La relation interpersonnelle

Chapitre 8 : La relation horizontale et
verticale |

Dans les chapitres 6 et 7, nous avons analysé la dimension affective : conflictuelle vs
consensuelle en tant qu’elle s’exprime 3 travers un certain nombre de marqueurs de «bonne»
ou «mauvaise volonté» des interactants. Les analyses nous ont permis de conclure que les
interactions dans les petits commerces sont souvent plus conflictuelles an Vietnam qu’en
France et que le degré de conflit varie sans cesse au cours du déroulement de I’interaction.
Dans ce chapitre, nous allons envisager successivement les deux autres dimensions de la
relation interpersonnelle enire le vendeur et le client : 1a relation «horizontale» et «verticale»
selon le déroulement de 1’interaction et 3 travers ses composantes principales. Notre analyse
se constitue des composantes suivantes :

1. Les termes d’adresse

2. La séquence d’ouverture

3. La séquence centrale de transaction
3.1. La requéte principale et ses actes subordonnés
3.2. La proposition du vendeur et ses enchainements
3.3. Le marchandage
3.4. Les modules conversationnels

4. La séquence de cléture

5. L’articulation de ces trois axes

Avant tout, nous voulons présenter trés rapidemment ces deux dimensions de la relation
interpersonnelle.

I. La notion de relation horizontaie et verticale

1.1. La relation horizontale : distance vs familiarité

Dans I’interaction, les interactants peuvent se montrer plus ou moins «proches» ou «éloignés»
Cette distance est fonction

- de leur degré de connaissance mutuelle (relation cognitive),

- de la nature du lien socio-affectif qui les unit,

- de la nature de la situation communicative : une situation familiére vs formelle.

Toutes ces composantes de la situation peuvent plus ou moins déterminer la relation
horizontale. Et cette relation se caractérise par les propriétés suivantes :

1) La gradualité : D’aprés Flahault (1989 : 101), en général, nous avons a notre disposition

tout un éventail des comportements entre les deux extrémes : le familier et 1"étranger. Nous
savons traiter tel proche moins familiérement que tel autre et les inconnus ne nous paraissent
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pas totalement étrangers. Ce répertoire de comportements relationnels est plus ou moins large
selon les individus, différemment composé¢ selon les groupes sociaux.

2) La symétrie : Du moins en principe car une relation dissymétrigue sur cet axe horizontal est
souvent inconfortable pour les interactants. Nous verrons plus loin comment le vendeur et le
client utilisent cette relation pour déstabiliser I’autre ¢t comment ils tentent de rétablir la
symétrie, cette distance problématique en «négociant».

Notre travail consiste 4 savoir quelles sont les manifestations linguistiques les plus pertinentes
a observer pour mesurer la distance qui s’établit entre le vendeur et le client an cours du
déroulement d’une interaction commerciale, quels sont les principaux «signes du lien»
(Goffman) et en particulier, les «familiarittmes» ou «familiarités» (Kerbrat-Orecchioni)

La communication est «multicanale», ces marqueurs de la distance pouvant étre de nature
verbale, mais aussi paraverbale ou non verbale. Mais dans le cadre de notre travail, nous nous
intéressons surtout aux marqueurs de nature verbale.

Les marqueurs verbaux de la distance sont les suivants :

Les termes d’adresse sont évidemment 3 mentionner en premier lieu en tant que marqueurs
particuliérement évidents de la relation interpersonnelle. Nous allons donc les analyser
premiérement dans notre analyse de I’aménagement de la relation interpersonnelle dans nos
deux corpus.

Les thémes abordés dans I’interaction peuvent devenir les marqueurs de cette distance : si
cette relation est distante, les inferactants échangent des thémes généraux et impersonnels, si
elle est plus familiére, les sujets de conversation seront eux-mémes «privés», «personnels» ou
«intimes», Nous avons constaté que dans une interaction commerciale, en dehors de la
transaction, qui est considérée comme le noyau de ce type d’interaction, le client et le vendeur
pouvaient échanger des thémes plus ou moins «intimes» dans les modules de conversation.
Ces modules sont des marqueurs évidents d’une relation plus proche par rapport aux échanges
purement transactionnels.

Les actes de langage sont aussi caractéristiques d’un certain type de relation horizontale.
Nous verrons qu’ils jouent un réle important au niveau de la relation mterpersonne]ie

Il y a encore les autres marqueurs comme le choix de telle ou telle langue! qui peut aussi
dépendre du type de relation entre les interactants. Mais ces marqueurs ne concernent pas
directement notre corpus.

11 faut dire que les régles qui régissent les marqueurs de la dlstance ou de ’intimité sont plus
ou moins floues et qu’elles ne sont pas automatiquement déterminées par la nature de la
situation de communication. Nous verrons comment le vendeur et le client utilisent ces
marqueurs comme les procédés trés efficaces dans leur négociation et comment cette relation
peut se modifier constamment dans une interaction commerciale,

«Car la relation, c’est 1a une de ses propriéiés majeures, £volue sans cesse au cours d’une interaction.»
{Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 63)

Les différents «relationémes horizontaux» doivent étre entre eux isotopes. Mais en outre ils
sont difficilement dissociables des «relationémes verticaux». Nous allons les envisager
maintenant.

! Voir Zeng, 1998.
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1.2. La relation verticale : le systéme des places

Cette dimension renvoie 3 I’idée qu’au cours du déroulement de 1'interaction, les différents
participants peuvent se trouver placés en un lieu différent sur cet axe vertical invisible qui
structure leur relation interpersonnelle. L°un d’entre eux se trouve occuper une position
«hautey, de «dominant», cependant que 1’autre est mis en position «basse», de «dominé».
Tout comme Ia distance horizontale, la distance verticale est de nature graduelle mais cette
relation, & la différence de 1a relation horizontale, est par essence dissymétrique, ce qui se
refléte au niveau des marqueurs : une utilisation non réciproque du «vous» ou du «u»
exprime automatiquement une hiérarchie entre les interlocuteurs.
Le rapport des places dépend a la fois de facteurs «externesy et «interne» :
Cette relation dépend, en partie, de facteurs contextuels : dans certains types d’interactions
«inégalitaires», elle dépend de facteurs tels que I’age, le sexe, le statut, le réle interactionnel
ou bien de qualités plus personnelles comme le talent oratoire, la compétence (professionnelle
ou non). Nous le verrons dans la partie suivante de notre analyse.
Mais ce rapport de places est I’objet de négociations permanentes entre les interactants, et
nous verrons fréquemment de la part du domin¢ institutionnel ia mise en ceuvre des stratégies
de résistance, de contre-offensives et de contre pouvoirs, qui peuvent bien entendu échouer ou
réussir dans une interaction de type commercial.
Qu’est-ce {ui détermine, dans une interaction, ces rapports de places ?
D’aprés Kerbrat-Orecchioni :
«Ce sont un certain nombre de faits sémiotiques pertinents, que j’appellerai des "placémes”, ou pius
uoblement, des "taxémes"” lesquels sont 4 considérer a la fois comme des indicateurs de places (on selon
Flahault, des "insignes™), et des donneurs de places (qu’ils "allouent” au cours du développement de
I’échange).» (Kerbrat-Orecchioni, 1992 ; 75)
On peut classer ces taxémes selon différents axes, en particulier selon
- la nature de leur signifié (taxémes de position haute vs basse),
- ¢t la nature de leur support signifiant : taxémes verbaux, mais aussi paraverbaux et non
verbaux. '
Les taxémes verbaux peuvent se situer au niveau de la forme de I'interaction, ou de sa
structure : organisation des tours de parole, fonctionnement des prises des tours, efc. Iis
peuvent aussi se localiser au niveau du contenu de ’interaction : thémes, sou-thémes, signes,
opinions, et en particulier, les actes de langages. D’aprés Kerbrat-Orecchioni (1992 : 95) le
principe général du fonctionnement «taxémiques» des actes de langage est le suivant ;

1) L1 se met en position haute par rapport 4 L2, quand il accomplit un acte potenticllement
menacant pour I’une ou I’autre des faces de L2.

2) L1 est mis ou se met en position basse, quand il subit un FTA, ou quand il s’inflige & lui-
méme un acte menagant pour P'une ou I’antre de ses propres faces.

Toutefois la valeur taxémique d’un acte de langage donné varie en fonction de sa nature
intrinséque propre, et aussi du contexte communicatif, de sa formulation plus ou moins
«brutale» ou au contraire adoucie.

Les termes d’adresse sont aussi des marqueurs de la relation verticale selon le principe
suivant : leur usage réciproque refléte une relative égalité enire les interactants et leur
fonctionnement dissymétrique exprime une relation hiérarchique.
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Bref, si on observe d’une fagon systématique les différents marqueurs de la relation
interpersonnelle tout au long du déroulement de D’interaction, on peut recevoir des
informations précieuses sur cette relation entre les interactants. Bien que ces marqueurs soient
trés délicats 4 manipuler et 3 interpréter, nous espérons dégager les tendances générales dans
I’aménagement de cette relation dans nos deux corpus.

Nous allons maintenant analyser ces deux dimensions de la relation interpersonnelle a travers
les principales composantes de I’interaction commerciale.

Il. Les termes d’adresse

li.1. Les problémes théoriques

Les termes d’adresse jouent un role trés important dans la communication. Les interactants
doivent étre capables d’utiliser les termes d’adresse appropriés afin de bien se situer par
rapport a leur interlocuteur, car la transgression du systéme constitue une grave offense pour
la face positive de 1’autre. Les termes d’adresse peuvent devenir un procédé trés efficace dans
les stratégies de communication, surtout au niveau des faces.

D’aprés André-Larochebouvy, 1980, les termes d’adresse constituent

«la classe: des termes qui permetient de nomner et désigner Je ou les interlocnteurs dans la conversation.»
(1980 : 648)

D’aprés Kerbrat-Orecchioni, c’est :
«’ensemble des expressions dont dispose le locuteur pour désigner son (ou ses) allocutaires.» (1992 : 15)

Ces expressions ont généralement, en plus de leur valeur déictique, une valeur relationnelle,
elles servent a établir un type particulier de lien social.

Les termes d’adresse constituent un systéme trés étudi€ par plusieurs auteurs qui ont essayé de
dégager leur régularité d’apparition et d’utilisation comme systémes significatifs pour le
groupe ol ils ont cours'. Nous voulons ici présenter trés rapidement le systéme des termes
d’adresse en francais et celui en vietnamien. '

I.1.1. Le systéme des termes d’adresse en francais

Kerbrat-Orecchoni (1992 : 45-55), aprés avoir mentionné les travaux de différents auteurs,

décompose aussi les termes d’adresse en pronoms d’adresse (les pronoms personnels) et noms
d’adresse :

- Les pronoms d’adresse de deuxiéme personne «tu» et «vous» constituent méme le procédé
par excellente d’affichage de la distance («vous» réciproque) ou de la proximité {(«tu»
réciproque). Le tutoiement symbolise en effet,, mieux que toute autre forme, une relation de
familiarité et/ou de solidarit¢ — c’est-a-dire qu’il permet, en un double mouvement
d’inclusion/exclusion, de circonscrire un groupe d’individus qui «partagent» le «tu» (membre
d’un clan, d’une famille, d’un parti, etc.), ce «tu» fonctionnant comme un ciment qui soude

! Pour te francais, voir des études de Perret (1968, 1970), d’André-Larochebouvy (1980, 1984), de Kerbrat-
Orecchioni (1992), Pour le vietnamien, voir des travaux de : Nguyén Van Chign (1992, 1993), Nguyén Thi Tuy&t
Ngén (1993), Trén Thi Ngoc Lan (1995), Nguyén Ph Phong (1995, 1996) , Bi Minh Yén (1996), Hodng Anh
Thi (1996) Mai Xuan Huy (1996) Nguyén Van Khang (1996), Trdn Ngoc Thém (1999), etc.
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efficacement ’ensemble communautaire. Pourtant les régles de répartition de ces deux formes
sont extrémement difficiles & expliciter, car elles reposent sur la combinaison de facteurs
hétérogenes dont les plus importants sont :

. L’4ge qui joue un rdle décisif : pour les jeunes, ils se anoient aujourd’hui systématiquement
dés la premiére rencontre et ce jusqu’a vingt-cing ans environ. Alors que pour les adultes, ils
se vouvoient d’abord pour éventuellement, dans des délais variables, passer ensuite au «tuy.

. Le lien familial : les membres d’une méme famille se tutoient généralement.

Ces deux premiers facteurs ont donc la capacité de neutraliser tous les autres.

JLorsque les interactants n’appartiennent pas a la méme famille, c’est aux autres
facteurs (relation cognitive, sociale et affective) qu’il revient de régenter le choix du pronom
approprié.

Une telle complexité entraine nécessairement un certain flou dans le fonctionnement de ce
systéme, c¢’est-a-dire que dans bien des cas, ’application des régles d’emploi du «tu» et du
«vousy est affaire d’appréciation individuelle. Or cette appréciation peut n’étre pas la méme
chez L1 et chez 1.2, qui devront alors négocier ensemble 1’usage du pronom personnel. Cetie
négociation peut étre explicite ou implicite.

- Pour ce qui concerne les noms d’adresse tels qu’ils fonctionnent en francais, 1’auteur
renvoie aux travaux de Perret et d’André-Larochebouvy et les répartit en :

. Anthroponymes ou noms personnels : nom de famille et prénom, diminutifs et surnoms,
. Terme de parenté,

. Appellatifs du type : «Monsieur, Madamey,

. Titres, nobiliaires ou autres : «Ducy, «Maitre», «Docteur»,

. Noms abstraits : «Votre excellence», «Votre honneur»,

. Terme de profession : «Professeur», «Gargon», «Chauffeur»,

. Terme de solidarité : «Camarade», «Collégue»,

. Termes affectueux : «Coco», «Chéri»,

. L’expression d’injure «Espéce de...».

Le systéme d’appellatifs n’en pose pas moins 2 I’heure actuelle un certain nombre de
problémes d’utilisation. Ces difficultés peuvent étre de deux ordres :

. soit le locuteur ne dispose pas des informations nécessaires au choix de la forme appropriée.
. soit le locuteur dispose des informations pertinentes, mais il se trouve qu’aucune forme
d’adresse ne lui semble véritablement appropriée a ia circonstance.

En plus pour compléter la liste des termes d’adresse, I’auteur propose d’ajouter ce qu’elie
appelle «les appellatifs zéro». Ceux-ci qui étaient marqués semblent devenir, 3 1’heure
actuelle, 1a forme la plus neutre : un «Bonjour» tout court dans les supermarchés par exemple.
En francais, les pronoms d’adresse sont obligatoires dans la construction d’une phrase (ils
peuvent se manifester par leur présence ou par la conjugaison des verbes), cependant les noms
d’adresse sont facultatifs.

(1.1.2. Le systéme des termes d’adresse en vietnamien

Par rapport 2 la langue frangaise, la langue vietnamienne se montre fort complexe en ce qui
concemne 1’emploi de termes d’adresse. Nous n’avons pas I’intention de décrire le systéme des
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termes d’adresse dont personne, jusqu’a aujourd’hui, n’est parvenu a faire une étude
compléte. Nous voulons seulement montrer comment un tel systiéme fonctionne dans les
commerces en comparaison avec celui du francais.

Il existe en viethamien un systéme des pronoms dans une organisation dite horizontale' :

Premiére personne  deuxiéme personne troisi¢éme personne

TAO MAY NO

Mais aujourd’hui, ce systéme est trés rarement utilisé. Il prend un sens plutét vulgaire qu’on
évite d’utiliser. Il n’est encore employé que dans les régions montagneuses ou dans le cas ot
un supérieur voudrait exprimer son mécontentement et imposer une position dominante. Dans
la vie quotidienne, les parents reprennent toujours les enfants qui utilisent ce systéme. Mais,
nous pouvons dire que ce systéme est un systéme «a la frangaise», c’est-a-dire qu’il a les trois
personnes comme en frangais : «je», «tu» et «il». Et les inferactants sont en position égalitaire
en utilisant ce systéme. _

Un autre systéme a un seul terme eXiste dans une organisation verticale :

Premiére personne
- TOrI

D’aprés Nguyén Phni Phong 1994, «#o est d’origine nominale et signifie «esclave». Il est
devenu un pronom personnel & part enti¢re. A I’instar de «£6» de nombreux noms sont aussi
susceptibles d’emploi pronominal dans des contextes bien déterminés. On les appelle des
substantifs/substituts pronominaux.

La case de la deuxiéme personne correspondant au vis-3-vis de «#5 est vide. Ce qui permet
de la remplir par un nom d’adresse approprié, choisi en fonction des rapports interpersonnels
avec «zom». On y trouve des noms de parenté : «anh = grand frére», «chii = oncle» efc., des
noms de profession : «bdc si = docteur», «gido sur = professeur» etc., des titres : «quan =
mandarin», etc. Dans ces conditions, «#0# perd son sens originel et devient un terme neutre
dans des oppositions binaires : je/vous aux multiples facettes, hiérarchiquement parlant. On
peut dire que «#65 est le moi face a I’univers, contrairement a «#20» qui n’est que le moi face
al’interlocuteur. Dans P organisation horizontale,

«la personne est une notion grammaticale. Seuls sont pris en compte les r6les des partenaires de
Pinterlocution : celui ¢ui prend la parole, celui 4 qui 1’on adresse la parole.» (Nguyén Phd Phong, 1995 : 194)

Dans I’organisation verticale, la personne est :

«un moi ouvert a tous les contrastes dont le partentaire interlocutif peut étre positionné a toutes les échelles
des valeurs familiales, sociales, culturelles, d’égalité ou d’inégalité.» (Nguyén Phd Phong, 1995 : 193)

Nous constatons ici I’opposition entre déixis personnelle et déixis sociale.

1 faut dire qu’en vietnamien, les noms d’adresse remplacent trés souvent les pronoms
d’adresse et fonctionnent dans une phrase comme sujet ou complément : si en frangais on dit
«je t’apporte des fleursy, en vietnamien on dit littéralement «le grand frére apporte a la petite
sceur des fleurs». La frontiére entre un pronom d’adresse et un nom d’adresse est trés floue.

! Cette présentation s’inspire les travaux de Nguy&n Phii Phong.
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Et en vietnamien, les noms d’adresses, surtout les termes de parenté, ’emportent largement
sur les pronoms personnels :

- Dans la famille, le systéme des termes de parenté fonctionne de fagon trés rigide. Un terme
de parenté appelle «automatiquement» son converse.

- Transposés dans la société, les termes de parenté sont massivement utlhses, car la
communauté joue un role trés important dans la vie des Vietnamiens, surtout dans les villages.
Donc comme dans la famille, il existe une hiérarchie dans [’utilisation des termes d’adresse,
mais fondée sur 1’4ge ou sur la position sociale.

En vietnamien, nous constatons aussi des cas ol les termes d’adresse sujet sont absents. Nous
voulons présenter ici un exemple :
Pour demander & une personne ot elle va, les Vietnamiens peuvent dire :

Anh d&i dan d4y ?(Le grand frére va oit 7)
Mais aussi

Didoddy ? (..vaou ?)

Dans la deuxiéme question, il n’y a aucun terme d’adresse. Ces deux phrases sont traduites en
francais par «OU vas-tu ?». Le pronom «tu» est obligatoire en francais.

Et la réponse peut étre :

Anh di cho. (Je vais au marché)
Mais aussi :

¥ chy. (...vais au marcheé)

Ces deux phrases sont traduites en francgais par «Je vais au marché» ou «Au marché» pour la
deuxiéme. Mais le pronom «Je» est obligatoire en francais, si le verbe est présent.

Donc 4 la différence du francais, en vietnamien, le terme d’adresse sujet est facultatif. Bien
sir, I’absence de ces termes est souvent «marquée». Dans ce cas, nous voulons les appeler
«les termes d’adresse zérox» dont «les appellatifs zéro» en frangais. Cette absence des termes
d’adresse peut étre interprétée de fagon différente :

- Il est an service de I’impolitesse : quand un locuteur utilise un terme d’adresse zéro, il parle
dans le vide (nor trong khong = parler 4 la cantonade).

- C’est une forme familiére de communication.

- Le locuteur ne sait pas encore quel terme utiliser pour étre conforme a la situation de
communication (conduite d’évitement).

L’'utilisation des termes de parenté devient plus compliquée A interpréter quand les
interactants utilisent les fermes d’adresse qui sont mis en rapport avec une troisiéme
personne :

Par exemple, une femme demande & son pére de garder son enfant :

Ong trong chéu b6 con.

Grand-pére/garder/petit enfant/aider/enfant
Le grand-pére aide enfant & garder je petit enfant.
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Peux-tu garder mon enfant ?

La femme désigne son pére par «dng = grand-pére», au lieu de «b6'= pére», en utilisant le
rapport de son pére avec son enfant, le petit fils du pére mais elle se désigne toujours par «con
= enfant» par rapport & son pére. C’est une fagon trés famili¢re d’utiliser des termes d’adresse,
surtout dans les rapports sociaux. _

Au nivean théorique, nous constatons déja plusicurs différences entre les deux systémes de
termes d’adresse. Nous allons voir comment les interactants les utilisent pour gérer leur
relation dans une interaction commerciale.

ii.2. L’analyse du corpus

1.2.1. Les termes d’adresse dans le corpus frangais
I.2.1.1. Le pronom d’adresse

Nous présentons d’abord nos résultats statistiques dans le tableau ci-dessous :

Le pronom d’adresse dans le corpus francais

vouvoicment futoiement

Au magasin de chaussures : 19 01
Dites-le avec des fleurs 15 03
Chez le boucher 11 02
Au marché en plein air 22 01
total 67 07

A travers ces résultats, nous constatons que dans la plupart des cas, les Frangais se vouvoient
dans une interaction commerciale 67 sur 74 ( soit 90,5 %).

En ce qui conceme la relation horizontale, le «vous» qui est toujours réciproque est dit «de
politesse» : ¢’est une forme qui exprime ia considération et le respect, mais ¢’est en méme
temps une sorte de barriére psychologique que 1’on dresse autour de son territoire, en tenant
ainsi Pautre a distance et en lui refusant les marques de ’intimité.

En ce qui concerne la relation verticale, ’usage réciproque de «vous» refléte une relative
égalité de statut entre le vendeur et le client.

Bref, dans une interaction commerciale, les Francais utilisent systématiquement le pronom
d’adresse «vous» d’une fagon réciproque pour garder une relation de distance et d’égalité.

Dans ce corpus, il y a aussi des cas particuliers ol Ie vendeur et Ie client se tutoient : 7 sur 74
(soit 9,5 %). Parmi les sept cas, il en y a deux ou le vendeur tutoie I’enfant accompagné, Mais
I’enfant vouvoie toujours le vendeur. L usage non réciproque exprime une différence de statut
hiérarchique entre le vendeur ef Penfant ; ici c’est la différence d’age. Le vendeur tutoie
Penfant pour créer une relation plus proche avec le client qui a cet enfant. Dans les autres cas,
le vendeur et le client se tutoient, car ils se connaissent bien et ils ont déja une longue histoire
conversationnelle. Le tutoiement réciproque est un procédé d’intimité et d’égalité relative. Le
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tutoiement est moins utilisé dans cette situation : il dépend de la relation préalable entre le
vendeur et le client.

Les interactants peuvent aussi utiliser le pronom «on» pour nommer 1’autre ou pour se
nommer, C’est un procédé de politesse pour adoucir un acte menagant, et en méme temps
créer une relation plus proche’.

i1.2.1.2. Les noms d’adresse

a) Les appellatifs de type «Monsieur» et «Madame»

Le vouvoiement est souvent accompagné des appellatifs de type «Monsteur», «Madamey,
syntagmes susceptibles d’étre utilisés en fonction vocative. La valeur d’origine de ces icrmes
s’est considérablement affaiblie au cours des siécles. Mais ils peuvent exprimer, a un certain
niveau, la déférence et la distance. Ce sont les noms d’adresse les plus utilisés dans notre
corpus.

b) Les appellatifs zéro sont aussi nombreux, les échanges de type «bonjour - bonjoury ou «au
revoir - au revoir» sans appellatifs sont assez fréquents dans les interactions commerciales en
France. Comme le dit Kerbrat-Orecchioni, c’est une forme neutre dans la relation
interpersonnelle entre le vendeur et le client.

¢) L’ «iloiement» :

En dehors de ces termes, nous constatons aussi quelques cas ou le vendeur utilise les termes
affectueux tels que «la dame», «la petite dame», etc. Ces termes sont utilisés uniquement par
le vendeur pour créer une relation plus proche. Le client réplique souvent par une plaisanterie
ou une moqguerie comme nous I’avons présenté dans la partie précédente.

Nous trouvons un cas assez intéressant de 1’ «iloiement» qui peut étre délicat entre «Madame»
et «Mademoiselle» :

Exemple

M21)

Vse : Vous en cherchez un autre pour la petite dame.
Cle : Mademoiselle ((rire)).

Vse : Mademoiselle, pardon,

La vendeuse utilise un terme d’iloiement «la petite dame, qui, dans le commerce, regoit une
connotation gentiment familiere, afin de créer une relation plus proche. Mais ce terme ne
convient pas a la cliente, car elle n’est pas encore mariée. La cliente corrige cette erreur en
riant. La vendeuse se corrige de son erreur et s’excuse de sa faute. Cette scéne se passe d’une
Jagon amusante, pourtant lerreur «reste marquée».

Nous pouvons dire que les noms d’adresse qui peuvent créer une relation plus proche entre le
vendeur et le client, ne sont pas souvent utilisés, car les Francais préférent garder une relation
de distance dans cette situation.

Pour conclure, nous constatons qu’a travers les termes d’adresse, les Francais ont tendance a
garder une relation de distance et d’égalité entre eux dans une interaction commerciale.

! Nous avons présenteé ce pronom de solidarité et de familiarité dans la partie de la théorie des faces.
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11.2.2. Les termes d’adresse dans le corpus vietnamien

Par rapport & I’utilisation des termes d’adresse dans le corpus frangais, les Vietnamiens
utilisent des termes d’adresse trés divers et leur combinaison est fort complexe.

11.2.2.1. Les termes d’adresse zéro

D’abord, nous constatons un nombre surprenant des «fermes d’adresse zéroy. Beaucoup
d’énoncés ne comportent pas de termes d’adresse. Il y a méme une interaction (MF32) qui se
passe sans aucun terme d’adresse. Ce phénoméne peut étre expliqué par plusieurs raisons :

- Dans une interaction commerciale, les Vietnamiens s’intéressent moins & leur relation qu’a
leur transaction. Le contenu de I’énoncé I’emporte sur la relation.

- Comme nous I’avons constaté dans la partie précédente, les interactions commerciales au
Vietnam sont trés conflictuelles. L’absence des termes d’adresse est aussi un marqueur de
conflit et elle est an service de ’'impolitesse.

Le client utilise beaucoup plus de «termes d’adresse zéro» que le vendeur. Cela est dil aussi a
ia méfiance du client vis a vis d’un vendeur «voleur» qui n’est pas traditionnellement respecté
par la société.

1.2.2.2. igs pronoms d’adresse

a) Le pronom d’adresse « 265 :

En principe, les interactants disposent dans une interaction commerciale du terme «fé» pour
exprimer une relation égalitaire et distante comme Je vouvoiement en francais. Mais les
interactants vietnamiens les utilisent moins que les termes de parenté.

Nous constatons, dans le corpus «Au marché quotidien» de Bdi Thi Bich thuy, un nombre
remarquable d’occurence de ce terme : 16 cas sur 19 interactions. Et c’est toujours la cliente
qui se nomme par «f0f». C’est parce que "auteur clle-méme a participé 4 ces interactions et
qu’elle a I’habitude de se nommer de cette fagon vis-a-vis des vendeurs.

b) Les pronoms d’adresse «tao», «may» :

Ces termes sont rarement utilisés et de plus ¢’est uniquement le client plus 4g¢ qui utilise ces
termes pour prendre la position haute dans la négociation. Dans le corpus, il n’y a aucun cas
ou le vendeur utilise ces termes, qui sont souvent considérés comme «grossiers».

Si les deux interactants utilisent les termes «fao», «wmdy», I'interaction atteint un frés haut
niveau de conflit, ¢’est la querelle'. Dans la partie de la théorie des faces, nous avons constaté
que les interactions sont trés conflictuelles, mais il n’y a pas de cas ou les interactants utilisent
réciproquement ces termes, car les interactants vietnamiens sont trés sensibles 4 I’usage de ces
termes d’adresse. Nous pouvons dire que c’est la derniére limite que les antagonistes ne
doivent pas dépasser dans cette situation, s’ils ne veulent pas la rupture de I’interaction. Cette
utilisation met les interactants dans une relation trés distante et une relation «trop» égalitaire®.

.2.2.3. Les noms d’adresse

a) Les termes de parenté :

! Cette utilisation a une valeur fortement agonale : ¢’est comme le cas du «tu» agressif, menagant, injureux bien
attesté en France.

? Nous voulons utiliser le mot «trop» dans le sens que les interactants se mettent en position absolument
égalitaire en négligeant toutes les autres relations évidemment hiérarchiques entre eux.
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Aprés les termes d’adresse zéro, dans la plupart des cas, le vendeur et le client utilisent les
termes de parenté transposés a la société afin de créer une relation plus proche. Les couples de
termes les plus utilisés sont :

em (= petit frére ou petite sceur) — ark (= grand frére) ou chi (= grande sceur) :

chdu (= neveu ou niéce) — chif (= oncle cadet) ; cé (= tante cadette) ou bdc (= tante ou oncle
ainés)

Ce sont des termes de parenté transposés 4 la société et sa valeur d’origine est bien affaiblie.
On peut dire qu’ils deviennent des termes neutres, car ils ne sont pas du tout «marquésy. Ils
sont choisis selon 1’age estimé des inferlocuteurs. Mais quand le vendeur se nomme «con =
enfant» et nomme le vendeur «b¢ = pére» ; «me = mére» ; «bd = grand-mére» et «éng =
grand-pére», ces termes contiennent encore une partie de sa valeur d’origine et ils deviennent
des termes 2 la fois sociaux et affectifs. Ils créent une relation plus proche que les couples
précédents.

b) Les termes affectifs, «w» ; «em gdb> ; «ba chp ; «chib :

Le terme «# = mére» a la méme signification que «rng», mais il est souvent ufilisé a la
campagne, quand les gens ['utilisent en ville, il devient un terme affectif.

Les termes affectifs «em gdi = petite sceur» et «b2 chi =grande sceur» expriment une relation
plus intime par rapport aux termes «em» et «chp.

Le terme «chif = oncle cadet» est utilisé par la cliente (MQ5) pour nominer le client mais en
méme temps elle se désigne par «chp. C’est une fagon d’utiliser des termes en rapport a une
troisiéme personne (I’enfant de la vendeuse) : la vendeuse nomme le client «oncle cadet» en
rapport & son enfant et se nomme «grande sceur» en rapport a son client. C’est une fagon trés
familiére.

¢) Les termes de solidarité et de familiarité :

Les termes wminl» ou «ngudi ta» ont un équivalent en frangais, le pronom «on». Ils
expriment une relation d’intimité et de solidarité. Mais ils sont rarement utilisés dans les
interactions commerciales.

d) Le terme «dong chi= camaradey :

I1 est une fois utilisé par le client (CA15). Ce terme a été créé pour instituer entre les citoyens
une relation de solidarité égalitaire. Pendant les années 50 a 70 c’est-a-dire aprés la
Révolution, ce terme était tellement répandu qu’on avait I'impression que tout le monde
désignait son interlocuteur par ce terme. Mais maintenant, on ['utilise beaucoup moins,
seulement dans [’armée et dans les réunions du Parti Communiste. Les termes de parenté
P’emportent trés largement. Dans les organismes, on assiste actuellement a un retour en force
des titres «gidm doc = directeur», «sép = chef», etc., ainsi qu’d une restauration des
équivalents de «Ong = Monsieur», «Ba = Madame» dans les échanges quotidiens et aussi
dans les réunions de L’Assemblée nationale. Dans notre exemple, ce terme «déng chp est
utilisé comme une plaisanterie mais efficace dans la négociation, car aprés, le vendeur accepte
de vendre son produit.

¢) Les autres noms d’adresse :

Les termes comme «H3 ndi ¢4 ma = on est tous hanoiens», «dan v& k¥ thuat = on est tous
dessinateurs», «anh em véi nhan = entre fréres» sont quelquefois utilisés par le vendeur pour
créer une relation plus intime afin de persuader le client 4 accepter le prix.
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11.2.2.4. Les termes d’adresse comme marqueurs de la relation verticale

D’abord, nous pouvons dire qu’avec les termes d’adresse les interactants peuvent en méme
temps exprimer leur relation horizontale et aussi la relation verticale. En utilisant ces termes,
ils se placent en position haute, égalitaire ou basse par rapport a leur partenaire.

Nous voulons d’abord présenter notre résultat d’analyse statistique dans le tableau ci-
dessous :

Le rapport de places a travers
les termes d’adresse dans le corpus vietnamien

vendeur client
B | E H B | E H
Au magasin de chaussures 10 04 04 | 08 02 03
Au magasin de cadres artistiques 21 [ 00 03 09 | 03 04
Allons au marché de fleurs 34 01 | 01 06 07 04
Au marché quotidien 19 01 05 06 16 04
total 84 06 13 29 28 15

Dans ce tablean,
B veut dire que le locuteur se met en position basse par rapport a son interlocuteur.
E veut dire que le locuteur se met en position égalitaire par rapport a son interlocuteur.
H veut dire que le locuteur se met en position haute par rapport a son interlocuteur.
Ces résultats ne concement pas les cas ou les interlocuteurs utilisent des «termes d’adresse
zéron» car il est difficile de les interpréter comme un marqueur de position haute, basse ou
égalitaire.
A travers les résultats présentés dans ce tablean, nous pouvons dire qu’en utilisant les termes
d’adresse, le vendeur préfére se nommer comme un inférieur par rapport a son client (un bon
serviteur) et en méme temps rehausser la position de ce dernier (le Dieun), alors que la
préférence de place de la part du client n’est pas claire. Il n’y a pas une trés grande différence
dans la proportion des positions. Pourtant, il faut dire encore une fois que le nombre
particulier du terme «£6#» dans le corpus «Au marché quotidien» augmente considérablement
le taux général des cas d’¢égalité chez le client.
Le vendeur et le client n’aiment pas se placer en position haute en utilisant des termes
d’adresse : pour le vendeur 13 cas sur 103 (soit 12,6 %) et pour le client 15 sur 72 (soit
20,8%). Le vendeur n’aime pas non plus la position égalitaire 6 cas sur 103 (soit 5,8 %). Ce
fait peut étre expliqué aussi par un principe de politesse concernant les termes d’adresse en
vietnamien :

«Ximg khiém, ho 16n= Se nommer avec modestie et nommer I"autre avec respect» (Trén Ngoc Thém, 2001 :
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1.2.2.5. L'usage symétrique et non symeétrique
En frangais, la notion de symétrie dans 1’utilisation des pronoms d’adresse est facile & définir :

Elle correspond aux cas o0 les deux interlocuteurs se tutoient ou se vouvoient et la non
symétrie correspond aux cas ol I’un tutoie et ’autre vouvoie.
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Mais en vietnamien, cette notion est plus compliquée a définir car les Vietnamiens utilisent
souvent des termes de parenté 4 la place des pronoms d’adresse. D’aprés nous, il y a 'usage
symétrique :

- quand I'un prend la position haute et ¥autre acceptant ce rapport des places se place en
position basse : par exemple : L1 se désigne par «anh = grand frére» et désigne L2 par «em =
petit frére» et L2 se désigne par «em = petit frére» et désigne L1 par «anh = grand frére».
Cette situation correspond plutdt & «tu-tu» en frangais, contrairement 4 ce qu’on pourrait
croire en référence au systéme d’adresse en frangais.

- ou quand tous les deux prennent la position égalitaire : par exemple : L1 se désigne par «6i»
et désigne L2 par «anh = grand frére» et L2 se désigne aussi par «#6i» et désigne L1 par «anh
= grand frére». Cette situation correspond a «vous-vous» en frangais.

- ou quand tous les deux se désignent par «fao» et désigne I’autre par «méy»'. Cette situation
correspond & «tu-tu» en frangais dans une situation conflictuelle o les francais utilise le «tu
de mépris». Mais c’est trés rare dans une interaction commerciale.

- ou encore quand tous les deux ne prennent pas de position avec des «termes d’adresse zéro».

L’usage non symétrique est aussi compliqué. On peut le diviser en trois cas :

1. Quand P'un prend une position haute (ou basse) et I’autre ne prend pas de position en
wtilisant les «termes d’adresse zéro».

2. Quand 1'un prend la position basse (ou haute) et ’antre prend aussi la méme position basse
(ou haute) : par exemple L1 se désigne par «em = petit frére» et désigne L2 par «anh = grand
frére» et L2 se désigne aussi par «em = petit frére» et désigne L1 par «anh = grand fréren”.

3. Quand 1’un prend la position basse (ou haute) et I’autre prend la position égalitaire.

Nous voulons d’abord présenter les résultats statistiques de notre analyse dans le tableau ci-
dessous :

la symétrie dans 'usage des termes d’adresse
dans le corpus viethamien

Symétrie Non symétrie
1 2 3
Au magasin de chaussures 07 06 04 01
| Au magasin de cadres artistiques 06 08 07 03
| Allons au marché de fleurs 07 19 04 07
Au marché quotidien 08 01 01 15
total 28 34 16 26

! C’est exactement comme le cas du tutoiement en frangais.

211 0’y a pas de cas o tous les deux se désignent par un terme.de position haute et désignent I°autre par un terme
de position basse : par exemple tous les deux se désignent par «anh = grand frére» et désignent 1’autre par «em =
petit frére» car cela viole le principe «se désigner avec modestie et désigner 1*autre avec respect.»
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A travers les résultats de ce tableau, nous constatons que la proportion des cas de symétrie est
beaucoup plus faible que celle des cas de non symétrie : 28 contre 76. Cela veut dire que dans
une interaction commerciale, les interactants, qui sont en principe en position égalitaire, ont
beaucoup de mal A choisir des termes appropriés pour se nommer et nommer ’autre. Le
pronom «t6i» peut les aider 4 exprimer ce rapport, mais il crée en méme temps une distance
entre eux, donc ils ne 1’aiment pas. Ils ont tendance 2 utiliser les termes d’adresse de fagon
symétrique, quand la différence d’4ges est trés claire, surtout quand Pun (en particulier le
client) est beaucoup plus jeune que ’autre ou quand tous les deux ont un certain age, ils
préférent 'usage symétrique en prenant des termes d’égalité «6i» pour se désigner. Quand
tous les deux ont & peu prés le méme &ge, ils ont tendance a utiliser les termes de fagon non
symétrique en se mettant en position basse et en mettant I’autre en position haute. Pour éviter
le choix difficile des termes appropriés, ils ont tendance & utiliser des «termes d’adresse
zéro», cela augmente le taux des cas non symétriques. Et enfin, quand le vendeur a tendance a
se mettre en position basse, le client préfére la position égalitaire. Cette position permet aun
client de changer de terme plus facilement,

I.2.2.6. Le changement des termes d’adresse ou la négociation permanente

Dans le corpus frangais, nous constatons une grande stabilité dans P'usage des termes
d’adresse :-une fois que les interactants se vouvoient (ou se tutoient), ils se vouvoient (ou se
tutoient) tout au long de I’interaction.

Mais les interactants vietnamiens peuvent souvent changer de termes au cours du déroulement
de l’interaction. Un changement trés fréquent dans le corpus, c’est que les interactants
utilisent les «termes d’adresse zéro» et & un certain moment, ils prennent un terme pour se
nommer et hommer 1’autre, tout en prenant explicitement une position dans leur rapport des
places et dans leur relation horizontale. Mais ce changement n’est pas souvent «marqué», car
les «termes d’adresse zéro» sont massivement utilisés et pour les participants, prendre ou ne
pas prendre une position dans la conversation est moins important que la transaction.

Un autre changement est d@ au choix souvent difficile des termes appropriés. Dans
I’interaction 9 du corpus «Au magasin des cadres artistiques», la cliente assez 4gée se nomme
«chi = grande sceury et nomme implicitement le vendeur «em = petit frére». Mais le vendeur,
en estimant 1’dge de la cliente, il se nomme «chdur = neveuy ef nomme implicitement la
cliente «cé = tante cadette». La cliente utilise toujours le terme «chi = grande sceur», d’aprés
elle, approprié. Mais ie vendeur continue & utiliser le terme «ch4u = neveu» pour se nommer
et il utilise le terme «cd = tante cadette» pour nommer explicitement la cliente. Et enfin la
cliente accepte la relation que le vendeur propose en se nommant «cé = tante cadette». Cette
fagon de se nommer de la cliente peut éire expliquée ainsi :

- Elle a appliqué une des régles de politesse mentionnée par Trdn Thi Ngoc Lang (1995 : 73),
selon cette régle, quand on ne connait pas [’allocutaire, on le rehausse d’un rang ; une autre
régle : pour établir de 1’intimité avec 1’allocutaire, on peut utiliser les termes de parenté pour
rehausser les rangs plus prés 'un de 1’autre.

- Mais d’apres notre expérience, les femmes vietnamiennes agées ont tendance a se rabaisser
d’un rang pour se faire plus ¢jeunes». Il y a souvent des femmes qui ont des petit-enfants mais
elles détestent que les autres les nomment «grand-méres». Si c’est le cas, le choix du vendeur
sera une menace pour la «pauvre» cliente.

Et le changement le plus spectaculaire de termes d’adresse se trouve au cours de la
négociation, surtout du marchandage :
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Les clients Agés peuvent souvent utiliser le pronom «tao» en réalisant les menaces :

Exemple :

(MF7)

Tout au long de interaction, la cliente se nomme «c6 =tante cadette» et nomme le client par
«chdu =neveuy pour créer une relation plus proche et quand le marchandage ne marche pas
bien. Elle réalise une menace en utilisant le terme «tao» afin de prendre la position haute et
d’imposer sa requéte et le vendeur doit accepter le prix de la cliente.

Cle : ({d4t xe dap)) Khong oo dong nbur the nidy di ma goi lai 1 tao khong quay Igi d3u.

Cle : ((conduire son vélo)) sinon/nombreux/comime/ci/aller/si/appeler/revenir/alors/TAQ/Nég./
revenit/P.insist.

Cle : ((prendre son vélo)) Sinon, il y a trop de monde comme ca, une fois que je pars, Tao (je) ne
reviendrai pas méme si tu m*appelles.

Un autre exemple plus spectaculaire encore :

Exemple :
(CAS)

Le vendeur nomme toujours le client, plus jeune, par un terme de position haute «anh =
grand frérey, et quand le client veut savoir le prix, il désigne le client par «anh = grand
Jrére» avec une particule de politesse :

CL : C¥i ndy thi bao nhito 7
V  :Ciinpdy 40.000 anh a

CL : Clicifalors/combien
CL : Cl/ct/40.000/grand fréve/P.P

CL : C'est combien celui-ci 7
V  : Celui-ci cofite 40.000, Monsieur.

Quand le client qui se nomme implicitement «em = petit frére» (en désignant le vendeur par
«anh = grand frére») veut diminuer le prix, le vendeur refuse catégoriquement sans termes
d’adresse:

CL : 40.000co & ?... 30.000 dwoe kbong anh 7
V  : Khong digre.

CL :40.000/jusqu’a/P.inter... 30.000/posible/P.inter./grand frére
V  :Nég./possible

CL : Jusqu'a 40,000 ?7 .., 30.000 ¢ca va, monsieur ?
V  : C'est pas possible.

Le client re-formule sa requéte avec des adoucissements en nommant toujours le vendeur
«anh = grand frére» :

CL : 40.000 cao qud... Khodng bao phidy thi anh bin ?
CL :40.000 élevé/irop...environ/combien/alors/grand frére/vendre
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CL : 40.000, c'est trop élevé... Vous le vendrez environ combien ?

Le vendeur change de terme en nommant le client «em = petit frére». Ce changement crée
une relation plus intime entre ewx. Puis il utilisent le terme de solidarité « cho dan cho diéc vé
viéc ky thust vof nhau = entre les dessinateursy» pour avoir une relation plus proche :

V  : Néuem ma mua thi ding 35.000. Con cho dda cho dife vé viée kv thust wi nhan thi thoi ndi dé bin...
biet v Iim quen thoi chi... chif ching bao gic bin gif 4v dau... Em cif df héi.

V  : Sifpetit frére/acheter/alors/exact/35.000/ben/pour/peuple/pour/dessiner/technique/entre/
Nous/alors/dire/pour/vendre. .. savoir/goiit/faire connaissance/seulement/sinoa. .. sinon/
Jamais/vendre/prix/13/P.insist.... Petite frére/P.Dfaller/demander/

¥V : Si vous I'achetez, c'est exactement 35.000. C'est entre dessinateurs, on dit pour le vendre. Pour
se comprendre et pour faire connaissance seulement, sinon je ne le vends jamais & ce prix...vous
pouvez aller le vérifier.

Quand le client veut toujours marchander, le vendeur reprend le terme «anh = grand frérey
pour désigner le client en refusant avec une particule de politesse et cela remet le client en
position haute mais de distance :

CL :..30000kbong dipc d 7
V . Khong dirge dju anh 3. ((Tic ddu))

CL ... 30.000/Nég./possible/P.inter
V  : Nég/possible/P.insist./grand frére/P.P

CL :...30.000 cavapas?
V¥V : Pas possible, Monsieur ((secoue la téte))

Le client reformule sa requéte avec un minimisateur. Et le vendeur refuse en utilisant le terme
de solidarité « anh em voi nhau =entre fiéresy pour créer une relation plus proche :

CL :..Gimdimoty::
V  : ((f8c ddu )) Khong dupk... ank em voi ghau dE noi chayén.

CL :...diminuer/P.D/un/peu ::
V  :((secoue la téte}) Nég /possible... grand frére/petit frére/entre/nous/facile/se parler

CL :...Diminuez un peu : :
¥V  :((secoue la téte)) Pas possible... entre fréres on se dit facilement.

Et le client accepte le prix proposé par le vendeur en se nommant «em = petit frére» :

CL : Thoi thoi the thoi em My ank didnh cho em di,
CL :Bon/bon/d’acoord/petit frére/prendre/grand frére/astiquer/pour/petit frére/P.D
CL : Bon, d'accord, d'accord, je le prends, astiquez-le pour moi.

Dans cet exemple, le vendeur utilise trés bien les termes d’adresse. Il veut dire au client : si
vous voulez marchander, on garde une relation de respect mais de distance, et si vous
acceptez mon prix, on peut avoir une relation plus intime entre les dessinateurs et les fréres.
C’est une trés bonne stratégie que nous voulons appeler «la carotte ou le batony.

11 y a un autre cas, olt le vendeur peut changer de termes d’adresse, qui n’existe pas dans notre
corpus, mais nous pensons qu’il est intéressant de le mentionner ici.
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C’est le cas de I’échec de la transaction «au bon matin», ¢’est une coutume dont nous avons
parlé dans la partie précédente. Le vendeur ne peut pas «ouvrir son magasiny et le client
refuse d’une fagon imprudente. En dehors du fait de briiler du papier pour chasser les mauvais
esprits du client, le vendeur (ou plutét la vendeuse) peut utiliser une série d’expressions
d’injure pour insulter le client, or quelques minutes aupraravant, le vendeur a utilisé des
termes de respect pour nommer son client. Ce fait est appelé en vietnamien «776 mdt =
changer de face». Dans notre corpus, quand la transaction a échouéd, le vendeur a tendance a
manifester son mécontentement par les «tenmes d’adresse zéro».

Bref, dans le corpus vietnamien, les noms d’adresse ’emportent largement sur les pronoms
d’adresse. Les types de noms d’adresse sont aussi trés variés. Les interactants ont tendance a
se mettre en position basse dans I’usage de ces termes. Pourtant un nombre considérable de
différents termes d’adresse zéro manifeste la tension dans une interaction commerciale. Le
changement des termes d’adresse devient un procédé trés efficace dans la négociation. Il
manifeste une instabilité dans ia relation interpersonnelle et le jeu de balancoire dans le
commerce vietnamien. Les pronoms d’adresse «mndy», «faon sont considérés comme les
[imites de la zone d’action dans I'utilisation des termes d’adresse, car ’utilisation réciproque
de ces termes est d interpréter comme la non coopération des interactants ou le sommet du
conflit et ¢’est la rupture de 1’interaction.

Récapitulation

Nous venons d’analyser les termes d’adresse, marqueurs particuliérement évidents de la
relation personnelle. Nous constatons des différences dans I’utilisation de ces termes dans les
deux corpus :

- Dans le corpus francais, les types de termes d’adresse utilisés ne sont pas trés variés. Leur
usage est souvent symétrique. A travers ces termes, les Frangais veulent souvent garder une
relation d’égalité et de distance. Quelquefois, ils se tutoient, mais c’est seulement parce qu’ils
ont déja une longue histoire conversationnelle préalable. Il n’y a pas de changement de terme
au cours de I'interaction. :

- Dans le corpus vietnamien, nous constatons que les termes d’adresses sont trés variés : les
pronoms, les termes de parenté, les titres, etc. En particulier, un grand nombre des «termes
d’adresse zéro». L usage des termes d’adresse n’est pas souvent symétrique. Cela dépend des
stratégies des interactants dans la transaction. Ces stratégies aménent également & des
changements de termes d’adresse au cours du déroulement de I’interaction. Les termes
d’adresse deviennent un procédé trés efficace pour réussir dans la transaction. Cela veut dire
clairement que la relation interpersonnelle entre les interactants vietnamiens n’est pas stable :
un locuteur peut se mettre en position basse, puis en position haute et ensuite en position
basse. Iis peuvent aussi s’approcher de son interlocuteur puis s’éloigner de lui. Tout cela
dépend du déroulement de la transaction. Souvent, les termes d’adresse permettent aux
interactants vietnamiens d’exprimer en méme temps la hiérarchie et I’intimité.

Si les termes d’adresse sont les marqueurs les plus évidents de la relation interpersonnelle
entre les interactants, les autres composantes de 1’interaction peuvent aussi comporter des
marqueurs pertinents de cetie relation. Nous allons les analyser maintenant.

Hl. La séquence d’ouverture

Dans la partie de la structuration de I’interaction, nous avons constaté I’absence systématique
des salutations dans le corpus vietnamien et la présence systématique de celles-ci dans le
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corpus frangais. Au point de vue de la relation, nous pouvons interpréter cette différence
comme suit :

Dans les interactions commerciales an Vietnam, avec 1’absence des salutations, les
interactants se mettent plutdt en position d’adversaires dans une négociation souvent trés
conflictuelle. Ils préférent garder une relation de distance, avant d’entrer dans la transaction.
Une relation proche ne leur permettrait pas peut-étre de réaliser librement leurs stratégies de
négociation. Cette distance peut étre définie comme une distance rituelle de conflit des
adversaires. Mais quand le client est connu, les interactants ont tendance & définir leur relation
comme trés proche, et on voit donc apparaitre des salutations complémentaires avec des
questions particuliéres vietnamiennes sur la vie privée, P’activité en cours, etc. Au niveau du
rapport des places, ils sont en positions égalitaires.

En France, les interactants utilisent souvent les salutations proprement dites de type
«bonjour», Ce «bonjour» a tout le monde exprime également une relation d’égalité mais de
distance. La symétrie dans les salutations en France peut étre interprétée comme un marqueur
de relation égalitaire. Pourtant dans Ia relation horizontale, il y a des différences dans la
définition de leur relation car le degré de symétrie varie selon les cas :

a) Quand les interactants se disent : bonjour-bonjour, ils veulent garder une méme distance :

Exemplé-:

(C8)

V  : Bonjour.
CL :Bonjour,

Et avec des termes d’adresse

Exemple :

F7)

V  : Bonjour Madame. (Monsieur)
CL : Bonjour Madame. (Monsieur)

b) Mais dans 1’échange de salutations de type salut-bonjour, 1’un définit leur relation comme
proche et I’autre la considére comme distante. C’est un cas trés rare.

Exemple :

(B6)

CL : Salut.

Vse : Bonjour Monsieur.

¢) Quand ils utilisent les salutations complémentaires, ils veulent créer une relation plus
proche.

Exemple :

C12)

Cle :Madame, bonjour.
G : Bonjour,cava?
Cle :Oui,gava

Dans cet exemple, la cliente définit d’abord leur relation comme distante. Quand la gérante
utilise une salutation complémentaire d’une facon familiére pour créer une relation plus
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proche, elle accepte cette proposition par une salutation complémentaire d’une fagon aussi
Jamiliére.

d) Une relation intime préalable entre les interactants peut aussi étre manifestée dans cetie
séquence par le tutoiement, les termes affectifs, les plaisanteries.

Exemple :

F4)
((CL1 entre dans le sas d’entrée))

Vse : ((devant Ia caisse voit arriver CL1)) Valérie, viens, on augmente le prix des étiquettes, change les prix
des ETIQUETTES.

CL1 : ((sifflant en arrivant vers Vse)) Emdiante maitrise de sciences du LANGAGE. ((sourire))

Vse :Onne se moque pas, oh 1€ S¢ mogue pas.

CL1 : Quelle langue déja !

Dans cet exemple, en voyant le client entrer, la vendeuse réalise tout de suite une plaisanterie
en demandant & Valérie ('auteur de ce corpus) d’augmenter le prix. Le client, souriant,
sifflant, réalise une salutation particuliére : une «moqueriey sur la profession de Valérie. Et
la plaisanterie continue. Nous constatons que l'interaction s'est passée sur un fon irés
amusant et les modules conversationnels se sont développés sur des thémes trés privés. Les
interactants gardent toujours une relation trés proche.

Nous pouvons confirmer encore une fois que la séquence d’ouverture joue un rble tres
important dans la premiére mais décisive «définition de la situation de communicationy.
Nous passons maintenant i la séquence centrale de transaction.

IV. La séquence centrale

IV.1. La requéte principale et les questions subordonnées
IV.1.1. La requéte principale

La requéte est un acte de langage relevant de la famille des directifs, lesquels constituent pour
L2 des espéces d’incursions territoriales. D’aprés le principe général que nous venons de
présenter, L1 se met en position haute en la réalisant et L2 est mis en position basse en la
subissant. Mais dans un contexte commercial, la requéte principale est non seulement légale
et Kgitime, mais attendue et souhaitée par le vendeur. Elle est donc beaucoup moins une
menace qu’une anti-menace (FFA).

Au niveau de la relation horizontale, la réalisation de la requéte principale est un margueur
de rapprochement surtout quand elle est le résultat d’une persuasion et d’un marchandage. La
requéte est donc un marqueur d’une relation proche.

Au niveau de la relation verticale, quand le client réalise cette requéte, il se met dans la
position haute de la personne qui donne au vendeur du bénéfice et en méme temps, il met
aussi le vendeur dans la posmon haute de la personne qui a de bon produit et qui sait bien
servir son client.
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Il reste & savoir comment est la distance et le degré de «poids» taxémique (ou la force
taxémique) dans ses formulations.

Brown et Levison' proposent des principes concernant la relation interpersonnelle dans la
formulation de I’acte de la requéte :

Pour la distance sociale : plus elle est grande entre les interlocuteurs, plus les adoucisseurs
sont de mise.

Pour le pouvoir: en relation hiérarchique, le prmmpe de déférence exige que les actes
potentiellement menagants soient accompagnés d’un «emballage rituel» beaucoup plus
important lorsqu’ils émanent de I’inférieur que du supérieur.

Comme nous avons présenté dans la partie de la théorie des faces, le client frangais préfére la
formulation adoucie de la requéte, alors que le client vietnamien préfére une formulation non
adoucie de cet acte de langage.

Au niveau de la relation herizontale, le client frangais adoucit sa requéte parce qu’il
considere la relation entre lui et le vendeur comme distante, Il faut donc utiliser des procédés
d’adoucissement. Cependant, le client viethamien n’adoucit pas souvent sa requéte, car il
pense qu’il s’approche bien du vendeur en réalisant cette requéte surtout a I’issue d’un
marchandage.

Au niveaw’de la relation verticale, le client frangais se voit en position égalitaire avec le
vendeur, il réalise donc des procédés d’adoucissement, alors que le client vietnamien a
tendance a ne pas adoucir sa requéte, il se considére comme un donneur : sa requéte principale
est une «faveur» ou un «cadeau» pour le bon service du vendeur. Il se met donc plutdt en
position haute.

Et dans les deux corpus, quand le client renforce sa requéte principale (ce cas est trés rare :
4% dans le corpus frangais et 8,2 % dans le corpus vietnamien), il se¢ met vraiment en position
haute par rapport an vendeur.

IV.1.2. Les questions subordonnées de la requété principale
IV.1.2.1. Les questions subordonnées de la part du client

Les questions subordonnées du client sont vraiment une menace pour les faces du vendeur : il
lui fait perdre du temps et aprés avoir regu les informations nécessaires, le client peut souvent
refuser le produit. Mais le vendeur répond volontairement 3 ces questions, car il doit jouer le
role d’un serviteur en se mettant dans une position basse. Ayant le droit de recevoir toutes les
informations nécessaires concernant le produit avant sa décision d’achat, le client n’hésite pas
a réaliser ce type de questions. Dans la partie précédente, nous avons constaté que la plupart
de ces questions n’étaient pas adoucies. Cela veut dire que le client se met vraiment en
position haute en mettant le vendeur en position basse surtout quand le client les durcit.

En ce qui concerne les résultats statistiques, nous avons constaté que le client vietnamien
avait tendance 4 adoucir un peu plus ses questions subordonnées que le client frangais : dans
le corpus vietnamien, 13,4 % sont adoucies contre 6,1 % dans le corpus frangais. Nous
pouvons dire que le client frangais adoucit mieux sa requéte principale que ses questions
subordonnées. Au contraire, le client vietnamien adoucit mieux ses questions subordonnées
que sa requéte principale. Cela peut étre expliqué comme suit :

! Voir Kerbrat-Orecchioni, 2000 < 106,
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Le client frangais distingue bien entre ses droits et ses devoirs dans ce type d’interaction.
Donc il ne doit pas adoucir ses questions subordonnées. Alors que le client vietnamien
formule ces actes de langage en fonction de leurs stratégies de négociation : si le marchandage
lui est favorable, il ne doit pas les adoucir et s’il i est défavorable, il les adoucit pour
s’approcher un peu du vendeur.

Au niveau de la relation horizomtale, les questions subordonnées du client ne sont pas
vraiment un marqueur de la relation entre les interactants.

IV.1.2.2. Les questions subordonnées de la part du vendeur

Les questions subordonnées du vendeur ont pour but d’avoir des précisions sur la requéte
principale du client afin de le bien servir. Donc elle est souvent interprétée comme une anti-
menace. Le client accepte volontairement & répondre a cette question.

On ne voit pas trés clairement I¢ rapport des places a travers cet acte de langage. On ne peut
pas dire que le vendeur se met en position hauie en mettant le client en position basse. La
relation horizontale n’est pas non plus trés marquée par cet acte de langage: pas un
rapprochement ni un éloignement.

Pour la formulation de cet acte de langage, la plupart de ces questions ne sont pas adoucies
(94,7 % dans le corpus frangais et 78,0 % dans le corpus viemamien). Donc nous pouvons
dire que cet acte est assez neutre au point de vue de la relation interpersonneile. Encore une
fois, nous trouvons que le vendeur vietnamien s’intéresse un peu plus a adoucir ce type de
question que le vendeur francais. Cela dépend aussi des stratégies de négociation du vendeur
vietnamien. '

IV.1.3. Les enchainements a la requéte principale

Si les questions subordonnées ont souvent des réponses volontaires, la requéte principale est
quelgques fois non réalisée :

Dans le corpus vietnamien, la requéte principale peut étre refusée quand le vendeur ne veut
pas vendre son produit an prix proposé par le client. Ce refus est une menace pour les faces
positive et négative du client. Il met le vendeur dans la position haute de la personne qui
décide le prix et il met en méme temps le client dans la position basse.

La requéte est non réalisée aussi & cause du manque du produit. La déclaration de
P’impossibilité de réaliser la requéte met le vendeur dans la position trés basse d*un vendeur
qui n’est pas capable de bien servir le client, donc une menace pour sa face positive et le
risque de perdre un client et du bénéfice est une menace pour sa face négative. Cette
déclaration menace aussi le client : il a perdu du temps pour rien, donc une menace pour sa
face positive. Mais elle ne met pas le client dans la position basse ou haute, elle est neutre
pour la position du client. En ce qui conceme leur relation horizontale, cette déclaration
éloigne fe client du vendeur : le client peut souvent quitter le magasin aprés cette déclaration.
Pour réparer cette offense, le vendeur propose souvent au client un ou d’autres produits. La
proposition devient, elle aussi, trés compliquée & interpréter au niveau de la relation
interpersonnelle. Nous allons ’analyser maintenant.
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IV.2. La proposition du vendeur et ses enchainements

IV.2.1. La proposition

En général, la proposition est aussi un membre de la famille des directifs. Elle est aussi un
FTA pour les faces de I’allocutaire : faire une proposition a quelqu’un suppose que ce dernier
ne peut pas résoudre hi-méme son probléme, c¢’est donc un FTA pour sa face positive ; faire
une proposition constitue aussi, comme la requéte, une incursion dans le territoire du
récepieur (sa liberté d’action). Pourtant, la proposition est aussi une aide au profit de celui-ci,
done ¢’est un acte & son bénéfice : un FFA. En faisant une proposition, le locuteur se met en
position haute mais il ne met pas vraiment 1’allocutaire en position basse. Cela dépend de 1a
formulation de cet acte de langage.

Dans une situation commerciale, on a davantage de difficultés & faire des conclusions sur la
relation interpersonnelle. Cet acte de langage est interprété de fagons différentes :

- Le vendeur est un expert dans son domaine, il connait tous ses produits, il fait une
proposition pour aider le client & bien choisir son produit. Il est donc en position haute.

- Le vendeur veut bien vendre son produit en faisant une proposition. Il est donc en position
basse.

En ce qui concerne la relation horizontale, la proposition est aussi interprétée différemment :

- Le verideur veut aider son client. Il veut donc créer une relation plus proche.

- Le vendeur veut forcer son client a acheter son produit, méme quand il sait bien que ce
produit ne va pas bien au client. Le client se met souvent 4 distance.

En ce qui concerne la formulation de cet acte de langage : dans le corpus francais, le vendeur
francais a tendance & atténuer sa proposition (57 % atténuées contre 36 % non atténuées et
40% renforcées), alors que le vendeur vietnamien renforce ou n’atténue pas sa proposition
(85% renforcées contre 83 % non atiénuées et 26 % seulement atténuées).

En général, quand le vendeur renforce sa proposition, il se met en position haute et en
I’atténuant, il se met en position moins haute. Donc le vendeur frangais ne veut pas souvent se
mettre en position haute a travers cet acte de langage, alors que le vendeur vietnamien veut
bien se metire en position haute pour pousser son client i acheter le produit. Mais le client
peut également interpréter les procédés de renforcement comme un désir de vendre, et il se
met tout de suite en position haute dans la négociation.

Quand le vendeur atténue sa proposition, il veut créer une relation plus proche et quand il ia
renforce, le client s’en méfie souvent et il se met & distance. Nous pouvons dire que le
vendeur est vraiment dans un dilemme en réalisant cet acte de langage.

Le poids taxémique de cet acte de langage est plus facile 4 dégager A fravers ses
enchainements.

IV.2.2. Les enchainements a la proposition

Quand I’enchainement est préféré (’acceptation d’achat), le client accepte en méme temps la
position basse de quelqu’un qui a besoin d’aide et accepte aussi une relation proche qu’a
proposé le vendeur,

Quand I’enchainement est non préféré, il y aura deux cas :

- Le refus du client : en faisant cet acte de langage, le client refuse en méme temps la position
haute du vendeur et se met en position haute. Et il s’éloigne du vendeur qui, d’aprés Iui, a
essayé de le manipuler.

287



La relation interpersonnelle

- Le client ne refuse pas, mais il met la proposition en doute et il y aura souvent une séquence
de persuasion dans laquelle le vendeur cherche la décision d’achat du client avec ses
différentes stratégies : éloges du produit, procédés de politesse, plaisanteries, réfutations
contre les critiques du client, etc. Il veut donc se mettre en position haute. Le client veut aussi
se mettre en position haute en essayant de refuser, de critiquer le produit, etc. Nous constatons
donc une grande compétition dans le rapport des places. Dans cette séquence, la relation de
distance n’est pas stable a cause des différentes stratégies «dures» ou «douces» des
interactants : les plaisanteries peuvent les rapprocher ’un de 1’autre, mais le renforcement de
certains actes de langage les éloignent. A la fin de cette séquence, ce sera I’acceptation ou le
refus définitif du client.

La formulation des actes réactifs peut aussi étre un marqueur de la relation interpersonnelle :
Quand les refus sont durcis, ¢’est le cas de ’interaction 1 dans le corpus «chez le chausseury,
les vendeuses réalisent cinq propositions et la cliente les refuse toujours catégoriquement.
Cela veut dire que les vendeuses veulent s’approcher du client, mais la cliente les repousse
toujours.

Mais souvent, en France, le client réalise son refus définitif implicitement sous forme des
expressions : «Je vais réfléchir» ou «On verran. Cette formulation permet au client de
ménager la face du vendeur et de garder une bonne relation avec celui-ci.

Au Vietnam, ce refus peut aussi étre formulé de fagons différentes : le client peut quitter le
vendeur satis une parole, il s’éloigne du vendeur dans leur relation interpersonnelle. Il se met
donc en position haute en mettant le vendeur en position basse de la personne 4 qui on ne peut
pas parler.

Le client peut aussi adoucir son refus pour garder une bonne relation. Ce refu peut prendre la
forme de quelque chose comme «Je vais réfléchir» en francais. Ce type de refus est trés
fréquent dans le corpus «Allons an marché des fleursy

Exemple :
V  : Cid mua cho chdu cénh niy.
CL :Dixemdi

V  : Oncle/acheter/powr/nenve/Cl/banche/ci
CL :aller/regarder/d’abord

V  :L’oncle achéte cette branche pour moi
CL :(Je) vais regarder d’abord

YV  : Achetez cette branche, ’il vous plait.
CL : Je vais réfléchir.

IV.3. Le marchandage

En général, le marchandage est une négociation ou les protagonistes se mettent en positions
opposées, donc ils s’¢éloignent I'un de ’autre pour chercher & se rapprocher ’un de ’autre
aprés la négociation. Dans cette négociation, les interactants cherchent tous les moyens pour
protéger leurs positions, d’ot il y a une grande compétition pour une position haute dans la
décision sur le prix.

Mais il y a une grande différence dans I’aménagement de la relation dans les deux corpus :

En France, le vendeur a le «pouvoir» absolu de décider le prix. Ce pouvoir est institutionnel
car il est inscrit dans la loi du commerce. Il est bien en position haute. Alors que le client est
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en position basse. Les tentatives de marchander du client sont toujours interprétées comme
des stratégies de contre-pouvoirs, de résistance. C’est une grande menace pour la position du
vendeur. Ce dernier, ayant le pouvoir dans la main, n’hésite pas a utiliser des stratégies
«duresy» (concernant la raison) pour refuser méme de marchander. De la part du client, il
utilise aussi des stratégies «dures» ; le prix en gros, le budget, etc. Tout cela crée une tension
trés vive dans une compétition pour une position haute dans la décision du prix. Et souvent le
client doit céder et reprendre sa position basse dans ce jeu. Le marchandage éloigne fortement
les interactants ’un de ’autre. Heureusement, il n’y a pas souvent de marchandage dans le
commerce frangais. Cette séquence se passe toujours trés rapidement. Elle n’influence pas
beaucoup leur relation dans I’ensemble de 1’interaction.

Au Vietnam, le client a le droit de marchander. A I’entrée de la négociation, le vendeur et le
client sont en position égalitaire de principe: le vendeur décide le prix mais le client peut
refuser ce prix, s’il ne le trouve pas raisonnable. Dans cette négociation, ils utilisent des
stratégies souvent contradictoires :

En utilisant les stratégies «dures» concernant la raison, ils s’éloignent pour gagner la position
haute. C’est une vraie compétition comme dans le marchandage en France. Tous les deux
veulent imposer leur proposition et dominer leur adversaire.

Ef en utilisant les stratégies «douces» concernant leur relation sentimentale, ils s’approchent
pour que leur adversaire ne puisse pas garder sa position haute, car un client «fidéle» regoit
souvent uh prix particulier. Donc on voit trés bien un trés bon exemple sur I’articulation des
deux axes de la relation interpersonnelle : plus on est proche, moins on a la possibilité de
garder sa position haute.

De plus, le vendeur peut souvent s’abaisser en priant le client d’accepter son prix.

Exemple :

(MF35)

Vse : Cho chiu nd mdy nghin cho chda pd én ofi binhmi...
Cle : Khong phdi cho gi cd, 60 I3 quéd dove 1oy,

Vse : donner/iece/Cl/quelques/mille/pour/niéce/manger/Cl/manger/pain... .
Cle : Nég/devoir/donner/quoiftout/60/étre/trop/bien/déja

Vse : Donnez i la niéce quelques milles pour que la nitce mange un pain...
Cle :Ilne faut rien donner, 60 c’est déja trés bien

Vse : Donnez-lui quelques milles pour qu’elle achéte un pain...
Cle : 1l ne faut rien donner, 60 c’est déji trés bien.

Dans cet exemple, la vendeuse s’abaisse comme une mendiante pour demander a la cliente
d’augmenter son prix. Mais la cliente connait bien cette stratégie et elle refuse. Nous voyons
bien qu'’ici la vendeuse peut dévaloriser sa propre face positive pour gagner sa face négative.

A Pissue du marchandage, il y a des différences dans la relation interpersonnelle.

Quand le marchandage réussit :

- le vendeur et le client arrivent 4 un compromis sur le prix: les deux ont modifié
conjointement leurs positions de départ et se sont mutuellement rapprochés pour s’accorder
sur un «terrain d’entente». On voit donc un rapprochement de 'un vers Pautre et un
rabaissement de chaque interactant pour arriver ensemble 4 une position égalitaire.

- il y a un ralliement spontané : 1’un des deux participants accepte de son plein gré de
s’aligner sur la position de ’autre. 11 «s’écrase» et tombe d*accord avec son partenaire. C’est
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une négociation gagnant-perdant ou le gagnant campe obstinément sur sa position de départ.
Il ne s’approche pas de P’autre ni ne se rabaisse. Le perdant doit se rabaisser en acceptant la
position basse et en s’approchant de I’autre.

Quand le marchandage échoue :

Les concessions de 1’un sont rejetées par I’autre ou tous les deux campent sur leur position :
ils veulent prendre toujours la position haute et la relation de distance I’un de ’autre. Le
marchandage n’aboutit qu’a «une impasse». Cela peut créer une rupture de I’interaction et
aussi de leur relation.

Dans la séquence de «1’aprés-marchandage», tous les deux font comme s’ils avaient perdu
dans le marchandage et comme s’ils s’étaient mis en position basse en acceptant tel prix. Et
en méme temps, ils se mettent en position haute dans leur rapport de places (je suis généreux
en acceptant ce prix) et en se rapprochant de 1’autre (j°accepte ce prix car je pense a notre
relation dans I’ avenir)

Nous pouvons dire qu’au cours du marchandage, la relation interpersonnelle devient trés
instable : les interactants changent constamment leur place (ils peuvent se mettre en position
haute et puis en position basse) et leur distance (ils peuvent s’éloigner fortement et toute de
suite aprés s’approcher). Et le marchandage peut souvent durer du commencement jusqu’a la
fin de I’interaction dans le corpus vietnamien. Il crée donc une grande instabilité dans la
relation entre les interactants dans 1’ensemble de ’interaction.

IV.4. Les modules conversationnels

Au point de vue de la relation interpersonnelle, les modules conversationnels ont une fonction
principalement relationnelle. Ce sont des marqueurs d’une relation entre les «proches» sur la
base d’une égalité de principe. Ils deviennent eux-mémes des procédés pour créer, maintenir
et renforcer cette relation dans une future histoire conversationnelle.

Comme nous I’avons présenté dans la partie de la structuration, les modules conversationnels
sont beancoup plus présents dans le corpus francais que dans le corpus vietnamien. Cela veut
dire que dans les petits commerces, les Francais veulent affirmer leur relation proche entre un
vendeur et son client habitué et aussi entre les voisins, tandis que les Vietnamiens
s’intéressent surtout a leur relation dans la transaction. '

Les thémes de ces modules conversationnels sont les marqueurs les plus évidents de leur
relation horizontale : plus les thémes sont personnels, plus les interactants ont une relation
proche. Nous voulons ici présenter en détail cet aspect des modules conversationnels dans les
deux coprus.

IV.4.1. Les thémes généraux et les thémes privés

Nous nous intéressons ici aux thémes des modules conversationnels. Ces thémes peuvent
nous donner des informations importantes sur ce que les interactants préférent échanger dans
une interaction commerciale en France et au Vietnam.

Nous voulons d’abord distinguer les thémes généraux et les thémes privés. Les thémes
généraux concernent les problémes sociaux généraux : la météo, les élections, les impdts, les
prix, la situation du commerce, les commentaires généraux sur les produits... Et les thémes
privés concernent les questions personnelles des participants : ils sont échangés seulement
entre les personnes qui ont une certaine intimité. Avec ces thémes, les participants peuvent
parier de leur vie privée (la santé, les enfants, leurs parents, leurs vacances, le soin de la
peau), d’un tiers (les voisins, un autre client). En général, quand les interactants airivent &
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échanger des thémes privés, ils sont en relation intime et ils veulent continuer a garder cette
relation.

11 faut remarquer que cette distinction n’est pas toujours claire : si la météo est un théme tres
général, les prix et les commentaires généraux sur les produits peuvent concerner plus prés
leur transaction et leur probléme personnels.

Voici les résultats statistiques de notre analyse concernant les thémes généraux ou privés :

Les thémes généranx ou privés
dans le corpus francais
Les thémes généraux Les thémes privés
Au magasin de chaussures 03 ! 25
Dites-le avec des fleurs ' 02 25
Chez le boucher 12 24
Awn marché en plein air 01 02
total | 18 76

Les thémes généraux ou privés
dans le corpus vietnamien

' Les themes généraux Les thémes privés
Au magasin de chaussures 01 02
Au magasin de cadres artistiques 03 02
Allons au marché de fleurs 05 02
Au marché quotidien 00 03
total 09 09

A travers les résultats dprésentés dans ces deux tableaux, nous constatons que les Francais
préferent les thémes plus privés aux thémes généraux : 76 sur 94 (so0it 80,9 %) et que les
Vietnamiens aiment aussi bien les thémes privés que les thémes généraux : 9 sur 18 (soit 50
%). Ce résultat est pour nous surprenant. Il va a 1’encontre de nos pensées des deux cultures :
les Vietnamiens se rencontrent pour la premiére fois et ils se posent déjd des greeting-
questions concernant leur vie privée : Avez-vous mangé ? Ou allez-vous ? Puis en faisant
connaissance, ils veulent aussi savoir la sitnation de famille, I’dge, le salaire, la situation
familiale, etc. de Dinterlocuteur. Cependant les Frangais évitent souvent d’aborder ces
problémes car pour eux, ce sont des questions personnelles ou privées. Quelle est
Iexplication ?

Comme nous [’avons présenté précédemment, dans les interactions chez les petits
commergants, les Frangais ont tendance a définir la situation de communication comme une
rencontre entre un vendeur et un client et aussi entre les voisins. C’est ce qu’ils ne peuvent
pas faire dans Jes autres types de commerces : les supermarchés par exemple’. Pour enx, ¢’est
tout naturel d’échanger des problémes privés entre voisins qui ont une longue histoire
conversationnelle. Alors que les Vietnamiens préferent la définir comme une rencontre
purement transactionnelle entre des inconnus, car leur relation peut bien influencer le résultat

! Pourtant, nous constatons que dans les supermarchés comme Casino, Atac, certains clients aiment choisir «leur
caissiéres préféréesy pour converser, mais le module conversationne! est de taille trés réduite.
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de leur négociation. Une distance raisonnable leur permet de réaliser la transaction avec plus
de liberté. Mais quand ils ont un certain degré de connaissance, ils aiment aussi développer
des modules conversationnels.

Ce résultat confirme notre opinion précédente : les Vietnamiens aiment moins développer les
modules conversationnels que les Francais chez les petits commergants.

Maintenant, nous allons analyser de plus prés les thémes les plus récurrents. Nous les
présenterons des plus généraux aux plus privés, c’est-d-dire que nous partons de I’extréme le
plus général pour arriver a ’autre extréme le plus privé.

IV.4.2. La météo’

Nous prenons la météo comme théme le plus général. Le choix de ce théme refléte le souhait
de la part des participanis de maintenir une relation sociale, mais sans trop s’investir
personnellement. C’est un théme un peu particulier dans le sens ou, en plus d’éfre tres
général, il présente I’avantage de mettre les deux participants sur un pied d’égalité. En effet,
aucun des participants ne commet ni ne subit d’incursion territoriale. Toutes les «faces» mises
en présence sont protégées, car aucune d’entre elles n’est directement concernée. C’est un
théme externe aux individus, et ¢’est ce qui permet A Traverso de le qualifier de théme «sans
risque» (1997 : 147). C’est un théme sur lequel tous les participants peuvent trouver quelques
mots a dite.

Nous allons d’abord présenter les résultats statistiques d’analyse dans les deux tableaux
suivants :

Les thémes concernant 1a météo

dans le corpus francais
La météo
| Au magasin de chaussures . 03
Dites-le avec des fleurs | 01
Chez le boucher 03
Au marché en plein air 00
total f 07

Les thémes concernant la météo
dans le corpus vietnamien

La météo
Au magasin de chaussures 01
Au magasin de cadres artistiques 00
Allons au marché de fleurs 00
Au marché quotidien 00
total 01

A travers ces résuliats, nous pouvons dire que les Frangais prennent souvent la météo pour un
théme sans risque, que tout le monde peunt échanger a tout licu et & tout moment. Cette

! On parle de la pliie et du beau temps.
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habitude a pour cause le changement rapide du temps en France et il y a donc toujours
quelque chose de nouveau a dire & ce sujet.

Exemple :

(B6)
Cle
Vse
Cle
Vse
Cle

: Remarque, il fait un peu froid ? Mais le vent s’est arrété mais il va revenir.
: Il a bien souffl¢ hein ces jours. '

1 Oh 13 12 moi, j*aime pas le vent hein...

: On ne peut pas s*arréier discuter dans le coin dune rue hein.

: Oh pis pon j’ai jamais aimé.

Et on prend souvent ce théme pour I’ouverture des autres thémes :

Exemple 1 :
(CF1)

Cle

: Puis je me fatigue puis tout me laisse puis tout me...

G : Al mais ¢’est la saison.

Cle : Ehnon, non, non.

G [C’est le printemps.

Cle : Ahunon, au contraire. Si ¢’est I’hiver, oui, mais si c’est 1’été, non, 1’été je suis foutue.

G :Ahbon?

Cle : Oui, je suis fatiguée.

G : Voiis ne préférez pas 1°été.

Cle :Ben oui.

G [pour la chaleur.

Cle : Non, d&s que je vois te soleil...

Exemple 2 :

(B4)

YV 11 fait frais.

Cle : Il fait frais, oui...oh, on va pas toujours se plaindre hein.

VY  :Non, non, non.

Cle : Entre ceux qui veulent de I’eau et moi qui n’aime pas I’¢an euh... de toutes fagons, or paie les imp6ts
complémentaires alors... Qu’est-ce gue les gens peuvent se plaindre maintenant ? Tout le temps... C’est
affreux hein.

Vse : Oui, pis c’est... pis c’est pas... On sait pas vraiment comment ¢a va se passer hein...

Cependant les Vietnamiens n’ont pas souvent 1’habitude d’utiliser la météo comme un théme
d’échange surtout entre inconnus. Jis en parlent seulement, quand il y a du mauvais temps qui
survient dans leur vie quotidienne. Dans le corpus, il y a seulement un cas ou les participants
parlent du temps mais entre les vendeurs : :

Exemple :
{CV1)

Vse
v

Vse
v

Vse
v

Yse
v

: Trong limg hitne nhupg mi. ..
: Vén Jankh buck.

: regarder/ un pew/clair/mais
: encore/froid/piquant

: Je vois un peu clair mais
: encore froid piquant

: Le ciel est un peu plus clair mais...
: 11 fait encore un froid piquant,
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Dans la plupart des cas, les Vietnamiens utilisent la météo comme un argument en leur
faveur. C’est ce que nous constatons souvent dans le corpus «Allons au marché des fleurs»
car le temps peut déterminer la durée des fleurs. Les clients n’aiment pas les fleurs qui
peuvent s’épanouir avant ou aprés le premier jour du Nouvel An lunaire. Le vendeur doit
donc souvent diminuer le prix des fleurs qui ne peuvent pas s ouvrir  temps :

Exemple 1 :

MF1D

INT : Chdc ndng to Jén me nd bén voi.

INT : instant/soleil/grand/P.inst/merde/lui/vendre/hitivement

INT : Dans un instant, il y aura du soleil. Merde. 1l vendra hitivement.

INT : Tout 3 I’heure, quand il fera chaud, merde, il le vendra hitivement.

Exemple 2 :
(MF27)
Quand le client dit que Uabricotier n’a pas assez de fleurs: la vendeuse donne une

Justification :

Vse : The ndy ndng nhu the ndy 4, cho xem ddy ndy cdy trong nhé diy ndy hom no mang nu nbu the ndy o6
hai ngiy gioi dé cay trong nhi diy. ((chi mot cdy nhiéu hoa))

Vse : comme/ci/soleil/comme/ci/P.inst/permetire/regarder/voild/plante/dans/maison/
voilafjour/passé/porter/boutons/comme;/ci/avoir/deux/jours/ciel/laisser/dans/
maison/13 ((indique une plante pleine de fleurs))

Vse : Comme ¢a, il fait du soleil comme ¢a, je vous permet de regarder voila la plante dans la maison voila,
avant hier portant des boutons comme ¢a, il y a seulement deux jours dans la maison ((indique une
plante pleine de fleurs))

Vse ; Comme ¢a, il fait du soleil comme ¢a, regardez cefte plante ki & Pintérienr,
avant hier, elle portait sculement quelques fleurs comme ¢a, seulement deux jours i Pintérienr.
((indique une plante pleine de fleurs))

IV.4.3. Les themes socio-politiques

Dans ces modules, les participants parlent des problémes socio-politiques’ : impdt, transport,
la vache folle, les €lections, les prix, etc. Ces thémes sont moins généraux que la météo car ils
demandent un certain degré de connaissance entre les interactants pour les développer. Et
voici les résultats statistiques de notre analyse :

Les thémes socio-politiques
dans le corpus francais

Socio-polotiques
Au magasin de chaussures 00
| Dites-le avec des fleurs : 01
Chez le boucher 07
Au marché en plein air 00
| total 08

! Voir aussi Doury, 2001.
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Les thémes socio-politiques
dans le corpus vietnamien

Socio-politiques
Dans un magasin de chaussures 00
Au magasin de cadres artistiques 00
Allons an march¢ de flewrs 00
Au marché quotidien . 00
fotal 00

En ce qui concerne ces thémes, nous constatons une différence trés nette entre le corpus
frangais et le corpus vietnamien. Dans le corpus vietnamien, il n’y a aucun module concernant
ce théme. Les thémes socio-politiques sont souvent difficiles & développer pour les petits
commergants au Vietnam. IIs demandent une certaine connaissance sociale. Le marché
quotidien est un bon lieu pour développer les modules conversationnels, mais la plupart des
vendeurs et des clients sont des femmes, et elles n’aiment pas parler de ces probiémes.
Cependant dans le corpus frangais, nous trouvons 8 modules concernant ces thémes. La
plupart de ces modules se trouvent dans le corpus «chez le boucher». C’est un site typique de
commerce de proximité ou se fréquentent les gens du quartier. Ils ont souvent une longue
histoire cofiversationnelle. En outre dans ce site, il faut tonjours un certain temps pour la
préparation du produit. Tout cela leur permet de développer ces thémes. Dans ces modules, ils
peuvent parler :

a) des impdts :

Exemple :

(B1)

Vse : Mais ils annoncent toujours pas de pluie hein ?

Cle : Non, non... mais vous allez voir, on va le payer... ils vont bien frouver quelque chose pour nous le
faire payer bein encore. :

V  :Pour payer ca, c’est pas un probléme.

Cle :Caje vois ARRIVER hein.

V  : Cest PAS le probléme,

Vse : Ils ont dit qu’ils allaient... aider les agriculteurs en difficultés, donc il va bien falloir que quelqu’un
paie pour hein...

b) de la vache folle

Exemple :

(B12)

Vse . ... Mais ¢’est quand méme des bétes qui viennent de I’Est,

V  :oud’Angleterre.

Vse : ou d’Angleterre.

Cle :C’est DEGUEULASSE, je suis pas étonnée,

Vse [ les gens ils devaient se dire ils sont jaloux les Augros. Mais on essaic de
dire aux gens que les chaines de viande, la viande vient pas de France,

Cle :Vousy saviez vous ¢a ?

Vse : [¢a a toujours été, mais ¢’est pas cette année ¢a, ¢a fait vingt-cing trente ans que ¢’est
comme ¢a toutes les chaines tout ce qui est industriel, ¢a vient tout, ¢’est I'Europe hein ?

V  :Les Anglais, ils en font venir de nouvelle Zélande. .. en font venir d’ Australie et ¢’est vendu en France.
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¢) de la politique

Exemple :

(B12)

Vse : Mais comme c’est l’agro-alnnenta:re et comme ¢’ est des chaines de viande qui font des 1mphquau£s
politiques... Donc on n’y touche pas donc ce qui se produit : : qui ¢’est qui boit le bouillon ben ¢’est les
tripiers c’est les petits indépendants parce que les gens savent plus ol donner la téte et ils vont encore
oﬁ il y a des grandes éthuettes alors que s¢ sont des mensonges.

Cle [ Oui, ben oui, hein... Ben je vois chez Despinasse, tout le monde qui a Ii dedans.

Vse : [Ol.u.

Cle : Ben i’y suis rentré une fois parce qu’il me faliait une fallait une viande de : : ... je sais plus ce que
c’était euh : :

Vse :De grison ?

Cie : Qui, un truc comme ¢a oui... une fois je suis renirée oh 1 14 quand j’ai vu cette.
cet étalage ben j’ai dit encore ces jours & mon mari. J’achéterai jamais un truc 14 dedans vraiment ¢a me
plait pas ¢t puis cette viande ¢n question on n’en a pas trouvé. .. ¢lle n’est pas bien trouvable facilement.

d) des élections

Exemple ;

B4

Cle : Ben toutes fagons, ¢’est tonjours Jes mémes qui sont 13 hein. ..

V  :Nen ¢a fait vingt ans que je vote mais on wouve toujours les mémes.

Cle : Mon mais 13, je sais pas ; ... comme disait mon mari ce matin le maire, an lien d’investir dans 1’arf et
puis... il ferait mieux d’essayer de garder les entreprises.

V  :Benil reste plus rien la

Cle : Bien oui, mais:: c’est que ceux qui restaient ben euh:: faire une diminution de la taxe
professionnelle, faire quelque chose... ils sont tous 13 A s’enrager, ils touchent des sous, ils savent méme
pas ol ils les mettent, on fait des frais énormes, ils savent méme pas...

¢) des problémes de prix

Exemple :

(BI12)

Cle : C’estpareil... Ils les vendent je crois que ¢’était huit francs quatre-vingt le kilo,
V  :Oui, aux hormones.

Vse . Alors que nous, on est obligé de les vendre quaranic-neuf quatre-vingt alors vous me direz on est
quand méme pas 1a pour voler les gens autrement on serait pius 14 depuis longtemps.

Cle : Mais oui mais oui alors je disais y a quelques temps, j*avais acheté ((...)) et je les avais vendu le méme
prix que je les avais payés y a deux ans... alors moi je dis a ((...)) mais ¢a dois plus continuer dans ces
condition. ..

Nous voyons bien que ces thémes concernent plus ou moins le commerce. Ils atilisent le
contexte comme point de départ pour développer des thémes plus généraux au niveau socio-
politique.

iV.4.4. Le commerce

Dans ces modules, les participants parlent des problémes concernant plus directement le
commerce : le travail du vendeur, la recette, I’entretien du produit, commentaire sur les
produits. Il faut ici distinguer les cas ot le vendeur ¢t le client utilisent ces thémes comime une
stratégie dans la transaction (les commentaires sur ie produit, les critiques sur le produit de la
part du client pour diminuer le prix ou par contre, les éloges du produit de la part du vendeur
pour I’augmenter) et les cas ol ils en parlent pour le plaisir de parler sans avoir I’intention
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d’influencer directement la transaction. Ces thémes concernent plus ou moins le site ou le
produit : chez le boucher, on parle souvent des recettes ou au marché des fleurs, les clients
vietnamiens ont la joie de faire des commentaires sur les fleurs. Cela peut influencer plus ou
moins 1’achat du client. : :

Voici les résultats statistiques de notre analyse dans les deux corpus :

Les thémes concernant le commerce

dans le corpus francais
le commerce
Au magasin de chaussures 12
Dites-le avec des fleurs 01
Chez le boucher 08
An marché en plein air 01
total 22
Les thémes concernant le commerce
dans le corpus vieinamien
le commerce
Au magasin de chaussures 00
Au magasin de cadres artistiques 03
Allons au marché de fleurs 05
Au marché quotidien 01
total 09

A travers les résultats présentés dans ces deux tableatx, nous constatons que les thémes sur le
commerce sont trés récurrents dans les deux corpus. Ces thémes sont développés a partir de ce
qui est en train de se passer. C’est souvent un glissement des échanges de transaction vers un
module conversationnel. En particulier, dans le corpus vietnamien, la plupart des modules
conversationnels concernent ces thémes. Cela veut dire que les Vietnamiens veulent
développer une conversation, mais ils ne veulent pas s’éloigner trop de la transaction, car
celle-ci reste la préoccupation primordiale dans une interaction commerciale.

Dans le corpus francais

Ces thémes sont plus variés. Les participants francais peuvent parler :

a) de I’entretien du produit :

Le fait qu’un vendeur explique au client comment entretenir le produit appartient a la
transaction. Mais quand un client explique au vendeur comment il entretient les produits, cet
échange devient un module conversationnel :

Exemple :

(CF13)

CL : Ouais, mais je vais vous dire une chose, la la graisse, c’est pas bon pour les chaussures, je vais vous
dire pourquoi méme pour les chaussures d’alpiniste. Pour la simple raison que la graisse, on on peut y
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metire mais uniquement que sur les coutures. Pour le cuir je vais vous expliquer pourquoi, méme si le
cuir est traité hein mais si ¢’est un irés bean cuir si les chaussures comme ¢a.

G :Hm

CL : A mille balles. La simple raison ¢’est que le le la graisse ; ¢a pénéire dans le cuir.

G : Hm ((accord avec la téte)).

CL :Et¢a écarte les pores.

G :Hm

CL :Eteuh... L’hiver quand vous vous en servez, avec I'humidité et puis la pluie, ¢’est des éponges. Alors

quand vous y graissez une fois par-an mais finement.
G :Clest ce qu’il faut faire,

b) du travail du vendeur

Exemple :

(B8)

Cle : Non. Ca sent bon chez Perrine hein, mon mari me dit : elle cuisine bien Perrine ah il m’a dit vos tripes.

Vse : Oui, ¢’est gentil,

Cle :Oui, tu lui diras bien & Perrine.

Vse : Oui, c’est un gentil client... Cui parce qu’il ¥ a en a pas beaucoup gui me disent que ¢’est bon.

Cle : siben¢’est vrai autant le dire quand c’est vrai.

Vse : [ Méme je fais manger pour... 4 mes hommes, ils me disent pas... faut
que je leur demande ((rire)) je leur dis alors.

V  : Oui, oui on dit que c’est bon... Si on ne fait pas de reproches ¢’est que ¢’est bon.

Cle :Remarquez si ils sont pas contents ils vont manger chez le voisin hein.

Vse : Finalement... Mais je leur fais toujours manger.

¢) de la fagon d’acheter du client

Exemple :

(CF13)

CL : Ben moi, je suis comme ¢a. Méme quand je prends un jean ou n’importe quoi, ben j’en essaie, j'essaie
différents modéles. Vous savez pourquoi ? Ben dans un lot de fabrication, il y aura toujours des modéles
qui seront mieux finis que d’autres.

Vse :C’est vral. _

CL : Et je vais vous dire une chose ech...quand vous achetez un produit, il faut, méme si vous avez un
modele typigue, il faut toujours essayer quatre fois le méme modéle, vous savez pour quoi ? Il y aura
toujours un modele qui sera différent et qui vous ira pas méme si c’est cing cent un admettons, en trente
huit, vous aurez beau en essayer cing et ben, il y aura toujours un on deux dans le fot qui vous ira bien
mais les trois autres vous iront pas.

G :Casepeut.

CL ¢a se peut, ¢’est que c’est vrai ! Eh bien ¢’est pareil dans une paire de grolles ou euh...: C’est pas.

Vse : C’est pareil. .

CL :N’importe quoi et méme une chemise, il y anra toujours un petit pen plus de largeur an niveau euh...

soit ((...)) elle vous sera un peu plus, 'autre elle vous ira bien mais sur un lot de cing, il en aura

toujours deux qui vous iront pis les autres...((il tape son point droit contre sa paume gauche}) ¢’est
bizarre, hein, mais ¢'est comme ca, hein, pour quoi, parce que ¢’est fabriqué en grande série.

G :Quais,

d) de la recette
C’est un théme particulier chez le boucher

Exemple :

(B2)

Cle :Etdonc... et donc comment... je les prépare... parce que j’en ai jamais fait des ris de veau.
Vse : Moi, je les mets dorer... vous les coupez en petifs bouts. .. vous les mettez 3 1a poéle.

Cle : Ah parce que les amourettes, moi je les préparais pas comme ¢a ?

Vse : Ah ben ¢a se prépare pas pareil hein,
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Cle : Ah ben non... parce que 12 moi ce que veux c’est:: en fait les metire dans:: ep fait je vais faire une
béchamel...des quenelles... et je voulais mettre... je peux pas les mettre dans 1’eau pochés dans IPean ?
Vse : Ce serait dommage les ris de veau de les faire pocher... parce qu’il est tout prét a.
Cle : [Ah ouvais ? Consonuner 13 ?
Cle : Tout prét a consommer..,
¢) des pickpockets
Exemple :
(MT3)
V  : Faites attention 2 votre poche. Vous avez plein de billets et si ({...)) Vous &tes dans la m... mouise
Vse :Non, mais y a des pickpockets. C’est super dangereux ce que vous faites.
Cle :Clestvrai?
V  :Ben, bien siir,
Vse : Mettez-les dans la poche de votre jean.
V  cAlorslacestenh...
Vse [Regardez, moi je I’ai vu, J’aurais pu mettre ma main. Vous auriez rien vu ?
Cle : Non, mais ¢’est vrai, souvent, mais ¢a m’est déja arrivé en plus. Tout le temps, je mets mes thunes 14,
V :Hein?
Vse : Non mais mettez-les dans la poche de votre jean.
V  : Ouais 12 vous faites pas 100 métres sans qu’il y ait un type qui vous mette la main dans la poche

Cle
Vse
Cle

hein... y en a qui se foni piquer leur porte-monnaie et ¢’est bien plus compliqué que de foutre la main
dans une poche avec des billets ?

: Ouais, non mais je ferai attention.

: Tant pis pour vous si on vous vele,... je vous dis ¢a ¢’est pour votre bien.

: Non mais vous avez raison. Jai compris. C’est dangereux....

Dans le corpus vietnamien

Dans ces modules conversationnels, les participants vietnamiens peuvent parler du produit :
Les commentaires sur le produit sont trés développés dans le corpus «Allons au marché des
fleurs» : 5 sur 9 (soit 55,5 %). Les commentaires sur les fleurs deviennent le plaisir de tous les

clients.

On voit souvent une dizaine de personnes qui se regroupent autour d’une jolie branche

de fleurs de pécher et se mettent 3 faire des commentaires. Chacun a son idée et cela donne
IPambiance de la féte.

Exemple :
(MF1)

CL
v
INT
CL

: Thé ndy chic gi di phdi 13 dio the, thé ndy ank bédo 13 the gi ?

: The ndy I3 thé tam da chif con I the g3 nifa.

1 TAM DA ddv ((cudi)).

: TAM DA ((cut)) Tam da nhur the ndy phdi goi 06 Ia 6 ngii da roi

INT : Khong, nguoy ta tinh I tinh cdc tay chinh chif tinh niur the o6 ma ty ty... Tiah I3 tiah cdc tay chinh ciis

CL

ad clnf,

1 Réi.

INT : Tay chinh phdi li ba ong chif phdi dfu thict k& di nhwr thé ndy. Pgy I tam hod....
INT2 : Tam x4 cho xong nii,

38373

: Nhirg ma...

:  [Tam rong.

: Nhtmg ma cdi dim.

: Nguty ta ndm cdy cli 3 canh, 7 cinb, ném cinh.
: Ngudi ta goi...

TN
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INT? : Goi Ia tam rong di nbi

CL : [Nhumg ma rong thi qui ghd. ((any)
INT : Nghe n6 triah trong. ((cu)

V  : Ngutv ta choi Jé chif ai choi chin,

INT : 13 ciing 1y roy,

CL : Comme/cifprobable/Nég./déjd/sirement/étre/pécher/bonsal/allure/ci/grand frére/
dire/allure/quel '

V  : Allure/ci/étre/trois/bouddhas/P. Inst/étre/allure/quelle/

INT : TROIS/BOUDDHAS/1a {(rire))

CL :TROIS/BOUDDHAS((rire))/trois/lbouddhas/comme/ci/devoir/appeler/lui/étre/
quatre/cing/bouddhas

INT : Non/on/compter/étre/compter/Cl/bras/principales/si/compter/comme/ci/y aveir/
milliards. .. Compter/étre/compter/Cl/bras/principales/possessif/Lui/P.inst

CL :D’accord

INT : Bras/principales/devoir/étreftrois/vieux/ce n’est pas/former/aller/comme/ci/
voici/trois/devenir. ..

INT2 : Trois/serpent/pour/lni/terminer

INT : quinég...

V  :Mais

INT : Trois/dragon

CL :Mais/Clrameanx...

V  : On/faire/plante/on/faire/seulement/trois/branche/sept/branche/cing/branche

INT : Ow/appeler...

INT2 : Appeler/trois/dragon/aller/P.Inter.

CL : [mais/dragon/alors/petit/trop ((rire))

INT : entendre/lni/zolennel ((rire}))

V  : On/jouer/impair/qui/jover/pair

INT : monsieur/sortir/fexact/mot

CL : Comme ¢a, ¢e n’est pas probable d’étre un bonsal de pécher, cette allure, le grand frére dit quelle
allure ?

V  : Cette allure est ’allure de trois bouddhas, c’est certainement pas antre.

INT : TROIS BOUDDHAS I ((rire)).

CL : TROIS BOUDDHAS ((rire)), trois bouddhas cosmme ¢a, il faut I’appeler quatre ou cing bouddhas.

INT : Non, On compte, c’est compter seulement les branches principales, compter comme ¢a, il y a des
milliards... Compter, ¢’est compter les branches principales seulement.

CL :D’accord.

INT : Les branches principales doivent étre trois messieurs, ¢’est pas formé comimne ¢a.
Iei ¢’est trois qui devient...

: [Trms dragons

CL :Mais les rameaux... '
V  :On fait une plante, on fait seulement trois branches, sept branches, cinq branches
l'NT : On Pappelle...

T2 : Appelons trois dragons.
: Mais dragon, c’est trep petit ((rire)).
: Entendre plus solennellement.
: On joue en impairs, personne ne joue en pairs.
¢ Vous sortez le mot exact.

: Comme ¢a, ce n’est pas vraiment un bonsa¥ de pécher, vous appelez cette allure comment ?

: C’est naturellement Pallure de trois bonddhas.

INT : TROIS BOUDDHAS I ({rire))

CL : TROIS BOUDDHAS ({rire)) trois bouddhas comme c¢a? Il faut Pappeler quatre ou cing
bouddhas.

<g g<gg§
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INT : Non, on compte senlement les branches principales. Si on compte comme vous, il y en aura des
milliards... Compter ¢’est compter seulement les branches principales.

CL :D’accord.

INT : Les branches principales doivent &ive trois vieux. Ce n’est pas former comme
¢a. Ici ¢ca devient...

INT2 : Trois serpents seulement.

INT : [Trois dragons

CL : Mais les rameaux....

V  : Quand on forme un bonsai, on garde seulement trois branches, sept branches, cinq branches

INT : On Pappelle...

INT2 : Alors, appelons trois dragons.

CL : [mais dragons, c’est trop petit ((rire)).

INT : Ca s’entend plus sofenpellement.

¥V  : On joue en impairs, personne ne joue en pairs.

INT : Vous avez trouvé le mot exact.

Dans cet exemple, nous rencontrons des notions particuliéres de la culture vietnamienne,
d’abord, c’est la notion de «trois bouddhasy, ces trois bouddhas représentent une vie parfaite
que tout le monde souhaite avoir: le bonheur, la réussite, la longévité. Dans la vie
quoridienne, ce souhait se présente sous la forme des caractéres chinois, des statuettes de
trois vieux : le bonheur porte un garcon dans ses bras, la réussite porte un costume de
mandarin_ et la longévité, avec une longue barbe blanche, est trés vieille, souriante et de
bonne mine. Pour les bonsais, on essaie de tailler et de former les plantes en différentes
allures qui se conforment & leurs souhaits.

Une autre notion, c’est celle des chiffres pairs et impairs : pour les Vietmamiens, les chiffres
impairs signifient la naissance et les chiffies pairs, c¢’est la mort. Naturellement ils préférent
les chiffres impairs. Dans la vie quotidienne, les marches d’un escalier doivent étre en
nombre impair, on brille trois baguettes d’encens et un bonsai doit avoir trois, cing, sept
branches comme l’a dit le vendeur.

Dans le corpus «Au magasin de cadres artistiques», les clients apportent souvent leurs
tableaux au magasin pour faire faire un cadre. Le vendeur fait souvent des commentaires sur
ces tableaux. Cela peut flatter ie client et 1a transaction marche mieux :

Exemple :

(CA6)

V 1 Gdi nay triva tugng d4y.

CL : Tnw arong ddy mdu trogg con riv tirgmg hon tf ndia thi dep. ..

<
SN
8

.............

...............

V  : Hodc tur trong trong cdi mau dang phdn dnh mot ofi...

CL : Mburaild Ia

V :Lg ving.

CL : Mfy nbur I3 mda Ip triing nude iin hét vio nhan.

V  :Clcifabstrait/P.insist

CL  : Abstrait/P.insist/couleur/regarder/encore/abstrait/plus/un pew/alors/joli
Vo Oui
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Vv :joliftrop

CL :Ouais

V  : Clcifabstrait/intéressant
CL : trés/intéressant

vV  : Clci/érange/vraiment

V  : Ou bien/essayer/regarder/regarder/Cl/conleur/comme/reflet/un/chose. ..
CL : couleur/trés/étre/étrange/

V  étrange/ouni

CL : Couleur/comme/conlew/étrange/lune/can/se méler/]’une dans 1’autre

V  : Celui-ci est abstrait.
CL : Abstrait, la couleur se voit encore un peu plus abstrait, alors joli.
VvV Oui
: Trés joli.
CL ; Ouais.
V  : Celui-Ci est abstrait, iniéressant.
CL : C’est trés intéressant,
V  :Celuici est vraiment étrange.
V  : Oubien, regardons, regardons la couleur, comme clle est Je reflet de quelque chose.
CL :Lacouleur est trés étrange.
V . érange, oui.
CL :lacouleur comme couleur éirange, la lune et ’eau s’entremélent "une dans Pautre...

V  : Clest absirait, celui-ci.
CL : Abstrait, si la couleur est un pen plus abstrait, ce sera joli.

VvV :Oul
V¥V  :Trés joli
CL :OQuais.

V  : Clest abstrait et c’est intéressant,

CL : Cest trés intéressant,

V  : Clest vraiment étrange, celui-ci,

V  : Et puis, regardons la conlenr comme si elle refléte guelque chose.

CL :La couleur est trés étrange.

V  :Etrange, oui.

CL. :La couleur est étrange, Ia lune et Peau s’entremélent I’une dans Pautre...

Les commentaires sur la peinture du client ont permis & la transaction de se passer trés vite et
¢’est une des rares transactions ou il n’y a pas de marchandage dans le corpus vietnamien.

Les interactanis peuvent aussi parler du site.

Exemple :

(CA1B)

CL : Ndi dia, cira hang phdi Jim ci diéu hoa di chif néng qué. ((bdt))
Vse : Mai sém cdi digu hod ot lip vio diy.

CL : Plaisanter/magasin/devoir/faire/Cl/climatiseur/PD/trop/chaud ((chante))
Vse : Demain/acheter/Cl/climatiseur/voiture/installer/a/ici

CL : Sincérement, le magasin doit installer un climatiseur. Trop chaud. ((chante))
Vse : Demain, j’achéte un ¢limatiseur de voiture pour installer ici.
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CL : Sincérement, vous devez installer la clim au magasin, ¢’est trop chaud
((chande)).
Vse : Je vais acheter un climatiseur de voiture pour installer ici.

Actuellement les jeunes Hanoiens utilisent souvent I’expression « Noi dida = plaisanter» pour
dire qu’ils parlent sincérement. C'est peut-étre une forme elliptique de « Khong noi dila = ne
pas plaisantery.

La vendeuse dit qu’elle va acheter un climatiseur de voiture, car le client est venu au magasin
en voiture. C’est une plaisanterie de la vendeuse.

IV.4.5. Une tierce personne

Dans ces modules, les pariicipants peuvent parler d’un tiers : leur voisin, un autre client, leur
enfant, leur mari, leurs parents. Bien siir, quand ils parlent d’un voisin ou d’un autre client, ils
s’investissent moins personnellement que quand ils parlent d’un membre de la famille. Mais
pour parler des voisins, ils doivent avoir absolument de I’intimité entre eux, car les tentatives
de développer ces thémes risquent d’étre mal vus’.

Les thémes concernant une tierce personne
dans le corpus francais

un tiers
Au magasin de chaussures 03
Dites-le avec des fleurs ] 10
Chez le boucher | 13
Au marché en plein air 01
total 27

Les thémes concernant une tierce personne
dans le corpus vietnamien

un tiers
Au magasin de chaussures 02
Au magasin de cadres artistiques 01
Allons an marché de fleurs 00
Au marché quotidien 02
total 05

A travers les résultats présentés dans ces deux tableaux, nous voulons dire que ce sont les
résultats les plus surprenants pour nous. Dans le corpus frangais, le nombre des modules
conversationnels concernant une tierce personne est beaucoup plus €levé que dans le corpus
vietnamien (27 contre 5). D’aprés nous, dans une société i éthos individualiste comme la
France, on devrait éviter souvent de parler des autres et de leur vie privée. Cependant les
Vietnamiens aiment beaucoup connaitre ce qui se passe dans la vie des voisins et de leur
interlocuteur et parler des autres est souvent un théme préféré des Vietnamiens. Mais dans ce
COIpus, nous avons recu des résultats inverses.

"Le commérage
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Dans le corpus francais

Encore une fois, nous pouvons dire qu’en dehors de la relation vendeur/client, les Francais se
comportent commme les voisins qui peuvent échanger des conversations concernant les thémes
plus privés. Mais cette relation varie nettement selon les sites : la boutique de fleurs et la
boucherie qui ont une zone de commerce plus étroite, servent surtout les voisins du méme
quartier. C’est le licu favorable pour parler des autres et de leur vie privée. Par conire, chez le
chausseur et au marché traditionnel, ces thémes sont moins développés, car leur zone de
commerce est plus étendue. Dans notre corpus, les Frangais peuvent parler :

a) d’un autre client que tous les deux connaissent

Exemple :

(CF9)

G : 8i, c’est un bon. Si parce que ¢’est quand méme pas abimé, il ’entretint bien, donc euh...

CL : Oh, ben, alors ¢a, pour Pentretien hein. Il est maniaque lui. Faut pas metire n’importe quel cirage. 11

faut...que ¢a soit ci, que ¢a soit cela et ¢’est lui qui fait les chaussures hein, ¢’est pas...

G :Non

CL : Ah, ¢’est lui qui se nettoie ses chaussures.

G : Alors, je vais vous demander.

CL :{...)) 11 s’en fout mais alors les siennes, il faut qu’elles soient ...

G :lmpeccables.

CL : ({...)) Et alors pour le montage, c’est pareil hein, les chaussures de marche, il achéte des paires de
chaussures ..., chez... des spécialistes hein...

b) d’un autre vendeur que tous les deux connaissent

Exemple :

(M12)

Vse & cbié : Je vais dire a ton patron de te foutre dehors hein ?

V¥V  :Ma patromne ? Laisse-la ot elle est...

Vse : Elle est déja dehors.

V  :Quais, elle est d&ja dehors,

Cle : Eile n’est pas 1a aujourd’bui ?

V  : Non, ¢a se verrait. '

Cle : Mais, c’est dingue ¢a {(rire)) Oh mais c’est pas possible. Qu’est-ce qui lui manque ce matin ?

V  : Vous me posez de ces questions ?

Cle :Non, mais elle est malade, je veux dire enfin je veux dire ?

V  :Non, elle se porte trés irés bien, c’est quand elle vous voit qu’elle prend des nausées. Elle est malade.
Elle est pas bien. Elie a de la fitvre enfin j*en passe, C’est les symptdmes hein ((rire)). -

¢) de leurs voisins

Exemple :

(B6)

Cle : Vous avez rien vu ? I’y vais plus moi maintenant...J’y allais de temps en temps voir Mme (30 Qu’est-
ce qu'ils ont fait encore la-bas ? Iis ont encore enlevé une portion ? Ils en parlent plus ? C’est une
horreur, y en pour DES ANNEES.

Vse : Ety a... Ils ont, y a des gens qui sont partis parce que:: ils ont cru qu’ils allaient écrouler, pi ils ont
remis des::: des:: portugais qui parlent méme pas frangais rien du tout.

Cle : [Oh pfiif

Vse :Y ena qui rentrent qui sortent.

Cle :JFai vusur la rue de Thizy... Il paraft que chez madame::

Vse : Y aplus::: Ben y a plus que madame (X) mademoiselle hein ?
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Cle : Ben je I'ai pas trouvée pour lui demander.

Vse : Ben je I'ai vue ¢lle est venue encore hier... Non pas ce matin. .. hier, hier matin trés tat.

Cle : Oui oui ben ¢a a été quelque chose de toutes fagons... je passe la rue de Thizy pis j’y vois BIEN mais
je dis roais qu’est-ce qui va en ressortir ?

Vse : Non mais le plan qu’il y a:: de la rue de Thizy elle est pas enlevée la maison hein.

Cle : Ah ben non, elle est pas enlevée mais :: elles ont du mérite pendant tout le temps ou elies ont fait du

((...)) et tout ¢a hein,

Cle : Mais, elle regrette rien, elle était bien habituée mais elle regrette rien, moi je les vois tous ((...})... Moi
Jje i dis que Particle doit étre fini le plus vite possible parce que:: ils ont débarrassé la place... la place
euh:: ({...)) parce qu’il y a des gens qui arrivent en face.

Vse : Ben d’aprés le plan: on rentre par la rue de Thizy mais on ressort par une rue::

Cle : Oui, oui.

Vse : Dans ’autre sens.

Cle : Moi ¢a me faisait un peu plus loin mais:: c’était des habitudes ?

d) d’un membre de leur famille
. de leur femme ou de leur mari

Exemple :

(F3)

CL : Offrir un bouquet 4 ma femme, vous la connaissez.

Vse @ {Oui, j’ai des roses, des orchidées ((Jes montre en méme temps}).
CL :Vous la connaissez. -

Vse : Voire femme ?

Fille : Qui, c’est la voisine de madame Zampini.

Vse : Ah, oui, bien sdr I’ infitmiére.

CL : [I*infirmiére ((...)}

Vse : Oui, oui, bien siir, je connais, ¢a fait longtemps gui sont la.

. de leurs enfants

Exemple :

(F6)

CL : ((regarde Val)) Qu’est-ce qu’elle fait votre fille ?

Vse : Mafille, elle est en science du langage, elle est en maitrise,

CL : Ah, oui,

Vse : Elle continue toujours.

CL : Elle a quel, elle a le méme age que Jocelyne.

Vse : Ellea 23, 23 et demi enfin,

CL : [Jocelyne est plus vieux,

Vse : Jocelyne, i a quoi 224 ?

CL  : Ouais, il va avoir 25 cette année,

Vse : Ahmais il est pas du mois de juillet votre dame m’a dit...

CL :Oui

Vse : Oui, parce que Valérie aussi, elie est du mois de juillet, ils doivent avoir juste un ans parce que Valérie
va avoir 24 ans au mois de juillet,

CL : Ah, oni ben lui, il a fuste un an de plus.

Vse : ((déroule le papier)) Ah, oui.

CL : I estdu 19 juilllet.

Vse : Alors Valérie, elle est du 27... 73 donc lui, il est de 72.

CL : (..

Vse : 1l est entre moi, mon fils est de 71 donc euh mon fils va avoir 26 ans dans deux mois.
CL : Qu’'est-ce qu’il fait votre fils ?

Vse : Mon fils, il est, il est au Carrefour France, il est euh il dirige un rayon de chacuterie volaille.
CL : Ah, ouais.
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Vse : Il a commencé par Carrefour Moulins Maintenant, il est 4 Carrefour Chélon-Sur-Sadne.

CL : Ah ouais ((bruit du papier)) ((...))

Vse : Oui, les cadres, ils bougent ouais, ouais, ouais.

CL : Ben, il faut ére mobile.

Vse : Voild ouais... ben 1 sait ce que ce qui I’attend, c’est ¢a lui plaft.
((V'se a presque fini d’emballer le bouquet))

CL : ((contemplant le bouquet)) C’est joli un assortissant comme ¢a.

Vse : ((regarde aussi le bouquet)) Voila ¢a fait beaucoup de coulewrs. ((elle fignole le bouquet))
((bruit des agrafes du papier))

CL :((..))

Vse : Voild...((pose le bouquet devant CL)) Jocelyne est avec vous ?

CL : ((prépare son chéque)) ah, oui, je I*ai pris avec moi oti.

Vse : Hm hm

CL : Je vais le dresser au commercial pour me remplacer ((...))

Vse : Bien siir, il a fait une école de commerce ?

CL :Ouj, il a été un an 4 L’'TDRAC.

Vse : Ah.
CL : Mais il ne foutait rien & 1'école alors je I’ai fait tout arréter.
«--»

Vse : C’est un gentil gargon quand méme.

CL : Ah, oui... je lui apprends a faire des devis.
Vse : Oui, parce que c’est spécial chez vous,

CL : Je lui fais un apprentissage enh...

Vse : Sur le tas.

. de leurs parents

Exemple :

(B10)

Vse :Et¢a va les parents ?

Cle : Oui, oh tout doucement hein maintenant ¢a commence 4 :: ah un jour ou 1’autre il va ben falloir qu’on
se décide 4 monter 14-hant.

Vse : Ben ¢’est sir hein... ben ils vont rester de moins en moins souvent tout seuls quoi.

Cle : Moi j’aimerais mieux qui restent dans ieur maison justement et qu’on vienne les aider comme ¢a... on
est quand méme mieux chez soi...on prendra une location pas trop.

Vse ; [Hm {Loin de chez eux et pis:: pour quelques
temps puis voila... C’est: retour & I’envoyeur... hein... les parents nous élévent et pis la fin de leur vie
¢’est nous hein ¢’est nous.

Vse : C’est nous qui aidons hein ?

Cle :PBtpis c¢est tout.

Vse : Clest la logique des choses... C’est un peu la vie... mais y a des choses qui sont perdues :: hein
actuellement:: justement, :

Cle : Ahben pas chez nous ((rires)) moi mes parents on s’en est occupés jusqu'a la fin: de leurs jours alors...

Vse : Pas toujours, pas toujours les enfants.

V  :Benils attendent qu’une chose ¢’est "héritage ?

Cle :Qui: oh ben tu penses... Alors ¢a c’est une chose ? Oh, ben pas moi...

Vse : Ah ben ¢a fait des bonnes années hein ?

V  :IIs viennent jamais & Villefranche ?

Cle :((...)) 1l fant pas leur en vouloir,

Vse : Ils sont dans leur pays hein.

Cle : Oui ils finiront leurs jours tranquillement dans la paix hola... y en a assez qui galbérent ?

Vse : Oui..,
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. de leurs petits-enfants
Exemple :
(B11)
Vse : Vous avez pas en [e petit cefte semaine 7
CL : Ah on n’a pas eu mon petit-neveu cette semaine.
Vse : 1l est bien derriére vous quand méme hein... il prend vite 1’habitu : de hein,
CL : Je suis souvent avec Iui il veut toujours changer.
Vse : [T’es un tonton parfait.
CL :{a va éire son anniversaire le vingt-six... cinq ans.
Vse : Ahcing ans ?

) Quand il y a un enfant accompagné, le vendeur développe souvent un petit module
conversationnel avec lui

Exemple :

(F3)
Vse
CL
Vse
CL
Vse
Filie :
CL
Vse

: Cest toi, elle ressemble 4 sa maman ¢lle.
: Ouais ((replisse son chéque)).

: Tu veux 8tre infirmiére comme maman ?
(" .?) )

: Quais ((rire)).

Mo, je veux étre maitresse.

: Elle a changé.
: Tu as le temps de changer encore, tu s petite encore, n as quel 4ge ?

Fille : 4 ans.

Vse :

4 ans ben oui, tu as encore 2 ans de maternelle ah non, un an, un an de maternelle et aprés c’estle C.P,

Dans le corpus vietnamien

Ces thémes sont moins abordés. Les participants vietnamiens peuvent parler :
a) d’un voisin

Exemple :
(CV§6)
Vse : ((tm tuyp keo)) DE day sudt ngdy cu sang cp I4y.

v
Vse
v

v
Vse

Vse

v
Vse
v
Vse
v
Vse

Vse

: Mua keo xong todn ngudi sang mirpn.
: O ghét the chf,

: Ddy diy chj ndy ((cm tuyp keo)).
Vse : A

: Ding thi ching bao nhiéu. Het munyn 6 16 vit fai muym keo.
: Laf keo, keo, keo ngudi ta di mus Iai muom,

: {{cherche le tube de colle)) iaisser/ici/tout/journée/avant grand pére/passer/avant

grand pére/prendre

: acheter/colle/pass./seulement/personnes/passer/ermprunter

: Quais, détester/comme ¢a

: icifici/grande sceur/ ((prendre le tube de colle))

: al/exact/déja

: utiliser/alors/Nég./combien/aprés/emprunter/encore/emprunter/colle
: Encore/colle/colle/colle/on/acheter/alors/aller/femprunter

: ((Cherche le tube de colle)) on laisse ici et toute la journée, I’avant grand pére vient emprunter.
: Apreés avoir acheté de Ia colle, il 0’y a que les personnes qui viennent 'emprunter.
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Vse : Ouais, ¢’est détestable comme ¢a.

V  :Le voici, la grande sceur, {(prend le tube de colle))

Vse : Oul, c’est exact. :

V  :Lrutiliser, ¢’est pas beaucoup. Aprés avoir emprunté le tournevis, il emprunte la colle.
Vse : Encore la colle, la colle, la colle, on achéte et il I'emprunte.

Vse : ((Cherche ke tnbe de colle)) On le laisse ici et tout le temps, il vient 'emprunter.
V 1 Aprés avoir acheté de la colle, on voit seulement des emprunteurs.

Vse : Oui, c’est bien détestable.

V  :Le voici, madame ((prend le tube de colle)).

Vse : Oui, le voila.

V  : On n’en utilise pas beancoup mais, aprés le tournevis, ¢’est la colle.

Vse : Encore la colle, la colle, 1a colle, on I’achéte et il Peraprunte.

b) de leur mari ou femme

Exemple :

(MQ3)

CL : Ong ahd bi ddu mé &8 b bin hing mot mink th&ndy ? Hom nay chil ahgt Iai dong kivich nifs chi
Vsc : A dng 4y vé qué iin gid. Gif chap ton kém gud.

CL. : Grande pére/maison/grande mére/ci/alors/laisser/grande mére/vendre/
Marchandise/seul/comme ¢a ? awjourd’hui/dimanche/P.insist/nombreux/
client/encore

Vse : Ah/grand péreflé!renfrera‘pays natal/manger/anniversaire de mort/anniversaires de mort/cofitenx/trop

CL :Le grande pére de 1a maison de la grande mére va ol 7 il vous laisse vendre seul
comme ¢a 7 Aujourd’hui, ¢’est dimanche, les clients sont nombreux encore.

Vse : Ah le grand pére 14 rentre 3 son pays natal pour manger I’ anmiversaire de mort.
Les anniversaires de mort sont trop colteux.

CL : Votre mari va ot ? Il vous laisse travailler seul comme ¢a 7 De plus aujourd’hui c’est dimanche,
il y a beauconp de clienis.

Vse ; Ah, il rentre i son village natal pour participer A Panniversaire de mort'. Les anniversaires de
mort sont trop coiitenx.

c) de la vie privée de la cliente qui accompagne le client, son pére

Exemple :

(CAT)

V  : BS o con gdi b c6 chong chuz ?

CL :chm...

V :Chima?

CL : Chdu cf mudn khdng ?

V  : Khidng, khong khong con khong dém a.

CL : Limrd3 ((cuth))

V  :Bdivi... em chon chon B3...

CL : [Bot &7 B 7

V  : Ky qud. Chon chong chic chon chéng cang Iim.
CL : Tn&hd ? Tudi b6 ddy.

V  :pére/imerjection/fille/pére/avoir/mari/déja/P.inter/pére ?
CL :Pas encore...

! Traditionnellement, les Viemamiens n’organisent pas des annivesaires (jour de naissance) comme les
occidentaux, cepandant ils font souvent des cérimonies pour le jour de décés d’un menbre de Ia famille et les
amis sont souvent invités a participer. Ces derniers apportent souvent des cadaux.
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9<9<9<§3<9< 9<g<g<g<

g<g<g<g<g<

: Pas encore/P.P 7

: Neuve/avoir/désir/P.inter ?

: Non/non/non/enfant/Nég./oser/P.P

: Faire/gendre/ P.inter/ ((rire))

: parce que/...enfant/voir/petite sceur/choisir/choisir/étre. ..

: [un pew/sériensement/P.inter ?
: sérieusement/trop./choisir/mari/certainement/choisir/mari/dur/trés
: ¢’est/ca 7 Ageftigre/1a

: Papa, la fille du pére a-t-elle un mari, papa ?

: Pas encore...

: Pas encore ?

: Le neuve veut...

: Non, non, non 1’enfant n’ose pas.

: étre mon gendre ? ((rire))

: Parce que... I'enfant voit 1a petite sceur choisir, choisir...

: [un pen sérieusement ?
: Trop sérieusement, Choisir le mari, elle choisit certainement trés dur.

: C’est ¢a ? ¢’est I"4ge du tigre.

: Monsieur, votre fille est mariée ?

: Pas encore...

: Pas encore ?

: Vous voulez ...

: Non, non, non, je n*ose pas.

; 8tre mon gendre.

: Parce que... je crois qu’elle choisit, choisit...

: [trés soigneusement ?

: Trop soigneusement. Choisir le mari comme elle, ¢’est certainement trés dur
: C’est ¢a ? Elle est sous le signe du tigre.

IV.4.6. Soi-méme

Quand les participants parlent des membres de leur famille, ils parlent déja de leur vie privée.

Mais dans ces modules conversationnels, les participants peuvent méme patler de leur
problémes personnels comme : leur santé, leurs problémes de peau, leurs vétements, leurs

gofits, leurs amours, etc'. Ce sont des thimes qu’on peut échanger seulement entre «intimes

et que nous considérons comme les plus privés.
Voici les résultats statistiques de notre analyse dans les deux corpus :

Les thémes concernant soi-méme

dans le corpus francais
Soi-méme
Au magasin de chaussures 05
Dites-le avec des fleurs 07
Chez le boucher 00
| Au marché en plein air 00
‘ total 12

! Ces thémes sont trés fréquents chez les coffenses.
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Les thémes concernant soi-méme
dans le corpus vietnamien

Soi-méme
Au magasin de chaussures 00
Au magasin de cadres artistiques 00
| Allons an marché de fleurs 00
Au marché guotidien 01
total 01

Comme les thémes sur une tierce personne, & travers ces résultats, nous constatons une grande
différence concernant Ie nombre de ces modules conversationnels entre le corpus frangais et le
corpus vietnamien : 12 contre 1.

Dans le corpus francais

Les participants francais peuvent parler :

a) de leur santé

Ce théme est trés développé dans le corpus frangais surtout dans les interactions «Chez le
chausseur» :

Exemples :

(CF1)

Cle : ... Puis je me fatigue puis tout me lasse puis tout me...
G : Ah mais ¢’est la saison.

Cle : Eh non, non, non.

G [C’est le printemps.

Cle : Ahnon, au contraire. Si c’est I'hiver, oui, mais, si ¢’est I’été, non I'été je suis foutve.
G : Ahbon?

Cle : Oui, je suis fatiguée.

G . Vous préférez pas I’été.

Cle :Benoui

G : [Pour la chaleur...

Cle :Non. Dés que je vois le soleil.

b) de leur région

Exemple :

(CF13) '

CL : Ben, je viens d’Haute-Savoie moi exactement, mais je veux dire par 13, je garde ma carte de I'apnée
demiére.

G : Ah, vous étes de Haute Savoie.

CL :Hm, d’Annecy,

G :I’Annecy, oh, ¢’est joli hein.

CL : Ouais, bof vous savez pariout c’est la, pattout ¢’est la méme, merde.

G :((rire)) c’est comme joli comme paysage.

CL : Ouais, mais j’aime bien ia Savoie, j’aime bien Chambéry aussi, j’aime bien les deux.

G :((cle Iui rend la carte et lui remet son ticket de caisse)) merci.

CL :Mais j’aime bien les deux, ¢a va. Mais en principe, la Savoie et la Haute Savoie c’est joli.

G :Hm :

CL :Vous y allez des fois aussi ?
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G
CL
G
CL
G
CL
G

: Hm, je vais pius vers...

; Annecy, le vieux.

:Non, les ({...})

3 (8))

: Je vais plus sur le lac Léman.

: Ah, ouais, du ¢6t¢ d’ Annemasse, Thonon, (.. ))
: Thonon hm.

¢) de leur voyage

Exemple :
(CF13)

CL
G
CL
G
CL
G
CL

G
CL

G
CL

G
CL
G
CL

: Mais, comme hier, j’ai visité e, le salon d’automobile, vous savez 4, 4 la Rochecaillou.

:Ahoui?

: C’est, ¢’est mignon comme euh... C’est petit mais c’est mignon, ils sont bien ({...))

: Is "ont bien refait hein.

: Ouais, ¢’est joli ouais,

: Puis y a une jolie vue 13, sur euh...

: Ouais, ¢a ve. {’est pas montagne mais euh... mais je patle au niveau du par cet puis au niveau euh du
chétean et puis au niveau des exposants qu’il y a & Pintérieur, ¢’est joli, faut recomnnaitre. Tout ce qu’est
voitures ou motos et pis enh... Ca me fait penser un peu 4 Mulhouse, quand j’avais visité le...

: Ah ben, je connais pas celui de Muihouse. Il est bien ?

:-Ah ¢’est grand ¢’est immense. C’est plus grand mais euh...c’est le méme style plus grand...que vous
comprenez la, 4, &8 Mulhouse il fait peinture et pis en méme temps ({....))

:Abbon ? Les deux ?

: Onais, bieni ¢’est le bitiment ((...)) mais ¢’est groupé par deux. Alors c’est, ¢’est des, il est joli ((...))
celui m’a beaucoup plu ¢’est le chitean, vous savez pourquoi ? ((...)) il est petit mais il est grand et puis
au niveau architecture,

((le facteur dépose le courrier))

: Merci.

: A I’intérieur c’est propre, c’est...

: C’est un joli coin, oh il y 2 des jolis coins autour de Lyon hein.

: Quais, ¢’est vrai.

d) de leurs amours

Exemple :

(F4)
Vse

ClLa
Vse
CL1
Vse
CL1
Vse
CL1
Vse

Val

Vse
CL1
Vse
Val

Vse
CL1
Vse

Bon, qu’est-ce qu’il faut que je livre & CriCri enfin c’est 4 Christelle ou 2 sa mére parce que tu peux
livrer une rose 4 la mére et puis neuf roses a la fille,
: Oui, je pourrais.
: Bein, tu pourrais,
: Hm mais, j’ai pas envie ((rire)) ouais mais ¢a a le mérite d’éire franc.
:Ohlalalala
: Je ne suis pas amoureux de Ia mére, je suis amoureux de la fille.
: Tu es amoureux, tu lui as dit 7
1 Qui?
1 A Christelle que tu es amoureux.
: Tun’as qu*a lui mettre un petit mot.
: Tu lui as fait un podme ?
: Non,
: Tu ne lui as pas fait de poémes,
: Tu n’es pas romantique.
: Ma chérie, tous les jours je ' AIME.
: Ma chérie, je t’offre ce bouguet d’orties, ¢a rime ¢’est un POEME.
: Parce que chaque euh chaque jour je t'aime davantage, aujourd’bui pius qu’hier et bien moins que
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Val : Mais ¢a ¢’est répété.

Vse : Attends.

CL1 : Et tu pourrais empécher I’hirondelle de voler mais tu pourras, tu ne pourras empécher mon ceeur de
t*aimer et moi je vais te NIQUER.
{{rire))

€) de leurs problémes de peaun

Exemple :

(F4)
CL1 : Ma peau, elle est vilaine.
Vse : Moque-toi' de toute fagon, elle a toujours été vilaine ((rend la monnaie a CL2)) Voila, merci au revoir.

CL1 : Oh, vous avez tout rappori¢ a tout le monde a Christelle 3 Martine.

Vse : Tum’as dit, th m’a dit que tu allais lui dire oui, elle est venue Christelle, je lni ai dit qu’est-ce qu’il est
mal éievé, oui, elle m’a dit oui, c’est vrai qu’en ce moment tu parlais mal, elle me dit qu’est-ce qui s’est
passé.

CL1 : Qui est-ce qui vous a ditga ?

Vse : Christelle, je lui ai dit, il commence a me parler et il me dit : je m’en bats les ((...)) Non, quest-ce que
tu m’as dit un tru¢ comme ¢a,

Vse : C’est vrai que Martine elle a...¢lle a une pius belle pean,

CL1 : En plus vous lui avez dit vous lui avez dit 4 Martine.

Vse :Qui.

CL1 : Que euh, je m’étais moqué d’elle alors gue ce n’est pas du tout ga.

Val : Maman, elle est pour la paix de ménages.

Vse : [Ah, c’est pas vrai.

CL1 : ({s’adresse a Val)) Mais elle rame beaucoup ta mére.

Vse : Ah c’est pas vrai, je lui file un coup de boule, je lui file un coup de boule ((tape sur la bangue)).

CL1 : Parce que comme Ihistoire de la peau.

Vse : Ouais, je lui ai dit qu’elle était jolie sa peau.

CL1 : Et elle, elle a compris que je me foutais de sa gueule.

Vse : Mais non, jolie maman, je lui dirais.

CL! : [Alors il a fallu hier soir aprés pendant un quart d*hewre et j’ai pris une...

pendant un quart d’heure.
({xire))

Vse : Mais non, parce qu’on a parlé de cré...

CL1 : ...que je lui explique ¢*était pas du tout pour sa téte mais. ..

Vse : On aparlé de créme justement, je m’ai mise sa créme parce qu’elle m’a dit.

CL1: JOuais, oil of olaz.
Vse : Non, pas oil of olaz, ¢’est pour les rides ¢a andouille fu sais la créme la.
CL1: [({rire)) Mais justement.

Val : Elle ne la met pas, ¢a se voit,

Vse : Non, elle m’a donné e nom d*une créme.

CL1 : Ouais.

Vse : Et quand je la mets, }"ai I'impression d’enfler.

Val :Non, mais ce n’est pas qu'une impression {((rire)).

Vse :((aCL1)) T’as vu... et dong...

CL.1 : Elle a raison.

Vse : Et donc elle m’a dit euh non, faut insister parce qu’elle au départ ¢a lui faisait ¢a ¢’est parce que j’ai la

pean trés déshydratée.

CL1 : Ah ouais.

Vse : Parce que je suis belle naturellement, je ne mets rien dessus ta comprends ?

Val : [Et il t’a dit que t’avais non
méme pas il t"a rien dit non ?

Vse :Non, tu parles, il s’en fout.

! Dans cet exemple, Ie tutoiement est un relationéme «isotope»
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CL!
Vse
Val
Vse
CL1
Vse
Val
Vse
Val
CL1
Vse
CL1
Vse
CL1

Vse

: 8i on m’a dit...
: Onm’a dit...
:[Onm’adit...

: On m’a dit on, on, tus sais ce que ¢’est on, on on dit que on ¢’est un con bon,
: Ouais, on m’a dit que vous aviez perdu euh mais parce que vous avez enlevé votre blouson €n cuir ¢a.
: Voila, ¢’est ¢a et mes bottes.

: Ouais, bevreusement tes bottes parce que...
: ((a Val))...franchement moi, je la trouve mignonne, Christelle, qu’est-ce qu’elle fait avec un truc...

: ... Je sais pas elle a eu pitié.

: Christelle mignonne ?

: Ouais qu’elle, gu’elle fout avec un truc comme ¢a,

: Vous avez de la pean de sauce devant les yeux vous.
: Salopard.

: Bt notez parce que je vais en dire plein, j’ai pas fini non mais 4 chacun.
(rire))

: ((a Val)) T’as vu, il se moque, tu vois P’autre jour et encore. ..

Dans le corpus vietnamien

Ce théme est beaucoup moins développé. Il v a un seul cas o les participants vieinamiens
parient de ia vie privée du client :

Exemple :
(MQL16)

Vse
Cle
Vse
Cle

Vse
Cle
Vse
Cle

Vse
Cle
Vse
Cle
Vse
Cle

Vse
Cle

1 A !Thuy, sy lim mdi thiy & cho. Mua gi cho chi di.
: Vang moi ki todn ba gis df cho.

1 Sding the con gi...

: Em cling ban...

: Ab/Thuy/longtemps/trés/voir/alier/marché/acheter/quoi/pour/grande seeur/P.D
: Oui, tous/fois/seulement/vieille/aller/pour

: Heuraux/comme/P.Inst. ..

: grande soeur/aussi occupé

: Ah Thuy, ca fait longterops que je ne vous vois pas aller au marché. Achetez queique chose A la grande
sceur.

: Oui, toutes les fois, la vieille y va pour.

: Tu es trés heureuse...

: Je suis aussi occapée

: Ak c’est vous, Thuy. Ca fait longiemps que je ne t’ai pas vue venir am marché. Achetez-moi
quelque chose,

: Oui, les autres fois, ¢’est ma mére qui m*aide 3 faire des achats.

: Que vous étes heureuse...

1 C’est parce gue je suis toujours occupée...

Bref, nous pouvons dire que les Frangais préférent les thémes privés aux thémes généraux.
Cependant les Vietnamiens préferent les thémes concernant plus ou moins la transaction. Tout
cela veut dire que dans les petits commerces, les Frangais se considérent 3 la fois comme
client/vendeur et voisins qui ont une longue histoire conversationnelle et qui ont donc plus de
thémes a €changer, alors que chez les petits commergants au Vietnam, les clients sont souvent
des inconnus,
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V. La séquence de cléture

La séquence de cl6ture est aussi beaucoup plus systématique dans le corpus frangais que dans
le corpus vietnamien (86,3 % contre 24,3 %).

Avec la séquence de cloture, les interactants frangais veulent créer une bonne relation dans
I’avenir et donc un grand nombre d’actes de langage sont utilisé : les remerciements, les pré-
clotures, les projets, les veeux, etc. Alors que dans le corpus vietnamien, cette relation dépend
en grande partie de la réussite de transaction. Si la transaction échoue, leur relation devient
trés éloignée : le départ du client sans un mot, et surtout les querelles, le fait de briler du
papier, les expressions d’injures. Si la transaction réussit, il y aura deux cas :

- ou bien le client quitte aussi le vendeur sans un mot et/ou le vendeur aussi. II veut dire qu’il
a dii faire un ralliement «forcé» dans la transaction.

- ou bien ils réalisent cette séquence pour parler surtout de leur projet : le souhait de la
revenue du client. Le client peut dire explicitement «Je reviendrai» et/ou le vendeur invite
aussi explicitement son' client i revenir. C’est une particularité¢ des interactions dans les
conunerces au Vietnam qu’on ne trouve pas dans le corpus frangais. Les interactants ne
s’éloignent jamais leur transaction.

Dans le corpus frangais, le vendeur remercie le client pour son achat et le client remercie le
vendeur pour son bon service : tous les deux se mettent en position basse pour exprimer la
gratitude qu’iis éprouvent pour un bienfait de 1’autre, alors que le vendeur et le client
vietnamiens ne se remercient pas, car ils pensent qu’ils ne doivent pas se mettre en position
basse : quand le client a «bien» payé, il ne doit pas remercier le vendeur ; et quand le vendeur
a bien servi pour «rieny, il ne doit pas non plus remercier son client.

Nous venons d’analyser la relation interpersonnelle entre le vendeur et le client tout au long
de I’interaction. Nous voulons savoir maintenant comment s’articulent ces trois axes.

VI. L’articulation de ces trois axes

Nous pouvons dire que dans les interactions chez les petits commercants en France, la relation
interpersonnelle entre le vendeur et le client se présente généralement comme suit :

[égalité] + [distance] + [consensus]'.

Bien siir, il y a des cas particuliers ;: avec un client habitué, les interactants ont une relation
plus proche ou dans les séquences de persuasion et surtout de marchandage (s’il y en a}, la
hiérarchie et le conflit peuvent s’établir.

Au Vietnam, le probléme devient beaucoup compliqué, car la relation interpersonnelle varie
sans cesse tout au long de I"interaction. Cela peut créer un grand nombre de combinaisons :

1. [égalité] + [distance] + [consensus]

Dans P’interaction commerciale au Vietnam, les trois axes peuvent s’articuler comme dans le
modéle frangais, surtout quand il n’y a pas de probléme de marchandage dans certains
magasins.

’

2. [égalité] + [distance] + [conflit]

' Sur fe probléme de I’articulation de ces trois axes, voir Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 122-146.
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C’est le cas le plus fréquent dans les petits commerces au Vietnam : en général, cela
correspond a la phase de marchandage ou les interactants se trouvent en position égalitaire, ils
gardent souvent une distance entre eux et ménent leur négociation de fagon conflictuelle en
utilisant des arguments concernant la raison ; ¢’est aussi au début et a la fin de I’interaction ou
les séquences d’ouverture et de cloture sont absentes : c’est le rituel de conflit entre les
adversaires. _

3. [égalité] + [intimité] + [consensus)
A la fin du marchandage, les interactants trouvent un compromis ¢n faisant des concessions
mutuelles, une issue heureuse pour leur marchandage.

4. [égalité] + [intimité] + [conflit]

Dans les querelles, les interactants utilisent les termes «may» et «tao» d’une fagon
réciproque : ils s’approchent pour «se battre» (oralement bien siir}) comme en France, quand
les interactants se tutoient dans une situation conflictuelle.

5. [Hiérarchie] + [distance] + [consensus]

Dans le cas ou les interactants utilisent les termes de respect et de position supérieure pour
désigner I’ Autre : par exemple, chacun désigne leur interlocuteur par «anh = grand frére» et se
désigne eux-mémes par «em = petit frére», et la transaction se passe d’une fagon
consensuelle, surtout quand il n’y a pas de marchandage.

6. [Hiérarchie] + [distance] + [confiit]

Dans le marchandage, les interactants se mettent a distance pour réaliser une négociation
conflictuelle mais ils utilisent toujours les termes d’adresse de position haute pour désigner
leur interlocuteur.

7. Hiérarchie] + [intimité] + [consensus]

C’est souvent le cas dans les interactions au Vietnam, cas les termes d’adresse peuvent
fonctionner 3 deux niveaux : un terme d’adresse peut étre en méme temps un marqueur de
hiérarchie et d’intimité. Dans le commerce, ¢’est le cas ou le vendeur donne des conseils an
client dans le choix des produits. '

8. [Hiérarchie] + [intimité] + [conflit]

C’est le cas ot le vendeur dégrade sa propre face positive en suppliant le client d’accepter son
prix, comme un «mendiani». I s’approche du client et met en méme temps celui-ci en
position haute, mais il ne peut pas annuler le conflit entre les intéréts des faces négatives.

Cela veut dire que tout est possible dans ’articulation des trois axes composant la relation
interpersonnelle, quand il s’agit d>une interaction conflictuelle et que I’instabilité dans une
interaction augmente considérablement les possibilités de combinaison entre les axes. Dans
cette situation, les marqueurs sont souvent hétérogénes.
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Conclusion partielle

Nous venons d’analyser la relation interpersonnelle & trois dimensions générales : la relation
consensuelle vs conflictuelle, a relation horizontale et la relation verticale.

Dans le corpus francais, les relations horizontale et verticale sont assez stables : une relation
de distance et d’égalité. Les marqueurs de ces relations (relationémes) sont souvent
homogenes : les termes d’adresse, le vouvoiement réciprogue, les procédés d’adoucissement
dans la formulation des actes de langage, les rituels réciproques dans les séquences
d’ouverture et de cibture, le nombre des thémes dans les modules conversationnels etc. Si les
Frangais manifestent une relation plus proche (tutoiement et modules conversationnels), cela
dépend de leur relation interpersonnelle préalable. Et la relation affective est aussi assez stable
et consensuelle.

Cependant cette relation n’est pas stable dans le corpus vietnamien. Elle varie sensiblement
selon le déroulement de ’interaction. Les Vietnamiens peuvent se rapprocher et s’éloigner
tout de suite aprés. Ils peuvent se rehausser et puis s’abaisser. Tout cela dépend de leurs
stratégies afin de gagner dans la négociation. Les marqueurs de ces relations sont souvent
hétérogeénes mais compensatoires : les procédés d’adoucissement et de durcissement, les
stratégies «dures » et «douces», I’absence des rituels dans les séquences encadrantes, le
changement des termes d’adresse, etc. La relation affective n’est pas non plus stable, le conflit
domine souvent dans 1’interaction, mais le degré de tension varie sans cesse tout au long de
I’interaction.

Cette différence peut créer aussi des espaces pour les malentendus interculturels :

Pour les Vietnamiens, les Frangais sont rigides dans 1’aménagement de leur relation
interpersonnelle. Pourtant ils peuvent s’habituer trés vite 3 communiquer avec les Francais
dans une interaction commerciale.

Pour les Frangais, I’instabilit¢ dans la relation interpersonnelle devient incompréhensible. Ils
ne peuvent pas comprendre que la relation personnelle puisse influencer leur décision et
pourquoi les Vietnamiens s’approchent, puis s’éloignent trés vite et qu’ils peuvent se mettre
en position haute puis se rabaisser aprés. Bref ils auront beaucoup de mal a communiquer
avec un Vietnamien dans une interaction commerciale : les termes d’adresse sont déja un défi
considérable pour les Frangais qui apprennent le vietnamien, ils deviendront un trés grand
obstacle dans une interaction commerciale ot leur alternance est trés fréquente.
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