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® Droit
® Impots
® Langue

® Marketing
® Finances
@® Structure de I'organisation

® Opinions et comportements
® Facteurs de motivation
® Vision du monde et préjugés

® Niveau de confiance

® Comportement social
® Méthodes de travail

® Formes de communication

® Types de management




Sécurité :

v Prendre des risques (parieur)
v Innovation
v' Opportunités

v’ Eliminer tous risques
v’ Garder ses habitudes
v Long terme

Economie : v’ Finalité d'un projet v Rentabilité d'un projet
v Politique v' Economique
Societé : s s , ,
v Individualiste v’ Esprit de groupe (club sportif)
Dé cision : v Prise par 1 personne (PDG ou v’ Prise par 1 comité de plusieurs
acheteur etc.) spécialistes
v Confirmé par téléphone ou écrit v Confirmé par écrit
Informations: | v Recherche et dispose d'un v' Demande et attend les informations
maximum d'informations (compte-rendu etc.)
Planning : v’ Cadre idéal, mais non v Dates, délais et programmes doivent
contraignant et révisable etre tenus
PRIORITE : |= engagements concernant les = engagements concernant les

personnes

délais
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Instaurer un dialogue
Développer des affinités

v" Meilleure compréhension pour préparer le RDV
suivant

Garder les distances

Connaitre la proposition commerciale, exposée

immédiatement et clairement

v’ Entretien bref, précis et soigneusement préparé
(1 seul RDV)

2 interlocuteurs se quittent pour faire parvenir
une proposition commerciale faisant I’objet d’un
contact ultérieur

v Relation personnelle

Réponses aux questions : qui suis-je ? ce que je
cherche ? pour quoi faire ?

Acte de vente = accords successifs

v' « Marathon informatif »

Points forts :
v’ Créativité / originalité / savoir-faire / souplesse
/ enthousiasme

Points forts :

v Planning / précision / richesse d’informations /
rigueur / fiabilité




QUELLES SONT LES TROIS PREMIERES QUALITES
QUE VOUS ATTRIBEUEZ AUX ALLEMANDS?

séducteur
réwveur
jouisseur
individualiste

créatif
ambitieux
cultivé
ouvert desprit

|

travailleur
discipliné
rigourauy

Welche sind nach ihrer Ansicht die ersten
drel positiven Eigenschaften der Franzosen?

Igrﬂndlich

- fleillig

@l diszipliniert

@ chrgeizig

N vertraumt

PN aufgeschlossen
PN gebildet
_ verfahrerisch/charmant
N kreativ
P individualistisch
Qe genieerisch

Source: Enquéte « I'Allemagne, la France et
vous ? » proposée par Radio France, ARTE,
ARD et Deutschlandradio pour le 50eme
anniversaire du Traité de I'Elysée
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