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Votre formateur

• Alain BARONI, né en 1969
• Depuis 2011, CEO de FRAMATECH
• Depuis 2007, Professeur associé à l’Université Aix-Marseille, 

Master VTI « veille technologique & innovation »
• Depuis 2009, Certifié « Consultant en Intelligence 

Economique et Stratégique », CERTIDOC
• Depuis 2010, Membre fondateur & délégué régional SYNFIE 

(syndicat français de l’intelligence économique)

• Triple compétence
• Electronique (DUT Génie Electrique & informatique 

industrielle, spécialisation Electronique, 1990)
• Marketing industriel international (KEDGE Business School

Toulon, 1993)
• Intelligence économique (CRRM Henri Dou, 1996)

• Auditeur IHEDN de la 239e session en Région (PACA)

• Membre de :

• Vice-Président de :
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Programme

JOUR 1 | Gestion de la relation Fournisseur (1 jour)

Fin de session
Bilan & Evaluations

Connaissance de Soi : Fondements de la Stratégie Achats
• Volonté stratégique : cost killing, partenariats win-win, co-

conception,…
• Objectifs relationnels : recherche de compétitivité, confiance 

mutuelle, croissance partagée,…
• Exigences opérationnelles : trio « Qualité-Délai-Prix »
• Ses forces & faiblesses : Spécifications techniques, volumes, 

contraintes réglementaires, fréquence & processus d’achat,…

Connaissance de son Panel Fournisseurs
• Typologie des achats : Matériaux stratégiques, Equipements 

industriels, Consommables, Services spécialisés
• Gestion proactive des risques Fournisseurs : marché, dépendance, 

veille, diligence,…
• Grille d'Évaluation Multicritère des Fournisseurs (techniques, 

logistiques, financiers)
• Hiérarchisation Stratégique du Portefeuille Fournisseurs
Pilotage opérationnel des fournisseurs
• Cadre des consultations, Appels d’offres, acceptation/risque, Audits 
• Indicateurs de suivi : KPIs (conformité, délais, coûts,…) & écarts, 

Fiches de contrôle, Revue de performance,  Plans d’amélioration,…
• Communication : quotidienne, collaborative, « gagnant-gagnant »,  

« de crise »,…
• Les nouveaux enjeux de Bilan Carbone, de Cycle de vie,…

JOUR 2 |  Prise en compte de la dimension culturelle (0,5 jour)

• Description & discussions autour de las cultures 
d’entreprises, des laboratoires, et de leurs interlocuteurs 

• Description plus approfondie de contexte des relations 
interpersonnelles en Asie 

• Le poids des relations interpersonnelles : Les règles 
(proxémie, individualité, guanxi, incertitude, hasard, temps) et 
les perceptions (Fengshui, harmonie, yin et le yang, notion de 
face, symbolisme, sens cachés, valeur donnée à l’écrit et à la 
parole) 

• L’environnement des affaires : Le 1er contact, le cérémonial 
de la carte de visite, les cadeaux,, les méthodes de 
communication à distance (distances physiques, culturelles et 
de préoccupation), le rôle de l’interprète, la réception en 
France, identification & niveaux hiérarchiques des 
interlocuteurs,…

• Application à la relation avec les fournisseurs en Asie : 
fréquences des communications, négociation du prix, délais & 
qualité, le long terme,…

Nombreuses 
illustrations, 
anecdotes et 

mises en 
application dans 

le contexte de 
GTT

Boite à outils
Benchmark FRS, Grille Blake et Mouton, PEAK Collaborative Index, Matrice de Kraljic

p. 4
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Déroulement | Les 8 piliers du pilotage de fournisseurs

1. Données 
administratives & 
contractuelles
• Sécuriser la relation 

juridique

2. Portefeuille achats 
& dépendance 
mutuelle
• Cartographier les enjeux 

business

3. Performance 
opérationnelle
• Garantir la qualité & 

fiabilité

4. Performance 
économique
• Optimiser les coûts & la 

rentabilité

5. Innovation & 
potentiel de 
développement
• Créer de la valeur à long 

terme

6. Risques & 
conformité
• Anticiper les vulnérabilités

7. Relationnel & 
collaboration
• Construire une relation 

durable

8. Indicateurs & 
outils de pilotage
• Gérer efficacement au 

quotidien

Votre demande … explicite,
Vos attentes … implicites,

Mais une nécessité impérieuse … bien connaître vos FRS !

3
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p. 6

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
Tél. +33 491 955 570 | contact@framatech.fr

Reprenons des exemples fournis lors du meeting « compréhension des attentes »

TOTAL

Partage de 
ressources, 

d’information, 
alignement 

sur des 
objectifs [0,1]

Levier sur les 
prix
[0,1]

Relation de 
méfiance ou de 

confiance
[0,1]

Indépendance 
vis-à-vis du FRS 

ou 
interdépendance 

[0,1]

Engagement 
court / long 

terme 
[0,1]

Comment mettre la pression, par ex., comme 
négocier une contrepartie s’ils demandent un 
truc en plus (ex. une homologation) ?

Comment « trop » solliciter le FRS sans 
harcèlement ?

Comment garder le bon relationnel quand on 
annule une prestation (après avoir demandé 
une offre) ?

En achat d’équipements, les AO peuvent être 
complexes !

Homologuer des FRS qui peuvent vendre la 
techno de GTT !

Selon les FRS, ils peuvent être moteurs ou freins 
!

Des laboratoires qui ne tiennent pas les délais !

TOTAL

5
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Reprenons des exemples fournis lors du meeting « compréhension des attentes »

TOTAL

Partage de 
ressources, 

d’information, 
alignement 

sur des 
objectifs [0,1]

Levier sur les 
prix
[0,1]

Relation de 
méfiance ou de 

confiance
[0,1]

Indépendance 
vis-à-vis du FRS 

ou 
interdépendance 

[0,1]

Engagement 
court / long 

terme 
[0,1]

2/501001Comment mettre la pression, par ex., comme 
négocier une contrepartie s’ils demandent un 
truc en plus (ex. une homologation) ?

4/510111Comment « trop » solliciter le FRS sans 
harcèlement ?

2/501100Comment garder le bon relationnel quand on 
annule une prestation (après avoir demandé 
une offre) ?

En achat d’équipements, les AO peuvent être 
complexes !

Homologuer des FRS qui peuvent vendre la 
techno de GTT !

Selon les FRS, ils peuvent être moteurs ou freins 
!

Des laboratoires qui ne tiennent pas les délais !

1/32/32/31/32/3TOTAL

p. 8

Autres spécificités GTT

• FRS asiatique, côté matériaux • FRS (labo) européens, côté équipements & 
maintenance

Reprenons les fiches « recueil des attentes » 

7
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Les 8 piliers du pilotage de 
fournisseurs

p. 10
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1. Données administratives & contractuelles 

• Identité légale : raison sociale, SIRET, forme juridique, pays d’origine

• Contrats en cours : durée, clauses spécifiques, pénalités, …

• Conditions générales d’achat : validées et signées ?

• Documents réglementaires : certifications, assurances, conformité 
douanière

• Nouveaux enjeux : Engagement RSE, Bilan Carbone,…

La compliance à 
international, complétude

VS

Les exigences de GTT

Géré par le Dpt Achat

9
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2. Portefeuille achats & dépendance mutuelle

• Produits ou services fournis : typologie, criticité, volume

• Poids dans le panel : % du CA achats, dépendance FRS/Client

• Multi-sourcing : panel / qualification de FRS. Quelles sont les 
alternatives ?

• Historique de collaboration : ancienneté, évolutions, ruptures

Connaissez-vous votre part 
de marché chez le FRS ?

Géré par le Dpt Achat avec 
votre collaboration

(remontée d’information 
interne, réunions,…)

p. 12
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2. Portefeuille achats & dépendance mutuelle

2.3 Matrice de Kraljic

2.2 Dépendance vis-à-vis des FRS

2.1 Segmentation du portefeuille d’achats 
directs (familles) 

2.5 SWOT de l’acheteur technologue

2.4 Comportement de l’acheteur industriel

11
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2.1 Segmentation du portefeuille d’achats directs (familles)

Court terme Moyen terme Long terme

Vision stratégie 
& risque

Innovation

Coût & volumes

Délais, qualité 
au quotidien

Achats Stratégiques

• Objectif : Définir les 
orientations à 
moyen/long terme

Achats Projets

• Objectif : Accompagner 
le développement de 
nouveaux produits

Achats Commodités (ou 
achats famille)

• Objectif : Gérer un 
portefeuille de produits 
standards ou récurrents

Achats Vie Série (ou 
achats opérationnels)

• Objectif : Assurer la 
continuité 
d’approvisionnement et 
la performance en 
phase de production

p. 14
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2.2 Dépendance vis-à-vis des FRS

• Comment aborder les spécificités de vos commandes ?

Vol. (Qt)

Fréquence annuelle

Degré de technicité

Vie du produit 
(aftermarket

consommables, 
pièces de 

rechanges,…)

Degré de complexité

Part du CA de GTT 
chez le FRS

Capabilité du FRS
Nombre de FRS 

potentiels dans le 
monde (alternatives)

Pouvoir de négociation du FRS
Exigences GTT 
(certification, 

règlementation,…)
Apport de GTT dans 

l’image, la réputation 
du FRS

Relationnel 
(confiance, même 

interlocuteur dans le 
temps, régularité, 

feed-back, partage 
d’informations,…)  

Processus 
décisionnel

Exclusivité

13
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2.3 Matrice de Kraljic

• Méthode de classification des achats selon leur impact financier (profit) et leur niveau de risque/ 
complexité (marché, approvisionnement)

Produits « Goulots d’étranglement »

Pièces spécifiques, composants de niche, 
services spécialisés, FRS limités

Sécuriser l’approvisionnement (stocks, 
partenariats, plans B)

Produits « non critiques »

Fournitures de bureau, consommables 
standards, services généraux

Optimiser processus (automatisation, e-
procurement, réduction du coût 

administratif)

Produits « Leviers »

Matières premières standardisées, gros 
volumes, marché concurrentiel

Maximiser le pouvoir de négociation 
(compétition fournisseurs, enchères 

inversées)

Produits « Stratégiques »

Technologies critiques, composants clés 
innovations, partenaires uniques

Partenariat stratégique (co-développement, 
contrats long terme, relation privilégiée)

Faible Impact sur le profit

Faible Risque (marché, 
approvisionnement)

Fort Impact sur le profit

Fort Risque (marché, 
approvisionnement)

p. 16
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2.3 Matrice de Kraljic | Exemple 

• Exemple d’achats d’équipements pour un nouveau datacenter

Commentaire 
Marché

Nbre de FRS 
Potentiels

Coût Total 
Annuel (€)Prix Unit. (€)

Volume 
Annuel 

(Unités)
Composant

Produit 
standard, 
disponible 
partout

> 2050 000 €5 €10 0001. Câbles 
Ethernet

Technologie 
propriétaire, 
leaders clairs

3<>4400 000 €400 €1 0002. SSD Haute 
Performance

Service 
critique, 
verrouillé par 
l'OEM

1
(le fabricant)250 000 €250 000 €13. Contrat de 

Maintenance

Pénurie 
mondiale, 
demande très 
forte

25 000 000 €10 000 €500
4. Cartes 
Graphiques 
(GPU)

Produit sur 
mesure, mais 
plusieurs 
fabricants

5<>6160 000 €800 €2005. Boîtiers 
(Châssis)

Faible Impact sur le profit

Fa
ib

le
 R

is
qu

e

Fort Impact sur le profit

Fo
rt

 R
is

qu
e

Câbles Ethernet

Boîtier (châssis)

SSD Haute perf.

Contrat de maintenance

GPU (carte graphique)

StratégiquesGoulots d’étranglement

Produits « non critiques » Produits « Leviers »

15
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2.3 Matrice de Kraljic | Exemple 

• Exemple d’achats d’équipements pour un nouveau datacenter

Faible Impact sur le profit

Fa
ib

le
 R

is
qu

e

Fort Impact sur le profit

Fo
rt

 R
is

qu
e

Câbles Ethernet

Boîtier (châssis)

SSD Haute perf.

Contrat de maintenance

GPU (carte graphique)

StratégiquesGoulots d’étranglement

Produits « non critiques » Produits « Leviers »

Faible Impact sur le profit

Fa
ib

le
 R

is
qu

e

Fort Impact sur le profit

Fo
rt

 R
is

qu
e

StratégiquesGoulots d’étranglement

Produits « non critiques » Produits « Leviers »

Utiliser une marketplace ou 
distributeur. 
• Simplification (Minimiser le 

temps de gestion, coût de 
transaction)

• Commande automatique, pas 
de négociation complexe.

Exploiter le pouvoir de nego
• Rédaction d’un AO
• Recherche Mieux-Disant 

(prix/qualité) avec forte négo 
(prix, délais de paiement

• Signature d'un contrat cadre 
annuel

Sécuriser l'appro & réduire la 
dépendance
• Assurer la garantie de livraison 

(plus que le prix)
• 2 ou 3 FRS avec Qt pour attrait 

&  diversification du risque
• Créer une relation de 

partenariat pour être toujours 
prioritaires

Sécuriser le MCO
CPU : Signer des accords de long 
terme, alliances technologiques, 
échange d’info, co-innovation
Maintenance : Contrat global, 
pluriannuel avec des 
engagements de performance 
stricts

p. 18
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2.4 Comportement de l’acheteur industriel
Grille Blake et Mouton | Attitudes des 5 styles de l’acheteur

5.5 Négociateur
• Client influençable, il est d’autant 

plus sensible à l’argumentation qu’il 
n’a pas lui-même une connaissance  
complète de son problème.

• Il présente tous les signes extérieurs 
de l’acheteur professionnel (le 9.9) 
mais du fait d’une connaissance 
moins complète de son dossier et à 
condition de sauver la face, il sera 
plus vite amené à envisager des 
“transactions”

1.9 « Fait confiance »
• “Fait confiance à l’expert”.
• Mélange des relations “affectives” et 

professionnelles.
• A besoin d’être mis en confiance, la 

qualité de la relation personnelle et 
l’établissement d’un lien de confiance 
jouent une part prépondérante dans sa 
décision.

1. 1 « Boîte à lettre »
• Difficulté devant la décision ou 

évitement de la responsabilité. 
Grand consommateur de parapluies 
et de parachutes.

• S’il y a risque de se tromper, il 
préfère que ce soit son patron ou 
quelqu’un d’autre qui prenne la 
décision.

9.9 Le « Professionnel »
• Client exigeant mais qui attend du 

FRS qu’il remplisse très bien son rôle.
• A une bonne visibilité sur ses besoins 

et, avec le FRS, cherche la solution 
qui va répondre à son problème 
spécifique, le prix sera un des 
facteurs de sa décision, mais pas le 
seul.

9.1 LA « TERREUR »
• Client exigeant mais qui décide 

toujours en raisonnant “sur le coup”, 
court terme, et en laissant peu de 
chances au FRS de jouer un rôle actif.

• Aucun FRS n’aura le dessus avec lui, il 
mène là où il veut, et s’il achète, il 
obtient d’eux le maximum d’avantages 
en contrepartie…

• C’est lui qui mène la course… 

9. Elevé
1. Faible

9. Elevé

5. Moyen

5. Moyen

Importance attachée à la décision

Im
po

rt
an

ce
 a

tt
ac

hé
e 

à 
l’h

um
ai

n
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2.4 Comportement du vendeur industriel 
Grille Blake et Mouton | Attitudes des 5 styles du vendeur

5.5 Les ficelles du métier
• “Habileté, psychologie, diplomatie”
• Technique éprouvée pour influencer 

le client, compromis, arrangements…
• Le client sera motivé si on sait faire un 

dosage habile entre la présentation 
de notre offre et la démonstration 
qu’on s’intéresse à ses problèmes.

1.9 « Fait plaisir »
• Vente à la “sympathie”
• Je cherche à faire plaisir au client et 

à lui prouver qu’on veut satisfaire 
ses intérêts.

• C’est sur la base de l’estime 
réciproque et du lien personnel que 
le projet avancera.

1. 1 « A votre disposition »
• Je suis le représentant d’une 

organisation à laquelle je dois référer 
pour décider.

• Je suis à votre disposition et je sais 
que c’est vous qui déciderez de 
toutes façons.

9.9 Problem solving approach
• Approche “professionnelle”.
• L’entretien avec le client est une 

réunion de travail entre deux 
représentants d’organisations, client-
fournisseur.

• Notre métier est d’élaborer des 
décisions satisfaisantes pour les 
deux parties.

9.1 LE « BULLDOZER »
• “Vente en force”, “dynamique et 

efficacité”.
• Je connais la qualité de ma 

proposition, et mets toute la pression 
nécessaire pour le faire décider.

• Ce qui compte prioritairement, c’est 
de faire accepter notre solution.

9. Elevé
1. Faible

9. Elevé

5. Moyen

5. Moyen

Importance attachée à la décision

Im
po

rt
an

ce
 a

tt
ac

hé
e 

à 
l’h

um
ai

n

p. 20
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2.5 SWOT de l’acheteur technologue

• Expertise technique : Connaissance des matériaux, process 
industriels. Chaîne de valeur du produit (du matériau au produit 
fini),

• Maîtrise normative : Contraintes règlementaires, profils de vie du 
produit

• Gestion des FRS : Basée sur des relations établies et fiables

• Négociation plus sur la  Qualité technique, les Délais, que sur le 
Prix !

• Capacité d’influence interne : Collaboration efficace avec R&D, 
production, qualité (carrefour de l’information stratégique)

• Manque d’anticipation des besoins : Faible interaction en amont 
avec les équipes techniques

• Gestion des FRS : manque de diversification, panel élargi de FRS, 
risque mono-sourcing

• Compétences linguistiques ou interculturelles limitées pour 
achats internationaux

• Manque de veille marché : Peu de connaissance des innovations, 
des substituts

• Peu de KPI de performance : Difficulté à mesurer et piloter la 
performance achats.

• Nouvelles pistes d’innovation : caractéristiques techniques 
(résistance, poids,…), recyclabilité,…

• Nouveaux FRS émergents : Accès à des acteurs plus 
compétitifs ou spécialisés

• Entretien de relations entre « gens de l’art », réseau humain 
(colloques, séminaires,…)

• Inflation des matières premières : Forte volatilité des prix

• Approvisionnement : Tensions géopolitiques, taxes, risque logistique 
(transport, délais, pénurie)

• Pression des clients : Réduction des coûts, délais plus courts

• Renforcement des normes : Contraintes réglementaires plus strictes 
(qualité, traçabilité)

• Risque FRS : Défaillances financières, manque de capacité

• Concurrence accrue : D’autres acheteurs se battent pour les mêmes 
ressources

Forces Faiblesses

Opportunités Menaces

19
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2.5 SWOT de l’acheteur technologue

p. 22

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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3. Performance opérationnelle

• Respect des délais : taux de livraison à l’heure, lead time moyen.

• Qualité des livraisons : taux de non-conformité, retours, incidents.

• Réactivité : capacité à gérer les urgences, flexibilité.

• Support technique : SAV, assistance, documentation
Votre satisfaction

Géré par vous 
(utilisateurs, 

transformateurs)
Le Dpt Achat en 

support, est informé, 
sensibilisé

Grille d’évaluation et de suivi Qualité FRS
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4. Performance économique

• Prix & compétitivité : évolution des coûts, rythme des renégociations, 
nouveaux entrants

• TCO (total cost of ownership) ou CTP (coût total de possession) : 
coûts cachés, dépenses non prévues, marchandises stockées, coût 
de stockage,…)

• Le taux d’emploi (d’une machine par ex.)

• Évolution des marges : impact sur la rentabilité du projet

• Conditions de paiement : délais, escomptes, pénalités

Votre satisfaction

Géré par vous 
(utilisateurs, 

transformateurs) dans 
le cadre du budget 
annuel, du projet,…

Benchmark des FRS, notations
Veille financière, d’actualité,

Impact sur la relation avec le FRS

p. 24

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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5. Innovation & potentiel de développement

• Innovation & potentiel de développement

• Capacité d’innovation : brevets, co-développement, veille 
technologique.

• Propositions de valeur : idées nouvelles, amélioration continue.

• Agilité stratégique : adaptation aux évolutions du marché.

Vos projets, nouveaux 
produits, nouveaux marchés

Géré par vous 
(acheteurs projets, 

acheteurs stratégiques, 
technologiques)

Veille technologique, veille d’actualité, visites & réception

Être à l’écoute des mutations de votre environnement 
industriel
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6. Risques & conformité

• Risque géopolitique : pays d’origine, instabilité, douanes

• Risque industriel : dépendance à un site unique, capacité de 
production

• Risque cyber & IT : sécurité des données, intégration ERP

• Conformité RSE : audits, politique environnementale, droits humains

Votre anticipation à 3 ans, 5 
ans, 10 ans dans un 

environnement incertain

Géré par vous 
(acheteurs projets) ou 

être dans la liste 
interne de diffusion des 

services Achats, 
Marketing, …

Veille d’actualité, veille pays,…

Etre à l’écoute des mutations de votre environnement 
industriel

p. 26

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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6.1. Risques & conformité

6.3 Capitalisation, mémorisation

6.2 Mettre en place sa propre veille6.1 Purchasing strategic intelligence

6.4 PSI | Les indices potentiellement 
accessibles chez le fournisseur
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6.1 PSI | Purchasing Strategic intelligence

• Connaître et comprendre l’évolution de l’environnement :
• Fournisseurs, fournisseurs des fournisseurs
• Technologies, innovation
• Marchés (taille, tendance, acteurs,…)

• Quelles sont les nouvelles menaces / opportunités ?

• Savoir utiliser toutes ces connaissances «up-to-date » pour gérer son relationnel avec le(s) 
fournisseur(s)

• Du simple envoi d’information (montrant par la même occasion que vous savez)
• Jusqu’à l’impliquer dans des choix, des positions, des décisions

p. 28

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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6.1 PSI |  En quoi la pratique de l'intelligence économique dans les services Achat 
peut aider la gestion de la relation avec les fournisseurs (copilot)

1. Anticipation des 
risques et des 
opportunités

• Veille concurrentielle : 
identifier les 
mouvements des 
fournisseurs, leurs 
nouveaux clients, ou les 
changements de 
stratégie.

• Veille géopolitique et 
réglementaire : anticiper 
les impacts sur la 
chaîne 
d’approvisionnement 
(sanctions, normes, 
instabilité).

• Détection des signaux 
faibles : repérer les 
signes de fragilité 
financière ou de 
restructuration chez un 
fournisseur.

2. Amélioration du 
dialogue et de la 

négociation

• Connaissance 
approfondie du 
fournisseur : historique, 
positionnement marché, 
santé financière, 
innovations.

• Benchmarking 
intelligent : comparer
les offres en tenant 
compte du contexte 
global (coût total de 
possession, valeur 
ajoutée, risques).

• Argumentation
renforcée : disposer de 
données solides pour 
négocier les prix, les 
délais ou les conditions 
contractuelles.

3. Renforcement de la 
collaboration stratégique

• Identification des 
fournisseurs clés : ceux 
qui apportent une vraie 
différenciation ou un 
avantage concurrentiel.

• Co-développement et 
innovation : repérer les 
partenaires potentiels 
pour des projets 
communs ou des 
améliorations de 
process.

• Suivi de la réputation : 
surveiller l’image 
publique du fournisseur 
(RSE, éthique, 
conformité) pour aligner 
avec les valeurs de 
l’entreprise.

4. Optimisation du 
portefeuille fournisseurs

• Cartographie dynamique 
: visualiser les 
interdépendances, les 
risques et les 
opportunités par 
segment ou zone 
géographique.

• Détection de nouveaux 
entrants : grâce à la 
veille technologique et 
sectorielle, intégrer des 
fournisseurs innovants 
ou disruptifs.

• Réduction des 
dépendances : identifier 
les alternatives 
crédibles en cas de 
rupture ou de tension.

5. Sécurisation des 
approvisionnements

• Veille logistique : 
anticiper les 
perturbations (transport, 
douane, climat).

• Analyse des chaînes de 
valeur : comprendre les 
maillons critiques et les 
vulnérabilités.

• Scénarios de repli : 
construire des plans B 
réalistes en cas de 
défaillance fournisseur.
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Flux RSS & 
aspirateur de 

pages Web

Réunis dans 
un 

agrégateur

Pour partager 
l’information 
« utile », voire 

« commentée »

6.2 PSI | Mettre en place sa propre veille

• Formelle
• Auprès de sources ouvertes (presse, 

brevets, règlementation,…)

• Informelle
• Auprès de sources « terrains » lors de 

visites client, salons, voyages 
d’affaires,…)

• Cela implique de développer sa 
curiosité !photos, vidéos, 

notes 
d’étonnement, 
commentaires …

p. 30

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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6.3 PSI | Capitalisation, mémorisation (personnes, sujets traités, évènements,…)

• Les individus
• Je connais qui dans l’organisation ?
• Depuis combien de temps je le connais ?
• Où l’ai-je rencontré la 1ere fois ?
• Présenté, recommandé par qui ?
• …

• Les évènements passés
• Tout l’historique de mes échanges avec les personnes 

(datation, classification)
• Tous mes commentaires sur le suivi de l’affaire 

(informations clés), la personne elle-même 
(comportement),…

• Alarmes, rappels de tâches (relance tél, mail, RDV,…)
• …

Quand je suis l’acheteur …

J’ai déjà un pouvoir ! 
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6.4 PSI | Les indices potentiellement accessibles chez le fournisseur

FRS

FRS du FRSClients du FRS 
(concurrents)

Pays du FRS

Ce que 
je vois

Ce que 
j’entends, 
échange

p. 32

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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6.4 PSI | Correction

FRS

FRS du FRSClients du FRS 
(concurrents)

Pays du FRS
Stabilité politique

Evènements climatiques

Climat social

Réglementations

Derniers chiffres économiques

InfrastructureMarché

Implantations

Turn-over

Extension d’usine
Lieux de décision

Parking

Niveau de sécurité
Nationalité des clients

Tendances marché
Etiquetage

Volumes

Nouveaux process

Show-room

Zones d’approvisionnement

Machines

Réglementation

Evolution des prix

Résident

Capacité de production

Lieux de production

Santé financière

Santé financière

Plaquettes

Drapeaux

Stylos, bloc note

Direction Générale
Dir. Stratégie

Acheteurs

Dir. Marketing Acheteurs
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6.4 PSI | Recommandations 

• Avoir toujours un comportement favorable auprès de ses interlocuteurs !

Actualisez vos connaissances

Pays, région

Beauté

Développement (centres de 
vie, nouvelles usines, 

infrastructures …)

…

L’entreprise

Projets

Pressions

…

Votre interlocuteur

Sa famille

Son prochain voyage

Ses prochaines vacances

Sa santé

…

p. 34

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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6.4 PSI | Mais ça dépend de la personne 

L’empathie :

C’est la capacité à ressentir les émotions, les 
sentiments, les expériences d'une autre personne 
ou de se mettre à sa place. Cette attitude 
nécessite un effort de compréhension 
intellectuelle d'autrui.
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7. Relationnel & collaboration

Nous y voilà !

p. 36
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7. Relationnel & collaboration

• Qualité de la relation : transparence, confiance, communication

• Alignement stratégique : vision commune, innovation partagée

• Contacts clés : interlocuteurs, stabilité des équipes, gouvernance

• Engagement contractuel vs réel : respect des engagements, 
proactivité

Quel est le degré de fiabilité 
de mon FRS ?

(vision pérenne, risques associés,…)

Géré par vous (utilisateurs, 
transformateurs) et autres 
personnes concernées par 

le FRS

• Le PEAK Collaborative Index (PCI), dispositif d’enquête qui 
mesure le niveau et la qualité de la collaboration dans les 
relations clients / fournisseurs

• Le prolongement du PSI : Informel, réseaux humains, guanxi
• La hiérarchie des préoccupations de vos interlocuteurs (donc 

des ingénieurs commerciaux)

https://shs.cairn.info/revue-francaise-de-gestion-2015-6-page-69?lang=fr
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7. Relationnel & collaboration

7.2 Aspects universels des informations sur 
vos interlocuteurs

7.3 Définition « jeux non coopératifs »

7.1 PEAK Collaborative Index (PCI)

p. 38

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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7.1 PCI | Les 6 dimensions de la collaboration Client-FRS

• Capacité à s’ajuster face 
aux imprévus (ruptures, 
variations de la demande, 
innovations)

Flexibilité et adaptabilité

• Base relationnelle essentielle
• Réduction des 

comportements 
opportunistes

• Encourage l’échange 
d’informations sensibles

Confiance

• Répartition équitable des 
coûts, gains et 
responsabilités, évitant que 
l’un profite systématiquement 
au détriment de l’autre 
(relation gagnant-gagnant)

Partage des risques et des 
bénéfices

Communication & 
partage d’informations

• Transparence et flux 
d’informations fréquents, 
précis et pertinents 
(prévisions, stocks, plans 
de production)

Coordination et 
l’intégration des processus

• Alignement des activités 
(planification conjointe, 
gestion collaborative des 
stocks, co-développement)

• Volonté commune 
d’investir dans la 
relation à long terme 
(ressources, temps, 
efforts)

Engagement mutuel
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7.1 PCI | Les 5 vertus

p. 40

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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7.1 PCI | Les 19 items du PEAK Collaborative Index©
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7.2 Aspects universels des informations sur vos interlocuteurs

• Les informations sur une personne, fournies par la personne elle-même, indépendamment d'une demande formelle 
peut provenir de beaucoup de sources si l'on sait les analyser. 

• Ces sources peuvent être de type classique :

La morphologique de la personne L'écriture (graphologie)
L'attitude elle-même mais aussi le 

comportement induit chez les autres 
ou par les autres (PNL)

p. 42

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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7.2 Aspects universels des informations sur vos interlocuteurs

• La morphologique de la personne : Silhouette ou partie de la silhouette (visage, main,…)
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7.2 Aspects universels des informations sur vos interlocuteurs

• L'écriture (graphologie), par exemple :

Inclinée vers l’avant :
Optimiste, sensibilité, affectivité

Inclinée vers l’arrière :
Introverti, difficulté à communiquer, manque de spontanéité

p. 44

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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7.2 Aspects universels des informations sur vos interlocuteurs

• L'attitude elle-même mais aussi le comportement induit chez les autres ou par les autres (PNL, programmation 
neurolinguistique)
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7.2 En tenant compte de la culture locale

Un Japonais …

CONTENT PAS CONTENT

p. 46

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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7.2 En tenant compte de la culture locale

Un Chinois  …

QUI EST D’ACCORD AVEC VOUS QUI N’EST D’ACCORD AVEC VOUS
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7.3 Définition « jeux non coopératifs »

• La théorie des jeux est un domaine de la recherche mathématique et économique qui examine les stratégies que les 
individus ou les organisations adoptent dans des situations où les décisions des uns affectent les décisions des 
autres. 

• Lorsque nous parlons de jeux "non coopératifs", nous faisons référence à des situations où chaque participant (ou 
"joueur") cherche à maximiser son propre bénéfice sans coopération explicite avec les autres joueurs.

p. 48

7.3 Mise en application entre John & Linda 

• Deux amoureux Linda et John ont rendez-vous à 19 
heures mais le lieu n'est pas fixé et John a oublié son 
téléphone portable. Linda n'en a pas et ils ne peuvent 
se parler.

• John se demande ce que va faire Linda
• Ce que va faire Linda, dépend de ce qu'elle 

pense que John fera
• Ce que John fera, dépend de ce qu'il croit 

que Linda pense qu'il fera
• ... ou réciproquement !
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7.3 Dans un contexte professionnel ou industriel

• Deux agents ou plus, peuvent prendre des décisions 
dont le résultat va dépendre de leurs interactions 
réciproques

• Chaque agent agit en prenant en compte ce qu'il 
pense que l'autre va faire

Pourquoi il ne répond pas à mon 
RFQ (request for Quotation) 
envoyé depuis 4 semaine ? 
(problèmes de charge, casse-tête 
sur les nouveaux tarifs,… et ne 
veut pas perdre la face !)

p. 50

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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8. Indicateurs & outils de pilotage

• Tableaux de bord : KPIs personnalisés, fréquence de mise à jour

• Plans d’action : suivi des actions correctives, plans de progrès

• Revues fournisseurs : périodicité, contenu, décisions

• Outils digitaux : SRM (Supplier Relationship Management), alertes, 
scoring

Votre anticipation à 3 -5 ans 
dans un environnement 

incertain

Géré par vous 
(utilisateurs, 

transformateurs).
Le Dpt Achat, en 

support, est informé, 
sensibilisé
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8. Indicateurs & outils de pilotage

8.2 Pilotage Opérationnel d’un fournisseur

8.3 SRM | Supplier Relationship Management 

8.1 Indicateurs clés de performance (KPI) 
pour le pilotage fournisseurs

p. 52

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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8.1 Indicateurs clés de performance (KPI) pour le pilotage fournisseurs

• Définition d’un Indicateur

• Notion de processus

Taux=
Un état mesuré

Un état objectif, prévu
X 100

Si Limite = 80% : [Si >=8, OK, Si 4<>8, A surveiller, Si 0<>4, Nul/Alerte]

Freq = 

A partir de cette formule, tout est mesurable dans un processus

M

M

M

M

M

• Repérer les E/S sensibles
• Définir la mesure de performance (M)
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98%
Taux conformité qualité cible

Mesure des livraisons conformes aux 

spécifications techniques

95%
Respect des délais

Pourcentage de livraisons effectuées 

dans les délais convenus

15%
Réduction coûts

Économies potentielles avec pilotage 

optimisé

48h
Temps résolution incidents

Délai moyen de traitement des non-

conformités

8.1 Indicateurs clés de performance (KPI) pour le pilotage fournisseurs

• Exemples de KPIs

• Quels sont vos KPIs actuellement ?

p. 54
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8.2 Pilotage Opérationnel d’un fournisseur

Fiches de Contrôle

Revue de performance (incidents, non-

conformité, actions correctives, impact,…) pour 

maintenir la traçabilité et capitaliser l'expérience.

Plans amelioration conjoins

Définition d'axes de progrès partagés et 

mise en œuvre de méthodes structures 

pour résolution collaborative des 

problématiques.

Force de Proposition

Révision des besoins pour apport de 

solutions innovantes pour créer de la 

valeur mutuelle dans la relation client-

fournisseur.
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8.3 SRM | Supplier Relationship Management 

Gérer l’ensemble du cycle de vie du fournisseur :

Un référentiel

• Référentiel unique et sécurisé
• Centralisation de toutes les données 

fournisseurs (contrats, certifications, 
historiques de performance)

Workflows automatisés

• Qualification & nouveaux FRS
• Relances automatiques, 
• Processus de validation
• ….

Gestion contractuelle

• Alertes intelligentes sur échéances
• Renouvellements automatiques
• …

p. 56
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8.3 SRM | Supplier Relationship Management 

• Des tables :
• Ventes réalisées (vol., €)
• Modèles de documents & stockage
• Conformité,
• Taxes
• …

• Tableau de bord, reporting
• Taux de transformation de l’offre
• Délai 1er contact VS signature contrat
• Potentiel de nouvelles commandes,
• …
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Notion de sous-traitance
Coopération de gestion & capacités 

p. 58
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Exemple de situation

Une grosse entreprise, avec une 
grande diversité de techniques et 

de produits, veut optimiser ses 
capacités de production sans 

investir, et ainsi limiter ses risques 
volume.

Une entreprise plus petite, 
spécialisée dans la technique de 

fabrication concernée et très 
flexible, cherche des marchés 

supplémentaires bien rémunérés

Les deux veulent aller 
vite !

Les matières, la définition du produit, les procédés de fabrication, les outillages 
spécifiques sont fournis - ou au moins définis - par le donneur d’ordre

On n’achète que de la 
valeur ajoutée

Le mot-clé est : 
capacité

Notion de panier garni
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Intérêt de la sous-traitance

Intérêt pour le donneur d’ordre

• Pas de moyens de production supplémentaires à 
mettre en place, pas de risque sur l’emploi, pas de 
recrutement nécessaire, solution immédiatement 
disponible.

Intérêt pour le sous-traitant

• Activité supplémentaire, souvent bien rémunérée

p. 60
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Risques de la sous-traitance

Gros écart de taille entre les 
partenaires      Propriété industrielle et savoir-faire             

Répartition des responsabilités 
Qualité et Logistique                                                          

Durée incertaine, le plus souvent 
faible
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Fin
D’autres questions ?
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Le phénomène culturel

• La culture est un ensemble de règles implicites ou explicites, de codes, de langages, de
références historiques communes, qui amène les individus constituant le groupe à penser et
à agir de manière similaire, et plus ou moins différente de ceux qui n'en font pas partie.

• Les mêmes états de fait, évènements, paroles, attitudes et comportements seront
appréhendés différemment par des personnes de cultures différentes.

• Cela est typique entre des pays et parfois même à l'intérieur d'un même pays.

p. 4
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Le phénomène culturel

• Ce qui paraît naturel dans une civilisation ne sera pas nécessairement 
naturel, dans un autre !

• Grenouilles & escargots en France
• Criquets grillés en Afrique
• Scorpions, serpents, chats,… en Asie 

3
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Le monde vu par les Chinois

p. 6
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Concepts interculturels

Explicite, perceptible

Implicite, caché

vêtements

nourriture

architecture

langue
odeurs

musique

moyens de transport

attentes

représentationscomportements

croyances

valeurs

style de communication

rituels

management

politesse

5
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Pourquoi aborder les relations interculturelles ?

• Pour éviter …

p. 8

La progression « 5C »

Prendre conscience 
de la réalité des 
différences 
culturelles

Constat
Découvrir les faits 
culturels (pays, 
métier, religion,...)

Connaissance
Comprendre les 
orientations et les 
mécanismes 
interculturels 
(interactions et 
dynamique des 
relations)

Compréhension
Développer les 
repères, les outils 
et les savoir-faire 
personnels 
d’interaction 
interculturelle

Compétence
Intégrer tous les 
outils dans un 
comportement 
réflexe

Développer son 
autonomie 
interculturelle

Comportement

Savoir

Savoir-Faire

Savoir-Être

7
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Concepts influençant le raisonnement

Le groupe

L’individu

Mémoire collective

Région d’origine

Education

Formation

Expérience 
professionnelle

Contexte 
personnel

p. 10
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Mes règles de « survie » interculturelles

• En général, Empathie
• Observer, écouter & interpréter
• Flatter (pays, paysage, les gens,…)
• Eviter les sujets tabous

• Être bien renseigné sur le pays, la région, l’entreprise, l’individu, le projet,… (intelligence 
économique et industrielle)

• Dans les pays musulmans, une bonne relation avec la secrétaire permet d’avoir les secrets
• En Asie, le secret est détenu par le patron ! (créer le guanxi, les banquets alcoolisés)
• Aux Etats Unis, une bonne connaissance de la culture de l’entreprise permet une meilleure 

crédibilité (fonctionnement, attentes,…)
• Et en France ?

• il est très facile de faire parler les scientifiques ! 
• Le cadre de la loi (charte éthique des acheteurs)

9
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Mes règles de « survie » interculturelles

• Les relations interpersonnelles
• Les palabres (lien social)
• Les félicitations sur l’actualité (évolution de poste, diplôme des enfants, développement de 

l’entreprise, …)
• Les messages (nouvel an, fêtes religieuses)
• Loin des yeux, loin du cœur !
• « Ne pas faire perdre la FACE »
• Ecouter, interpréter

• Cadre de la négociation
• OUI, MAIS…
• Les métaphores !
• La pensée latérale

p. 12

Les 8 dimensions de Erin Meyer

11
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Erin Meyer – 8 scales representing 8 Management behaviors where
cultural gaps are most common, and that Managers need to be aware of.

Source : Erin Meyer, « the Culture Map »

What we are going to describe ?

• Erin Meyer – 8 scales 
representing 8 Management 
behaviors where cultural gaps 
are most common, and that 
Managers need to be aware 
of.

p. 14

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
Tél. +33 491 955 570 | contact@framatech.fr

1. Communicating

13
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2. Evaluating

p. 16

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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3. Leading

15
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4. Deciding

p. 18
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5. Trusting

17
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6. Disagreeing

p. 20
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8. Persuading
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p. 21

Spécificités culturelles Asie 
(Chine, Corée)
1. Le poids des relations interpersonnelles

p. 22
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Les règles | Proxémie

• Le chinois n’est pas tactile !

• Les distances interpersonnelles sont plus importantes que pour les Français
• Les échanges de poignées de mains sont peu fréquents
• Les gestes familiaux sont à proscrire (tape dans le dos,...)
• La « bise » a toujours une signification amoureuse

21
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Les règles | Notion de groupe et d’individu

• Traditionnellement, l'individu est une notion floue en Chine

• L'individu n'existe que par les structures sociales et économiques auxquelles il appartient

• C'est à travers l'action commune que le chinois organise sa vie

• Le sens de la hiérarchie sociale et des différentes sphères de décision qui lui sont attachés est 
essentiel dans la société chinoise.

p. 24

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
Tél. +33 491 955 570 | contact@framatech.fr

Les règles | Le guanxi

• Le chinois est un 
individualiste qui ne peut 
vivre qu'en réseau ! 

• Le chinois existe à travers 
ses « guanxi ».

• 4 niveaux :

Les autres

Les Chinois

Les amis 
chinois

La famille La famille - Basé sur l'affection, l'émotion, les notions de 
sacrifice et de don (liens incompressibles)

Les amis chinois - Basé sur la confiance, le devoir, la 
loyauté, l'éthique morale. (volonté de s'exposer à un 
danger et de sacrifier des bénéfices personnels pour une 
relation)

Les relations chinoises - Basé sur le respect de l'étiquette, 
sur une attitude sociale et morale, sur la réciprocité des 
faveurs

Les autres - Basé sur la recherche de faveurs quels qu'en 
soient les moyens

POUR AVOIR ACCES au GUANXI de bon niveau d'un interlocuteur, 
il faut obligatoirement avoir dans le sien un chinois qui fait parti de ce GUANXI
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Les règles | Les guanxi… en résumé

• Les amis de mes amis sont mes amis

Faveurs
Faveurs

• La réciprocité des faveurs (nous 
dépendons l’un de l’autre, nous sommes 
redevables l’un de l’autre ….)

• Le maintien des relations à long-terme

p. 26

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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Les étrangers en Chine

• Entre « nécessité » et «amitié »
• L’étranger est une ressource au service du développement du pays.
• La conception chinoise des affaires doit en faire un « ami », une personne de confiance.

• Entre utilisation, manipulation, amitié et confiance mutuelle, … une seule attitude : une extrême vigilance.

25
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Les règles | Orientation Tâche / Relation

• USA                                                 

• GB

• Allemagne

• France

• Hong Kong

• Japon

• Brésil

• Corée

• Inde

• Chine                                              

orientation tâche

orientation relation

p. 28
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Les règles | Ordre d'utilisation des moyens dans l'urgence ou le stress 

Européens Asiatiques

La loi

(Quelles règles appliquer ?)

La raison

(que s'est-il passé ?)

Les relations

(qui peut aider ?) 
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Les règles | Le Hasard

• Pour un chinois, le hasard n'existe pas !

• Tout événement ou indice est pris en compte.
• Tout a donc une explication à rechercher (ex : le nom)
• Puisque plusieurs évènements auraient pu se produire, c'est celui qui devait se produire, qui s'est 

réalisé

• Mais,... il n'y a pas de fatalité, il existe des degrés de liberté pour agir.

p. 30
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Les règles | La notion de temps

• En Chine, le temps est une notion floue et à la fois organisée. 

• Il est cyclique :
• Le mois, l'année pour établir des relations sures. Il faut 

prendre le temps de :
• Vérifier qu'il est possible de devenir amis,
• Devenir amis.

• Mais, au niveau de la journée, il est vital de ne pas rater l'heure 
du repas ou du moyen de transport.
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Les règles | Les chiffres

p. 32
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Les perceptions | Yin & yang

• Recherche de l'harmonie :

Equilibre entre les choses 
complémentaires

S'il y a du positif, c'est qu'il y a 
du négatif
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Les perceptions | La face

• Principe qui sous-entend les comportements quotidiens des Chinois dans leurs relations

• Perdre la face
• = Littéralement, perdre un visage impassible en faisant voir ses sentiments
• = Plus généralement, être mis en difficulté, être dévalorisé, être humilié

• AGIR EN SORTE
• - Que l'on augmente l'importance de son interlocuteur tout en augmentant la sienne
• - Que l'on protège l'image publique de l'un et de l'autre

• En un mot, que l'on COOPERE !

p. 34

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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Les perceptions | Le symbolisme

• Les Chinois sont encore plus sensibles aux symboles puisque le hasard n'existe pas pour eux.
• Le soleil couchant est assimilé au déclin
• Le chiffre QUATRE se prononce comme le mot qui signifie la mort.
• Le chiffre HUIT représente la fortune
• Le bonheur est symbolisé par le rouge
• Le blanc est la couleur du deuil
• En fonction du contexte, un symbole peut avoir des significations différentes. La fleur de 

coquelicot de Cameron a fait penser aux Chinois aux guerres de l'opium 

• AVANT toute action importante, faire analyser les détails par un chinois.
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Les perceptions |  La symbolique des couleurs

SpécificitéLe maquillage
= Sentiments

Les habits
= Classe sociale

BonheurBonheur & fidélitéHaut rangRouge

DeuilDuplicité, traîtrise, perversionBlanc

Sexe, fertilitéRuse, habiletéRéservé à l’empereurJaune

Rang inférieurNoir

NéfasteInfidélité (cocu)Vert

MasculinitéFérocité, cruautéFonctionnairesBleu

Sagesse, puissanceFonctionnairesViolet

p. 36
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Les perceptions | Les sens cachés du non-dit

Pas d'annonces ou de réponses directes

• Utilisation des métaphores

• Utilisation de Proverbes

IMPOSES par :

• La notion de FACE

• Le respect de la hiérarchie

• Les contraintes extérieures

NECCESSITENT une interprétation qu'il faut chercher dans l'environnement car les Chinois ont un mode 
de fonctionnement à fort contexte.
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Les perceptions | Ambiguïté des langages

Messages explicites et contexte faible 

Suisse
Allemagne

Scandinavie
Etats-Unis

Royaume-Uni
France

Italie Espagne
Amérique latine

Moyen-Orient
Chine
Japon

Messages implicites et contexte élevé

p. 38
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Les perceptions | Valeur de l’écrit, de l’oral

En Chine, la notion de « droit » à l'occidentale n'est pas traditionnelle.

• Prévoir des clauses en cas de problèmes ou de ruptures de contrat 
n'intéresse pas les Chinois.

• Pour un chinois, il n'est possible de faire des affaires qu'avec des Amis.

DONC :

• Il sera toujours possible de discuter en cas de problème

• Les solutions seront toujours amiables

• La signature d'un contrat, ou un engagement verbal ne constitue qu'une 
base qu'il est possible de renégocier si nécessaire.
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Cadre de la négociation en Asie 
(Chine, Corée)
2. L’environnement des affaires

p. 40
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La carte de visite

• Indispensable en Asie

• Doit être bilingue : Français (ou anglais) + Chinois

• Le nom traduit en chinois doit :
• Etre proche phonétiquement du patronyme
• Avoir une signification valorisante
• Donner une idée de votre personnalité

• Ne pas traduire en chinois l'adresse en France

• Sur la carte de visite, c’est le NOM et après, le PRENOM
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La carte de visite | Exemple de traduction

• Jean-Michel Mxxx

• 1ère solution, en utilisant la symbolique des 1eres syllabes du nom et prénom

• 2ème solution, en utilisant une traduction phonétique complète du nom et prénom :

马利 让 -米歇尔

SignificationPRENOMNOM
prospère昌马1ere proposition

cool, joyeux畅马2eme proposition

p. 42

4 Boulevard d'Arras 13004 Marseille, France
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L’importance du 1er contact

Vous risquez d’être vu ainsi :Attention aux familiarités et 
aux contacts
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Le 1er contact | Le cérémonial de la carte de visite

• Le cérémonial de la carte de visite

• Les gestes pour donner et prendre une carte 
de visite

• Ne pas plier, ne pas griffonner une carte de 
visite

• Identifier l'interlocuteur

• L'importance du nom chinois

p. 44
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Le 1er contact 

• Utiliser les principes confucéens pour identifier vos interlocuteurs

• La hiérarchie dans le groupe (respect des ainés)
• Les exécutants (il y a ceux qui commandent et ceux qui obéissent. Et chacun est à sa place !)

• Attention au titre sur la carte de visite ! Chaque fonction a son importance dans la hiérarchie du groupe.
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La communication à distance

• La distance diminue la compétence

• La distance peut être physique, culturelle, linguistique ou de préoccupation et avec la Chine, toutes les 
distances existent !

• DONC :
• Y apporter beaucoup d'attention
• Interpréter les messages
• Correspondre de préférence par écrit, courrier, fax, e-mail
• Eviter les problèmes de face
• Être réactif – Utiliser le décalage horaire

• Loin des yeux, loin du cœur !

p. 46
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Le rôle de l’interprète

• Eviter l’interprète de la partie chinoise !

• L’interprète doit être votre lien linguistique mais aussi culturel la partie chinoise

• L'interprète doit donc connaître votre stratégie pour négocier au mieux les limites que vous vous êtes 
fixées (prix, délais, quantité, etc...) afin de préparer le terrain de la négociation.

• La partie chinoise doit sentir qu'il est votre allié à 100% et pour cela, une bonne entente entre vous et 
une coordination les rassurera.

• C’est votre seul médiateur en cas de conflit et devra maîtriser les arts très chinois du compromis et de 
l'harmonie dans la discussion !

• L'interprète est votre meilleur allié !
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La réception en France

• C’est un acte de rapprochement, une invitation à mieux se connaître !
• Crée un climat favorable aux relations long terme
• Permet indirectement de résoudre des situations délicates

• Penser :
• Lieu d’hébergement
• Visites culturelles (savoir ce qui aimeraient visiter)
• Agenda du séjour (entre réunions et moments de détentes)
• Cadeaux
• Banquet (& karakoé)
• Photos (souvenirs, liens tissés)

• L’accueil :
• A l’aéroport, devant l’avion
• Au moment de la 1ere réunion formelle : échange des cartes de visite, des cadeaux
• Laisser des documents après les réunions

p. 48
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Identification & niveaux hiérarchiques des interlocuteurs

• Identifier le chef
• Généralement le moins bavard ! L’observateur qui laisse parler ses adjoints
• Probablement un ancien qui ne parle pas de langue étrangère
• S’adresser à lui et non à l’interprète

• Ne jamais se retrouver seul,… voire prévoir d’être N+1
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Cadre de la négociation en Asie 
(Chine, Corée)
3. Le cadre de la négociation

p. 50
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Se connaître | Les cadeaux

• Prévoir des cadeaux en un nombre suffisant !

• Originaux
• De petite valeur du genre souvenir
• Symboliques du pays, de l'entreprise, de l'activité,... de l'actualité
• Valorisant pour le destinataire - (à montrer)
• Conforme à l'attente
• Sans ambiguïté, ni problème de traduction
• Adapté au rang hiérarchique et au sexe

• Les cadeaux sont à donner par les visiteurs dès le début, mais après avoir repéré les différences 
hiérarchiques.
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Se connaître | Les banquets

• Il est placé sous le signe de l'échange et de la culture.
• Ce n'est pas un repas d'affaire
• MAIS c'est indispensable pour les affaires
• En principe, ce sont les chinois qui invitent la première fois
• Rendre l'invitation suivant le principe de réciprocité

• Recommandations :
• Se servir « un peu » du plat le plus raffiné surtout si vous n’aimez pas
• Ne pas finir les plats
• Ne pas porter la main à la bouche

• A LA FIN du banquet, c'est la partie invitante qui donne le signal du départ

p. 52
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Se connaître | Les gembei

• Gérez votre Ganbei !

• Evitez d’être le dernier à porter le toast  !
• On peut renverser !

Ganbei ou …. Cul sec !
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Préparer sa stratégie

• Toujours être up-to-date sur :

• L'environnement économique local

• L'importance de l'affaire pour les 
chinois

• Sont-ils en contact avec d’autres 
partenaires ?

• Vos interlocuteurs (famille, santé, 
projets,…)

• L'environnement industriel et/ou 
commercial (disponibilité de 
spécialistes, supports techniques, 
logistique).

• Anticiper ce qu’ils vont pouvoir demander 
pour préparer sa (contre)proposition : 

• Envisager les possibilités acceptables 
et celle « préférable ».

• Définir des objectifs visés & « à 
minima ».

• Définir des points « non négociables ».

p. 54
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Gérer le temps et l’instant

• Respecter les rythmes de vos interlocuteurs chinois

• Le temps est cyclique, ce qui doit se passer, se passera.

• Mais le temps est aussi rythmé par un élément essentiel de la négociation, le moment des repas.

• Aussi, il est conseillé de n'entamer ou de ne poursuivre aucune discussion stratégique autour de 
11 heures du matin et après 17 heures le soir.

• Des moments de pause peuvent s'avérer nécessaires, même en dehors des repas.

• Les circonstances priment sur les délais !
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Interpréter les messages, les non-dits

• Utilisez des proverbes :

« Le meilleur moment pour planter un arbre était il y a 20 ans. Le deuxième meilleur temps est maintenant 
»

« Qui ose traverser les grands fleuves, ne craint pas les petites rivières »

p. 56
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Tendre & détendre

Plusieurs réunions non limitées dans le temps 
(plusieurs semaines ou plusieurs mois) :

• Etre à l’écoute des demandes
• Faire évoluer la proposition
• Savoir sur quoi il ne faut pas transiger
• Rechercher un consensus

• En quoi ce ne serait pas bien de ne plus 
travailler ensemble, après tant d’années ?

• Si se passerait-il si nous changions de 
partenaire ?

• Profiter de ces moments pour jouer sur la 
réciprocité des faveurs  :

• Accorder une faveur, avant d'en demander 
une plus importante.

• Accorder des faveurs qui donnent de « La 
Face ».

• Inviter en France !
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Savoir se retirer

• Avoir de la patience et être ferme sans jamais s’emporter !

• Il vaut mieux fermer son cahier, son ordinateur et demander à écourter la réunion, plutôt que de 
s'énerver et laisser paraître un sentiment qui vous défavoriserait.

• N'oubliez jamais que vos interlocuteurs resteront stoïques.

• Il est très difficile de lire des expressions

p. 58
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Conclure

• La véritable négociation, c’est celle qui débute le contrat :

• Remise en cause de certains points.
• Règlement de problèmes.

• Fin d'exécution du contrat = réalisation des objectifs (cas du partenariat), livraison conforme (dans le 
cas d'achat), paiement final (dans le cas de vente).

• FIN DE LA NEGOCIATION
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Faire preuve de qualités humaines

• Les « GUANXI » sont à la base de toute la vie des affaires en Chine. Il vous faut donc tisser votre propre 
réseau de connaissances.

• Sachez gagner la confiance de vos partenaires chinois
• En traitant avec eux d'égal à égal
• En assurant le suivi de vos relations (Il faut vous manifester souvent par du courrier, des 

déplacements dans le pays).
• En voyant à long terme

p. 60
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Oublier le format européen

• Ne pas être trop bavard autour de la table de négociation.

• Evitez les apartés et les commentaires avec vos collaborateurs dans votre langue maternelle.

• Il est possible que quelqu’un comprenne très bien votre langue.

• Préférez les phrases courtes sur le message à transmettre que votre interprète traduira.

• Toujours accepter les imprévus avec philosophie et avoir toujours plusieurs solutions à apporter.
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Fin de session
Bilan | Evaluation
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