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QUESTIONS D’APPRENTISSAGE



[bookmark: _GoBack]Remarques préliminaires

Les questions d’apprentissage que vous trouverez dans les pages qui suivent sont celles qui portent sur la matière de la semaine 13. Toutefois, prenez note que le quiz no 2 couvrira l’ensemble des semaines 10 à 14. De ce fait, nous vous conseillons évidemment de ne passer le quiz en question une fois que vous aurez terminé l’étude de la matière des semaines 10 à 14.

Vous pouvez répondre aux questions d’apprentissage de cette semaine directement dans ce document-ci. Et comme le quiz sera à livre ouvert, nous vous conseillons de sauvegarder vos réponses et de les imprimer avant de le faire. De cette façon, vous y aurez plus facilement accès pendant que vous ferez ce quiz.

En plus de vous aider à mieux comprendre et apprendre la matière de cette semaine, les questions d’apprentissage comme celles que vous trouverez ici vous aideront à circonscrire plus précisément ce qui, dans les lectures de cette semaine, pourrait ou non faire l’objet de questions dans les quiz. Les questions du quiz porteront sur la matière de cette semaine, qui aura fait l’objet de questions d’apprentissage. Prenez note que tous les passages des lectures obligatoires de cette semaine qui ne font pas l’objet de questions d’apprentissage ne seront pas matière à quiz.

Cela dit, la formulation des questions du quiz pourra différer de celle des questions d’apprentissage. Les questions posées ici prennent, en effet, souvent la forme de questions à développement, alors que les questions du quiz seront toutes de type objectif (vrai ou faux ainsi que choix multiples). Tenez donc pour acquis que ce ne seront pas les questions posées qui seront les mêmes, lors du quiz, mais la matière sur laquelle ces questions porteront 

Questions d’apprentissage pour la semaine 13

La négociation
entre personnes et entités de cultures différentes
(Module 5  Négocier pour décider ensemble)

Matériel où trouver les réponses aux questions de la semaine 13

· Manuel de cours, p. 253 à 273 (jusqu’au dernier sous-titre de la page : « Aspects éthiques de la négociation internationale : la corruption »).


Question 1

Cette question-ci est une question fourre-tout qui vous permet de couvrir la matière des pages 254 à 273 de votre manuel de cours.

· Utilisez les cases de la colonne du centre du tableau présenté ci-dessous pour dire si les énoncés présentés dans la colonne de gauche sont vrais ou faux.

À noter :
Un exemple de bonne réponse est fourni dans la première rangée du tableau. C’est à vous de remplir les cases laissées vides dans les autres rangées du tableau.

	ÉNONCÉ
	VRAI
OU FAUX
	PAGE DU MANUEL

	La négociation est idéalement une sorte de dialogue.
	Vrai
	255-256

	Le fait qu’un contrat ait été signé ne signifie pas la même chose pour toutes les cultures et dans tous les systèmes judiciaires.
	
	

	La ponctualité est un trait de personnalité individuel et non une affaire culturelle.
	
	

	L’horizon temporel au sein duquel on envisage les conséquences d’un objet négocié dépend principalement, et quasi exclusivement de l’objet qui est négocié.
	
	

	Communiquer des faits objectifs est toujours préférable à communiquer des interprétations de ces faits, des explications de ces faits ou des extrapolations à partir de ces faits, quand on négocie avec une autre culture.
	
	

	Il n’y a pas que la culture qui influence le processus et les résultats d’une négociation.
	
	

	Il y a un degré de corrélation suffisamment fort entre comportements et résultats de négociation observés et dimension de Hofstede d’une culture, pour pouvoir prédire le comportement ou le résultat d’une négociation sur la base de ces dimensions.
	
	

	Si une des parties prenantes à une négociation a une culture polychronique et qu’elle est fournisseur unique d’un bien rare que les autres parties prenantes différentes désirent, alors les acheteurs qui veulent négocier avec ce fournisseur devront se plier à ce que celui-ci demandera, et notamment à un calendrier précis d’étapes à traverser pour obtenir un accord, y incluant un grand respect des échéances prévues.
	
	

	Les négociateurs internationaux ont en général une idée somme toute limitée des données fondamentales du dossier (hard facts). Dans un tel contexte, on ne peut espérer réussir en ne s’appuyant que sur le degré de préparation des dossiers – définitions des intérêts de chacun, simulation des réactions possibles de l’autre et définition des marges de manœuvre possibles (concessions, offres alternatives).
	
	

	Dans une négociation internationale, la maîtrise personnelle et vécue de la langue et de la culture de l’autre partie n’est pas un avantage très grand. L’important est de posséder de bons interprètes qui sont en plus de bons « traducteurs culturels ».
	
	

	Dans les cultures où une forte acceptation de la distance hiérarchique domine, les acheteurs auront tendance à faire plus de profit que les vendeurs.
	
	

	Plus l’acceptation de la distance hiérarchique est grande, au sein d’une culture donnée, et plus la tendance des négociateurs à ne jamais résoudre les conflits par eux-mêmes sera grande, ces derniers demandant notamment à toujours se référer à leur échelon hiérarchique supérieur (ou à leurs pairs) avant d’acquiescer à quoi que ce soit dans une négociation.
	
	

	Plus l’acceptation de la distance hiérarchique est grande et mieux on acceptera sans broncher des remarques insultantes, en particulier lorsqu’elles viennent d’une personne à statut élevé et qui appartient au même groupe de négociation que la personne insultée.
	
	

	Plus la préférence individualiste sera forte et plus l’acceptation sera grande que les négociations soient des jeux à somme nulle, plutôt que des jeux gagnant-gagnant (les jeux gagnant-gagnant étant des jeux où primerait le désir que l’harmonie entre les partenaires de négociation soit préservée, et les conflits ouverts entre partenaires de négociation soient évités).
	
	

	Plus la préférence collectiviste sera forte et plus elle sera grande pour que la négociation se traduise par des gains égaux pour les deux parties (plutôt que des gains disproportionnés pour une seule des parties, y compris si ces gains disproportionnés permettaient pourtant à la partie moins fortunée d’obtenir plus que ce à quoi elle s’attendait au départ).
	
	

	Plus le degré de masculinité d’une culture sera élevé et plus le degré de satisfaction sera supérieur, en moyenne, lorsqu’une négociation aura été conclue (et peu importe ici que l’autre partie ait ou non gagné plus que nous dans cette négociation).
	
	

	Plus le désir de contrôler l’incertitude sera fort et plus on préférera que les processus de négociation suivent des procédures fortement structurées et ritualisées, dont le but sera de sécuriser au maximum les négociateurs inquiets de commettre des erreurs.
	
	

	Plus l’orientation à long terme sera importante et plus les cultures marquées par ce que les chercheurs appellent le « dynamisme confucéen » feront preuve de forte persévérance dans la poursuite des objectifs ultimes, même si c’est au prix de sacrifices importants à certains moments.
	
	







Question 2

Aux pages 262 à 273 du manuel de cours, Jean-Claude Usunier divise le fil chronologique d’une négociation type en quatre étapes distinctes :

A. La phase de prénégociation, où on explore la sorte de relation que les parties en présence pourront avoir et sur la base de laquelle ils auront à négocier.

B. La phase de négociation proprement dite, avec les stratégies et tactiques types qu’elle implique.

C. La phase de conclusion, avec les échanges de dernières concessions et la finalisation de l’accord qu’elle implique.

D. La phase de postnégociation, qui soulève toute la question de ce que la notion de frontières de la négociation peut contenir de flou, particulièrement en matière de négociation internationale ou interculturelle.

Dans la colonne de gauche du tableau présenté ci-dessous, vous trouverez des énoncés décrivant des éléments types que l’on retrouve dans l’une ou l’autre des quatre étapes d’un processus de négociation type.

· Pour chacun de ces éléments, dites à laquelle de ces quatre étapes on peut le plus facilement l’associer.

À noter :
Un exemple de bonne réponse est fourni dans la première rangée du tableau. C’est à vous de remplir les cases laissées vides dans les autres rangées du tableau.

	ÉLÉMENT D’UNE NÉGOCIATION
	ÉTAPE DU PROCESSUS DE NÉGOCIATION
	PAGE DU MANUEL


	Savoir quand commencer à négocier et quand attendre d’avoir une meilleure compréhension et confiance dans le partenaire.
	Étape de prénégociation
	264

	Établir sa crédibilité personnelle, organisationnelle ou relationnelle et/ou mesurer celle de l’autre partie.
	
	

	Connaître la ou les cultures de l’autre partie à la négociation.
	
	

	Considérer que la mise par écrit de l’accord négocié ne vise pas principalement à sacraliser ce qui a été négocié, mais à mesurer le degré de confiance qu’on peut avoir dans la signature qui sera apposée à ce contrat.
	
	

	Déterminer quoi faire face aux litiges et aux tentatives de renégociation.
	
	

	Déterminer si la négociation en cours consistera ultimement à maximiser la taille du gâteau que les parties auront à se partager ou à simplement maximiser sa propre part.
	
	

	Déterminer si l’on doit adopter un rapport idéologiste ou pragmatiste à ce qui est négocié ainsi qu’à la façon de le négocier.
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