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❶ MISE EN ROUTE 
 

Écoutez le dialogue. 
- Quelle est la situation ?  
- Dans quel pays la cliente a-t-elle l’intention de voyager ?  
- Quelle option l’agente de voyage lui recommande-t-elle ?  

 

❷ BOITE À OUTILS 
 

Réécoutez le dialogue et complétez la boîte à outils : 
 

 

POUR VENDRE UN SÉJOUR 

 

Conseiller/argumenter 
Pour conseiller on utilise : 

 Je vous conseille plutôt le [premier/deuxième] forfait. 
 La [première/deuxième] option est plus intéressante pour vous. 
 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  

 
Ex : _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Pour argumenter on utilise : 
 Mais/En revanche/Au contraire 
 Par exemple 

 

Ex : _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
 _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
 _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

 

Mettre en valeur 
Pour mettre en valeur, on utilise des adjectifs : 

 exceptionnel/exceptionnelle 
magnifique 
convivial/conviale 
spectaculaire 
agréable 
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _  

 
Ex :  _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
 _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
 _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  
 _ _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  _  

Pour rassurer le/la client-e 
Pour rassurer le/la client-e, on utilise des formules comme : 

 Vous allez adorer/aimer 
 Vous verrez + phrase 
 Tous nos clients nous le disent 
 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ 
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❸ EXERCICE 
 

Vous jouez l’agent-e de voyage ou le/la client-e à tour de rôle. Le/la client-e pioche une étiquette et dit ce 
qui est écrit. L’agent-e de voyage répond et essaye de convaincre le/la client-e de choisir le voyage B (de 
l’activité précédente) en utilisant les structures déjà étudiées. 
 

❹ EN SITUATION ! 
 

Vous êtes agent-e de voyage.  
Votre client-e hésite entre deux forfaits touristiques pour un voyage en Europe. 
Votre responsable vous a demandé de vendre en priorité le voyage A.  
Vous essayez de convaincre votre client-e de choisir cette première option. 

 
VOYAGE A : 

 

VOYAGE B : 

 

 


