc.

Quelques termes

Valeur mobiliere (ou litre) : terme générique désignant les actions, les
obligations et les nouveaux produits financiers. Vulgairement appelé « papier ».

Action : titre de propriété correspondant a une part du capital d’une société. Si
elle est cotée, sa valeur (cours) fluctue en fonction de I’offre et de la demande. Dans
tous les cas, sa remunération (dividende) dépend des résultats de I’entreprise. Donne
un droit de regard sur la gestion de la sociéte.

Obligation : titre équivalant a une créance, émis par une société ou par I’Etat
pour se procurer des fonds a moyen et a long terme. Contrairement a I’action, son
rendement (taux d’intérét) est garanti. Egalement cotée (sur le marché obligatoire), sa
valeur évolue avec les taux d’interét.

Cotation : fixation du cours du jour par comparaison instantanée de I’offre et
de la demande. C’est un prix d’équilibre entre un méme nombre de titres a I’achat et a
la vente.

OPA, OPE : offre publique d’achat et offre publique d’échange. Comme son
nom I’indique, offre d’achat ou d’échange de titres proposée aux actionnaires a un
prix — alléchant — donnée pendant une durée limite. Dite « amicale » si le conseil
d’administration de la société convoitée a donné son accord. Dans le cas contraire,
elle sera « hostile ».

OPV : offre publique de vente. Opération qui consiste a remettre dans le public
une quantité significative de titres a un certain prix. Utilisée pour les privatisations et
I’introduction de la plupart des sociétés sur le second marche.

TEXTE 2. ACTIVITE BANCAIRE ET FINANCIERE

On désigne souvent sous le nom de bangque le commerce des capitaux. La
definition légale est la suivante : « Sont considérés comme banques, les entreprises
ou établissements qui font profession habituelle de recevoir du public, sous forme de
dépdts ou autrement, des fonds qu’ils emploient pour leur propres comptes en
opérations de crédit ou en opérations financiéres. » Cette définition juridique a pour
mérite de mettre I’accent sur la conjonction de deux types d’opérations, la gestion des
dépots et I’octroi des crédits. Leur lien caractérise I’activité bancaire qui comporte en
outre :

— la possibilité pour les banques de créer de la monnaie scripturale par les
crédits consentis, qui sont eux-mémes génerateurs d’un supplément de dépot ;

— leur facilité de mettre en ceuvre divers moyens pour |’octroi de credits : la
création de monnaie, la transformation de dép6ts a vue ou d’épargne liquide.
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En réalité, quelles sont les activités des banques ? Quelles marchandises
vendent-elles ? Qu’est-ce qui jour apres jour guide les gestes de ceux qui comptent
les billets, échangent des dollars contre la monnaie locale, accordent ou refusent des
crédits au consommateur ou au chef de I’entreprise ?

Parmi les opérations différentes faites par les banques on distingue quatre, les
plus principales :

a) I’émission des billets de banque ;

b) les opérations de dép6t et d’escompte ;

c) les opérations de credit ;

d) les opérations financiéres.

Le crédit est la principale activité bancaire dont I’argent est la marchandise. Le
credit est une opération par laquelle un agent économique préte a un autre des
moyens de payement.

L’acte de crédit peut avoir diverses formes. Consentir un crédit, c’est :

— accorder un délai pour le payement d’une prestation réalisee
immediatement. Le délai est accorde par le Vendeur a un préteur (crédit fournisseur,
credit a la consommation) ;

— préter des fonds a ceux qui en ont besoin pour régler au comptant des
prestations : le crédit est alors consenti par un particulier ou par un établissement
spécialisé ;

— promettre la réalisation d’un prét, lorsque I’emprunteur demandera
I’exécution de cet engagement (ouverture de crédit).

Le crédit d’une banque permet d’attirer les dépdts du public et de conserver
une part de ceux qu’il crée. Les credits se définissent selon leur durée, leur objet, les
garanties qu’ils présentent, leur liquidité pour le préter.

Aujourd’hui les banques ont étendu leurs activités de facon trés diversifiée et
leurs services se sont déeveloppes. La banque crée des cartes de credit, vend des
services financiers, conseille lors des achats de valeurs mobilieres, aide I’entreprise
en lui accordant des crédits a court et a long terme.

Des crédits a court terme : la banque accorde a I’entreprise un découvert sur
son compte. Le montant est fixé par le banquier. L’entreprise doit payer un intérét.
L’escompte de I’entreprise présente des traites a la banque avant leur échéance. La
banque crédite alors son compte du montant des traites moins un agio (intérét + frais).

Des crédits a moyen et long terme : pour assurer le financement de ses
investissements mobiliers et immobiliers (machines, batiments). Dans ce cas, la
banque prend en général une garantie.

Lorsqu’une entreprise veut acheter des marchandises dans un pays étranger le
Vendeur désirera souvent avoir avant d’expédier les marchandises, la certitude d’étre
payé. L’Acheteur s’adresse alors a son banquier et lui demande d’ouvrir pour son
compte un crédit en faveur du Vendeur.

En acceptant d’ouvrir ce crédit, le banquier prend |’engagement de régler au
Vendeur le prix des marchandises dés qu’on lui présentera un certain nombre de
documents (le connaissement, le certificat d’origine, la police d’assurance) prouvant
que I’exportateur a bien rempli ses obligations. C’est le crédit documentaire.
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Outre I’ouverture d’un crédit documentaire les banques effectuent I’ouverture
d’un crédit bancaire. Un commercant peut demander a une banque de lui avancer des
fonds. La banque n’accepte de le faire que si le commercant offre des garanties
suffisantes. Il doit donc adresser au directeur une demande de crédit dans laquelle il
expose ses raisons, les garanties qu’il peut offrir.

Les opérations financieres. Parmi les opérations financiéres faites par les
banques il faut dégager celles qui transmettent les ordres de Bourse de leurs clients
aux agents de change et courtiers en valeurs. Les banques font aussi parfois le
commerce des monnaies étrangeres et des métaux précieux.

Ce sont les banques d’affaires. lls se spécialisent dans les opérations
financieres ou de spéculation, en tenant compte des événements politiques ou
économiques.

Avec votre compte bancaire, il est possible de payer et d’étre paye, il est
possible de faire :

— des opérations de débit (elles diminuent la provision de votre compte) : les
reglements vous payez un tiers par chéque, par virement, par domiciliation, par carte
de payement ; les retraits vous retirez de I’argent liquide par cheque, par carte de
payement ;

— des opérations de crédit (elles augmentent la provision de votre compte) : ce
sont des encaissements (cheques, virements, effets de commerces) établis a votre
bénéfice, portés au crédit de votre compte, I’information sur le compte. Le banquier
vous envoie périodiguement un relevé de compte.

TEXTE 3. CORRESPONDANCE RELATIVE A LA BANQUE

La plupart des opérations de banque se traitent de vive voix. Cependant, les
banques envoient, dans certains cas (ouverture d’une succursale, changement
d’adresse, etc.), des circulaires a leurs clients. Les clients eux-mémes peuvent
demander par lettre des ouvertures de crédit a leur banque, ou lui envoyer des effets a
escompter.

Ouverture d’une banque. Lorsqu’une banque se fonde, elle en informe le
public par une circulaire dans laquelle elle expose le genre d’opérations qu’elle se
propose de traiter. Elle termine sa lettre en assurant ses futurs clients de son
dévouement et de la diligence avec laquelle elle réglera les affaires qui lui seront
confiées.

Paris, le 1" septembre 2014
Banque DUMAS
23, rue de la Tour

Monsieur,

Nous avons I’honneur de vous informer que nous allons prochainement ouvrir
a I’adresse ci-dessus une banque de dép6t, d’escompte, d’opérations de bourse et de
change. Les capitaux qui sont a notre disposition, les connaissances techniques de nos
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collaborateurs et le choix minutieux d’un personnel qualifié nous mettent en mesure
d’offrir a notre clientéle toutes les garanties désirables et toutes les facilités possibles
pour I’exécution des ordres qu’elle voudra bien nous confier.

Nous espérons que vous nous favoriserez de votre confiance, et vous pouvez
étre assuré que nos services feront en sorte de vous donner toute satisfaction.

Veuillez agréer, Monsieur, I’expression de nos sentiments dévoueés.

Ouverture d’un crédit bancaire. Un commercant peut aussi demander a une
banque de lui avancer des fonds. La banque n’accepte de le faire que si le
commercant offre des garanties suffisantes. Il doit donc adresser au directeur une de-
mande de crédit dans laquelle il expose ses raisons, les garanties qu’il peut offrir (au
besoin, il fournit quelques références).

Chemiserie de la place

12, Bd Lafayette Banque Crédit Lionnais
20, rue Ledru-Rollin Paris
Paris, le 15 juin 2014

Monsieur le Directeur,

C’est en qualité de commercant etabli depuis vingt-deux ans dans cette ville et
de client ancien de votre Maison, que je me permets de solliciter I’ouverture d’un
crédit d’un million cing cent mille euros, pour une durée d’un an.

Je me vois en effet obligé d’agrandir et de moderniser mes magasins pour lutter
contre la concurrence des autres maisons et maintenir mon rang sur la place. Je viens
de réassortir et d’augmenter considérablement mon stock, ce qui a immobilisé des
capitaux importants. D’autre part, un de mes gros clients, n’ayant pu faire face
momentanément a ses engagements, me demande de prolonger la date d’échéance
des traites que j’avais tirées sur lui.

Si vous désirez quelques garanties supplémentaires a mon sujet, vous pouvez
vous adresser a mes principaux fournisseurs, MM. X. et Z., a Lyon. lls vous
donneront tous les renseignements sur I’importance présente de mon stock, sur ma
solvabilité et sur la régularite avec laquelle je me suis toujours acquitté de mes dettes.

Je vous serai oblige de me faire savoir le plus rapidement possible si vous
acceptez ma requéte, et dans quelles conditions.

Veuillez, Monsieur le Directeur, I’expression de mes sentiments distingués.

T. Didier

Réponse défavorable de la banque. La banque se trouve dans I’impossibilité
d’ouvrir un crédit ou elle ne veut pas étre a découvert avec un client qui ne lui offre
pas de garanties suffisantes. Elle trouvera alors un prétexte pour repousser cette
demande.

Banque Credit Lionnais
20, rue Ledru-Rollin Chemiserie de la place
12, Bd Lafayette Paris
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Paris, le 17 juin 2014

Monsieur,

Nous avons bien recu votre lettre du 15 courant dans laquelle vous nous
demandez I’ouverture d’un crédit en votre faveur. Il nous est malheureusement
impossible d’accéder a votre demande, car, en ce moment, nous avons besoin de tous
nos capitaux disponibles.

Dés gue nous serons en mesure de le faire, nous vous adresserons nos offres de
service.

Avec tous nos regrets, nous vous prions d’agréer, Monsieur, I’expression de
nos sentiments dévoues.

Pour le Directeur,

A. Durand

Questions

Qu’est-ce que la banque ?

En quoi consiste I’activité bancaire ?

Quelles sont les différentes opérations faites par les banques ?

Quels sont les services faits par les banques ?

A quoi fait appel I’entreprise pour se procurer des capitaux & moyen et long

terme

L’entreprise, comment augmente-t-elle son capital ?

Qui peut emprunter des capitaux ?

Qu’est-ce que le crédit documentaire ? Qui I’accorde et a qui ?

Quel rdle les bangues jouent-elles dans la vie économique de chaque pays ?
10 Quels sont les différents moyens dont dispose la banque pour ouvrir un

credit a court terme a un commercant ?

OPONP’OP‘PPQ!\’!—‘

Exercices

1. Trouvez dans le texte les correspondances des groupes de mots suivants :

BIJIIrpaBaTH MOCEPEIHUIIBKY POJIb; OOMIHHI Orepartii; KpeauTH1 (TIaTihkHI) Ka-
PTKU; CTATYBaHHS KOMICIMHOTO 300pY; JACp>KaBHHUM CEKTOP; MPUBATHUIN CEKTOp; TPO-
MaJISIHU JIaHO1 KpaiHU i 1HO3EMII1; OJIEPKYBATH KOIITH Y (pOpMi BKJIAJIB; KOHTPOJIIO-
BAaTHU T'POIIOBO-KPEIUTHY CUCTEMY; €MICiiHA YCTaHOBA; BUITYCKATH OAaHKHOTH; Kpe-
JIUTHI YCTAaHOBH; MPABO KOHTPOJIIO 32 YNPABIIHHIM KOMIIAHIEIO; MPOLEHTHA CTaBKa,
HAJaBaTl KPEIUTH; KaCOBl MOCIYTH; PO3MOPSAKEHHS MOTOYHUMH 1i JENO3UTHUMHU
paxyHKamu; pO3MOPSAJKEHHSI TPOLIOBUMHU KOILITaMu 1 MaiiHOM; (oHAoBa Oipxka; ¢i-
HAHCOBI YCTAaHOBH; IIPOMHUCIIOBA CUPOBUHA; LI1HHI MaMepHu.

2. Résumez te texte en 10 ou 12 phrases en francais et en ukrainien.

3. Traduisez en employant le lexique du texte, faites attention a la traduction
des mots et des groupes de mots en relief :
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bank — ycraHoBa, 110 MpoBOAUTH (IHAHCOBI M KPEIUTHI Omeparlii nepeBaxHo
SIK TTIOCEPETHUK MiXK IOPUANIHUMH Ta (PI3UIHUMH ocoOaMu. baHKW mpuitMaroTh BKJIa-
JIU TI1JT TIPOIIEHTH, HAJAal0Th MO3UKU (KPEIUTH), 3A1MCHIOIOTh O0JIIK BEKCENiB, KYITiB-
JII0 Ta MPOJAX IIHHUX IMarepiB, MepeKa3u rpomeil Tomno. BxiagHukaM KOMTIiB OaHK
BUILJIAYY€ TIEBHI MPOICHTH. [103uku (KpeauTH) HaTaroThCS 11T IPOIICHTH, aji¢ 3HAYHO
BUIlll. PI3HUIIS MK IIMMHM TPOIICHTAMHM CTAHOBUTH NMPUOYTOK OaHKy. baHk Takox
3IIMCHIOE KAacOBO-PO3paxyHKOBE OOCIyroByBaHHs Kii€HTIB. LleHTpanpHUN OaHK —
OCHOBHA JIaHKa KPEAUTHO-TPOIIOBOi CUCTEMHU. baHK Mae MOHOMOJIBHE TIPaBO eMicii
MJIaTHKHUX 3aC001B, PETYIIOBAHHS KPEIUTY M BATIOTHOTO KYpCY.

4. Faites le méme travail :

®donpgoBa Oipxka — Gopma opraHizallii TOPTiBII IIHHUMH ManepaMu, 1o 3iic-
HIOETHCS, 3a3JaJIeriib YCTAaHOBJICHUMHU mpaBuiiamMu. Yepe3 OipKy MOOLTI3YIOTHCS
KOIITH JIJIs1 IOBTOCTPOKOBUX 1HBECTHUIIIM B €KOHOMIKY. Ha GipKi MpoBOIUTHCS KYyITiB-
7 Ta MPOJAX akKIliid Ta oOmiramiii akIlioHEpHUX KOMIMaHIA Ta o0Jiraiii aepkaBHUX
no3uk. [1ig yac KymiBii-nipojiaxKy BCTAaHOBIIOETHCS KypC IIIHHUX TanepiB. Bin Bu3Ha-
4aeThCs MPUOYTKOM (Y BUTIISIL AUBIJACHAY UM MPOIEHTA), PIBHEM MO3UYKOBOTO TMPO-
[IEHTA Ta CIIBBIAHOMICHHAM ITOMUTY ¥ IIPOIO3MIIIi.

5. Faites le méme travail :

[{iHHI manepu — TOKYMEHTH, 1110 BUPAXat0Th IPaBO BIACHOCTI YU BIJHOCHHH 32
1M031MKO. OCHOBHMM BHJIOM LIIHHUX NaMepiB € akiiii — JOKYMEHTHU MpO y4acThb y Ka-
MITaJll aKIIOHEPHOT'O TOBAPUCTBA, IO A€ MPABO HA OJICPXKAHHS JAUBIICH/IB, 1 00Ti-
raiii — 3000B’s13aHHSI €EMITEHTIB BUIUIAYyBaTH iX BJIACHUKAM IIOPIYHUM 10X0J Yy (do-
pM1 (P1KCOBAHOTO MPOLIEHTA 1 BUKYIIOBYBATH X MICIS 3aKIHUEHHS TEPMIHY Aii. AKIIi
Ta 00JIirallii NpoJarThcs Ha POHIOBUX OipXkKax Ta Ha M03a0IP)KOBOMY PUHKY.

AKIIiSl — IIIHHAM TIaIip, 10 BUIYCKAETHCS aKI[IOHEPHUMHU TOBAPUCTBAMM, IT1]IIT-
PUEMCTBAMHM, OpTraHI3aIlisiMU, KOMEPIIHHUMU OaHKamMH. AKIliS 3aCBIIYy€ BHECCHHSI
KOIITIB Ha XHIN PO3BUTOK (YJIEHCTBO B aKI[IOHEPHOMY TOBApPHUCTBI M y4acTh y MOTO
KEPIBHUIITBI) 1 1a€ MPaBO 11 BIACHUKOBI 0JIEPKYBATH YaCTHUHY MPUOYTKY TiITPHEMC-
TBa-€MITCHTA y BUIJISAII TUBIACHAY. AKIN aKIIOHEPHUX KOMIAHIA TOIIHUPIOIOTHCS
[IUISIXOM BIAKPHUTOL MIAMUCKHA HA HUX 200 B MOPSAKY PO3MOALTY BCIX akilii cepen 3a-
CHOBHUKIB JIaHOI KOMIIaHI{.

6. Analysez d’aprés un dictionnaire de la langue francaise la structure
sémantique du nom taux. Trouvez les correspondances pour toutes ses acceptions et
étudiez leurs propriétés combinatoires. Traduisez les groupes de mots suivants :

taux de change ; taux d’interét élevé ; taux d’assurance ; taux d’épargne ; taux
d’escompte ; taux d’impoOt; taux d’inflation; taux des salaires; taux horaire du
SMIC ; préter I’argent au taux de 5%;taux de la mortalité enfantine ; taux d’un prét ;
taux de scolarisation d’un pays ; taux de compression dans le moteur,
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7. Vrai ou faux ?

1. Les banques font maintenant partie du paysage quotidien, elles recoivent les
virements de salaires, reglent par prélevement automatique les factures de gaz et
électricité, d’eau, du téléphone et les divers credits (auto, meubles).

2. Les banques sont les principaux agents de la création monétaire.

3. Aujourd’hui les banques ne participent qu’aux affaires qu’elles financent.

4. L’Etat ne peut pas intervenir a I’activité des banques privées.

5. La banque centrale a pour mission le monopole de I’émission de monnaie.

6. La banque centrale n’a pas pour mission de contréler I’ensemble de
I’activité bancaire.

7. La lettre de change ou traite ne permet pas d’assurer les payements en
évitant les manipulations de monnaie métallique.

8. La lettre de change n’est pas un ordre de payement.

8. Etes-vous d’accord pour dire que :

1. La valeur nominale d’un effet est la somme inscrite sur I’effet et qui sera
payee a I’échéance.

2. La lettre de credit c’est une lettre par laquelle une banque demande a un
correspondant de verser au bénéficiaire toute somme dont il pourra avoir besoin sans
aucune limite.

3. Le but de chaque banque c’est d’accumuler de I’argent.

4. A I’activité bancaire il n’y a pas de morale, que tous les coups sont permis.
Le profit avant tout.

5. La concurrence, c’est la guerre.

6. Les banques d’affaires sont les banques de spéculation.

9. Trouvez les equivalents :

1) eétablir une lettre de crédit 1) OTKpBIBATh AKKPEIUTHUB

2) irrévocable 2) 0e30T3bIBHBII

3) non conformite 3) B HOJB3Y

4) en faveur de 4) HECOOTBETCTBHUE

5) tirer 5) TpaccupoBaTh, BBICTABUTH BEKCEb
6) latraite 6) TOKpBIBATH PACXOIBI

7) rembourser 7) TIepeBOJHOI BEKCEIb

8) étre en usage 8) Oepeub, 3aIIUIIATH

9) sauvegarder 9) OBbITH B ynoTpeOICHUH

10) accorder 10) ocHOBBIBaTH

11) instaurer 11) nmpemocTaBiIATh

12) tenir compte 12) yuuTHIBaTH

13) le fonds de roulement 13) 000OpOTHBIE CpEeACTBA, KATMTAI
14) les fonds 14) neno3WTHBINA CUET

15) le compte de dép6t 15) ¢doHabI, HEABHKUMOCTD

16) I’épargnant 16) BKJIaIIMK
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17) la change 17) yuet Bekces
18) I’escompte 18) oOmen
19) le virement 19) awmep
20) I’agent de change 20) mepeuncicHHe

10. Complétez les phrases avec les verbes préter, étendre, étre, faire appel,
devoir, s’engager :

Un agent économique ... & un autre des moyens de payement.

Les banques ... leurs activites.

Les banques de crédit ... a I’épargne des multiples petits déposants.

Le crédit ... la principale activité des banques.

Le débiteur ... a payer une somme donnée, en un lieu donné.

Le client ... avoir une provision disponible pour que le cheque soit honoré.

ok wdE

11. Complétez les phrases par les verbes rendre, exécuter, demander, dépasser,
oublier, gérer, confirmer, aller :

Ces opérations sont ... gratuitement.

Cette banque ... beaucoup de services.

\Vous ne pouvez pas payer avec une carte de crédit ne le ... pas.

Nous nous permettons de ... I’ouverture d’un crédit de deux mille euros.

Le chiffre d’affaire de cette entreprise ... 3% par rapport a celui du semestre
dernier.

o arwONE

Les banques ont a ... leur trésorerie, comme toute entreprise.

7. Les banques .. au-dela de la simple prestation de services d’un
intermédiaire.

8. Nous I’avons ... dans la résolution.

12. Complétez les phrases par des prépositions a, de, en, a la, des, au, du, par,
jpour ou aux .

1. Nous ouvrons un crédit documentaire ... faveur ... M. X., utilisable ... remise
... documents.

2. Les connaissements serons établit ... ordre ... M. X.

3. La contre-valeur du chéque sera portee ... crédit ... compte courant ...
Animex.

4. Veuillez payer ... cette lettre ... change ... I’ordre de Rolimpex, la somme de
mille francs, valeur recue ... marchandises.

5. Nous avons regu votre lettre contenant une communication relative ...
crédits documentaires.

13. Complétez les phrases par les expressions suivantes : a raison de (u3
pacuema), en raison (no npuuune).

1. Les travaux dangereux seront payes ... 80 euros par jour.

2. On adistribué les manuels techniques ... trois par équipe.
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3. Vous serez remboursé mensuellement ... 6 000 euros par mois.

4. Nous vous proposons ce produit ... mille francs la tonne.

5. Des circonstances ... le départ des techniciens a d étre ajourné.

6. Les frais d’assurance ... 7% de la somme assurée sont a la charge du
vendeur.

14. Jeu de réles a 2 personnages : B et D.

B est un homme d’affaires de 1’Ukraine qui doit bient6t aller travaille en
France. D est un représentant d’une banque francaise a Kiev. B vient dans le
bureau de D. B a besoin de quelques information. B sait peu de choses sur les
modalités de I’ouverture du compte aupres d’une banque francgaise, sur les différents
types de monnaie, en particulier la monnaie scripturale et électronique. D répond
aux questions de B, lui suggére des solutions qui pourraient faciliter ses opérations
bancaires a I’étranger.

15. Jeu de rbles a 3 personnages : B, C et D.

B et C sont des étudiants de 1’Ukraine qui sont venus faire un stage d’études
en France. Ils sont affectés a une banque francaise. D est un conseiller de cette
banque. C’est la premiere rencontre de B, C et D. B et C ont déja quelques
connaissances sur le systeme bancaire en France, mais ils ont beaucoup de
questions a poser a D. D donne des précisions, des conseils utiles.

Textes supplémentaires
ACTIVITES DES BANQUES

Les activités des banques comportent la participation directe ou fonction
d’intermédiaire dans toutes les opérations de nature financieres. Elles sont
nombreuses et variées. Une grande gamme des services proposes a la clientéle des
banques constitue en effet la force qui attire le public. Les dépdts de fonds facilitent a
la clientéle ses opeérations de reglement, en sont d’autre part le moyen de consentir
des crédits.

La fonction principale de la banque on définit encore par la création de
monnaie, la reception des depdts et I’octroi des crédits. Ces fonctions sont les deux
faces d’une seule activité. En retenant I’exemple des banques de dép6ts (dont
I’activité est la plus large) les principales activités d’une banque peuvent se résumer
comme suivants :

— L’octroi des crédits constitue sa source essentielle de profits et la forme
unique de ses risques d’exploitation. Les crédits bancaires sont accordés sous forme
de découverts ou avances en comptes, par escompte d’effets de créances
commerciales (effets commerciaux) ou préts (effets financiers), par contrats de préts.

— Les services rendus a la clientéle portent d’abord sur les opérations de
reglement. Ils comprennent la gestion des comptes de dépdts, le reglement et
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I’encaissement des cheques, le recouvrement des effets de commerce et des factures,
I’exécution des ordres de virement.

Pour les reglements avec I’étranger on comprend les opérations de change a
vue ou a terme. Une extension récente de ces opérations de reglement s’explique par
I’utilisation des cartes de credit.

Ces opérations soit sont exécutées gratuitement, soit donnent lieu a perception
de commissions (opérations de recouvrement, de change).

Au profit de la clientele privée et moyennant commissions, la banque assure la
conservation des titres, I’exécution des opérations gestion courante des titres en
dépdt, I’exéecution des ordres de bourse, la location de coffres-forts.

Etant en contrat avec la clientéle des porteurs de titres et des déposants, la
banque peut intervenir au profit des émetteurs de valeurs mobiliaires du secteur
public ou du secteur privé, nationaux ou étrangers.

Elle met a leur disposition ses services pour le payement des emprunts
obligataires, le remboursement des titres amortis, la gestion des titres nominatifs.

Dans ce domaine les banques vont au-dela de la simple prestation de service
d’un intermédiaire et prennent des risques quand elles garantissent la reussite des
opérations d’émission.

Quand elles participent aux risques de I’entreprises leurs donnant droit
d’intervention directe dans la gestion, elles sortent du r6le reconnu a une banque
commerciale ou banque de dépots : elles deviennent des « banques d’affaires ».

En dehors des opérations faites avec la clientele ou pour son compte mais en
fonction des mouvements de dépdts et des crédits, les banques ont a gérer leur
trésorerie, comme toute entreprise. Mais contrairement aux entreprises non bancaires,
cette gestion les conduit a employer leurs disponibilités et a chercher des liquidités
sur le marché financier. Elle peut les mettre dans la dépendance de la banque centrale
qui exerce le role de régulation monétaire.

Questions

1. A quoi consiste la fonction d’intermédiaire des banques dans les opérations
financieres ?
. Qu’est-ce qui facilite a la clientéle ses opérations de reglement ?
. Comment résumez-vous la fonction principale de la banque ?
. Quels sont les services rendus a la clientéle ?
. Qu’est-ce gu’on comprend sous les opérations de change a vue ?
. Au profit de qui la banque assure I’exécution des ordres de bourse ?
. Quels risques prennent les banques quand elles garantissent la réussite des
opérations d’émission ?
8. Quel est le role de la banque centrale au marché financier ?

~NOoO Ok wWwN
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TYPES DE MONNAIE

Qu’est-ce que la monnaie ? « Piéce de métal frappé par I’autorité souveraine
pour servir aux échanges ; instrument légal des payements. » (Dictionnaire Larousse).

La monnaie comme instrument de réglement présente trois caracteres :

— la liquidité qui est le caractere propre de la monnaie ;

— la longibilité ;

— Puniversalité dans la limite d’une sociéte déterminée : c’est une creéance sur
tous les membres d’une communauté de payement ; son exécution peut étre
poursuivie aupres de I’ensemble des agents qui offrent le marché des biens et des
services.

Ainsi la monnaie est une unité de mesure commune grace a laquelle les prix
individuels des biens et des transactions sont évalués dans un langage chiffré
commun a tous les membres de la communauté de payement considérée.

La création monétaire est assurée par la Banque centrale et le Trésor public.
Les banques ne sont plus des simples intermediaires qui prétent des crédits aux
clients a I’aide des dép6éts recus. Elles créent de la monnaie quand elles accordent des
credits.

La banque peut créer de la monnaie par-dela ses stocks d’or. L’or ne sert plus
alors qu’a assurer la convertibilité du billet de banque, en jouant le role de réeserve.
L’expérience permet de fixer que pour une quantité de billets en circulation, il faudra
par exemple cing fois moins d’or dans les caves de la banque que de billets en
circulation. Le cours forcé peut méme obliger les citoyens a accepter les billets.

Dans les sociétés contemporaines coexistent plusieurs types de monnaie :

— la monnaie manuelle ou matérielle est composée de : monnaie divisionnaire
(ce sont les piéces de monnaie qui sont émises par le Trésor Public) ; monnaie
fiduciaire (ce sont les billets de banque qui sont émis par la Banque centrale — en
France, c’est la Banque de France — qui a le monopole d’émission) ;

— la monnaie scripturale est constituée par I’ensemble des dép6ts a vue sur
les comptes bancaires; le cheque, la carte de crédit et I’ordre de virement sont les
instruments utilisés pour transférer cette monnaie d’un compte a un autre par un
simple jeu d’écriture : dans ce cas les reglements se font sans billets ; on peut dire
donc que ce sont les banques qui, en accordant des crédits a leurs clients, créent ce
type de monnaie ;

— la monnaie électronique ou cartes de crédit (cartes a mémoire), qui
remplacent peu a peu les billets et les cheques.

Les cartes de credit se présentent sous forme d’une plaquette en matiére
plastique de petit format portant des mentions d’identification de leur titulaire (les
cartes @ mémoire sont des cartes plastifiées qui possédent un microprocesseur, c’est-
a-dire, un mini-ordinateur qui peut accumuler un grand volume d’informaton ; elles
permettent de régler les achats et de mettre aussitdt son compte bancaire a jour). Les
cartes sont remises a une clientele sélectionnée par les soins de certaines banques ou
par des fournisseurs de biens et services.
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Le systeme de paiement par carte a pris naissance aux Etats-Unis d’Amérique
environs de 1950. C’étaient certaines chaines de magasins ou de distributeurs
d’essence qui ont lancé cette mode. Puis, ont apparu des cartes de voyages et de
loisirs et, finalement, les banques américaines ont créé des réseaux a utilisation
élargie. En France, c’étaient les cartes du Diner’s Club et de I’American Express qui
circulaient. En 1967, plusieurs banques ont lancé a leur tour des cartes de crédit sur
une large échelle.

Le systeme national unique de paiement comporte quelques types de cartes,
parmi lesquelles la Carte Bleue, American Express, Eurocard, Diner’s Club,
Eurochéque. Toutes les cartes sont marquees par le sigle CB — carte bancaire. Les
cartes de crédit sont émises pour une période d’un an et sont renouvelées
automatiquement, sauf incident de payement. Tout nouvel adhérant paie la cotisation
annuelle qui donne un droit d’inscription. Ces cartes de crédit permettent d’avoir
acces aux distributeurs automatiques de billets qui fonctionnent tous les 24 heures.

Il existe différents types de comptes :

— le compte de cheques : compte personnel ouvert aux non-commercants ma-
jeurs ; le solde du compte doit étre toujours créditeur, c’est-a-dire que la provision
doit étre suffisante ;

— le compte courant : compte ouvert a une entreprise ; il peut, a certaines con-
ditions, avoir un solde débiteur, c’est-a-dire étre a decouvert ;

— le compte joint : compte unique ouvert a la fois au nom de deux ou plu-
sieurs personnes (deux époux, par exemple) ;

— la procuration : le titulaire de ce compte peut permettre a une autre per-
sonne (membre de famille ou collaborateur) d’utiliser son compte par procuration.

Les paiements comptant en France se font :

— en espéces (en argent liquide), c’est-a-dire avec des piéces et des billets ;

— par cheque, si vous avez un compte dans une banque francaise.

Et encore quelques définitions :

— cheéque barré : personne ne peut le toucher directement ; il doit étre réglé
par I’intermediaire d’une banque qui en versera le montant au crédit du compte du
bénéficiaire. Les chéques, émis en France, sont pré-barrés par la banque.

— cheéque certifié : la banque garantit le paiement du chéque en blogquant sur le
compte la somme correspondante. C’est une garantie pour le bénéficiaire.

— chéque au porteur : le nom du bénéficiaire n’est pas indiqué sur le cheque.

— cheéque en blanc : le chéque est daté et signé, mais le montant a payer n’est
pas indiqué.

Controle de compréhension

A. Dites si les affirmations suivantes sont vraies ou fausses. Corrigez celles
qui sont fausses.

1. Chaque pays a un seul type de monnaie.

2. La Banque de France a le monopole d’émettre la monnaie fiduciaire et la
monnaie divisionnaire,
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3. Le Trésor Public émet les pieces de monnaie.

4. Les dépots a vue constituent la monnaie scripturale.

5. L’ordre de virement est 1’ordre écrit donné a la banque par son client de
débiter un compte pour en créditeur un autre de la méme somme.

6. Un crédit est une opération par laquelle une banque met a la disposition
d’une personne une somme d’argent.

7. La carte de credit est un moyen de paiement qui existe depuis les années
1950.

8. Le sigle CB veut dire Carte Bleue.

9. Les cartes de I’American Express ne sont plus acceptées en France apres
1967.

10.Un compte de chéques n’est ouvert qu’aux personnes physiques qui ne sont
pas commercants.

11.Une entreprise ouvre un compte courant.

12.Un compte de cheques peut étre débiteur comme un compte courant.

B. Trouvez les équivalents francais :

a) monnaie dirigeante MECTHasl BaJIIOTa

b) monnaie divisionnaire OC3HAIMYHBIN JCHEKHBIA 000pOT
C) monnaie fausse TBEp/as yCTONYHMBAs BAIIOTA

d) monnaie légale 3aKOHHOE IUIATSIKHOE CPEICTBO
e) monnaie liquide HaJUYHbBIC JCHBIH

f) monnaie du pays IOJIICITBHBIC YEKH

g) monnaie scripturale BeyIas OCHOBHAS BAJIIOTA

h) monnaie solide pa3MeHHas, MeJIKasi MOHETa

ONOoGOkwNE

C. Complétez les phrases avec les mots : équivalent général, unité de mesure,
instrument de reglement, la fonction d‘élément divisible, le pouvoir

1. La monnaie est une ... . 2. La monnaie est un ... qui exprime la valeur d’une
marchandise. 3. La monnaie comme ... présente quelques caractéres propres de la
monnaie. 4. La monnaie remplit ... permettant de fractionner achats et ventes. 5. La
monnaie a ... d’éteindre les dettes.
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PHRASES TYPIQUES A TRADUIRE

La vente

1. Lorsqu’un client paie avec une
carte de crédit n’oubliez pas de vérifier la
signature et la date de validité de la carte.

2. Nous prévoyons une baisse de
notre chiffre d’affaires de pres de 3% par
rapport a celui du semestre dernier.

3. Nous vous prions de bien vouloir
régler cette facture le plus rapidement
possible.

4. Les frais d’emballage et de
transport sont, en principe, a la charge du
client.

L ’entreprise
1. Une campagne publicitaire bien
faite peut rapporter de gros benéfices.

2. Un service de communication a
pour but de mieux faire connaitre une

entreprise.

3. Pouvez-vous m’aider a préparer
I’ordre du jour de Ila prochaine
Assemblée Générale.

4. Une étude de marche permet
d’adapter un produit aux besoins et aux
godts des consommateurs.

L ’économie
1. La croissance du taux de chémage

inquiete I’ensemble des partenaires
sociaux.
2. Cette entreprise connait des

difficultés a cause de la hausse des prix
des matieres premieres qu’elle emploie.

3. Les conditions de travail et
d’hygiéne se sont beaucoup améliorées
ces derniéres années.

4. Selon nos informations, le prix du
baril de pétrole devrait continuer de
baisser en raison du désaccord entre les
différents pays producteurs.

Kynnsa-npooaosica

1. Korja KJIueHT MoJib3yeTcsl KpeauT-
HOI KapTO4KO#, HE 3a0yJbTe MPOBEPUTH
MOJAMKUCH U CPOK TOJTHOCTH KaPTOUKHU.

2. MBI mpeamnosnaraeM CHUXEHUE Ha-
miero obopora nmpuMepHo Ha 3% 1o cpas-
HEHUIO C MPOLLIbIM MOIYTOJIUEM

3. Ilpocum Bac kak MOXHO CcKopee
OIUIATUTH 3TOT CYET.

4. Pacxopl Ha YNAaKOBKY M TpaHC-
IIOPT MPOU3BOIATCS, B OCHOBHOM, 32 CUET
KJIMEHTA.

IIpeonpusmue

1. Xopomio opraHu3oBaHHas peKJIaM-
Hasl KaMIIaHUSI MOXKET MPUHECTU OOJIbIIINE
pUOBLTH.

2. Otnmen oOIIECTBEHHBIX CBSI3EH CTa-
BUT CBOEH IIENIBIO JIYUIIIEe 03HAKOMIICHHE
C TIPEMIPHUSATHCM.

3. TlogroroBbTe, mMOXamMylcTa, MHE
MOBECTKY JIHS MPEICTOAIIECTO COOpaHuUs
AKIIMOHEPOB.

4. V3zydyenne  pbIHKa  TO3BOJSIET
MPUCTIOCOOUTH TOBAp K MOTPEOHOCTAM U
BKyCaM MoTpeouTenei.

IKoHomuka
1. Poct ypoBHs 6€3pabOTHIBI TPEBO-
KUT BCEX KOMMEPUECKUX MapTHEPOB.

2. OTO TpPEnnpusiTHE MCIBITHIBACT
TPYAHOCTH B CBSI3M C TIOBBINICHHUEM IICH
Ha UCIIOJIb3YEMOE ChIPHE.

3. B nocnennee BpeMs yciaoBus Tpyaa
Y TUTUCHBI 3HAYUTEIIBHO YIIYYIIAIIUCE.

4. Ilo HammM CcBeJCHUSAM, IIeHa Oap-
pens HeTH JOJDKHA TajaTh BCIICICTBUE
pa3HOIJIACH MEXAYy CTpaHaMU-TIPOU3-
BOJIUTEIISIMH.
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Les capitaux
1. La création d’une société anonyme
permet de réunir les capitaux nécessaires
au lancement d’une affaire importante.

2. La facture est le document envoyé
par le fournisseur a son client pour
indiquer le prix des marchandises ou des
services a payer (ou a régler).

3. Les sociétés sont obligées de
retenir un certain pourcentage sur toutes
les rétributions a titre d’acompte sur
I’impAot sur le revenu.

Le personnel

1. Nous regrettons de ne pouvoir vous
donner de renseignements favorables sur
I’entreprise de peinture qui vous a
contacté.

2. Nous restons a votre entiere dispo-
sition et vous rappelons que notre service
technique fonctionne méme le dimanche.

3. Les négociations pourraient
aboutir, dans les 6 mois, a un accord de
fusion entre ces deux  firmes
concurrentes.

4. Je voudrais que Vvous preniez
contact avec les meilleures agences
publicitaires de la région en vue de la
préparation de notre prochaine campagne.

5. Les resultats de I’entrevue et des
tests realisés au debut du mois ont été
jugés satisfaisants; en conséquance,
veuillez prendre contact avec notre
service du personnel.

Kanumanwt

1. Co3nanue axkIMOHEPHOTO OOIIIe-
CTBa MO3BOJIIET OOBEIUHUTH HEOOXOU-
Mbl€ KamuTajbl Ui Hayajga KpYIHOH
CHCJIKH.

2. Cuér-pakTypa — OTO JOKYMEHT,
OTIIPABIISIEMBIN  TTOCTABIIIMKOM CBOEMY
KJIMCHTY C YKa3aHHWEM IIeHbI TOBapa WJIU
YCIIYT, TOJICKAINX OTJIaTe.

3. Komnanuu  (pupmbl)  00s13aHBI
YAEPKUBATH OMPENCICHHBIN MPOIEHT CO
BCEX BHUJOB JIOXOJIOB B Ka4€CTBE OTUHUC-
JICHUS HA TIOJIOXO/THBIN HAJIOT.

Ilepconan (wumam)

1. Coxaneem, 94TO HE MOXKEM IPeEJO-
CTaBUTh BaMm MOJOXUTENBHBIX CBEICHUI
0 MacTEpCKOM MO MOKpacke, KoTopas 00-
paruiace K Bawm.

2. Octaemcsi TOJHOCTBIO B Bamem
pactopsbKeHUHM W HarloMuHaeM Bawm, d9To
Hallla TeXHHUYecKas ciyx0a padoTaeT u
10 BOCKPECCHBSIM.

3. IleperoBopbl Mornu OBl 3aKOH-
YUTHCSA Yepe3 TOJIT0/Ia COTJIAICHHEM O
CIIMSIHUU JTUX JBYX KOHKYPUPYIOIIUX
bupm.

4. 51 661 XoTes, yToOKI BEI cBsA3ammchy
C JY4YIIUMHU PEKJIAMHBIMU areHTCTBAMHU
pEervoHa C 1ebI0 MOIr0TOBKYU Haiel Oy-
TyIIer KaMITaHUM.

5. PesynbTaThl BCTpeud M MPOBEAEH-
HBIC B HaYaJIe MECSIIa TECTHI OIEHEHBI KaK
yIOBJIETBOPUTENIbHBIE, TIOITOMY BBl MO-
KETE CBSI3aThCA C HAIIMM OTICIOM Ka-
pOB.
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Négociations de | ‘'organisation des entreprises mixtes

1. Au regard de la législation
ukrainienne, I’entreprise mixte est une
personne juridique.

2. Cet engagement s’exécutera aux
clauses et conditions prévues dans le
contrat d’assistance technique.

3. Chaque partenaire a le droit de
révoquer a tout moment les membres du
Conseil d’administration nommés par lui
et d’en nommer de nouveaux.

4. Chaque partenaire peut céder
librement, totalement ou partiellement ses
parts a un autre partenaire.

5. Des la survenance de I’une des

causes de liquidation de [I’entreprise
mixte, le Conseil d’Administration
prononce I’ouverture immediate des

opérations de liquidation conformément
aux statuts.

6. En cas de divergence entre
I’Accord et ses Annexes [|’Accord
prévaudra.

7. L’accord entrera en vigueur le
lendemain de la réalisation de I’ensemble
des conditions suspensives.

8. La cloture de la liquidation est
enregistrée au Ministére des Finances de
I’Ukraine.

9. La commercialisation des
produits de I’entreprise mixte sur le
marché intérieur ukrainien s’effectue a
des prix fixés de gré a gré en tenant
compte des prix du marché mondial.

10. La date du connaissement
«clean on board» sera considérée
comme date de livraison.

11. La décision d’augmenter ou de
diminuer le fonds statutaire est prise par
le Conseil  d’Administration  de
I’Entreprise.

1. TIlpenmpusitue dBISIETCS  IOpU-
JUYECKHUM JIUIIOM 110 YKPAUHCKOMY 3aKO-
HOAATEIbCTBY.

2. DTo 00s13aTeIbCTBO BBHIMOIHACTCS
B COOTBETCTBHUU C IMOJOKEHUSIMH U yCIIO-
BUSIMU, TPETYCMOTPEHHBIMU B KOHTPAKTE
Ha TEXHUYECKYIO MOMOIIIb.

3. Kaxnprii ygacTHHUK WMeEET MpaBo
B JIIO0OON MOMEHT OTO3BaTh HA3HAUYECHHBIX
UM 4JICHOB NpaBJEHUS U HA3HAYUTh HO-
BBIX.

4. Kaxnapli y4acTHHK MOET CBO-
00JTHO TIepenaTh CBOM JOJU IMOJHOCTBHIO
WJIY YaCTUYHO TPEThEMY JIUILY.

5. Ilpu HactymieHun OHOM U3 yKa-
3aHHBIX MPUYUH JIMKBUJALKUH COBMECT-
Horo mnpennpuarus [lpaBiieHne NpUHU-
MaeT PEUICHUE O HEMEIJIEHHOM OTKpbI-
TUM OMNEpalMK MO JIMKBUAALMH, TPEIy-
CMOTpPEHHBIX B YCTaBeE.

6. B cmywae pacxoxaeHHS MEXIY
Horosopom u ero IlpunoxeHnsamu mnpe-
MMYIIIECTBEHHYIO CUJIy HUMEIOT MOJIOXKE-
Hus Jlorosopa.

7. JloroBop BCTyIaeT B CUITy Ha Clie-
IOYIOIIUN JIEHb TMOCJE BBIMTOJTHEHUS BCEX
OTJIAraTeJIbHbIX YCIIOBHIA.

8. OkoHuaTenbHasi JTUKBUAAIMIS
MOJICKUT perucTpaun B MUHHUCTEPCTBE
®rHAHCOB Y KpauHbI.

9. Peanuzanus npoayKIuu COBMECT-
HOTO TMPEANpUATUS Ha  YKPAUHCKOM
BHYTPEHHEM DPBIHKE OCYIIECTBISCTCS IO
JOTOBOPHBIM [I€HAM C Y4YE€TOM LIE€H Ha
MUPOBOM PBIHKE.

10. JlaToi mOCTaBKM CUUTACTCS JarTa
KOHOCaMeHTa (haKTHUECKOM MOrpy3KHu.

11. Pemienue 00 yBENIWYEHUM WU
yYMEHbILIEHUH YcTaBHOTO (OHIA MPUHU-
maercd [IpaBnennem [Ipennpusitus.
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12. La responsabilité de chacun des
partenaires a quelque titre que ce soit vis
a vis des autres partenaires ou de
I’Entreprise mixte est limitée au montant
de ses apports au fonds statutaire.

13. La société aidera a organiser et a
effectuer la formation du personnel de
I’entreprise  mixte dans le cadre du
d’assistance technique.

14. La société assistera I’entreprise
mixte dans le réglement de toutes les
questions techniques ou commerciales
liees a sa création et son fonctionnement.

15. La société francaise, personne
juridique au regard de la législation
francaise, et I’entreprise mixte, personne
juridique au regard de la législation
ukrainienne, sont convenues de ce qui
suit.

16. La société informe immédiate
ment I’entreprise du début et de la fin des
circonstances de force majeure.

17. La société virera les sommes en
numéraire indiquées aux paragraphes ci-
dessus sur les comptes de I|’entreprise
mixte.

18. Le résultat a distribuer est reparti
entre les partenaires proportionnellement
a leurs parts au fonds statutaire.

19. Le total des prélevements aux
divers fonds, hors amortissements, ne
peut excéder 20% du résultat courant.

20. Le vendeur s’engage a verse
montant des pénalités sur la premiere
demande de I’acheteur.

21. Le texte francais et le texte
ukrainien font foi.

22. Le Conseil d’Administration a le
pouvoir de délibérer si deux tiers de ses

12. OTBeTCTBEHHOCTh KaXIOTO W3
YYaCTHUKOB TI0 OTHOILUEHUIO K JIPYTUM
YYaCTHUKaM MWJIM COBMECTHOMY TIpej-
MPUSATUIO, HE3aBUCUMO OT €€ XapakTepa,
OTpaHUYMBAETCS CYMMOW €ro BKJIAJO0B B
yCTaBHOU (POHI.

13. ®upmMa okakeT MOMOIIL B Opra-
HU3AIUU U TPOBEICHUU OOYYCHHS Iep-
COHaja COBMECTHOTO NPEINpUITHS B
paMKaxX KOHTPAKTa Ha TEXHUYECKYIO TIO-
MOIIIb.

14. ®upma  OKaxXeT  coAeicTBUE
COBMECTHOMY TPEANPHUITHIO B PEIICHUN
BCEX TEXHUYECKUX HIM KOMMEPYECKUX
BOIIPOCOB, CBSI3aHHBIX C €r0 CO3JaHUEM U
JESITEIbHOCTBIO.

15. ®panimysckas  ¢upma,  SIBISIO-
masics IOPUIMYECKUM JIMIIOM 10 (ppaH-
I[y3CKOMY 3aKOHOJIaT€JIbCTBY, U COBME-
CTHOE TpEANpUsTUE, SBISIOLIEECS IOpU-
JAMYECKUM JIUIIOM 10 YKPAauHCKOMY 3aKO-
HOJIaTEIbCTBY, JTOTOBOPWJIMCH O Clie-
AYIOIIEM.

16. dupma HememneHHO WHGOPMHU-
pyeT TUpeanmpusTHEe O Haudajie M KOHIIE
dhopc-Max)OpHBIX 0OCTOSITEIHCTB.

17.®dupma mEepeBOIUT  JICHEKHBIC
CpEICTBa, YKa3aHHBIX B TMPUBEIACHHBIX
BhINIIE Taparpadax, Ha C4eT COBMECTHOTO
MPEANPUATHS.

18.Pacnpenensiemas mpuObBLUTL  Jie-
JUTCSL MEXJy YYaCTHUKAMH TPOTIOPIHO-
HaJbHO UX BKJIaJlaM B YCTaBHOU (OH]I.

19.O6mas cymMmma OTYHCIIEHUH B pas-
TU9HBIC (DOHIBI, 32 BBHIIIJIATOW aMOPTH3a-
1M, He MoxeT mpesbimath 20% ot Oa-
JAHCOBOW MPUOBLIH.

20.1IponaBer; 00sI3yeTcss BBIIIAYU-
BaTh mTpadbl MO0 TMEPBOMY TPEOOBAHHIO
MOKYyTIaTes.

21. ®paHiy3cKUil U YKpauHCKUH TEK-
CTBI CYUTAIOTCS MO TUHHBIMU.

22.1lpaBrneHre NPaBOMOYHO TIPUHHU-
MaTh pelIeHus, eClIM Ha 3aCeIaHuM TPHU-
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membres sont personnellement présents.

23. Le Conseil d’Administration se
réunit chaque fois qu’il est nécessaire,
mais pas moins de deux fois par an.

24. Le montant des prélévements sur
le résultat courant est fixé par le Conseil
d’Administration de I’entreprise mixte.

25. L’entreprise mixte acquiert la
personnalité juridique et commence a
exercer son activité a partir de la date de
son enregistrement au Ministére des
Finances de I’Ukraine.

26. L’entreprise mixte a le droit de
conclure en son nom des contrats,
d’acquérir des droits patrimoniaux et non
patrimoniaux, d’assurer des obligations
d’étre plaignante et défen dresse devant
un tribunal ou tribunal arbitral en Ukraine
ou a I’étranger.

27. L’entreprise mixte comprendra
les organes permanents suivants: le
Conseil d’Administration, la Direction et
la Commission de Contrdle.

28. L’entreprise mixte effectuera
des calculs opérationnels, comptables
statistiques conformément aux
modalités applicables aux entreprises
mixtes en Ukraine.

29. L’entreprise mixte élabore et
adopte de facon indépendante les
programmes de son activité économique.

30. L’entreprise mixte exerce son
activité conformément a la législation
ukrainienne, a I’accord de création et de
ses status.

31. L’entreprise mixte exercera la
propriété, la jouissance et la disposition
de ses biens conformément a la
législation ukrainienne.

32. L’entreprise mixte fonctionne sur
la base de I’autonomie financiere, vy

CYTCTBYIOT HE MEHEE€ IBYX TpETe ero
YJICHOB.

23.3acenanust  IlpaBieHus co3biBa-
I0TCSI TIO Mepe HEOOXOJUMOCTH, HO HE
peke IByX pa3 B rOf.

24.Pa3zmep OTUYHCICHUM OT NPHUOBLIN
onpenensiercs [IpaBieHrueM COBMECTHOTO
MIPEANPHUATHS.

25. CoBmecTHOE MIPEANPUITHE
npuoOpeTaeT mpasa IOPUAUYECKOTO JIMIA
W HAYMHACT JEHCTBOBATH C JaThl €T0
peructpaiun B Munncrepcrse PuHaH-
COB YKpauHBI.

26. CoBMECTHOE TPENNpPUSATAE HMEET
paBoO OT CBOETO MMEHHU 3aKIH0YaTh JO-
TOBOPBI, MPUOOPETATh UMYIICCTBEHHBIE U
HEMMYIIIECTBEHHBIE TpPaBa, BBINOIHATh
0053aTeNbCTBA, OBITh UCTIIOM U OTBETUYHU-
KOM B CyJe WIH apOuTpake B YKpauHe
WJIH 32 PYOEKOM.

27. CoBMECTHOE TIPEANPUSTHE BKITIO-
9JaeT TOCTOSHHO JEHCTBYIONIUE OPTaHBI:
IIpaBnenue, upeknuro n PeBu3nonnyro
Komuccutro.

28. CoBMecTHOE TMpEANpHUsTHE BEACT
ONEpPaTUBHBIN, OYXTaNTEepCKUW W CTaTH-
CTUYECKUU y4eT B COOTBETCTBHM C TIO-
PSZIKOM, YCTAHOBJICHHBIM B YKpauHe st
COBMECTHBIX TIPEANPHUATUH.

29. CoBMeCTHOE MpEeANpUsITHE CaMO-
CTOSITENIbHO pa3pabaThiBacT W YTBEp-
JKJIaeT IUIaHbI CBOEH XO3SAHMCTBECHHOM Jes-
TEJIHLHOCTH.

30. CoBmecTHOE IpeanpusiTHe
OCYIIECTBIISIET CBOIO JESITENHLHOCTh B CO-
OTBETCTBUU C YKPAaWHCKUM 3aKOHOJIA-
TEIbCTBOM, JOTOBOPOM O CO3JAaHUHM U
CBOHIM YCTaBOM.

31. CoBmecTHOE npeAnpusTue
OCYIIIECTBJISIET BJIAQJICHHE, MTOJIb30BAHNE U
pacnopspKeHUe CBOMM HMYIIIECTBOM CO-
TJIACHO YKPAMHCKOMY 3aKOHO/IAaTENIbCTBY.

32. CoBMecTHOE MPEIIPUATHE
OCYIIIECTBJISIET CBOIO JCSATEIBHOCTH Ha
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compris pour les devises librement

convertibles.

33. L’entreprise mixte répond de ses
engagements par tous les biens qui lui
appartiennent.

34. L’executif de I’entreprise mixte

est constitué par la Direction qui

comprend un Directeur Général, un
Directeur Général Adjoint et des
Directeurs.

35. Le fonds statutaire initial de
I’entreprise mixte est constitué par les
apports des partenaires de |’entreprise
mixte.

36. L’obligation de confidentialité ne
s’étendra pas aux informations que les
partenaires ou I’entreprise mixte serons
dans I’obligation de communiquer aux
organismes publics francais et ukrainiens.

37. Les biens de I’entreprise mixte ne
peuvent étre soumis a réquisition ou a
confiscation par voie administrative.

38. Les droits et obligations des
partenaires de I’entreprise mixte sont
definis contractuellement par le présent
accord et ses annexes.

39. Les organes d’Etat n’imposent
pas a I’entreprise mixte d’objectifs de
production au titre du plan ou des
commandes d’Etat.

40. Les partenaires de I’entreprise ne
répondent pas des engagements de
I’entreprise et I’entreprise ne répond pas
de ceux de ses partenaires.

41. Les risques encourus par
I’entreprise mixte hors de [I’Ukraine
seront couverts par des contrats librement
négociés par I’entreprise auprés des
compagnies d’assurances étrangeres.

42. Les sommes en euros sont
exprimées en hrivnas suivant le taux de

OCHOBE TOJTHOTO XO03pacueTa U caModu-
HAHCUPOBAHUS, B T.4. U B CBOOOJTHO KOH-
BEPTUPYEMOU BaJIOTE.

33. CoBMecCTHOE MpEeANpUsTHE OTBE-
qaeT IO CBOMM O00s3aTELCTBAM BCEM
MIPUHATICKAIAM €My UMYIICCTBOM.

34. VIcnoJHUTENBHBIM OPraHOM CO-
BMECTHOTO TMpeAnpusaTHs spiusercs Ju-
pekiusi B coctaBe ['enepanpHoro upek-
Topa, 3amecturens [enepanpHoro /[lu-
pekTopa u [upekTopos.

35. IlepBoHavabHBII yCTaBHOU
(GbOHI COBMECTHOTO TpeanpusTus obpa-
3yeTCsl 32 CUeT BKJIAJIOB YYaCTHHUKOB CO-
BMECTHOTO MPEATPUATHSI.

36. O0s3aTenbCTBO MO KOH(PUACHITN-
JIBHOCTH HE OyJIeT paclpoCTpaHsIThCS Ha
CBEJCHUS, KOTOPbIE YYaCTHUKH WU CO-
BMECTHOE MIpeanpusTue OyIayT OO0s3aHBI
cooO1maTe (PpaHIy3CKUM M YKPAUHCKHM
rOCy/IapCTBEHHBIM OpPTaHaM.

37. MymecTBO COBMECTHOTO TIPE-
OPUSTUS HE TOJUICKUT PEKBU3UINH WIIH
KOH(UCKAUY B aJMHUHUCTPATUBHOM II0-
pszKe.

38. IlpaBa u 00s13aHHOCTH y4YacCTHH-
KOB COBMECTHOI'O MpPEINPUITHUS OIpese-
JSIFOTCSL ¢ O0OIOIHOTO COTJIacus HaCTOs-
IIMM JOTOBOPOM U €0 MPUIIOKEHUSIMHU.

39. T'ocynapcTBeHHBIC OpraHbl HE yC-
TAQHABJIMBAIOT COBMECTHOMY HpPEIIpH-
ATHUIO TJIAHOBBIE 3acCE€JaHuUs WM TocyJap-
CTBEHHbIE 3aKa3bl.

40. Y4acTHUKM TIPEANPUATHS  HE
OTBEUAIOT MO 0053aTeNbCTBAM TPEATPH-
ATUSA, a TPEANpPUATAE HE OTBEYACT IO
00s3aTeNbCTBAM CBOMX YYACTHHUKOB.

41. Puck, KOTOpOMYy MOABEpraercs
COBMECTHOE TIPEANPHUAITHE BHE YKpaWHBI,
CTpaxyeTcsi  KOHTpakTaMH, KOTOpbIE
npeanpusiTie CBOOOJHO 3aKIIYaeT C
3apyOeKHBIMU CTPAaXOBBIMU KOMIAHUSIMU

42. Cymmbl B eBpO OoyayT

MICPCCUUTBIBATHCA Ha I'PUBHBI 1o
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change officiel de la Banque Nationale a
la date de signature du présent accord.

43. Nous avons incorporé dans les
versions francaises et russes de I’Accord
et des Annexes les modifications
convenues lors des réunions de travail.

44. Nous vous prions de bien vouloir
trouver ci-joint les derniers projets de
I’ Accord et ses Annexes.

45, Pour utiliser leurs droits de
contréle, les partenaires de 1’entreprise
mixte ont le droit d’obtenir toutes les
informations concernant I’activite de
1’entreprise, I’état de ses biens, de ses
bénefices et de ses pertes.

46. Les prix sont fermes et non
susceptibles de révision.

47. Toutes annexes, modifications
ou avenants du présent contrat ne
seront valables que s’ils sont faits par
écrit et signés diment par les deux
parties contractantes.

48. Toutes les sommes dues par
I’entreprise  mixte aux partenaires
francais seront payables en devises
librement convertibles et librement
exportables hors d’Ukraine.

49. Tous différends lies a
I’exécution, a P’interprétation ou a la
validité de I’Accord de ses Annexes et
leurs  suites seront  définitivement
tranchés par voie d’arbitrage.

50. Chacune des parties au présent
accord devra conserver le caractere
confidentiel des informations techniques,
financieres, commerciales et autres.

ounmansHOMY Kypcy oOMeHa
MHOCTpaHHOW BamoThl HamuoHansHOTO
banka Ha naty moAmucaHusi HACTOSIIETO
J0TOBOPA.

43. Bo ¢panIty3ckue M yKpauHCKHE
TekcThl JloroBopa u IIpuiioxkeHuid Mol
BHECIIM W3MEHEHHS, COIJIACOBAHHBIE B
X0/1e pabovrX COBEIIaHUH.

44. Hanpasngsem Bam mnocnennue
npoekTsl JloroBopa u llpwioxennii k
HEMY.

45. JIns ocyllecTBIEHHs] CBOUX IMpaB
Ha KOHTPOJIb YYaCTHUKH COBMECTHOTO
NPEANPUATAS HUMEIOT TMPaBO MOIy4yaTh
BCE CBEACHMS, KaCaIOLIUECs NEeATEIbHO-
CTH MPEANpPUSATHS, COCTOSHUS €r0 UMY-
HIeCTBa, MPUObLICH U YOBITKOB.

46. YcraHaBIMBAIOTCS TBEPABIC

LIEHbI, KOTOpBIE HE MOJJIEXKAT Iepe-
CMOTDY.
47. Bce nmpuioXKeHUsA, HU3MEHEHUS

WM JIOTIOJHEHUS K HACTOSIIEMY JOTO-
BOPY JICHCTBHUTEIBHEI JIMIIHh B CIydae UX
MMACBMEHHOTO 3aKpEIICHUS W TIOJINCa-
HUS 00CMMH JTOTOBAPUBAIOIIMMHUCS CTO-
pPOHAMH.

48. Bce cymMBbl, NOpUYUTAIOIIUAECS
bpaHIly3CKMM yYacTHHUKaM B CBOOOJIHO
KOHBEPTUPYEMOW BalltoTe, OYIyT CBO-
00JTHO BBIBO3UTHCA 3a TMpeAeibl YK-
pauHBbI.

49. JIroOble pa3HOTIAcusi, CBA3aHHBIC
C BBITIOJIHEHUEM, TOJIKOBAaHUEM WIIU JIEH-
CTBHEM JIOTOBOpPA, €T0 MPHUIOKECHUN U UX
MOCJIC/ICTBAMA, OyAyT OKOHYATEIBHO pe-
IaThCs uepe3 apOUuTpax.

50. Kaxxmast U3 CTOpOH MO HACTOS-
eMy JIOTOBOPY OOecrneuuT KOH(HUIEH-
[IUAJIBHOCTh TEXHUYECKOM, (PUHAHCOBOM,
KOMMepYECKOH HHGOpMAIIHH.
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VOCABULAIRE THEMATIQUE

Dossier 1. Entreprise

accord (m) préalable
accueil (m)

acquérir gch (pp : acquis)
action (f) cessible
actionnaire (m)

adopter gch

agent (m) économique
amont (m) ; en ~ de qch

apport (m)
approvisionnement (m)
artisan (m)

Assemblée (f) Generale
associé (m)

assurer la gestion

aval (m) ; en ~ de qch

avantage (m)

avoir part aux benéfices

avoir pour objet de faire qch, avoir pour
objectif, avoir ; se fixer pour but ;
viser a (faire) gch

avoir pour propriétaire

batiment (m)

bénéfice (M)

besoins (m, pl) solvables

bien, -s (M)

bilan (m) ; dresser, établir, former le ~

bon, heureux (adj)

bourse (f) des valeurs

branche (f)

bureau (m) du personnel, service (m) du
personnel

capacité (f) bénéficiaire

capital (m) social
céder qch agn
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— TIpeBapPUTEIHLHOE COTIANICHUE

— IpueMHas

— IpUOOpPETATh, MOKYIATh

— aKIUs C MPABOM IIepeIadn

— aKIUOHED, JIEPKATENb aKIUN

— 0J100pATH, MPUHUMATh

— CYOBEKT SKOHOMHYCCKHX OTHOIIICHUH

— Ha4aJi0 TEXHOJIOTUIECKOM [EMOYKH;
B Ha4YaJe 4ero-.

— BKJIaJI, B3HOC, JIOJIS

— cHa0OXKeHHUe, 00ecIIeueHne

— peMecIeHHUK

— o01ee coOpaHue

— YYaCTHHK TOBapHINECTBA

— 00ecTeunTh YIIpaBJICHHUE

— KOHEII TEXHOJIOTHYSCKOH ICTIOYKH;
B KOHIIE Y€T0-I.

— BBIT0J1a, IPEUMYIIECTBO, MTOJIOKH-
TEJIbHAS! CTOPOHA, «TLITFOCH

— y4acTBOBATh, UMETh JIOJIIO B MPUOBLISIX

— UMETh IEIIBbIO

— COOCTBEHHHMK, B KQ4eCTBE BJIaJielIbIIa

— CTPOMTENbHAS IPOMBIIICHHOCTh

— IpUObLTH

— TIJIATEKECITOCOOHBIN CIIPOC

— UMYIIIECTBO, ITPOIYKT, TOBAP

— OaJTaHc; COCTaBJIAThL OajlaHC, ITOIBO-
JUTH UTOT

— YCICIIHBIN

— ¢oHoBas Oupxa

— OTpacyb MPOMBIILICHHOCTH

— OTJIeJ KaJpoB

— CIOCOOHOCTbH K BBITOJTHBIM CJIEJIKaM;
npUOBUTHHOCTD

— YCTaBHOU KanuTal

— YCTYMaTh 4YTO-JI. KOMY-I.



chef (m) du personnel
chiffre (m) d’affaires (C.A.)
clé (adj) ; industries ~ s

colonie (f) de vacances
commande (f) ; passer, enregistrer une ~
commanditaire (m)

commandité (m)

complémentaire, supplémentaire (adj)

complexité (f)

comprendre qch (rassembler gch,
regrouper qch)

comptabilité (f)

comptable (m)

compte (m) de résultat

comptes (m)
concevoir gqch
Conseil (m) d’ Administration

Conseil (m) de Surveillance

consulter gch
consulter gn

Contentieux (m)
coopérative (f)

d’une facon/manicere trés efficace

de (plus) pres

dégager gch de qch ; ~ le montant du
résultat obtenu

délivrance (f) des marchandises

département (m)

dette (1)

devise (f)

Directoire (m)
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— Ha4yaJbHUK OTJIeNIa KaJIpOB

— TOBapOOOOPOT

— KIIFOYEBOM; BEAYLIUE OTPACIH
IIPOMBIIIEHHOCTH

— Jarepb OTIbIXa

— 3aKa3; JAenaTh 3aKa3, IPUHSITH 3aKa3

— KOMMAaHIUTHUCT, BKIaTUUK
KOMMAaHUTHOTO TOBApHUIIECTBA

— TIOJIHBIM TOBApPHUIIl B KOMMAHIUTHOM
TOBAPUILECTBE, KOMILTUMEHTAPUI

— TOMOJIHSIOIIUM, TOTOJHUTEIbHBIN

— CJIO’KHOCTD

— BKJIIOYATh B c€0s1 (OOBEUHSATD )

— Oyxranrepus

— Oyxranrep

— CYET PE3yJbTATOB XO3IUCTBEHHOU JesI-
TEIbHOCTH, CUET MPUOBLIEH U yObIT-
KOB

— OTYETHOCTbh rojia

— 3a]TyMbIBaTh, U300pETaTh

— AIMHHHUCTPATUBHBIN cOBET, COBET
anMuHUCTpauy B AO K1acCH4eCKO-
ro TUIA: KOJUIETUAJIbHBIN OpraH, B
KOTOPBIM BXOIAT OT 3 110 12 ui.

— HabGmronarenbHbIi COBET: KOJUIErHallb-
HBIIl OpraH, B KOTOPBI BXOJIHUT OT 3
110 12 4.

— MIOCMOTPETH (C LEbI0 MOTYYSHHS UH-
dbopmariun)

— 00paTUTHCS K KOMY-JI. 32 COBETOM,
uHdopmaruein

— FOpunuueckuii oraen

— KOOIEpaTuB, KOONIEPATUBHOE
TOBAPHILIECTBO

— oueHb 3(PPEKTUBHO

— (6oJiee) BHUMATEIBHO, THIATEIBHO

— BBIJICJIATH; ONPEACIATh MOTYyUYEeHHbBIN
(MHaHCOBBIN pe3yabTaT

— JOCTaBKa ToBapa

— OTJEN, YIPaBJICHHUE

— 10T

— BaJIIOTa

— CoBeT JUPEKTOPOB: KOJUIEKTUBHBIN



diriger gch

distribution (f)

distributions de bénéfices

diversité (f)

domaine (m)

donner lieu a qch

droit de propriété sur une fraction de
I’entreprise

ecouler sur le marché

effectif (m)

effectuer la différence entre qch

élire gn

emplois (m)

en cas de faillite

en fonction de gch

en revanche

en valeur

encaissement (m)

engager gn

entrepreneur, -euse (m, f)
entreprise (f) ; ~ publique, ~ privée

entreprise (f) commerciale
entreprise (f) individuelle

entreprise (f) publique

Entretien (m)

envoi (m) des demandes de prix aux
fournisseurs

équilibre (m) commercial

établir des documents comptables
établissement (m)

établissement de la facture et du jeu des

pieces d’embarquement

établissement des prévisions de besoins

opras ymnpasieHuss AO HOBOTO TUIA;
BKJIFOUAET OT 1 70 5 uii., KOTOphIE
MOTYT He ObITh aKIIUOHEPAMH KOM-
HaHUU

— PYKOBOJIUTH, BO3TJIABIIATH
— COBIT, TOPTOBIIS, pacIpeIeIICHIE

— pacmpenesieHue MpruObLIH

— pa3Hoo0Opaszue

— obmacTs, cdepa

— MIOPOXKAATh, IPUBOIUTH K YeMY-JI.

— MPpaBO COOCTBEHHOCTH Ha JIOJIIO MPei-

IPUATHS

— cOBIBaTh TOBAPHI HA PHIHOK

— IITaT paboTaIOIINX

— OTPEJEIUTh PA3HOCTh MEXKY YeM-II.
— u30upaTh KOTro-J.

— UCIOJIb30BaHUE CPEJICTB (CTaThs

Oaytanca)

— B cllyyae OaHKpOTCTBa

— B 3aBUCUMOCTH OT YEro-l.

— Ha00OpOT, B3aMEH, HAIPOTUB

— B CTOUMOCTHOM BBIPQXCHUU

— MOCTYTIJICHUE JICHET

— HaHUMaTh KOro-JI. Ha CITYK0y

— IpeANpPUHUMATEND

— ¢upma, KOMIaHUsI, MPEANPHUSITHE; TO-

CyaapCTBCHHAA KOMIIAHMA; YaCTHOC
MMPpCAIPUATHC, AKIIMOHCPHAA KOMIIA-
HHUA

— KOMMEpPYECKOe (TOproBoe)

MIPEIPUITHE

— HHIUBUAYAJIbHOC IIPCAIIPUATHC, ITPCI-

IpuATHC C OOTHUM 3aHATBIM

— TOCYJapCTBEHHOE MPEATPHUATHE
— OTAen TeXHUYECKOro 00CTyKUBaHUS
— 3ampoc Ha 1eHy (1IEHOBOM 3ampoc) y

ITOCTaBIIUKOB

— paBHOBECHE TOProBoro Oananca, pu-

HAHCOBAasl YCTOMYMBOCTH

— COCTaBJISITh OyXTaaTePCKUE OTUCTHI
— 3aBEJICHUE, YUPEKICHUE; ITPEANIPUITUE
— MPEIOCTABJIEHHUE CUETA U OTTPY30YHBIX

JIOKYMEHTOB

— OTpeJIeIeHnEe MOTPeOHOCTEN



étre coteé en bourse — KOTHPOBATKCS HA OUpKE

Etudes et Recherches — Otes NpOoeKTUPOBAHUS M HAYYHO-
HCCIIEI0BATEIILCKUX paboT

expedition (f) des lots vendus — OTIIPaBKa MPOJaHHOM MapTHH TOBapa

facteurs (pl) de production — (hakTOpHI MPOU3BOJICTBA, (PAKTOP IPO-

HN3BOIUTCIILHOCTH, (baKTOp BIIMSHUA
Ha IIPON3BOJNUTCILHOCTD

faillite (f) — cnajn

filiere (f) — TIPOM3BOICTBEHHO-TEXHOJIOTHUECKas
IeTOoYKa

fluctuation (f) des cours — KoJiebaHue Kypca BalioT

fonderie (f) — JINTEHHBIN TIeX

forét (f), sylviculture (f) — JIGCOBOJICTBO

fournir des efforts — IPUJIOKHUTh YCHIIHS, TOTPYIUTHCS

fournir un travail — BBITIOJIHUTH PabOTy

fusion (f) — CIIUSTHUE

gérant (m) — YIIPaBJISTFOIIIHA

gestion (f) — YIIpaBJICHUE, MCHEDKMEHT

gonfler le chiffre — YBEJIMYHUBATH CyMMY

hausse () — TIOBBINIICHUE TICH

homme (m) d’affaires — JIEJIOBOM 4eNloBeK, OM3HECMEH

hotellerie (f) — TOCTUHUYIHOE JIEJI0

il est courant de f. gch — MPUHATO YTO-JI. JCJIATh

importance (f) — BEJIMYWHA

inconvénient (m) — HEYT0OCTBO, OTPHIIATEIILHAS CTOPOHA,
«MHUHYC»

industrie (f) — IIPOMBIIIUICHHOCTh

insuffisance (f) — HEJIOCTAaTOYHOCTh; HEJIOCTATOK,
HEXBAaTKa; HEMOJIHOTA

jouir de la personnalité juridique — TIOJIH30BAThCS TIPABOCYOBEKTHOCTHIO

juridiqguement dépendante — IOPHINICCKH TIOJIMHCHHBIMH,
3aBUCUMBIN

légal, -e (adj) (pl : légaux) — 3aKOHHBIN, YCTAaHOBJICHHBIN 3aKOHOM

législation (f) — 3aKOHO/IaTEIbCTBO

[égitimité (f) — 3aKOHHOCTb

loi (f) — 3aKOH

machine-outil (f) — CTaHOK

matieres (f, pl) premiéres (M.P.) — CBIPbE; UCXOIHBIC MaTePHAIIBI

mettre gch en place — CcO3/1aBaTh, pa3pabaThiBaTh

mettre qch en valeur — IOTYCPKUBATD, BBIACIIATH

mines (f, pl) — TOPHOI00BIBAOIAST TIPOMBIIIIICHHOCTb

mise (f) en ceuvre de — IPUMEHEHUE, UCTIOJIh30BAHHE

mise (f) en stock — c1a4a Ha CKJIaj

mixte (adj) — CMEIIIaHbIi, CMEIIAHHOTO THITA
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montant (m) ; ~ du capital
moyens (m, pl)
négociable

nommer gn
oeuvres (f) sociales
organigramme (m)

origine (f) des ressources
paiement (m)

part (f) sociale, d’intéréts
patrimoine (m)

perte (f)

peser qch

Planning (m)

prescrire gch

préserver qch

prévoir les fluctuations des cours

prix (m) de revient
procurer gch ; se ~ qch

profit (m) ; dégager un ~

propriétaire (m, f)

publicité (f)

Publicité et Promotion des ventes

question (f) a part

raison (f) sociale

raisons (f) d’ordre économique et
politique

rechercher qch

réclame (f)

recouvrement (m) du montant de la
facture

recouvrement (m) et paiement (m)
d’effet de commerce et de factures

régie (f) ; ~ Renault

reglement (m) des chéques

rembourser, acquitter gch

rémunerer gn

rentrées (f) d’argent, recettes (f),
produits (m)

requis, -e

— o0mras cymma; pazmep Kamuraia
— JICHE)KHBIE CPEJICTBA
— MEPEIaBaeMbli; SBJISIOIIANCA

npecamMecToOM CACIKH

— Ha3HaYaTh
— COIMaJIbHbIE 0OBEKTHI

— IITATHOE pacIUCaHUE

— UCTOYHUKH CPEICTB (CTaThs OayiaHca)
— IJIaTEX, oIiaTa

— nau

— UMYIIECTBO

— yOBITOK, y1iep0

— B3BEIIMBaTh

— [lmaHoBBIN OTHET

— IIPEANUCHIBaTh, HA3HAYATh

— IIPEAOXPaHATh, COXPAHATh

— IIPOTHO3UPOBATh KojebaHue Kypca

Ak

— ce0ecTONMOCTD
— o0ecreunBarh, JOCTaBaTh YTO-II.; 00-

3aBC€CTUCH UEM-JI., 10CTATh 4-JI.

— BBITOJIa, IOXO/I; TTOIy4YaTh I0X0/]1
— BJIajiejIer, COOCTBEHHUK

— pekiiama

— Otaen pexiaMbl U cObITa

— OTAEIBHBIA BOIIPOC

— IOpUANYECKOE Ha3BaHUE (PUPMBI

— IPUYUHBI 5GKOHOMUYECKOTO U MOJIUTH-

YECKOTro MopsiKa

— CTPEMUTHCS K YeMy-J1., TOOMBAThCH,

KCJIaTb 4Cro-Ji.

— HaBsI3UMBas peKjiamMa
— morarieHue (oriaTta) cuera-GakTyphbl

— cOOp M BBIIJIaATa KOMMEpPYECKUX Oymar

U BEKCEJIEN

— TOCYJIapPCTBEHHOE MPEANPUSITHE; TOCY-

JIAPCTBEHHBIE 3aBOJIbI PEHO

— OOHaJTMYMBaHUE YEKOB

— YIUIauMBaTh, MOTralaTh

— OIJIauMBaTh pabOTy KOro-.

— JIEHEXHbIE TIOCTYIUICHUS, I0XO/bI;

BBIpYyUKa

— HaJJIeXKAITNH, TpeOyeMbIi



respect (m)
responsabilité (f) sur la fortune
personnelle

réunion (f) du capital
revenue (m)
risque (m) de réussite ou d’échec

s’acquitter de qch avec qch ; ~ de ses
dettes envers gn

s’adapter en permanence

s’apercevoir de qch ~ que

s’¢laborent les produits
s’inserer
salarié (m)

secteur (m) ; ~ primaire, ~ secondaire, ~

tertiaire [-sjer]

selon gch (d’apres taille, dimension)

service (m)

service (m) aprés-vente

sigle (m)

société (f) a responsabilité limitée
(S.AR.L)

société (f) anonyme (S.A.)

société (f) de capitaux

société () de personnes

societe (f) en nom collectif (S.N.C.)

societe (f) en nom commandite simple

solvabilité (f) de la clientéle

sorties (f) d’argent, dépenses (f),
charges (f)

statut (m)

statuts (m)

— cobumoieHne

— JIMYHAs OTBETCTBEHHOCTH 3a JIOJITH
KOMITaHUU (IJ1s1 OTLJIaThl JOJIra MpHU-
BJICKAIOTCS JIMYHBIC COCPEKEHNUS )

— o0BeIMHEHUE KanuTana

— 10X0, MPUOBLITL

— B pe3yJibTaTe yAauu Wik HeyJauu
(pUCKM); PUCK ycIiexa WIIH MOpaKe-
HUS

— pacruIauyuBaThCS 3a YTO-JI. YeM-J1.;
PaCIIaTUTHCS C TOJITAMH C KEM-JI.

— TIOCTOSIHHO TIPHUCTIOCA0TMBATHCS

— 3aMETUTh KaKOe-TO SBJICHUE; OTAaBaTh
ceOe OTYET B MPOUCXOISAIIEM

— TIPOU3BOJIUTH

— OBITh COCTaBHOM YaCThHIO

— paboTatouuii Mo HakMy

— cextop (Cdepa) SKOHOMHUKH; TOObI-
BaIOIIasi MPOMBIIIJIEHHOCTD, Iepepa-
OaThIBaroIIasi MPOMBIILICHHOCTD,
chepa yciyr

— B COOTBETCTBUHU C (110 Pazmepy)

— yciiyra; 00CiTy>KUBaHUe

— TrapaHTUHHOE OOCITYKUBAHHE

— OYKBEHHOE€ COKpaIllCHUE

— 00I1IECTBO C OTPaHUYECHHON OTBETCT-
BeHHOCTHIO (O0O0)

— akrumoHepHoe o011ecTBO (AO)

— TOBApPUILIECTBO, MPEICTABIISAIONIECE CO-
0011 00beTMHEHNE KAaTUTaIOB (OT-
BETCTBEHHOCTb YYaCTHUKOB OTpe/ie-
JISIETCSl BETUYMHON BKJIa/1a)

— KOMIIaHU Ha Nasix (MOJIHOE TOPTrOBOE
TOBAPHILIECTBO)

— MIOJTHOE TOBAPHUILIECTBO (OOIIECTBO C
HEOTPAaHUYCHHOU OTBETCTBEHHO-
CTBIO)

— IIPOCTOE KOMMaHIUTHOE
TOBAPHIIIECTBO

— TUTATEKECIIOCOOHOCTh KITMEHTA

— pacxojpl, OTTOK, yTeUKa

— cTaryc
— yCTaB
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stock (m)

successif, -ve (adj)
suppléer a gch

supplément (m)

sur le plan économique
taux (m)

taux (m) minimum
toucher des dividendes (m)

transformer 1’argent en marchandises

valeur (f)

valeur (f) ajoutée

vendre pour un prix donneé
vendre son produit au codt
vote (M)

— 3anac (ToBapa Ha CKJIaJie)

— TIOCIICIOBATEIIbHBIN

— BOCIIOJIHATB; 3aMeIlaTh, BO3MEIIATh
— nipubaBKa, 100aBJICHUE

— B DKOHOMHYECKOM IIJIaHE

— IIPOIICHTHAs CTaBKa

— MUHUMAaJIbHas CTaBKa

— TMOJIyYaTh JUBUICH/IBI 11O aKIIUIM
— TpeBpaIaTh ACHHIU B TOBAPHI

— CTOMMOCTbD

— no0aBieHHAs CTOUMOCTD

— TIpoJIaBaTh MO Tapu(HOU IIeHe

— MPO/IaBaTh MO CEOECTOUMOCTH

— TOJIOCOBaHHUE, TOJI0C

Dossier 2. Marché

acheteurs (m) et vendeurs (m)
au sein du pays
bureau (m) commercial

cerner les besoins des demandeurs

commissionnaire (m)

composant (m) principal

composante (f) essentielle

concurrence () déloyale

confrontation (f) des offres et des
demandes

contrepoint (m) collectif

créer de nouvelles relations

date (f) de passation

deéficit (m) de trésorerie

delit (m) penal

demande (f) solvable

détermination (f) des prix

déterminer les besoins des clients

détourner gch

devise (f) étrangere

¢conomie (f) d’échelle

économie (f) de marché

eléments (m) incorporels

entente (f) illicite

entraver la loi ; faire obstacle a ~

evaluation ()

faire une réclamation

— IIPOJIABITHI M TIOKYTATEIN

— B CTpaHe, Ha YPOBHE CTPaHbI

— OTJIeJI TOPTOBIIU

— OTIPEEISITh 3aMPOCHl TTOKYyTaTelIeh

— KOMHUCCHOHED, TTOCPETHUK

— TJIaBHBIN KOMITOHEHT

— IJIaBHAs COCTaBIISAIONIAs

— HEYECTHAS] KOHKYPCHITHUS

— COIIOCTaBIICHUE CITPOCa U
TIPEIIIOKEHHUS

— o011Ie€e JONOTHEHUE

— yCTaHABIIMBATh HOBBIC OTHOILICHHS

— J1aTa COBEPIICHUS CIICITKH

— KaCCOBBIN 1e(UIIAT

— KpUMHUHAJILHOE TIPaBOHAPYIIICHUE

— TIJIATEKECITOCOOHBIN CTIPOC

— IIEHO0Opa30BaHKe

— OTPEIEUTh MOTPEOHOCTH KITMEHTA

— HE3aKOHHO TIPUCBOWTH

— MHOCTpaHHAas BaJIIOTa

— DKOHOMHMS 3a CUET MacIuTada

— PBIHOYHASI 5)KOHOMHUKA

— HeMaTepHAIbHbIC [ICHHOCTH

— HE3aKOHHOE COTJIallICHUE

— IIPEMATCTBOBATH JICHCTBUIO 3aKOHA

— OIICHKAa

— IIPOPEKIaMHUPOBATH
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fixer les prix

foire (f)

fonds (m) de commerce
forger gch

franchir une série d’étapes
halle (f) de marchandise
implication ()

inciter a gch

infractions (f) économiques
intenter une action judiciaire
intervenir

marché (m) a terme

marché (m) au comptant

marché (m) boursier

marché (m) commun

marcheé (m) des changes

marché (m) financier

marché (m) monetaire

marché (m) a terme conditionnel
marché (m) a terme ferme

monnaie (f) nationale

montant (m) de la prime

offre (f) et demande (f)

pértinence (f)

préoccupations (f, pl) affectives
présager de gch

prix (m) definit

proclamer les cours

producteur (m) et consommateur (m)
quantité (f) de biens et services
quantités (f, pl) offertes et demandeées
référence (f)

répondre aux besoins des clients

réunion (f) d’acheteurs et de vendeurs
réunir les conditions

revenu (m)

s’ajuster a un certain prix

s’interroger sur gch
se créer de nouvelles relations
stratégie (f) de marché/mercatique
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— YCTaHOBHTD LIEHY

— sipMapka

— TOPTrOBOE YUPEKICHUE

— CO3/1aBaTh

— TIPOMTH PSi/ ATATIOB

— CKJIaJICKOE TIOMEIIICHHE

— IPUYIACTHOCTbH, YIaCTHE

— no0y>XaaTh K 4eMy-11oo0;
CTUMYJIHPOBAThH

— SKOHOMUYECKHE NMPaBOHAPYIICHUS

— MOJaTh UCK

— BMEIINBATHCS

— CPOYHBIN PBIHOK

— PBIHOK HaJMYHBIX CHEJIOK; CIIOTOBBIM
PBIHOK

— (¢oHI0BBIN (OUPKEBOI) PHIHOK

— OO PHIHOK

— BaJIIOTHBIN PBIHOK

— ()MHAHCOBBIN PHIHOK

— JIEHEXHBIN PBIHOK

— PBIHOK CPOYHBIX CHIEJIOK

— ()bIOYEPCHBIN PHIHOK

— HaIlMOHAJIbHAS BaJIIOTa

— pa3Mep npeMuu

— MPEJIOKEHUE U CTIPOC

— 000CHOBaHHOCTh, YOEIUTEIIHLHOCTh

— 3MOILMOHAJILHOE COCTOSTHUE

— MpeABeaTh, IPEeIBUICTh

— OIlpe/ieJICHHAsI 1IeHa

— coo0mIaTh Kypc

— MPOU3BOANUTENb U TOTPEOUTENH

— KOJINYECTBO TOBAPOB U YCIIYT

— 00BEMBI MPEJIOKEHUS U CITPOca

— CTIpaBKa, CChIIIKA

— COOTBETCTBOBATh NOTPEOHOCTAM
KJIMEHTOB

— BCTpeyYa MoKymnaTeseil 1 mpo1aBloB

— CO3J1aTh YCJIOBHSI

— I0XOJ

— OCYILECTBIIATH TOBAPOOOMEH IO 3a-
JTaHHOM IIeHE

— 3aHUMATbCSI KYJIbTYPOU TOPTOBIIN

— BCTYIATh B HOBBIE OTHOILICHUS

— PBIHOYHASI CTPATET s


http://multitran.ru/c/m.exe?t=673694_2_4
http://multitran.ru/c/m.exe?t=673693_2_4
http://multitran.ru/c/m.exe?t=722390_2_4

totalité (f) des marches
trésorerie (f)

trouver de nouveaux debouches
vendre pour un prix donné
vente (f) a perte

volume (m) de I’offre et de la demande

— COBOKYITHOCTbH PHIHKOB

— 000pOTHBIC CpEACTBA

— HaXOJUTh HOBBIC PHIHKU COBITA

— IIPOJaBaTh 110 ONPEACIICHHOM IICHE

— IIpojJiaka B YOBITOK (IT0 3aHMYKEHHBIM
IIEHaM )

— 00BEM TIPEIOKECHUS U CIIpoca

Dossier 3. Marketing

achat (m)
affichage (m)

ajuster I’action commerciale

ambulant, -e (adj)

analyse (f) des comportements du
consommateur

animation (f) du local de vente

anticiper

envoi (m)

argumentaire (m)

article (m) de promotion

attitude (f) marketing

besoins (m, pl) existants ou possibles

bon (m) de réduction

carte (f) de fidelité
chiffre (m) d’affaires
citoyen (m)

commergant (m)
comportement (m)
conception (f) du produit
concevoir

conserver une clientéle rentable
consommateur (m)
débouché (m)

déduire gch de gch
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— MOKYTIKa

— Hapy’KHasi pekjiaMa (BbIBEIIIMBAHUE
PEKJIAMHBIX TIJIAKATOB/O0BSIBICHU)

— PEryJIMPOBaTh KOMMEPYECKYIO
JICATEIILHOCTD

— MEPEABUKHOM, Pa3bE3THOU

— aHaJIu3 MOBEACHUS MTOTPEOUTENS

— NPOBENCHUE KAKUX-JI. MEPOIPUATHI B
TOPrOBOM TOYKE

— OIepexkaTh

— pacchlIKa

— COBOKYIMHOCTb apryMEHTOB, JOBOJIOB

— HOBBIM TOBAp, NPOJAIOIIMICS IO CHU-
YKEHHOI 1IeHe (B PEKJIAMHBIX LIEJISIX )

— MapKETHUHTOBBIN MOIXO0/

— CYILECTBYIOILME WU BO3MOXXHBIE
OTPEOHOCTH

— TaJIOH, JAOLIMHU [PAaBO Ha MOCIIEIYIO-
1iee MpruoOpeTeHne ToBapa co CKu-
KOU

— KapTOYKa IMOCTOSIHHOTO KJIMEHTA

— TOPTOBBIA 000POT

— TPXKJIaHUH

— TOPIrOBEI]

— NIOBEICHUE

— pa3paboTKa NpoayKTa

— NMIOHUMATh, 3 yMbIBaTh

— yJIep>KUBATh BBHITOIHBIX KIIUEHTOB

— IOTPEOUTEND

— PBIHOK COBITa

— JienaTh BBIBOJ; BBIYUTATH YTO-JI. U3 Ye-
ro-.



définir une politique publicitaire — OIpeNEesATh KOMMEPUYECKYIO MOTUTUKY

démarche (f) — Imar, AeHCTBHE, MOAX0/I, MEPOTIPUITHE

démolir les objections — HaXOJUTh KOHTPAPTyMEHTHI Ha BO3pa-
KEHUS

dépliant (m) de présentation luxueuse — GoraTo/mMKapHO 0(POPMIICHHEIH

détecter les débouchés possibles — BBISBJISTH BO3MOKHBIE PHIHKU COBITA

détecter les marchés potentiels — BBISIBJIATH ITOTCHIUAIbHBIC PHIHKU

diffuser qch — pacmpoCTPaHATh

écoute (f) permanente du marché — MOCTOSTHHBI MOHHUTOPUHT PHIHKA

en ferme de — C TOYKH 3pEHUSs, C TO3HUIIUN

étre porteur de qch — OBITh HOCUTEIIEM YET0-TH00

évaluer — OIICHMBATH

exciter — BBI3BIBaTh, HOOYXKIaTh

exclusivité (f) — UCKJIFOUYHTEIBHOE IIPABO Ha MPOIAXKy
TOBapa

facilités (f, pl) — JIBTOTHI

faire s’intéresser qn — 3aMHTEPECOBATH KOTO-J1.

fichier-client (m) — KapTOTeKa y4yeTa KIMCHTOB

fidele (ad)) — BEPHBIH, MPETaHHBIN, HAJICKHBIHI

fidéliser la clientele — BeIpaOaTHIBATh MPUBEPKCHHOCTH KJIH-
CHTOB K TOBapaM KaKOi-JI. PUPMbI

flatterie (f) — JIECTh

gagner et conserver une clientéle — 3aBOEBATh U yJICPIKATh KIIMECHTOB

impact (m) — BO3JICHCTBHE, BIIMSHHC

imprime (m) — MEYaTHOC U3JIaHUC

inciter gn a f. qch — o0y>X1aTh KOTO-JI. CACIATh YTO-JI.

incoterms (m, pl) — THITOBBIC YCJIOBHS BHEIITHETOPTOBOM
MOCTaBKH TOBApOB

laisser planer un doute — HE PacKphIBaTh BCE KAPTHI

lancer — MPOJIBUTaTh Ha PHIHOK

lettre () de vente ; lettre (f) circulaire — MIUCHMO-PEKJIaMa; ITUPKYJIISIP. THCHMO

liste (f) ; feuille (f) — CIIHCOK; JICT

maitriser qch — TIOJTYUHSATD; JICPKATh I10]] KOHTPOJICM;
XOPOIIIO YCBOWTH, BIAICTh YEM-II.

marketing (m) — MapKETUHT

marque (f) — MapKa, TOBapHBI 3HaK

mass media (m, pl) — CpeICTBa MacCOBOM MH(OpMaIuu

ménager la susceptibilité de gn — [IaIUTh CAMOJTIO0HE KOTO-I.

ménagere (f) — IOMOXO03siiKa

mener & bonne fin ; a bien — YCIICIIHO 3aBEPIIHUThH

mener les négociations ; étre en — BECTH TIEPETOBOPHI

pourparlers ; mener les pourparlers
merchandising (m) ; marchandisage (m) — u3y4yeHue npodIEM cripoca, ycoBep-
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IIIEHCTBOBAHUS U COBITA TOBApOB B
CBA3H C UBMCHCHHUAMU HOTpC6HO-
CTeﬁ; TCXHOJIOTHS TOPI'OBBIX IIPO-
LHCCCOB; MPCACTABJICHUC TOBAPOB HA

PBIHKE

message (m) — peksiaMHOe oOpalieHue; nepeaavya uH-
dbopmanuu (TaHHBIX )

mettre en ceuvre I’action commerciale — HayaTh TOPTOBYIO JI€ATEIHLHOCTD

négocier — 00CyX/1aTh

notoriété (f) — M3BECTHOCTD, UM

par rapport a 1’aspect production — TI0 OTHOIIICHUIO K TTPOU3BOICTBEHHOM
JESITeTbHOCTH

percer un secret — pasragaTtb CCKpET

plan (m) média — IJIaH UCIIOJIb30BaHUs CPEACTB HHPOP-

Malli¥ JJIs TOBBIEeHUs 3P HEKTHB-
HOCTH PEKJIaMbl

poste (m) d’expansion — TOPrOBOE MPEICTABUTEIHCTBO

prendre position sur qch — OIPENIeTIATH CBOE OTHOIIICHHUE K YEMY-IT

prime (f) — MO/IapPOK MOKYIATEII0

prix (m) de promotion — CHIDKEHHAs (B pEKJIAMHBIX TIEJISX ) 11e-
Ha

promotion (f) des ventes — CTUMYJIUPOBAHHE COBITA; MTPOIBIIKE-
HHE TOBapa Ha PHIHOK

promouvoir le produit — pPeKJIaMUPOBAThH MPOIAYKT

propice — OJIarONpUSTHBIH

prospect (m) — TpeAroaaraeMblii KIIMEHT

prospectus (m) — PEKJIAMHBIN JTUCTOK, IPOCTICKT

publicité (f) — pekiama

publicité (f) d’entretien — peKJiaMa Tpo1aBacMoro ToBapa

publicité (f) rédactionnelle — nHQpOPMAITMOHHAS PEKJIaMa

quinzaine (f) — BBICTAaBKa B TCUCHHE JIBYX HECIb

réclamation (f) — peKJIamMarus, mpeTeH3us

relations (f, pl) publiques — CBSI3b C OOIIECTBEHHOCTHIO

remise (f) — Bpy4Ye€HHE, pa3aada

réseau (m) de distribution — TUCTPUOBIOTOPCKAS CETh

responsable (m) du marketing — MEHEJDKEP 10 MapKETHUHTY

s’accrocher a qch — HE OTCTYMaTh OT YEro-JI.

s’adapter aux variations des marchés — aJIalTUPOBATHCA K PHIHOYHBIM
U3MEHEHHSIM

s’indigner — BO3MYILIAThCS

saisir de nouvelles opportunités — HMCIIOJIB30BaTh HOBBIE BO3MOKHOCTH

savoir-vivre (m) — 3HaHHE MPaBUJI, OObIYACB

service (m) commercial — TOPIOBBII OTIET

simulation (f) — MOJICJIMPOBAHHUE, UMUTHPOBAHHE
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soldes (m, pl)
solidite (f)

spot (m)

subconscient (m)

suivi (m) de gch

support (m) ; ~ publicitaire

technique (f)
territorialite (f)

véhiculer gch a gn
publicité (f) de lancement

— pacnpojiaxka 1o CHUKEHHBIM LIeHaM;
IIPO/IaKa YLIEHEHHBIX TOBAPOB

— COJIMIHOCTh, OCHOBATEIBHOCT,
HaJICKHOCTh

— KOPOTKUM peKIaMHBIN (UITbM, POJIHK

— MOACO3HATEIbHBIN

— Ha0JII0/IeHKEe, KOHTPOJIb

— HOCUTENb pekiiaMmbl (MHpOpMaIum),
CPEICTBO MEPENAYM; CPENACTBO PEK-
JIaMbl

— c0c00, METOM, TEXHOJIOTHS

— TEPPUTOPUATIBHOE HAYaJIo
PUMEHEHUS TTpaBa

— coo01IaTh, nepeaaBaTh

— peKJiaMa BBIIYCKAaeMOro ToBapa

Dossier 4. Banque

accorder un délai
ajuster

assortir

au fur et a mesure

avoir acces

bourse (f)

bourse (f) de marchandises
bourse (f) des valeurs mobilieres

carte (f) a mémoire
carte (f) de voyages et de loisirs

cartes de paiement (cartes de crédit)
clause (f) a réméré

compte (m) courant

compte (m) de cheques

compte (m) joint

consentir un crédit ; accorder, octroyer
consentir un prét

creance (f)

crédit (m)
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— NPEJOCTaBIATh OTCPOUKY IJIATEXA

— MPUBOAUTH B COOTBETCTBUE, BBIPABHU-
BaTh

— COPTUPOBATh, MOJOUPATH MO KAKOMY-
A100 MPU3HAKY

— 10 Mepe TOro, Kak

— UMETh JIOCTYTI

— Oupxka

— TOpro.asi Oupxa

— Ouprka IeHHBIX OyMar, hoHI0Bas
oupka

— KapTO4Ka C MUKPOIPOIIECCOPOM U
AJIEKTPOHHOM MaMSTHIO

— KapTou4Ka, UCIIOJIb3yeMasi IPH OIuIaTe
pPacxo/10B Ha MyTEIIECTBUS U JOCYT

— KpeaUTHbIE (IJIaTEKHbIE) KapThl

— C MPaBOM BBIKYIIa B YCTAaHOBIICHHBIC
CPOKH

— TeKYIIUI CUeT, KOHTOKOPPEHT

— YEKOBBIM TEKYLIUN CUET

— OOIIMH, COBMECTHBINA CUET

— MPEAOCTaBIATh KPEIUT

— MPEAOCTaBIATh CCYAY

— 10JIroBo€ 0053aTeNnbCTBO (TpedoBa-
HUE), HEOTJTAUCHHBIH 10JIT

— KpEaUT; CCyaa, 3aeM



crédit (m) acheteur
crédit (m) croisé
crédit (m) documentaire

crédit (m) évaluatif

découvert (m)
dépdt (m) ; ~a vue

divisionnaire (m)
droit (m) du reglement de compagnie

échelle (f) ; sur une large ~ ; sur une
grande, vaste ~; a I’~ de

emettre des billets

en contrepartie

gestion (f) de la trésorerie ou du
patrimoine

gestion (f) des comptes courants et des
comptes de dépots

jouer un réle d’intermédiaire

institutions (f) financieres

liquidité (f)

longibilite (1)

loyer (m) de I’argent

manuelle (f)

matieres (f) premieres industrielles
mettre a jour un compte

monnaie (f)
monnaie (f) électronique

monnaie (f) divisionnaire
monnaie (f) manuelle/matérielle

monnaie (f) fiduciaire
monnaie (f) scripturale

opérations (f, pl) de change
ordre (m) de virement
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— KPEAUT MOKYIATEIIO

— BaJIIOTHBIN KPEAUT

— JTOKYMEHTapHBIN (TOBAPHBIN)
AKKpEIUTUB

— KpEeauT, MPEAOCTaBISIEMbIN JIs ora-
HIEHUS TOCYIapCTBEHHOIO JI0JIra

— HEMOKPBITHII OCTATOK Ha CUETE

— BKJIaJI, ICTIO3UT; JCTIOHUPOBAHUE; Xpa-
HEHHE; ~ BKJIAJl 10 BOCTPEOOBaHUS

— pa3MeHHas MOHETa

— MPaBO KOHTPOJIS TIO YIPABICHUIO KOM-
aHWuU

— MaciTad; ~ B HIMPOKUX MaciTadax /
pasmepax; ~ B 00JIbIIIOM MacITade;
~ B Macmitabe, B pazMepe, Ha YpPOBHE

— BBIMyCKaTh OAHKHOTHI

— B3aMeH

— pacnopsiKeHHe JIEHEKHBIMU CPEICT-
BaMU U UMYIIIECTBOM

— pacnopsiKeHUE TeKYIUMH U JIETTO3UT-
HBIMH CUETaMU

— UTpaTh MOCPETHUIECKYIO POITH

— ()MHAHCOBBIE YUPEKICHUS

— JIMKBUTHOCTH, INKBUIHBIC CPEACTBA

— B3aMMO3aMEHSIEMOCTh

— CTOUMOCTD KpeauTa

— HaJIMYHBIE ICHBIY (METANINYECKHUE U
OyMa’KHbIC)

— TIPOMBIIIIEHHOE ChIPhE

— BHOCUThH U3MEHEHHSI B OAHKOBCKHIA
cyer

— JICHBTU; BAJIIOTA

— JIEKTPOHHBIE JICHBI'U

— pa3MeHHas MOHETa

— JICHBTH JUISI PACYETOB M3 PYK B PYKH,
HaJMYHbIEC I1CHBI'U (OyMaXKHbIC U ME-
TaJJTAYECKHUE)

— pa3MeHHbIC OyMa)KHBIC ICHBIH,
OaHKHOTBI

— IEHbI'H OC€3HAJTMYHBIX PACUETOB; JICHb-
T'Yl Ha JICTIO3HTE

— 0OOMEHHBIE OTIepaIuu

— TUIATEKHOE TIOPYUYCHHE



perception (f) de commissions
pouvoir (m) libératoire

prestation (f)

préter ’argent au taux de 5%
provision (f)

recevoir du public sous forme de dépots
reglement (m)

régler gch

secteur (m) privé

secteur (m) public

services (m, pl) de caisse

solde (m) ; ~ créditeur ; ~ débiteur

taux (m) d’assurance
taux (m) d’épargne
taux (m) d’escompte
taux (m) d’impot

taux (m) d’inflation
taux (m) d’intérét élevé
taux (m) d’un prét

taux (m) de 5 %

taux (m) de change
taux (m) des salaires
taux (m) horaire du SMIC

titulaire (m) ; ~ de compte

transférer qch ; virer gch

trésor (m) ; ~ Public

troc (m)

valeurs (f) mobiliéres

veiller sur la monnaie et le credit

virement (m)
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— B3BICKaHNE KOMHUCCHOHHOTO cO0pa

— 0CBOOOKIIEHHE OT 00I3aTENLCTBA

— nocobue, MOMOIIb

— OJIAJDKUBATh JIEHBI'H 1o 5%

— JICHE)KHOE 00ecIIeyeHe

— TIOJTy4aThb cpeJicTBa B hopMe BKIIAI0B

— MIOKPBITHE, TTOTAIICHUE

— OIUTAYMBAaTh

— YaCTHBIN CEKTOP

— TOCYZapCTBEHHBIN CEKTOP

— KacCOBBIE YCITyTH

— OCTaTOK B CUETE, CANIbJI0; KPEAUTOBOE
caapJ0 (IIOJOKHUTEIBHOE JIJIsT BKJIAI-
yuKa); n1e0eToBoe caib10 (0Tpulia-
TeJIbHOE IS BKJIQTUHKA)

— CTaBKa CTPaxoBOM MpeMUHU

— HOpMa cOepeKeHui

— IIPOIICHTHAS CKUJIKA

— HaJIOTOBas CTaBKa

— ypOBeHb UHDIISAIIHT

— BBICOKAs TIPOIICHTHAs CTaBKa

— CTaBKa 10 KPEIUTy

— cTaBka 5%

— BAJIFOTHBIN KypC

— CTaBKa 3apabO0THOM IJIaThI

— TI0YacoBass MUHUMaJIbHAS 3apaboTHas
miaTa

— BIIaJIeJIel] KaKoro-jI. JoOKyMeHTa (Tpa-
Ba); BJIaJICIICI] CUeTa

— TIEPEBOIUTD, TIEPEUUCTIATD

— Ka3Ha; ['ocymapcTBeHHas Ka3Ha

— oOMeH

— IIEHHBIE Oymaru

— KOHTPOJMPOBATH JICHEKHO-KPEIUTHYIO
CUCTEMY

— TIEPEBO/I, IEPEUNCIICHUE
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