








Consolider

L'exécution des commandes,
la gestion des délais

Aprés une longue phase de négociation, la décision d’aller
de l'avant est enfin prise. Vous serez surpris par la célérité
des Japonais a passer a I'exécution. De leur coté, ils travaille-
ront vite et bien, et tiendront leurs promesses. Il est impératif
que vous soyez également préts, le moindre flottement sera
considéré comme une faiblesse et diminuera le contrat de
confiance que vous étes péniblement parvenus a construire.
Il faut savoir que les entreprises japonaises sont extrémement
exigeantes avec leurs fournisseurs japonais, et qu’elles n’at-
tendent rien de moins d'un fournisseur étranger.

Le client est roi au Japon et ne peut souffrir la moindre at-
tente ou déception sur
la qualité. Les parte-
naires japonais seront
donc intransigeants sur
le respect des délais de
livraison.

Au début d’une relation
d'affaires avec un nou-
veau fournisseur, les im-
portateurs japonais font
souvent, par prudence, quelques petits tests. Par exemple,
ils commenceront par une commande limitée, et analyseront
ce premier contrat grandeur nature sous toutes ses coutures :
temps de réaction, respect des échéances, emballage des co-
lis, des produits, qualité de I'ensemble de la transaction. Les
Japonais ne supportent pas I'a peu prés en affaires.

A ne pas faire

Tout le monde peut faire une
erreur mais ne pas le reconnaitre
ou essayer d’en rejeter la
responsabilité sur un tiers est
impardonnable.

Le cadeau

L'échange de cadeau est une tradition soumise a une tres
subtile étiquette. Les funérailles, les mariages, les occasions
d’offrir sont multiples, et a chaque fois que I'on s’absente de
son village, de son bureau, ou de son école d’ikebana pour
effectuer un voyage, il est naturel de ramener un petit cadeau
a ses collegues. Au lendemain d’une opération, on offre quel-
que chose a son chirurgien.

Lors des deux périodes d'échange au début de I'été et en
fin d’année?, il est habituel d’offrir quelque chose a son em-
ployeur, son propriétaire, un professeur qui a particulierement
aidé vos enfants, les bons clients ou la famille éloignée.

Et tous ces cadeaux induisent naturellement la réciprocité.
Mais dans les relations verticales, celui qui est dans une
position supérieure rend toujours un cadeau un peu moins
précieux, puisque le cadeau qu’on lui a offert était en remer-
ciement d'une faveur passée.

8 - Ces périodes sont nommées o-seibo et o-chugen.

L'aptitude a observer cette étiquette de I'échange de cadeaux,
de savoir a qui, quoi, quand et comment offrir, joue un réle
important dans I'image que I'on donne de soi au Japon. Celui
qui observe méticuleusement et correctement cette étiquette
est digne de confiance.

Les Japonais qui vous rendent visite en France n’arriveront
jamais les mains vides. Quand on voyage, la tradition est de
ramener une spécialité, presque toujours culinaire, de la ré-
gion visitée, souvent des patisseries. De méme, lorsque les
Japonais vont a I'étranger, ils apportent une spécialité de leur
pays, un objet en laque, un furoshiki (carré de tissu servant
a emballer), une poterie ou du saké. Lorsque vous venez au
Japon, les Japonais apprécieront naturellement une spécialité
francaise.

Deux choses a retenir : offrir un objet de trop grande valeur a
une personne qu’on rencontre pour la premiére fois est aussi
génant qu’offrir une babiole trop bon marché : c’est un man-
que de tact. Des chocolats ou des bonbons constituent une
bonne solution, surtout quand on ne sait pas exactement qui
I'on va rencontrer (donc le niveau hiérarchique de ses inter-
locuteurs). Seconde chose, comme on I'a expliqué plus haut,
la valeur du cadeau ne réside pas simplement dans son co(t.
L'essentiel réside bien souvent dans le soin que I'on a mis a
choisir et emballer le cadeau. Une spécialité de votre région,
que vous aurez emballée soigneusement (I’'emballage indus-
triel ne suffit pas) et dont vous expliquerez |'origine sera tres
appréciée.

Un produit du terroir
fera toujours plaisir
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Les Japonais voyagent beaucoup : ils distingueront au pre-
mier coup d’oeil un produit disponible dans tous les aéro-
ports (donc choisi au dernier moment), d'un produit moins
courant, avec un emballage plus raffiné que celui des bouti-
ques de détaxe.

Dans tous les cas ils remercieront toujours extrémement po-
liment, mais déduiront I"importance que vous leur accordez
en fonction du temps que vous avez consacré au choix et a la
présentation de votre cadeau.

En tant que Francais, il nous faut apporter des produits
exclusivement francais : cravates, vins, cognacs, calvados,
bonbons, chocolats. Parfums et foulards de femmes sont aussi
bienvenus, a condition de connaitre déja un peu son interlocuteur.
Vous neverrez sans doute pas l’épouse, mais le mari sera heureux,
et peut-étre fier, de lui faire parvenir. ® FM

L'échange de cadeaux est quelque chose de courant et d’assez
prisé par nos amis japonais surtout au moment d’établir une
nouvellerelation.Ilsemblequenoscompatriotesdessiégessociaux
occidentaux s’en doutent puisqu’ils apportent souvent quelque
chose. Cequ’ilsn‘imaginentpas c’estl'importance de l’emballage.
Combien de fois ai-je été géné de voir des collégues offrir par
exempledesstylos(dequalité audemeurant) sansaucunemballage
ou dans une simple boite en carton. Récemment un marketing
manager américain a osé distribuer des noix de Georgie dans des
sachets en cellophane transparents ! ® ML

Comment offrir ? S’il s’agit de "petits cadeaux” (cravates,
chocolats, etc.), on peut remettre un sac a un “junior” de l'équipe
japonaise qui se chargera d’en faire ensuite la distribution.

S’il s’agit d’'un cadeau de plus grande valeur pour le “chef”,
il faut le lui remettre en mains propres. ® HMB

J'ai fait livrer deux bouteilles de Beaujolais nouveau a l'un de
nospartenaires. Non seulement a-t-il téléphoné pour me remercier
mais j’ai recu quelques jours plus tard deux bouteilles de saké de
Niigata, de bonne marque. Je ne l’ai pas appelé pour le remercier
comme j'aurais dii le faire et il m’a demandé a l'occasion de notre
rencontre suivante si ¢’était bien arrivé. Géné, je me souvenais
heureusement du nom du saké. ® TC

Au Japon, ou l'on pense “équipe” avant “individu”, un cadeau
pour tous est le plus apprécié : une grande boite de chocolats, une
énorme boite de biscuits permet d’en faire profiter non seulement
les acteurs assis autour de la table de réunion, mais aussi leurs
assistantes. La formule consacrée est : "Minna de, meshi agatte
kudasai” ("Vous pourrez les déguster tous ensemble”). Succés
garanti, tout le monde viendra vous remercier et se souviendra que
vous avez l'esprit d’équipe. Un cadeau personalisé sera plus
apprecié lors d’un diner. ® FM

La troisieme mi-temps

Aprés le temps des négociations sérieuses, vient celui de la dé-
tente. Cela prend réguliérement la forme d’une invitation dans un
restaurant, plus ou moins chic selon I'importance du contrat en
vue. Et cela finit souvent dans une joyeuse ambiance arrosée.
On a parlé plus haut du tatémaé, c’est-a-dire le visage que I'on
présente naturellement quand on est en société afin de n’offen-
Ser personne avec ses soucis personnels. L'alcool joue un peu le
role d’excuse pour parler plus franchement, libérer sa personna-
lité. Quelquefois les masques tombent dés la premiére gorgée,
pas que I'on soit déja grisé, mais que I'alcool, qui fera bient6t
son ceuvre, est juste un prétexte pour détendre I'atmospheére.
Dans ces circonstances soyez le plus naturel possible, tachez
de boire un peu, au moins lors des multiples kampai, mais
restez maitre de vous-méme. La troisieme mi-temps peut
aussi se jouer autour d'un verre dans un bar, dans un club
de karaoké, ou sur un terrain de golf. Dans tous les cas c’est
une maniére agréable de briser la glace et d’entrer dans une
relation plus amicale avec votre interlocuteur.

Au bout de quelques jours, en cours de négociation, pour avoir
une idée sur la situation positive ou négative, invitez a diner la
partie adverse dans unrestaurant francais. En cas derefusl’espoir
d’aboutir est mince... Sivos interlocuteurs acceptent l'invitation, il
faut boire avec eux, il n’y a pratiquement que l’alcool qui vienne a
bout du cé6té réservé de nos amis japonais. ® FM

La pause alcool (diner, bar, téte-a-téte) est parfois l’'espace
indispensable, ouvotreinterlocuteurjaponaisvapouvoirselibérer,
oublier un moment son devoir de réserve, et vous permettre de
mieux comprendre ses éventuelles réticences, et donc de réajuster
votre position. Profitez-en ! Mais ne comptez pas trop sur cette
étape pour améliorer une négociation déja mal engagée, la pause
alcool n’étant pas un lieu de négociation. ® GB

Tombent
les masques !
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Les déjeuners sont en général trés simples, brefs (une heure) et
sans alcool. Les diners commencent par de l’alcool. Comme dans
presque tous les domaines, cesrepas revétent, aumoins au départ,
uncertainformalisme. Vous serezassis adesplaces quivous seront
attribuées et quicorrespondrontavotre position hiérarchique. ® PB

Lorsque vous étes invités par la partie japonaise, n’oubliez pas
les remerciements, inmédiatement, puis le lendemain, et, si c’est
exceptionnel, vous pouvez revenir sur la superbe soirée. Retenez
bien comment les Japonais vous recoivent, et sachez les recevoir
avec la méme attention et courtoisie en France. ® GA

Aprés de longues discussions, un éditeur francais est invité a
diner, au club réservé aux grands directeurs de NTT avec un des
membres de ’Ambassade qui a aidé aux discussions.... Apéritifs,
vins francais... Puis arrive le digestif, un vieux Calvados. Le
conseiller de '’Ambassade surpris regarde attentivement les
étiquettes... Sourire discret du vice-président de NTT.... "Comment
saviez-vous?”demandeleconseiller. RéponseamuséeduJaponais,
“Votre grand-pére faisait commerce au Japon il y a plusieurs
décennies, n’est-ce pas ? Les Calvados se gardent bien, les siens
étaient trés bons.. Et ce Monsieur était quelqu’un de trés bien.” Et
I’on s’en souvenait encore plus de 30 ans plus tard... Oui les
Japonais peuvent étre fidéles. ® BC

INFORMATIONS
PRATIQUES

Les partenaires des PME
pour prospecter au Japon

UBIFRANCE et ses bureaux au Japon (Tokyo et Osaka) : offres
d'information, organisation de présences sur salons interna-
tionaux, opérations de promotions collectives, prospections
individuelles sur mesure, etc.

> www.ubifrance.fr, www.ubifrance.fr/japon

Chambre de Commerce et d’Industrie Francaise du Japon
(CCIFJ) : prestations d’appui commercial : études de mar-
ché, aide a I'implantation, prospection et suivi commercial,
recherche de partenaires, domiciliation (mise a disposition de
bureaux équipés), recrutement.

> www.ccifj.or.jp

Chambres de Commerce et d’Industrie en France (Comité
d'échanges franco-japonais de la CCIP, experts pays etc.).
> www.acfci.cci.fr

Consultants spécialisés dans I'aide au développement des
affaires et a I'implantation d’entreprises au Japon, dont no-
tamment SBA Consulting (contact@sbaltd.com), PMC Co.,
Ltd. (info@pmcjapan.com) et SERIC K.K. (seric-information@
seric-japon.com) dont les représentants, CCE, ont largement
contribué a cette publication.
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Les aides a I'’exportation pour les PME
Aides nationales (liste non exhaustive)

SIDEX et INNOVEX : le SIDEX est une aide correspondant au
remboursement des frais de séjour et de déplacement du sala-
rié en prospection de nouveaux marchés. INNOVEX concerne
les PME/TPE innovantes, membres de Poles de Compétitivité,
qui finalisent un projet de développement international. Le
montant des aides varie selon le pays ciblé. Ces deux procé-
dures sont gérées par UBIFRANCE.

Le V.LLE (Volontariat international en entreprise) permet a
une ou plusieurs entreprises frangaises de recruter un jeune
(jusgu’a 28 ans) de profil technique, commercial ou autre,
pour I'envoyer dans une structure d’accueil a I'étranger (fi-
liale, partenaire...), pour une période de 6 a 24 mois. UBI-
FRANCE, qui gére I’ensemble de cette procédure publique
(aspects contractuels, rémunération, protection sociale), pro-
pose une aide a la recherche de candidats et apporte des
solutions d’hébergement aux entreprises qui ne disposent pas
de structure d’accueil pour le V.I.E. Environ 70 000 CV de
candidats sont en ligne, dont un nombre croissant matftrise
le japonais.

Le portage: |'association Pacte PME International regroupe
vingt-cing grands groupes (Thales, Dassault Systémes, etc.)
qui mobilisent leurs ressources et leur expérience du marché
pour des PME-PMI désirant s'implanter a I'étranger. Les aides
proposées sont nombreuses : mise a disposition de locaux,
bureaux, hébergement V.I.E, informations, ouverture de carnet
d’adresses... Pour plus d’informations, contacter la mission
“Partenariats Portage” d’'UBIFRANCE ou votre CCI.

Le crédit d’impdt export pour les dépenses de prospection
commerciale est octroyé aux PME qui recrutent un salarié dé-
dié a I'exportation. Accordé une seule fois par entreprise, ce
crédit porte sur un montant de 40 000 euros avec un plafond
de 50 % des dépenses de prospection engagées sur une pério-
de de 24 mois a compter de la date de recrutement du salarié
dédié a I'export. En outre la mesure fiscale, dite “120 jours”,
exonére d'imp6t les revenus tirés d’activités de prospection
commerciale réalisées a I'étranger. www.exporter.gouv.fr

L'Assurance Prospection de la COFACE : destinée aux entre-
prises frangaises dont le CA global n’excéde pas 150 millions
d’euros, elle couvre une partie du risque financier d’échec
commercial d’un projet de prospection sur un ou plusieurs
pays. www.coface.fr

Le prét pour I'’export (PPE), proposé par OSEO avec I'appui
d’UBIFRANCE, est un financement sans garantie d’'un mon-

tant compris entre 20 000 et 80 000 euros, d'une durée de
6 ans a taux fixe, avec un différé en capital de 12 mois, pour
financer les dépenses immatérielles liées a la prospection d’un
nouveau marché. Le PPE peut étre préconisé pour : I'embau-
che d'un V.I.E, de personnel destiné a I'export ; les dépenses
de prospection et de communication.

CAP EXPORT et CAP EXPORT+ : ces dispositifs publics d’as-
surance-crédit, mis en place progressivement depuis 2005,
sont actuellement en cours de révision.
www.minefe.gouv.fr/themes/secteur_bancaire_financier/assu-
rance/cap.htm

Aides régionales

Certaines aides des régions frangaises visent a favoriser les
projets de développement international des PME qui ont peu
d’'expérience a I|'exportation. Pour en savoir plus, veuillez
contacter votre CCI.

Aides européennes

Le programme Gateway to Japan : financé par I’'Union euro-
péenne, il vise a soutenir la réussite sur le marché japonais
des PME/PMI innovantes des secteurs industriels suivants :
BTP, Mode, Environnement et Energie, Santé, Design inté-
rieur, Technologies d’'information et de communication.

Le programme ETP Japan (Executive Training Program in Ja-
pan) s’adresse aux jeunes cadres de sociétés européennes
désirant développer leurs activités au Japon. Il permet aux
participants d’acquérir en 12 mois une connaissance appro-
fondie de la langue, de la culture et des pratiques commer-
ciales locales.

www.etp.org

Aides japonaises

Le Japan External Trade Organisation (JETRO) est un orga-
nisme public japonais, placé sous la tutelle du ministére de
I'économie, du commerce et de I'industrie (METI), qui a pour
vocation de promouvoir I'attractivité du territoire japonais
aupres des investisseurs étrangers.

Le JETRO dispose de bureaux a Tokyo, en province et de 76
bureaux a I'étranger, dont un en France (Paris). Les Invest
Japan Business Support Centers (IBSC) sont des locaux mis
gracieusement a la disposition des entreprises étrangéres pour
une durée de plusieurs mois. www.jetro.go.jp
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Les aides financiéres

De nombreuses aides financieres sont disponibles au Japon
dans le cadre d’un projet d’implantation. Elles sont distri-
buées par les collectivités territoriales (préfectures et villes)
mais aussi par les banques nationales telles que la Develo-
pment Bank of Japan (DBJ), la Japan Finance Corporation
for Small and Medium Enterprise (JASME) et la National Life
Finance Corporation (NLFC).

Les intermédiaires francophones au Japon

Consultants et avocats francophones au Japon. Des listes
d’experts sont disponibles sur simple demande adressée a la
Mission économique UBIFRANCE de Tokyo (tokyo@ubifrance.
fr).

Modalités pratiques
Visas

Titulaires de passeports francais. Les titulaires de passeport
émis par les autorités francaises peuvent séjourner au Japon
jusqu’ a 3 mois sans visa.
Une autorisation maximale de séjour de 90 jours vous sera oc-
troyée a votre arrivée. Les personnes souhaitant prolonger leur
séjour afin de pouvoir rester 3 mois sur le territoire japonais
devront, une fois sur place, obtenir une extension d’autorisa-
tion de séjour auprés du bureau de I'immigration.
Toutefois, il est nécessaire aux bénéficiaires de cette exemp-
tion de visa de séjour temporaire de prendre en considération
les points suivants :
1. Vous ne pouvez exercer aucune activité rémunérée

au Japon.
2. Votre passeport (non biométrique accepté) doit étre

en cours de validité (supérieure a la date prévue de

votre retour).
3. Vous devez étre en possession de billets aller-retour

pour le Japon lors de votre entrée sur le territoire.
4. La durée de séjour sur place ne doit pas dépasser la limite

autorisée par votre nationalité.

Cette exemption de visa de séjour temporaire concerne :

- les voyages touristiques

- les transits

- les visites a la famille et aux amis

- les voyages d’affaires (négociations, études de marché,
rencontres professionnelles etc)

- les stages non rémunérés

- les voyages d’études

- les visite-inspections et les participations a des colloques
ou conférences

- les concours amateurs

- le passage d’examens d’entrée a I'université

- les démarches a effectuer en vue d'un mariage au Japon

Pour plus de renseignements : www.fr.emb-japan.go.jp/visa/

sejour_temporaire/visa_temporaire.html

Transports

Trois compagnies aériennes (Air France, JAL, ANA) desser-

vent directement le Japon quotidiennement (12 heures de vol

environ), et plusieurs autres (British Airways, Virgin Atlantic,

Korean Airlines, Aeroflot) offrent des vols au départ de Paris

avec escales a des tarifs plus économiques. A certaines sai-

sons (en novembre, février et mars), les billets peuvent baisser
jusqu’a 500 euros.

A l'intérieur du Japon, les transports ferroviaires sont onéreux

(surtout les Shinkansen, équivalents de nos TGV), et si I'on

doit se rendre en province il est judicieux de se procurer un

Rail Pass (japanrailpass.net/fr/frO01.html). Il permettra déja

de parcourir les 70 km séparant I'aéroport de Narita de la

capitale et fonctionnera également sur certaines lignes de
métro.

Si I'on est plus pressé et que I'on doit effectuer de nombreux

déplacements en province, il existe également le Japan Air

Pass, fonctionnant exactement sur le méme principe que le

Rail Pass. Deux groupes de compagnies aériennes offrent ce

pass :

- Star Alliance avec ANA (pas d’obligation de voyager sur cette
compagnie pour se rendre au Japon) pour plus de 50 desti-
nations (www.staralliance.com/en/fares/regional-fares/japan-
airpass/) ;

- Oneworld avec JAL (obligation d’avoir acheté son billet pour
le Japon sur I'une des compagnies du groupe Oneworld) pour
42 destinations. Attention a certaines restrictions, vols mi-
nimums, périodes d'utilisations, etc. (www.jal.co.jp/yokoso-
japan/).

Hébergement

Dans I'hatellerie de luxe, les chafnes internationales sont tou-
tes présentes, de méme que des grandes chaines japonaises,
entre 250 et 400 euros la nuit.

Une catégorie trois étoiles comprend les hétels des chalnes
japonaises Prince Hotels & Resorts, Tokyu Hotels, Hankyu-
Daiichi Hotel Group et Keio Plaza. Entre 100 et 200 euros
la nuit.

La catégorie des Business Hotels est également tres ac-
tive avec des chaines japonaises comme R&B, Toyoko Inn,
Route Inn et Super Hotel, et I'arrivée sur le marché de chaines
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internationales comme Accor, Choices Hotel International et
Six continents. Vous devrez compter entre 80 et 150 euros la
nuit pour une chambre simple.
La proximité du centre et/ou d’une escale du Limousine Bus
(navette d’accés aux aéroports) peut étre déterminante dans
votre choix. L'accés a Internet est généralisé.
Les chafnes de Business Hotels sont destinées avant tout aux
hommes d’affaires japonais et sont donc moins internationa-
les (et moins bilingues) mais offrent service et accueil per-
sonnalisé.
Une catégorie intermédiaire d’hotels boutique est aussi en
plein développement, ainsi qu’une formule de locations d’ap-
partements meublés a la semaine comme Oakwood. Si vous
bénéficiez d’un peu de temps libre pour du tourisme en pro-
vince, les auberges traditionnelles japonaises du style ryokan
vous offriront le charme de I’'hospitalité japonaise, avec cham-
bres a tatamis et bains traditionnels (o-furo), pour un budget
de 150 a 300 euros la nuit selon la catégorie, diner et petit
déjeuner inclus. Les minshuku (de style japonais) et pensions
(de style européen), équivalents du Bed and Breakfast avec
diner et petit déjeuner inclus, coltent entre 50 et 100 euros
la nuit et sont concentrés dans les principaux sites touristi-
ques.
Les sites les plus populaires au Japon pour les réservations
d’'hotel :
- www.travel.rakuten.co.jp/en : tabi no madoguchi (le guichet
pour les voyages), 14 000 hotels et ryokan ;
- www.ikyu.com : jkyu (jeux de mot sur détente et 1" classe),
hotels de luxe et ryokan ;
- www.bestrsv.com : Best Reserve, qui se spécialise dans les
Business Hotels.

Adresses utiles

Les adresses essentielles

Ambassade de France au Japon
4-1-44, Minami-Azabu,
Minato-ku, Tokyo 106-8514
Tél. (+ 81 3) 5798 6000
www.ambafrance-jp.org

Ambassade du Japon en France
7 avenue Hoche 75008 Paris
Tél. 01 48 88 62 00
www.fr.emb-japan.go.jp

Chambre de Commerce et d’'Industrie Francaise du Japon
(CCIF))

lida Bldg., 2F, 5-5 Rokubancho,

Chiyoda-ku, Tokyo 102-0085

Tél. (+ 81 3) 3288 9621 Fax (+ 81 3) 3288 9558
www.ccifj.or.jp

Assemblée des Chambres Francaises de Commerce
et d’Industrie (ACFCI)

46, avenue de la Grande Armée

75858 Paris Cedex 17

Tél. 01 40 69 37 00 - Fax 01 47 20 61 28
www.acfci.cci.fr

Section Japon des Conseillers du Commerce Extérieur
de la France (CCE Japon)

Gaél Austin, PMC Co., Ltd.

PMC Building, 1-23-5 Higashi Azabu,

Minato-ku, Tokyo 106-0044

Tél. (+ 81 3) 3585 1135 Fax (+ 81 3) 35851134
E-mail : gadiv@pmcjapan.com

WWWw.Cce-japon.org

Comité National des Conseillers du Commerce Extérieur
de la France (CNCCEF)

22, avenue Franklin-Roosevelt,

BP 303, 75365 Paris cedex 08

Responsable Asie Pacifique au sein du Comité national
des CCE : Mina Greslebin

Tél. 01 53 83 92 96 — Fax. 01 53 83 93 03

E-mail : mgreslebin@cnccef.org

www.cnccef.org
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Japan External Trade Organisation (JETRO) - Paris
151 bis, rue Saint-Honoré 75001 Paris

Tél. 01 42 61 27 27 - Fax 01 42 61 19 46
E-mail : info@jetroparis.fr

www.jetro.go.jp/france

JETRO Japon

Ark Mori Bldg., 6F, 1-12-32 Akasaka,
Minato-ku, Tokyo 107-6006

Tél. (+ 81 3) 3582 5410

Fax (+ 81 3) 3505 1854
www.jetro.go.jp

Ministére de I'Economie, du Commerce et de I'Industrie
(METI)
www.meti.go.jp/english

Ministére des Affaires intérieures et de la Communication.
Bureau des statistiques (Statistics Bureau)
www.stat.go.jp/english

Missions économiques - UBIFRANCE au Japon
www.ubifrance.fr/japon

e Tokyo. 4-11-44 Minami-Azabu, Minato-ku, Tokyo 106-8514
- Tél. (+ 81 3) 5798 6079 Fax (+ 81 3) 5798 6081/82

e Osaka. Dojima East Bldg. 6F, 1-4-19 Dojima-hama - Kita-
ku, Osaka 530-0004 - Tél. (+ 81 6) 6131 5278 Fax (+ 81
6) 6343 0028

SOPEXA

1-11-28 Akasaka, Minato-ku,

Tokyo 107-0052

Tél. (+ 81 3) 3585-7440 Fax (+ 81 3) 3585-7555
www.franceshoku.com

UBIFRANCE

77, boulevard Saint-Jacques
75998 Paris cedex 14

Tél. 01 40 73 30 00
www.ubifrance.fr

Pour en savoir plus

Consulat Général de France a Kyoto : www.consulfrance-osaka.or.jp
Fondation du Japon : www.jpf.go.jp/e/index.html

Instituts franco-japonais : www.institut.jp - www.ifjkansai.or.jp
Réseau de chercheurs, enseignants et experts sur I'Asie :
Www.reseau-asie.com

Scienscope, association des étudiants et chercheurs
francophones au Japon : www.sciencescope.org

Les conseillers du Commerce extérieur
de la France au Japon

Au 31 mars 2011

Annuaire CCE en ligne : www.cnccef.org
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Bernard AUBRETON, Air France — KLM
Fabrice AUDAN, Pernod Ricard

Gaél AUSTIN, PMC Co. Ltd.

Rémy AUTEBERT, AREVA Japan

Pierre BAUDRY, SBA Ltd

Richard BLIAH, K.K. S’International Architects
Yves BOUGON, Hachette Fujingaho Co. Ltd.
Benoit CHAPON, Ki-Esprit S.A.

Heang CHHOR, McKinsey & Company

Luigi COLANTUONI, Total Trading
International S.A., Tokyo Branch

Noélle COLIN ASANO, Guerlain K.K.

Thierry CONSIGNY, Business Incubation
Partners Japan Inc.

Olivier CONVERT, Roquette Japan K.K.
Jean-Charles CROUIN, Sopexa Asie
Bernard DELMAS, Nihon Michelin Tire Co. Ltd.

Laurent DUBOIS, Cotty Vivant Marchisio & Lauzeral

Sidney EMERY, Shiyao Investment Ltd.
Philippe FAUCHET, GlaxoSmithKline K.K.
Jérdme FINCK, Global Advisory Japan

Stéphane GINOUX, Airbus Japan
& Eurocopter Japan

Thomas GUEDRON, MCDecaux
Christophe HENRY, Valrhona Japon
Christian JERSALE, Veolia Water Japan
Martin JORDY, Alcatel-Lucent Japan Ltd
Yannick JUNG, BNP Paribas Tokyo Branch
Michel LACHAUSSEE, Merial
Jean-Jacques LAVIGNE, Fives Japan
Norbert LEURET, Zara Japon Corp.
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Le Japon en 68 idéogrammes
FXL  Francois-Xavier LIENHART, Saint-Gobain

JML Jean-Marc LISNER, Clestra Hauserman K.K.
MM Maia MANIGLIER, Exprime Inc.

B Hubert MESTIER du BOURG (de), professeur,

Le marché japonais

Chuo University - Conseiller de sociétés 1 A& nihon / nippon Le Japon
SM Stéphane MONTLIVAULT (de), Otis Elevator Cie 2 JSUR furansu La France
JIM  Jean-Louis MORAUD, Thales Japan K.K. 3 B kenkyo La modestie, I'humilité
FM Francoise MORECHAND, Moréchand Office 4 KEILBS  taiken wagu “Un grand sage se comporte
A0 Ali ORDOOBADI, Ichikoh Industries Ltd. ZhnL naru-ga gotoshi  comme un grand imbécile”
FP Franck PERRAUDIN, Sanofi Pasteur/Sanofi-Aventis 5 HiA yu-nyii Limportation
TP Thierry POIRAT, Peugeot Citroén Japon Co., Ltd. 6 B yu-shutsu I'exportation
MAP  Marc-Andre POIRIER, Credit Agricole CIB Japon 7 W S6/futa Double, réciprogue
CP Christian POLAK, K.K. SERIC (logo de la campagne

EP SEnue] PRAT “France-Japon Esprit Partenaire”)

LVMH Moét Hennessy-Louis Vuitton Japan K.K.

AR Antony RICOLFI, Lafarge Aso Cement La préparation au marché
CR Christian ROMEYER, Amundi Japan & CA Group Ecriture japonaise Phonétique Signification
PS Pierre SEVAISTRE, PMS Associates 8 i shijo Le marché
AS Alain SOULAS, F-Emotion Co. Ltd. 9 [EHE johdgen S (iaTiinrien
AMTM ;Anr:jrg;-é\/rllzrai?]tzEZENAS du MONTCEL, consultante 10 FFAa shoyi 6 T ) aseese
MT  Michel THEOVAL, GHT - Group Hi Tech 11 EfriE chosakuken Le droit d'auteur
PT  Philippe THIROUARD, Bresse Bleu Japon K.K. & 12 5% tokkyo Le brevet d'invention
FAJ. KK. 13 1R hogo La protection
CT Caroline THOMAS, Lanvin Japan K.K. 14 F5iEm shohyb La marque commerciale
& Egﬁﬁgr!iﬁ?lm b Ll (i (et 15 &S moz6hin Les produits de contrefagon
SV Serge VILLATTE, Rhodia Japan Ltd. B =i\ e i e
17 2= shingai La violation
Anciens membres de la section ayant contribué a ce guide 18 FHE kitei La réglementation
68 Gilles BARBIER, Groupe Rhodia 19 fiiE hakaku Le prix
AB Arnaud BOUSSEMART, Mazar Japon K.K. 20 HUME ai-né Le prix d'achat
PCL  Philippe CLAVEROL, Automobiles Citroén 21 [Rff genka Le prix de revient
RC Richard COLLASSE, Chanel K.K. 22 FW(E uri-né Le prix de vente (public)
FDSP  Frédéric DUMONT SAINT PRIEST, Mitsubishi France 23 {E5|Fx nébiki La réduction du prix

JLL Jean-Loup LESAGE, Saint Gobain K.K. 24 B5 ka-u Acheter
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25 £B ury

26 &5 ikura

27 fBNE shokaisha
28 {hirH nakadachi
29 Hi# giri

30 nakama
31 B¢t shosha

La négociation

Ecriture japonaise Phonétique Signification

32 Rk shodan
33 BEREEY Jikan-déri
34 | meishi
35 fR[EL némawashi

ningen-kankei

36 AFERIMR

37 REE taido

38 JpEA chinmoku
39 XEF fhon-né

40 3B TCHI tatémaé

41 SR seijitsu

42 (548 shinrai

43 {SHERE(% shinrai-kankei
44 FIBE(N girigatai

45 & 0-kané

46 2NIEEIN

isogaba mawaré

sumimasen

41 THERA
48 54l

shitsurei

49 Y keiyaku

Vendre

Combien ?

Le présentateur
Lintermédiaire, 'entremise

Le devoir, I'obligation,
la reconnaissance

Le collegue, le partenaire

La maison de commerce

La discussion ou négociation
commerciale

Ponctuel
La carte de visite

Planter les jalons d’un projet
(littéralement, semer en rond),
méthode de décision de groupe

Les relations humaines

Lattitude

Le silence

Les vrais intentions, le cri du coeur

Ce que I'on montre de soi-méme,
regle de conduite

La sincérité, la loyauté
La confiance

La relation de confiance
Digne de confiance
L'argent

“Si vous étes pressé, faites un
détour” (prenez votre temps pour
atteindre votre objectif)

Pardon, excusez-moi

Désolé, ou impoli dans
I'expression Se£L7x A
(shitsurei-na-hito)

Le contrat

50

51

A
BIREM

52 BLL

Le long terme

Ecriture japonaise Phonétique Signification

53
54
55
56
57
58
59
60

61
62
63
64
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67
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fH
TE

2
Bf<
D

=)
SNERCT
HEZ

AX
51iEL
HARR
HLE
BREEL

PRy
EZ 0N

komon
kandsei

muzukashii

hinshitsu

teinei

nintai
nintai-zuyoku
gambaru

doryoku

zenryoku o tsukusu

nétsui

chdmon
hikiwatashi
kigen
yakusoku
0-miyagé

otsukiai

0-saké

kampai

Le conseiller
La possibilité
Difficile

La qualité

Soigneux, poli

La persévérance

La persévérance sans faiblesse
Persister, tenir bon

Leffort

Faire de son mieux

L'enthousiasme

La commande

La livraison

Le délai

La promesse

Le cadeau souvenir

La “troisieme mi-temps”.
Désigne les activités formelles
entre collégues, les sorties apres
le travail ou le week-end

Lalcool, le saké

“A votre santé !", trinquer

Hai = Jécoute
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Bibliographie

Cette bibliographie volontairement réduite comprend trois
parties. La rubrique “A lire en priorité” propose des ouvrages
récents qui permettront a I’homme d’affaires découvrant le
Japon de se repérer sur le plan économique, sociologique et
culturel, sans oublier I’environnement régional.

Les ouvrages pratiques de la deuxiéme partie lui faciliteront
|"approche du marché japonais. En fonction de son emploi du
temps et de ses intéréts, il pourra ensuite approfondir tel ou
tel sujet traité dans les ouvrages cités en troisieme partie et
utiliser les bibliographies proposées dans les ouvrages qu'il
aura choisis.

A lire en priorité

Meyer Claude, Chine ou Japon : quel leader pour I’Asie ?, Pa-
ris, Presses de Sciences Po, 2010, 232 p. Synthese concise
et rigoureuse sur les atouts et handicaps du Japon comme
puissance régionale et mondiale, face a I'expansion chinoise.
A dominante économique, mais traite aussi les aspects politi-
ques et stratégiques.

Pons Philippe, Souyri Pierre-Francois, Le Japon des Japonais,
Paris, Liana Levi, 2007, 158 p. Introduction tres fine a la
société et la culture japonaises, loin des clichés et des idées
regues.

Poupée Karyn, Les Japonais, Paris, Taillandier, 2008, 506 p.
L'ouvrage est assez volumineux et réclame donc plus de
temps, mais le style tres vivant en facilite la lecture. Portrait
approfondi du Japon contemporain: I'accent est mis sur les
évolutions économiques et sociologiques.

Ouvrages pratiques

Mission économique - UBIFRANCE au Japon, Comment s’im-
planter au Japon ?; sous la direction de Philippe Bardol, Edi-
tions UBIFRANCE, Paris, 2011, 80 p.

Mission économique - UBIFRANCE au Japon, L’Essentiel
d’'un marché Japon ; sous la direction de Philippe Bardol,
coll. “I’Essentiel d’'un marché”, Editions UBIFRANCE, Paris,
2011, 250 p.

Chambre de Commerce et d’'Industrie Francgaise du Japon, An-
nuaire des membres de la CCIFJ, publication annuelle.

Chambre de Commerce et d'Industrie Frangaise du Japon,
France Japon Eco, magazine trimestriel.

Autres ouvrages

Aveline Natacha, Le Japon, coll. Belin memento, Paris, Belin,
2004.

Bouissou Jean-Marie (dir.), Le Japon contemporain, Paris,
Fayard / CERI, 2007

Bouvier Nicolas, Chronique japonaise, Paris, Payot, 2001
(rééd.)

Delamotte Guibourg, Godement Francois, Géopolitique de
I’Asie, Sedes, 2007

Dourille-Feer Evelyne, L’Economie du Japon, Paris, La Décou-
verte, 2005

Flouzat Denise, Japon, éternelle renaissance, Paris, PUF,
2002

Jolivet Muriel, Japon, la crise des modéles, Arles, Philippe
Picquier, 2010

Pelletier Philippe, Japon - Crise d’une autre modernité, Paris,
Belin-La Documentation frangaise, 2003

Pelletier Philippe, Le Japon, Le Cavalier Bleu, collection Idées
regues, 2004

Pierre-Francois Souyri, Nouvelle histoire du Japon, Paris, Per-
rin, 2010

Polak Christian, Sabre et Pinceau par d’autres Francais du
Japon, 1872-1960, Tokyo, Editions de la Chambre de Com-
merce et d'Industrie Frangaise du Japon, 2005

Postel-Vinay Karoline, Le Japon et la nouvelle Asie, Paris,
Presses de Sciences Po, Paris, 1996

Sabouret Jean-Francois (dir.), L'Empire de I’intelligence — Po-
litiques scientifiques et technologiques du Japon depuis1945,
Paris, CNRS Editions, 2007.

Sabouret Jean-Francois (dir.), La dynamique du Japon : De
1854 a nos jours, Paris, CNRS, 2008

Van Wolferen Karel, L'Enigme de la puissance japonaise, Pa-
ris, Robert Laffont, 1989.
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Les guides CCE

Qui sont les CCE ?

Hommes et femmes d’entreprise, choisis pour

leur compétence et leur expérience a I'international,

les Conseillers du Commerce Extérieur de la France (CCE)
sont nommeés intuitu personnae pour 3 ans par décret

du Premier ministre sur proposition du ministre délégué
au Commerce Extérieur.

Depuis plus de 100 ans, les CCE mettent bénévolement
leur expertise au service :

@ Des pouvoirs publics, auxquels ils adressent avis
et recommandations ;

® Des PME, qu'’ils parrainent dans leur développement
a |'international ;

@ Des jeunes, qu'ils initient aux métiers
de I'international.

IIs forment aujourd’hui un réseau actif de 3 800 membres
présents dans 140 pays sous la coordination du Comité
National des Conseillers du Commerce Extérieur

de la France, association reconnue d’utilité publique.

Avertissement

Dans cet ouvrage, les auteurs cités
s’expriment au titre de leur mandat

de Conseillers du Commerce Extérieur
de la France. Les opinions personnelles
ainsi partagées ne sauraient, en aucun
cas, engager le cautionnement et

la responsabilité des instances officielles
de la France, ni celles de leurs auteurs.






