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Введение

В со вре мен ных ус ло ви ях гло ба ли за ции, ре аль но го уча с тия Рос сии
в Бо лон ском про цес се, с каж дым го дом воз ра с та ю щих воз мож но с тей
вы хо да рос сий ских спе ци а ли с тов на ев ро пей ский ры нок тру да на пе -
ред ний план вы дви га ет ся про бле ма ино языч ной под го тов ки спе ци а ли -
с тов в си с те ме выс ше го об ра зо ва ния. Вла де ние ино ст ран ным язы ком
в на ши дни яв ля ет ся не об хо ди мым ус ло ви ем про фес си о на лиз ма.

В дан ном кон тек с те осо бую зна чи мость при об ре та ет про фес си о -
наль но-ори ен ти ро ван ное обу че ние ино ст ран но му язы ку в не язы ко вом
ву зе, ко то рое пред по ла га ет фор ми ро ва ние про фес си о наль ной ино языч -
ной ком пе тен ции, поз во ля ю щей со вре мен но му спе ци а ли с ту осу ще ств -
лять ино языч ное об ще ние в ус ло ви ях меж куль тур ной ком му ни ка ции,
ис поль зо вать ино ст ран ный язык в его со ци аль но-куль тур ной, ин ст ру -
мен таль ной и про фес си о наль ной функ ци ях. Со вре мен ный спе ци а лист
дол жен вла деть оп ре де лен ным объ е мом ин фор ма ции не толь ко линг во -
ст ра но вед че с ко го, но и про фес си о наль но го ха рак те ра, а так же про фес -
си о наль но-ори ен ти ро ван ны ми уме ни я ми и на вы ка ми. Имен но на ре -
ше ние этих за да ч и на прав ле но учеб ное по со бие «Фран цуз ский язык для
эко но мистов».

По со бие пре сле ду ет прак ти че с кие, об ра зо ва тель ные и раз ви ва ю щие
це ли.

Ос нов ные прак ти че с кие це ли по со бия — на учить ра бо тать с тек с та -
ми со ци аль но-эко но ми че с ко го ха рак те ра, обо га тить сло вар ный за пас
обу ча ю щих ся ба зо вы ми со ци аль но-эко но ми че с ки ми тер ми на ми, при -
вить им со от вет ст ву ю щие про грамм ным це лям про фес си о наль но-ори -
ен ти ро ван ные уме ния и на вы ки.

До сти же нию об ще об ра зо ва тель ных це лей спо соб ст ву ет ис поль зо ва -
ние ма те ри а лов из раз лич ных фран ко языч ных из да ний, пе чат ных
и эле к трон ных СМИ, поз во ля ю щих по лу чить све де ния об эко но ми че с -
ком, со ци аль ном и пра во вом ас пек тах де я тель но с ти фран цуз ских пред -
при я тий и жиз ни со вре мен но го фран цуз ско го об ще ст ва в це лом, что
не со мнен но рас ши рит кру го зор обу ча ю щих ся и их зна ние о стра не изу -
ча е мо го язы ка.

Пред ла га е мые в по со бии за да ния на прав ле ны на со вер шен ст во ва -
ние ло ги че с ко го мы ш ле ния, уме ний ана ли за и син те за, обу че ние раз -
лич ным ви дам чте ния (оз на ко ми тель но му, изу ча ю ще му, по ис ко во му),
раз ви тие и активизацию при об ре тен ных ра нее уме ний и на вы ков, т.е.
на ре а ли за цию це лей раз ви ва ю ще го обу че ния.
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В ре зуль та те ос во е ния кур са «Фран цуз ский язык для про фес си о наль -
но го об ще ния» на ос но ве учеб но го по со бия «Virages économiques. Фран -
цуз ский язык для эко но ми стов» ба ка лавр дол жен вла деть фран цуз ским
язы ком на уров не В2—C1 в со от вет ст вии с об ще ев ро пей ской клас си фи -
ка ци ей ком пе тен ций вла де ния ино ст ран ным язы ком, т.е.:

Знать
• об ра зо ва ние и упо треб ле ние грам ма ти че с ких форм, мо де лей

и син так си че с ких кон ст рук ций, при су щих тек с там эко но ми че с кой на -
прав лен но с ти;

• лек си ку в объ е ме, не об хо ди мом для ре а ли за ции ком пе тен ций,
пре ду с мо т рен ных Об ра зо ва тель ны ми стан дар та ми под го тов ки ба ка ла -
в ров по на прав ле ни ям эко но ми че с ко го про фи ля;

• осо бен но с ти функ ци о ни ро ва ния ос нов ных со ци аль но-эко но ми че -
с ких ин сти ту тов Фран ции;

• тре бо ва ния, предъ яв ля е мые к résumé и compte-rendu как фор мам
пе ре да чи со дер жа ния тек с та, пра ви ла и ме то ди ку их со став ле ния;

• тре бо ва ния, предъ яв ля е мые к CV и мо ти ва ци он но му пись му, пра -
ви ла и ме то ди ку их со став ле ния;

• фран цуз скую мо дель оформ ле ния де ло во го пись ма, ос нов ные тре -
бо ва ния к его струк ту ре, лек си ко-грам ма ти че с ко му на пол не нию, праг -
ма ти че с ким ха рак те ри с ти кам.

Уметь
В об ла с ти чте ния
• по ни мать тек с ты стра но вед че с ко го и про фес си о наль но го ха рак те ра;
• ана ли зи ро вать струк ту ру тек с та и средств тек с то вой свя зи, вы де -

лять клю че вые сло ва и вы ра же ния для даль ней шей пе ре да чи со дер жа -
ния тек с та в со от вет ст вии с ком му ни ка тив ной за да чей.

В об ла с ти ау ди ро ва ния
• по ни мать мо но ло ги че с кую и ди а ло ги че с кую речь в пре де лах ли те -

ра тур ной нор мы на из ве ст ные те мы в си ту а ци ях про фес си о наль но го
об ще ния;

• по ни мать не боль шие со об ще ния в рам ках зна ко мой те ма ти ки
с це лью вы чле не ния не об хо ди мой ин фор ма ции в со от вет ст вии с ком му -
ни ка тив ной за да чей.

В об ла с ти го во ре ния
Ди а ло ги че с кая речь
• ве с ти ди а лог на зна ко мую/ин те ре су ю щую те му без пред ва ри тель -

ной под го тов ки;
• адек ват но ре а ги ро вать на реп ли ки со бе сед ни ка в си ту а ци ях про -

фес си о наль но го об ще ния;
• ве с ти ар гу мен ти ро ван ный ди а лог: за да вать во про сы уточ ня ю ще го

и по ле ми че с ко го ха рак те ра, до пол нить/уточ нить ту или иную точ ку
зре ния, под дер жать/оп ро верг нуть до во ды со бе сед ни ка.

Мо но ло ги че с кая речь
• сде лать со об ще ние/до клад на за дан ную те му: пред ста вить струк -

ту ри ро ван ное из ло же ние те мы, вы де лить об суж да е мую про бле му, рас -
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смо т реть ее ас пек ты, из ло жить и ар гу мен ти ро вать свою по зи цию (под -
го тов лен ная речь);

• вы ска зать ся по те ме (в рам ках прой ден ной те ма ти ки): крат ко
и ло гич но обос но вать свою по зи цию, при ве с ти при ме ры, ре зю ми ро -
вать ре зуль та ты дис кус сии (не под го тов лен ная речь).

В об ла с ти пись ма
• со став лять CV и мо ти ва ци он ное пись мо;
• пи сать пись ма офи ци аль но го ха рак те ра.
Иметь�на�вы�ки
• про смо т ро во го, по ис ко во го, оз на ко ми тель но го и изу ча ю ще го чте -

ния;
• вы ра же ния сво их мыс лей и мне ния в меж лич но ст ном про фес си о -

наль ном об ще нии на фран цуз ском язы ке;
• вла де ния си ту а тив но обус лов лен ны ми мо де ля ми ди а ло ги че с ко го

об ще ния в ти пич ных си ту а ци ях меж лич но ст но го про фес си о наль но го
об ще ния;

• вла де ния ре че вым эти ке том об ще ния в раз но об раз ных си ту а ци ях
меж лич но ст но го про фес си о наль но го об ще ния;

• ре фе ри ро ва ния и ан но ти ро ва ния пись мен ных тек с тов.
По со бие со сто ит из 9 глав (Dossiers), име ю щих еди ную струк ту ру

и по свя щен ных оп ре де лен но му ас пек ту со ци аль но-эко но ми че с кой жиз -
ни Фран ции. По со бие вклю ча ет сле ду ю щие те мы:

Dossier 1. Budget des ménages. Consommation. Statut du commerçant.
Dossier 2. Emploi. Chômage.
Dossier 3. Entreprise: classifications, structures, gestion.
Dossier 4. Entreprise: aspects sociaux.
Dossier 5. Types de revenus.
Dossier 6. Secteur bancaire.
Dossier 7. Monnaie. Secteur financier.
Dossier 8. Intervention de l’Etat: impôts, offre des services publics.
Dossier 9. Evolution des idées socio-économiques.
Каж дая гла ва со сто ит из 2 уро ков (Unités) и за да ний для са мо кон т -

ро ля (Bilan).
Урок раз де лен на 2 ча с ти, пред по ла га ю щие про дви же ние в изу че нии

те мы на ос но ве прин ци па «от про сто го к слож но му»:
I. INITIATION AU SUjET вклю ча ет сле ду ю щие раз де лы:
ESSAYEZ D’ANTICIPER! — за да ния, поз во ля ю щие под го то вить к ос во -

е нию но во го ма те ри а ла, на ме тить пер спек ти ву изу че ния те мы, ак ти ви -
зи ро вать мыс ли тель ную де я тель ность и име ю щи е ся зна ния;

LISEZ LE TEXTE! — ос нов ной текст, да ю щий об щее пред став ле ние
о про бле ме и со дер жа щий ба зо вую лек си ку;

AVEZ-VOUS BIEN COMPRIS? — за да ния, на прав лен ные на кон троль
по ни ма ния об ще го со дер жа ния тек с та и его де та лей, а так же на раз ви -
тие уме ния из вле кать зна чи мую ин фор ма цию;

ENTRAÎNEZ-VOUS! — за да ния на за креп ле ние и ак ти ви за цию лек си -
че с ко го и грам ма ти че с ко го ма те ри а ла в рам ках изу ча е мой те мы;

12
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A VOUS DE PARLER! — за да ния, на прав лен ные на вы ра бот ку уме ний
и на вы ков го во ре ния;

A VOUS DE RÉDIGER! — за да ния, име ю щие це лью вы ра бо тать уме ния
и на вы ки ре фе ри ро ва ния, ан но ти ро ва ния тек с тов изу ча е мой те ма ти ки,
на пи са ния де ло вых до ку мен тов (де ло во го пись ма, мо ти ва ци он но го
пись ма, ре зю ме).

II. DÉVELOPPEMENT DU SUjET вклю ча ет сле ду ющие раз де лы:
LISEZ LES TEXTES! — не сколь ко до пол ни тель ных тек с тов, ин фор ма -

ция ко то рых раз ви ва ет изу ча е мую те му и уг луб ля ет пред став ле ние
о рас сма т ри ва е мой про бле ме, поз во ля ет рас ши рить сло вар ный за пас;

DÉfINITIONS DES NOTIONS — де фи ни ции важ ных для дан ной те мы
по ня тий, не на шед ших кон крет но го оп ре де ле ния в пред ше ст ву ю щем
(ин фор ма тив ном) раз де ле;

AVEZ-VOUS BIEN COMPRIS? — ком плекс уп раж не ний, поз во ля ю щих
про ве рить гло баль ное и де таль ное по ни ма ние тек с тов;

ENTRAÎNEZ-VOUS! — за да ния, поз во ля ю щие ак ти ви зи ро вать язы ко -
вой ма те ри ал на грам ма ти че с ком, лек си че с ком, смыс ло вом уров нях,
за кре пить сфор ми ро ван ные уме ния и на вы ки;

A VOUS DE PARLER! — за да ния, на прав лен ные на вы ра бот ку уме ний
и на вы ков го во ре ния, в ча ст но с ти во про сы про блем но го ха рак те ра,
пред по ла га ю щие со по с та ви тель ный ана лиз ре а лий со ци аль но-эко но -
ми че с кой жиз ни Фран ции и Рос сии, слу жа щие ос но вой для дис кус сий
в рам ках изу ча е мой те мы;

A VOUS DE RÉDIGER! — за да ния, име ю щие це лью вы ра бо тать уме ния
и на вы ки ре фе ри ро ва ния, ан но ти ро ва ния тек с тов изу ча е мой те ма ти ки,
на пи са ния де ло вых до ку мен тов (де ло во го пись ма, мо ти ва ци он но го
пись ма, ре зю ме).

В за ви си мо с ти от це лей кур са, ко ли че ст ва ча сов и уров ня под го тов -
ки сту ден тов, пре по да ва тель мо жет ог ра ни чить ся изу че ни ем толь ко
пер вой ча с ти (INITIATIoN AU SUjET) или же про ра бо тать весь объ ем
ма те ри а ла.

Вто рая часть (DéVELoppEMENT DU SUjET) мо жет так же ис поль зо -
вать ся как для са мо сто я тель ной ра бо ты всех обу ча ю щих ся груп пы, так
и для уг луб лен но го изу че ния те мы сту ден та ми с бо лее вы со ким уров -
нем на чаль ной под го тов ки, что бу дет спо соб ст во вать ин ди ви ду а ли за -
ции про цес са обу че ния.

Раз дел BILAN вклю ча ет pаз но об раз ные по фор ме за да ния, поз во ля ю -
щие про ве рить ус во е ние изу чен ной те мы на смыс ло вом, лек си че с ком
и грам ма ти че с ком уров нях.

TEST FINAL (Quelle sorte d’économiste êtes-vous? Ка ко вы ва ши эко но -
ми че с кие взгля ды?) обоб ща ет прой ден ный ма те ри ал и пред по ла га ет
ито го вую оцен ку ре че вых ком пе тен ций.

Annexe 1 со дер жит пра ви ла на пи са ния résumé и compte-rendu, а
также включает комплекс тре ни ро воч ных уп раж не ний.

Annexe 2 предлагает дополнительные тек с ты к каж дой гла ве для са -
мо сто я тель но го ре фе ри ро ва ния и ан но ти ро ва ния.



Annexe 3 приводит ус та нов лен ные нор мы со став ле ния ре зю ме (CV)
и мо ти ва ци он но го пись ма (lettre de motivation) и пред ла га ет се рию тре -
ни ро воч ных уп раж не ний.

Annexe 4 зна ко мит с су ще ст ву ю щи ми нор ма ми на пи са ния де ло во го
пись ма, пред ла га ет ус то яв ши е ся мо де ли его струк тур но го и лек си ко-
грам ма ти че с ко го оформ ле ния и ряд за да ний для са мо сто я тель ной ра -
бо ты.

Спра воч ная часть по со бия вклю ча ет сле ду ю щие раз де лы:
VOCABULAIRE — сло варь на и бо лее упо тре би тель ных тер ми нов,

спо соб ст ву ю щий адек ват но му вос при я тию пред ла га е мой ин фор ма ции
и яв ля ю щий ся сво е об раз ным лек си че с ким ми ни му мом, зна ние ко то ро -
го не об хо ди мо при об суж де нии во про сов в рам ках изу ча е мых тем.

ABRÉVIATIONS — спи сок со кра ще ний, на и бо лее ча с то упо треб ля е -
мых в кон тек с те изу ча е мых тем.

На сто я щее по со бие пред наз на че но для сту ден тов эко но ми че с ких ву -
зов и фа куль те тов, фа куль те тов при клад ных на ук, изу ча ю щих фран цуз -
ский язык как язык спе ци аль но с ти «Эко но ми ка», а так же для спе ци а ли -
с тов в об ла с ти эко но ми ки, ме недж мен та, пра ва и со ци о ло гии, вла де ю -
щих ба зо вы ми зна ни я ми фран цуз ско го язы ка.

Дан ное учеб ное по со бие мо жет быть ис поль зо ва но в ка че ст ве ба зо -
во го для ос во е ния кур са «Фран цуз ский язык для про фес си о наль но го об -
ще ния». Оно пред став ля ет так же не со мнен ный ин те рес для тех, кто са -
мо сто я тель но го то вит ся к сда че ква ли фи ка ци он но го эк за ме на на Дип -
ло мы Тор го во-про мы ш лен ной па ла ты г. Па ри жа, а так же для пре по да -
ва те лей, ве ду щих за ня тия в груп пах под го тов ки к это му эк за ме ну.

Ав то ры
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Dossier 1 
BUDGET DES MÉNAGES. CONSOMMATION. 

STATUT DU COMMERÇANT

В ре зуль та те изу че ния Dossier 1 сту дент дол жен:
знать
• лек си ку в объ е ме, не об хо ди мом для ре а ли за ции фор ми ру е мых ком пе тен -

ций, в рам ках те мы «Бю д жет се мьи. По треб ле ние. Ста тус пред при ни ма те ля»;
• лек си ко-грам ма ти че с кие кон ст рук ции, ча с то упо треб ля е мые в рам ках

изу чен ной те мы;
• со вре мен ные тен ден ции фор ми ро ва ния се мей но го бю д же та, осо бен но с ти

по треб ле ния, пра ва по тре би те ля, пра ва и обя зан но с ти пред при ни ма те ля;
• тре бо ва ния, предъ яв ля е мые к résumé и compte-rendu как фор мам пе ре да -

чи со дер жа ния тек с та, пра ви ла и ме то ди ку их со став ле ния;
уметь
• по ни мать об щее со дер жа ние тек с тов изу чен ной те ма ти ки, вы чле нять

кон крет ную ин фор ма цию в со от вет ст вии с ком му ни ка тив ной за да чей;
• ана ли зи ро вать ин фор ма цию, пред став лен ную в ви де ико но гра фи че с ких

до ку мен тов, таб лиц, де лать со от вет ст ву ю щие вы во ды;
• срав ни вать тен ден ции фор ми ро ва ния се мей но го бю д же та, осо бен но с ти

по треб ле ния, де я тель но с ти пред при ни ма те ля во Фран ции и в Рос сии;
• осу ще ств лять ди а ло ги че с кое об ще ние в ти пич ных си ту а ци ях, тре бу ю щих

не по сред ст вен но го об ме на ин фор ма ци ей в рам ках изу чен ных тем;
• вы пол нять пе ре вод тек с тов изу чен ной про бле ма ти ки с рус ско го язы ка на

фран цуз ский и с фран цуз ско го язы ка на рус ский с ис поль зо ва ни ем ус во ен ных
лек си ко-грам ма ти че с ких струк тур;

иметь�навыки
• вы ра же ния соб ст вен ных мыс лей в фор ме уст ных вы ска зы ва ний и пись -

мен ных тек с тов по прой ден ной те ма ти ке в объ е ме ус во ен ной лек си ки и грам -
ма ти ки, в том чис ле с обос но ва ни ем/ар гу мен та ци ей сво е го от но ше ния к по лу -
чен ной/со об ща е мой ин фор ма ции.

Unité 1

I. Initiation au sujet
EssayEz�d’anticipEr!

Analysez les documents/images ci-dessous et
• parlez des:
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— faits: que voyez-vous?
— associations:
a) Qu’est-ce qui les lie au thème du dossier?
b) A quel(s) sujet(s) vous font-ils penser?
• présentez:
— vos�arguments: comment pouvez-vous justifier votre choix?
— vos jugements: que pensez-vous de la pertinence du thème/ des sujets?

LisEz�LE�tExtE!

La répartition des budgets

Elle n’est pas la même pour tout le monde: elle varie selon le niveau de
revenus, la catégorie socioprofessionnelle, la composition et la taille du
ménage, le lieu d’habitation. Les jeunes couples et les retraités, les céliba-
taires et les familles nombreuses, les citadins et les ruraux, les parisiens et les
provinciaux ne dépensent pas leur budget de la même façon.

C’est ce que confirme l’étude de l’INSEE (l’Institut National de la
Statistique et des Etudes Economiques). Les enquêtes «Budget de famille»
sont menées par l’INSEE tous les cinq ans depuis 1979. L’intérêt essentiel est
d’apporter des informations uniques sur la consommation des ménages et de
comparer leurs niveaux de vie et leurs choix dans leur évolution.

La nomenclature des produits est celle conseillée par EURo STAT. Elle se
décompose en 12 grands postes de dépenses. Le 13e poste a été créé afin de
rassembler tous les autres débours des ménages non compris dans les 12 pos -
tes précédents (impôts, gros travaux, remboursements de prêts...).

Le poids de l’alimentation dans le budget est d’autant plus élevé que le
niveau de vie du ménage est faible. Cette situation se vérifie depuis très long-
temps et dans tous les pays. Mais dans les pays les plus développés, le poids
de l’alimentation tend à diminuer. Cette convergence s’est opérée au cours
des trente cinq dernières années: en 1979, l’alimentation représentait en
effet 35% du budget des ménages les plus modestes et 18% de celui des plus
aisés, soit un écart de 17 points. De nos jours, l’écart n’est plus que de
4,5 points. La part de l’alimentaire ne peut plus être, comme autrefois,
considérée comme un bon indicateur du niveau de vie d’un ménage.
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Le�logement est le poste qui différencie le plus nettement les ménages en
fonction de leur revenu. En 1979, le poids du logement était pratiquement
identique tout au long de l’échelle des niveaux de vie (environ 12%). Il est
resté stable pour les ménages les plus aisés, mais a fortement augmenté pour
les autres. À présent, il est deux fois plus élevé pour les ménages les plus
modestes que pour les plus riches: 25% contre 11%. L’écart provient en par-
tie de ce que les plus modestes sont plus souvent locataires. En outre, les
ménages les plus modestes habitent à peu près autant que les autres en mai-
son individuelle, où les dépenses de chauffage et d’éclairage (qui représen-
tent le tiers du loyer) sont en moyenne deux fois plus élevées qu’en apparte-
ment.

Ce sont les dépenses de�loisirs�et�de�culture qui, après le logement, reflè-
tent le mieux les écarts de revenus, passant de 8% du budget pour les
ménages les plus modestes à 14% pour les plus aisés. Ce type de dépenses est
également lié au milieu social. A âge, revenu et niveau d’études comparables,
elles sont plus élevées chez les cadres supérieurs et les professions libérales
que chez les ménages ouvriers.

Les�dépenses�de�transport pèsent toujours fortement sur les budgets et
ce, quel que soit le revenu annuel dont dispose le ménage. L’achat de véhicule
constitue la part la plus importante de ce poste. Toutefois, les frais d’utilisa-
tion représentent 33% des dépenses de transport pour les cadres et arrivent
à 46% pour les ouvriers.

Avec environ 10% de la dépense annuelle de consommation, le poids
des biens� durables (ou biens d’équipement: voitures, motos ou vélos,
meubles, divers appareils électroménagers, télévisions, ordinateurs, télé-
phones et autres technologies de la communication) dans le budget des
ménages est modeste. Mais ils occupent une place certainement très impor-
tante dans les représentations que les consommateurs se font de leur
niveau de vie.

Les�dépenses�en�communications (courrier, achats de téléphone, factures
de téléphone (fixe et mobile), abonnements à Internet) ne présentent pas
beaucoup de différences. A partir des années 1980 les dépenses de télépho-
ne croissent plus vite chez les ménages modestes et un poids élevé de ce
poste de consommation est plus souvent associé à un faible niveau de vie.
Cette tendance s’est accentuée au cours des vingt années suivantes, notam-
ment avec l’apparition et la diffusion du téléphone portable. Ce poste dans
l’ensemble des dépenses ne varie que de 1 point entre les plus riches et les
plus modestes.

Les�dépenses�d’habillement sont peu sensibles aux écarts de niveau de
vie. Elles ont tendance à converger.

Au total, les écarts ont augmenté sur les autres postes, conduisant à la
conclusion que les différences dans les comporte ments de consommation
entre milieux sociaux, niveau de revenu, type de ménage se sont davantage
déplacées que réduites.

INSEE, Enquête «Budget de famille»



Vrai Faux N/m

1. La répartition des budgets ne dépend que du niveau de res-
sources.

2. Les enquêtes «Budget de famille» sont menées par l’INSEE à un
rythme quinquennal.

3. La nomenclature des produits varie d’une étude à l’autre. 

4. Les impôts ne sont pas inclus dans les postes du budget ana-
lysés.

5. Le poids de l’alimentaire reste un bon indicateur du niveau de
vie d’un ménage.

6. La part du logement varie beaucoup selon le niveau de
ressources.

7. Les familles modestes n’habitent jamais en maison individuelle.

8. Les dépenses de chauffage et d’éclairage sont plus élevées que
dans d’autres pays européens.

9. Entre 1979 et 2011, les écarts de structure de consommation
entre groupes sociaux se sont déplacés de l’alimentation vers le
logement. 

10. Les dépenses pour le loisir et la culture ne sont pas liées au
milieu social, mais dépendent du niveau d’études.

11. Les biens d’équipement regroupent les produits dont la
consommation s’étale sur une durée relativement longue (de
l’ordre de plusieurs années).

12. Les dépenses de téléphone et d’Internet augmentent plus vite
chez les ménages aisés.

13. Les dépenses de transports comprennent l’achat de voiture et
les frais d’exploitation.

14. Les dépenses d’habillement croissent chez toutes les caté go -
ries.

15. on peut faire la conclusion que les différences dans les com-
portements de consommation entre milieux sociaux, niveau de
revenu, type de ménage se sont réduites et tendent à converger.
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avEz-vous�biEn�compris?

1. répondez�aux�questions�suivantes:
1. Qu’est-ce qui influence la répartition des budgets?
2. Quel est l’objectif des enquêtes «Budget de famille» menées régulière-

ment par l’INSEE?
3. Quels postes de dépenses sont analysés?
4. Quelles nouvelles tendances a-t-on établies?
5. Quels postes reflètent le mieux les écarts de revenus?
6. A quelle conclusion est-on arrivé?

2. dites�si�c’est�vrai,�faux�ou�non�mentionné:
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3. analysez� le� tableau sur� la structure� des� dépenses� selon� la� catégorie
socioprofessionnelle et�répondez�aux�questions:
1. Quelle catégorie dépense le moins pour l’alimentation?
2. Le poste «Boissons alcoolisées, tabac» pour qui est-il le plus important?
3. Qui paie le plus/le moins pour son logement? Comment pouvez-vous

l’expliquer?
4. Deux catégories ont des dépenses d’ameubleument moins grandes que

les autres. Lesquelles?
5. Qui dépense le plus pour l’enseignement?
6. Est-ce que les mêmes tendances sont propres à la structure de consom-

mation des Russes?

EntraînEz-vous!

4. relevez�dans�le�texte�les�équivalents�français�et�faites�les�entrer�dans�des
phrases:
До мо хо зяй ст во, ста тья бю д же та, уро вень до хо дов, воз врат кре ди тов,
в за ви си мо с ти от че го-ли бо, мно го дет ная се мья, го род ские и сель -
ские жи те ли, квар ти ро съем щик, кварт пла та, рас хож де ние в струк ту -
ре по треб ле ния, со ци аль ная сре да, счет за те ле фон, уровень жизни.

5. remplacez�les�mots�en�italique�par�leurs�synonymes:
1. Cette étude a été réalisée par l’INSEE. 2. La liste des produits est recom-
mandée par des experts européens. 3. Ce poste du budget varie en fonction
du milieu social et du niveau de ressources. 4. Ce nouvel indicateur est créé
pour réunir tous les autres débours des ménages. 5. Quelle est la dyna-
mique de la structure de consommation? 6. La part du logement croît, tan-
dis que celle de l’alimentation baisse. 7. Cette conclusion ne concerne pas
les ménages aisés. 8. Les dépenses d’habillement sont peu sensibles aux
écarts de niveau de vie. 9. Ces comportements ont tendance à se rappro-
cher. 10. Cette situation se confirme depuis très longtemps et dans tous les
pays.

6. transformez� les� expressions� verbales� suivantes� en� expres�sions� nomi-
nales:
1. comparer les niveaux de vie
_______________________________________________________________
2. rassembler les autres débours des ménages
_______________________________________________________________
3. diminuer les dépenses
_______________________________________________________________
4. augmenter considérablement la part du loyer
_______________________________________________________________
5. refléter le mieux les écarts de revenus
_______________________________________________________________
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6. croître plus vite
_______________________________________________________________
7. accentuer bien la différence
_______________________________________________________________
8. converger lentement 
_______________________________________________________________
9. confirmer les résultats
_______________________________________________________________
10. réduire les conséquences négatives
_______________________________________________________________

7. a)�associez�les�noms�des�catégories�socioprofessionnelles�aux�définitions
suivantes:�professions libérales, commerçants, cadres, professions intermé-
diaires, employés, ouvriers, agriculteurs.
1. ____________ Cette catégorie socioprofessionnelle regroupe les
salariés exécutant, dans le cadre d’un travail de type industriel, des tâch-
es manuelles exigeant souvent une formation spéciale ou un
apprentissage suffisamment long.
2. ____________ Ce terme regroupe les salariés qui appliquent directe-
ment des connaissances très approfondies occupant une position de
responsabilité au sein d’une entreprise, dans les domaines des sciences
exactes ou humaines; сeux qui ont des activités d’intérêt général de
recherche, d’enseignement ou de santé. Il s’agit des fonctions d’adminis-
tration et de gestion soit en matière administrative générale (domaine
juridique, comptable, financier, ...), soit en matière commerciale, soit encore
dans quelques domaines spécifiques (banque, assurance, hôtellerie et res -
tau ration, arts et médias). 
3. ____________ Ce groupe rassemble des professions très variées et sou-
vent mal définies. on y trouve bien sûr les secrétaires et les agents de
bureau, mais aussi les agents hospitaliers, les vendeurs, les pompiers ou
les gens de maison. En fait, l’unité du groupe repose plus sur ce qu’ils sont
que sur ce qu’ils font. En grande majorité, ces métiers sont exercés par des
femmes. Elles forment plus des trois quarts de chaque catégorie, hormis
les policiers et les militaires. Ce groupe rassemble aussi beaucoup de
jeunes, en particulier dans les administrations d’entreprise.
4. ___________ Cette catégorie regroupe les actifs qui mettent en valeur
un capital économique en tant que chef de leur propre entreprise, mais
travaillant seul ou n’employant qu’un petit nombre de salariés (0 à 9). Il
s’agit de l’activité de fabrication, bâtiment, entretien, réparation, trans-
port dans le commerce, la restauration, et quelques autres; en dehors des
agriculteurs, des membres de professions libérales et des professions de
l’information, des arts et des spectacles.
5. ___________ Cette appellation est une création de la nouvelle nomen-
clature des professions et catégories socioprofessionnelles. Deux tiers des
membres du groupe occupent effectivement une position entre les cadres
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et les ouvriers ou employés. Les autres sont intermédiaires dans un sens
plus figuré. Ils travaillent dans l’enseignement, la santé et le travail social;
parmi eux, les instituteurs, les infirmières, les assistantes sociales.
6. ___________ Ce groupe réunit des personnes qui exercent à titre pro-
fessionnel une activité agricole. Cette activité ne comprend que des
indépendants.
7. ___________ Ce terme désigne des professions dont l’exercice est
stricte ment réglementé, comportant le plus souvent l’exigence de diplô -
mes. Il s’agit de différentes professions de santé, juridiques ou techniques
(médecins, pharmaciens, avocats, notaires, experts-comptables, architec -
tes, conseillers en gestion ...). La catégorie ne comprend pas de salariés.

b)� répartissez� ensuite� ces� catégories� en� deux� colonnes� selon� qu’elles
regroupent�les�salariés�ou�les�indépendants.

8. mettez�en, au, aux devant�les�noms�des�pays:
1. C’est … Canada et ... Etats-Unis qu’on dépense le plus pour le chauffa-
ge et l’éclairage. 2. Si vous habitez ... Royaume-Uni vos dépenses pour les
meubles seront les moins importants. 3. Les dépenses de biens durables
sont les mêmes … Espagne et … portugal. 4. Le poste du budget lié aux
services médicaux est le plus important … Allemagne. 5. Ceux qui habi-
tent … Italie dépensent le plus pour l’habillement. 6. Les ménages ...
Belgique ont les dépenses de loisirs les moins importantes. 7. ... japon la
part du transport dans les budgets familiaux n’est pas très élevée. 8.
L’ alimentation est le poste le plus important ... Russie. 9. Les comporte-
ments de ce type sont propres aux consommateurs ... Norvège et ... Suède.
10. Cette tendance s’est accentuée ... pays-Bas et ... Luxembourg.

9. traduisez:
1.�Рас пре де ле ние се мей но го бю д же та за ви сит от уров ня до хо дов, со -
ста ва и раз ме ра се мьи, ме с та жи тель ст ва. 2. Ра бо чие и пен си о не ры
мно го тра тят на пи та ние и жи лье. 3. Мо ло дые па ры ча с то при об ре -
та ют то ва ры дли тель но го поль зо ва ния. 4. Мож но со кра тить рас хо ды
на жи лье, ес ли жить в квар ти ре, а не в ча ст ном до ме. 5. Уро вень рас -
хо дов на раз вле че ния свя зан с со ци аль ным ста ту сом. 6. Се мьи сред -
не го воз ра с та мно го тра тят на об ра зо ва ние де тей, воз врат кре ди тов,
оп ла ту те ле фо на и Ин тер не та. 7. Рас хож де ния в по ка за те лях не со -
кра ти лись, они пе ре ме с ти лись из од ной ка те го рии в дру гую. 8. Эта
ста тья рас хо дов поч ти оди на ко ва у са мых бо га тых и у са мых бед ных.
9. Ис сле до ва ния по срав не нию уров ня жиз ни про во дят ся раз в пять
лет. 10. Ка ко вы ва ши пред став ле ния о вы со ком уров не жиз ни?

a�vous�dE�parLEr!

10. Lisez� le� texte ci-dessous� et�parlez�de� l’évolution�de� la� consommation
des�ménages:
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L’augmentation rapide de la consommation est un phénomène récent.
Avant le XIXe siècle, la consommation et le niveau de vie étaient très bas
pour la grande majorité de la population qui devait se contenter d’un
«minimum vital». Depuis deux siècles, le niveau de la consommation a été
multi plié par 15, malgré les périodes de guerre et de crise économique.

Depuis la Seconde Guerre mondiale, la consommation n’a cessé d’aug-
menter, mais c’est la période 1945-1975, connue sous le nom de «Trente
Glorieuses» qui restera caractérisée par la plus forte augmentation de la
consommation, correspondant à une augmentation de la production de 5
à 6% en moyenne annuelle. La France est entrée pendant cette période
dans l’ère de la consommation de masse. Cependant, les crises écono-
miques provoquent un ralentissement de la progression de la consomma-
tion.

11.�vous�faites�partie�d’un�groupe�d’experts�chargé�d’analysez�la�structu-
re�de�consommation�des�pays�différents.
parlez�de�l’évolution�des postes�du�budget�des�ménages�russes�et�com-
parez-les�à�ceux�des�Français.�Quelles conclusions pouvez-vous faire?

Структура потребительских расходов 
домашних хозяйств в России (%)

Фе де раль ная служ ба го су дар ст вен ной ста ти с ти ки: http://www.gks.ru/bgd/

a�vous�dE�rédigEr!

12. prenez�connaissance�des�règles�de�rédaction�d’un�résumé�et�d’un�comp-
te-rendu�et�faites�les�activités�1-7�de�l’annexe�1.

13. pour�apprendre�à�rédiger un�résumé,�faites�l’activité�8.

14. Lisez�le�texte�1�de�l’annexe�2�et�faites-en�un�résumé�écrit.

2013 2016

Продукты питания и безалкогольные напитки 27,7 32,4

Алкогольные напитки, табак 2,6 3,1

Одежда, обувь 9,5 9,2

Квартплата, газ, электричество 10,5 11,3

Товары длительного пользования 6,7 5,9

Здравоохранение 3,6 3,6

Транспорт (включая покупку транспортных средств) и связь 21,1 16,55

Организация отдыха и культурные мероприятия 7,2 6,7

Образование 1,0 0,8

Рестораны, кино и прочие развлечения 3,5 3,5

Другие товары и услуги 6,6 7,2
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II. Développement du sujet

LisEz�LE�tExtE!

Le consommateur est protégé par la loi

L’information� et� la� protection� du� consommateur sont devenues
nécessaires compte tenu de sa vulnérabilité face aux vendeurs profession-
nels. En France, elles font l’objet de mesures légales regroupées dans le
code�de�la�consommation. Des institutions (1) destinées à sauvegarder la
santé, la sécurité et les intérêts économiques du consommateur, et à lui
donner les moyens de défendre ses droits et ses intérêts ont été mises en
place.

La loi prescrit:
• l’ information�du�consommateur:
— le consommateur est protégé en matière de publicité. Sont sanc-

tionnées pénalement: la publicité trompeuse (elle ne doit pas induire en
erreur), la publicité mensongère (elle ne doit pas diffuser d’informations
fausses). La publicité comparative est licite si elle porte sur des éléments
objectifs et si elle est loyale. La publicité des produits présentant des risques
pour la santé ou l’ordre public est interdite (tabac) ou réglementée (alcool,
médicaments...);

— tous les commerçants doivent informer le consommateur sur les prix et
sur le produit, par voie de marquage, d’étiquetage, d’affichage ou par tout
autre procédé approprié;

• la�protection�du�consommateur:
—�certaines pratiques commerciales sont réglementées:
les ventes réglementées sont la vente à domicile, à distance, à crédit. Le

contrat est obligatoirement écrit. Le consommateur bénéficie d’un délai de
14 jours pour revenir sur son engagement sauf pour les crédits immobiliers
et les soldes, ainsi que la vente sur le lieu de vente et dans le cadre d’un paie-
ment comptant;

— certaines pratiques commerciales sont interdites:
les méthodes commerciales interdites sont le refus de vente, sauf pour la

vente entre commerçants ou entre entreprises, la vente par lot, la vente à la
boule de neige, la vente par envoi forcé, la vente liée, la vente avec prime, la vente
à perte. Les fraudes (falsification de produits, tromperie sur la marchandise)
et l’abus de faiblesse à l’égard de certaines personnes constituent un délit.
Les clauses abusives procurant au vendeur un avantage excessif sont aussi
interdites par la loi;

— l’acheteur a droit à un délai de réflexion :
démarchage à domicile : l’acheteur dispose d’un délai de réflexion de

14 jours pour renoncer à la vente;
vente à crédit : lorsque la vente s’accompagne d’un prêt, l’acheteur —

emprunteur dispose d’un délai de 14 jours pour renoncer à l’offre de crédit
et, donc, à la vente;
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vente par correspondance : tout article peut être retourné (aux frais du
client) dans les 14 jours à compter de sa réception;

— les clauses abusives sont réputées non écrites: une clause est considérée
comme abusive si elle confrère un avantage excessif au commerçant; on fera
comme si elle n’existe pas.

(1) Direction Générale de la Concurrence, de la Consommation et de la
Répression des Fraudes — une direction du ministère de l’Economie, des
Finances et de l’Industrie
Institut National de la Consommation (INC) est un établissement public,
placé sous la tutelle du Ministre chargé de la Consommation dont les mis-
sions sont régies par le code de la consommation. www.conso.net (portail de
la consommation édité par l’INC)
Direction Régionale de la Concurrence, de la Consommation et de la
Répression des Fraudes (DRCCRF) exerce ses missions autour de trois
actions de programme «régulation et sécurisation des échanges de biens et
de services»: la régulation concurrentielle des marchés, la protection écono-
mique des consommateurs et la sécurité des consommateurs. www.dgccrf.
bercy.gouv.fr
L’UFC-Que Choisir est une association loi 1901 regroupant près de 170 asso-
ciations locales soit plus de 124 000 adhérents et assurant 300 points d’ac-
cueil répartis sur l’ensemble du territoire français. www.quechoisir.org

Droits et devoirs des consommateurs

Les consommateurs du monde entier ont des droits, mais aussi des
devoirs. La reconnaissance de ces droits s’est réalisée dans les années 1960
grâce à Consumers International, ancienne Organisation Internationale des
Unions de consommateurs.

En 1983, Consumers International édicte que le 15 mars sera désormais la
journée internationale des consommateurs, en mémoire du discours his-
torique du 15 mars 1962 de john F. Kennedy. Devant le congrès, le président
américain fut le premier à proclamer les droits fondamentaux de consom-
matrices et consommateurs.

Les droits des consommateurs

Droit à la sécurité:
Il protège le consommateur contre tout produit, processus de production

ou service pouvant menacer sa vie, sa santé ou son équilibre financier.
Droit à l’information:
Le consommateur doit pouvoir disposer des éléments qui lui permettent

de faire un choix en connaissance de cause et être protégé de toute informa-
tion trompeuse, les publicités et étiquetages malhonnêtes ou mensongers.
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Droit au choix:
Il donne accès au consommateur à une variété de produits et services cor-

respondant à ses besoins et à des prix compétitifs. Lorsque la concurrence ne
joue pas, ce droit lui garantit une qualité satisfaisante à des prix justes.

Droit d’être entendu:
Ce droit permet au consommateur d’être représenté aux niveaux où se

prennent les décisions, afin que ses intérêts soient pris en considération. 
Droit à l’éducation:
C’est la possibilité pour le consommateur d’acquérir les connaissances et

les compétences lui permettant de choisir les biens et services en confiance
et en connaissance de cause, tout en étant informé des droits fondamentaux.

Droit à la réparation des torts:
Il garantit au consommateur un règlement équitable de ses problèmes,

impliquant la réparation des dommages subis y compris une compensation
pour information fausse ou trompeuse, biens défectueux ou services insatis-
faisants, et au besoin une aide judiciaire gratuite ou tout autre système adap-
té à des petits litiges. 

Droit à un environnement sain:
L’environnement physique doit être sauvegardé en favorisant la qualité de

la vie pour les générations présentes et futures.
Droit à la satisfaction des besoins de base:
Aujourd’hui, ce droit peut être considéré comme acquis dans les pays

développés. Mais ailleurs il est encore une utopie. Accès à l’eau potable, à la
nourriture, à un logement, ainsi que l’accès aux soins de santé, à l’éducation:
tout ceci semble aller de soi dans les pays riches, mais reste à faire dans les
pays émergents. 

Les devoirs des consommateurs

Les droits énoncés ci-dessus impliquent des devoirs et des responsabilités
pour le consommateur. Il est important que celui-ci soit:

Averti — prêt à s’informer pour mieux connaître les biens et services qu’il
utilise.

Actif — décidé à se défendre lorsque sa cause est honnête et juste.
Socialement responsable — conscient de l’influence que son comporte-

ment peut avoir sur la population, en particulier à l’égard des personnes les
plus défavorisées tant sur le plan local que national ou international.

Écologiquement responsable — sensible aux effets que sa consomma-
tion peut avoir sur l’environnement, en veillant notamment au gaspillage des
ressources naturelles et à la pollution.

Solidaire — convaincu que c’est dans l’union avec d’autres consomma-
teurs qu’il aura la force et l’influence de promouvoir les intérêts de tous.

https://www.consoglobe.com/organismes-droits-des-consommateurs-cg
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déFinitions�dEs�notions

Vente f par envoi forcé: le vendeur envoie au consommateur un produit
que ce dernier n’a pas commandé et lui adresse ensuite la facture.

Vente f liée: elle subordonne la vente d’un produit à l’achat d’un autre.
Toutefois, si le consommateur y trouve son intérêt, la vente par lot est admi-
se (yaourts par six par exemple…).

Démarchage m à domicile: on parle de démarchage à domicile lorsqu’une
personne (le démarcheur) vous contacte par téléphone, se déplace à votre
domicile ou sur votre lieu de travail pour vous proposer l’achat, la location ou
la location-achat de produits et services divers.

Si vous vous déplacez en magasin suite à l’appel d’un vendeur qui vous a
proposé l’achat, la location ou la location-achat de produits et services
divers, il s’agit aussi de démarchage à domicile. La loi interdit le démarchage
à domicile dans certains domaines:

• l’enseignement: le démarchage tendant à proposer du matériel pédago-
gique est interdit (sauf encyclopédies et méthodes d’apprentissage des
langues étrangères),

• le droit: est sanctionné pénalement le démarchage en vue de donner des
consultations ou de rédiger des actes juridiques,

• les produits pharmaceutiques.

Ventes à la chaîne (ou boule f de neige): on fait espérer une réduction
du prix à l’acheteur s’il place des bons auprès d’autres acheteurs.

avEz-vous�biEn�compris?

1. répondez�aux�questions:
1. Quels sont les instruments de la protection du consommateur en

France?
2. Quelles institutions sont destinées à défendre les intérêts du consom-

mateur?
3. Quelles formes de vente sont réglementées en France? Quelles pra-

tiques commerciales sont interdites?
4. Quels sont la date et l’événement clés pour les consommateurs du

monde entier?
5. Le droit à la sécurité et le droit à l’information, quels types de protec-

tion procurent-ils au consommateur?
6. Le droit au choix et le droit à l’éducation, quelles possibilités offrent-ils

au consommateur?
7. En quoi consistent le droit d’être entendu et le droit à la réparation des

torts?
8. Est-ce que tous les consommateurs du monde bénéficient du droit à la

satisfaction des besoins de base?
9. Quels devoirs du consommateur exercent une influence tangible sur la

vie de la société? pourquoi?
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2. dites�si�les�affirmations�suivantes�sont�vraies�ou�fausses:

EntraînEz-vous!

3. proposez�des�équivalents�russes�pour�les�mots�et�expressions�ci-dessous:
1. la vulnerabilité face aux vendeurs professionnels; 2. la publicité
trompeuse; 3. la publicité mensongère; 4. faire un choix en connaissance
de cause; 5. à des prix compétitifs; 6. un règlement équitable des prob-
lèmes; 7. être sanctionné pénalement; 8. faire l’objet de mesures légales;
9. l’abus de faiblesse a l’égard de certaines personnes; 10. la réparation
des dommages subis; 11. le gaspillage des ressources naturelles.

4. relevez�dans� le� texte� les� equivalents� francais�des�mots� et� expressions
cidessous�et�faites-les�entrer�dans�des�phrases:
1. в области рекламы; 2. отказаться от взятых обязательств; 3. проти -
возаконные положения договора; 4. сравнительная реклама за кон -
на, если …; 5. признание прав потребителя; 6. в память об истори че -
ской речи Президента США; 7. угрожать жизни, здоровью, финан со -
вому благополучию; 8. товары с дефектами; 9. бесплатная юрид и че -
ская помощь; 10. право на удовлетворение базовых потребностей;
11. загрязнение окружающей среды.

5. remplacez�les�mots�en�italique�par�leurs�synonymes:
1. Des institutions destinées à�  protéger la santé, la securité et les intérêts
économiques du consommateur … ont été créées. 2. Les clauses abusives
procurant au vendeur un avantage excessif sont interdites par la loi. 3. Le
consommateur doit  avoir à sa disposition les moyens lui permettant de
faire un choix et d’être protégé. 4. Le consommateur écologiquement
responsable est sensible à l’impacte que sa consommation peut avoir sur
l’environnement. 5. Dans certains cas la publicité comparative peut être
légale.

Vrai Faux
1. Le consommateur n’est pas protégé en matière de publicité pratiquée
par les commerçants.

2. parmi les ventes réglementées on peut citer la vente à la boule de neige,
la vente par envoi forcé, la vente avec prime.

3. La publicité comparative est licite si elle porte sur des éléments objectifs
et si elle est loyale.

4. La seule forme de l’information des consommateurs prévue par la loi
est l’étiquetage.

5. La publicité trompeuse est soumise à des sanctions pénales.

6. En cas de vente par correspondance l’acheteur ne peut pas se défaire de
l’article acheté.

7. Le vendeur peut inclure dans le contrat de vente toutes les clauses lui
garantissant les avantages attendus.
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6. Employez�les�prepositions�ou�les�articles�contractes�qui�s’imposent:
1. Tous les commerçants doivent informer le consommateur … les prix et
… le produit, … voie de marquage, d’étiquetage, d’affichage ou par tout
autre procédé approprié. 2. parmi les méthodes commerciales interdites
on peut citer la vente … lot, la vente … la boule de neige, la vente…envoi
forcé, la vente liée, la vente … prime, la vente … perte. 3. L’ acheteur a
droit … un délai de réflexion. 4. Lorsque la vente s’accompagne … un
pret, l’acheteur — emprunteur dispose …un délai de 14 jours pour renon-
cer … l’offre de crédit et donc, … la vente. 5. Tout article peut etre
retourné, … frais du client, dans les 14 jours … compter …sa réception.
6. La reconnaissance … droits des consommateurs s'est réalisée … les
années 1960. 7. Le droit … choix donne … accès au consommateur … une
variété de produits et services correspondant …  ses besoins. 8. pour que
les intérêts … consommateur soient pris … considération, il  beneficie …
droit d’être représenté … niveaux où se prennent les décisions.  9. Cet
établissement public est placé … la tutelle du Ministre chargé … la
Consommation dont les missions sont régies … le code de la consomma-
tion. 10. L’UFC-Que Choisir  regroupe près de 170 associations locales  et
dispose … 300 points d’accueil répartis … l’ensemble … territoire
français.

7. complétez� le� tableau� par� les�mots� de� la�même� famille,� employez� ces
derniers�dans�des�phrases:

8. comblez� les� lacunes� dans� le� texte� ci-dessous: acquisitions, protection,
produits, consommation, règles, acheteur, secteurs, information, consom-
mateur, conditions, clauses, droit, délais, contenu, services, vente, prix.

En France, le Droit de la consommation (loi de 1978) représente l’en-
semble des dispositions légales et réglementaires destinées à la ... du
consommateur. Il a été codifié dans les cinq livres du Code de la consom-
mation issu de la loi du 26 juillet 1993 qui inclut: l’obligation générale d’...

Verbe Nom(s): indiquez le genre Adjectif(s) / Participe(s) 

Nécessaire

Sauvegarder

Réflexion(f)

préscrire 

Mensongère 

Marchandise(f)

Bénéficier

Faux 

Abus(m)

Trompeuse 
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des consommateurs, les modes de présentation et inscriptions, le ... et les
... de vente, l’information sur les ... de livraison et la valorisation des ... et
des ... . Le droit de la consommation vient parfois contrôler les ... abusives
des contrats et compléter le ... de la concurrence. Il contient également les
... concernant la protection de l’ ... contre certaines formes et techniques
de ... , les règles de contrôle du ... du contrat et les règles protégeant
contre les ... résultant d’impulsions, de pressions ou de manœuvres afin
d’assurer la protection du consentement du ... . Tous les ... d’activité sont
concernés: les agences matrimoniales, la médecine, l’alimentation, les
assurances, l’automobile, la banque, le crédit, les livraisons, le démarcha-
ge, les déménagements, l’électroménager, les garages, l’habillement, l’hô-
tellerie, l’immobilier, la publicité, les loteries, la restauration, les services
publics, les voyages. Le Code de la ... légifère également les questions de
surendettement.

9.�traduisez�en�russe:

Lois et associations de consommateurs

En France, le droit de la consommation concerne l’ensemble des disposi-
tions réglementaires destinées à encadrer le commerce de biens et de ser-
vices à destination des particuliers. Aux abus de toutes sortes pratiqués par
certains professionnels du commerce, les consommateurs peuvent trouver de
l’aide auprès de nombreuses associations spécialisées.

Le Droit français consacre un code complet aux litiges qui peuvent surve-
nir entre un consommateur (client, usager, patient, citoyen, bénéficiaire...)
et une entreprise de commerce ou de services, un artisan, une administra-
tion, un professionnel exerçant une activité libérale ou encore un assureur.
Le portail du droit français Legifrance permet de consulter les cinq livres du
Code de la consommation.

Il existe 18 grandes associations de consommateurs agréées par l’Etat
français, et présentes sur l’ensemble du territoire. Chaque association est
compétente à œuvrer dans un ou plusieurs secteurs d’activités comme l’ali-
mentation, les finances, le logement, l’énergie, les transports... L’Institut
national de la consommation (INC) est l’organisme d’Etat chargé de rediriger
les particuliers vers les associations ayant la compétences pour régler leurs
problèmes.

Depuis le début de l’année 2009, les personnes victimes d’escroqueries
peuvent contacter une cellule spécialisée du Ministère de l’intérieur afin
d’obtenir des conseils sur les démarches à entreprendre. Le service télépho-
nique anti-fraude peut être contacté pour le prix d’un appel local, du lundi au
vendredi. Cette initiative fait suite à la mise en place d’une plate-forme de
signalement de sites suspects présents sur Internet.

10. traduisez�en�français�le�texte�ci-dessous�et�parlez�de�la�Journée�mon-
diale� du� consommateur� (Journée� mondiale� des� droits� des� consom�-
mateurs) :
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15 марта — Всемирный день защиты прав потребителей

В этот день, 15 мар та 1961 г. Джон Ф. Кен не ди про из нес в Кон грес се
США речь, в ко то рой он впер вые оха рак те ри зо вал по ня тие «по тре би -
тель» и на звал че ты ре ос нов ных пра ва по тре би те ля. «По тре би те ли —
это все мы, — ска зал Кен не ди. — По тре би те ли — это круп ней ший эко -
но ми че с кий слой, ко то рый воз дей ст ву ет поч ти на лю бое ча ст ное или
го су дар ст вен ное эко но ми че с кое ре ше ние… Но это един ст вен ный го -
лос, ко то ро го за ча с тую не слыш но». Че тырь мя ос нов ны ми пра ва ми,
про зву чав ши ми тог да в Кон грес се, ста ли: пра во на ин фор ма цию, пра во
на бе зо пас ность, пра во на вы бор и пра во быть ус лы шан ным. Об ще ст ва
за щи ты прав по тре би те ля все го ми ра сде ла ли эти сло ва сво им ма ни фе -
с том. Поз же Все мир ная ор га ни за ция со ю зов по тре би те лей (Con su mer
International — CI) до ба ви ла еще че ты ре пра ва: пра во на воз ме ще ние
ущер ба, пра во на по тре би тель ское об ра зо ва ние, пра во на удов ле тво ре -
ние ба зо вых по треб но с тей и пра во на здо ро вую ок ру жа ю щую сре ду.
И те перь Ко декс по тре би те ля вклю ча ет во семь прав. 

Впер вые Все мир ный день за щи ты прав по тре би те лей от ме чал ся
15 мар та 1983 г. Спу с тя два го да — 9 ап ре ля 1985 г. — Ге не раль ная Ас -
сам б лея ООН при ня ла ру ко во дя щие прин ци пы за щи ты ин те ре сов по -
тре би те лей. С при ня ти ем этих прин ци пов по тре би тель ские пра ва по лу -
чи ли меж ду на род ное при зна ние и за кон ность. В них пре ду с мо т ре ны
по ло же ния, ко то ры ми долж ны ру ко вод ст во вать ся пра ви тель ст ва при
оп ре де ле нии по ли ти ки и при раз ра бот ке за ко но да тель ст ва в об ла с ти
за щи ты ин те ре сов по тре би те лей. При ня тие ре зо лю ции ООН спо соб ст -
во ва ло раз ви тию меж ду на род но го со труд ни че ст ва в этой об ла с ти. 

Впер вые Рос сия от ме ти ла Все мир ный день прав по тре би те ля
в 1992 г., ког да был при нят За кон РФ «О за щи те прав по тре би те лей», за -
ко но да тель но за кре пив ший по тре би тель ские пра ва граж дан, а так же пра-
ва и обя зан но с ти ор га ни за ций, тор гу ю щих или ока зы ва ю щих ус лу ги.

a�vous�dE�parLEr!

11. Exprimez-vous�sur�les�sujets�suivants:
1. Est-ce que la loi protège les consommateurs de Russie? Quels droits du

consommateur connaissez-vous? Comparez les systèmes de protection
du consommateur en France et en Russie.

2. Quelles institutions assurent la protection des consommateurs de
Russie? Quelles sont leurs prérogatives?

3. Existe-t-il en Russie des pratiques commerciales interdites par la loi? Y
a-t-il des similitudes dans les pratiques de vente utilisées par les com-
merçants russes et français? Quelles conclusions pourrait-on en tirer?
parlez-en en argumentant votre point de vue.

a�vous�dE�rédigEr!

12. Lisez�le�texte�2�de�l’annexe�2 et�faites-en�un�résumé�écrit.

13. Lisez�le�texte 3 de�l’annexe�2�et�faites-en�un�résumé�oral.
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Unité 2

I. Initiation au sujet

EssayEz�d’anticipEr!

Analysez les documents/images ci-dessous et
• parlez des:
— faits: que voyez-vous?
— associations: à quel(s) sujet(s) vous font-ils penser?
• présentez:
— vos�arguments: comment pouvez-vous justifier votre choix?
— vos jugements: que pensez-vous de la pertinence du sujet?

LisEz�LE�tExtE!

Le palmarès des grandes villes

Votre appartement, votre soirée au cinéma, vos légumes, la crèche de votre
enfant, vos transports ou vos impôts ne coûtent pas le même prix selon que vous
habitez à Nîme, à Nice, à Nantes ou à Paris. 12 paramètres ont permis d’établir
la liste des villes où la vie n’est pas très chère.

Notre pays a perdu son homogénéité économique. Autrefois, on pouvait
se contenter d’opposer paris à la province. Aujourd’hui, les écarts se sont
creusés entre régions, départements et agglomérations.

Nous avons cherché à mesurer le coût de la vie dans les 35 communes de
plus de 100 000 habitants. A cette fin, nous avons utilisé 12 indicateurs
représentatifs des dépenses des Français: le coût du panier de la ménagère
(alimentation, entretien de la maison, etc.), le montant moyen des loyers,
ainsi que le prix du mètre carré à l’achat, la taxe d’habitation et le prix du
mètre cube d’eau, de l’heure de parcmètre, du litre d’essence, de la carte
mensuelle de transports en commun, d’une place de cinéma, d’une entrée à
la piscine municipale, d’un café au comptoir, d’une journée de crèche. Ces
différents paramètres ont permis d’établir un classement général.
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Le coût de la vie est loin d’être uniforme: les postes de dépenses varient
fortement selon les facteurs régionaux. Les Bretons paient ainsi leur eau 50%
de plus que les habitants de l’Auvergne. pour acheter un terrain à bâtir,
mieux vaut viser le Limousin, où son prix moyen est 5,5 fois plus bas par rap-
port aux régions du Sud. En effet, la France à bon marché est concentrée à
l’ouest et les villes chères se situent plutôt dans l’Est et le Sud-Est. Sans sur-
prise: les villes les plus chères se situent majoritairement en région parisien-
ne. Surprise: paris n’arrive pas en queue de liste des villes à prix doux. La rai-
son: dans la capitale, certains postes du budget sont particulièrement bas et
compensent la cherté du logement ou de l’alimentation.

A quoi tiennent ces différences? D’abord, à la politique des maires. Il
semble que l’un des facteurs du niveau de prix du chariot de la ménagère soit
la férocité de la concurrence entre les grandes surfaces, au niveau local. Les
maires sont en mesure de freiner l’implantation de grandes surfaces sur leur
territoire et, donc, de limiter la concurrence sur les produits de consomma-
tion courante. Compte tenu du poids du logement dans les dépenses des
familles, le coût de l’immobilier dans une agglomération détermine en bonne
partie le coût de la vie dans la région. Les maires peuvent peser sur le prix des
logements à travers le plan d’occupation des sols. En matière de services
municipaux, il leur est possible de favoriser telle ou telle catégorie de popu-
lation (les jeunes, le troisième âge, etc.), ou type d’activité (transports...).

La marge de manœuvre des maires est, cependant, de plus en plus étroi-
te. Ils ne peuvent plus augmenter le poids déjà lourd de la fiscalité locale.
«Dans beaucoup de domaines, nous devons sortir du cadre d’une économie
subventionnée et pratiquer des prix de marché», estime le président de
l’Association des maires des grandes villes de France.

Mais le niveau des prix dans une commune tient aussi au niveau de res-
sources de ses habitants. La palme revient à Neuilly-sur-Seine, dans l’ouest
parisien. La raison en est simple: à Neuilly, les riches sont démesurément
riches. Les retraités aisés de la Côte d’Azur augmentent le coût de la vie à
Nice. Et la présence de plus en plus forte, à Lyon, de cadres internationaux
tire certains prix vers le haut. A l’inverse, des villes comme Clermont-Ferrand
ou Angers, où les revenus sont modestes, ne sont pas inflationnistes. Un reflet
supplémentaire de la diversité française!

D’après «L’Express»; www.changerdeville.fr

avEz-vous�biEn�compris?

1. répondez�aux�questions�suivantes:
1. A la base de quels indicateurs a-t-on mesuré le coût de la vie dans les

villes différentes?
2. Qu’est-ce qui permet à la capitale de ne pas être en queue de liste des

villes à prix doux?
3. Quelle est la position de la région parisienne?
4. Dans quels domaines les maires peuvent-ils agir pour freiner la hausse

des prix?



Vrai Faux N/m

1. Le but de la recherche est d’établir la liste des villes les plus
chères de la France.

2. Les derniers temps le pays est devenu moins uniforme.

3. L’enquête n’a porté que sur les grandes villes. 

4. Les questions ont été formulées par des experts de l’INSEE.

5. Les résultats n’ont pas réservé de surprise.

6. pour acheter un terrain à bâtir, mieux vaut ne pas viser la Côte
d’Azur.

7. La concurrence entre les grandes surfaces au niveau local est
l’un des facteurs du niveau de prix du chariot de la ménagère.

8. En freinant l’implantation de grandes surfaces sur leur territoi-
re les maires augmentent les prix des produits de consommation
courante. 

9. Le plan d’occupation des sols est discuté et adopté par les habi-
tants de la commune. 

10. La loi interdit de favoriser telle ou telle catégorie de popula-
tion.

11. Les maires ne peuvent plus augmenter les impôts locaux.

12. La présence des habitants aux revenus élevés influence le
coût de la vie.

EntraînEz-vous!

3. relevez�dans� le� texte� les� équivalents� français� et� faites-les� entrer�dans
des�phrases:
Сто и мость жиз ни, за ви сеть от, с этой це лью, по тре би тель ская кор зи -
на, уме рен ные це ны, быть по след ним в спи с ке, до ро го виз на жи лья,
беспощадность конкуренции, уча с ток под за ст рой ку, по срав не нию
с, то ва ры по всед нев но го спро са, ме ст ные на ло ги, ры ноч ные це ны,
паль ма пер вен ст ва при над ле жит.

4. reliez�les�synonymes�des�deux�colonnes:
à cette fin essayer d’évaluer
établir un classement impôts locaux
se contenter de encourager
chercher à mesurer de quoi dépendent
un paramètre se placer au premier rang
arriver en tête la construction des supermarchés
à quoi tiennent dans le but de
être en mesure de se satisfaire de
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5. Quelles villes sont les plus chères?
6. La France à bon marché, où est-elle concentrée?

2. dites�si�c’est�vrai,�faux�ou�non�mentionné:



35

l’implantation de grandes surfaces rédiger un palmarès
favoriser être capable de
fiscalité locale un indicateur

5. précisez�le�genre�des�noms�et�faites-les�entrer�dans�des�phrases:
Liste, région, territoire, panier, loyer, essence, eau, sol, cadre, ressource.

6. mettez,�s’il�le�faut,�les�prépositions�convenables ou�l’article�contracté:
1. pouvez-vous vous contenter ... ce résultat? 2. on a cherché ... réduire
des écarts entre les régions. 3. Le prix ... un café ... le comptoir est plus
cher que celui d’un café ... table. 4. Cette ville arrive ... tête des communes
... prix doux. 5. ... quelle fin a-t-on mené cette enquête? 6. où peut-on
acheter un terrain ... bâtir ... un prix raisonnable? 7. Qu’est-ce qui peut
peser ... les prix ... les logements? 8. ... quoi tiennent ces inégalités? 9. ...
effet, c’est étonnant que cette ville se place ... le dernier rang, ... queue ...
liste. 10. Etes-vous ... mesure ... faire quelque chose ... améliorer la situa-
tion?

7. mettez�les�verbes�à�l’imparfait�ou�au�conditionnel�présent:
1. S’il y (avoir) moins de disparités, le pays (être) plus homogène. 2.
L’écart de niveaux de vie (devenir) plus petit, si le gouvernement (condui-
re) une politique socialement orientée. 3. Votre panier de la ménagère
(coûter) plus cher, si vous (habiter) dans l’Est et le Sud-Est de la France.
4. Si vous (choisir) cet indicateur, vous (obtenir) des résultats crédibles.
5. Si ces paramètres (être) connus, on (pouvoir) établir un classement
général. 6. Cette ville (arriver) en tête des communes à prix doux, si on
(compenser) la cherté du logement. 7. je (se contenter) de cette conclu-
sion, si elle ne (paraître) pas si subjective. 8. Si les habitants (se pronon-
cer) contre la construction, (il faut) freiner l’implantation de grandes sur-
faces dans cette cité. 9. Les ménages (apprendre) à gérer leur budget, s’ils
(savoir) bien la répartition des dépenses. 10. La marge de manœuvre des
maires (augmenter), si les lois le (permettre).

8. traduisez:
1.�Сколь ко сто ит про езд ной би лет в об ще ст вен ном транс пор те?
2. Мы по пы та лись из ме рить сто и мость жиз ни в сель ских ком му нах
по срав не нию с круп ны ми го ро да ми. 3. В этом квар та ле кварт пла та
и це ны на не дви жи мость очень вы со ки. 4. Ка кой го род за ни ма ет по -
след нее ме с то в спи с ке? 5. Мэ ры мо гут по ме шать раз ме ще нию круп -
ных ма га зи нов на сво ей тер ри то рии и, та ким об ра зом, ог ра ни чить
кон ку рен цию. 6. Ка кие ме ры ме ст ных вла с тей мо гут под дер жать ма -
ло иму щих? 7. Це ны на бен зин по сто ян но рас тут. 8. От че го за ви сит
уро вень жиз ни? 9. Что вхо дит в по тре би тель скую кор зи ну? 10. Срав -
ни те сто и мость уча ст ков под за ст рой ку в раз ных ре ги о нах стра ны.
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9. traduisez:

L’Express a publié son palmarès annuel des villes où il fait bon vivre et tra-
vailler. Cette enquête a porté sur les 98 agglomérations de province les plus
peuplées en France.

pour qu’une ville soit agréable à vivre, elle devait répondre à 8 critères: un
cadre de vie agréable, un accès à la culture, de bons lycées et de grandes uni-
versités, de bons transports en commun, une offre de soins de qualité, une
délinquance sous contrôle, des prix de l’immobilier abordables, un environ-
nement sain, sans sites industriels dangereux et sans trop de pollution.

pour qu’une ville soit idéale pour travailler, elle devait offrir de nombreux
emplois, avoir un marché du travail dynamique, une gare TGV ou un aéro-
port, attirer les touristes mais aussi les cadres et les chercheurs, afficher un
faible taux de pauvreté et favoriser l’insertion des jeunes sur le marché du
travail. 

Résultat, les villes les plus agréables à vivre sont Angers, Limoges, Dijon
et Clermont-Ferrand. Et celles où il faut travailler sont Nantes, Bordeaux,
Lille et Lyon. «Si les métropoles ont les meilleurs atouts pour réussir un nou-
veau départ d’ordre professionnel, les villes moyennes se distinguent pour la
qualité de vie qu’on y trouve, notamment grâce à un marché de l’immobilier
plus accessible», expliquent les auteurs de ce palmarès.

www.radins.com

a�vous�dE�parLEr!

10. Lisez�le�texte�ci-dessous�et�parlez�du�classement�des�villes�en�français:
Бри тан ские ис сле до ва те ли (Economist Intelligence Unit — EIU)

опуб ли ко ва ли дан ные о сто и мо с ти про жи ва ния в 132 го ро дах ми ра.
Они го то вят свой рей тинг раз в пол го да, срав ни вая це ны на про дук -
ты и сто и мость ус луг. Ис сле до ва ние пред наз на че но для ком па ний,
ко то рые по сы ла ют сво их со труд ни ков на ра бо ту за ру беж и хо тят
рас счи тать пред сто я щие рас хо ды. Для по лу че ния со по с та ви мых дан -
ных все це ны перeво дят ся в дол ла ры, ко то рые яв ля ют ся для EIU
опор ной ва лю той. 

Четвертый год подряд самым дорогим мегаполисом остается Син га -
пур, вторым по стоимости жизни — Гонконг, а третьим в рейтинге —
Цюрих. В 2017 г. в ТОП-10 вернулись также Токио и Осака. 

Таким образом, пять из десяти самых дорогих городов мира яв ля -
ются азиатскими. Еще четыре мегаполиса расположены в Западной
Европе, а единственным представителем американского континента
оказался Нью-Йорк. Цюрих и Женева остаются стабильно в ТОП-10,
несмотря на незначительное снижение стоимости жизни в этих
городах. Цюрих занимает 3-е место, а Женева делит 7-е место вместе
с Парижем. 

Столица Франции остается рекордно дорогой по стоимости жиз ни.
Лишь алкоголь и табак здесь обходятся дешевле, чем в других горо -
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дах. По сравнению с прошлогодним рейтингом российская столица
поднялась вверх на 15 позиций, заняв 98-е место, что объясняется
по вышением курса рубля.

http://www.rbc.ru/rbcfreenews/58d0dada9a79477fd72dccde

11. vous�êtes�chargé�d’une�étude�sur�le�coût�de�la�vie�dans�les�grandes�villes
du�monde.�En�vous�basant�sur�les�textes�(français�et�russe), vous�pré-
sentez�les�premiers�résultats�de�vos�recherches�à�vos�collègues.

a�vous�dE�rédigEr!

12. pour�apprendre�à�rédiger�un�compte-rendu,�faites�l’activité�9.

13. Lisez�le�texte�4�de�l’annexe�2�et�faites-en�un�résumé�et�un�compte-rendu
écrits.

II. Développement du sujet

LisEz�LEs�tExtEs!

Un commerçant, c’est...

Au sens juridique les commerçants sont «tous ceux qui exercent des actes
de commerce et en font leur profession habituelle» (l’article 1 du Code du
commerce). La définition juridique du commerçant inclut toutes les entre-
prises en général, à l’exception des entreprises agricoles, des entreprises arti-
sanales et des professions libérales.

Selon la loi de 1791, toute personne a le droit d’exercer le commerce de
son choix. Mais la liberté absolue n’existe pratiquement jamais et le législa-
teur a été amené, en raison des exigences de la vie sociale, à limiter, parfois
même à interdire, l’exercice de la profession de commerçant:

• aux mineurs (personnes âgées de moins de 18 ans);
• à certains faillis ou certains condamnés pour faute contraire à l’honnêteté;
• à certaines personnes, comme les magistrats, les avocats, les militaires

qui exercent des fonctions considérées par la loi comme incompatibles avec
la profession de commerçant.

Cas des étrangers:
• Les ressortissants des pays membres de l’UE, en principe, ont la liberté

de s’établir comme commerçants dans tous les pays de la Communauté.
• Les autres étrangers résidant en France peuvent dans certains cas y

exercer un commerce. Ils doivent alors obtenir des pouvoirs publics une carte
professionnelle de commerçant étranger.

Le commerçant possède un fonds de commerce

Le fonds de commerce est un ensemble de biens (mobiliers) qui permet-
tent au commerçant d’exploiter son commerce. C’est, en quelque sorte, le
capital qu’il s’est créé par ses capacités, son sens des affaires, son dynamisme.
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1. La�composition�du�fonds�de�commerce.
Les éléments qui composent le fonds de commerce sont de deux diffé-

rentes natures.
a) Les éléments corporels:
Ils sont constitués par le matériel d’exploitation, les installations, les mar-

chandises...
b) Les éléments incorporels:
— la clientèle: élément fondamental du fonds;
— le droit au bail: c’est le droit monnayable, qui organise la protection du

commerçant locataire;
— le nom commercial: nom sous lequel est exercé le commerce;
— l’enseigne: signe (dessin ou appellation) servant à indiquer la nature du

commerce et à personnaliser l’établissement;
— les brevets d’invention et les licences.
2. L’exploitation�du�fonds�de�commerce.
Le propriétaire du fonds de commerce peut:
— exploiter personnellement son fonds;
— ou le faire exploiter par un tiers, c’est-à-dire le donner en gérance.
L’exploitant s’appelle le «gérant».

Il a des obligations...

Le commerçant exerçant son commerce en France est tenu à certaines
obligations.

• immatriculation�au�registre�du�commerce:
Tout commerçant est tenu à déclarer son activité à l’administration en

s’inscrivant auprès du Tribunal de commerce qui lui attribue un numéro
d’immatriculation au registre du commerce. Ce numéro permet d’identifier
son entreprise commerciale (ou son établissement) et doit figurer sur tous les
documents commerciaux du commerçant.

Exemple: RCS paris B 346 085643
— RCS: Registre du Commerce et des Sociétés
— Paris est le siège du tribunal où est inscrit le commerçant
— la lettre B désigne une société (la lettre A désigne une entreprise indi-

viduelle et C — un groupement d’intérêt économique)
— le numéro de 9 chiffres (ou de 14 chiffres pour un établissement) est

attribué par l’INSEE
• respect�de�certaines�règles�de�gestion:
Tout commerçant doit tenir une comptabilité et, à cet effet, certains livres:
— le livre-journal où toutes les opérations sont enregistrées jour par jour;
— le livre d’inventaire sur lequel est porté en particulier le bilan.
• ouverture�d’un�compte�bancaire�ou�postal pour faciliter les paiements

et leur contrôle.
• respect�du�droit�de�concurrence:
La concurrence est une liberté individuelle, reconnue par la loi. Tout com-

merçant donc peut s’établir librement, organiser son entreprise comme il
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l’entend et utiliser tous les moyens qu’il estime propres à lui attirer une
clientèle, mais il lui est interdit de se livrer à une concurrence déloyale qui
nuirait aux autres commerçants et aux consommateurs.

• publicité�des�prix:�«Le prix de tout produit destiné à la vente au détail
est exposé à la vue du public, doit faire l’objet de publicité» (Arrêté du 16.09.
1971). L’affichage doit être visible pour que le client n’ait rien à demander.

...et des droits

Contraint de respecter des obligations, le commerçant a aussi certains
droits.

• Le�règlement�des�litiges�commerciaux:
Ce sont des tribunaux spéciaux appelés «Tribunaux de commerce» qui

jugent les litiges commerciaux. Les juges des tribunaux de commerce sont
des commerçants élus pour 2 ans par les autres commerçants. Les différends
entre deux commerçants sont souvent réglés à l’amiable, à cette fin les litiges
sont portés devant un arbitre (procédure de l’arbitrage).

• La�protection�du�commerçant�locataire:
La loi accorde une protection au commerçant exerçant son commerce

dans un local loué. En louant un local commercial, le commerçant signe un
contrat de location avec son propriétaire. Le bail ne peut être en principe
inférieur à 9 ans. A l’expiration du bail le commerçant peut donc demander
le renouvellement de ce bail au propriétaire. Si celui-ci le refuse sans raisons
graves et légitimes, il doit verser au locataire évincé une indemnité d’éviction.

D’autre part, si le commerçant locataire veut céder son bail à un autre
commerçant, il n’a pas à obtenir l’accord préalable du propriétaire du local.

Ces droits de renouvellement et de cession de bail sont parfois désignés par
l’expression de «propriété commerciale». La valeur de ces droits est couram-
ment appelée «pas de porte».

• participation�aux�élections:
Les commerçants peuvent élire et être élus aux tribunaux de commerce. Ils

élisent également, pour 6 ans, les membres des Chambres de Commerce et
d’Industrie (CCI ).

Le commerçant a des collaborateurs/intermédiaires

pour exercer son commerce le commerçant peut se faire aider:
— par un personnel salarié,
— par des intermédiaires auxquels il fait appel pour une ou plusieurs opé-

rations déterminées.
1. Le�personnel�de�l’entreprise.�Les�vrp.
Au sein de l’entreprise, les salariés exercent une activité concrète en fonc-

tion de leur qualification: vendeur, magasinier, expéditeur, livreur, caissier,
comptable, informaticien, etc.

parmi ceux-ci, les voyageurs réprésentants placiers (VRp) jouent un rôle
très important pour le développement commercial de l’entreprise.
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Les VRp ont pour fonction de visiter régulièrement la clientèle d’un sec-
teur géographique déterminé pour recueillir les commandes qu’ils adressent
à leur entreprise. Les VRp sont rémunérés par une commission (un pourcen-
tage) sur le chiffre d’affaires réalisé.

Ils n’ont pas le droit d’exercer une activité commerciale pour leur propre
compte, mais peuvent travailler pour plusieurs entreprises non concurrentes.
on dit alors que ce sont des représentants multicartes.

2. Les�intermédiaires�du�commerçant.
Certains industriels et commerçants n’entrent pas personnellement en

rapport avec leurs clients, fournisseurs, transporteurs, compagnies d’assu-
rances, etc. Ils s’adressent à des intermédiaires spécialisés (permanents ou
occasionnels) auxquels ils donnent mandat d’effectuer une ou plusieurs opé-
rations en leur nom et pour leur compte.

a) Les�intermédiaires�permanents.
• L’agent commercial.
C’est un VRp indépendant. Il effectue au nom et pour le compte de son

mandant, des opérations d’achat et de vente. L’agent commercial agit en
toute indépendance, il peut organiser son activité comme il l’entend.

A la différence du VRp, il peut également exercer des opérations commer-
ciales pour son propre compte.

• Le concessionnaire.
C’est un distributeur à qui un fabricant donne, par contrat, le droit de

vendre ses produits dans un secteur géographique déterminé.
b) Les�intermédiaires�occasionnels.
• Le commissionnaire.
C’est un commerçant qui négocie des opérations commerciales en son

propre nom mais pour le compte d’un producteur ou d’un autre commerçant,
appelé «commettant». L’opération est donc conclue par le commissionnaire
comme s’il était propriétaire des marchandises.

Le commissionnaire est généralement spécialisé dans une opération bien
déterminée. Il existe ainsi des commissionnaires acheteurs ou vendeurs (de
marchandises), des commissionnaires de transport, des commissionnaires en
douane (appelés également transitaires).

• Le courtier.
Le courtier, ayant le statut juridique de commerçant, a pour fonction de

mettre en relation deux personnes, par exemple, un acheteur et un vendeur,
qui sont intéressés à conclure un contrat. Le courtier agit dans l’intérêt des
parties sans s’engager personnellement. Les courtiers sont, eux aussi, spécia-
lisés: marchandises, assurances, publicité, transport, etc.

L’agent commercial, le commissionnaire et le courtier ne sont pas respon-
sables de l’exécution du contrat, par exemple, du paiement des marchandises
vendues. Mais s’ils sont ducroires, ils se portent garants du paiement, moyen-
nant une rémunération supplémentaire.

Les intermédiaires sont normalement rémunérés par un pourcentage sur
le montant des opérations réalisées grâce à leur intervention. Ce pourcenta-
ge prend le nom de «commission» ou de «courtage».
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déFinitions�dEs�notions

Failli m: commerçant qui a fait faillite.
Faillite f: ce terme subsiste aujourd’hui seulement dans la procédure de

sanction «faillite personnelle». La faillite personnelle, est une procédure par-
ticulière sanctionnant le dirigeant d’une entreprise qui a poursuivi abusive-
ment une exploitation déficitaire qui ne pouvait conduire qu’à la cessation
des paiements, qui a omis de tenir une comptabilité conformément aux dis-
positions légales ou a fait disparaître tout ou partie des documents comp-
tables, qui a détourné ou dissimulé tout ou partie de l’actif ou frauduleuse-
ment augmenté son passif. Elle implique l’interdiction de diriger, gérer,
administrer ou contrôler, directement ou indirectement, toute exploitation
agricole et toute personne morale ayant une activité économique.

Magistrat m: 1) un fonctionnaire investi, de par la Consti tu tion et les lois,
d’une autorité juridictionnelle, politique ou administrative sur un territoire.
Exemples en France: le président de la République qui est le premier magis-
trat, les préfets, les sous-préfets, les maires. Le magistrat détient le pouvoir
de prendre des décisions susceptibles d’être exécutées par la force publique,
décrets pour le président de la République, arrêtés pour les maires; 2) un officier
civil, membre de l’ordre judiciaire (avocat, conseiller, juge, procureur, etc.).

Propriété f commerciale: le droit bénéficiant au titulaire d’un bail com-
mercial, selon les dispositions du décret n°53-960 du 30 septembre 1953, sur
le local loué qui lui permet notamment d’obtenir le renouvellement du bail ou
à défaut une indemnité d’éviction, si le propriétaire refuse le renouvelle-
ment. Ce droit est un des éléments principaux d’un fonds de commerce et béné-
ficie au cessionnaire du fonds.

avEz-vous�biEn�compris?

1.�répondez�aux�questions:
1. Comment la loi française définit-elle la notion de «commerçant»? Quel

est son champ d’application?
2. A quelles catégories de la population la loi française interdit-elle

d’exercer la profession de commerçant?
3. Qu’est-ce que la loi dit sur la liberté des étrangers de s’établir comme

commerçants en France?
4. Quels éléments font partie du fonds de commerce? Lequel peut être

considéré comme l’élément principal?
5. Quelles sont les obligations du commerçant imposées par la loi?
6. Comment la loi française protège-t-elle le commerçant?
7. Quel type de collaborateurs permet au commerçant de contacter et

développer sa clientèle?
8. Quels types d’intermédiaires permanents connaissez-vous? Quelles

sont les particularités de leurs activités?
9. Quelle est la différence entre un VRp et un agent commercial?

10. Qu’est-ce qui distingue un commissionnaire d’un courtier?
11. Quelle est la responsabilité des intermédiaires de la réalisation du con-

trat signé avec leur aide?
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2.�sont-ils�commerçants?

3. Est-ce�(légalement) possible?

EntraînEz-vous!

4. proposez�des�équivalents�russes�pour�les�mots�et�expressions�ci-dessous:
1. des fonctions considérées par la loi comme incompatibles avec la pro-
fession de commerçant; 2. les ressortissants des pays membres de l’UE;
3. le commerçant est tenu à certaines obligations; 4. immatriculation au
registre du commerce; 5. toutes les opérations sont enregistrées jour par
jour; 6. il est interdit de se livrer à une concurrence déloyale; 7. juger les
litiges; 8. régler un litige à l’amiable; 9. commerçant locataire; 10. obtenir
l’accord préalable du propriétaire du local.

5. relevez�dans� le� texte� les� équivalents� français�des�mots� et� expressions
ci-desso�us�et�faites-les�entrer�dans�des�phrases:
1. патенты на изобретения и лицензии; 2. отдать в управление;
3. при своить регистрационный номер; 4. вести бухгалтерский учет;
5. разногласия между коммерсантами; 6. по истечении срока арен ды;
7. продление аренды; 8. тяжбы/споры выносятся на рассмот ре ние
арбитра; 9. закон предоставляет защиту; 10. договор аренды.

Oui Non

1. A l’expiration du bail, le commerçant-locataire a demandé le renouvel-
lement du bail au propriétaire du local. Celui-ci a refusé le renouvellement
du bail sans en expliquer les raisons.

2. Bien avant l’expiration du bail le commerçant-locataire a décidé de le
céder à son ami.

3. pour tirer plus de profit de son activité de VRp, M. Lucas travaille pour
deux maisons de chaussures.

4. Les marchandises vendues n’ont pas été payées. Le vendeur en accuse le
courtier qui l’avait mis en relation avec l’acheteur.

5. pour augmenter la clientèle M. Duroc a placé dans la vitrine de sa bou-
tique une annonce indiquant que les prix de ses marchandises étaient de
10% inférieurs à ceux de son concurrent du coin de la rue.

Oui Non

1. Elle travaille comme vendeuse dans une librairie.

2. Il a acheté à bon marché une moto cassée à son ami, l’a réparée et l’а
revendue à bon prix à un voisin.

3. Dans son magasin, il loue à des particuliers des appareils
électroménagers.

4. Il а une exploitation agricole de 70 hectares.

5. Il loue un local pour y accorder des services juridiques au public.



43

6. remplacez�les�mots�en�italique�par�leurs�synonymes:�
1. Le prix de tout produit destiné à la vente au détail est exposé à la vue
du public, doit faire l’objet de publicité. 2. Obligé de respecter des obliga-
tions, le commerçant a aussi certains droits. 3. Le législateur a été amené,
à cause des exigences de la vie sociale, à limiter, parfois même à interdire,
l’exercice de la profession de commerçant. 4. Tout commerçant peut
organiser son entreprise comme il le comprend et utiliser tous les moyens
qu’il estime capables de lui attirer une clientèle. 5. Une concurrence
déloyale peut faire du mal aux autres commerçants et aux consomma-
teurs. 6. Dans ce but les litiges sont portés devant un arbitre.

7. Employez�les�prépositions�ou�les�articles�contractés�qui�s’imposent:
1. Selon la loi, toute personne a le droit… exercer le commerce de son
choix, mais le législateur a été amené… limiter, parfois même… interdire,
l’exercice de la profession de commerçant. 2. Les éléments corporels sont
constitués… le matériel d’exploitation, les installations, les marchandis-
es… 3. L’enseigne c’est un signe (dessin ou appellation) servant… indi-
quer la nature du commerce et… personnaliser l’établissement. 4. Le com-
merçant exerçant son commerce en France est tenu… certaines obliga-
tions. 5. Tout commerçant est tenu… déclarer son activité à l’administra-
tion en s’inscrivant… Tribunal de commerce. 6. Tout commerçant peut
utiliser tous les moyens qu’il estime propres… lui attirer une clientèle, mais
il lui est interdit… se livrer … une concurrence déloyale qui nuirait…
autres commerçants. 7. Le prix de tout produit destiné… la vente… détail
est exposé… la vue du public. 8. Le bail ne peut être en principe
inférieur… 9 ans. 

8. complétez� le� tableau� par� les�mots� de� la�même� famille,� employez� ces
derniers�dans�des�phrases:

9. associez� les�noms�des� intermédiaires� spécialisés�aux�définitions� suiv-
antes:� courtier, concessionnaire, commissionnaire, représentant, man-
dataire, agent commercial.

Verbe Nom(s): indiquez le genre Adjectif(s) / Participe(s)

Respecter 

Eviction (f)

Commercial(e)

Exercer 

Interdire 

obtenir 

protection(f)

Inscrit(e)

Identité(f)

Nuire 



44

a) le salarié d’un industriel, grossiste, dont il visite la clientèle;
b) la personne qui a reçu le droit exclusif de vendre les marchandises d’un

producteur dans un secteur géographique déterminé;
c) la personne rémunérée qui achète et vend au nom et pour le compte

d’un industriel ou d’un commerçant;
d) le commerçant qui met en rapport un acheteur et un vendeur mais

n’agit pas en son propre nom;
e) la personne à laquelle on donne le droit d’agir en son nom; 
f) le commerçant qui achète et vend sous son propre nom pour le compte

soit d’un producteur, soit d’un commerçant.

10. complétez�le�texte�ci-dessous�à�l’aide�des�mots�suivants: fonds de com-
merce, clientèle, droit au bail, incorporelle, développement, conservation,
détient, maintien, maintient, cède, corporelle, brevet, posséder.

Les éléments du fonds de commerce sont les uns de nature ... : l’ou-
tillage, les marchandises; les autres de nature ... : le nom et l’enseigne, le
droit au bail, le ... .

on dit que la ... est un élément du fonds de commerce et que c’est
même son élément essentiel.

En fait, on ne peut pas, à proprement parler, ... une clien tèle. Le com-
merçant peut à tout moment perdre ses clients, car ceux-ci ont toujours la
possibilité d’acheter ailleurs.

Ce que possède le commerçant, ce sont des éléments qui lui permet-
tent de maintenir, de développer, de céder sa clientèle. S’il conserve ces
éléments, il ... sa clientèle. S’il transmet ces éléments, il ... sa clientèle.

Il est impossible de déterminer de façon générale quel est l’élément
essentiel du ... . Tout dépend du genre de commerce. Dans chaque cas, il
faut découvrir quel est l’élément déterminant pour la ... de la clientèle.
par exemple, le ... peut être l’élément essentiel pour un magasin ayant une
clientèle de quartier. Vendre cet élément revient à vendre le fonds de com-
merce tout entier.

En fait, le commerçant ... des éléments qui lui permettent de compter
sur le ... d’une clientèle et eventuellement sur son ... . Il lui suffit de
conserver ces éléments ou de les transmettre pour maintenir ou pour
céder la clientèle.

11. a) Lisez�deux�textes�ci-dessous.
b) trouvez-y� des� équivalents� lexicaux� (faites� attention� aux� mots� et

expressions�en�italique).
c) traduisez�les�textes�en�russe�et�en�français�respectivement�en�utili-

sant�les�équivalents�lexicaux�là�où�c’est�possible.
1

La concurrence déloyale désigne un abus de pratique commerciale d’une
entreprise par rapport à une autre. Elle est punissable sur le fondement de
l’article 1382 du Code civil français et expose au paiement de dommages et
intérêts pour réparer le préjudice subi.


