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La réunion client-fournisseur est une rencontre d’affaires ; du fait du caractére répétitif § Recu

des taches professionnelles, les interventions de chacun des participants sont bien 17 Décembre 2022
identifiées. Cette étude compare les corpus naturels de quatre réunions client- § Acceptation

fournisseur en face a face - deux se déroulent en France (en francais) et deux a Taiwan 20 Janvier 2023
(en chinois mandarin) -, afin de comprendre les styles de négociation propres a chaque

communauté discursive. Un conflit d’intérét déclenche une négociation dont I’objectif Mots clés:

est la conclusion d’un accord entre les parties. Les éléments verbaux, paraverbaux et chinois,

corporels émis par I'acteur dans un contexte spécifique dessinent ainsi son attitude par ethos communicatif,
rapport a son énoncé et/ou a son interlocuteur : coopération, résistance ou réticence. francais,

Nous examinons les séquences - les themes d’affaires, les phénomenes conversationnels, négociation,

les actes de Iar}g_age - construites simultanément par les interactants : I’accor_d, _Ies réunion d’affaires,
désaccords explicites et implicites, les demandes, ainsi que la séquence de négociation

conversationnelle.

Abstract : Article info

The customer-supplier meeting is a business meeting; Due to the repetitive nature of the | Received

professional tasks, the interventions of each of the participants are clearly identified. 17 December 2022
This study compares the natural corpora of four face-to-face client-supplier meetings - § Accepted

two taking place in France (in French) and two in Taiwan (in Mandarin Chinesg) - in 20 January 2023
order to understand the negotiation styles specific to each discursive community. A

conflict of interest triggers a negotiation whose objective is the conclusion of an Keywords:
agreement between the parties. The verbal, paraverbal and bodily elements emitted by Chinese

the actor in a specific context thus outline his attitude in relation to his statement communicative ethos
and/or his interlocutor: cooperation, resistance or reluctance. We examine the sequences French '
- the business themes, the conversational phenomena, the speech acts - constructed L
simultaneously by the interactants: the agreement, the explicit and implicit neggtlatlon, .
disagreements, the requests, as well as the sequence of conversational negotiation business megting
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1. INTRODUCTION

cherche a vendre quelque chose a I’autre,
afin de parvenir a un accord satisfaisant de
part et d’autre » (Audebert-Lasrochas,
2002, cité par Bobot & Barth, 2010 : 16).
L’intérét commun entre les deux parties est
que I’offre (ex. : le produit/service proposé
et son prix de vente, le délai, la qualité, le
service apres-vente, la logistique...) du
fournisseur réponde au besoin du client et
que ce que le client propose (ex. le prix
d’achat, le volume, la méthode/échéance de
paiement...) corresponde a [I’attente du
fournisseur. Cet intérét commun représente
ainsi le « but global » (Kerbrat-Orecchioni,
1998a : 129) de la rencontre, au cours de
laquelle les deux rbéles exercent leurs
fonctions professionnelles. En fait, I’intérét
commun des deux parties représente aussi
la source du conflit a I’occasion duquel les
comportements langagiers des locuteurs
manifestent leur position : coopération,
résistance ou réticence.

1. SITUATION DE LA RECHERCHE

D’apres Heritage & Drew (1992), lors
d’une interaction institutionnelle les
identités institutionnelles et les objectifs,
les contraintes particulieres et les
procédures typiques sont bien observés. En
tant que fournisseur, le commercial
représente auprés du client une entité de
son entreprise dont I’objectif est
d’accomplir sa fonction principale : la

OOSS

Attribution - Pas d'Utilisation

Commerciale - Pas de Modification 4.0
International (CC BY-NC-ND 4.0)

vente . L’acheteur ou [Pindividu de
I’entreprise ayant le pouvoir de décision
contractuelle, en tant que client, conclut un
marché sur les articles qu’il a évalués. La
demande et I’offre font ainsi se rencontrer
les deux roles professionnels. Les objectifs
de chacun comme themes d’échange sont
adéquatement abordés lors de I’interaction
en employant les stratégies linguistiques de
chague communauté discursive.

1.1 Conversation institutionnelle

L’ethnométhodologie est une approche
sociologique qui étudie les événements les
plus communs de la vie quotidienne,
surtout les rituels (Garfinkel, 2007).
Influencés par I’ethnométhodologie et
inspirés par les conversations
téléphoniques d’un centre d’appels de
prévention du suicide, Sacks, Shegloff et
Jefferson (1974) développent la branche de
I’analyse de conversation (AC). L’échange
verbal est examiné dans les aspects formels
de sa structure (Schegloff, 2007) (ex. :
séquence rituelle, développement du
theme, prise de parole, interruption ...), et
dans son contenu (ex : accord/déaccord ;
actes de langages...). En fonction des
cadres spatio-temporel et participatif
(Kerbrat-Orecchioni, 1998a : 77 sqg.), le
talk peut étre classé comme formel ou
informel (Goffman, 1987), le premier est
appliqué dans les institutions (idem). Notre
objet de recherche, la rencontre d’affaires,
fait partie des interactions institutionnelles
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ou les interactants agissant dans le cadre de
leurs fonctions de métier (ex. : acheteur,
commercial) et inscrits dans la hiérarchie
(ex. : manager, spécialiste, assistant) se
trouvent dans une situation professionnelle
(ex. : Dbureau de [I’entreprise, salons
d’exposition).

Selon Heritage & Drew (1992 : 106),
I’interaction institutionnelle se caractérise
par ces trois criteres :

* L'interaction implique normalement
les participants dans des orientations
d'objectifs spécifiques qui sont liés a leurs
identités pertinentes dans I’institution.

* L'interaction implique des contraintes
particulieres sur ce qui sera considérée
comme des contributions admissibles aux
affaires en question.

* L'interaction est associée a des cadres
inférentiels et des procédures qui refletent
des contextes institutionnels spécifiques.

Plus précisément, dans ce type d’échange
existant une interrelation importante entre
le texte et le contexte (Kasper, 2000), ce
dernier  (site, participants, objectifs)
predétermine la structure de I’échange et le
contenu du discours (texte exprimé
englobant des objectifs) du locuteur.
Basées sur I’approche de I’AC, Heritage
(1997) propose ensuite six dimensions pour
examiner un certain type d’interaction
institutionnelle :
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(1) I’organisation des tours de paroles
(4) le tour de parole planifié

(2) I’organisation structurelle globale de

I'interaction (5) les choix de
vocabulaires

(3) I’organisation des séquences (6)
I’asymétrie épistémique et en d’autres
formes.

La rencontre institutionnelle n’a pas lieu
par hasard et les themes d’échange ne sont
pas aussi variés que dans une conversation
ordinaire (ex. « la conversation famiére »,
Traverso, 1998). De fait, les thémes
concernant le « but global » (Kerbrat-
Orecchioni, 1998a) de la rencontre sont
plus ou moins prévus par les participants,
ils sont réglementés lors de I’échange s’il
se produit un hors-sujet, et les roles sont
bien définis par le cadre institutionnel.
L’enjeu du pouvoir social contraint
particulierement le mode de I’échange ou
le participant posséde un réle spécifique en
relation avec I’objectif (Kasper, 2000).

1.1.1 La séquence thématique et son
organisation

« La plupart des interactions se déroulent
selon le schéma genéral suivant : (1)
séquence d’ouverture, (2) corps de
I’interaction et (3) séquence de clbture »
(Kerbrat-Orecchioni, 1996 : 37). Le but de
I’échange institutionnel se trouve dans la
deuxiéme étape de [I’interaction ou se

constituent les séquences thématiques.
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Pourtant, I’organisation séquentielle du
theme est percue de maniére variée. Par
exemple, dans un séminaire académique,
les séquences thématiques du « corps de
I’interaction » peuvent étre distinguées par
I’alternance de [I’animateur du sujet
présenté, alors que dans la séguence
thématique de la réunion client-
fournisseur, les thémes alternent, se
répétent, se reprennent ou s’arrétent. C’est
pourquoi Kerbrat-Orecchioni (1990 : 218-
224, citée par Traverso, 1998 : 31) souligne
que « la séquence reste une unité aux
contours flous puisque les différents
criteres jouent et s’imbriquent plus ou
moins selon le type d’interaction étudié »
(idem).

Mais si I’on considére que « la cohésion de
la séquence s’établit selon la cohérence
thématique des échanges qui la constituent
» (ibid.), c’est la « pertinence » (Grice,
1979) au long des « échanges » (Kerbrat-
Orecchioni, 1998a : 224) qui détermine une
séguence thématique. Grice admet
d’ailleurs que « cette regle (de pertinence)
dissimule bon nombre de probléemes
préoccupants » (1979 : 61). Par exemple, si
lors d’une interaction verbale, trois
questions sont posées de maniere
enchainée au destinataire, qui ne répond
qu’a deux d’entre elles . A un certain
niveau de « pertinence », I’engagement de
« coopération » (Grice, 1979) est respecté
car sa reponse est Vvéridique et
suffisamment développée, ce qui satisfait
aux regles de « qualité » et de « quantité »
SIOISTO)
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(ibid.). Simultanément, si cet énonciateur
développe d’autres idées dans son discours,
il sera alors difficile d’évaluer si cette «
intervention » (Kerbrat-Orecchioni, ibid.,
p. 225) est pertinente ou non vis-a-vis du
questionneur et de I’énonciateur, dans la
mesure ou celle-ci s’inscrit dans ces «
conditions de réussite » (Searle, 1996 ;
Kerbrat-Orecchioni, 2008).

Dans les contextes d’affaires, comme c’est
le cas dans notre recherche, les
interlocuteurs sont réunis pour obtenir de
nouvelles informations de la partie
opposee, pour transmettre leurs propres
informations, enfin pour les associer afin
d’évaluer une transaction éventuelle (Yang,
2020). Ces informations sont
minutieusement triées par I’énonciateur en
raison de leur « confidentialité » (Ly,
2010). Nous observons que le locuteur
ayant « intérét [au] conflit » (Barth &
Bobot, 2010) manifeste une attitude "moins
coopérative™ avec son interlocuteur
lorsqu’il recoit une demande sensible (voir
I’exemple 2°_TWP1 DC dans 2.2.2).
C’est-a-dire que la « position » ou I'«
attitude » du locuteur se manifeste
(Goffman, 1974) au travers de la quantité,
de la qualité ainsi que de la pertinence du
contenu de I’« intervention » (Kerbrat-
Orecchioni, 1996 : 38).

1.1.2 Actes de langage et modalités

L’ouvrage d’Austin, « Quand dire, c’est
faire » publié en 1962 [1970], marque le
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point de départ de la théorie des actes de
langage. Un acte de langage est un énoncé
émis par un locuteur (L1), dont le sens fait
agir un reécepteur (L2). Searle, le
successeur d’Austin, précise que « les
théories des actes de langage sont
faconnées par le locuteur qui énonce les
mots, et non par les mots » (1969 : 28). Ce
qui signifie que tous les éléments
linguistiques  (les  aspects lexical,
prosodique ou syntaxique) sélectionnés par
I’énonciateur, transformés en un « acte
illocutoire » (ibid., p. 54), visent & influer
le comportement du L2. L’aspect lexical
peut étre le choix des pronoms référentiels,
des verbes performatifs, des adjectifs ou
des adverbes. L’aspect prosodique peut étre
I’accentuation sur I’élément lexical,
I’intonation énonciative (Martin, 2009 ;
Vaissiére, 2014) ou la particule modale en
chinois (Liu et al.,, 2005 ; Wu, 2016).
Concernant la structure phrastique, ce sont
les trois modalités fondamentales de
I’énonciation assertif, interrogatif et
impératif (Benveniste, 1966 : 130). Nous
développons davantage les deux premiéres
modalités dans notre recherche .

En ce qui concerne la premiere modalite,
les énonceés affirmatifs et négatifs sont les
« "assertifs", ou le but est d’engager le
locuteur, [...], ou I’état psychologique est
la conviction a propos du contenu, quel que
soit le degré de force » (Searle, 1982 : 53).
L affirmatif pose ou impose le jugement du
locuteur ou celui d’autrui comme vrai et

certain, par exemple . un consentement,
OS®
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une approbation. L’énoncé négatif nie
I’existence d’un fait, ou le remet en cause,
par exemple : un désaccord, une
désapprobation ou un contredit. Du point
de vue interactif (Mondada, 2008), le fait
est affirmé et énoncé par L1, et L2 peut
avoir les réactions verbales suivantes : soit
il est d’accord, soit il est en désaccord
(Passertif), ou bien il formule wun
interrogatif ou un impératif a L1. Le
locuteur peut exprimer son accord ou son
désaccord de diverses manieres. |ls
peuvent étre « modalisés » (Kerbrat-
Orecchioni, 1992) par les procédés
linguistiques (voir le paragraphe suivant),
une « reformulation » de I’idée de L1 ou «
une reprise sous forme synthétique du
discours » de L1 (Sandré & Richard, 2013 :
304-318). De maniére plus simple, les
régulateurs (ex. : oui, non, ok) (Traverso,
1998 ; Kang, 2019) et les signes
paraverbaux (le petit rire, le silence, la
prosodie) peuvent étre utilisés, mais ils sont
ambigus (Kerbrat-Orecchioni, idem).

La deuxiéme modalite est I’interrogatif. Du
point de vue grammatical, I’interrogation
peut avoir deux valeurs sémantiques : soit
une « demande d’information », soit une «
demande de confirmation » (Gosselin,
2010). Du point de vue pragmatique, en
fonction de I’intention du locuteur : « la
demande d’un dire, il s’agit d’une
question ; la demande d’un faire, il s’agit
d’une requéte » (Kerbrat-Orecchioni,
2008 : 84). Le dire vise a obtenir plus

d’informations ou a faire confirmer
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I’information énoncée par L1. Le faire
consiste en une « demande [qui] porte sur
I’ensemble d’une tache langagiére » (ibid.,
p. 85) comme une requéte. Nous
empruntons la définition de Kerbrat-
Orecchioni pour bien déterminer I’acte
d’interrogation dans cette étude. Une
demande, en tant qu’acte de langage, peut
étre effectuée sous formes d’interrogation,
d’assertion ou d’impératif. La premiere
peut étre modalisée par le « procédé additif
» (ibid., 1992 : 200), par exemple : une
interrogation indirecte avec la conjonction
si, et par le « procedé substitutif » (ibid., p.
204), par exemple : un pronom référentiel
(ex. : tu est remplacé par on ou vous
pluriel). Quant & « [...] I’assertion (,) elle
aussi généralement sollicite, méme si c’est
de facon plus discréte, quelque réaction de
la part de son destinataire » (ibid., 2008 :
59), par exemple : je pense que, il me
semble que ou I’énoncé marqué par une
prosodie montante qui sont les « procédés
additifs » et les « procédés substitutifs »,
par exemple I’'usage du conditionnel en
francais.

Pour  conclure  temporairement

communiquer, c’est agir. Lorsque L1
chercher a dialoguer avec L2, la
transmission de son message est «
multicanal » (ibid., 1998a : 47) ; il est des
lors délicat de trouver un “outil
linguistique™ adaptable au contexte
situationnel et a la relation interpersonnelle
dans la communauté ou les locuteurs sont
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situés. Nous allons détailler ces deux
éléments dans la section suivante.

1.2 Interactions d’affaires

Peu importe leur forme (ex. : rencontre en
face a face, communication téléphonique,
échange de courriels...), il n’y qu’un seul
but pour les interactions d’affaires : arriver
a un accord transactionnel (Barth & Bobot,
2010) ou échanger les ressources (Rubin et
Brown, 1975). Lors de ces échanges,
chaque role a ses fonctions (Yang, 2020) :
du cOté fournisseur, exposer les
caracteristigues des  produits/services,
mettre en avant les avantages du
produit/service, fournir des preuves pour
Iégitimer le choix et trouver des solutions
pour le client. Du coété client, il s’agit
d’évaluer le produit/service proposé et de
prendre une decision. Pourtant I’échange
est interactif et réciproque, il se trouve des
fonctions convergentes entre les deux
roles : échanger des informations sur les
marchés et négocier sur I’objet de la
transaction (ex. : prix, délai de livraison,
quantité d’achats...) (idem).

Lors de ces exercices professionnels, le
locuteur doit savoir exprimer son point de
vue Vis-a-vis du produit/service ou de
I’entreprise qu’il représente, discuter les
arguments avancés par la partie adverse, et
défendre I’intérét de sa propre entreprise.
Dans ce cas, les deux roles se trouvent dans
une relation horizontale proche ou distante
en fonction de leur degré de connaissance
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(Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 35), mais lors
de I’interaction leurs attitudes discursives
sont conflictuelle vs consensuelle (ibid., p.
36). D’apres Brennan, entre client et
fournisseur, il s’agit d’un rapport
antagonique  (1997). Pourtant, dans
I’objectif de conclure un accord (soit
commercial , soit transactionnel , soit un
point de vue partagé entre client et
fournisseur), I’emploi des formules de «
politesse » nous permet de construire une
image « intersubjective » (Benveniste,
1966 ; Kerbrat-Orecchioni, 1996) et de
nouer une relation interpersonnelle dans un
milieu professionnel. Lors de I’observation
des comportements langagiers du locuteur,
les traces de « subjectivité » (idem) telle
que I’intention, I’attitude, la position, le
point de vue du locuteur vis-a-vis de
I’énoncé ou de [Pinterlocuteur sont
manifestes (Buyukguzel, 2011).

1.2.1 Subjectivité et théories de la
politesse

L’énonciation est un acte individuel et
singulier ou I’énonciateur mobilise des
moyens linguistiques pour exprimer sa
pensée, ses idées, vis-a-vis de son énoncé
et/ou de son interlocuteur. Il s’agit d’un
acte de la communication de la «
subjectivité » - « la capacite du locuteur a
se poser comme "sujet” » (Benveniste,
1966 : 260). Pour Kerbrat-Orecchioni, ces
« Subjectivéemes » sont « les traces
linguistiques de la présence du locuteur au
sein de son énoncé » (1980 : 36).
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Par conséquent, « les pronoms personnels
sont le premier point d’appui pour cette
mise au jour de la subjectivité dans le
langage » (Benveniste, ibid. : 262). C’est
le moi qui se renvoie dans I’énoncé: « [m]a
position, [m]a posture, [mon] attitude, [m]a
disposition, le moi projeté des participants
est d’une certaine fagcon en cause »
(Goffman, 1987 : 137). Pourtant, présenter
le sujet parlant dans son discours nécessite
la présence d’un allocuteur (soit reel, soit
imaginaire) - le « je » n'existe que si le « tu
» existe. Ma singularité doit étre prononcée
au travers des autres. Sartre indique :

« Mais la subjectivité que nous atteignons
Ia & titre de vérité n'est pas une subjectivite
rigoureusement individuelle [...], on ne se
découvrait pas seulement soi-méme, mais
aussi les autres. [...], nous nous atteignons
nous-mémes en face de l'autre, et l'autre est
aussi certain pour nous gque nNous-mémes.
[...] L'autre est indispensable a mon
existence, aussi bien dailleurs qu'a la
connaissance que j'ai de moi » (1946 : 67).

Le degré d’intensité de la « subjectivité »
du locuteur est fonction du réle (Goffman,
1974) de son I’interlocuteur (age, pouvoir,
physique, genre, distance sociale...), et de
la nature de leur relation interpersonnelle.
Searle considere le référentiel comme «
toute expression servant a identifier une
chose, un procés, un événement, une
action, ou tout autre type d'étre "individuel"
ou "particulier" » (1996 : 64). ldentifier,
désigner ou catégoriser quelqu’un (idem)
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revient a définir une relation entre le
locuteur et la personne désignée. En tant
que locuteur, la stratégie du choix des
(pro)noms référentiels est un vrai enjeu lors
de la communication, voire de la
négociation, car ce procédé catégorise le
locuteur et autrui dans le moment actuel en
affichant  Pattitude du  premier
coopération vs conflit. Par exemple, en
utilisant « nous »/« on », un acheteur inclut
son partenaire (le client), et cet acte de
référence montre son intention de créer une
proximité. En outre, au niveau
grammatical, dans I’oral  chinois,
I’omission du sujet (Huang, 2006) comme
« je » est possible, ce qui est le signe que le
locuteur suit la loi de modestie (Kerbrat-
Orecchioni, 1992), il peut également s’agir
d’une « stratégie d’auto-défense » (idem)
lors d’un discours délicat (voir I’E1 du cas
1° TWP1_AC ci-dessous). En outre, les «
appellations honorifiques » (idem) servent
a nouer une relation professionnelle en
chinois (voir le cas 1°_ TWP1_AC ci-
dessous). Pour terminer temporairement,
les « sujectivemes » ne se limitent pas aux
unités lexicales de I’énoncé, mais
comprennent  aussi  les  conduites
conversationnelles (ex. : qualité de la voix,
débit d’élocution, interruption...) et les
gestes corporels. Des théories de la
politesse nous permettent de montrer une
attitude « intersubjective » (Benveniste,
1966 ; Kerbrat-Orecchioni, 1980) vis-a-vis
a notre interlocuteur.
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La politesse sert a gérer les relations
interpersonnelles d’une maniére adéquate
dans la société dans laquelle les deux
acteurs se situent en fonction de leurs
propres roles.

Dans la Chine ancienne, le livre des rites
(f&50)
collectionne des textes sur les rites de | =

rédigé vers 73-50 av J.C.

administration, les cérémonies officielles
et les formalités sociales entre 1100 et 256
av. J. C. Dans un des chapitres cet ouvrage
— Les petites étiquettes spécifiques (&
quli) , il est écrit que « la politesse chez les
Chinois, ¢ = est se rabaisser et donner de
I'nonneur a autrui » . Depuis des millé
naires la politesse chez les natifs chinois est
de « donner la face » (c ~ est-a-dire de
hausser le prestige) a son interlocuteur. Ce
terme de « face » trouve son origine en
chinois (Hu, 1944) et Goffman I’emprunte
et la désigne comme une « valeur sociale
positive » chez [I’individu lors d’une
interaction sociale (1974 : 9).

Les théories de la politesse occidentales
partent de cette notion de « face ». Goffman
(1974) emploie la métaphore théétrale pour
décrire « la mise en scéne de la vie
quotidienne ». Les acteurs harmonisent
I’ensemble des consignes de la situation
contextuelle et les comportements
langagiers, afin de jouer convenablement
leurs roles. D’apres Goffman, le locuteur
s’attache a deux principes de déférence
(ibid., p. 54 sqq.) pour conserver sa « face
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» . 1. Rites d’évitement (ce qu’il ne faut pas
faire) ; 2. Rites de présentation (ce qu’il
faut faire). Ces deux conceptions sont
davantage développées par Brown &
Levinson (1987) et Kerbrat-Orecchioni
(1992) comme face threatening act (FTA)
pour la premiére et face flattering act (FFA)
pour la deuxieme. En outre, Brown &
Levinson  (idem)  répertorient  les
différentes stratégies de politesse visant a
renforcer la « face positive » de
I’interlocuteur et/ou éviter d’effectuer un
acte sur la « face négative » de
I’interlocuteur. Kerbrat-Orecchioni (2008)
emploie les actes de langage pour mieux
illustrer les stratégies linguistiques de la
politesse (Brown & Levison, idem), ainsi
que les procédés « additifs » et «
substitutifs » (1992) de I’énoncé (voir
1.1.2).

Pourtant, toutes les sociétés ne sont pas
homogenes, les acteurs se comportent
distinctement de I’une a I’autre d’apres
leurs propres consignes sociales. Il s’agit
d’un choix collectif spécifiqgue a chaque
communauté discursive (Hymes, 1972).
Kerbrat-Orecchioni  présente ainsi la
conception d’« ethos communicatif »
(2002) qui concerne les pratiques de
communication habituelles dans une
société donnée. Cela correspond également
a une sorte de stratégie de la politesse
collective.
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1.2.2 Notions sur la négociation

La négociation est non seulement une
pratique sociale, mais c’est aussi une forme
de communication au sein de laquelle, dans
un contexte (in)formel, les acteurs
cherchent a parvenir a un accord (verbal ou
contractuel). Rubin et Brown définissent la
négociation comme suit (1975 : 6 sqq.) :

(1) Au moins deux parties sont
impliquées, ce peut étre des individus, des
petits groupes ou des entités sociales plus
vastes et plus complexes.

(2) Iy a un conflit d’intéréts entre les
parties par rapport a un ou plusieurs sujets.

(3) Les parties sont, au moins
temporairement, liées par un type de
relation particuliére et volontaire, quelles
que soient I’expérience antérieure ou la
connaissance de I’un avec I’autre.

(4) La relation de négociation est une
activité (a) de répartition ou d’échange de
ressources spécifiques ou (b) de résolution
de problemes compliqués entre les
interlocuteurs ou ceux qu’ils représentent.

L’acte de négocier se produit lors d’un
conflit d’intérét associé a certains sujets. La
divergence des points de vue représente un
désaccord qui peut étre exprimé par un
échange, soit écrit, soit verbal. Les
participants des deux parties (au moins)
impliquées dans un processus de
négociation sont la pour trouver des

solutions  acceptables  et/ou  pour
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redistribuer des ressources concernant les
sujets en question.

Les réunions d’affaires qui sont étudiées ici
sont délimitées par un « cadre spatio-
temporel » (Kerbrat-Orecchioni, 1998a :
82) précis. C’est-a-dire que chaque réunion
de notre analyse constitue un des
événements du « continuum
conversationnel » (ibid., p. 218) entre le
client et le fournisseur. Nous considérons
que I’ensemble de ces contacts d’affaires
constitue une « négociation commerciale »,
puisque  comme  Kerbrat-Orecchioni
I’indique : « par métonymie, le terme de
"négociation” qui désigne d’abord une
forme d’activité langagiere, en vient a
désigner, dés lors que cette activité s’étend
sur la macrostructure de I’échange, cet
échange lui-méme » (2005 : 99).

Dans cette recherche, il s’agira donc
d’étudier la « négociation », en tant que
forme d’activité langagiere spécifique an
sein de I’entreprise ou les séquences de «
négociation conversationnelle » (ibid.,
2005, 2008) sont examinées. Le schema de
la « négociation conversationnelle » est le
suivant : I’état initial déclenché par une
divergence des points de vue - le désaccord
entre les interactants (par exemple : L1 et
L2). A ce stade, L1 fait une proposition a
L2 pour essayer de restaurer I’accord. Si L2
conteste la proposition de L1, il peut y
avoir « la mise en ceuvre de procédures
pour tenter de résorber le désaccord » -
I’escalade du conflit. Si L1 accepte tout de
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suite la « contre-proposition » de L2 ou s’il
ignore le point de divergence avec L2, il
s’agit d’un « ajustement ». Si L1 maintient
sa proposition initiale, mais que les deux
parties montrent un(e) certain(e) intérét
(volonté) a rétablir I’accord, ils rentrent
veritablement dans I’étape de négociation.
Enfin, I’état final est marqué par la
conciliation (I’ajustement), la dispute
(I’échec de la négociation) ou deux lignes
discursives paralleles concernant le sujeten
question.

2. ANALYSE DES INTERACTIONS
D’AFFAIRES

Nous introduisons d’abord les données
d’analyse et la méthodologie de recherche.
Nous présentons ensuite les résultats des
comparaisons dans les deux langues par
rapport aux « échanges » d’accords,
d’enchainements non-préférés (y compris
le désaccord), de glissement thématique, de
négociation conversationnelle.

2.1. Eléments pour
situations comparables

analyser les

Les corpus authentiques de quatre réunions
d’affaires au sein de [I’entreprise sont
étudiés — deux se déroulent en France (en
francais) et deux a Taiwan (en chinois).
Nous présentons d’abord les cadres spatio-
temporel et  participatif  (Kerbrat-
Orecchioni, 1998a) de ces quatre réunions
a but commercial. Nous exposons ensuite
les critéres que nous avons retenus pour
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sélectionner les données linguistiques, et
pour finir, les méthodes d’analyse.

2.1.1 Mise en scéne

D’apres ce que nous entendons des
enregistrements audios, nous constatons
que les réunions se tiennent souvent dans
une salle de réunion ou il y a des
équipements de présentation : prise
électrique pour brancher I’ordinateur/le
laptop, projecteur, écran d’affichage,
téléphone fixe ; plusieurs siéges . On
percoit également I’ambiance, qui est
calme .

Concernant le cadre spatio-temporel,
premiérement, I’heure du rendez-vous est
convenue par les deux roles apres une
négociation possible . Certains participants
de la réunion que nous étudions ont
construit un lien socio-affectif avant
I’événement que nous étudions, ce fait
influence la fagon d’interagir lors de la
réunion. Lors de ces quatre réunions dans
les deux langues, c’est toujours le
fournisseur qui se déplace chez le client
dans le but de construire ou d’approfondir
une relation de collaboration . Lorsque le
commercial (du c6té fournisseur) arrive
dans les locaux du client, il est installé dans
une salle de réunion ou un espace ouvert
(open space) en attendant I’arrivée des
participants du c6té client. Cette pratique
conventionnelle  client-fournisseur, la
dissymétrie du pouvoir — le « placeme »
(Kerbrat-Orecchioni, 1992), est constatée

au commencement de la rencontre.
OS®

Deuxiemement, les systemes sémiotiques
(le matériel verbal, paraverbal et non
verbal) (ibid., 1998a) de ces données sont
enregistrées de maniére uniquement
sonore, mais certaines descriptions de
comportements non-verbaux, tels que les
regards, les serrements de main, les gestes
comme fermer le laptop ou installer les
équipements informatiques, sont fournies
par les participants de ces réunions.

Concernant le cadre participatif, le nombre
de participants est varié : conversation
dialogale, conversation a trois ou
polylogale. Il se trouve ainsi une relation
soit hiérarchique, soit horizontale dans la
méme équipe (soit du c6té client, soit du
coté  fournisseur).  Concernant la
constitution des équipes de chaque réunion,
le tableau 1 montre que les deux réunions
francaises se déroulent dans une entreprise
d’e-commerce, des  acheteurs en
informatique rencontrent deux vendeurs de
stockage informatique. Dans le tableau 2,
on voit que les deux réunions a Taiwan se
déroulent dans deux entreprises différentes,
I’une est un constructeur d’immeuble qui
cherche un partenaire d’équipements de
surveillance, et I’autre est un hotel qui
souhaite installer I’infrastructure du service
cloud.

Dans une rencontre d’affaires, « les intéréts
de chaque partie semblent opposés et [...]
chaque partie
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Tablea!_:i-],— Les réunions client/fournisseur en France

Réunionz C-F RDV1 (corpu: FRPI) RDV I (mmﬂ-}
Nature de Pentreprize Edle d"achat Eale d'achat
-Bociété d'E-commerce -Bocisté d'E-commerce
E.5le de fournizzaur Edle de foumizzaur
-Sociéte de stockaze FEC -Sociste de stockage NGEEK
Participantz E&le d'achat Eale d"achat
' ' ' -2 achetsurs -1 achetsur
Edle fourmisseur Eale fourmisseur
. -1 commuercral -1 directrice commercials
‘Lien Chez le client Chez le clisnt
Durée de 43 min 43 min
Fenregistrement
e e e Eooonlb 43 min
Tableau 2 - Les réunions client-fournisseur 3 Taiwan
. Beunionz C-F RDV1 {m-pna:'l'“fl‘i] EDV 2 (corpus TWEZ)
Nature de I’ entreprize E&le de Iachat Eale de I'achat
-Constructeur d' mmmenble -Hivtel
-Agence de sécurité
Les deux socistés appartienment an méma
Eroups
Eale du fiourmisseur Eole du fourmisseur
-Bociate d’dquipements de survedllance -Bocigte de stockazss zu cloud
Participantz Féle de I'achat Réle de I'achat
' i - 1 directeurs de deux sociétés du méme -1 manager
Eroups, pluz une dizzine de collégues - 1 razpomzable 4" mformatique
Eale du fourmisseur Eiale du fourmisseur
-1 directenr convnercial -1 directeur conmercial
-1 responszable du projet -1 commercials
-1 commerciale
Lieu Chez la clisnt Chez l= client dans= la hall d= 'hétel
Durée de 1h28 min 53 min
Durée de la réunion réelle 1123 min 53 min

2.1.2 Constitution des corpus avec la
sélection des données linguistiques

La réunion d’affaires est caractérisée par sa
« confidentialité » (Ly, 2015), elle se
déroule dans un espace privé et le contenu
de I’échange est associé aux intéréts des
entreprises impliquées. Nos données
linguistiques sont constituées par des
échanges professionnels authentiques, et
elles sont transcrites suivant les
conventions de transcription ICOR du
laboratoire ICAR! selon lesquelles les
comportements  langagiers  verbaux,
paraverbaux, non-verbaux sont indiqués
(voir I’Annexe). La langue utilisée par les
participants de ces quatre réunions est leur
langue maternelle.

Concernant la sélection des éléments
linguistiques, elle s’appuie d’abord sur les
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découpages qui conviennent au but de la
réunion (Kerbrat-Orecchioni,1998a) et sur
les séquences d’activités ritualisées
(Schegollf, 2007). Les  activités
professionnelles (voir 1.2) exercées par un
role spécifique sont classées en sequences
en extraits contrastifs: les références
personnelles, I’organisation des tours de
parole, les actes de langage, la
modalisation, les stratégies de politesse et
les regles conversationnelles. Dans un
deuxiéme temps, nous nous focalisons sur
le développement d’un  «théme »
(Maynard, 1980 ; Traverso, 1998 ; Riou,
2015) spécifique entre les réles de la dyade.
Dans un troisieme temps, les aspects
grammaticaux, syntaxiques, lexicaux,
prosodiques dans les deux langues sont les
critéres qui permettent de selectionner des
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extraits. Enfin, nos extraits de corpus sont
basés non seulement sur un «critere
[d]’homogénéité thématique » (Kerbrat-
Orecchioni, 1998a : 215), mais aussi sur un
aspect quantitatif. Certains actes de
langage ou comportements
conversationnels sont évalués selon leur
fréquence, pour comparer les « ethos
communicatifs » (ibid., 2002) dans les
deux sociétés. Par exemple, I’acte de
demande (ibid.,, 2008) chez le rdle
fournisseur est mis en paralléle dans les
deux langues. Cette approche quantitative
permet de compléter I’analyse qualitative.
2.2.Ethos manifestés lors de

I’interaction d’affaires

A partir de I’observation d’un « échange »
(la plus petite unité dialogale) (Kerbrat-
Orecchioni, 1998a : 224) entre deux roles
ayant un rapport antagonique (Brennan,
1997), nous nous focalisons sur la
« position » (Goffman, 1987) que chacun
exprime lors de son «intervention »
(Kerbrat-Orecchioni, 1996 : 38) :
conflictuelle vs consensuelle (ibid., 1998a :
36) en fonction de son-propre intérét dans
I’entreprise. Plus précisément,
I’« intervention » (initiative ou réactive)
exprime I’intention/attitude du locuteur :
un accord ou une réponse préférée; un

1° FRP1 AC
El 00:53 A+
E2 F +
refasse a::(2.0)
partie
1° TWP1 _AC
El 10221 F +

désaccord ou une réponse non-préférée ; un
acte de glissement thématique; une
« demande » (ibid., 2008), ainsi qu’un
démarrage de la séquence de « négociation
conversationnelle » (ibid., 2012).

2.2.1 Accord

C’est I’accord qui a le plus de points
communs dans les deux langues pour ce qui
concerne I’expression de [I’attitude : les
discours de consensus accompagnés ou non
d’unités mimo-gestuelles, comme le
sourire, et les comportements
conversationnels, par exemple : faire un
retour immédiat ou chevauché et passer la
parole a [Iinterlocuteur de maniére
« polie ».  L’attitude  coopérative  se
retrouve davantage chez le role fournisseur
qui affiche explicitement sa volonté de
coopération. Le mécanisme de passage de
parole du fournisseur au client est similaire
(1°_ FRP1_AC? et 1° TWP1 AC ci-
dessous) dans les deux langues. Pourtant, la
facon de procéder est différente:
I’« intersubjectivité » (Bevensite, 1966 ;
Kerbrat-Orecchioni, 1980) est employée
par le fournisseur francais par I’utilisation
du FTA (Brown & Levison, 1987) (voir
E1). Alors que son homologue taiwanais
pratique en principe le FFA (I’honorifique)
pour designer le client (voir E1).

.h ouais pas de nouveauté:: rien de de:=
=si si si justement je me demandais c' gque tu veux que je
[qu’est-ce que tu veux que je fasse sur ta

[...1%@¥ run —IR[...1BEEF () RENEEERT

= i Y (4.0) ok ME=NE B HEREASE P AR ER=

El F + [...] (je) fais cet exposé rapidement <((en anglais)) run>

[...] maintenant
distingués veulent

(j) "aimerais savoir si les directeurs

(nous) faire part de (leur) avis

E2 A+ (4.0) ok euh & 1"intérieur de la machine a 1l’intérieur de ce

type de machine
fonctionner oh=
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(comment) les résidents (peuvent la faire)
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2.2.2 Désaccord et réponse non-preférée
L’accord de L2 qui est le signe d’une
attitude coopérative est une « réaction
préférée » (Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 233
sgq.) son désaccord est considéré comme
un enchainement « non-préféré » (idem).
Dans une relation client-fournisseur, le fait
de ne pas répondre aux besoins du client et
I’existence de points de vue divergents,
pourront générer une tension, ainsi
gu’entrainer une  rupture de la
collaboration. Le fournisseur hésite-il a se
confronter au client ? Quant au client, il
peut manifester de la résistance face a une
« demande » (ibid., 2008) du fournisseur ;
mais est-ce toujours le client qui a raison ?
Le fournisseur peut-il dire simplement
«non»?

En France

La confrontation est une maniere
d’approfondir le sujet, de comprendre des
éléments supplémentaires autour du sujet
ou de passer a I‘étape suivante de la
négociation. Dans I’exemple 2°_FRP2_DC

ci-dessous, la fournisseuse veut savoir pour
quelle raison I’acheteur a passé une
commande chez un distributeur en
Allemagne au lieu de la passer chez elle en
France (E1). La requéte implicite de cette
fournisseuse signale son désaccord par
rapport a la décision d’achat. Nous
constatons que dans sa réponse du client
(acheteur) s’explique et rejette la
présupposition de la fournisseuse (E2).
Dans un rapport de force, de maniére
générale, I’émetteur francais ne considére
pas que recevoir un «enchainement
marqué » (Kerbrat-Orecchioni, 1992 : 234)
soit un FTA, qui peut mettre la relation
interpersonnelle, ainsi que la «face » du
destinataire en danger (Béal, 2010). Les
Frangais ont tendance a employer la
stratéegie bald on record (Brown &
Levison, 1987) pour exprimer leurs
positions antagonistes, ces expressions
sont explicites et directes. Par conséquent,
la fréquence de [I’enchainement non-
preféré est importante comparée a celle que
I’ont trouvé en chinois.

ah d'accord ok (.) parce que moi moi je dis a mes clients

honnétement (.) c’est mieux de rester chez les francais parce
que euh évidemment tu préservais des emplois 1'économie en
france [il n'y a pas de (inaud.) en france

[non mais je sais bien si tu veux aujourd'hui euh en fait

je t'explique ma facon d’acheter=

2° FRP2 DC
Bl 5:53 F-
E2 A+
A Taiwan

La fréquence des désaccords est faible ; de
plus, quand il y en a, ces désaccords sont
plutét implicites®. « Lorsque le "non" n’est
pas explicitement formulé, la valeur de
désaccord doit étre déduite du commentaire
dans lequel elle se trouve implicitement
contenue » (Kerbrat-Orecchioni, 1998b :
241). Dans le cas 2°_TWP1 _DC ci-
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dessous, le fournisseur veut montrer la
singularité du savoir-faire de sa societé en
évoquent leur collaboration avec un
concurrent sans en donner le nom, car il
s’agit d’une «information sensible »*.
Pourtant le client (A+) qui souhaite avoir
cette information (E3) fait une « requéte »
(Kerbrat-Orecchioni, 2008) dans laquelle il
suppose le nom de ce concurrent. Le
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fournisseur lui répond avec un retard en
prononcant « ai\ » — une interjection, plus
un distanciateur — « petit rire » (ibid.,
1998b : 192), enfin un rejet verbal implicite
pour repousser sa demande (E4). Nous
constatons que ce fournisseur emploie alors
une stratégie off-record — il ignore la
requéte et change de sujet dans son
intervention. Ce dernier acte (glissement
thématique) sera présenté dans la section

sulvante.
2° TWP1_DC

L nnm R SR RIMTE AR AR TRERMETIORE. ) FAMRELH

RELi b e SR R [ M SR SRR R A B SRS IR RIE B RRIR L. . )
(CTHEEAEE) )

E2 1:20:10 F + RE%%&@%[%E

= =+ ¥ [JC X ERAINS

Ed E¥ BOOR) ) IZEIERE () FHEW (CREF) ) A SR R IE ARy e [ 2
£—TF

o [ PR K el B

o SR BB A R TR B 2 4 ] 1 T DA — L R =

El 1:17:23 F + =EN EFFET comme un projet qu’on a a taichung (la ville
située au centre a taiwan) pour 1’instant ({on) est dans
1’ étape d’achévement [...] comme il se situe dans un
(est) plus avancée cette (idée) est née apreés avoir eu une
discussion avec le constructeur [il pense pourquoi chercher
un courrier est tellement compliqué

((passage non-transcrit))

E2 1:20:10 F + maintenant (les habitants) cherchent les colis
[ils bipent (leurs cartes pour avoir l’acceés)

E3 £ [est-ce que c'est le constructeur de yx ((nom d'un autre
constructeur) )

E4 F + ai\ ((sourire)) (parce que le systéme) n’est pas encore
installé (je) ne peux pas trop dire ((tout le monde rit)) en
général c’'est de cette maniere [que vous faire référencer

E5 A+ [& taichung (il y a)
seulement quelques (constructeurs) qui sont plus innovants

E6 ki oui (ce gque je) veux dire c’est que le systéme peut étre

modifié entre le moment de 1'incubation et 1'installation=

2.2.3 Glissement thématique

D’aprés la recherche de Riou (2015) sur
I’identification du changement de sujet lors
d’une interaction en langue anglaise,
« disagreements corresponded to the
identification of transitions », certains
indices verbaux, tels que I’accord et/ou la
pause, les expressions phatiques et les
interjections ou les marqueurs du discours
(ibid., p. 21), signalent un changement de
sujet. Pour bien déterminer une seéquence
thématique, il est nécessaire d’identifier si
I’acte de transition thématique est effectué

lors du tour du locuteur. Nous définissons
ainsi cet acte comme une « intervention »
de L2 dans laquelle le contenu, soit n’est
pas pertinent par rapport a celui de
I’« intervention » précédente (L1), soit
n’est pas pertinent au regard du « but
global » (Kerbrat-Orecchioni, 1998a) de la
rencontre.

Les interlocuteurs sont réunis dans une
rencontre d’affaires pour se communiquer
des informations afin d’évaluer un échange
éventuel. Mais, ces informations sont

sélectionnées par le locuteur. La
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« gquantité », la «qualité » ainsi que la
pertinence (« relation ») (Grice, 1979) du
contenu de I’« intervention » manifestent
un certain niveau d’implication
collaborative du locuteur vis-a-vis de son
interlocuteur. C’est ainsi qu’il arrive que le
locuteur dévie du théme lors de son
« intervention », soit volontairement, soit
culturellement.

En France

Nous constatons que cet acte peut se
trouver dans deux situations : la premiere
vise a maintenir la dynamique des
échanges; la deuxiéme est un acte
d’« auto-defense »  (Kerbrat-Orecchioni,
1992 : 232) du locuteur. Chez les Francais,
I’« auto-sélection » (Sacks, et al., 1974) se
trouve fréeqguemment. Ce mécanisme de
prise de parole permet a I’interlocuteur
(L2) d’enchainer avec un nouveau theme

3° FRP2_GT

..] ben ils ont de bonne prix avec smg et [..

lors d’un «gap» (Kerbrat-Orecchioni,
ibid., p. 235) genéré par L1. L1 peut
récuperer son theme a un point pertinent de
I’intervention du L2 ou lors de son propre
tour sur un délai trés bref® avec des
stratégies linguistiques’. L’enchainement
rapide sur un nouveau théme vise a éviter
une situation embarrassante pour les
participants, c’est donc une démarche
interpersonnelle (voir le cas 3°). En ce qui
concerne la deuxieme situation, il s’agit
d’un acte intentionnel du L2, qui peut étre
problématique lors d’une collaboration
bien gu’il se situe dans une relation
antagonique. Au niveau de I’organisation
de [P’«échange » (Kerbrat-Orecchioni,
1998a), c’est un enchainement non-
preféré : un désaccord implicite (voir le cas
4°).

[...] c'est bizarre je ne vois pas trop ((cherche la reférence
(3.0)

(inaud.) j'arrive attends je wvais le chercher=

=tu peux me ramener un verre d’ean

.] passer ngk c¢a

va étre plus cher et moi aprés euh [qui me facture et:: mes

[non ¢a peut étre moins

cher je parle de ca ga et puis g¢a sera moins cher=

=mais euh ¢a on verra ¢a on a déja imposé pas mal de choses sur

((L"arrivé d’un autre collégue de A +, passage non-transcrit))

ok ben écoute & mon avis je vais faire un point avec p* (prénom
bref [peut-é&tre rétrécir dans l'autre coOtés

[ouil

&guol pour on va essayer d' vous proposer le meilleur prix du

peut-&tre on a prévu d’ manger ensemble [c’est: ga

El F-
sur la feuille))
EZ A+
E3 31:26 F -
4° FRP2_GT
El 42:02 Lo+ s
marges sont réduites
E: B
E3 L+
la partie ngk=
E4 E - =0UAIS
ES 42:42 B
de son subordonne)
E6 Lo+
E7 F -
coup
ES Lo+
A Talwan

Chez les Taiwanais, concernant I’acte de
glissement thématique, la motivation
d’«auto-défense » est le point partagé avec
les Francais (voir le cas 2°_TWP1_DC ci-
dessus), c’est-a-dire que L2 est obligé de
changer le sujet en cours pour son propre

intérét quand L1 envahit son territoire, avec
une demande d’informations sensibles.
Ensuite, I’ «auto-valorisation »  (ibid.,
1992 : 232) est la deuxiéme motivation
pour un fournisseur taiwanais qui a une
obligation de «se "lancer des fleurs" en
produisant  des auto-compliments »
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(ibid.,1996 : 61) ou de faire des
plaisanteries afin d’avoir une entente
relationnelle gréace au rire public.

2.2.4 Demande

L’acte de demande est un outil linguistique
grace auquel le locuteur est en mesure
d’obtenir des informations sensibles. On
constate qu’en francais le niveau de
spontanéité est différent entre le
fournisseur et le client, alors qu’en chinois,
de maniere générale, le locuteur (peu
importe son rdle) privilégie «la parole
indirecte » (Kerbrat-Orecchioni, 1998b)
lors du questionnement. Pourtant, la
position du fournisseur vis-a-vis du client
peut étre renversée une fois recue la
validation de collaboration : la demande
devient plus directe et intensive.

En France

Dans les deux corpus francais, les
fournisseurs ont tendance a employer la
particule est-ce que dans les questions® :
« qu’est-ce que tu veux que je fasse sur ta
partie », « est-ce qu’on a: un gros GROS
écart », « est-ce que donc maintenant ¢a va
mieux avec la famille X (nom des
produits) » ... Il faut noter en outre que ces
fournisseurs pratiquent également les
demandes intonatives (Martin, 1998). La
fréquence de ce «procédé additif »
(Kerbrat-Orecchioni, 1992) lors de Ila
formulation de questions est relativement

3° TWP2 DD

« T (AR TS/ AR R ST »

plus importante chez le fournisseur que
chez le client.

A Taiwan

Pour obtenir des informations sur le
marche du client, du fournisseur ou d’un
tiers, le locuteur de langue chinoise a
tendance a employer la question totale
et/ou & choix multiple (voir le cas 3° ci-
dessous). « Ce type de substitution pouvant
s’expliquer par le fait que les questions
partielles imposent a la réponse un cadre
plus précis, donc plus contraignant, que les
questions totales » (Kerbrat-Orecchioni,
1992 : 203). Dans la phase de construction
d’une relation qui est fragile, ce choix
permet au locuteur & la fois d’effectuer une
demande délicate et d’éviter un tour
« raté » (ibid., 1998a: 40) de la part de
I’interlocuteur, méme si ce dernier n’a pas
envie de développer davantage le sujet
propose. Par conséquent, la « face » (Hu,
1944) de chacun est sauvegardée.
Habituellement, le réle client se considére
comme un roi, installé dans la position qui
surplombe, c’est pourquoi nous constatons
une attitude hautaine chez le client dans le
cas 2° ci-dessus. Pourtant, dans le méme
corpus, lorsque le fournisseur recoit le feu
vert de la collaboration, cette situation est
renversée : le fournisseur prolonge non
seulement la cléture de la réunion qui avait
été signalée par le client, mais en plus il
pose quatre questions en quatre minutes.

« est-ce que vous (.) avez (déja) des clients/ ou d'autres comme vous venez d'en

parler [tout & 1’heure’s

2.2.5 Séquence de négociation
conversationnelle

D’apres I’analyse précédente, la fréquence
des désaccords est plus importante dans les
réunions en France qu’a Taiwan. Partant de
ce constat, on peut supposer que - d’apres
le schéma de négociation proposé par

OS®

Kerbrat-Orecchioni (2012) - la quantité de
séguences de « négociation
conversationnelle » (ibid., 1996, 2012) est
plus importante en France.
En France

Non seulement la

« négociation

fréquence de
conversationnelle »  est
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élevée, mais en plus les maniéres de
s’engager dans une négociation sont
variées. Par exemple, L1 peut produire un
énoncé subjectif avec lequel L2 est en
désaccord (voir le cas 5° ci-dessous), ou

bien une demande est réalisée par L1, et L2
est en désaccord (voir le cas 2° ci-dessus),
ou encore L1 produit un énoncé extréme,
car il cherche une explication chez L2 (voir
le cas 6° ci-dessous).

ils ont de bons prix avec smg et [...] passer ngk ca va é&tre

plus cher et moil aprés euh [qui me facture et:: mes marges sont

[non ga peut &tre moins cher je parle

de ca ca et puis ca sera moins cher=

5° FRP2 NG
El 42:02 A+
réduites
E2 F-
E3 A+
la partie ngk=
E4 Pe= =QUAIS
6° FRP2 NG
El 10:15 F-
d’ la merde/
E2 A+
E3 F - =Ca se vend pas
A Taiwan

En chinois, par comparaison avec le
francais, la négociation se présente de
maniére imperceptible. Elle se deroule
lentement®, paisiblement et implicitement.
La raison pour laquelle une demande, un
doute ou une critique ne peuvent pas étre
clairement formulés est que chaque cété
suit le principe de «donner la face a
I’autre » signifiant '« auto-défense » de
notre propre face. Si L2 a regu une
« offense » (Goffman, 2004) de L1, il est
obligé de faire d’abord un «geste
d’apaisement » (un arrangement, un
semblant consensus ou une feinte!®) en
signalant que les «faces» de chacun
doivent étre sauvegardées (Brown &
Levison, 1987 ; Kerbrat-Orecchioni,
1992). Mais si  ces  stratégies
conventionnelles ne fonctionnent pas avec
un interlocuteur qui prend une position
dominante et ferme, alors [I’acte
d’« offense » de la part du client est
récurrent (le cas 2° ci-dessus). Dés lors, le
L2 (fournisseur) est obligé de dévier du
sujet en cours, et cela n’est pas seulement
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=mais euh ¢a on verra ca on a déja imposé pas mal de choses sur

c’est ¢ga ce qu'il me propose tu dis quoi alors tu dis c'est

ah NON c'est pas la MERDE c'est pas le probléme=

une stratégie d’auto-défense, c’est
également une facon explicite de
manifester son désagrément.

EN GUISE DE CONCLUSION

La dyade client-fournisseur constitue une
relation ambiglie qui méle partenariat et
enjeu de pouvoir. Ce sont les
comportements communicatifs qui mettent
en évidence ce rapport de force. Chez les
Frangais la « spontanéité » (Béal, 2010) et
la « franchise » (idem) se retrouvent, de
méme que I’affirmation de I’individualite,
dans chaque réle. L attitude du client peut
étre modeste ou prétentieuse, et celle du
fournisseur peut étre agressive ou
conciliante. Pourtant, « la préférence pour
le désaccord »  (Kerbrat-Orecchioni,
1998b : 84) est incontestable quand il y a
une forte fréquence de demandes et
d’alternance des tours de parole lors de
I’argumentation. Par conséquent, la
« négociation  conversationnelle »  se
produit plus fréquemment et de maniére
plus perceptible. L entente entre les deux
cotés n’est pas forcément manifestée par
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I’accord avec I’opinion de l’autre, mais
plutdt par I’expression de son propre point
de vue et sa position de locuteur, afin de se
faire comprendre. A  Taiwan, les
« stratégies de politesse  négatives »
(Brown & Levison, 1987) sont privilégiées.
L ambiguité et le fait de tourner en rond
font partie du jeu dialogal lors de la réunion
d’affaires : ce que le locuteur pense doit
étre reformulé de maniére acceptable pour

Annexe : conventions de transcription

[ chevauchements

/ intonation montante
(3.0) pause en secondes
) micro-pause

(_(rire))

autrui  dans [P’intention de maintenir
« I’unité du groupe et les relations » (Waal,
1992 : 217 cité par ibid., p. 89). En outre,
la fréquence de I’expressivité passive est
remarquable. Elle se manifeste par: le
régulateur de réception, le sourire et le
silence, tous expriment un double sens -
I’altruisme et I’égoisme - dans I’objectif de
préserver les faces de chacun.

enchainement rapide

productions vocales
<(enriant) (.) oui> I’ensemble est compris entre chevrons
(c’est) omission du sujet et/ou le complément dans un énoncé
chinois
GREY saillance perceptuelle particuliére
identifiant du locuteur le métier (majuscule) et son genre (+ pour I’homme, — pour
la femme)
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paramétres de la négociation commerciale lors de la
réunion client-fournisseur, ou qui concernent la
croissance de I’entreprise, telles que les stratégies pour
le produit, la marque, la production, le positionnement,
le prix, le développement du marché...

5 %K «ai » est un accusé de réception montrant une
hésitation du locuteur comme euh en francais.

 D’aprés I’examen de nos corpus,
I’écart entre la suspension du sujet et

sa reprise est inférieur a une minute.
" Par exemple, 1. minimiser les pauses intra-tours ; 2.
incorporer la contribution de I’interlocuteur ; 3. recycler
I’énoncé et persister ; 4. hausser le ton; 5. protester
verbalement d’apres Béal (2010 : 101 sqq.).
8 soit question totale, soit question partielle.
® Dans la séquence de négociation conversationnelle en
chinois, il peut y avoir plusieurs paires adjacentes qui
sont la pour confirmer/vérifier le contenu de demande
(implicite ou explicite), ou représenter I’écoute d’une
part et I’allocution de I’autre part.
10 Dans la séquence de la négociation conversationnelle
en chinois, il peut y avoir plusieurs paires adjacentes qui
sont la pour confirmer/vérifier le contenu de la demande,
ou représenter I’écoute d’une part et I’allocution de
I’autre.
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