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« Jaiété
survendue
pour le projet
sur lequel

je travaille. »

ALICE, INGENIEUR DEVELDPPEMENT
DANS UME GRANDE 55

« Je crains

de commettre
des impairs avec
Mes nouveaux
collaborateurs
chinois. »

BENDIT, CHEF DE PROJET
DANS LUNE MULTIMATIONALE

LE COACH

=== WL

Vos compétences sont-elles objectivemnent
au niveau d'expertise attendu par le client ?
Evaluez ce point en toute honnéteté,
avee le recul nécessaire. Clest essentiel.
Imaginez qu'il s'agisse de quelqu'un
d'autre. Eventuellement, faites appel

A une personne de confiance, Si
véritablement vous avez &lé survendue,
trois hypothéses se présentent. Soit il
s'agit d'un simple malentendu entre le
client et le commercial qui a vendu votre
prestation sur l'objet de la demande. [1
vous suffira alors sans doute de réévaluer
votre plan de soutien. Soit vous étes
plutdt face a une vente « 4 l'arraché -,
Dans ce cas, procédez & une mise au
point d'abord avee volre commercial,
puis avee le client. Soit, enfin,

la situation a &¢ mal évaluée par

toutes les parties — client, commercial, et
vous-méme, Clarifiez-la alors avec

volre commercial.

Evaluez vos compétences en toute
honnéteté et parlez a vos responsables

LOUS REFPOND

e .

Une fois le probléme cemné,
comment le résoudre ?

11 vous (aut d'abord identi-
fier les personnes respon-
sables de volre mission.
Vous étes. certes, en char-
ge de son exécution chez
le client. Mais c'est volre
société qui vous assure les
movens de la remplir,
N'ayez pas peur, cherchesz
des solutions avec votre
responsable : ¢'est son job ! Avant de le
rencontrer, réfléchissez aux mesures qui
pourraient vous aider (formation ou sou-
tien technique personnalisé). Si, finale-
ment, la mission se révéle impossible,
dommageable et nuisible pour I'image de
volre société, préparez-vous a en solli-
citer une autre. Ei, si possible, demandesz
i vous faire remplacer par une personne
ayant les compétences requises, @

directrice
associée chez
Pragmaty

Soyez attentif aux signes de convention sociale

La plupart des interactions sociales sont dues
aux distances sociales ou affectives entre
les individus. 1l faut savoir que les Chinois
metient une distance importante entre
eux et un étranger dans leur premiére
approche. Alors, ne passez pas trop vile
aux manifestations de proximité !

Et veillez & ne pas entrer par erreur dans
I'espace privé de l'autre. Parmi les signes
associés aux distances, sachez, par
exemple, que les Chinois, en Chine,
tutoient rarement. Et qu'ils réservent
I'usage du prénom a la sphére privée.
Néanmoins, évitez de tomber dans

les stéréotypes. 11 est surtout important
d'étre attentif et respectueux

des personnes qui vous entourent,

Elles vous pardonneront d'autant plus
facilement vos impairs. Sachez néan-
moins que, chez les Chinois, la confiance
et la méfiance sont basées sur les
relations : diner, prendre un verre sont
essentiels pour améliorer le lien social...

El par ailleurs, sovez prudents : vous
risquez de percevoir une différence inter-
culturelle la on elle n'existe pas parce
qUE Vous n'aves pas toujours conscience
de votre propre culture. Ainsi, contraire-
ment aux idées regues, les Francais fone-
tionnent tout autant en réseau que les
Chinois. Pour preuve, les grandes écoles.
Comme les autres, la culture chinoise a ses
rituels, ses croyances cachées, ses coutumes.,
Il est important d'en avoir un minimum
connaissance, Ainsi, parler trop vile, sans
laisser place & des silences, est signe de
légéreté. Linverse suggére la pondéra-
tion. Pensez-y quand vous demandez leur
apinion a vos collégues chinois. N'oubliez
pas non plus que le = non » chinois est le
plus souvent un « non « de politesse,
N'abandonnez pas trop vite face a un
refus | En conclusion, l'essentiel est

de savoir étre flexible, de s’adapter

a une situation. Cela peut s'avérer plus
efficace que dappliquer des régles. @
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