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Préambule
« Qui ose traverser les grands fleuves,
ne craint pas les petites rivières. »
Proverbe chinois


Un jour, un roi convoque plusieurs aveugles dans son palais. Il fait amener un éléphant et leur demande : « Approchez et dites-moi ce que c’est pour vous. »
« On dirait un tuyau », dit l’un des aveugles en touchant la trompe. « C’est plutôt une corde », affirme un autre en touchant la queue. Le troisième s’approche : « Cela ressemble à un tronc », dit-il en entourant de ses bras une des pattes. « Non, je crois que c’est un éventail », dit le suivant en effleurant la gigantesque oreille. Le dernier dit : « C’est un mur » en caressant le flanc.
« Cessez de vous quereller ! lance le roi. Chacun de vous a raison et dit sa vérité, mais vous avez tous tort car la réalité vous échappe dans sa globalité ! » ■


Il s’agit de la parabole bouddhiste de l’éléphant.
Pour les bouddhistes, nous sommes pareils à des aveugles et ne percevons qu’une partie de la réalité ; notre perception de la vérité est partielle, relative, subjective et changeante, déformée par notre conditionnement culturel.
Bien souvent, nous abordons la Chine avec une représentation partielle et incomplète, parasitée par nos clichés et nos préjugés. Il nous a paru intéressant de vous permettre de confronter votre point de vue avec d’autres vécus, pour parvenir à une vision d’ensemble plus juste et objective.
Nous avons interrogé un grand nombre d’hommes et de femmes, spécialistes de terrain : des Occidentaux (principalement français mais aussi européens et américains) qui travaillent en Chine ou qui s’y rendent régulièrement pour négocier, ainsi que des hommes d’affaires et patrons chinois, qui ont beaucoup à nous apprendre de leurs échanges avec les Occidentaux ; ils nous ont confié leur part de vérité et nous allons tenter de reconstituer ensemble une partie du puzzle pour dissiper le brouillard qui entoure les négociations.
Au cours d’interviews individuelles, nous avons en effet recueilli les expériences de terrain de plus de soixante négociateurs expérimentés, que nous avons rapprochées de nos propres expériences, analyses et des résultats de notre recherche. Ils ont accepté de partager avec nous leurs impressions, leurs découvertes, leurs réussites, mais aussi leurs erreurs et malentendus.
Voici, en avant-goût, quelques commentaires glanés au hasard de nos entretiens ; car en effet, si « l’homme sage apprend de ses erreurs ; l’homme plus sage apprend des erreurs des autres » (Confucius) :
	– « Les Chinois sont des négociateurs redoutables ! Ils savaient déjà marchander alors que nous étions encore des hommes des cavernes. Négocier, pour eux, c’est culturel : cela nourrit la relation, ils y sont rodés dès leur enfance. Il ne faut donc pas s’attendre à ce que cela soit facile. »

	– « Facile ou difficile ? Plutôt difficile, mais loin d’être insurmontable si on y consacre du temps et qu’on manifeste une volonté de rapprochement. »

	– « Beaucoup d’échecs sont dus à des incompréhensions et malentendus culturels. Si vous voulez faire l’économie de comprendre la mentalité chinoise, vous irez droit dans le mur ! »

	– « Une erreur fréquente consiste à croire qu’on peut réussir sa négociation avant de se connaître. C’est pourtant essentiel. Il y a toute une phase de défiance à surmonter. »

	– « En Chine, la prudence s’impose : bien s’entourer de gens qui connaissent, ne pas être trop naïf, aussi trivial que cela puisse paraître. »

	– « Négocier en Chine est à la fois plus difficile et plus facile qu’en Europe. C’est plus fatigant mais plus simple que chez nous. Plus simple, parce que nous ne sommes pas bloqués par des contraintes rigides, mais plus fatigant aussi pour les mêmes raisons, puisque rien n’est jamais fixé définitivement ! »

	– « Négocier en Chine est avant tout une affaire d’attitude. La Chine ne s’improvise pas. La compréhension passe d’abord par une phase de rééducation. Savoir remettre en cause nos modes de pensée, notre vision des choses. »

	– « Ne surestimons pas les Chinois ; ils se posent autant de questions que nous. Eux aussi éprouvent de l’appréhension face aux Occidentaux, mais ils ne le montrent pas. » ■




Nous avons organisé ce livre en chapitres séparés afin de satisfaire notre esprit cartésien ; mais, comme pour l’éléphant, il faut garder à l’esprit que tous ces chapitres sont interdépendants et ne prendront leur sens véritable que lorsqu’ils seront replacés dans leur contexte global, c’est-à-dire quand vous aurez fait le tour complet de ce livre. Chaque chapitre est enrichi d’un exercice à la fois pratique et ludique pour tester votre degré de préparation.
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Dans ce livre, nous ne traitons pas des principes généraux de la négociation, mais nous tentons de dégager ce qui est différent et spécifique à la Chine ; il s’agit de vous apporter des éléments pratiques que vous pourrez exploiter lors de vos prochaines entrevues.
Négocier avec les Chinois n’est pas une partie facile. Mais ce n’est pas insurmontable, pour peu qu’on emprunte la bonne voie…





  

  Chapitre 1

  Climat de confiance

  Se montrer un interlocuteur fiable

  
    
      Executive summary

      
        
          	
            ►► La confiance entre partenaires conditionne le climat des négociations. Dans une société où l’information est sujette à caution et où l’on se méfie des chiffres et des documents présentés, la confiance s’appuie, en priorité, sur l’individu : la personnalité du négociateur, sa réputation et ses actions.

          

          	
            ►► Comment se montrer un interlocuteur fiable ? Savoir, dès les premières rencontres, instaurer un climat de confiance est la clé pour un business durable en Chine.

          

        

      

    

    
      « Là où il y a confiance, aucune preuve n’est nécessaire. 

      Là où il n’y en a pas, aucune preuve n’est suffisante. »

      Proverbe chinois

    

    Ce n’est pas un hasard si cet ouvrage débute par un chapitre sur la confiance. Cela peut sembler paradoxal dans un pays qui a la réputation d’être dur, compliqué et parsemé de pièges ; et pourtant, la confiance est la clé qui va vous ouvrir la Chine.

    Dans cet environnement risqué, incertain et très concurrentiel qu’est le marché chinois et face à la méfiance traditionnelle des Chinois envers tout inconnu, la confiance que vous saurez inspirer à votre futur partenaire sera un facteur décisif pour le bon développement de vos affaires.

    Le patron d’une PME française souligne ce point :

    
      
        « Il est difficile de convaincre les Occidentaux que la relation, ou plutôt la confiance, constitue le socle d’un business pérenne. II m’a fallu des années avant de comprendre ce que signifie vraiment “faire du business” en Chine.

        J’étais en train de négocier la vente de nos systèmes de sécurité. Le courant semblait passer. Mon correspondant local m’avait fait comprendre que c’était en bonne voie, l’affaire ne devait plus nous échapper. Et pourtant, j’ai perdu le contrat. C’est mon concurrent qui, pour des raisons que j’ignore, a décroché la commande. Nous aurions pu en rester là.

        Quelque temps plus tard, mon ami chinois me dit :

        – Pas de panique ! Dans cette affaire, ce sera toi le gagnant.

        – Comment ça ? Je viens de perdre l’affaire… il y a quelque chose qui m’échappe.

        – Réfléchis bien : ton concurrent a obtenu sa commande, il a atteint son objectif. Depuis, on ne l’a pas revu. Mais toi, tu as gagné le droit de recommencer et si tu t’accroches, si tu fais les choses comme il faut, tu verras ce que veut dire “faire du business” ici.

        J’ai suivi son conseil et j’y suis retourné régulièrement ; petit à petit, j’ai gagné la confiance, ce qui est bien plus important que de simplement emporter une commande. Avec l’aide des relations que j’ai développées peu à peu, je me suis forgé une réputation ; à force de patience, les portes se sont ouvertes une à une, tout est devenu plus facile. Aujourd’hui, mes relations font que moi, une petite PME, j’ai la confiance de grandes entreprises chinoises. Mes concurrents, de grands groupes multinationaux, se demandent encore comment j’ai fait pour passer devant eux.

        Mon ami chinois ne manque pas de me rappeller : “Tu te souviens ? Ton premier concurrent, lui, s’est contenté de faire une vente ; en revanche, toi maintenant tu fais du business. Son objectif, c’était de décrocher une commande, alors que le but ultime c’est de créer et développer la confiance. » ■

      

    

    
      Confiance, Xin et Confucius

      
        Dans les Entretiens ou Analectes de Confucius, Xin apparaît comme l’une des cinq vertus cardinales. Le terme Xin1 est souvent traduit par « confiance ». Il englobe aussi l’idée de « fiabilité, crédibilité ». L’idéogramme Xin [image: image] est composé de la racine 人 « homme » + [image: image] « parole », autrement dit « homme fidèle à sa parole ».

        Cependant, Xin a une autre dimension que la simple notion de confiance telle que nous la percevons en Occident.

        Pour les Occidentaux, la confiance est accordée a priori et s’applique d’emblée à autrui. Autrement dit, on accorde assez spontanément sa confiance à un inconnu, jusqu’à preuve du contraire. Celle-ci est « légaliste ». Elle s’appuie sur le contrat et est garantie par le cadre institutionnel et juridique.

        Pour les Chinois, au contraire, c’est la méfiance qui s’applique a priori. La confiance est réservée aux membres du groupe où tout le monde se connaît. On se fie aux membres de la famille, aux guanxi2, aux amis de longue date. La confiance est « moraliste » (basée sur les valeurs morales de l’individu et sur la relation interpersonnelle). C’est pourquoi il est si important de construire la relation afin de dissiper la méfiance. ■

      

    

    
      1. Dissiper la méfiance des deux côtés

      « La plus grande difficulté est d’arriver à se faire confiance les uns et les autres », souligne une cadre chinoise dans un grand groupe national français.

      « Si vous allez en Chine en faisant toujours attention, en vous méfiant, ce n’est pas la peine d’insister : allez ailleurs, cherchez ailleurs. Parce que pour réussir en Chine, il faut aimer les Chinois, il faut avoir envie de discuter avec eux. C’est comme ça qu’on peut entrer en communication et gagner leur confiance », a déclaré Jean-Pierre Raffarin lors d’une conférence sur « Les facteurs clé de succès pour votre développement en Chine ».

      Nous, Occidentaux, abordons bien souvent la Chine avec notre lot d’appréhensions, justifiées ou non : suspicion vis-à-vis des Chinois, crainte persistante du « péril jaune » datant de la fin du XIXe siècle et souvent amplifiée par les médias, préjugés personnels, expériences décevantes vécues ou rapportées, hantise de la copie et du vol de technologie… Qui plus est, les nombreux ouvrages parus sur l’art de la guerre et les 36 stratagèmes appliqués au domaine des affaires n’ont fait qu’accentuer nos inquiétudes face à un négociateur chinois qui serait prêt à utiliser toutes sortes de ruses pour nous duper (► voir le chapitre 7 : S’affronter sans combattre).

      Les Chinois, de leur côté, sont par nature et par expérience très méfiants vis-à-vis de toute personne qu’ils ne connaissent pas, qu’elle soit étrangère ou chinoise. Leur défiance naturelle vis-à-vis de tout ce qui est étranger est exacerbée par la propagande officielle, les expériences malheureuses avec des sociétés étrangères « venues en Chine uniquement pour piller les ressources et s’enrichir au détriment du peuple chinois », l’attitude arrogante et impérialiste de certaines multinationales ainsi que par le rappel de l’humiliation subie lors des guerres de l’opium il y a plus d’un siècle.

      Un consultant en négociation internationale nous alerte :

      
        
          « Beaucoup de malentendus proviennent de la méconnaissance de la culture de l’autre. Si on n’est pas capable d’évacuer ces malentendus, la méfiance risque de s’intensifier au fur et à mesure qu’on avancera dans la négociation et que surgiront des problèmes ou des obstacles. Une fois le doute installé, toutes ces difficultés seront interprétées de manière négative : pourquoi réagit-il ainsi avec moi ? Pourquoi ne répond-il pas à mes demandes ? Pourquoi me raconte-t-il des salades ? C’est la suspicion qui prendra le dessus et les chances d’une bonne collaboration vont s’envoler. Il faut savoir désamorcer cette méfiance dès le départ si l’on souhaite réussir ses négociations. » ■

        

      

      Mieux on sera préparé, mieux on comprendra l’état d’esprit de nos interlocuteurs chinois, et plus on pourra aborder les négociations avec confiance et sans préjugés. Ce qui n’empêchera pas, bien entendu, de rester prudent et de ne pas tomber dans le travers inverse d’une trop grande crédulité (► voir le chapitre 9 : Les préparatifs).

    

    
    
      2. Êtes-vous fiable ?

      
        « Due diligence » ou relation personnelle ?

        Dans cette société de nature collective, par tradition, les Chinois s’engagent de préférence dans un business durable avec des gens qu’ils connaissent, soit parce qu’ils font partie de leur famille ou de leur cercle, soit parce qu’ils sont recommandés par des personnes de confiance (► voir le chapitre 3 : Les guanxi, mode d’emploi). Par ailleurs, contrairement à l’Occident où le contrat et le cadre légal sont censés nous prémunir contre les risques éventuels, en Chine, le droit privé et le droit commercial sont récents et encore peu matures et les Chinois se méfient des tribunaux. C’est donc la relation développée entre les individus qui sera la seule garantie que tout se déroulera bien dans le futur, comme le souligne un responsable d’agence français en poste depuis six ans à Canton :

        
          
            « Il y a cette formule qu’on entend fréquemment : “D’abord faites-vous des amis, puis faites des affaires”. Il est primordial de créer des liens affectifs en parallèle des liens professionnels. Pourquoi ? Derrière ce lien personnel, il y a l’assurance de pouvoir travailler sans risque, en toute sérénité. En cas de problème, ce sera moins difficile.

            Si c’est un ami, je vais l’aider et lui de son côté sera plus coopératif. Entre amis, il est normal de partager les bénéfices mais aussi les risques. Par contre, s’il n’y a pas cette confiance, il n’y a pas de raison de partager les gains. » ■

          

        

        Autre facteur supplémentaire de défiance : l’absence de transparence dans les données. En Occident, on dispose d’un système d’informations éprouvé sur les sociétés et on peut accéder facilement à de nombreux documents. À l’inverse, en Chine, l’information est peu disponible, sujette à caution, souvent tronquée, et on ne peut guère se fier aux chiffres présentés. Faute de base documentaire fiable, c’est donc en évaluant l’individu qu’on pourra mesurer son degré de fiabilité.

        Un consultant américain fait l’analyse suivante :

        
          
            « Aux États-Unis et en Europe, on va décortiquer les documents financiers. Les Chinois ne disposent pas de données fiables, alors que font-ils ? Ils essayent de vous connaître. Ils vous jaugent… Aller au restaurant, trinquer, manger, vous emmener au Karaoké… C’est leur “due diligence” à eux. » ■

          

        

        Un directeur chinois illustre ces deux méthodes :

        
          
            « Imaginez que je sois banquier. Quelqu’un vient solliciter un prêt. Il y a deux approches possibles.

            La première : je lui demande de me fournir des documents – bilan, chiffre d’affaires, analyse financière, bref tous les chiffres disponibles… C’est la façon de faire occidentale.

            La deuxième : je vais m’intéresser à l’individu lui-même. Je vais faire une analyse de sa personnalité. D’où vient-il ? Quelles études a-t-il fait ? Qui connaît-il ? Appartient-il aux mêmes cercles que moi ? Quel est son réseau ? Serons-nous en mesure de nous comprendre ? Est-ce qu’il m’inspire confiance ?

            On s’intéresse d’abord à l’humain, c’est une approche plus chinoise. » ■

          

        

        En Occident, nous avons perdu en quelque sorte le besoin de développer cette relation de confiance, en la remplaçant par des informations bancaires et un contrat juridiquement sécurisant censé éviter les problèmes.

        C’est sans doute la raison pour laquelle certains hommes d’affaires qui arrivent en Chine pour la première fois ont tendance à être un peu trop crédules en s’appuyant uniquement sur les informations qu’on leur fournit, au lieu de s’informer sur leur interlocuteur. Les cas d’étrangers qui se sont fait duper ne manquent pas. On se souvient de l’exemple de Tim Clissold qui relate avec humour dans son fameux livre Mr. China comment il a perdu 400 millions de dollars en Chine, sans même s’en rendre compte.

        Un vétéran de la Chine se désole :

        
          
            « Je suis toujours surpris du côté un peu naïf de certains Européens. Ils prennent tout ce que les Chinois leur disent pour argent comptant. En Chine, comme partout, il y a des gens honnêtes et des gens malhonnêtes. Aujourd’hui, après toutes mes années d’expérience, je ne perds plus mon temps. Si je trouve quelque chose de suspect lorsque je rencontre un nouveau partenaire potentiel, j’arrête tout. Si je pressens que ça risque de tourner au désastre et que je vais peut-être me faire rouler dans la farine, cela n’en vaut pas la peine, je ne prends plus de risque. » ■

          

        

      

      
        La personne avant l’entreprise

        Si les Occidentaux sont plus enclins à s’en remettre en priorité à l’entreprise, pour les Chinois, c’est la relation établie avec la personne qui motivera le recours à l’organisation. Autrement dit, la confiance en Chine est interpersonnelle plus qu’institutionnelle.

        Un patron occidental explique :

        
          
            « Le business en Chine s’établit entre les personnes et non entre les entreprises. La confiance va se placer au niveau de l’homme. Évidemment, si votre entreprise est classée parmi Fortune 500, cela aidera à les rassurer (c’est d’ailleurs une question que les Chinois ne manqueront pas de vous poser). Mais il ne suffit pas d’avoir de bons produits et une bonne image ; encore faut-il prendre soin d’envoyer la bonne personne pour négocier. » ■

          

        

        Une erreur fréquente est de présenter, après les quelques amabilités d’usage, notre société et nos produits et de vouloir passer rapidement aux détails techniques et aux points clés de la transaction, sans même prendre la peine de s’intéresser vraiment à la personne avec qui on échange. Les Chinois, eux, vont consacrer beaucoup plus de temps à des sujets plus anodins, dans le seul but de mieux nous connaître, ainsi que nous l’explique un dirigeant chinois :

        
          
            « Il arrive fréquemment qu’un commercial français entre dans mon bureau et présente d’emblée sa société et ses produits. Mais ce n’est pas ce que je veux savoir, tout du moins pas au début. Ce qui importe pour moi quand vous entrez dans mon bureau c’est :

            ▪ Êtes-vous une personne sérieuse ?

            ▪ Avez-vous envie de travailler avec moi ?

            ▪ Serez-vous un partenaire fiable ? » ■

          

        

        Cette phase de découverte et ces small talks où les Chinois parlent de « banalités » peuvent sembler futiles aux Occidentaux et leur paraître une perte de temps. Cette étape est pourtant essentielle, comme le rappelle un consultant hongkongais :

        
          
            « Les Chinois sont très sceptiques et prudents pour commencer. Il n’est pas avisé de plonger tout de suite dans le cœur du sujet. C’est le meilleur moyen de susciter un sentiment de méfiance. On aura tout le temps plus tard d’aborder les points de mésentente possible. Bien sûr, vous avez des objectifs en tête, et il sera important de les réaliser, mais je recommanderais aux Occidentaux de porter davantage d’attention à la confiance et d’être un peu moins focalisés sur le résultat. Plus vous parviendrez à instaurer un climat favorable dès les premiers contacts et plus vous serez efficaces. Donnez-vous plus de temps. » ■

          

        

      

      
        Les premières impressions

        « La première impression est toujours la bonne, surtout quand elle est mauvaise. » Cette citation de Henry Jeanson serait tout à fait adaptée pour la Chine.

        Dès la première rencontre, les Chinois vont vous observer et vous évaluer. Ils sont très intuitifs et se fient à leur feeling.

         

        Ils vont constamment et en toute occasion vous tester :

        
          1. En éprouvant votre flexibilité et votre volonté de faire des efforts

          Un directeur commercial chinois confie :

          
            
              « Êtes-vous prêt personnellement à faire un geste pour moi ? Il m’arrive de tester la souplesse de mon interlocuteur par rapport à un changement de planning, par rapport à son offre…

              Par exemple, si je reporte un rendez-vous et qu’il me répond “Ah non ce n’est pas possible, je suis vraiment désolé, je suis trop occupé la semaine prochaine. Je vous rappelle lundi”, je vais comprendre qu’il n’a pas assez de temps pour moi et que je ne suis pas sur la liste de ses priorités. » ■

            

          

          Accorder à notre partenaire chinois un traitement préférentiel ou des conditions spéciales lui montre que nous attachons une importance particulière à la relation et au projet commun.

        

        
          2. En observant comment vous vous comportez à leur égard

          Une auto-entrepreneuse française rapporte :

          
            
              « Je conseille souvent à mes clients français la chose suivante : si on vous dit “Je viens vous chercher à 8 heures dans le hall de votre hôtel”, soyez-y. Les Chinois sont ponctuels dans le business, ils arrivent même avec 5 minutes d’avance, c’est un signe de respect. » ■

            

          

          Les Chinois vont scruter une foule de détails : êtes-vous ponctuel ? De quelle manière vous adressez-vous à eux ? Vous intéressez-vous à la culture chinoise ? Aimez-vous la cuisine chinoise ? Faites-vous l’effort de parler quelques mots de mandarin ? Respectez-vous les règles de politesse ? Aimez-vous la Chine ?…

        

        
          3. En mesurant votre sincérité, en vous évaluant en tant qu’être humain à travers tous vos propos

          Cette évaluation se passe notamment à table : une pratique courante consiste à vous enivrer afin de vous délier la langue (► voir le chapitre 4 : Le rôle de la table et l’art du ganbei).

          Un conseiller hongkongais nous dit :

          
            
              « Au travers des discussions, les Chinois évaluent vos idées, vos points de vue et votre philosophie de la vie. Soyez honnête ! Vous n’êtes pas obligés d’être du même avis, du moment que vous respectez celui des autres. » ■

            

          

        

        
          4. En vous posant des questions personnelles et « anodines »

          Un agent commercial français observe :

          
            
              « Quand un Chinois vous demande “quel âge avez-vous ?”, c’est pour connaître votre signe du zodiaque, essayer de deviner votre caractère et voir si vous avez une chance de vous entendre. » ■

            

          

          « Depuis combien de temps travaillez-vous avec la Chine ? », « Venez-vous souvent en Chine ? »… À travers toutes ces questions, c’est votre engagement envers la Chine qu’on va mesurer.

          Les Chinois ne vous prendront pas au sérieux tant que vous n’aurez pas montré que vous avez l’intention de vous investir durablement en Chine. Autrement dit, est-ce que vous venez juste faire un « one shot » ou est-ce que vous avez vraiment envie de vous impliquer à long terme ?

        

        
          5. En vérifiant que vous tenez parole

          Un ingénieur commercial chinois dans une boîte française rapporte :

          
            
              « Un Français me dit : “Dès mon retour à Paris, je vous fais parvenir tel document”… et un mois plus tard, toujours rien !

              Pour vous, ce n’est peut-être pas si grave. C’est parfois un oubli involontaire, mais c’est très mal vu par les Chinois ! » ■

            

          

          Un manager chinois, interviewé dans une étude intitulée « Business Relationships in China : Lessons about Deep Trust », déclare :

          
            
              « La première fois, les Chinois vont passer l’éponge, la deuxième fois, ils ne vont pas apprécier, et à la troisième, ils n’auront plus foi en vous. Quand vous dites que vous allez répondre, il faut répondre. Quelles que soient les circonstances, vous devez respecter votre parole.

              Si vous n’êtes pas capable de tenir votre parole même sur des choses mineures, comment le serez-vous sur des points importants ? » ■

            

          

          La finalité de tous ces tests est une fois de plus de vérifier que vous serez digne de leur confiance.

          Dans son livre 10 Common China Negotiating Mistakes, Andrew Hupert souligne une nuance intéressante : « Ils ne sont pas tenus de vous aimer mais ils doivent être assurés que vous n’allez pas les trahir. »

          Il précise ses propos au cours d’une interview qu’il nous a accordée :

          
            
              « Vous ne devez pas nécessairement devenir des amis proches, mais surtout, montrez que vous êtes une personne fiable sur qui on pourra compter. Peut-être n’êtes-vous pas devenus de grands copains, mais les Chinois doivent être confiants dans le fait que vous serez constant et conséquent entre ce que vous dites et ce que vous faites. Les Chinois ne veulent pas de mauvaise surprise. Vous n’avez pas besoin d’être quelqu’un de parfait, genre “gentil boy-scout”, mais ils veulent savoir à quoi s’attendre de votre part dès le début. » ■

            

          

        

      

    

    
    
      3. Présentation de l’entreprise

      Les Chinois ont besoin d’être rassurés en premier lieu sur vous mais également de manière plus générale sur l’entreprise que vous représentez. Tout ce que vous pourrez dire pour les sécuriser et dissiper leurs craintes contribuera à renforcer votre crédibilité. Mais souvenez-vous : derrière l’organisation, il y a toujours des hommes et des relations.

      
        Réputation, références

        Les Chinois aiment travailler de préférence avec de grandes entreprises de renommée internationale, car cela leur donne de la face et les rassure. Si vous êtes une petite PME, il sera vital d’établir votre réputation et vos références auprès de grandes sociétés étrangères ou d’entreprises chinoises.

        Comme le souligne un technico-commercial français d’une société export :

        
          
            « Mes premières références acquises en Chine ont été décisives. Le business est devenu beaucoup plus facile à partir du moment où mes prospects ont su que je travaillais déjà avec un grand client chinois leader du secteur. » ■

          

        

        En effet, rien n’est plus sécurisant pour un négociateur chinois que de savoir que votre entreprise a déjà prouvé son savoir-faire en Chine et que d’autres clients (Chinois et connus si possible) vous ont déjà confié leurs commandes. La réputation s’appuie avant tout sur l’opinion des membres du réseau. Le bouche à oreille (en chinois Kou Kou Xiang Chuan 口口相传) est très efficace en Chine. Vos clients ou fournisseurs chinois seront les « ambassadeurs » de votre image : bonne ou mauvaise !

        Une acheteuse chinoise qui travaille pour une entreprise occidentale nous fournit un exemple :

        
          
            « Nous avions sélectionné un très bon fournisseur à Qingdao. Nous avions réussi à trouver un accord qui convenait aux deux parties. Mais au moment de placer notre première commande, le fournisseur nous a annoncé subitement que sa direction refusait d’exécuter notre ordre. Nous avons finalement appris que notre entreprise avait eu il y a longtemps un contentieux avec un autre fournisseur de la région, ami du premier. Le directeur a donc décidé de ne pas prendre le risque de travailler avec nous. Le monde est petit en Chine ! » ■

          

        

      

      
        Histoire de l’entreprise et personnalité du fondateur

        Rien ne sert de noyer vos interlocuteurs sous une avalanche de chiffres, statistiques, ratios financiers et autres données soporifiques. Concentrez-vous sur ce qui va vraiment les intéresser, ainsi que le suggère cet homme d’affaires rompu aux négociations :

        
          
            « Une des questions qui revient tout le temps est : depuis combien de temps votre société existe-t-elle ? À mes débuts en Chine, je déroulais la même présentation standard qu’en France. En général, ils s’endormaient après les cinq premières minutes ! Je me suis aperçu alors que la seule chose qui les intéressait vraiment, c’était de savoir que la société avait été créée en 1871 et qu’elle était toujours solide et performante.

            Nos inventions originales, nos brevets, nos exclusivités, notre leadership en technologie, notre expertise, notre know-how, nos analyses du marché et de la concurrence, voilà ce qu’ils attendent.

            Par contre, les résultats financiers, les grands chiffres, les analyses et les graphiques dans tous les sens… cela les laisse de marbre ; ils sont trop habitués aux statistiques truquées pour y croire. » ■

          

        

        Simplifiez et sélectionnez ce qui va les intéresser. Ayez à l’esprit que tout document remis servira d’arguments non seulement aux négociateurs chinois mais aussi à toutes les personnes qu’il faudra convaincre par la suite : administration, instances locales ou autorités nationales.

        Ce sera également une source d’informations pour l’équipe adverse : souvent, la documentation remise (en particulier le rapport annuel) en dit trop, en dévoilant votre stratégie et certains chiffres clés qu’il est inutile de révéler dans le cadre de négociations.

        Ne vous cantonnez pas à votre discours et votre présentation standard (PowerPoint ou brochure) ; elle n’est sans doute pas adaptée aux attentes de votre auditoire chinois. De même, ne vous bornez pas à votre argumentaire-type et privilégiez les arguments auxquels vos interlocuteurs chinois seront particulièrement sensibles, à savoir les profits qu’ils pourront tirer de votre coopération et les nouvelles relations auxquelles ils auront accès.

        Un responsable marketing dans l’industrie cosmétique a réalisé quelques ajustements pour la Chine :

        
          
            « Nous avons préparé une documentation allégée qui fait ressortir les sujets d’intérêt pour les Chinois (la création de l’entreprise et ses objectifs de développement en Asie, ses innovations technologiques, ses références…). Certains documents techniques ont été traduits en mandarin. De plus, cela montre notre volonté de nous adapter, ce qu’apprécient en général nos interlocuteurs chinois ! » ■

          

        

        La directrice chinoise d’une société de conseil auprès d’entrepreneurs français confie :

        
          
            « Lorsque je présente l’entreprise de mon client français, j’essaie de mettre en valeur sa personnalité et son leadership, son enthousiasme et ses qualités morales. Bien sûr, si c’était lui-même qui le disait, cela pourrait passer pour un manque d’humilité.

            Nous, Chinois, adorons les histoires. Je raconte donc son histoire personnelle, comment il a créé l’entreprise, des anecdotes le concernant, c’est ce qui intéresse le plus mes interlocuteurs. » ■

          

        

      

      
        Le Jardin de l’humble administrateur

        À Suzhou, un des sites les plus célèbres est le Jardin de l’humble administrateur. Il est réputé pour être le plus grand jardin classique et le plus majestueux de Chine. Les Chinois accordent de l’importance à la grandeur et au prestige mais le nom même de ce superbe jardin souligne la modestie avec laquelle les Chinois prennent soin de présenter les choses.

        De même, tout l’art sera pour vous de montrer combien votre entreprise est importante tout en sachant faire preuve de modestie. Un commercial l’a bien compris :

        
          
            « En Chine, l’humilité est une vertu. Il est mal vu de se mettre en avant ; même si dans les faits et les actes, les Chinois n’hésitent pas à afficher leur réussite et leur statut social… Je me garde de me vanter en disant “Nous sommes les meilleurs, le Number One”, ce qui serait perçu comme de l’arrogance ; mais je dis plutôt “C’est notre société qui a inventé cette technologie”, “Notre capacité est plus du double de celle de notre principal concurrent.” Je préfère présenter des faits concrets. » ■

          

        

        Un Français a trouvé un moyen :

        
          
            « Nous sommes une société leader dans les catalyseurs et dominons le marché grâce à un procédé unique. Lorsque je rencontre des clients, je laisse mon agent chinois mettre ces points en avant, cela leur donne plus de poids et cela fait moins prétentieux de ma part. » ■

          

        

        Mais attention : il ne faut pas confondre être modeste et se déprécier. Si votre entreprise est petite, le mieux est d’éviter de le mentionner. Une médiatrice chinoise dans des projets franco-chinois illustre ce point :

        
          
            « Lors de la visite d’une entreprise viticole dans le Beaujolais, l’interprète a traduit littéralement “Nous sommes un petit domaine”. Plutôt que d’utiliser “petit”, le terme “familial” aurait été beaucoup plus judicieux.

            De même, si le domaine ne produit que 5 000 bouteilles, chiffre insignifiant pour une entreprise chinoise habituée à voir grand, mieux vaudrait insister sur le côté précieux, unique ou prestigieux. Cela se vendra mieux.

            De la même façon, si votre établissement occupe seulement 500 m2, n’en parlez pas ; soulignez plutôt le fait que vous dirigez une entreprise très innovante tournée vers l’export. » ■

          

        

        En Chine, on n’hésite pas à enjoliver la réalité et à présenter les choses sous leur meilleur angle. Un homme d’affaires raconte :

        
          
            « Dernièrement, j’ai visité une entreprise chinoise qui prétendait produire 50 000 tonnes et employer 2 000 personnes. Quand j’ai parcouru l’usine un jour de semaine, j’ai compté moins de 200 ouvriers ! En fait, en ajoutant tous les employés partis à la retraite et les employés « fictifs », on était près du compte ! Quant à la production, le tonnage annoncé était correct, pas sur une année, mais cumulé sur quinze ans, depuis la création de l’usine ! » ■

          

        

        Vous avez sans doute noté que le terme confiance apparaît 36 fois dans ce chapitre, ce qui n’est pas anodin. C’est le mot que vous devez retenir : la confiance, c’est le sésame qui va vous ouvrir les portes de l’Empire du Milieu.

      

    

    
    
      À vous de jouer !

      
        
          1. Quelle est la longueur de la muraille de Chine ?

          
            	
              a. Environ 4 000 km.

            

            	
              b. Environ 6 000 km.

            

            	
              c. Environ 8 000 km.

            

          

           

          Réponse : Cela dépend.

          La question est plus difficile qu’il n’y paraît. Parce que la Grande Muraille a été remaniée, abandonnée, rebâtie ou prolongée à de nombreuses reprises au cours de l’histoire. Où est la vérité ? Tout dépend. Elle est estimée à :

          
            	
              • 4 000 km pour le touriste : la muraille visible encore en bon état pour le plaisir du visiteur.

            

            	
              • 5 000 km pour l’historien : on l’appelle la Muraille de 10 000 Li ; et plus de 6 200 km à l’époque des Ming.

            

            	
              • 8 850 km pour le scientifique : lorsque celle-ci a été évaluée par mesure satellite en 2011.

            

          

          Et il existe encore bien d’autres mesures. Pour un Chinois, la vérité est subjective, changeante et multiple : elle dépend de qui la regarde, comment il la regarde et quand il la regarde.

          Dans les négociations, cela doit nous amener à prendre du recul par rapport aux chiffres et aux statistiques, toujours sujets à caution et à interprétation.

          En tant qu’Occidentaux, nous basons notre confiance sur le respect de la Vérité : si notre interlocuteur tient des propos qui ne reflètent pas la vérité, nous ne pouvons pas lui faire confiance ; pour les Chinois, chacun peut avoir sa propre perception de ce qu’est la réalité. Ce n’est pas le critère premier sur lequel fonder la confiance ; les Chinois vont préférer prendre en compte la sincérité de la relation, le respect de la face et des codes (loyauté, engagements).

        

        
        
          2. Selon vous :

          
            	
              a. Les Chinois ne tiennent pas leurs engagements.

            

            	
              b. Les Français ne tiennent pas leurs engagements.

            

          

           

          Réponse : a. C’est ce que disent les Français des Chinois. b. C’est ce que pensent les Chinois des Français.

          a. Lorsque nous parlons d’engagement, nous faisons en général référence aux documents contractuels, et nous nous plaignons que les Chinois ne respectent pas toujours ce qu’ils ont signé.

          b. Les Chinois, quant à eux, invoquent une obligation personnelle et morale de l’individu et regrettent que les Français, dans leurs actions, ne tiennent pas toujours leurs promesses.

          Tant que ni les uns ni les autres n’auront compris comment fonctionnent leurs interlocuteurs, la confiance sera difficile à établir.

        

        
        
          3) D’après vous, quelles sont les sociétés dont le nom inspire confiance aux Chinois ?

          
            	
              a. Bing.

            

            	
              b. Facebook.

            

            	
              c. Coca-Cola.

            

            	
              d. Peugeot.

            

            	
              e. Volkswagen.

            

          

          Réponse :

          a. Bing (moteur de recherche de Microsoft) signifie « être malade » en mandarin ! Ils ont donc changé leur naming pour Bi Ying (qui signifie littéralement « obligé de répondre »), mais cela reste toujours trop proche du son Bing. Peut-être auraient-ils dû tout simplement changer de nom ?

          b. Facebook se prononce en mandarin fei si bu ke, c’est-à-dire « destiné à mourir » ! Facebook a conservé son nom anglais et a renoncé à le traduire en chinois.

          c. Ke-kou-ke-le (Coca-Cola) est très adapté puisqu’on l’interprète par « bon pour la bouche, bon pour la joie/bonheur » ou « plaisir à la bouche, plaisir au cœur ».

          d. Biao Zhi, le nom chinois de Peugeot, signifie « joli » en mandarin, mais en cantonnais cela sonne comme 婊子 biao zi – qui signifie « prostituée ». Cela explique-t-il la première entrée difficile en Chine de Peugeot, lors de sa première installation en 1985 à Canton… ?

          e. Da Zhong 大众 (Volkswagen) signifie « grand public/grand peuple », termes dans lesquels se reconnaît sans peine le consommateur chinois.

          Le choix du nom de la marque en chinois est extrêmement important, compte tenu des implications symboliques et superstitieuses qu’il induit. Les sociétés n’hésitent pas d’ailleurs à consulter des maîtres de Feng Shui.

          De même, faire traduire votre nom en mandarin peut inspirer confiance auprès de vos futurs partenaires, à condition de bien vérifier que les mots choisis véhiculent une image positive ! Par exemple, si vous vous appelez Benjamin, évitez de traduire par « Ben » (« stupide » en chinois).

        

        
        
          4) Que signifie Yuan Fen 缘分 pour les Chinois ?

          
            	
              a. Une relation prédestinée.

            

            	
              b. Un des principes du Karma.

            

            	
              c. Un rituel bouddhiste.

            

          

          Réponse : a. Le terme Yuan Fen est souvent utilisé par les Chinois pour parler de relations qui semblent prédestinées. Cela s’applique surtout pour les rencontres amicales ou amoureuses, mais aussi dans la sphère professionnelle, étant donné la place accordée à la relation personnelle dans les affaires. Des forces de l’univers lieraient certaines personnes entre elles.

          Les Chinois sont sensibles aux coïncidences, et interprètent tout point commun (intérêts, loisirs, lieux, connections, amis…) comme un signe que vous deviez vous rencontrer. Par exemple, si votre partenaire chinois découvre que vous partagez une passion commune pour l’escalade, ou que votre fils a suivi un MBA dans la même école que son fils, il pensera probablement qu’il y a Yuan Fen entre vous. Inversement, si le train que vous deviez prendre pour vous rendre à son usine est annulé et que votre taxi de secours tombe en panne, pour lui, ce sera de mauvais augure, le présage que vous n’êtes pas faits pour vous rencontrer.

          Les Chinois font confiance au destin.

        

        

    

  

  
    
      1. [image: image] 用 Xinyong : la crédibilité. [image: image] 任 Xinren : croire. [image: image] 誉 Xinyu : la réputation, le crédit.

    

    
    
      2. Traduction courante : « relations », « réseaux d’amis personnels et professionnels ».
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