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ACTEURS

L’affaire est entendue, et an-
cienne: à savoir ce clivage pro-
fond entre les élites politico-
économiques et la majeure
partie de la population. Et
voilà qu’Emmanuel Macron
s’était intelligemment en-
gouffré dans cette brèche, lui
qui tenait durant sa campagne
électorale de multiples réqui-
sitoires à l’encontre de l’ortho-
doxie. 

Quelle mouche l’a cependant pi-
qué pour se muer dès les premiers
jours de sa présidence en ardent
défenseur du Thatchérisme?
Comment et pourquoi une rhé-
torique est-elle susceptible de pas-
ser de compassionnelle en quasi-
méprisante envers les gens
ordinaires? Et comment Macron
- cet anti-Trump congénital -
peut-il adopter des mesures favo-
risant les riches que le président
américain lui-même n’oserait
passer? Comment cet homme au
flair aiguisé s’est-il laissé aller à
afficher son dédain vis-à-vis de
ces couches populaires ayant plus
que jamais besoin d’empathie?
Les «premiers de cordée» mis en
exergue par un président qui se
devait rassembleur font immé-
diatement penser à l’arrogance
d’une Hillary Clinton (qui l’a
chèrement payé) ayant traité de
«déplorables» les électeurs et par-
tisans de Donald Trump. 
Non, la France ne s’est pas en-

flammée pour le dernier round
des augmentations de taxes et au-
tres prix de l’énergie. Elle se re-
biffe car c’est toujours les mêmes
qui paient le prix de la globalisa-
tion et des politiques néolibérales
rognant jour après jour leurs ac-
quis sociaux et leur niveau de vie.
La France des moyens et des der-
niers de cordée vient en outre de
se rendre compte que c’est à elle
que l’on demande (encore) de ré-
gler la note de la lutte contre les
changements climatiques. Le mo-
ment est donc venu de procéder
à une clarification essentielle: qui
paiera le prix de ces transforma-

tions fondamentales qui permet-
tront à la France d’apporter sa
contribution au climat? Car il est
désormais crucial de se montrer
honnête et courageux en préve-
nant nos concitoyens que cette
lutte écologique ne se fera pas sans
une réduction drastique de la
croissance et donc par une divi-
sion quasiment par deux de leur
pouvoir d’achat. Cette probléma-
tique concerne, du reste, l’ensem-

ble des nations occidentales dont
les populations ont droit à la vé-
rité: la lutte contre le réchauffe-
ment climatique ne pourra se réa-
liser qu’à la faveur de
l’introduction d’une multitude de
taxes et de pénalités qui les appau-
vriront tous. 
De ce point de vue, la révolte fran-
çaise montre une fois de plus que
ce pays est toujours aux avant-
gardes des luttes car les Français
ont été les premiers à se rendre
compte du prix à payer pour le
climat. Emmanuel Macron l’in-
tuitif avait écrit un livre dont le
titre, «Révolutions»,  concernait
surtout la France qui allait bien,
celle de la mobilité et des villes.
Ce n’est donc pas par hasard si
c’est sur le terreau de la mobilité
que s’est construite la révolte de
celles et ceux, nombreux  en
France, sont comme assignés à ré-
sidence et qui se sont insurgés
contre la France des premiers de
cordée globalisés.n

La France des assignés
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Les Etats-Unis et la Chine ont
choisi de jouer la carte de
l’apaisement dans le cadre du
conflit commercial qui les op-
pose. Trump sait que des se-
cousses boursières trop bru-
tales risqueraient de perturber
la bonne marche de l’écono-
mie américaine. Xi Jinping
temporise, conscient qu’une
économie chinoise en phase
de ralentissement n’a pas be-
soin de problèmes supplé-
mentaires. Il évite ainsi une
augmentation des tarifs de
10% à 25% sur près de la moitié
des exportations chinoises
vers les Etats-Unis. Cette trêve
sur les sanctions commerciales
de 90 jours pourrait offrir un
répit aux actions américaines
en décembre, mais la volatilité
reste élevée. 

La rencontre entre Donald Trump
et Xi Jinping dans le cadre du som-
met du G20 à Buenos Aires a eu
le mérite d’apaiser les menaces de
guerre commerciale entre les
USA et la Chine. Les deux leaders
ont conclu une trêve de 90 jours,
qui ajourne l’augmentation des
tarifs douaniers de 10 à 25% sur
près de la moitié des importations
chinoises, annoncées par Trump
pour début janvier 2019. Les mar-
chés actions ont naturellement
réagi avec un certain soulagement
à cette trêve provisoire qui semble
satisfaire chacun des deux camps

à court terme. Donald Trump a
reçu l’assurance que la Chine aug-
menterait ses achats de produits
agricoles américains, ce qui lui per-
met de rassurer les fermiers du
Middle West. Xi Jinping gagne
un temps précieux, faisant face à
un ralentissement de la croissance
en Chine et en Asie. Tactique-
ment, les USA maintiennent la
pression sur la Chine, gardant cer-
tains objectifs à long-terme en
point de mire. 

De l’ambiguïté
Il semble possible et même proba-
ble que la Chine fera certaines
concessions aux USA concernant
la protection de la propriété intel-
lectuelle et les transferts forcés de
technologie imposés par Beijing
lorsque des entreprises étrangères
désirent s’installer en Chine. En
revanche, nous voyons mal le gou-
vernement chinois renoncer à son
«Agenda 2025» de politique in-
dustrielle, dont les ambitions tech-
nologique et économique sont
perçues comme une menace et
une provocation par la classe po-
litique américaine dans son en-
semble. 
Une certaine ambiguïté prévaut
donc des deux côtés. La Chine
peut bien abaisser ses barrières
douanières non-tarifaires et aug-
menter ses achats de produits amé-
ricains mais n’abandonnera pas
ses objectifs de politique indus-
trielle destinés à favoriser une

montée en puissance technolo-
gique. Le secrétaire au Trésor
Mnuchin a exprimé son désir
d’obtenir un accord réel, ce qui
semble sous-entendre que les dé-
clarations d’intentions exprimées
en Argentine devront être concré-
tisées en un accord durable ces
prochains mois. 
Comme Trump sera apparem-
ment en charge de la négociation
du côté américain, sans doute flan-
qué de son représentant pour le
commerce international Robert
Lightizer, les négociations n’au-
ront rien d’une partie de cam-
pagne. L’apaisement provisoire
des tensions commerciales ouvre
potentiellement la voie à une pé-
riode de répit pour les marchés ac-
tions en décembre. Le dernier dis-
cours de Jerome  Powell a rassuré
les investisseurs concernant les
hausses de taux futures. La correc-
tion brutale du 4 décembre nous
rappelle cependant que les risques
restent élevés.n

La trêve entre les Etats-Unis et
la Chine rassure les marchés actions 
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Alors que les fêtes de fin d’an-
née approchent à grands pas,
va commencer le rite des «ca-
deaux clients». Des listes vont
être validées, des catalogues
feuilletés et les équipes enver-
ront à leurs meilleurs clients
bouteilles de champagnes et
autres coffrets prestiges. Cette
coutume a, à nos yeux,
quelque chose de paradoxal:
un cadeau client met davan-
tage en valeur l’entreprise qui
offre que celle qui reçoit.

En effet, l’idée est de se faire «bien
voir» pour que le client renou-
velle le contrat. Cela aurait beau-
coup plus de sens si l’entreprise
effectuait ce même geste de gé-
nérosité à l’égard de ses «sous-trai-
tants». En effet, cela permettrait
de récompenser le travail bien
fait et d’envoyer un signe de re-
connaissance à l’égard d’un par-
tenaire. Hélas, nous sommes obli-
gés de reconnaître que cette
attitude est rare. Pourquoi?
La littérature économique re-

gorge d’ouvrages sur les relations
humaines au coeur de l’entreprise,
mais il existe bien peu de ré-
flexions sur les relations «client-
fournisseur». Si bon nombre de
responsables RH et de dirigeants
aiment à répéter le moto «mettre
l’humain au coeur de l’entreprise»
on pourrait tout à fait transposer
ce message aux sous-traitants.
Cela ferait particulièrement sens.
Imaginons un «Nous faisons tout
pour donner à nos fournisseurs
leur juste valeur» ou encore,
«Nous partageons avec vous le
meilleur de nos fournisseurs».
Des entreprises qui oseraient
communiquer dans ce sens ne fe-
raient pas seulement preuve d’ou-
verture, elles pourraient mettre
en valeur le fait que leurs produits
sont le fruit d’une collaboration
fructueuse, un exercice tout aussi
compliqué que de gérer des
équipes en interne. Et il y a plu-
sieurs raisons à cela.
Ce qui rend une collaboration en-
trepreneuriale compliquée, c’est
l’hétérogénéité des acteurs. La

plupart du temps, les deux «enti-
tés partenaires» appartiennent à
des univers différents, que ce soit
par leur effectif, leur chiffre d’af-
faires et bien sûr par leur do-
maine d’acti-
vité
complémen-
taire. On com-
prend alors fa-
cilement que
pour que la
collaboration
soit efficace, il
faut réussir à
accorder les
violons. Or, les
équipes en charge de projets peu-
vent avoir des objectifs différents,
voire, opposés. Dans le cas d’out-
sourcing de l’innovation techno-
logique, par exemple, le client
sera soucieux de la maîtrise des
coûts liés à son investissement et
de la mise sur le marché dans les
délais de son nouveau produit;
alors que son prestataire, lui, por-
tera toute son attention sur la
réussite du challenge technolo-

gique pour lequel il est sollicité.
Alors qu’un dépassement du
nombre d’heures de travail peut
s’inscrire dans la logique de la
quête de la perfection recherchée

par le presta-
taire, le sur-
coût qu’il
peut entraî-
ner, risquera
de chambou-
ler les calculs
du comman-
ditaire. On
comprend
alors le ni-
veau de com-

plexité auquel s’élève ce type de
collaboration et les difficultés que
cela peut engendrer pour un dia-
logue serein. 
Aujourd’hui, les valeurs pren-
nent de plus en plus de place
dans le monde de l’entreprise.
On le voit au nombre de chartes
qui fleurissent sur les plaquettes
ou les sites internet. Toutes les
entreprises disent vouloir désor-
mais privilégier la confiance,

l’humain, l’esprit
d’équipe, l’environ-
nement, le service…
La responsabilité so-
ciétale des entre-
prises (RSE) qui dé-
signe la prise en
compte par celles-ci,
des enjeux environ-
nementaux, sociaux
et éthiques dans leurs
activités, et ce, de ma-
nière volontaire,
gagne tous les jours un peu plus
de terrain. Pour certains c’est en-
core une posture. Mais pour la
plupart il s’agit d’un véritable en-
gagement. Et on peut penser que
ce mouvement prendra encore
de l’ampleur avec l’arrivée de la
nouvelle génération des mille-
nials, sachant que ceux-ci sont
extrêmement sensibles aux va-
leurs véhiculés par leurs em-
ployeurs. 
Pour revenir à notre question ini-
tiale, on comprend alors que la
condition d’une saine collabora-
tion entre client commanditaire

et sous-traitant, c’est le partage
de valeurs communes liées à un
soupçon de transparence. Ainsi,
par exemple, les points faibles des
uns et des autres seront mieux
compris quand les deux acteurs
savent qu’ils partagent de nom-
breux principes communs. C’est
sur cette base que peut naître le
dialogue et la confiance. Et c’est
le respect de ce «contrat implicite»
entre les deux partenaires qui doit
donner lieu à une gratification…
Et bien évidemment, un sincère
remerciement et une jolie atten-
tion de fin d’année!n

Cadeaux de fins d’années:
n’oublions pas les fournisseurs!
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