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Introduction  

L’être humain a constamment besoin de converser avec son prochain, il doit assurer 

une relation quotidienne avec autrui afin de subvenir à ses besoins. Par ailleurs, la 

communication est un processus qui fonctionne grâce à des acteurs appelés en analyse des 

interactions verbales « les interactants ». L’interaction verbale se produit lorsque deux, ou 

plusieurs personnes se réunissent, et communiquent, ils interagissent et tentent de maintenir une 

relation harmonieuse tout au long de l’interaction verbale, elle se distingue du dialogue lors de 

la réalisation d’une tâche : communiquer pour agir. Selon Lakoff (citée par Kerbrat-Orecchioni, 

1992 :184), la relation interpersonnelle dans une interaction est gérée par un ensemble de règles 

qui sont nommées : « les règles de la politesse ». 

Selon Kerbrat-Orecchioni (1990 : 148), « d’un côté, l’excès de conflit peut entrainer à 

la mort de l’interaction, voire des inter-actants ; mais de l’autre, l’excès de consensus ne mène 

qu’au silence ». En étant d’une nature interactive plus qu’unilatérale, la communication ne 

signifie pas seulement le fait de communiquer un message, mais aussi la relation entretenue 

entre les inter-actants lors de l’interaction. Cette relation, peut-être : amicale, dans le cas où les 

opinions convergent, mais, dans le cas contraire, la relation devient conflictuelle. C’est donc 

ainsi que dans toute interaction verbale, les participants doivent non seulement gérer la 

cohérence de leur discours mais aussi de faire adapter au contexte, et aussi ajuster leurs tours 

de parole avec ceux des autres participants, et également faire usage des règles qui régissent le 

fonctionnement de tout type d’interaction, pour ensuite faire part à une formule de politesse. 

La notion de politesse ne se réduit pas à l’acception ordinaire et intuitive seulement, 

mais ce phénomène renvoie aussi à quelques formules du genre : « s’il te plaît », « Merci » et 

« je m’excuse », mais elle a aussi une acception scientifique selon laquelle la politesse est un 

système de règles qui fait le fonctionnement de toutes les interactions verbales. 

 La politesse est connue en étant un phénomène linguistique pertinent, elle a fait l’objet 

de nombreuses recherches en sciences du langage. Selon Kerbrat-Orecchioni (1992 : 159- 160), 

« Il est impossible de décrire efficacement ce qui se passe dans les échanges communicatifs 

sans tenir compte de certains principes de politesse, dans la mesure où de tels principes exercent 

des pressions très fortes –au même titre que les règles plus spécifiquement linguistiques, et que 

les maximes conversationnelles de Grice sur les opérations de production/interprétation des 

énoncés échangés ». 
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L’objectif de notre travail consiste en la description de la politesse linguistique telle 

qu’elle se manifeste dans les interactions verbales sur lesquelles nous allons travaillées et nous 

nous intéressons spécifiquement aux interactions verbales commerciales et amicales. 

La recherche sur la politesse dans les domaines que nous allons entreprendre : 

professionnel et amical, est une tâche très riche en ce qui concerne la politesse et les interactions 

verbales. À travers cette analyse, nous allons étudier un corpus et des enregistrements originaux, 

qui ont été enregistrés par des personnes de confiances qui nous ont donné ainsi un dialogue 

qui n’a jamais été traité , c’est d’ailleurs ce qui nous a motivé à faire cette  recherche, de plus 

nous allons essayer de mettre en évidence les différentes formes de politesses qui se sont 

manifestées dans notre corpus, et montrer parmi ces formes, celles qui devraient être adoptées 

ou être évitées, dans les différents contextes qui existent dedans, afin que la communication 

entre les différents inter-actants que ce soit dans la conversation amicale ou professionnelle, se 

tiennent dans des conditions convenables.  

En effet, entreprendre cette recherche sur la politesse, à travers les différents types de 

relations qui existent entre l’être humain, et son autrui, nous mènera ainsi à dire que le choix de 

cette pratique d’entreprendre ces interactions verbales et de les étudier, est dans le but d’en 

extraire ensuite, les notions de politesses qui proviennent du fait de vouloir entreprendre un 

travail original, notamment  au sein de notre département où le thème de l’analyse de la politesse 

linguistique dans l’interaction professionnelle et dans la conversation amicale permettra 

d’enrichir la bibliothèque du département de français de l’Université Mouloud MAMMERI de 

Tizi Ouzou  et ainsi inciter les étudiants à élargir leur perspective, à l’avenir, et leur  ouvrira un 

passage à de nouvelles découvertes afin de percer dans le domaine des interactions verbales, et 

avoir une meilleure compréhension du mot politesse. 

  Toute au long de cette recherche, et à travers notre travail, nous avons construit la 

problématique suivante : « Comment se manifeste la politesse linguistique dans les interactions 

verbales commerciales et dans les conversations amicales composant notre corpus ? Autrement 

dit, nous allons nous focaliser à retirer la politesse qui se trouve dans notre corpus et la 

catégoriser.
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Afin de répondre à cette question de recherche, nous émettons les hypothèses 

suivantes : « Au marché, où l’interaction est professionnelle, la gestion des relations qui se 

tiendront entre les interactants, les clientes et les vendeurs, qui interagissent mutuellement entre 

eux, serait purement professionnelle, tandis que, les conversations qui se déroulent entre les 

deux inter-actants, que ce soit au marché, ou dans la Maison des Examens, serait amicale. Pour 

ainsi produire des énoncés linguistiques relevant de la politesse, afin de produire une 

atmosphère qui joue dans le formel et dans l’informel ». 

Afin d’infirmer ou de confirmer ces hypothèses, nous nous sommes basées sur les 

travaux et les recherches de Kerbrat-Orecchioni (1992, 2010), sur la notion de politesse 

linguistique. 

Pour bien organiser notre travail nous allons le diviser en deux chapitres 

complémentaires. Le premier, est divisé en deux axes : le cadre théorique et le cadre 

méthodologique. Sur l’axe théorique, nous abordons les concepts de base qui permettent de 

définir notre corpus de recherche. Pour ce qui est de la méthodologie, elle sera dévouée à la 

présentation du corpus et de la démarche qui sera suivie par sa collecte de données et son 

analyse. Le deuxième est consacré à l’analyse des données, afin de décrire comment est la 

manifestation de la politesse dans l’interaction verbale professionnelle (commerciale) et dans 

la conversation amicale. 

Ce travail, s’achèvera par une synthèse des résultats que nous allons obtenir tout au 

long de l’étude et une conclusion générale. 
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L’objectif de ce mémoire est de mettre en évidence les diverses manifestations de la 

politesse linguistique dans un type spécifique d’interaction verbale, à savoir celles qui se 

tiennent au marché ou celle dans la Maison des Examens.  

Pour parvenir à tel résultat, nous nous intéressons en premier lieu, au cadre théorique 

de notre projet d’étude où nous présentons d’abord la différence qui existe entre l’analyse 

conversationnelle et l’analyse des interactions verbales, ensuite,  nous nous focalisons sur le 

domaine de l’analyse des interactions dans lequel la théorie adoptée s’inscrit, afin d’analyser 

notre corpus, à savoir la théorie de la politesse, ainsi que certains concepts de base qui vont 

interférer dans l’éclaircissement de notre problématique. 

En second lieu, nous présentons le cadre méthodologique de ce travail où nous rendons 

compte des données collectées, puis, nous présenterons les stratégies que nous avons entreprises 

pour rassembler notre corpus et les obstacles rencontrés au cours de la réalisation de ce travail. 

 1. Cadre théorique  

Afin de bien mettre en évidence le domaine dans lequel nous inscrivons notre travail 

de recherche, il est important de préciser ce qui distingue l’analyse des interactions verbales de 

l’analyse conversationnelle. 

1.1. Analyse des interactions verbales ou analyse conversationnelle ? 

L’interaction verbale représente tout type d’échange, qu’il soit formel ou informel, 

l’objectif d’une interaction n’est pas uniquement de communiquer, mais aussi influencer les 

inter-actants, (les personnes qui sont en interaction verbale), il est primordial de dire que c’est 

en France, dans les années 80, grâce à Kerbrat-Orecchioni (1998 :114), qu’elle s’est 

développée, plus précisément dans le domaine de la linguistique. 

 Alors que l’analyse conversationnelle s’est développée grâce aux travaux de Sacks et 

al. (Cités par Traverso, 2007 : 33). Aux Etats-Unis, dans les années 70, dans le champ de la 

sociologie. 
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Pour Kerbrat-Orecchioni (1982 : 22), « tout au long du déroulement d’un échange 

communicatif quelconque, les différents participants, que l’on dira donc des “inter-actants”, 

exercent les uns sur les autres un réseau d’influences mutuelles. Parler, c’est échanger, et c’est 

changer en échangeant ».  

Pour Kerbrat-Orecchioni (1998), il est judicieux de choisir la première nominalisation 

dès que l’objet d’étude est l’interaction verbale « dans toute ses catégorie » et d’utiliser la 

seconde quand il s’agit d’étudier en principe une simple conversation, de ce fait, afin de 

différencier ces deux appellations, il faut mettre le point sur les deux notions : « interaction 

verbale » et de « la conversation ». 

1.2. Définition de quelques notions de base  

1.2.1. L’interaction verbale  

On appelle « interaction verbale » toute communication verbale qui réunit deux ou 

plusieurs personnes dans un moment et un lieu bien déterminé, qu’ils soient publics ou privés, 

le terme « interaction » fait référence à la communication intentionnelle entre les interactants, 

et le terme « verbale », renvoie à l’échange de parole (certaines interactions peuvent donc être 

non verbales). Le terme « interaction verbale »  désigne ce qui se passe quand les individus 

conversent. 

L’interaction peut se manifester sous plusieurs formes y compris la conversation, qui 

est une activité caractérisée par son aspect familier et informel, telles que : les conversations 

amicales, etc. Les sujets abordés varient selon le sexe, l’âge et le niveau culturel des sujets 

parlants. En outre, l’interaction spécifie non seulement ce type informel, mais également tout 

échanges qui se caractérise par les aspects formels comme dans les domaines professionnels, à 

titre d’exemple :  les réunions de travail, les échanges commerciaux, conférences, etc.  

1.2.2. L’interaction verbale commerciale  

L’interaction verbale commerciale semble à tout être comme un événement sans 

importance et inaperçu. Acheter des légumes ou faire ses courses paraît une action banale et 

ordinaire. 
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Or, étudier ou traiter l’interaction de commerce a fait l’objet de plusieurs 

recherches. Cet échange quotidien contient un fait largement complexe que l’on puisse 

imaginer, ayant des caractéristiques bien définies. Les interactions verbales commerciales 

font donc partie de la grande catégorie des interactions de services comme l’appelle Goffman 

« une prestation de service » ou « rencontre de service ». Elles se déroulent dans un endroit 

prévu à cet effet ; à caractère public comme le confirme Traverso (2007 :06), « Elle met en 

présence, dans un lieu à cet effet, les individus réunis pour procéder un échange 

transactionnel argent contre bien et/ou service, elle présente certaines caractéristiques 

générales qui permettent de la définir comme un type d’interaction s’opposant à d’autres ». 

1.2.3. La conversation amicale 

La conversation amicale est une interaction où, le cadre formel est totalement exclu, 

elle se passent entre deux ou plusieurs individus qui partagent une relation proche et intime. 

Cette relation fait donc que leur conversation ne les oblige pas à utiliser les règles de la 

politesse et ne les rend pas impolis non-plus. 

1.2.1.1. L’organisation de l’interaction  

1.2.1.1.1. L’organisation globale de l’interaction 

1.2.1.1.1.1. L’ouverture  

Cette étape comprend une situation d’ouverture qui permettra de démarrer une 

conversation, verbale ou gestuelle. 

Exemple : bonjour ! salut ! comment ça va ? 

1.2.1.1.1.2. Le corps  

Cette étape fait référence au contrat entre les participants et leurs séparations, c’est 

à dire du début jusqu’à la fin de la conversation. 
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1.2.1.1.1.3. La clôture 

 Cette étape est classée en dernier, correspondant à la clôture de la conversation, à 

savoir l’échange des salutations de clôture. 

Exemple : au revoir, à bientôt, bon courage, etc. 

1.2.1.1.2. L’organisation locale de l’interaction 

Selon Traverso, l’échange interactionnel, se fait selon une règle générale : « chacun 

son tour ». Elle régit des lois qui donne lieu à l’organisation de la distribution des tours de 

parole entre les locuteurs. 

1.2.1.1.2.1. L’attribution des tours de paroles     

Selon Kerbrat-Orecchioni (1992 : 68), « Le changement de tour doit normalement 

s’effectuer à un point de transition possible ». C’est ce qui permet aux inter-actants de 

construire leurs échanges et de définir le moment de l’énonciation. 

1.2.4. La structure de l’interaction  

L’interaction verbale se manifeste sous forme d’unités construites et emboitées les 

unes dans les autres. C’est aux linguistes de l’école de Genève dont Roulet (1981) que revient 

le mérite d’avoir contribuer à l’élaboration d’un modèle hiérarchique expliquant ces divers 

rangs et unités interactionnels. Selon Kerbrat-Orecchioni (1990 : 214-234), l’interaction 

verbale se structure des unités qu’elle appelle les cinq rangs. Ces dernières ont subi de 

multiples transformations à travers le temps, notamment sur le nombre d’unités qui les 

constitue. Kerbrat-Orecchioni (1998 : 213), quant à elle, retient le modèle à cinq rangs. En 

voici sa présentation : 
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Figure 01 

                                                  

 

  

 

 

 

Le modèle à cinq rangs de Kerbrat-Orecchioni (1998) 

1.2.4.1. L’interaction  

L’unité interaction correspond à l’action de communication qui se produit entre un 

ensemble de participants. Kerbrat-Orecchioni (1998 : 216), propose la formule suivante :  

Pour qu’on ait affaire à une seule et même interaction, il faut et il suffit que 

l’on ait un groupe de participants modifiables mais sans rupture, qui dans 

un cadre spatiotemporel modifiable mais sans rupture, parlant d’un objet 

modifiable Mais sans rupture. 

En effet, lors d’une interaction verbale, un inter-actant peut quitter le groupe avec lequel il 

converse, tandis qu’un autre peut s’y joindre sans changer l’interaction. Le changement de 

lieu, du temps, et de thème ne change pas l’interaction. 

1.2.4.2. La séquence 

Kerbrat-Orecchioni (1998 : 218), définit la séquence comme « un bloc d’échanges 

reliés par un fort degrés de cohérence sémantique et/ou pragmatique ».   

Chaque interaction est devisée en trois parties : L’ouverture, le corps (qui se 

compose lui aussi de plusieurs séquences) et enfin la clôture. 

 

 

Unités dialogales Unités monologales 

Interaction Séquence Intervention L’acte de 

langage  

 

Echange 
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1.2.4.3. L’échange  

Il est fondamental dans toute interaction verbale, il se définit aussi comme une unité 

dialogale de base qui compose l’interaction. Dans cette perspective, Moeschler (1998 : 153) 

déclare que : « L’échange est la plus petite unité dialogique composant l’interaction » 

1.2.4.4. L’intervention 

C’est la grande unité monologue de l’échange. Elle peut être initiative ou réactive.  

1.2.4.5. L’acte de langage  

C’est le dernier rang de l’interaction verbale et c’est l’unité minimale de la 

grammaire conversationnelle ainsi qu’il est l’unité la plus familière aux linguistes. Kerbrat-

Orecchioni (1998 :230) affirme que : « Tous les spécialistes admettent qu’à la base de cet 

édifice complexe qu’est l’interaction verbale, il y a l’acte de langage (…) ». 

Après la démarcation de la place de l’acte de langage dans l’interaction, nous 

essayons de le définir dans ce qui suit : 

1.2.5. L’acte de langage 

L’acte de langage est le fondement de la pragmatique et de l’analyse des 

interactions verbales. 

C’est la plus petite unité monologale, d’ailleurs Kerbrat-Orecchioni affirme que : « L’acte 

de langage est l’unité minimale de la grammaire conversationnelle ». Les linguistes de 

l’école de Genève à leur tête Roulet (1998), dans toute interaction verbale, l’acte de langage 

est la base fonctionnelle ; il est considéré « comme une unité pertinente du système, et même 

comme l’unité de base à partir de laquelle s’échafaudent ces édifices complexes que sont les 

conversations » (Kerbrat-Orecchioni, 1998 : 12). 

Le mot « acte de langage » est traduit de l’anglais « speech acte ». Il provient du 

principe résumé dans la célèbre formule « quand dire c’est faire » introduite par Austin lors 

de ces conférences en 1955. Pour lui, le langage n’a pas pour unique finalité de représenter 

le monde tel qu’il est conçu dans la linguistique moderne, mais également agir sur l’autre et 

d’accomplir des actes. D’après Searle (1972 :59), « parler c’est accomplir des actes ». 
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Pour Kerbrat-Orecchioni (2009 : 01), il s’agit de modifier la situation et d’exercer 

un acte sur l’interlocuteur : 

Dire, c’est sans doute transmettre à autrui certaines informations sur l’objet dont on parle, 

mais c’est aussi faire, c’est-à-dire tenter d'agir sur son interlocuteur, voire sur le monde 

environnant. Au lieu d’opposer comme on le fait souvent la parole et l’action, il convient 

de considérer que la parole elle-même est une forme d’action.  

Les actes de langage occupent une place ultra importante dans la politesse, c’est ce 

que confirme Charaudeau (2002 :17), en produisant un acte « sous le couvert d’un autre 

acte » permet de renforcer ou d’atténuer l’acte primaire.  

Il est important, après avoir montré la place de l’acte de langage dans l’interaction 

verbale, de présenter une notion inévitable qui rend la compréhension de notre travail facile 

au lecteur, notamment la partie allouée à l’analyse du corpus, en l’occurrence le tour de 

parole. 

1.2.6. Le système d’alternance des tours de parole  

1.2.6.1. Le tour de parole  

Le notion « tour de parole » signifie la possibilité dont le locuteur dispose pour 

pouvoir prendre la parole dans le cadre d’une conversation. Selon Traverso (2007 : 30), 

l’échange de parole au sein d’une interaction verbale se déroule selon le principe « chacun 

son tour ». 

Selon Kerbrat-Orecchioni (1998 : 159), toute interaction qui a une structure 

d’échange (dialogue) est obligée de suivre les principes de l’alternance des tours de parole : 

« pour qu’il ait dialogue, il faut qu’ils soient mis en présence deux interlocuteurs au moins, 

qui parlent à tour de rôle […] toute interaction verbale se présente comme succession de tour 

de parole ». 

Afin de mettre en ordre et d’assurer le déroulement des interactions verbales, 

chaque inter-actant doit se plier aux règles de leur organisation et plus précisément à celle 

qui régissent l’alternance des tours de parole. 
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Selon Kerbrat-Orecchioni (1992 : 68), « le changement de tour doit normalement 

s’effectuer à un point de transition ». Cela laisse au locuteur le temps d’organiser leurs 

interactions et de choisir le bon moment pour l’allocution des tours de paroles.  

1.2.6.2. Les règles d’alternance des tours de parole  

L’alternance des tours de parole est gérée par des lois qui lui permettent son 

organisation. Ainsi, les interlocuteurs doivent, selon Kerbrat-Orecchioni (1998 : 159), suivre 

un système de droits et de devoirs tels que : 

  L1 a le droit de garder la parole un moment, mais aussi le devoir de la céder à son 

interlocuteur. 

  L2 a le devoir d’écouter L1 et lui laisser parler, mais a aussi le droit de réclamer la 

parole après un certain moment et le devoir de la prendre quand L1 la lui cède. 

1.. La théorie de la politesse  

La théorie de la politesse a été développée par Brown et Levinson dans les années 

70. Dans une conversation, la politesse est un reflet des relations sociales que les inter-actants 

entretiennent ; la politesse peut aussi être utilisée à solidifier ou à modifier les relations entre 

les individus. 

La politesse a un rôle très important dans la construction de l’énoncé. Lorsqu’un 

interlocuteur convers, la réponse qu’il doit recevoir de son interlocuteur ne dépend pas 

seulement de la conversation et la pratique langagière et des mots, des allures grammaticales 

qu’il va employer mais également de la manière avec laquelle il les communique. 

Pour Kerbrat-Orecchioni (2008 : 72), « C’est en effet en termes d’adoucissement 

des actes menaçants qu’est définie la politesse dans le cadre des développements de la 

pragmatique linguistique ». Il existe entre les locuteurs une relation sociale dépendante des 

règles qui régissent la façon dont ils formulent leurs tours de parole. Ordonner quelqu’un en 

utilisant une formule de politesse comme : « tu peux me ramener un verre d’eau s’il te plait » 

a plus de chance d’être exécuté qu’un ordre simple sans aucune formule de politesse : 

« ramène-moi un verre d’eau ! » 
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Il est donc impossible de démontrer convenablement ce qui se produit dans les 

échanges communicatifs sans prendre en considération quelques valeurs de politesse.  

 Ces principes exercent des pressions très fortes - au même titre que les règles plus 

spécifiquement linguistiques, et que les maximes conversationnelles de Grice sur les 

opérations de production et d’interprétation des énoncés échangés. Dans les interactions 

verbales effectives, la politesse est donc un phénomène linguistiquement pertinent.  

Kerbrat-Orecchioni (1990 : 160). 

 La politesse et l’impolitesse, peuvent se manifester négative ou positive, elle peut 

toucher la face positive ou la face négative d’autrui. Dans cet aspect, une nouvelle pensée a 

vu le jour, un véritable champ théorique dont l’objectif était d’essayer de comprendre le 

concept de politesse linguistique, de décrire et bâtir un modèle général de politesse qui 

permettrait de constater comment ces règles fonctionnent dans une conversation. 

 Ce n’est qu’à partir des années soixante-dix que les conversationnistes américains, 

citant Lakoff, Leech ou encore Brown et Lenvinson, s’intéressaient à l’étude de la politesse 

dans les interactions verbales. En France, avec les travaux de la linguiste russe Kerbrat-

Orecchioni (1992), qui a revisité le modèle de Brown et Levinson, que la théorie de politesse 

avait sa place dans le champ de la linguistique. 

1.3.1. Le modèle de Lakoff 

Lakoff (citée par Kerbrat-Orecchioni, 1992 :163), est considérée comme étant la 

première conversationnaliste aux réflexions autour de la manifestation de la politesse en 

interaction. Elle l’a définie comme « un moyen de minimiser le risque de confrontation dans 

un discours ». 

S’inspirant des maximes conversationnelles de Grice (cité par Kerbrat-

Orecchioni,1992 :163), Lakoff formule deux règles qui peuvent gérer une interaction 

verbale, à savoir : 

1. Soyez clair : le but de la communication consiste à transmettre une information. 

2. Soyez poli : le but est de renforcer la relation interpersonnelle entre les inter-actants. 

C’est ce qu’elle appelle les règles de la politesse et les précise comme suit : 

 Ne vous imposez pas  
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 Laissez le choix  

 Mettez votre interlocuteur à l’aise  

Selon Lakoff, la maxime de politesse est plus essentielle que celle de la clarté : « il 

est considéré comme plus important dans la conversation d’éviter de déplaire à l’allocutaire 

que de viser la clarté du discours » (Lakoff citée par Kerbrat-Orecchioni, 1992 :163). 

Avec ces travaux, Lakoff s’est basée uniquement sur les conversations ordinaires, cependant, 

elle n’a pas tenu compte des autres types d’interaction telles que, les interactions 

professionnelles. 

1.3.2. Le modèle de Leech 

Il considère que les échanges communicatifs sont soumis à un présupposé 

primordial « Soyez poli », qu’il nomme « l’archi principe (PP) » qui s’ajoute non seulement 

à la notion de « face » mais aussi à celles du « coût » et « bénéfice » et recouvre un certain 

nombre de maximes. 

Pour Leech (cité par Kerbrat-Orecchioni, 1992 :164) : « la politesse a pour rôle de maintenir 

l’équilibre social et les relations amicales qui nous permettent d’emblée de supposer que 

notre interlocuteur est coopératif ». 

1.3.2.1. Maximes constitutives du PP de Leech  

1. Maxime de tact (minimiser le coût et maximiser le bénéfice pour l’autre)  

2. Maxime de générosité (minimiser le bénéfice et maximiser le coût pour soi)  

3. Maxime d’approbation (minimiser la critique et maximiser l’éloge de l’autre)  

4. Maxime de modestie (minimiser l’éloge et maximiser la critique de soi)  

5. Maxime d’accord (minimiser le désaccord et maximiser l’accord entre soi et l’autre) 

6. Maxime de sympathie (minimiser l’antipathie et maximiser la sympathie entre soi 

et l’autre). 

Selon l’auteur le degré de la politesse d’un acte est en fonction : 
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 De sa nature intrinsèque  

 De la nature de sa formalisation  

 De la nature de relation entre (1) et (2)  

Kerbrat-Orecchioni (2010), propose un système à part d’évaluation du degré de politesse 

d’un énoncé. Nous allons essayer dans ce travail de décrire les multiples degrés de la 

politesse dans les l’interactions constituantes notre corpus. 

1.3.3. Le modèle de Brown et Levinson  

Brown et Levinson ont mis en point un cadre théorique plus cohérent pour l’étude de la 

politesse comme étant un phénomène. Leur théorie se base plus précisément sur la notion de 

« face » de Goffman. 

1.3.3.1. La notion de face  

Le premier qui a établi la notion de face est Goffman. Il l’a définie comme : 

 « La valeur sociale positive qu’une personne revendique effectivement à travers la 

ligne d’action que les autres supposent qu’elle a adoptée au cours d’un contact particulier ». 

Goffman (1974 :9). 

En d’autres termes, cette image positive de la face de la méthode de conduite est la 

façon que chaque personne adopte et aussi de coopération des autres, comme l’affirme 

Goffman (1974 : 13) 

« Ce n’est qu’un prêt que lui consente la société : si elle ne s’en montre pas digne, 

elle lui sera retirée ».   

Pour Brown et Levinson, tout être social a deux faces : la face positive, c’est une 

image qui correspond en gros au narcissisme, c’est l’image positive de soi-même et qu’on 

tente d’imposer aux autres ; La face négative, réfère au territoire du moi il peut être : 

(corporel, temporel, matériel, affectif, spatial, etc.). Toute inclusion dans ce territoire est 

prise pour une agression.  

Après que Brown et Levinson mettent en fonction plusieurs stratégies de politesse, 

Kerbrat-Orecchioni (1992 : 168) considère leur modèle sur la théorie de la politesse comme 
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étant incomplet, parce qu’ils considèrent tous les actes de langages comme des FTAs, tandis 

qu’il existe des actes valorisants qui ne menacent pas la face des interlocuteurs, comme : les 

remerciements, les compliments, etc. Pour Kerbrat-Orecchioni (2009 : 72), « les mots ne 

sont pas toujours des bombes et des balles, non, ce sont aussi des petits cadeaux ». C’est 

donc dans cette perspective qu’elle a introduit les termes de FFAs. Cependant, les actes de 

langage peuvent être des FFAs ou des FTAs. 

1.3.4. Le modèle de Kerbrat-Orecchioni  

Kerbrat-Orecchioni (1992 :60), considère que la politesse linguistique est « un 

ensemble de procédés que le locuteur met en œuvre pour ménager ou valoriser son partenaire 

d’interaction ». Pour elle, les actes flattant touchent aussi bien la face positive (tels que les 

remerciements « merci » que la face négative de l’interlocuteur « je t’offre un cadeau »). 

A partir de là, elle redéfinit les concepts de « politesse négative » et de « politesse 

positive » que Brown et Levinson avaient précédemment introduits. Pour elle, la politesse 

négative peut être « abstentionniste » notamment en évitant un FTA programmé (par 

exemple, s’abstenir de produire une critique) ou « compensatoire », qui consiste en 

l’adoucissement d’un FTA : « Je voudrais sortir ce soir » (une demande de permission d’une 

fille adressée à son père qui est adoucie par le conditionnel). La politesse positive est 

« productionniste », elle effectue des FFAs : « bonjour, comment allez-vous ? ». 

Elle rajoute à ces deux notions deux autres : l’impolitesse positive et l’impolitesse 

négative. L’impolitesse positive est la manifestation des FTAs inattendus dans un contexte 

quelconque, sans les atténuer, comme une demande non adoucie d’un étudiant envers son 

professeur. L’impolitesse négative est la non production des FFAs attendus dans un contexte 

donné, à titre d’exemple, un locuteur qui ne salue pas un proche en le croisant. 

D’après ces définitions de la politesse établies par Kerbrat-Orecchioni (1992 : 224), 

nous constatons que les actes de langage se caractérisent par le fait qu’ils doivent parfois 

être adoucis. L’auteur parle également, dans certains contextes, de durcissement de ces actes. 

Afin d’expliquer pleinement les détails de la théorie de la politesse, il est important de passer 

par les deux concepts « d’adoucisseur » et de « durcisseur ». 
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1.3.4.1. Les adoucisseurs et les durcisseurs  

1.3.4.1.1. Les adoucisseurs  

Les adoucisseurs sont classés par Kerbrat-Orecchioni (1992 : 195-226), selon le 

rôle qu’ils jouent dans l’ensemble des adoucisseurs, ils servent à atténuer un FTA afin de ne 

pas produire une menace pour la face de l’interlocuteur. Exemple : « Pourriez-vous s’il vous 

plaît me prêter de l’argent ». Dans cet exemple, le locuteur produit une « demande » qui est 

un FTA, mais qu’il a adoucit avec une formule de politesse « s’il vous plaît » en employant 

le conditionnel. 

1.3.4.1.2. Les durcisseurs  

 Les durcisseurs, à l’inverse des adoucisseurs, menacent la face du locuteur, ils 

produisent donc une impolitesse flagrante. Comme par exemple, produire un ordre avec un 

ton haussé, « ferme la porte ! ». Dans cet exemple, l’interlocuteur produit un FTA qui est un 

ordre en employant le mode impératif (ferme), d’une manière durcie avec une voix haute. 

En prenant en considération les deux notions d’adoucissement et de durcissement, 

en leur ajoutant la notion du « contexte ». Kerbrat-Orecchioni (2010 : 39), adopte d’autres 

formes de politesse, à savoir « l’hyper politesse », la « non politesse » et la « polirudesse ». 

1.3.4.2. L’hyper politesse  

L’hyper politesse est l’exagération de la politesse en fonction des normes et 

vigueurs, autrement dit, c’est l’excès de politesse dans une interaction verbale. Il s’agit de 

produire des FFAs non attendus dans un contexte précis. Exemple : répondre par un « merci 

beaucoup » lors d’une salutation « bonjour ».   

 1.3.4.3. La non politesse ou l’a-politesse  

C’est la production d’un FTA attendu sans aucune notion d’adoucissement ou ne 

pas produire carrément de FFA attendu dans un contexte donné.  

1.3.3.4. La polirudesse  

 Elle est la manifestation d’un FFA sous forme de FTA pour ensuite être dissimulé 

par la courtoisie. Kerbrat-Orecchioni (2010 : 99) considère la polirudesse comme « une 
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catégorie complexe » parce qu’elle fait en sorte de transformer des énoncés polis qui sont en 

fin de compte des attaques de l’interlocuteur, elle prend donc l’aspect d’une attaque 

courtoise.  

2. Cadre méthodologique  

Dans ce qui suit, nous présentons d’abord les données puis nous précisons le 

protocole d’étude utilisé pour les collecter et les analyser, ainsi que les difficultés confrontées 

tout au long de la réalisation de cette recherche. 

2.1. Présentation des données 

Notre travail de recherche s’inscrit dans le domaine de l’analyse des interactions 

verbales. Il porte particulièrement sur la politesse linguistique telle qu’elle se manifeste dans 

quelques situations interactionnelles, à savoir une conversation amicale produite entre deux 

amies algériennes migrées en France et une interaction verbale commerciale réalisée entre 

vendeurs et clients dans un marché en France (Paris). 

Notre corpus est constitué d’enregistrements transcrits de ces interactions verbales. 

Nous avons choisi d’étudier ce type d’interactions vu leur richesse en matière de ce 

phénomène linguistique interactionnel consistant en la politesse. Ils étaient enregistrés l’un, 

en faisant des achats au marché Daumesnil qui est le plus long de Paris. L’autre, au sein de 

la Maison des Examens à Arcueil, Cachan dans le département quatre-vingt-quatorze à Paris.  

Pour l’analyse des données, il est inévitable de suivre la méthode de travail de 

Traverso (2007), qui rend compte de la situation dans laquelle se déroule une interaction 

verbale pour décrire son fonctionnement. De ce fait, nous présentons les éléments composant 

toute situation interactionnelle, à savoir le site, les participants et l’objectif de l’interaction. 

2.1.1. Le site 

Le site consiste en le cadre spatio-temporel de l’interaction, une notion importante 

dans l’analyse interactionnelle. 
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2.1.1.1. Le lieu 

Les interactions commerciales ont été enregistrées dans le marché de Daumesnil 

dans le douzième arrondissement de Paris en France. Cet espace commercial est fréquenté 

majoritairement par la classe moyenne. Les produits vendus sont variés entre les vêtements, 

les fruits, les légumes, etc. Ces interactions sont entretenues entre les commerçants et les 

clientes et se déroulent exclusivement en France. 

Les conversations amicales ont été recueillies au sein de la Maison des Examens à 

Arcueil, Cachan dans le département quatre-vingt-quatorze à Paris où se déroule tout type 

d’épreuve (Concours permettant de recruter les professeurs du secondaire ainsi que ceux de 

l’enseignement supérieur pour certaines matières). Ces interactions sont produites entre deux 

amies qui se sont candidatées au Concours de l’agrégation pour devenir professeures 

agrégées. Ces conversations sont produites dans un mélange de kabyle, de française et 

d’anglais. 

Dont l’adresse est : Maison des examens sept rue Renan 94110 Arcueil. 

2.1.1.2. Le temps  

La durée des enregistrements diffère, nous présentons ci-dessous l’ensemble des 

interactions verbales qui constituent notre corpus ainsi que leur durée et les participants qui 

le composent : 

2.1.1.2.1.  Les interactions verbales commerciales  

L’interaction verbale commerciale n°1 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et la 

vendeuse femme (VF) a duré 13 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°2 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 10 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°3 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et le 

vendeur (VH) a duré 01 minute 42 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°4 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 04 minutes 48 secondes ; 
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L’interaction verbale commerciale n°5 qui s’est déroulée entre les clientes (MK) et le 

vendeur homme (VH) a duré 01 minutes 59 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°6 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 04 minutes 15 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°7 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et le 

vendeur homme (VH) a duré 12 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°8 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 05 minutes 48 seconde ; 

L’interaction verbale commerciale n°9 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et le 

vendeur homme (VH) est de : 01 minute 35 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°10 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 03 minutes 43 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°11 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et 

le vendeur homme (VH) a duré 52 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°12 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 38 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°13 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et 

la vendeuse femme (VF) a duré 01 minute 56 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°14 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 01 minute 31 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°15 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) et 

le vendeur homme (VH) a duré 06 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°16 qui s’est déroulée entre les clientes (LZ et MK) a 

duré 05 minutes 55 secondes ; 

L’interaction verbale commerciale n°17 qui s’est déroulée entre la cliente (LZ) et le vendeur 

homme (VH) a duré 07 secondes. 
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2.1.1.2.2. La conversation amicale à la Maison des Examens 

La conversation amicale qui s’est déroulée entre les deux amies candidates au 

Concours d’agrégation (LZ et MK) a duré 04 minutes 07 secondes. 

2.1.2. Les participants 

Nous présentons ci-dessous les inter-actants qui composent les interactions verbales 

qui constituent notre corpus : 

2.1.2.1. Interaction verbale commerciale (au marché)  

LZ : Lynda ZAIDI (cliente au marché). 

MK : MACHOUCHE Karima (cliente au marché) 

VF : Vendeuse Femme (au marché). 

VH : Vendeur Homme (au marché). 

2.1.2.2. Interaction amicale n°1 (au marché) 

MK : MACHOUCHE Karima, émigrante en France, (cliente au marché). 

LZ : Lynda ZAIDI, émigrante en France, (cliente au marché). 

2.1.2.3. Interaction amicale n°2 (à la Maison des Examens) 

LZ : Lynda ZAIDI, (candidate au Concours d’agrégation).   

MK : MACHOUCHE Karima, (candidate au Concours d’agrégation). 

Dans chaque interaction, les participants entretiennent des relations entre eux qui, 

selon Traverso (2007 : 18), se situent les unes avec les autres « sur les deux axes : horizontal 

ou axe de la proximité/distance, et vertical ou axe du pouvoir ». 

2.1.3. Le but de l’interaction 

Selon Traverso (2007 : 19), « en parlant de l’objectif de l’interaction, on désigne la 

raison pour laquelle les individus sont réunis ». Notre corpus est élaboré dans deux espaces 

totalement différents à savoir le marché et la Maison des Examens. 
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Le marché qui est un espace couvert et qui reçoit un nombre illimité de personnes 

quotidiennement, où se tiennent les opérations commerciales entre vendeurs de produits et 

clients. 

La Maison des Examens : Service Inter-académique des Examens et Concours d’Ile 

de France (SIEC), est un service déconcentré de l’Education Nationale qui organise des 

examens et des concours pour les Académies de Paris, Créteil et Versailles et certains 

concours administratifs ou de recrutement hors éducation nationale. 

Le but des interactions diffère d’une zone à une autre selon l’objectif initial des 

inter-actantes, au marché pour faire des achats et à la Maison des Examens afin de passer 

une épreuve d’agrégation. 

2.2. Protocole de recherche 

Pour Traverso (2007 : 22), « L'analyse des interactions […] repose sur l'observation, 

l'enregistrement et la transcription minutieuse d'interactions réelles ». C’est en adoptant cette 

approche que nous construisons notre corpus comme suit :  

2.2.1. La transcription  

Pour transcrire nos données, nous sommes appuyées sur les conventions du groupe 

ICOR. Les enregistrements sont transcrits dans leur totalité après les avoir reçus de la part 

des expéditeurs. 

2.2.2. Méthode d’analyse 

Traverso (2007 :22) affirme que, dans le domaine de l’interactionnisme, « la 

démarche est résolument descriptive ». Afin de confirmer ou d’infirmer nos hypothèses de 

base, nous nous sommes intéressées à l’analyse descriptive basée sur les fondements 

théoriques de Kerbrat-Orecchioni (1992, 2005, 2009, 2010) qui consistent à étudier les actes 

de langage, en rapport avec la théorie de la politesse.  

 

 

 



Premier chapitre                                                       Théorie, Concepts    

et Méthodes 

 

                                                                                                                                                                           28 

 

2.2.3. Difficultés rencontrées 

Le champ auditif où sont enregistrées les interactions verbales commerciales est 

embrouillé, ce qui rend certains passages indéchiffrables et nous a causé beaucoup de 

difficultés à réaliser notre transcription. Cela n’est pas le seul obstacle que nous avons 

rencontré dans ce corpus. En effet, la majorité des interactions sont produites en alternance 

codique (kabyle/français) et parfois (kabyle/français/anglais), ce qui nous a pris énormément 

de temps dans la traduction des passages qui ne sont pas produits en français. A cela 

s’ajoutent les chevauchements multiples que contiennent les interactions ce qui a engendré 

la difficulté à entendre leur totalité.
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Deuxième chapitre                                                       la politesse linguistique 

dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

Dans ce chapitre, il sera question de décrire la politesse linguistique telle qu’elle se manifeste 

dans les interactions verbales qui constituent notre corpus, à savoir une interaction verbale 

commerciale et une conversation amicale. L’analyse du corpus montre que la politesse 

verbale prend plusieurs formes dans l’interaction en question, à savoir la politesse, 

l’impolitesse, l’hyper-politesse et la non politesse appelée aussi l’a-politesse. 

Nous commençons par la description des manifestations linguistiques de la 

politesse dans l’interaction verbale commerciale : 

1. La politesse linguistique dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au 

marché  

1.1. La politesse 

L’effet de la politesse est représenté dans le corpus sous forme d’une politesse 

positive et d’une politesse négative que nous pouvons lire ci-dessous : 

1.1.1. La politesse positive 

Comme nous l’avons vu dans le premier chapitre, la politesse positive consiste, 

selon Kerbrat-Orecchioni (2010), à produire un FFA attendu dans un contexte donné. Les 

FFAs résultant des interactions qui composent notre corpus sont les salutations d’ouverture 

et de clôture, les remerciements, la promesse, l’offre, l’excuse, l’accord/acceptation et le 

vouvoiement.  

1.1.1.1. Les salutations d’ouverture  

Selon Kerbrat-Orecchioni (1998) et Traverso (2007), toute interaction comporte 

dans sa séquence d’ouverture des salutations. Ainsi, ces auteurs considèrent les salutations 

comme l’acte de parole attendu au début de tout type d’interaction verbale. De plus, pour 

Kerbrat-Orecchioni (1992), les salutations sont des FFAs, ils sont donc des FFAs attendus.  

Exemple 01  

336  MK bonjour / 

337  VH bonsoir/ 
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Cet exemple est extrait de l’interaction verbale commerciale. Dans le tour de parole 

336, la cliente MK entame la conversation en saluant le commerçant VH par un « bonjour » 

et ce dernier enchaîne en répondant, dans le tour de parole 337, par un « bonsoir ». Cette 

succession de salutations mutuelles relève de la politesse positive. Les deux inter-actants 

produisent des FFAs attendus dans ce contexte. 

Exemple 02 

043  VH bonjour 

044  MK bonjour 

 

Dans cet exemple extrait de la même interaction que l’exemple précédent, le 

vendeur homme VH commence son interaction dans le tour de rôle 043 par « bonjour » à la 

cliente MK et qui le salue à son tour en lui disant « bonjour ». Les participants produisent 

des FFAs, il s’agit donc ici d’un cas de politesse positive. 

1.1.1.2. Les salutations de clôture 

Selon Traverso (2007), toute communication verbale a une fin s'exprimant par des 

salutations finales telles que "Au revoir !". C'est donc l'acte de langage attendu dans toute 

interaction. Dans le corpus, les participants ont également utilisé ce type de FFA, que nous 

pouvons voir dans les exemples suivants : 

Exemple 01 

035  MK oui (.) merci bien 

036  LZ merci :::& 

037  VH &[merci à vous madame& 

038  LZ   &[merci ::: 

039  VH au revoir bonne journée 

O40  MK merci/ bon courage ::: 

 

Dans le tour de parole 039, le vendeur homme VH produit une salutation de clôture, 

« au revoir » suivie d’un souhait « bonne journée ». La cliente MK lui répond par un 

« merci » accompagné d’un vœu « bon courage ». Les participants produisent des FFAs 

attendus, ce qui renvoie à la politesse positive. 

Exemple 02 

263  MK oui 

264  LZ je vous souhaite bon courage et à bientôt/ 

265  MK on reviendra bientôt 
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266  VF avec plaisir(inaud) ((bruit)) 

 

Cet exemple est extrait de l’interaction verbale commerciale. Nous constatons que 

la cliente LZ produit, dans le tour de parole 264, un souhait en disant « je vous souhaite bon 

courage », suivi d’une promesse « à bientôt » ainsi que la deuxième cliente MK appuie, dans 

le tour de parole 265, « on reviendra bientôt ». La vendeuse femme VF clôture l’interaction 

en exprimant dans le tour 266, son plaisir de recevoir une autre fois les deux clientes « avec 

plaisir ». Les inter-actants LZ, MK, VF ont donc produit des FFAs attendus dans ce contexte, 

ce qui correspond à la politesse positive. 

Exemple 03 

319  LZ bonjour/((bruit)) toute façon mwalfin 1  n3ou 2  donc 

euh ::: 

320  MK on va revenir une autre fois/ 

321  LZ voilà/ (.) maka3 moukil4 γebi5 j3awnek6 
 

Nous remarquons dans cet exemple que LZ produit dans le tour de parole 321 un 

vœu en langue arabe « rebbi5 y3awnek6 » qui veut dire en français « que Dieu vous aide ». 

En produisant cet FFA attendu dans ce contexte, LZ manifeste un cas de politesse positive. 

1.1.1.3. Les remerciements  

Selon Kerbrat-Orecchioni (1996 : 86), l’action de remercier est « l'acte d'accuser 

réception d'un cadeau et d'exprimer sa gratitude à la personne responsable du cadeau ». Le 

remerciement est donc le fait que le locuteur exprime sa gratitude envers son interlocuteur. 

De ce fait, remercier est un acte attendu dès que le locuteur reçoit un cadeau matériel ou 

symbolique (tels que les compliments, les flatteries, etc.). Kerbrat-Orecchioni (1994 : 297-

298) considère le remerciement comme un FFA. 

 

 

                                                             

1 On a l’habitude (en arabe) 
2 De venir (en arabe) 
3 Il n’y a pas (en arabe) 
4 De souci (en arabe) 
5 Que Dieu (en arabe) 
6 Vous aide (en arabe)  
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Exemple 01 

237  VH ça c’est euh pour euh ta copine 

238  LZ oui 

239  VH ça c’est pour euh ::: toi 

240  MK voilà tenez& 

241  VH &[là-bas y en a regarde 

242  MK tu vois pas  

243  LZ oui (inaud) y a des moyens petits  

244  MK oui oui   

245  LZ le petit c’est à un euro (.) là c’est deux (inaud) 

merci/::: 

246  VH merci à vous  

 

La cliente LZ remercie « merci » le vendeur homme VH de leur avoir donné leurs 

achats, ce dernier leur répond par un « merci à vous ». Les inter-actants se sont donc 

remerciés mutuellement, il s’agit d’une production de FFAs attendus dans ce contexte. Il 

s’agit donc d’un cas relevant de la politesse positive. 

Exemple 02 

004  MK ah merci beaucoup madame/&[ 

005  VF                          &[ah je vous en prie 

 

Le remerciement prononcé dans le tour de parole 004 par MK « ah merci beaucoup 

madame » exprime la gratitude de celle-ci envers la vendeuse femme VF de lui avoir répondu 

à une question précédente. La vendeuse lui répond « ah je vous en prie » dans le tour 005. Il 

est donc question ici d’une politesse positive accomplissant des FFAs attendus. 

1.1.1.4. La promesse  

Selon Darwall, en se basant sur les analyses d’Austin et de Searle, la promesse 

consiste en le fait de générer pour l’individu qui promet une obligation d’accomplir une 

action spécifique, mais en étant obligé de tenir pour autrui ce qu’il a promis de faire en se 

rendant ainsi responsable de sa parole.  

Exemple 01 

182  LZ eh eh eh (inaud.)c’est pour quel âge ça déjà ?(inaud) 

183  VH elle est là (.) tu touches avec ça (.) qu’elle fasse ça 

184  LZ on va l’acheter (.) il est beau celui là 

185  VH ah oui (.) je peux un jour& 
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Dans cet extrait le vendeur VH exprime, dans le tour de parole 182 une promesse 

envers la cliente LZ « elle est là tu touches avec ça qu’elle fasse ça », et ce dans le but de la 

rassurer de la qualité de la marchandise. Il s’agit donc ici d’un de politesse positive. 

Exemple 02  

264  LZ je vous souhaite bon courage et à bientôt/ 

265  MK on reviendra bientôt 

266  VF avec plaisir(inaud) ((bruit)) 

 

Dans ce passage, la cliente MK exprime dans le tour de parole 265 une promesse 

envers la vendeuse femme VF « on reviendra bientôt », et ce, afin d’exprimer sa satisfaction 

du magasin. Elle a donc produit un FFA attendu, c’est une politesse positive.  

 1.1.1.5 L’offre 

Pour Kerbrat-Orecchioni (2009), l’offre est un FFA pour la face négative de 

l’interlocuteur, car elle apporte un plus à son territoire. L’offre consiste en le fait qu’un 

locuteur offre quelque chose de matériel ou de symbolique à autrui. 

 

Exemple 01 

 
022  LZ   &[wellah7 er8 il faut l'avoir porté a9 karima 

O23  VH &[y a d’autres comme ça il fait quinze euros 

024  MK oui oui non (.) ça je n’aime pas ce n’est pas le même 

tissu& 

 

Dans cet exemple, les clientes LZ et MK ont eu une offre dans le tour de parole 023 

par le vendeur homme VH « y a d’autres comme ça il fait quinze euros », qui est donc un 

FFA pour la face négative de l’interlocuteur. Pour vendre ses marchandises, il fait des offres 

susceptibles de plaire aux clientes. C’est un FFA attendu car il fait partie des tâches qu’un 

vendeur accomplit : la politesse est donc positive. 

 

                                                             

7 Je te jure (arabe) 
8 Que (kabyle) 
9 Appellatif (kabyle) 
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 1.1.1.6. L’excuse 

Selon Kerbrat-Orecchioni (1994 : 156), l’excuse est un acte qui suit une offense : « 

qui s’excuse s’accuse », dit-elle. Cet acte correspond au fait de racheter un acte auprès de la 

personne envers qui on la commis. Cet acte est flatteur pour la face positive de 

l’interlocuteur : c’est un FFA. 

Exemple 01 

225  MK excusez-moi/ vous n’auriez pas les trucs le rouleau pour 

enlever la peluche?/ (inaud) c’est combien / ? 

226  VH donc euh ::: 

 

Kerbrat-Orecchioni (1992) considère la question comme étant une demande 

d’informations et Selon Brown et Levinson (cités par Kerbrat-Orecchioni, 1992), la demande 

est un acte menaçant pour la face négative de l’interlocuteur. Dans le tour de parole 225, 

pour adoucir sa demande qui est un acte menaçant pour la face du vendeur, MK produit une 

excuse « excusez-moi vous n’auriez pas les trucs le rouleau pour enlever la peluche ? C’est 

combien ?». Dans ce cas, cet inter-actant produit un FFA attendu, cela relève donc de la 

politesse positive. Cependant, il s’agit aussi d’adoucir en même temps une offense : la 

demande, il s’agit de la politesse négative. Nous avons donc un amalgame de politesse, 

positive et négative.  

 1.1.1.7. L’accord/acceptation 

L’accord est une réaction positive à une assertion. Etant considéré par Kerbrat-

Orecchioni (1992) comme « un signe de solidarité et de coopération entre les interlocuteurs 

», il est un acte flattant pour la face positive de l’interlocuteur (FFA). 
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Exemple 01 

111  VH                                      [ça fait six euro 

deux pour dix  

112  MK d'accord 

113  LZ ça fait wagini maθerseγ10 ad11 adiðva12 ouk13 materseð14 

safik15 ilaq16  

 

Dans cet exemple, la cliente MK réalise dans le tour de parole 112 une acceptation 

« d’accord » comme réponse à l’offre du vendeur VH de lui avoir annoncé les prix. Elle 

réalise ainsi un FFA attendu dans ce contexte, ce qui renvoie à la politesse positive.  

Exemple 02 

267  MK bonjour/ (.) c’est à vous/ ? euh ::: (rire) 

c’est à vous/? (.) oui/? 

268  LZ oui 

269  VH non madame non 

270  MK ah d’accord (.) ok 

 

Dans cet extrait d’interaction commerciale, la cliente exprime un accord après une 

question posée au vendeur VH dans le tour de parole 268 et l’obtention de la réponse en 269 

de ce dernier. La cliente MK réalise un accord « ah d’accord ok » dans le tour de rôle 270 

en guise de politesse en faisant recours à un FFA qui est attendu dans ce contexte. 

 

1.1.1.8. Le vouvoiement  

Le vouvoiement est une forme de formalité, où l’interlocuteur emploi la deuxième 

personne du pluriel pour s’adresser à un autre individu. C’est une forme de politesse qu’on 

utilise pour s’adresser à des personnes inconnues, plus âgées et nous le trouvons aussi dans 

le cadre professionnel.  

 

 

 

 

 

                                                             

10 Quand je le porte (kabyle) 
11 Il va (kabyle) 
12 Prendre la forme du corps (kabyle) 
13 Tout (kabyle) 
14 Quand tu le portes (kabyle) 
15 Donc (kabyle) 
16 Il faut (kabyle) 
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Exemple 01 

267  MK bonjour/ (.) c’est à vous/ ? euh ::: (rire) 

c’est à vous/? (.) oui/? 

268  LZ oui 

 

La demande dans cet exemple est produite par la cliente MK, en vouvoyant le 

vendeur VH dans le tour 268 « bonjour c’est à vous ? ». En effet, il s’agit d’un vouvoiement 

qui renvoie à la politesse négative. 

Exemple 02 

233  MK euh ::: séparément s’il vous plaît 

234  VH il est là 

235  LZ non ça c’est à ::: euh ma copine euh ::: donc euh la/::: 

(inaud) 

 

Ici le vouvoiement est produit par la cliente MK pour le vendeur VH dans le tour 

de parole 233 sous forme d’une demande, ce qui relève de la politesse positive.  

 1.1.2. La politesse négative 

La politesse négative consiste à adoucir des FTAs, afin de ne pas tomber dans 

l’impolitesse (Kerbrat-Orecchioni, 2010). Dans notre corpus, nous avons pu relever quelques 

cas de politesse négative, comme nous pouvons le lire ci-dessous : 

1.1.2.1. Le désaccord adouci  

Le désaccord comprend les réactions opposées aux actions initiales, qu'elles soient 

verbales ou non verbales. Brown et Levinson (cités dans Kerbrat-Orecchioni, 1992), y voient 

une menace potentielle pour la face positive de l’interlocuteur. 

Exemple  

337  VH bonsoir/ 

338  LZ alors bonjour comment ça bonsoir / ((rire)) (.) vous 

m’avez fait peur\ c’est pas mal trente-sept en plus 

339  MK trente-sept/ (inaud) 

 

Dans ce passage, le vendeur VH entame l’interaction dans le tour 337, par un FFA 

attendu « bonsoir ». La cliente LZ exprime un désaccord par rapport au cadre temporel de la 

production de la salutation d’ouverture « alors bonjour » en rajoutant « comment ça 

bonsoir » qu’elle adoucit par un rire (qui est non verbal). Ce cas renvoie donc à la politesse 

négative. 
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1.1.2.2. L’ordre adouci 

L’ordre est un acte considéré comme un acte menaçant pour la face d’autrui. Dans 

le corpus il arrive parfois aux inter-actants d’adoucir leur ordre dans le but de ne pas tomber 

dans l’impolitesse, comme le montre l’exemple suivant : 

Exemple 01 

193  LZ toute façon c’est pas ça que (.) je cherche 

194  VH y en a toujours madame (.) regarde 

195  LZ le problème c’est que les petits carreaux sont pas euh= 

ils sont (.) gros& 

 

Dans cette interaction, le vendeur VH utilise le mode impératif dans le tour de 

parole 194 pour dire à LZ de regarder. Elle adoucit cet ordre avec un appellatif « madame » 

qui est un amadoueur pour pouvoir s’exprimer sans pour autant être impoli. En effet, ce cas 

manifeste une politesse négative. 

1.1.2.3. La demande adoucie  

Exemple 1 

117  LZ non mais vraiment il a de beaux trucs 

118  MK c’est combien monsieur celui-ci / ?  

119  VH bonjour madame un pour six et deux pour dix  

 

La demande adoucie est produite dans le tour 118 par la cliente MK avec un appellatif 

« monsieur ». C’est pour demander au vendeur VH le prix. Ce cas relève de la politesse 

négative. 

1.1.2.4. La critique adoucie 

La critique consiste à donner une opinion négative ou un jugement sur une personne 

ou une chose. Elle est classée dans la théorie de la politesse comme un acte qui menace la 

face d’autrui : « le locuteur ne s’intéresse pas aux sentiments et aux désirs de face de 

l’interlocuteur » (Brown et Levinson cité par Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 210).  

Exemple 01 

070  LZ pour le bonnet ça va mais le problème c'est que ::: (.) 

la brossière elle risque de tomber 

071  MK ah oui oui 

072  LZ un peu grande (.) ah mais il a de beaux trucs mais 

vraiment/ 

073  MK ah bah oui non (.) c'est gris em em 
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Dans cet exemple la cliente LZ critique la marchandise du vendeur VH dans le tour 

070 « pour le bonnet ça va mais le problème c’est que la brossière elle risque de tomber », 

tandis que dans le tour de parole 072 elle adoucit sa critique par un amadoueur compliment 

« ah mais il a de beaux trucs » qui est même renforcé avec « mais vraiment », ce qui relève 

de la politesse négative. 

 1.1.2.5.  L’excuse et justification 

Exemple 1 

020  MK oui et après moi j'aime pas ce truc là (.) tellement 

metouħaγ17(.) ouyrenouyara18 felli19[ 
021  VH  [il y a des autres comme ça& 

 

Dans le tour de parole 020, la cliente MK produit une critique « moi je n’aime pas ce 

truc-là ». Pour l’adoucir, elle recourt à la justification qui est un adoucisseur réparateur 

« tellement mechtouhagh ouyrenou ara felli » pour dire que les vêtements ne lui conviennent 

pas. Il s’agit donc d’un cas de politesse négative. 

Exemple 02 

193  LZ toute façon c’est pas ça que (.) je cherche 

194  VH y en a toujours madame (.) regarde 

195  LZ le problème c’est que les petits carreaux sont pas euh= 

ils sont (.) gros& 

 

Dans ce passage, l’excuse est produite dans le tour de parole 193 par la cliente LZ 

« toute façon ce n’est pas ça que je cherche » pour le vendeur VH, présentant une excuse sur 

le problème constaté de sa marchandise dans le tour 195 « le problème c’est que les petits 

carreaux ne sont pas euh ils sont gros » afin de justifier la raison pour laquelle elle refuse 

l’offre du vendeur. C’est donc un cas de politesse positive. 

 

 

 

 

 

 

                                                             

17 Je suis petite de taille (kabyle) 
18 Il n’ira pas (kabyle) 
19 Sur moi (kabyle) 
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1.2. L’impolitesse  

Selon Kerbrat-Orecchioni (1994 : 301), l’impolitesse est « l’absence anormale d’un 

marqueur de politesse » ou la présence d’un marqueur d’impolitesse. L’impolitesse peut être 

décrite comme un phénomène qui rabaisse l’autrui. Elle se manifeste dans notre corpus sous 

forme d’impolitesse positive et d’impolitesse négative, comme nous pouvons le lire ci-

dessous :  

1.2.1 L’impolitesse positive  

L’impolitesse positive « est de nature productionniste, au contraire elle consiste à 

accomplir quelques FFAs, éventuellement renforcés » (Kerbrat-Orecchioni 2005 : 198). 

Dans une interaction, les inter-actants produisent entre eux des actes de langage qui ont pour 

but d’être « poli ». Ils se manifestent sous formes de signes d’intérêt, de sympathie, de 

flatterie ou de courtoisie, etc. La tâche du locuteur est donc de produire que des FFAs, des 

actes non menaçants pour la face négative ou positive du destinataire comme la 

manifestation d’un accord, formuler un compliment, une invitation, un remerciement, un 

conseil, etc. 

1.2.1.1.  Les marqueurs d’impolitesse  

Exemple 01 

028  VH après nos jupes comme ça (.) après (inaud) 

029  MK [em 

030  LZ [ah oui 

031  MK [ah oui oui 

 

Dans cet extrait, la cliente MK emploie dans le tour 029 un marquer d’impolitesse 

« em » comme réponse à l’offre du vendeur VH. Cela relève de l’impolitesse, car cette 

dernière utilise un marqueur d’impolitesse à la place d’une réponse par oui. 
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Exemple 02  

062  LZ c'est quoi la taille déjà ? c quatre-vingt-dix nek20 

ilaqiyi21 d quatre-vingt 

063  MK la couleur ni 

064  LZ si si elle est belle (.) c'est quoi la taille/? 

065  VF quatre-vingt-dix c 

066  LZ ah oui  

 

Dans cet exemple, la cliente LZ utilise un marqueur d’impolitesse « déjà » : « c’est 

quoi la taille déjà ? », au lieu de la formule de politesse (s’il vous plaît). Dans ce cas, la 

cliente produit une impolitesse positive. 

1.2.1.2. L’ordre  

Dans la théorie de la politesse, un ordre est considéré comme un acte menaçant pour 

la face d’autrui. Dans le contexte commercial, cet acte n’est pas souhaité, puisqu’aucun 

interlocuteur ne doit exercer son pouvoir sur l’autre, que ce soit la cliente ou le commerçant. 

Donc, si ce comportement n’est pas adouci, il peut conduire à l’impolitesse. 

Exemple 01  

241  VH            &[là-bas y en a regarde 

242  MK tu vois pas  

243  LZ oui (inaud) y a des moyens petits  

 

Dans le tour de parole 241, en employant le mode impératif du verbe (regarder), le 

vendeur VH donne un ordre sans aucune formule réparatrice ce qui est inattendu dans ce 

contexte. Il s’agit donc d’un acte menaçant pour la face de la cliente, ce qui relève de 

l’impolitesse positive.  

1.2.1.3. Le tutoiement  

Le tutoiement est l’action de s’adresser à quelqu’un en utilisant la deuxième 

personne du singulier (tu). Il est généralement utilisé envers des personnes familières 

(familles, amis). Dans ce type d’interaction commerciale, la distance entre les inter-actants 

(puisqu’ils ne se connaissent pas) impose le vouvoiement. Ainsi, le tutoiement est perçu 

                                                             

20 Moi (kabyle) 
21 Il me faut (kabyle) 
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comme un acte menaçant pour la face de l’interlocuteur. 

Exemple 01 

232  VH je te donne euh (.) je vais te donner un sac je vais te 

donner un pack 

 

Dans cet exemple, le vendeur VH tutoie à trois reprises les clientes LZ et MK dans le tour 

de parole 232 « je te donne euh je vais te donner un sac je vais te donner un pack », au lieu 

de les vouvoyer dans ce type d’interaction. Puisque le commerçant et les clientes 

entretiennent une relation de distance. Dans ce cas, il s’agit donc d’un cas relevant de 

l’impolitesse positive. 

1.2.1.4. L’interruption  

Kerbrat-Orecchioni (1990 :176) considère l’interruption comme « une offense 

conversationnelle : En lui "coupant" la parole, on lèse le territoire d’autrui, et on menace sa 

face ». L’interruption est donc le fait de couper la parole à quelqu’un. Elle est donc 

considérée comme un acte menaçant pour la face négative de l’interlocuteur. Il s’agit, 

d’après l’auteur, d’une impolitesse. 

Exemple 01  

185  VH ah oui (.) je peux un jour& 

186  MK                           &[il est à quel prix celui-

là/? 

187  VH                          &[un jour je l’ai vendu 

188  MK ah oui il est vraiment bien celui-là euh::: 

189  LZ   le problème c’est que euh ::: (.) elle elle est elle 

est large/& 

  

Dans ce passage, MK interrompt deux fois sans s’excuser : dans le tour de parole 

186 « il est à quelle pris celui-là ? » ; et dans le tour 188 « ah oui il est vraiment bien celui-

là euh ». Il s’agit donc ici d’un cas d’impolitesse positive. 

Exemple 02 

194  VH y en a toujours madame (.) regarde& 

195  LZ                                   &[le problème c’est 

que les petits carreaux sont pas euh= ils sont (.) gros& 

196  VH                  &[regarde madame&= 

197  LZ                                  &[oui oui je vais 

faire un tour  
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Dans cet exemple le vendeur VH interrompt la cliente LZ à deux reprises, dans le 

tour de parole 194, et dans le tour de parole 196, en lui disant de regarder à deux reprises « y 

en a toujours madame », « regarde madame ». C’est donc un acte d’impolitesse positive. 

1.2.1.5. La demande  

La demande est l’action de faire savoir à autrui ce que l’on désir d’obtenir de lui une 

chose précise ou un service particulier. Elle fait partie des FTAs et qui touche à la face 

négative du locuteur. 

Exemple 01  

131  MK ah / oui oui c’est très sympa c’est quoi le  prix ? 

132  LZ c’est vingt euro 

133  VH vingt euro 

134  MK ah oui je n’ai pas entendu   

135  VH y a pas de souci 

136  LZ y a toutes les pointures ou pas / ? 

137  VH non\ y a pas toutes les pointures 

 

 

Dans cet extrait, la cliente MK demande le prix dans le tour 131 « c’est quoi le 

prix ? » et LZ demande si « y a toutes les pointures au pas ? » dans 136, qui sont des 

demandes adressées au vendeur VH, avec une production de FTAs, ce qui fait qu’elles sont 

tombées dans l’impolitesse positive.  

Exemple 02 

182  LZ eh eh eh (inaud.)c’est pour quel âge ça déjà ?(inaud) 

183  VH elle est là (.) tu touches avec ça (.) qu’elle fasse ça 

184  LZ on va l’acheter (.) il est beau celui là 

185  VH ah oui (.) je peux un jour& 

186  MK                           &[il est à quel prix celui-

là/? 

 

Dans le tour de parole 182, LZ demande au vendeur VH « c’est pour quel âge ça déjà » 

en employant le terme « déjà ». Dans le tour 186, la cliente MK produit une autre demande 

s’adressant au vendeur « il est à quel prix celui-là ? ». Les deux clientes produisent donc ici 

des FTAs non adoucis, ce qui renvoie à l’impolitesse positive. 
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1.2.1.6. La demande non adoucie  

Etant une action d’obtenir une chose précise pour soi de la part d’autrui, la demande 

doit être adoucie afin qu’elle ne soit pas offensante à l’égard de l’interlocuteur. 

Exemple 01 

014  LZ oui c'est c'est de la bonne matière on va voir combien 

017  MK =c'est combien/? 

018  VH =vingt euro 

 

La demande est produite par la cliente MK en 017 « c’est combien ? » s’adressant au 

vendeur VH sans utilisation de formules de politesse (s’il vous plaît) ce qui relève donc de 

l’impolitesse positive. 

Exemple 02 

066  LZ ah oui  

067  VF ça serait d quoi/ ? 

068  LZ d quatre vingt 

069  VF d quatre-vingt/? 

La vendeuse VF produit un FTA qui est une demande non adoucie dans le tour de 

parole 067 « ça serait d quoi ?» qui est un cas inattendu dans ce contexte. Ce qui renvoie à 

l’impolitesse positive. 

1.2.1.7. L’ordre non adouci 

Dans la théorie de la politesse, l’ordre est un acte menaçant pour la face de 

l’interlocuteur, il est aussi considéré comme étant un acte impoli s’il n’est pas atténué, en 

voici un exemple de notre corpus : 

238  LZ oui 

239  VH ça c’est pour euh ::: toi 

240  MK voilà tenez& 

241  VH            &[là-bas y en a regarde 

Le vendeur VH dans cet exemple utilise le mode impératif pour s’adresser aux 

clientes MK et LZ dans le tour 241 de manière non adoucie donnant lieu à un effet 

d’impolitesse positive. 
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1.2.2. L’impolitesse négative  

L’impolitesse négative consiste en la non production de FFAs attendus dans un 

contexte donné. 

1.2.2.1. Absence de salutations d’ouverture 

C’est le fait d’entamer une conversation sans l’utilisation des termes routiniers 

d’ouverture tels que : bonjour, bonsoir, etc. 

Exemple 01  

062  LZ c'est quoi la taille déjà ? c quatre-vingt-dix nek22 

ilaqiyi23 d quatre-vingt 

063  MK la couleur ni 

064  LZ si si elle est belle (.) c'est quoi la taille/? 

065  VF quatre-vingt-dix c 

 

Dans le tour 062, la cliente LZ commence à parler sans l’utilisation d’aucune 

salutation d’ouverture, elle demande directement « c’est quoi la taille déjà ? ». Elle produit 

sa requête sans avoir recouru à aucune salutation d’ouverture comme « bonjour » ou 

« bonsoir » qui sont des FFAs attendus dans ce contexte commercial, ce qui est un cas 

d’impolitesse négative.  

Exemple 02 

182  LZ eh eh eh (inaud.)c’est pour quel âge ça déjà ?(inaud) 

183  VH elle est là (.) tu touches avec ça (.) qu’elle fasse ça 

184  LZ on va l’acheter (.) il est beau celui là 

185  VH ah oui (.) je peux un jour& 

186  MK                           &[il est à quel prix celui-

là/? 

187  VH                          &[un jour je l’ai vendu 

 

Dans cet exemple, les clientes LZ et MK questionnent dans les tours de parole 182 

et 186 le vendeur VH sans aucune production de salutations initiatives « c’est pour quel âge 

ça déjà ? », « il est à quel prix celui-là ? ». Cela est peut-être dû à un oubli de leurs parts, 

cela dit, quelles que soient les raisons, la non production de ces FFAs attendus dans ce 

contexte commercial donne un aspect impoli à l’interaction. 

                                                             

22 Moi (kabyle) 
23 Il me faut (kabyle) 
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1.2.2.2. L’absence de salutation de clôtures  

Tout échange verbal prend fin, cela se manifeste par la production des salutations 

de fermetures telles que « au revoir, à bientôt … » ainsi que les divers échanges de vœux. 

Leur absence est considérée comme acte d’impolitesse négative. 

Exemple 

        043  VH bonjour 

        044  MK bonjour 

Dans cette interaction on constate une absence de salutations de clôtures de la part 

des deux clientes MK et LZ et du vendeur VH. Après qu’ils aient commencé avec des 

salutations mutuelles dans les tours 043 et 044, « bonjour » « bonjour », les clientes ont 

quitté le magasin initial sans produire des salutations de clôture qui sont attendues dans ce 

contexte. Elles tombent donc dans l’impolitesse négative. 

1.3. L’hyper politesse  

Selon Kerbrat-Orecchioni (2010), l’hyper-politesse est la production des FFAs 

inattendus dans un contexte donné, une sorte d’exagération de la politesse.  

Exemple 01  

004  MK ah merci beaucoup madame/&[ 

005  VF                          &[ah je vous en prie 

006  MK                          &[merci& 

007  VF                                 &[=je vous en prie 

008  LZ merci  

Dans cet exemple la cliente MK et la vendeuse VF produisent des FFAs attendus 

dans les tours 04 et 05 « ah merci beaucoup madame », et VF « ah je vous en prie », qui sont 

des remerciements mutuels. Cependant, sont inutilement repris dans les tours 06 et 07 pour 

faire apparaitre ainsi une hyper politesse. 

Exemple 02 

035  MK oui (.) merci bien 

036  LZ merci :::& 

037  VH          &[merci à vous madame& 

038  LZ                               &[merci ::: 

039  VH au revoir bonne journée 

O40  MK merci/ bon courage ::: 
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Dans cet exemple les inter-actants MK, LZ et VH se sont remerciés dans les tours 

035 036 et 037.En revanche, dans les tours de parole 038 « merci » et 40 « merci bon 

courage » ces dernières ont produit des doubles remerciements qui sont inutiles. Cela relève 

donc de l’hyper-politesse. 

1.4. L’a-politesse  

L’a-politesse ou la non politesse, selon Kerbrat-Orecchioni (2010) comprend le fait 

de n’avoir aucun signe de politesse dans des circonstances normales, et le fait qu’un FTA 

attendu ne soit pas adouci dans un contexte quelconque relève de la non politesse. 

1.4.1. Le refus  

Le refus est l’action de ne pas accepter une offre, une demande ou une proposition. 

Cette action est considérée donc comme étant un acte menaçant pour la face de 

l’interlocuteur. Dans le corpus les interlocuteurs produisent parfois des refus non adoucis, 

ce qui provoque une a-politesse car cet acte est attendu dans le contexte. 

Exemple 01 

192  MK oui oui (.) mouqar24\ mouqar\ 

193  LZ toute façon c’est pas ça que (.) je cherche 

194  VH y en a toujours madame (.) regarde 

 

Dans le tour de parole 193, la cliente LZ refuse de manière non adoucie la 

marchandise que lui propose le vendeur VH : « toute façon ce n’est pas ça que je cherche ». 

Le refus est attendu dans ce contexte, elle produit donc une a-politesse.

                                                             

24 Il est grand (kabyle) 
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Il découle de l’analyse du corpus que la politesse linguistique prend aussi plusieurs 

formes, notamment dans la conversation amicale entretenue entre les inter-actantes au 

marché et à la Maison des Examens à savoir les éléments suivants : la politesse et la non 

politesse.  

2. La politesse linguistique dans la conversation amicale qui se déroule au marché et à 

la Maison des Examens 

2.1. La conversation  

La conversation consiste en un dialogue où l’on parle en excluent les interactions 

professionnelles, les réunions de travail ou commerciales, nous sommes donc dans le cadre 

informel qui englobe toutes conversations amicales et familiales. 

2.1.1. La conversation amicale 

La conversation amicale est une interaction qui exclue le cadre formel, basant sur 

les relations amicales. 

2.1.2. La politesse  

(Voir la définition dans la page 21) 

2.1.2.1. La politesse positive  

(Voir la définition dans la page 30) 

2.1.2.1.1. Salutation de clôture  

(Voir la définition dans la page 31) 

Exemple 01 

092  LZ oui oui/ah oui oui /oui bon (.)je vais 

regagner ma place ihi25 (.) je te dis bon 

courage 

 

                                                             

25 Alors (kabyle) 
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Dans cet exemple la candidate LZ produit une sorte de salutation de clôture sous 

forme d’un souhait dans le tour 092 « je te dit bon courage » exprimant une salutation de 

clôture ce qui renvoie à la politesse positive. 

2.1.2.1.2. Offre d’aide  

Exemple 01 

226  VH donc euh ::: 

227  LZ tu peux me prêter un peu euh :::? 

228  MK si tu veux (.) si tu veux je te règle maintenant et 

après quand tu arrives euh ::: (inaud) 

229  VH ça fait dix euro 

 

Dans cet extrait d’exemple nous constatons une offre d’aide de la part de MK pour 

LZ, dans le tour 228 «si tu veux je te règle maintenant ». En effet, dans cette conversation 

amicale l’offre d’aide renvoie à la politesse positive. 

Exemple 02 

091  MK &[ah oui oui oui oui bah 

092  LZ ça me donne des démangeaisons après (.) emh 

093  MK aθan26 wayeð27 niðen28 tu regardes (.) quatre-vingt-dix 

toujours 

094  LZ emmh= 

095  MK mais une fois par hasard tu les portes pas tout le temps 

une fois par hasard 

096  LZ em em et puis j'en ai mais euh 

097  MK atsah29 (.) atsah (.) atsah 

  

Dans cette conversation MK fait des propositions à son amie LZ à plusieurs reprises 

dans les tours de parole 093 et 097, afin de l’aider à faire son choix d’achat. Ce cas relève 

de la politesse positive. 

 

 

 

                                                             

26 Voilà (kabyle) 
27 Un autre (kabyle) 
28 Aussi (kabyle) 
29 La voici (kabyle) 
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2.1.2.1.3. L’excuse et justification  

Exemple 01 

070  LZ pour le bonnet ça va mais le problème c'est que ::: (.) 

la brossière elle risque de tomber 

071  MK ah oui oui 

072  LZ un peu grande (.) ah mais il a de beaux trucs mais 

vraiment/ 

 

L’excuse et la justification dans cet exemple sont présentées par LZ dans le tour de 

parole 070, refusant le produit en justifiant avec le terme « problème » afin d’exprimer son 

rejet quant à la marchandise « la brossière ». Ce qui renvoie à la politesse positive. En effet, 

ce cas n’est pas obligatoirement attendu dans ce contexte amical. 

2.1.2.1.4. L’accord 

 (Voir la définition dans la page 35) 

Exemple 01 

057  MK euh euh/ oui\ )  

058  LZ et surtout avec la grammaire et pas(.)&= 

059  MK                                       &[eh 

eh& 

060  LZ     &[et pas seulement la grammaire(.) comment 

construire le truc  

061  MK =euh euh (.) mais comment parler de cette 

grammaire-là/ 

062  LZ =exactement/ 

063  MK voilà c'est ça  

 

Dans cet exemple l’accord apparait dans le tour 062 « exactement », où LZ 

confirme l’idée de son amie MK dans les tours 057, 059 et 061. Ce qui fait un cas de politesse 

positive. 
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Exemple 02 

152  LZ oui c’est vrai tu changes 

153  MK tout à fait/(inaud.)bonjour (inaud.) 

154  LZ eh maja3vam30 il est vraiment euh ::: vraiment bien  

155  MK oui j’aime bien ((bruit de scotche)) parce que j’ai pas 

un truc comme ça j’ai::: des couleurs unis (.) après je 

ne sais pas s’il est un peu grand  

 

Dans cet exemple MK exprime son accord avec ce que LZ affirme dans le tour 153 

en employant le terme « tout à fait », faisant appel à la politesse positive. 

2.1.2.1.5. Autres cas de politesse 

2.1.2.1.5.1. Demande d’accord et d’avis  

Demander l’accord et l’avis d’autrui fait que nous présentons le respect que nous 

avons envers elle, et que l’avis de celle-ci compte pour nous. 

Exemple 01 

058  LZ c’est trop euh ::: ilaq31 wið32 jes3an33 itaħ34 kan35 

l’éponge ba36 euh (.) maθersaγ37 oudetsvanγ38 ara39 
059  MK ih ih em 

060  LZ jaxi40 ? 

061  MK em em\ 

 

Dans cette exemple LZ s’adresse à MK, demandant de lui confirmer son avis dans 

le tour 060 « jaxi ? » (n’est-ce pas) sur son opinion dans le tour 058. Ce cas relève de la 

politesse car demander l’avis de l’autre c’est avoir considération pour lui. 

 

 

                                                             

30 Si, il te plaît (kabyle) 
31 Il faut (kabyle) 
32Ceux (kabyle) 
33 Qui ont (kabyle) 
34 Un peu (kabyle) 
35 Juste (kabyle) 
36 Pour que (kabyle) 
37 Quand je le porte (kabyle) 
38 Je m’apparais (kabyle) 
39 Pas (kabyle) 
40 N’est-ce pas (kabyle)  
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Exemple 02 

216  MK oui oui/ 

217  LZ entre celui-là et celui-là 

218 MK moi je préfère celui-là (inaud) et les deux ils sont 

bons tous les deux (inaud) voilà/ (.) mais franchement 

ils sont::: vraiment euh (.) ((bruit)) (inaud) jawzuk41 

 

Dans cet exemple la demande d’accord et d’avis est donnée dans le tour 217 sous 

forme d’un choix proposé par LZ pour son amie demandant son avis indirectement « entre 

celui-là et celui-là » MK réplique « moi je préfère celui-là » le tour 218, cependant, 

demander l’avis d’un proche est considéré comme une politesse.  

2.1.2.1.5.2. Partage de connaissances  

Le partage de connaissances est une action qui permet de multiplier et de conserver 

le savoir-faire, il permet donc d’accéder aux connaissances de l’autre et de les faire savoir 

peu importe le domaine. Dans notre corpus nous rencontrons quelques cas où il y a eu partage 

de connaissances entre les deux amies LZ et MK. 

Exemple  

298  LZ eh justement pour le jus de fruits 

299  MK tu peux mettre tout est bon  

300  LZ par exemple xedmaγ42 une euh ::: (.) une orange 

301  MK ehem 

302  LZ ah (.) une banane 

303  MK ehem 

304  LZ euh ::: quatre ou ::: cinq (.) dattes 

305  MK ehem 

306  LZ euh ::: un litre d’eau euh ::: je vais tout mélanger 

tout euh ::: 

307  MK un litre d’eau/? (.) ok 

308  LZ un litre naγ43 un demi ça dépend comment la texture 

euh :::& 

309  MK        &[eh eh atsili44 zouγ45 naγ xati46 

310  LZ si tu le veux épais naγ euh :::& 

311  MK                                 &[eh eh & 

312  LZ                                         &[naγ léger 

                                                             

41 Il est tout déformé 
42 Je mets  
43Ou        
44 Qu’elle soit  
45 Epaisse  
46 Non   
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313  MK d’accord 

314  LZ c’était un (.) délice 

 

Dans cet exemple le partage de connaissances est clairement apparu du tour 298 

jusqu’au tour 314 ou LZ partage sa recette de jus de fruits avec son amie MK. En effet, ce 

cas relève de la politesse positive. 

2.1.3. L’a-politesse ou la non politesse 

(Voir la définition) 

2.1.3.1. L’ordre  

(Voir la définition dans la page 41) 

Exemple 01 

177  MK eh c’est ça /regarde celle-là regarde \oh my 

godness47/regarde 

178  LZ em em 

 

L’ordre dans cet exemple est produit par l’interactante MK pour son amie LZ dans 

le tour de parole 177 « regarde » à l’impératif pour faire part à l’a-politesse.  

2.1.3.2. Le tutoiement  

(Voir la définition dans la page 41) 

Exemple 01 

009  MK tu tu tu tu trouves (.)personnellement( 

J’arrive pas à:::& 

010  LZ [ça me décourage des fois& 

 

Dans cet exemple le tutoiement apparait dans le tour 009 où MK s’adresse à son 

amie LZ d’une manière courante en utilisant « tu » à plusieurs reprises, ce cas est donc de 

l’a-politesse, vu que la relation entre elles est amicale. 

Exemple 02 

050  LZ ah oui ::: il y a des soutiens-gorge dagi::: en plus (( 

rire ))em em em ça c'est très beau / (inaud) avec le 

volume en fait 

                                                             

47 Seigneur (anglais) 
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051  MK tu regardes 

052  LZ hem\ 

 

Dans cet exemple, MK s’adresse impérativement à son amie LZ en employant la 

deuxième personne du singulier dans le tour 051 « tu regardes » afin de lui demander de 

l’aide pour faire son choix. En effet, dans ce contexte amical, ce cas renvoie à la non 

politesse. 

2.1.3.3. L’interruption  

(Voir la définition dans la page 42) 

Example  

018  LZ θezγið 48  amek 49  idetstγadwiγ 50  iðeli 51  the 52  ninth 53 

(.)  

019  MK ih54=& 

020  LZ &[non uθidetradwið55 aγa the the  

021  MK ih amdefken56 the the(.)euh :::gives euh :: (.) gives 

euh ::: the57 door58  

022  LZ euh un truc comme ça= 

023  MK =non non non non 

024  LZ the the the (.) 

O25  MK she59 gives60 (.) the end61 to the door bend62  

026  LZ au lieu de mettre the(.)&=  

027  MK                         &[eh eh& 

028  LZ                                &[c'est-à-dire(.)& 

029  MK        &=[eh eh eh(.)& 

030  LZ                      &[ninth j'ai fait une traduction 

littérale c'est seulement après qu’il m’est revenu & 

031  MK                    &[l'article défini& 

032  LZ                                      &[ih63 ih ih& 

                                                             

48 Tu sais (kabyle) 
49 Comment (kabyle) 
50 Je traduis (kabyle) 
51 Hier (kabyle) 
52 La (En anglais) 
53 Neuvième (anglais) 
54 Oui (kabyle) 
55 Je ne l’ai pas traduit (kabyle) 
56 Ils te donnent (kabyle) 
57 La (anglais) 
58 Porte (anglais) 
59 Elle (anglais) 
60 Te donne (anglais) 
61La fin (anglais) 
62Virage (anglais) 
63 Oui (kabyle) 
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033  MK      &[akka64 iθidxedmaγ65 (.) netsa66 alahal67 ilaq68 

adiniγ69 déterminant =& 

034  LZ                        &[déterminant) 

 

L’interruption dans cet extrait d’exemple est faite par MK pour son amie LZ dans 

plusieurs tours de parole, 027, 028, 030, 032, 034, où nous remarquons que les deux amies 

conversent et que LZ a entamé sa discussion dans le 018 et l’ayant finie qu’en 034. 

L’interruption de son amie, fait partie donc de la non politesse. 

Exemple 02 

160  LZ après tu peux le réduire (.) tu peux le changer dans un 

truc comme ça (.)& 

161  MK                  &[surtout l’été euh= 

162  LZ non non mais c’est vraiment euh/avec un truc 

euh :::/noir tu vois regarde (.)&[ 

 

Dans cet exemple MK interrompt son amie LZ dans le tour 161, alors que cette 

dernière a commencé sa discussion dans le tour 160 et qu’ensuite été interrompue par MK, 

qui tombe donc dans l’a-politesse. 

2.1.3.4. Le refus  

(Voir la définition dans la page 47 ) 

Exemple  

089  MK &[non non euh ::: sinon tu prends akagi70  

090  LZ non c'est noir ça (.) après nekini71 hihihi je préfère 

une culotte en couton parce que ça me fait mal& 

091  MK &[ah oui oui oui oui bah 

 

                                                             

64 Comme ça que (kabyle) 
65 Je l’ai fait (kabyle) 
66 Alors (kabyle) 
67 Que (kabyle) 
68 Il faut (kabyle) 
69 Que je dise (kabyle) 
70 Comme ça (kabyle) 
71 Moi (kabyle) 
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Deuxième chapitre                                                       La politesse linguistique 

Dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales : qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens. 

Le refus dans cet exemple est produit par LZ dans le tour de parole 090 où nous 

remarquons qu’elle refuse catégoriquement « non » la proposition de son amie MK en lui 

déclarant que celle-ci ne lui plait pas « c’est noir ça ». Ce refus est donc de l’a-politesse. 

2.1.3.5. La demande 

 (Voir la définition dans la page 43) 

Exemple 01 

086  LZ euh euh attends je pense y en a ici ::: 

087  MK atsa72 (.) non non (.) regarde regarde& 

088  LZ &[emm emm non non 

   

La demande dans cet est exemple, produit par MK pour son amie en utilisant le 

verbe (regarder) à l’impératif, dans le tour de parole 087, sans aucune utilisation de notion 

de politesse ce qui fait que cette demande est donc de l’a-politesse. 

Exemple 02 

167  MK ((rire)) θes3ið73 une nièce ou pas/ ? 

168  LZ si si s3iγ74 une nièce (.) et s3iγ un neveux 

169  MK ils ont quel âge/ ? 

170  LZ trois ans (inaud) 

171  MK allah75 ibarek76/ allah ibarek/ 

 

Dans cet exemple la demande apparait sous forme de questions posées par MK pour 

son amie LZ en lui demandant dans les tours,167 « thes3id une nièce ou pas » et 169 « ils 

ont quel âge ». Dans d’autres contextes, la question indiscrète marque une impolitesse, 

cependant, dans cette conversation amicale elle est une forme d’a-politesse. 

Exemple 03 

226  VH donc euh ::: 

227  LZ tu peux me prêter un peu euh :::? 

228  MK si tu veux (.) si tu veux je te règle maintenant et 

après quand tu arrives euh ::: (inaud) 

229  VH ça fait dix euro 

230  LZ ah d’accord/ 

 

                                                             

72 La voici (kabyle) 
73 Tu as (kabyle) 
74 J’ai (kabyle) 
75 Dieu (kabyle) 
76 Bénisse (kabyle) 
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Dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales : qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens. 

La demande de prêt dans cet exemple est dans le tour 227 où LZ demande à son 

amie MK de lui prêter de l’argent afin qu’elle puisse poursuivre ses achats, en étant amies, 

celle-ci accepte. Dans ce cas la demande n’est pas une menace pour sa face, mais une non 

politesse. 

2.1.3.6. Les marqueurs de la non politesse  

 Ils se définissent en étant une sorte de tics qui remplace des mots, exemple : 

remplacer le mot « oui » par « em ». Ces marqueurs, sont placés dans la catégorie de la non 

politesse et même ils peuvent être de l’impolitesse dans certains contextes.  

Exemple 1 

028  VH après nos jupes comme ça (.) après (inaud) 

029  MK [em 

030  LZ [ah oui 

 

Dans cet exemple, les marqueurs de la non politesse sont produits par MK dans le 

tour de parole 029, en utilisant des tics au lieu de dire « oui », ce cas n’est pas considéré de 

l’impolitesse car il s’agit d’une conversation amicale, ce qui renvoie à la non politesse. 

Exemple 02  

O90  LZ =ah tu vois tellement je couds les deux 

langues j'ai tendance à écrire défini avec 

un t 

091  MK em em em / 

092  LZ oui oui/ah oui oui /oui bon (.)je vais 

regagner ma place ihi77 (.) je te dis bon 

courage 

 

Dans cet exemple, MK produit à trois reprises les marqueurs de non politesse, dans 

le tour 091, envers son amie LZ, « em » mais elle ne tombe pas dans l’impolitesse dans ce 

contexte amical, elle produit donc une a-politesse 

Les effets de la politesse dans notre corpus apparaissent sous des doses variables. 

En effet, dans ce type d’interaction dite commerciale ou encore professionnelle ; certains 

dominent d’une manière remarquable, d’autres n’occupent que les places marginales ; 

comme nous le constatons dans les graphiques qui suivent 

                                                             

77 Alors (kabyle) 
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Deuxième chapitre                                                       La politesse linguistique 

dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

3. Figures  

3.1. Figure n°1 : Pourcentage des effets de la politesse positive et de la politesse négative 

dans l’interaction verbale commerciale : 

 

 

Ce graphique montre les effets de la politesse positive et de la politesse négative 

dans les interactions verbales commerciales qui se sont déroulées au marché. Nous 

remarquons que la politesse positive domine dans ce cas avec un pourcentage de 82% ; alors 

que la politesse négative elle est à 18%.  
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amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

 

3.2. Figure n° 02 : Pourcentage des effets de l’impolitesse positive et de l’impolitesse 

négative dans l’interaction verbale commerciale : 

 

 

Ce graphique met en évidence les degrés de l’impolitesse positive et de 

l’impolitesse négative dans les interactions verbales commerciales qui se produisent dans le 

marché. L’impolitesse positive est la plus dominante avec 84% sur l’impolitesse négative 

avec un pourcentage de 16%. 
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Deuxième chapitre                                                       La politesse linguistique 

dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

3.3. Figure n°3 : Pourcentage des effets de la politesse, l’impolitesse, l’hyper politesse 

et de la non politesse dans l’interaction verbale commerciale : 

 

 

Ce graphique englobe tous les types de politesse qui sont générés dans l’interaction 

verbale commerciale maintenue au marché, il met en évidence les cas de politesse, 

impolitesse, hyper politesse et de la non politesse en donnant à chacune d’elles un degré de 

pourcentage. Nous constatons donc que la politesse est celle qui domine avec un pourcentage 

de 55%, suivie de d’impolitesse avec 42%, l’hyper politesse avec 2% et enfin, la non politesse 

seulement avec 1%. 
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Deuxième chapitre                                                       La politesse linguistique 

dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

3.4. Figure n°4 : Pourcentage des effets de la politesse et de la non politesse dans la 

conversation commerciale  

 

 

Dans ce graphique nous avons vu les degrés de la politesse et de la non politesse 

linguistique dans la conversation amicale qui s’est manifestée dans notre corpus. À travers 

cette analyse, nous dirons donc que la non politesse est celle qui domine avec un pourcentage 

qui atteint les 61% sur la politesse qui elle est que de 39%. 
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Deuxième chapitre                                                       La politesse linguistique 

dans l’interaction verbale commerciale qui se déroule au marché et les conversations 

amicales qui se déroulent au marché et à la Maison des Examens 

Synthèse  

A la fin de ce travail, la politesse linguistique notamment dans les interactions 

verbales commerciales, se manifeste sous forme de politesse (positive et négative), 

d’impolitesse (positive et négative), d’hyper-politesse et d’politesse. L’effet de politesse le 

plus répandu est la politesse. Cela pourrait être expliqué par le contexte de production qui 

est purement commercial (Vendeur / Client). Selon les résultats obtenus prouvant que, la 

politesse est un élément basique et surtout important dans les interactions verbales 

commerciales car l’objectif de ces interactions est uniquement d’exercer une activité 

commerciale (vendre et acheter) et non pas de rentrer en querelle entre les pratiquants de 

cette dernière. 

Tandis que, dans la conversation amicale, la politesse linguistique apparait sous 

forme d’a-politesse et de politesse en deuxième place. En effet, le stade qu’occupe l’a-

politesse pourrait être mis à l’explication par le contexte amical. Pour ce faire, ce résultat 

obtenu n’est donc pas surprenant car nous inscrivons ce type de conversation dans le cadre 

informel.  
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Conclusion  

Pour conclure ce travail, nous rappelons qu’il s’inscrit dans le domaine de l’analyse 

des interactions verbales. Pour réussir cette étude, nous avons tenté de répondre à la question 

de recherche qui consiste à savoir comment se manifeste la politesse linguistique dans les 

interactions verbales commerciales et dans les conversations amicales ? Pour ce faire, nous 

avons effectué une collecte d’un corpus authentique, enregistré au marché et dans la Maison 

des Examens, en France. Après l’observation et la description de tous les actes de langage 

produits par les participants, nous avons opté pour le modèle de la politesse de Kerbrat-

Orecchioni (1992, 2010).  

L’analyse montre que la politesse linguistique dans le corpus se manifeste sous 

différentes formes à savoir la politesse, l’impolitesse, la non politesse et l’hyper-politesse 

dans l’interaction commerciale ; la politesse et la non politesse dans la conversation amicale. 

Ces résultats, infirment au départ notamment l’hypothèse formulée concernant l’interaction 

commerciale. Pour nous, la politesse est la seule forme qui se manifesterait dans ce type 

d’interaction or, l’étude révèle d’autres effets, plus fréquents que l’effet de politesse lui-

même. En revanche, notre hypothèse se trouve confirmée dans le cas de la conversation 

amicale car, dans le cadre amical il existe une certaine liberté d’expression étant donné que 

la relation est amicale cela n’exige pas de respecter un certain protocole ; sauf dans certains 

cas tels que saluer ou s’excuser, etc. 

En effet, dans une interaction commerciale, la politesse est un élément primordial 

pour que la communication entre vendeurs et clients puisse se dérouler dans un climat 

harmonieux. C’est pourquoi, les vendeurs et les clients doivent adopter les règles de politesse 

et exclure les formules considérées impolies car c’est la formalité contextuelle qui l’impose. 

Autrement dit, les commerçants doivent marquer une politesse envers leurs clientèles qui est 

aussi obligée faire de même au détriment de la fameuse expression « le client est un roi ». 

Nous pouvons suggérer notre travail à des organismes commerciaux afin de mettre 

en place des règles en l’occurrence celles de la politesse linguistique, dans la charte d’éthique 

de chaque organisation qui exerce le commerce notamment aux marchés où on trouve une 

variété de vendeurs et clients si considérable, pourquoi pas aussi des formations de la 

politesse dans le domaine commercial. 
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A la fin de ce travail, nous portons des questionnements qui peuvent être explorés 

dans des recherches que nous envisageons de poursuivre tels que : Quelles sont les raisons 

qui conduisent les vendeurs et les clients à être en dérèglement sur le plan de la politesse 

linguistique ? Quelles sont les stratégies à adopter afin de marquer une meilleure politesse ?  
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Tableaux de convention de transcription phonétique berbère-français/arabo-

français 
Valeur en API Notation francisée  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Valeur en API Notation francisée 

A 

i 

u 

e  

w 

b 

m 

n 

l 

k 

q 

r 

γ 

x 

ç 

h 

ħ 

d 

 

A 

i 

ou 

é 

w 

b 

m 

n 

l 

k, c, q 

k, c, q 

r 

gh, rh, r’, r 

kh 

k fricative 

h 

h 

d 

 

ð 

t 

θ 

t 

ts 

s 

s 

 

t 

3 

g 

d3 

j 

ε 

z 

dz 

ζ 

dh, d 

t 

th 

t emphatique 

ts, tz 

s, ç 

s emphatique 

ch 

tch 

j 

g 

dj 

y 

è 

z 

dz 

aa 

 

 



 

 

 

Les conventions utilisées pour la transcription du corpus 

 



 

 

 

Corpus : 

 Transcription de l’interaction enregistrée au entre LZ, MK, VH 

et VF et de la conversation enregistrée entre LZ et MK 

 

001  MK bonjour  

002  LZ non non non xa1 non non ça se voit que c’est ::: de la 

bonne qualité 

003  VF ah il n'est pas là (.) il n'est pas là pas là aujourd'hui 

004  MK ah merci beaucoup madame/&[ 

005  VF                          &[ah je vous en prie 

006  MK                          &[merci& 

007  VF                                 &[=je vous en prie 

008  LZ merci  

009  MK wagi78 c'est le cuir (inaud) 

010  LZ ih79 sympa  

011  MK tu as vu (inaud) 

012  LZ bonjour/= ah :::/ oh là là (.) 

013  MK non mais euh ::: (.) voilà c’est euh ::: 

014  LZ oui c'est c'est de la bonne matière on va voir combien 

017  MK =c'est combien/? 

018  VH =vingt euro 

019  LZ =vingt euro /? 

020  MK oui et après moi j'aime pas ce truc là (.) tellement 

metouħaγ80(.) ouyrenouyara81 felli82[ 

021  VH                                  [il y a des autres 

comme ça& 

022  LZ   &[wellah83 er84 il faut l'avoir porté a85 karima& 

O23  VH                                              &[y a 

d’autres comme ça il fait quinze euros 

024  MK oui oui non (.) ça je n’aime pas ce n’est pas le même 

tissu& 

025  LZ      &[ah non non ah non non ça se voit& 

026  MK                                        &[tu 

touches ::: ((rire))& 

                                                             

78Celui-ci (kabyle) 
79 Oui (kabyle) 
80 Je suis petite de taille(kabyle) 
81 Il n’ira pas (kabyle) 
82 Sur moi (kabyle) 
83 Je te jure (arabe)  
84 Que (kabyle) 
85 Appellatif (kabyle) 



 

 

 

027  LZ         &[ah oui oui (.) ça se voit ah non 

028  VH après nos jupes comme ça (.) après (inaud) 

029  MK [em 

030  LZ [ah oui 

031  MK [ah oui oui 

032  LZ [ah oui d'accord (.) oui oui oui& 

033  VH                                 &[il y a des couleurs 

ah (.) aussi& 

034  LZ oui em em oui oui 

035  MK oui (.) merci bien 

036  LZ merci :::& 

037  VH          &[merci à vous madame& 

038  LZ                               &[merci ::: 

039  VH au revoir bonne journée 

O40  MK merci/ bon courage ::: 

041  LZ athan86 naf naf daγen87 

042  MK ameqaraγ 88  ah oui s3an 89  euh ::: ah zik 90  θella 91 

θmetouθ92 dagi93 

043  VH bonjour 

044  MK bonjour 

045  LZ le problème avec naf naf (.) c'est que après tsawin94  

046  VH [voilà c’est un manteau naf naf 

047  MK oui oui 

048  LZ tu vois le mien c'est que  je l'ai acheté chez naf naf 

049  MK ih ih ih95 mais euh ::: (.) attends (.) 

050  LZ ah oui ::: il y a des soutiens-gorge dagi::: en plus (( 

rire ))em em em ça c'est très beau / (inaud) avec le 

volume en fait 

051  MK tu regardes 

052  LZ hem\ 

053  MK ça c'est très beau (.)la grande taille 

054  LZ em em 

055  MK celui-là il est top 

056  LZ emm c'est trop euh ::: 

057  MK em em 

                                                             

86 Le voici (kabyle) 
87 Encore (kabyle) 
88 Je te dis (kabyle) 
89 Ils ont (kabyle) 
90 Avant (kabyle) 
91Il y avait (kabyle) 
92Une dame kabyle) 
93 Ici (kabyle) 
94 Ils prennent (kabyle) 
95 Oui (kabyle) 



 

 

 

058  LZ c’est trop euh ::: ilaq96 wið97 yes3an98 itaħ99 kan100 

l’éponge bae101 euh (.) maθersaγ102 oudetsvanγ103 ara104 

059  MK ih ih em 

060  LZ jaxi105 ? 

061  MK em em\ 

062  LZ c'est quoi la taille déjà ? c quatre-vingt-dix nek106 

ilaqiyi107 d quatre-vingt 

063  MK la couleur ni 

064  LZ si si elle est belle (.) c'est quoi la taille/? 

065  VF quatre-vingt-dix c 

066  LZ ah oui  

067  VF ça serait d quoi/ ? 

068  LZ d quatre vingt 

069  VF d quatre-vingt/? 

070  LZ pour le bonnet ça va mais le problème c'est que ::: (.) 

la brossière elle risque de tomber 

071  MK ah oui oui 

072  LZ un peu grande (.) ah mais il a de beaux trucs mais 

vraiment/ 

073  MK ah bah oui non (.) c'est gris em em 

074  LZ en plus je crois que c'est la crise naγ = 

075  MK i108 wagi109 ça te plait pas /? 

076  LZ ilhaaa110 / mais... mais c'est quoi la taille déjà / ? 

077  MK =c  

078  LZ c ::: euh ::: ah non non non il est petit (.) (inaud)  

079  MK ((rire)) eh oui (.) celui-là aussi tu ne l’as pas (.) 

je te dis que& 

080  LZ              &[c’est quoi la taille/ ?& 

081  MK                                       &[c'est le c 

082  LZ je pense que je vais céder pour le c au pire des cas je 

vais euh :::= 

                                                             

96 Il faut (kabyle) 
97Ceux (kabyle) 
98 Qui ont(kabyle) 
99 Un peu (kabyle) 
100 Juste (kabyle) 
101 Pour que (kabyle) 
102 Quand je le porte (kabyle) 
103 Je m’apparais (kabyle) 
104 Pas (kabyle) 
105 N’est-ce pas (kabyle) 
106 Moi (kabyle) 
107 Il me faut (kabyle) 
108 Et (kabyle) 
109 Celui-ci (kabyle) 
110 Il est beau (kabyle) 



 

 

 

083  MK ils sont beaux a111 lynda si tu veux acheter (.) il est 

beau celui-là& 

084  LZ              &[il est beau jaxi112 

085  MK regarde kan 113 mazdafeð 114 euh (.)regarde kan ðina 115 

mazdafed θaslipθis116 

086  LZ euh euh attends je pense y en a ici ::: 

087  MK atsa117 (.) non non (.) regarde regarde& 

088  LZ                                     &[emm emm non non 

089  MK                                     &[non non euh ::: 

sinon tu prends akagi118  

090  LZ non c'est noir ça (.) après nekini119 hihihi je préfère 

une culotte en couton parce que ça me fait mal& 

091  MK                                               &[ah oui 

oui oui oui bah 

092  LZ ça me donne des démangeaisons après (.) em 

093  MK aθan120 wayeð121 niðen122 tu regardes (.) quatre-vingt-

dix toujours 

094  LZ em 

095  MK mais une fois par hasard tu les portes pas tout le temps 

une fois par hasard 

096  LZ em em et puis j'en ai mais euh 

097  MK atsah123 (.) atsah (.) atsah 

098  LZ c'est quoi le prix déjà / ? 

099  MK ah voilà (.) c'est seize euros le euh ::: t (.) le le 

truc (.) mais ça vaut la peine ah/ 

100  VH vous voulez chercher le blanc dedans ?(.) Ah bon 

101  LZ c'est le le le (.) le deux pièces à douze euro c'est ça 

102  MK ah ben oui c'est sûr em em em 

103  LZ i124 wagi125 / ?= 

104  MK wagi yevaħ126 ðaγen127 
105  LZ la forme c'est pas ça pour moi la forme euh ::: 

                                                             

111 Appellatif (kabyle) 
112 N’est-ce pas (kabyle) 
113 Si (kabyle) 
114 Tu lui trouves (kabyle) 
115 Là-bas (kabyle) 
116 Son slip (kabyle) 
117 La voici (kabyle) 
118 Comme ça (kabyle) 
119 Moi (kabyle) 
120 Voilà (kabyle) 
121 Un autre (kabyle) 
122 Aussi (kabyle) 
123 La voici (kabyle) 
124 Et (kabyle) 
125 Celui-ci (kabyle) 
126 Il est beau (kabyle) 
127 Aussi (kabyle) 



 

 

 

106  MK em 

107  LZ eh eh (inaud) la forme c'est pas ça et puis wagi j’en 

ai maθnersegh128 wigi genre euh ::: 

108  MK eh129 eh eh eh tu remarques / 

109  LZ nekini khoseniyi130 wigad131 arsegh132 arvarra133& 

110  MK                                     &[eh eh 

111  VH                                      [ça fait six euro 

deux pour dix  

112  MK d'accord 

113  LZ ça fait wagi 134  maθerseγ 135  ad 136  adiðva 137  ouk 138 

materseð139 safik140 ilaq141  

114  MK oui oui je comprends ce que tu veux dire  

115  LZ déjà même devant mes élèves c’est ::::= 

116  MK oui oui  

117  LZ non mais vraiment il a de beaux trucs 

118  MK c’est combien monsieur celui-ci / ? (inaud)  

119  VH bonjour madame un pour six et deux pour dix  

(inaud) 

120  LZ Ah t’as vu celle-là/? ah il est trop court wagi  

121  MK oui sympa (inaud.) 

122  LZ y a rien d’intéressant dagi142 (.)= 

123  MK y a plus euh (.) ouversize143 (.) t’as vu ça c’est un 

boléro aussi 

124  LZ oui sympa 

125  MK après ça tu vois c’est des sweats144 mais euh ::: 

126  LZ =les sweats s3iγ145 après tu vois ce n’est pas quelque 

chose que tu vas porter euh 

                                                             

128 Quand je les porte (kabyle) 
129 Oui (kabyle) 
130 Ils me manquent (kabyle)  
131 Ceux (kabyle) 
132 Que je vais porter (kabyle) 
133 Dehors (kabyle) 
134 Celui-ci (kabyle) 
135 Quand je le porte (kabyle) 
136 Il va (kabyle) 
137 Prendre la forme du corps (kabyle) 
138 Tout (kabyle) 
139 Quand tu le portes (kabyle) 
140 Donc (kabyle) 
141 Il faut (kabyle) 
142 Ici (kabyle) 
143 Très large (anglais) 
144 Pulls (anglais) 
145 J’en ai (kabyle) 



 

 

 

127  MK eh oui oui /tsrousounted 146  les collègues inou 147 / 

wellah148 er tswaliγθent149 

128  LZ =eh eh après euh ::: 

129  MK s3iγ150 yiweθ151 dγa152 euh ::: sciences éco- wehaq-

rebi153 er154 θetsroussoud155 ::: 

130  LZ ici y a des mocassins c’est très sympa / 

131  MK ah / oui oui c’est très sympa c’est quoi le  prix ? 

132  LZ c’est vingt euro 

133  VH vingt euro 

134  MK  ah oui je n’ai pas entendu   

135  VH y a pas de souci 

136  LZ y a toutes les pointures ou pas / ? 

137  VH non\ y a pas toutes les pointures 

138  LZ ah oui c’est le reste (.) c’est le reste\ 

139  VH et là c’est les dernières paires  

140  LZ ah oui c’est ce qui reste nekini156 je porte du trente 

sept  

141  MK franchement c’est bien de::: faire  

142  LZ ah oui de temps en temps c’est bien de (.) faire le tour 

143  MK regarde cent cinquante pour euh :::  

144  LZ mais c’est beau / 

145  MK t’as vu/ ? (inaud.) 

146  LZ y a de belles vestes (inaud.) 

147  MK il est pas mal  

148  LZ em c’est vraiment pas mal (.) asθernouð157 un petit 

gilet souffela158  

149  MK ah oui oui tout à fait tout à fait même pour euh ::: 

aller travailler  

150  LZ ah oui non (.) après atsouγaleð159 mouθqaseð160 ara161 & 

151  MK                                                 &[ah 

oui oui parfois euh ::: 

152  LZ oui c’est vrai tu changes 

                                                             

146 Elles portent (kabyle) 
147 À moi (kabyle) 
148 Je te jure (kabyle) 
149 Je les vois (kabyle) 
150 J’en ai (kabyle) 
151 Une (kabyle) 
152 D’ailleurs (kabyle) 
153 Sur le nom de Dieu(kabyle) 
154 Que (kabyle) 
155 Elle porte (kabyle) 
156 Moi (kabyle) 
157 Tu rajoutes (kabyle) 
158 Au-dessus (kabyle) 
159 Tu deviens (kabyle) 
160 Si tu essaies (kabyle) 
161 Pas (kabyle) 



 

 

 

153  MK tout à fait/(inaud.)bonjour (inaud.) 

154  LZ eh maja3vam162 il est vraiment euh ::: vraiment bien  

155  MK oui j’aime bien ((bruit de scotche)) parce que j’ai pas 

un truc comme ça j’ai::: des couleurs unis (.) après je 

ne sais pas s’il est un peu grand  

156  LZ wigaðagi163 ça se met comme ça oui oui et là \(.)= 

157  MK ah oui / 

158  LZ et là c’est euh :::& 

159  MK                    &[em 

160  LZ après tu peux le réduire (.) tu peux le changer dans un 

truc comme ça (.)& 

161  MK                  &[surtout l’été euh= 

162  LZ non non mais c’est vraiment euh/avec un truc 

euh :::/noir tu vois regarde (.)&[ 

163  MK                                 &[wellah164\c’est c’est 

c’est euh le le le pantalon 

164  LZ em em (inaud.) 

165  MK ah /bah oui bah oui 

166  LZ regards 

167  MK ((rire)) θes3ið165 une nièce ou pas/ ? 

168  LZ si si s3iγ166 une nièce (.) et s3iγ un neveux 

169  MK ils ont quel âge/ ? 

170  LZ trois ans (inaud) 

171  MK allah167 ibarek168/ allah ibarek/ 

172  LZ regarde elle est mignonne/  

173  MK ih169 θwa170lað (.) ah t’as vu/oh my171 godness/ 

174  LZ avec vingt euro tu peux acheter euh ::: 

175  MK exactement= 

176  LZ dommage oulach172 anwa173 athenyawin174\ 

177  MK eh c’est ça /regarde celle-là regarde \oh my 

godnes175/regarde 

178  LZ em em 

179  MK y a même les euh :::& 

180  LZ                     &[eh eh& 

                                                             

162 Si, il te plait (kabyle) 
163 Ceux-ci (kabyle) 
164 Je te jure (kabyle) 
165 Tu as (kabyle) 
166 J’ai (kabyle) 
167 Dieu (kabyle) 
168 Bénisse (kabyle) 
169 Oui (kabyle) 
170 Tu as vu (kabyle) 
171 Mon (En anglais)  
172 Il n’y a pas (kabyle) 
173 Qui (kabyle) 
174 Va les emmener (kabyle) 
175 Seigneur (anglais) 



 

 

 

181  MK                            &[au bord de la mer 

182  LZ eh eh eh (inaud.)c’est pour quel âge ça déjà ?(inaud) 

183  VH elle est là (.) tu touches avec ça (.) qu’elle fasse ça 

184  LZ on va l’acheter (.) il est beau celui là 

185  VH ah oui (.) je peux un jour& 

186  MK                           &[il est à quel prix celui-

là/? 

187  VH                           &[un jour je l’ai vendu 

188  MK ah oui il est vraiment bien celui-là euh::: 

189  LZ   le problème c’est que euh ::: (.) elle elle est elle 

est large/& 

190  MK           &[oui& 

191  LZ                &[elle est pas très euh ::: 

192  MK oui oui (.) mouqar176\ mouqar\ 

193  LZ toute façon c’est pas ça que (.) je cherche 

194  VH y en a toujours madame (.) regarde& 

195  LZ                                   &[le problème c’est 

que les petits carreaux sont pas euh= ils sont (.) gros& 

196  VH                  [regarde madame&= 

197  LZ                                  &[oui oui je vais 

faire un tour  

198  MK ça c’est pour la farine  

199  LZ la farine/ c’est à combien ça/? (.) un euro ? c’est pas 

mal 

200  MK oui oui après tu sais si tu (inaud) 

201  LZ tu peux lui mettre un truc du scotche ni akken 177 

azouVan178 asetssðewret179 uk180 atðewwert181 akka182 ba183 

ukmitsħaz184 ara185 

202  MK em em axatar186 euh (.) d187 γel188 agi189 ivγiγ190 (.) 

i191 wagi192 /? 

203  LZ bien 

                                                             

176 Il est grand(kabyle) 
177 Comme (kabyle) 
178 Epais (kabyle) 
179 Tu vas l’enrouler (kabyle)  
180 Tout (kabyle) 
181 Tu l’enroules (kabyle) 
182 Comme ça (kabyle) 
183 Pour que (kabyle) 
184 Il ne te blessera (kabyle) 
185 Pas (kabyle) 
186 Parce que (kabyle) 
187 C’est (kabyle) 
188 Cette chose (kabyle) 
189 Là (kabyle) 
190 Que je veux (kabyle) 
191 Et (kabyle) 
192 Celui-ci (kabyle) 



 

 

 

204  MK mieux n193 wina194 n195 θuγaka196 jaxi197 ? 

205  LZ je pense que le petit est à un euro est ce que c’est le 

même prix /? tu lui demandes& 

206  MK                             &[ou ::: 

207  LZ je vais lui demander 

208  MK wagi jelha198 a199 linda ujes3aγa200& 

209  LZ                                  &[emh  

210  MK  ujes3aθa les ::: défauts  

211  lZ emh emh 

212  MK  wagi ujes3aθa le défaut jelha 

213  LZ emh emh après (.) jelha sous forme de longueur 

214  MZ &[eh il est bien/ 

215  LZ &[jaxi::: 

216  MK oui oui/ 

217  LZ entre celui-là et celui-là 

218 MK moi je préfère celui-là (inaud) et les deux ils sont 

bons tous les deux (inaud) voilà/ (.) mais franchement 

ils sont::: vraiment euh (.) ((bruit)) (inaud) jaw3uk201 

haq-γebi202 wagi203 (inaud) ula204 d205 wagi206 ujes3ara207 

naγ208/? 

219  LZ euh ula d wina209 ujes3aγa mais imxallaf210      (.)       

wagi muqel211 ðametouħ212 aka213& 

220  MK               &[ah ?& 

                                                             

193 Que (kabyle) 
194 Celui-là (kabyle) 
195 De (kabyle) 
196 Maintenant (kabyle) 
197 N’est-ce pas (kabyle) 
198 Il est beau (kabyle) 
199 Appellatif (kabyle) 
200 Il n’a pas (kabyle) 
201 Il est tout déformé (kabyle)  
202 Je te jure (kabyle) 
203 Celui-ci (kabyle)  
204 Que (kabyle) 
205 Même (kabyle) 
206 Celui-là (kabyle) 
207 Il n’a pas (kabyle) 
208 C’est ça ? (Kabyle) 
209 Celui-là (kabyle) 
210 Il est différent (kabyle) 
211 Regarde (kabyle) 
212 Il est petit (kabyle) 
213 Comme ça (kabyle) 



 

 

 

221  LZ                     &[même la qualité de (.) wagi il 

est bon (.) 

222  MK oui 

223  LZ  wagi ibijid214 γebi215 amaken216 iγouħ217 un peu marron 

224  VH oui mais il est malade/ (inaud) ah mais ça m’a pris un 

temps fou (inaud) 

225  MK excusez-moi/ vous n’auriez pas les trucs le rouleau pour 

enlever la peluche?/ (inaud) c’est combien / ? 

226  VH donc euh ::: 

227  LZ tu peux me prêter un peu euh :::? 

228  MK si tu veux (.) si tu veux je te règle maintenant et 

après quand tu arrives euh ::: (inaud) 

229  VH ça fait dix euro 

230  LZ ah d’accord/ 

231  MK ((rire)) 

232  VH je te donne euh (.) je vais te donner un sac je vais te 

donner un pack 

233  MK euh ::: séparément s’il vous plait 

234  VH il est là 

235  LZ non ça c’est à ::: euh ma copine euh ::: donc euh la/::: 

(inaud) 

236  MK après θouγa218 amek219 idina220 

237  VH ça c’est euh pour euh ta copine 

238  LZ oui 

239  VH ça c’est pour euh ::: toi 

240  MK voilà tenez& 

241  VH            &[là-bas y en a regarde 

242  MK tu vois pas  

243  LZ oui (inaud) y a des moyens petits  

244  MK oui oui   

245  LZ le petit c’est à un euro (.) là c’est deux (inaud) 

merci/::: 

246  VH merci à vous  

247  MK i la peluche agi/ 

248  LZ θdumandaðijid221 la dernière fois mais euh ::: 

249  MK bonjour/ 

250  LZ bonjour/ 

(inaud) 

                                                             

214 Il me parait que (kabyle) 
215 Dieu (kabyle) 
216 Comme si (kabyle) 
217 Il tire (kabyle) 
218 Là (kabyle) 
219 Comment (kabyle) 
220 Il a dit (kabyle) 
221 Tu m’as demandée (kabyle) 



 

 

 

251  MK oh my222 godness223 (.) mais ça bouge pas 

252  LZ ah ça bouge pas/? ah ça bouge un peu & 

253  MK                                      &[ça bouge 

((rire)) (inaud) ((bruit)) 

254  LZ c’est du plaqué or c’est ça? 

255  MK ah/ (.) oui((bruit)) θizegaγin 224  ni 225  lhant 226  a 227 

linda./ 

256  LZ em (.) ça change un peu 

257  MK eh voilà elles sont mignonnes/ mais mais vraiment elles 

sont mignonnes/ (.) là par exemple avec le euh ::: le 

truc que j’ai acheté là ((rire)) 

258  LZ ah oui ils sont beaux oui 

259  MK elles iront très très bien 

260  LZ wigi228 ðaγen229 wigi ðaγen ça dépend de euh :::& 

261  MK                                                &[oui 

oui (inaud) ah oui θefγed230 mignonne/    

262  LZ hem (.) non non il a de beaux trucs 

263  MK oui 

264  LZ je vous souhaite bon courage et à bientôt/ 

265  MK on reviendra bientôt 

266  VF avec plaisir(inaud) ((bruit)) 

267  MK bonjour/ (.) c’est à vous/ ? euh ::: (rire) 

c’est à vous/? (.) oui/? 

268  LZ oui 

269  VH non madame non 

270  MK ah d’accord (.) ok 

271  LZ ok ok ok 

272  MK il a pas mal de choses euh ::: wigi ðaγen 

273  LZ θwalað231 wigi c’est des trucs (.) euh ::: bustiers 

274  VH j’arrive je viens d’arriver 

275  MK et la marque on savait pas 

276  LZ em em (inaud) honnêtement (.) c’est des matières de 

qualité euh 

277  MK oui je pense or que ça me parle un petit peu ah  

278  LZ regarde wagi232  

279  MK hm 

                                                             

222 Mon en anglais (kabyle) 
223 Seigneur (kabyle) 
224 Ces rouges (kabyle) 
225 Là (kabyle) 
226 Elles sont belles (kabyle) 
227 Appellatif (kabyle) 
228 Ceux-ci (kabyle) 
229 Aussi (kabyle) 
230 Elle s’apparait (kabyle) 
231 Tu as vu (kabyle) 
232 Celui-ci (kabyle) 



 

 

 

280  LZ ça devrait être d233 hm jebijid234 γebi235 wagi236 jelha237 

281  MK em em & 

282  LZ       &[wagi jelha ah/ 

283  MK em& 

284  LZ   &[wellah238 il3aðim239 

285  MK awid 240  kan 241  wagi 242  ça me suffit amagi 243  s3iγ 244 

(inaud) 

286  LZ moi aussi j’en ai j’en ai euh :::  

         ((bruit)) (inaud) 

287  MK ah oui ::: 

288  LZ  θwalað245 zama 

289  MK zama wellah il3aðim  

290  LZ dqiqa246 kan ðesaħ247(inaud) oui oui c’est à dire voilà 

291  MK ouγaγed248 sin249 aka250 

292  LZ eh eh (inaud) le marron ni251 jevaħ252 mateγseð253 dqiqa 
kan (inaud) 

293  MK eh eh 

294  LZ et après je pense que wagi aθenawið254 aked255 wagi c’est 

mieux ((bruit)) (inaud) 

295  MK je peux pas me permettre d’acheter des fruits axataγ256 

uθensetsaγ257 ara258 

296  LZ eh eh 

                                                             

233 C’est (kabyle) 
234 Il me parait (kabyle) 
235 Dieu (kabyle) 
236 Celui-ci (kabyle) 
237 Il est beau (kabyle) 
238 Je te jure sur Dieu (kabyle) 
239 Le tout puissant (kabyle) 
240 Prends (kabyle) 
241Juste (kabyle) 
242 Celui-ci (kabyle) 
243 Comme celui-ci (kabyle) 
244 J’en ai (kabyle) 
245 Tu as vu (kabyle) 
246 Une minute (kabyle) 
247 C’est vrai (kabyle) 
248 J’ai acheté (kabyle) 
249 Deux (kabyle) 
250 Comme ça (kabyle) 
251 Là (kabyle) 
252 Il est beau (kabyle) 
253 Quand je le porte (kabyle) 
254 Je vais les prendre (kabyle) 
255 Avec (kabyle) 
256 Parce que (kabyle) 
257 Je ne les mange (kabyle) 
258 Pas (kabyle) 



 

 

 

297  MK llan259 kra260 xetsγren261 kan  

298  LZ eh justement pour le jus de fruits 

299  MK tu peux mettre tout est bon  

300  LZ par exemple xedmaγ262 une euh ::: (.) une orange 

301  MK ehem 

302  LZ ah (.) une banane 

303  MK ehem 

304  LZ euh ::: quatre ou ::: cinq (.) dates 

305  MK ehem 

306  LZ euh ::: un litre d’eau euh ::: je vais tout mélanger 

tout euh ::: 

307  MK un litre d’eau/? (.) ok 

308  LZ un litre naγ263 un demi ça dépend comment la texture 

euh :::& 

309  MK        &[eh eh atsili264 zouγ265 naγ xati266 

310  LZ si tu le veux épais naγ euh :::& 

311  MK                                 &[eh eh & 

312  LZ                                         &[naγ léger 

313  MK d’accord 

314  LZ c’été un (.) délice 

315  MK a linda 

316  LZ euh ::: le drap ni267 duγeγ268 la dernier fois ðagi269 

(.) wagi270 il vend des trucs euh mais vraiment cher/ 

317  MK ah oui oui oui/ 

318  LZ après ça dépend 

319  MK regarde ibid271 wagi de nouveaux modèles /  

320  LZ ah oui/::: mais j’ai pas ramené la monnaie\ 

321  MK bonjour/  

322  LZ bonjour / 

323  VH vous allez prendre deux euro/ ?(inaud) 

324  MK y a ici à l’intérieur/ 

325  LZ em \ 

326  MK je ne vais pas y aller 

327  LZ em oui((bruit)) 

                                                             

259Il y en a (kabyle) 
260 Quelques-uns (kabyle) 
261 Ils pourrissent (kabyle) 
262 Je mets (kabyle) 
263Ou (kabyle)       
264 Qu’elle soit (kabyle) 
265 Epaisse (kabyle) 
266 Non (kabyle) 
267 Que (kabyle) 
268 J’ai acheté (kabyle) 
269 Ici (kabyle) 
270 Celui-ci (kabyle) 
271 Il a ramené (kabyle) 



 

 

 

328  MK bonjour/ 

329  LZ bonjour/((bruit)) toute façon mwalfin 272 n3ou 273 donc 

euh ::: 

330  MK on va revenir une autre fois/ 

331  LZ voilà/ (.) maka274 moukil275 γebi276 j3awnek277 

332  MK θagi278 c’est des glacées (.) confortables 

333  LZ mieux que isebaðen279 classiques 

334  MK θigi 280  θzemred 281  aθtersed 282  ar 283  ouxedim 284  au même 

temps utsaqraħen-ara285 

335  LZ eh eh 

336  MK bonjour / 

337  VH bonsoir/ 

338  LZ alors bonjour comment ça bonsoir / ((rire)) (.) vous 

m’avez fait peur\ c’est pas mal trente-sept en plus 

339  MK trente-sept/ (inaud) 

340  LZ awa 286  xati 287  je vais les mettre avec un sachet 

ougaðaγ288  (rire) 

341  MK ah t’inquiète 

342  LZ jaxi289 ::: si non le modèle j’aime bien c’est ce que je 

cherche pour euh :::le taf 

 

      

 

 

                                                             

272 On a l’habitude (en arabe) 
273 De venir (en arabe) 
274 Il n’y a pas (en arabe) 
275 De souci (en arabe) 
276 Que Dieu (arabe) 
277 Vous aide (kabyle)  
278 Celle-ci (kabyle) 
279 Des chaussures (kabyle) 
280 Celles-ci (kabyle) 
281 Tu peux (kabyle) 
282 Les portées (kabyle) 
283 Au (kabyle) 
284 Travail (kabyle) 
285 Elles ne font pas mal (kabyle) 
286 Oh (kabyle) 
287 Non (kabyle) 
288 J’ai peur (kabyle) 
289 N’est-ce pas (kabyle) 



 

 

 

Corpus  

 Transcription de la conversation enregistrée entre LZ et MK 

 

001  MK c'est pour ça aθinaθ290 nekini291 à l'exercice (.)on est 

totalement mauvais (.) majela 292  muθefhimeð 293  ara 294 

lħa3a295 t’as beau  serrer  ton cerveau (.)= akken296 

isjeqar 297  takfarinas zmenð 298  akk 299  allaγ 300  ni 301 

jarnu302 ulae303  

002  LZ exactement exactement 

003  MK jarnu daðen304(.) maθili305 d306 jiweθ307 n la difficulté& 

004  LZ          =&[euh euh/ 

005  MK atssejið308 atskusantrið309 (.) = i310 majili311 dans le 

même passage(.) il y a plusieurs difficultés 

006  LZ ah oui:::/&= 

007  MK           &[a un moment donné à Linda(.)/ 

008  LZ euh::: 

009  MK tu tu tu tu trouves (.)personnellement( 

J’arrive pas à:::& 

010  LZ [ça me décourage des fois& 

011  MK                          &[ben oui/(.) 

                                                             

290 Untel (kabyle)  
291 Moi (kabyle) 
292 Si (kabyle) 
293 Tu ne comprends (kabyle) 
294 Pas (kabyle) 
295 Quelque chose (kabyle) 
296 Comme (kabyle) 
297 Il dit (kabyle) 
298 Ils ont pressé (kabyle) 
299 Tout (kabyle) 
300 Le cerveau (kabyle) 
301 Là (kabyle) 
302 En plus (kabyle) 
303 Rien (kabyle) 
304 Encore (kabyle) 
305 Quand il y’aura (kabyle) 
306 Une (kabyle) 
307 Seule (kabyle) 
308 Tu essaies (kabyle) 
309 De te concentrer (kabyle) 
310 Quand (kabyle) 
311 Il y a (kabyle) 



 

 

 

012  LZ je me dis ils vont rigoler maθeskurrigin312 neð313 un 

truc comme ça 

013  MK c'est ça& 

014  LZ         &[ih::: degmi314 imdenið315 l'exercice jelan316 

(.) après le mélange des deux ça ah::: t'arrives pas 

de::: mais i317 les & 

015  MK                      &[ ah oui oui oui& 

016  LZ                                       &[ l'orthographe 

de de langue& 

017  MK                           & [ah oui oui; ah oui ah oui 

018  LZ θezrið318 amek319 idetstγadwiγ320 iðeli321 the322 ninth323 

019  MK ih324=& 

020  LZ      &[non uθidetradwið325 ara the the  

021  MK ih amdefken326 the the(.)euh :::gives euh :: (.) gives 

eee ::: the327 door328  

022  LZ euh un truc comme ça= 

023  MK =non non non non 

024  LZ the the the (.) 

O25  MK she329 gives330 (.) the end331 to the door bend332  

026  LZ au lieu de mettre the( )&=  

027  MK                         &[eh eh& 

028  LZ                                &[c'est-à-dire( )& 

029  MK        &=[eh eh eh(.)& 

030  LZ                      &[ninth j'ai fait une traduction 

littérale c'est seulement après qu’il m’est revenu & 

031  MK                                               

&[l'article défini& 

                                                             

312 Quand ils le corrigent (kabyle) 
313 Ou (kabyle) 
314 C’est pour cela (kabyle) 
315 Que je t’aie dit (kabyle) 
316 Qu’il y a (kabyle) 
317 Et (kabyle) 
318 Tu sais (kabyle) 
319 Comment (kabyle) 
320 Je traduis (kabyle) 
321 Hier (kabyle) 
322 La (anglais) 
323 Neuvième (kabyle) 
324 Oui (kabyle) 
325 Je ne l’ai pas traduit (kabyle) 
326 Ils te donnent (kabyle) 
327 La (kabyle) 
328 Porte (anglais)  
329 Elle (kabyle) 
330 Te donne (kabyle) 
331La fin (kabyle) 
332Virage (kabyle)   



 

 

 

032  LZ                   &[ih333 ih ih& 

033  MK      &[akka 334  iθidxedmaγ 335  (.) netsa 336  alahal 337 

ilaq338 adiniγ339 déterminant =& 

034  LZ                        &[déterminant) 

the nekkii340 niγed341 l’article défini (.) 

035  MK eh eh(.)parce que parfois je le dis simplement voilà 

036  LZ  mais une ::: exemple à la fac en Algérie on m'a appris 

à dire (.)c'est l'article défini 

037  MK l'article défini 

038  LZ umbad342 uzriγ343 ara est-ce que la traduction inu344 

θeseha345 (.) amγmi346 d après iji347 ::: 

039  MK euh ici oui on entend beaucoup plus 

the348 ::: déterminant que article défini:  

040  LZ c'est ça la grammatologie c'est-à-dire 

l’imatologie &=  

041  MK              &[oui oui  

042  LZ c'est pour ça amedjini349 subordonnée 

complétive relative & 

043  MK                     &[positive un truc comme 

ça oui oui 

044  LZ euh l'agenteee euh aked350 les adjectifs il 

ne suffit pas de dire adjectif ni dajen351 

(.) épi-épithète= 

045  MK =em qualificatif oui oui  

046  LZ c'est ça  

047  MK euh euh déjà enfin euh genre déjà rien que 

le euh nom non (.) grammaticale genre ça ne 

donne pas une idée sur(.) 

048  LZ à quoi  

                                                             

333 Oui (kabyle) 
334 Comme ça que (kabyle) 
335 Je l’ai fait (kabyle) 
336 Alors (kabyle) 
337 Que (kabyle) 
338 Il faut (kabyle) 
339 Que je dise (kabyle) 
340 Moi (kabyle) 
341 J’ai dit (kabyle) 
342 Après (kabyle) 
343 Je ne sais pas (kabyle) 
344 Ma (kabyle) 
345 Est correcte (kabyle) 
346 Jusqu’à (kabyle) 
347 Que (kabyle) 
348 Le (anglais) (kabyle) 
349 Il te dit (kabyle) 
350 Et (kabyle) 
351 C’est tout (kabyle) 



 

 

 

049  MK ah/ bah oui &  

050  LZ             &[tu me dis (.)& 

051  MK                            &[ah/ bah oui 

052  LZ positive complétive mais ssss &= 

053  MK                               &ah bah oui   

054  LZ euh  

055  MK θfehmeð352 γel353 agi354 &=  
056  LZ                         &euh voilà 

voilà\c'est pour ça (.)ça nécessite une 

étude approfondie de la de langue 

057  MK euh euh/ oui\ )  

058  LZ et surtout avec la grammaire et pas(.)&= 

059  MK                                       &[eh 

eh& 

060  LZ     &[et pas seulement la grammaire(.) comment 

construire le truc  

061  MK =euh euh (.) mais comment parler de cette 

grammaire-là/ 

062  LZ =exactement/ 

063  MK voilà c'est ça  

064  LZ euh/ parce que sinon(.) 

065  MK euh moi j'avais des difficultés & 

066  LZ                                 &[euh :::  

067  MK =donc toute façon c'est ça 

068  LZ ah oui oui ħammi355 bðaγ356 saxam357 

idemekhθaγ358 asqaraγ359 the(.) ... oh mais 

non ! ((rire)) peut-être  

069  MK après daγ360en θikwal361 a linda (.) θsetsuj362 

la pression(.) snaγ363 leħwaje3364 snaγ des 

trucs& 

070  LZ        &[oui oui/& 

071  MK      &[= il vient de bout de la langue mais 

après (.) euh tu doutes& 

072  LZ                        &[euh euh oui oui(.)  

                                                             

352 Tu as compris (kabyle) 
353 Cette chose (kabyle) 
354 Là (kabyle) 
355 Jusqu’à ce que (kabyle) 
356 Je suis arrivée (kabyle) 
357 A la maison (kabyle) 
358 Que je m’y rappelais (kabyle) 
359 Je me suis dit (kabyle) 
360 Aussi (kabyle) 
361 Parfois (kabyle) 
362 Elle fait oublier (kabyle) 
363 Je connais (kabyle) 
364 Des choses (kabyle) 



 

 

 

073  MK ħa3a365 kan366 akagi367 akemθeduti368 , après(.) 

& 

074  LZ &[eh exactement & 

075  MK                 &=[ats ats atsγelðeð369 

076  LZ eh exactement euh la dernière fois(.) un 

écrivain britannique pour présenter soi-

disant l’œuvre d euh (.) yan foster  

077  Mk eh  

078  LZ britannique, j'ai hésité plusieurs fois est-

ce que ça s'écrit avec deux n ou un seul n 

O79  MK ah tu me rassures/= 

080  LZ oui oui après j'ai entendu à la fin de (.) 

de l'épreuve, euh wina370 jellan371 ar 

ðeffir372 il demandait à sa camarade 

innajas373 euh (.) ça s'écrit avec deux n ou 

un seul n ? 

081  MK c'est pas vrai/ même nuθni374 /? 

082  LZ exactement (.) et l'autre ni θennajas375 j'ai 

hésité sur amener (.)avec un seul m 

normalement (.) et emmener avec deux m. 

O83  MK euh niθni376 a linda(.) i… ils ont ces doutes 

là  

O84  LZ oui au377 adinin378 niθni\ 
085  MK exactement oui /:::  

O86  LZ eh oui \ nekini379 wagi380 j'avais pas de 

doutes sur lui mais&=  

087  MK             &[euh &  

                                                             

365 Une chose (kabyle) 
366 Bête (kabyle) 
367 Comme ça (kabyle) 
368 Elle te met en doute (kabyle) 
369 Tu te bloques (kabyle) 
370 Celui (kabyle) 
371 Qui était (kabyle) 
372 Derrière moi (kabyle) 
373 Il lui a dit (kabyle) 
374 Eux (kabyle) 
375 Elle lui a répondu (kabyle) 
376 Eux (kabyle) 
377 Que ce-que (kabyle) 
378 Ils vont dire (kabyle) 
379 Moi (kabyle) 
380 Celui-ci (kabyle) 



 

 

 

088  LZ                   &[mais θikwal381 tsizitiγ382 

entre le past383 participle384 (définit385 

artical386) et le participe passé défini(.) 

défini sans T& 

089  MK              &[eh 

O90  LZ =ah tu vois tellement je couds les deux 

langues j'ai tendance à écrire défini avec 

un t 

091  MK em em em / 

092  LZ oui oui/ah oui oui /oui bon (.)je vais 

regagner ma place ihi387 (.) je te dis bon 

courage 

093  PS classe (.) vous avez de rejoindre votre 

place (.) et de vous donner quelques 

informations (.) avant le début de l'épreuve 

(.) vous avez huit thèses et versions vous 

devez rendre deux copies distinctes (.) une 

pour le thème ;et sans la version (.) vous 

ferez attention également  que les codes qui 

sont indiqués sur le sujet ne seront pas les 

mêmes (.) pour la version (.) ça sera 104 

(.) et pour le thème ça 104 A ; donc vous 

ferez attention en plaçant le code sur les 

copies ,et dernières informations (.) vous 

aurez deux émargements (.) ont vous fera 

signer deux fois (.) une fois pour le thème 

et une fois pour la version (.) donc vous 

pouvez faire la préparation de vos entêtes 

(.) de copies et vous êtes prêts (.) quand 

vous rendrez les copies vous prendrez (.) 

thème d'un côté et la version de l'autre (.) 

voilà. 

                                                             

381 Parfois (kabyle) 
382 J’hésite (kabyle) 
383 Passé (kabyle) 
384 Participe (anglais)  
385 Défini (anglais) 
386 Article (anglais) 
387 Alors (kabyle) 


