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NEGOCIER AVEC LES JAPONAIS

- Maitriser la culture japonaise des affaires pour mieux réussir vos négociations.
- Le Japon de par sa culture plurimillénaire, est un pays difficile a aborder.

« Les pratiques commerciales, la philosophie et le protocole japonais sont
intimement mélés.

La culture japonaise des affaires demande une approche particuliere.

OBJECTIFS DE LA FORMATION

Comprendre la culture japonaise des affaires.
Conduire avec succes une négociation avec un partenaire japonais.

>
>

> Maitriser les stratégies de négociation.
> Réussir votre développement en Asie.
>

Déchiffrer les motivations et les intéréts des partenaires japonais.
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PROGRAMME

Maitriser le cadre de la négociation
- Maitriser les fondamentaux de la culture
japonaise
- Une histoire riche et mouvementée
- Les différences avec la pensée occidentale

= La culture japonaise au quotidien
- Les dimensions de la culture japonaise
- Samurai d'aujourd’hui, leurs codes de conduites

Le marché

- Les marques locales et étrangéres ?

- La perception des marques francaises

- Le besoin d'innovation permanente
et de nouveauté des Japonais

- Adapter sa collection aux spécificités
locales

- Histoire et origine, comment légitimer
sa marque au Japon ?

> Adapter sa communication

Comment communiquer et négocier

avec les Japonais

- Maitriser le cadre de négociation

> Préparer une réunion avec les Japonais

- Décoder le mode de communication
des japonais

>

La mentalité japonaise

- Perception du temps
- Structure du management et les philosophies

d'entreprises

- "Oui" de politesse et "Oui" d'acception
- Comment les femmes d'affaires sont-elles

>

pergues ?

Les spécificités culturelles

- La ponctualité

. Les cartes de visite

. Les cadeaux

. Les repas d'affaires : rituel, plan de table, alcool

Gérer les cas de négociations complexes

>

Les situations a fort enjeu

- Négocier un contrat de joint-venture ou de licence
- Négocier avec une administration ou une entreprise

publique

Prévenir et gérer les conflits avec ses
partenaires Japonais

- Identifier les causes : interprétation, objectifs, statut
- Utiliser les différentes techniques de gestion des

conflits

Adapter sa communication au contexte
japonais

- Communication face a face, communication écrite

- Mises en situation commentées par I'animateur.

- Débats : questions/réponses des stagiaires.

ANIMATION

> Sabine ICHIKAWA , Consultante spécialiste du Japon. Prés de 25 ans dans le secteur mode/luxe dont 10
ans au Japon dans le secteur des licences. Expérience des licences et des négociations interculturelles chez
_ Claude Montana, ELLE, Kenzo, Cacharel. Missions pour Hermeés, Shiseido, I'Oréal, Carlin International, en

~ rapport avec le Japon.

> Anne-Laure LINGET, Responsable International, La Fédération - Expertise Textile.

PDG, Directeurs Généraux, Directeurs Export, Directeurs Industriels, Responsables de Développement...



NEGOCIER AVEC LES JAPONAIS

Société:

Secteur d'/Activité: Site Web:

Adresse:

Code Postal : Ville : Pays :
Téléphone: Fax:

PARTICIPANT

Nom: Prénom:

Fonction: E-mail :

MODALITES DE REGLEMENT

(O Vous gérez vous-méme votre budget de formation.
Merci de renvoyer votre bulletin d'inscription accompagné d'un cheque de 717,60 euros, a lordre de
LA FEDERATION DE LA MAILLE, correspondant au reglement TTC.

O Votre budget de formation est géré par un organisme collecteur (OPCA).

Dans ce cas, veuillez consulter au préalable votre organisme de formation pour la demande de prise en
charge ; aprés accord, merci de nous indiquer ses coordonnées :

Nom de l'organisme:

Responsable du dossier:

Adresse:

CodePostal: — Ville: Pays :

Téléphone: Fax:

"En m'inscrivant, je déclare avoir pris connaissance et accepté les conditions générales de participation aux formations
(ou missions) établies par la Fédération de la Maille & de la Lingerie" Ces conditions sont disponibles a ladresse Internet
suivante : www.la-federation.com/formation.

Date Signature Cachet de l'entreprise




coUT DE LA FORMATION

- Participation HT 600,00 €
TVA 19,6% 117,60 €
Total TTC 717,60 €

par participant
(repas et pauses compris)

> Vous étes adhérent de La Fédération de la Maille & de la Lingerie

Pour bénéficier du tarif préférentiel réservé aux adhérents,
veuillez contacter Corinne CUZIN au 01 49 68 33 51.

- Anne Laure Linget
allinget@la-federation.com

- La Fédération
37/39, rue de Neuilly - 92110 Clichy
Tél.: 01496833 50-Fax:01496804 78

Métro : Mairie de Clich

(ligne 13)
- 9h00 - 18h00

> Métro : Mairie de Clichy

Parking gratuit

“J.
Acces : Rue Valitonai
¥ |

LA MAISON DU TEXTILE §*
37/39 rue de Neﬁuilly

Wy 2z

Gare SNCF : Clichy-Levallois &=
Sortie en téte de train ¢
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