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RELATIONS COMMERCIALES FRANCO-ALLEMANDES
Partager des expériences avant tout

merce etacteurs économiques deLor-

raine et de Sarre ont répondu a l'invi-
tation des cinq business-clubs franco-al-
lemands, a savoir les Dirigeants Commer-
ciaux de France de Moselle-Est, la Pépiniére
d’Entreprises Eurodev Center de Forbach,
le Pdlede formation transfrontalier, le Club
des Affaires Saar-Lormaine et le Marketing
Club Saar pour une conférence-débat qui
s'est tenue surunthémed’actualité a 'heu-
re du 50°™ anniversaire du Traité de UEly-
séeet surtout pertinent ev égard au contex-
te géographique dela Moselle-Est : « Com-
ment booster les relations franco-alle-
mandes ».

P rés de 100 professionnels du com-

Cette rencontre transfrontaliere origi-
nale en soi a permis d'échanger avec
traduction simultanée sur les pratiques
commerciales en France et en Alle-
magne et de porter un regard croisé sur
les particularités culturelles dans le do-
maine des affaires afin de dépasser
celles qui peuvent étre pergues comme
des obstacles a la mise en place
d’échanges économiques entre les deux
pays. Une table ronde animée par Guy
Keckhut, directeur adjoint du Conser-
vatoire national des arts et métiers en
Lorraine a donnéla parole a quatre pro-
fessionnels qui ont présenté leurs ex-
périences et points de vue sur le métier
de commercial.

Quelles conclusions tirer de ces échanges ?
Tout d’abord le constat que, une fois dé-
passés les clichés et les stéréotypes (la
rigueur allemande face a ce qui serait
une vue plus souple et moins organisée
des choses en France), le profession-
nalisme partagé aplanit toutes les dif-

ficultés et permet de travailler en-
semble. Et ce ne sont pas les regards dif-
férents portés sur certaines réalités par-
tagées, par exemple le repas d’affaires
qui, pour les « business men » allemands
doit conclure une séance de travail alors
que pour leurs homologues frangais il
est un espace de négociation, qui
constituent de réels obstacles. Une dif-
férence notoire a relever et a prendre en
compte: les systemes de formationdans
le domaine des affaires différent.

En Allemagne ol 'apprentissage est
valorisé, la formation se veut pragma-
tique fondée sur la résolution de pro-
blémes alors qu’'en France elle reste
rivée sur la conceptualisation des choses.
C’est dans le domaine de I'apprentis-
sage de lalangue du voisin que des ef-
forts doivent étre faits des deux c6tés de
la frontiére pour, méme si en soi cela ne
les empéche pas, faciliter les échanges
commerciaux en enrichissant la quali-
té de la relation interpersonnelle. Il
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a enfin été reconnu la nécessité
d’échanges réguliers pour se rencontrer
«au-dela de la langue » dans un contex-
te o1 il n'existe pas d’obstacles juri-
diques & proprement parler entre la
France et ’Allemagne qui sont des
partenaires privilégiés sur le plan des
relations commerciales. De maniére
concrete, lors de cette soirée, les com-
merciaux lorrains et sarrois ont noué de
nombreux contacts ce qui constitue
déja un premier résultat immédiat qui
ne manquera pas de s'enrichir, les par-
ticipants ayant été unanimes a souhai-
ter que ce type de conférence puisse étre
reconduit de maniére réguliére sous for-
me de partage d’expériences pour le
plus grand bien du développement éco-
nomique de cette région transfronta-
liere que constitue la Moselle-Est. +
Jean-Marc Louis
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