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APPROCHER LE MARCHE CHINOIS :
POUR QUOI FAIRE ?

e LES OBJECTIFS RECHERCHES

— Soit vendre un produit fini fabrigué en Europe

— Soit fabriguer en Chine pour vendre sur le
marché chinois (exemple : portables Alcatel)

— Soit produire en Chine pour exporter.

 PREMIERE DEMARCHE A ACCOMPLIR:
S'INFORMER
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S'INFORMER SUR LE MARCHE CHINOIS

« DEMARCHE FONDAMENTALE
« SUR QUOI S'INFORMER

— Sur le marché général chinois (connaissance
de I'environnement) ;

— Sur le marche de la province visée (important) ;

— Sur ses futurs partenaires (fondamental).
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OU S'INFORMER SUR LE MONDE DES AFFAIRES
EN CHINE
LES SOURCES : MULTIPLES (listes non
exhaustives)

e Sources internationales = données « brutes de fonderie »

— Internet :
» Informations générales sur le marché chinois
* les sites web d’information officielle
* Le site web du ou des partenaires vises

— La presse internationale specialisee (Asian Wall Street Journal,
Financial Times, The Economist, Bloomberg, Forbes...)

e Sources chinoises en France :

— Antennes francaises du Conseil Chinois pour le Développement du
Commerce International (CCPIT) et de la Chambre Chinoise
Commerce International (CCOIC)

— La représentation commerciale de Hong Kong en France
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OU S'INFORMER SUR LE MONDE DES AFFAIRES
EN CHINE
LES SOURCES : MULTIPLES

e ENn France

e En « brut de fonderie » et « produits semi-finis » :
— Internet
— Les témoignages d’hommes d’affaires, de sociétés implantées

— Les témoignages d’associations:
» Nationales : Association France Chine; Amitiés franco-chinoises, dont celle du Sénat
* Reégionales : France Sichuan; France Hong Kong, Rennes Chine...

* En « prét-a-porter »:
— Les sites internet spécialisés
— Les publications d’Ubifrance
— Les travaux d’information des CRCI et des CCI / Ecobiz
— Les fournitures de 'ADIT
— Les travaux des conseillers du commerce extérieur

— Les travaux des conseils régionaux : cf région Rhéne — Alpes avec ERAI (Entreprise
Rhone — Alpes International)

— La presse spécialisée : Le MOCI, Les Echos, La Tribune

— Les salons

— Les conférences (exemple de GLN sur les lois économiques asiatiques)
— Les études de chercheurs...

e « Sur mesure » : les cabinets spécialisés et leurs réseaux
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OU S'INFORMER SUR LE MONDE DES AFFAIRES
EN CHINE
LES SOURCES : MULTIPLES

o Les sources d'information en Asie
* Presse et médias locaux, notamment économiques, dont internet local

* Foires et expositions en 2010 : voir les programmes publiés par :
« Le MOCI
* UBIFRANCE (www.ubifrance.fr)

 Les antennes UBIFRANCE en Chine:
— Chine: www.ubifrance.fr/Chine
— Hong Kong: www.ubifrance.fr/hong-kong
— Taiwan: www.ubifrance.fr/taiwan

* Les chambres francaises de commerce et d’industrie implantées:

— Chine : 7 antennes (P€kin, Canton, Shenzhen, Wuhan, Kunming, Dalian et Tianjin):
www.ccifc.org

— Hong Kong: www.ccifhk.com
— Taiwan: www.ccift.org.tw

Les cabinets de conseils et sociétés francaises implantés en Chine: voir CCIFC
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Quelques sites internet

e WWw.centreasia.org
e Www.questionchine.net
o Wwww.objectif-chine.com
e www.asie2l.com/asie/
e www.inter-focus.com
e www.diploweb.com
e www.ubifrance.fr
e Www.asiatimes.com
o http://online.wsj.com
e Wwww.Ssohu.com
e WWW.SIna.com
e www.china.com
 www.china.org.cn
 www.chinaonline.com
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S'INFORMER SUR LE MARCHE DU
CONTINENT CHINOIS
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LA CHINE : UN CONTINENT
= 17 fois la France ; 1,36 milliard d’habitants
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SINFORMER SUR LE MARCHE GENERAL
CHINOIS

e Sur tout ce qui est susceptible d’avoir des incidences sur les affaires (liste non exhaustive)

— La géographie de la Chine

— Le régime politique et son influence sur la vie et I'organisation économique du pays
— Les hommes du pouvoir

— L’organisation administrative du pays

— Les rapports entre pouvoir central et pouvoir local

— L’économie générale et I'organisation économique générale du pays

— Le tissu économique sectoriel du pays

— Les lois et les programmes économiques du pays

— Les avantages offerts et les contraintes imposés au partenaire étranger
— Forces et faiblesses de cette économie

— Les secteurs émergents

— Les secteurs déficients

— Le systéme financier

— Les capacités en ressources humaines

— Les capacités en R&D

— Les demandes du pays en apports extérieurs

— Le systéme juridique et le traitement des différents liés aux affaires

— La protection de la propriété intellectuelle et industrielle

— La population du pays

— Le oules consommateurs et leurs habitudes de consommation

— Le pays sur le marché international : partenaire ou concurrent ?

— Les pratiques commerciales

— L'intervention de I'exécutif sur le développement du pays a I'international...
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LA CHINE : ORGANISATION
ADMINISTRATIVE

LES TROIS GRANDES INSTITUTIONS

e | e Parti communiste chinois

« la République populaire de Chine est un état
socialiste placé sous la dictature démocratique du
peuple, dirigé par la classe ouvriere, fondé sur
I'alliance des ouvriers et des paysans » (constitution
du 4 décembre 1982, amendeée 4 fois)

e L’Assemblée nationale populaire

* Le gouvernement : le Consell d’Etat
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LE REGIME ET LA CONDUITE DE
L'ECONOMIE CHINOISE

* N’est plus communiste que pour diriger le pays de maniere
dictatoriale

* A perdu en partie son orthodoxie marxiste sur le plan
économique pour trouver une formule originale: 'eéconomie
socialiste de marché

— Economie de marché (relative) : entreprise individuelle et libérale
autorisée depuis 1979

— Mais reste une économie planifiée : aujourd’hui 12¢me plan
qguinquennal (2011 — 2015)

— Le secteur éetatiqgue, mise a niveau moderne depuis 1979, reste
dominant

— Le gouvernement subventionne tres largement ses entreprises pour
emporter des marchés a l'international

e Au total, les Chinois ont inventé le capitalisme d’'Etat
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il CHINE : organisation
administrative territoriale

Heilongjiang
Jilin
Liaoning
- _BEIJING
Xinjiang Gansuy  Inner Mongolia B Tinjin
Hebei
. : Ningxia gpanxi Shandong
Qinghai
Shaanxi Henan Jiangsu
Tibet Chongaing,  pubel Anhui -I‘-E:-hanghai
Sichuan " . Zhejiang
iangxi
. Guizhou " Lo
- 22 provinces Yunnan a
] Guangxi Guangdong piwarl
-5 regions autonomes »® Hong Kong
Macao
. L L Hainan
- 4 municipalites
- 2 régions administratives South China Sea
Spéciales
Programme Decipher - Focus export Chine — Daniel Schaeffer — Conseil en stratégie d’entreprise a I'international

UCO Guingamp — 22 février 2011 (Chine — Asie du Sud-Est) — danielschaeffer@yahoo.fr — 06 07 39 81 67



LA CHINE : ORGANISATION
ADMINISTRATIVE

L'EXERCICE DU POUVOIR AU NIVEAU LOCAL

- Une certaine difficulté du pouvoir central a

gerer les échelons provinciaux : exemple de la
tentation autonomiste de Canton

- Les regles du pouvoir central : « Tian gao,
huang di yuan »

- adaptees
- négligées : exemple de la lutte contre la surchauffe
économique
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LA CHINE : UN COUP D'CEIL RAPIDE SUR LA
SITUATION ECONOMIQUE

e |nutile de redire ce dont les medias se font les
echos: 2¢me economie mondiale en aolt 2010

e La situation florissante d’aujourd’hui = résultat de la
politigue volontariste lancée par Deng Xiaoping en
1979 avec les quatre modernisations : agriculture,
Industrie, sciences et technologie, défense

o || fallait ensuite sortir progressivement le pays de
son arrieration:
— En faisant appel aux investissements etrangers
— Sans se faire contaminer par la pensée capitaliste
— Ce qui a amené le pays a s’ouvrir tres progressivement
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LES DATES FONDAMENTALES DE
L'OUVERTURE ECONOMIQUE

« 1979 :les 4 modernisations : agriculture, industrie, défense, sciences et technologie;
e 1980 : création de 4 zones economique spéciales ;
e 1984 : création de 14 « villes cotieres ouvertes » :
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LES DATES FONDAMENTALES DE L'OUVERTURE ECONOMIQUE
(suite)

LES REGIONS LES PLUS DYNAMIQUES = 60% du PNB; 70% des IDE;
85% du commext

LA MARCHE VERS L'OUEST
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e
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« 1985 : creation de 3
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LA CHINE : ORGANISATION ECONOMIQUE
LES PRINCIPAUX ACTEURS

Ministeres et Commissions économiques

 La Commission d’Etat au Développement et a la Réforme (National
Development and Reform Commission / NDRC)

e 24 ministeres dont les ministeres économiques (sélection):
— Science et technologie
— Industrie et technologies de I'information
— Finances
— Travall et protection sociale
— Patrimoine foncier et ressources naturelles
— Protection de I'environnement
— Immobilier et développement urbain et rural
— Transports
— Chemins de fer
— Ressources hydrauliques

— Agriculture
— Commerce
— Santé
16 commissions et bureaux (rang de ministere)
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LA CHINE : ORGANISATION ECONOMIQUE
LES PRINCIPAUX ACTEURS

Les échelons subordonnés en liens avec I'étranger

* L’Administration générale des douanes
 L’Administration fiscale d’Etat
* L'Administration d'Etat pour l'industrie et le commerce (SAIC)

* L’Administration générale pour le contrble de qualité, l'inspection et la
guarantaine

 L’Administration nationale pour la certification et I'accréditation (CNCA)
« L’Administration d’Etat pour la radio, le cinéma et la télévision

« L’Administration générale de la presse et des publications (comprend
I’Administration nationale de la reproduction)

 L’Administration d’Etat pour la sécurité du travalil
 L’Administration d’Etat des foréts

 Le Bureau d’Etat pour la propriété intellectuelle
 Le Bureau de la prévention contre la corruption
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LA CHINE : ORGANISATION ECONOMIQUE
LES PRINCIPAUX ACTEURS

LES ENTREPRISES

e TYPES DENTREPRISES :

— Entierement chinoises
o D'état
e Privées

— A capitaux mixtes sino-étrangers (coentreprises ou joint ventures) : 2

formules au choix:

- Société mixte de capitaux (equity joint venture) ;
- Société mixte coopérative (cooperative joint venture)

— A capitaux exclusivement étrangers:

» Bureau de représentation: a vocation promotionnelle uniqguement; pas de
personnalité juridique

* Les unités de production
e Les sociétés commerciales

e LES ENTREPRISES SECTORIELLES
— Industrielles
— De services
— Commerciales
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES

* Une plethore
 Evoluent en permanence
e Neécessitent de se tenir constamment au courant

e Les principales:
— Le reglement d’orientation de I'investissement étranger
— Le catalogue d’orientation de I'investissement étranger;
détermine:
« La forme d’'implantation autorisée
» Les avantages fiscaux
« L’autorité d’approbation du projet
— Loi sur le contrat de travail:
» Adoptée en décembre 2006
« Entrée en vigueur le 1¢" janvier 2008

» Obligation d’établissement de contrat entre 'employeur et 'employé
local
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES

Nouvelle loi sur la fiscalité des entreprises (16 mars 2007;
application le 18" janvier 2008)

o Taux préferentiels aux entreprises étrangeres abolis: tout le
monde a 25% sauf exceptions
— Petites entreprises a bénéfices modestes: 20%
— Certaines entreprises de pointe: 15%

o Cadre de l'octroi des préférences fiscales (en cours
d’ajustement):

— Fin de la distinction entre étrangers et chinois

— Bénéficiaires des préférences:
» Agriculture, sylviculture, élevage, péche
» Protection de I'environnement
 industrie des énergies renouvelables
* Implantations dans I'Ouest chinois
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES

La Loi dite anti-monopole, en réalité anti position
dominante (30 aout 2007)

e Une clause de sécurité nationale

e Durcissement de la réglementation de 2004 sur les
opérations de fusions-acquisitions par les étrangers

* Un nouveau durcissement en preparation (annonce du
Conseil d’Etat du 12 février)

e (Cas concrets:

— SEB sur Zhejiang Supor Cookware, attagué par ce biais par 5
concurrents chinois

— Danone
— Coca Cola (été 2009) : ne peut pas racheter Huiyuan
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CHINE : CONDITIONS SPECIFIQUES
D'ENTREE SUR LE MARCHE

Une entrée conditionnée par la reponse a de
nouvelles exigences a partir de 2005 env.

e D’abord du savoir faire : exemple de 'A320

e L’'ouverture de centres de R&D

— 750 centres de R&D étrangers en 2008 contre 500
purement chinois

— Exemples en agroalimentaire :
* Nestlé, 2 centres dont 1 depuis le 31/10/2008, Pékin

« DSM (NL), 1 centre, 3 activités (2 alimentaires, 1 résines)
depuis le 08/09/2005, Shanghai

* Pepsi Co, 1 centre le 29/03/2006, Shanghai
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CHINE : CONDITIONS SPECIFIQUES
D'ENTREE SUR LE MARCHE

Les dernieres nouvelles exigences chinoises
(depuis 2008)

L’'introduction de la certification CCC-l :

 « systeme d'accréditation obligatoire des produits pour la sécurité de
I'information » (Chinese certification of information security products)

* Une extension du China Compulsory Certification (CCC) adopte le 1°'
mai 2002 suite a une fusion de dispositifs antérieurs

* |l ne s’agit ni plus, ni moins que de céder les codes sources des produits
commandeés par informatique : Bombardier cede. Et les autres ?

* Une application retardée au 1°" mai 2010 et uniqguement pour les
produits vendus aux organismes gouvernementaux chinois
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES

LES QUATRE CATEGORIES D’'INVESTISSEMENTS
ETRANGERS

 Encourageés:
— Toutes les hautes technologies
— Protection de I'environnement

— Energies renouvelables et énergies
nouvelles

— Implantations dans le centre ou I'ouest
(exemple du Sichuan)

e Permis: les mémes mais avec moins
d’exigences de niveau
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES

LES QUATRE CATEGORIES
D’INVESTISSEMENTS ETRANGERS (suite)

 Restreints:

Technologie arriérée ou nuisible a I'environnement
Technologie assimilée par la Chine

Services : banques, assurances, télécommunications (ne répond pas a ses
engagements pris lors de son adhésion a 'OMC)

Chauffage urbain

Alimentation en eau

Santé

Education

Les industries extractives stratégiques

e Interdits :

Industrie d’armement sauf lorsque cela peut lui permettre d’aspirer les technologies
spécifiques

Exploitation de ressources spécifiques : terres rares, thé, plantes médicinales
Sécurité publique

Médias (raisons politiques)
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CHINE : LES LOIS ECONOMIQUES SUR LE
COMMERCE

- Texte chinois de réference : « loi sur le commerce
exterieur » ; ler juillet 2004

- Abolition de la licence d’'importation :

- Avant 2005 : 35 000 entreprises chinoises habilitées

- Aujourd’hui : tout le monde autorisé mais obligation de s’enregistrer
aupres du ministere du commerce

- Droits et taxes a I'importation ; 3 types :

- Droits de douanes
- abaissement officiellement achevé en décembre 2005
- Depuis 2008 : 9,8% du prix CIF
- TVA a l'importation : 17% ; 13% pour certains produits ; quelques
exemptions spécifiques ; acquittée a I'entrée en Chine

- Taxe a la consommation payée a l'importation sur les produits
considérés de luxe
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CONSEQUENCES DE L'ENTREE DE LA
CHINE DANS L'OMC

e 11 décembre 2001 : adhésion

e 2005:
— derniere année de sa mise en conformité avec ses engagements
d’adhésion
— 1erjanvier : 88 lois économiques nouvelles promulguées d’un coup

 Les engagements pris:
— Baisse des droits de douane: a 9,8% aujourd’hui

— QOuverture aux services : assurances, banque, télecom; se fait toujours tirer
I'oreille

 En contrepartie

— De la baisse des droits de douanes : resserrement des mesures non
tarifaires tels que quotas, obtention des licences, tracasseries
administratives

— Mesures discriminatoires a I'égard de certains produits étrangers
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COMMENT PENETRER SUR LE MARCHE
CHINOIS

« BIEN DETERMINER SON PROJET AVANT
DE SE LANCER: vendre ou produire

e SSAPPUYER SUR LES RESEAUX
EXISTANTS
— Ubifrance

— La CCI francaise en Chine et ses antennes
(CCIFC)

— Les porteurs : les grands groupes francais qui ont
accepte de jouer ce role

— Les intermédiaires francais privés sur place et en
France
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COMMENT PENETRER SUR LE MARCHE
CHINOIS (suite)

« PRESENTER SON PROJET AUX AUTORITES NATIONALES
CHINOISES qui vérifient sa conformité aux:

— Lois et reglements chinois
— Politiques d’orientation économique nationales et locales
— Exigences d’eéquité entre parties impliquées

« AUTORITES DE DECISION
— Le ministere du commerce
— Parfois la NDRC
— Plus souvent leurs représentations provinciales

« LES OPERATIONS SUIVANTES
— Délivrance d’un certificat d’approbation de création de société

— A enregistrer dans le mois aupres de I’Administration d’Etat a I'industrie et
au commerce (SAIC)

— Délivrance d’'une licence d’activité

IIIII
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LE MARCHE CHINOIS : ENTRE
PROMESSE ET RISQUE

o L’ampleur d’'un marché prometteur mais attention aux mirages:
— Attention a la propagande : pas 1,360 milliard de consommateurs
— Reéalité : 130 et 200 millions en 2008 (entre 6000 et 25000 €/an)

 Un marcheé ou il est difficile de s’implanter, ce qui implique:
— De se former a son approche sur les plans techniques et culturels
— De s’informer sérieusement sur lui
— De repondre aux besoins du marché chinois
— De bien connaitre ses regles de fonctionnement

— De les appliquer a la lettre: ne pas penser qu’un dossier pas tout a fait dans
la norme passera

— De s’appuyer sur des reseaux solides (cf ci-avant)
— De connaitre toutes les chausse-trappes de ce marché (cf ci-apres)

— De s’engager des le départ avec un cabinet francais d'avocats (plusieurs
d’excellent niveau en Chine)

— De connaitre son partenaire
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LES CHAUSSE-TRAPPES DU MARCHE
CHINOIS

Des lois a géomeétrie variable

La renégociation du contrat

L’extorsion de renseignement économique

Les duperies, les escroqueries

L’'implication dans des affaires douteuses

Les violations des propriétés intellectuelle et industrielle

La captation de technologies, de savoir faire sans contrepartie et
d’éviction

La spoliation

Une confusion largement entretenue entre intelligence économique et
espionnage économique

Les recours perdants en contentieux
Les recours abusifs en contentieux
La corruption
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PRENDRE D'ENTREE CONTACT AVEC
UN CABINET FRANCAIS D'AVOCATS
(Liste)
* Bignon Lebray et associés (Shanghai)
« CMS Bureau Francis Lefebvre (Shanghai, Paris)
DS Avocats (Pekin, Shanghai, Canton, Paris, Lyon)
» Gide Loyrette Nouél (Pekin, Shanghai, Paris)
o Lefevre Pelletier & Associés (Shanghai, Canton)
o Salans (cabinet international d’origine francaise) (Pekin, Shanghai)
« UGGC & Associés (Pékin, Canton, Shenzhen, Paris)
* Thieffry & Associés (Shanghai, Paris)
e Vidon & Associés (Shanghai)
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S'INFORMER SUR SES FUTURS PARTENAIRES
(Exemple des audits dENERGIE 7)

* Implantation géographique (avantages et contraintes)

e Secteur(s) d’activité

 Envergure et santé économique (CA, installations et qualité, ressources
humaines, production, finances, endettement...)

e Son organisation (interne, locale, nationale, internationale)

* Niveau technologique

» Positionnement par rapport a la concurrence locale, sectorielle nationale et
internationale

o Stratégie de développement, de conquéte de marcheés, d’agressivité
économique

e Capacité d'innovation et/ou de prédation
* Notorieté, fiabilité
* Rapports avec les pouvoirs locaux et centraux

e Quverture vers l'extérieur
e ET AUSSI SUR...

e SON COMPORTEMENT DANS LA NEGOCIATION ET LE
PARTENARIAT
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PLUS QUE S'INFORMER SUR LE
COMPORTEMENT DE SON FUTUR
PARTENAIRE DANS LA NEGOCIATION
ET LE PARTENARIAT

SE FORMER A SON APPROCHE
CULTURELLE:

UNE DEMARCHE FONDAMENTALE
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POURQUOI UNE DEMARCHE
FONDAMENTALE ?

e Pour connaitre son
Interlocuteur
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POURQUOI UNE DEMARCHE
FONDAMENTALE ?

e Pour connaitre son
Interlocuteur

e Pour connaitre sa
maniere de penser
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POURQUOI UNE DEMARCHE
FONDAMENTALE ?

e Pour connaitre son
Interlocuteur

e Pour connaitre sa
maniere de penser

e Pour connaitre sa
maniere de négocier

e Pour connaitre ses
forces et faiblesses
— Dans la négociation

— Dans son
comportement

— Dans la coopération
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QUELQUES CLES DE
DECRYPTAGE
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

Le syndrome de 'Empire du Milieu : La projection du ciel
sur la terre.

iy :ﬁ%’%&?@ﬁ}@: .
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

Le syndrome de
'Empire du
Milieu
— Le mandat du
ciel

— L’harmonie
sous le ciel
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CONSEQUENCES DU SYNDROME DE
L'EMPIRE DU MILIEU

 Fierté d’'une civilisation ancienne :
— Glorification: 5000 ans d'histoire
— Patriotisme et nationalisme

— Une evolution vers l'arrogance et des tendances
xénophobes

o Sentiment d’étre la Civilisation, donc de
superiorité: exemple de 'accueil en Chine de
jeunes gens nés en France

 Tendances a la sinisation —— problématique de
la cople.
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

« L’empreinte confucéenne (6%. av JC) :

— La société confucéenne : une organisation
presque parfaite des relations

— La perception de et par l'autre ; la question de
la face.

« Conséguences de I'empreinte confuceenne :
— Une certaine rigidité et une horreur de
I'imprévu
— La hantise de la préservation de la face ; la
notoriété ; les difficultés du travail en équipe

— La solidarité familiale, clanique ; la « guanxi » ;
I'importance des rapports de confiance

— Un protocole a respecter

— L’honneur rendu a ses supérieurs...et les
dérives (corruption)

— Larichesse n’'est pas une tare : pas de
jalousies
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

L’empreinte taoiste

— Le « wu wei » ou le « non agir » - tater chaque pierre...
— L’attitude devant la prise de responsabilités.
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

L’empreinte communiste (Iégiste) :

— Bureaucratie
céleste et
bureaucratie
communiste

— Un risque dans
la prise de
responsabilités
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L'INTERLOCUTEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

Les autres aspects de la pensée chinoise :

— Leyin et le yang : le mariage des contraires ;
la dialectiqgue marxiste

— guelques exemples:
» |'économie socialiste de marché
e un pays, deux systemes

— L’écriture et son interprétation

Conséguences de la pensée chinoise :

— Yin + yang + face = aptitude au compromis et adaptations pragmatiques ;
* « Peu importe la couleur du chat... » ; Hong Kong ;
« Méme la face se négocie ;

* Pour les hommes d'affaires : espoir de finalisation de contrat.

— Synthétique contre analytique / raisonnement en spirale : conséquence sur
les réunions, les discussions...

— De l'interprétation des idéogrammes a l'interprétation des contrats ou des
lois
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CONCLUSION

« UN MARCHE PROMETTEUR MAIS
DIFFICILE A ABORDER SI L'ON:

— Ne fait pas I'effort de s’y préparer a fond:
« Sur le plan technique
o Sur le plan de I'approche culturelle
« Sur le plan de la recherche de I'information

— Ne dispose pas d’une forte trésorerie pour:
» Reéaliser la prospection du marché
o S'iImplanter
» Attendre le retour du bénéfice sur investissement

« BON COURAGE ET BONNE CHANCE!
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UCO — RESA DIAPOS
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Apercu géographique de I’economie chinoise

e Une répartition inégale des

ressources naturelles entre Nord "<
et Sud !
« Est agricole et ouest pastoral ; :
 Industrialisation et urbanisation ,’
en expansion ; Kinjiang >
« Terres cultivables : 14% du |
territoire ; I
 Terres arables : moins de 10% ; ’I
* Un peuple agricole en régression: (
780 millions = 62% ; 80% en 1
1980 ; -
» Des provinces cotieres en forte
expansion ;

e Un ouest sous-développé ;

 Une bande intermédiaire en
déeveloppement partiel.
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INDICATEURS DEMOGRAPHIQUES

e Taux de croissance annuel: 600 millions h
— Taux de natalité: 0,706%

— Taux de mortalité: 1,214%

e Espérance de vie:

e Hommes: 70,8 ans
e Femmes: 75,3 ans

o Taux d’alphabétisation:
e Hommes: 95%

e Femmes: 87%
* Objectif 2015: 100% (atteignable)
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UNE TRANSITION DEMOGRAPHIQUE EN VOIE
D'’ACHEVEMENT

« Reésultats de 30 ans de politique d’enfant unique

 Taux de fecondité projeté jusqu’en 2025: >1,8/femme (taux 1970:
5,94)

» Contraception: touche 83% des femmes
« Avortements: 300 millions en 2008

* Probleme majeur inhérent: le vieillissement de la population
— Plus de 65 ans en 2025 dans la population active: 23,3%
— Manque de femmes: avortements sélectifs, maltraitances, infanticides

« Politique corrigée dés le milieu des années 1980:
— Autorisés a deux enfants:
« Campagnes
e minorités ethniques
» Couples déja enfants uniques
— Reépression des cadres coercitifs
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UNE POPULATION DIVERSIFIEE DE

CONSOMMATEURS
Mandchous
Ouighours Mongols
Xinjiang
HAN
Hui
Tibétains
Han : ethnie dominante
(91,6%) et 55 minorités HAN
ethniques dont 7 majeures ;
~ g - . Zhuang

- D’ou diversification des
modes de vie ;
- Donc des habitudes de
consommation
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UNE POPULATION DIVERSIFIEE DE CONSOMMATEURS

- Culturellement différente de I'Occident :
conséquences sur la consommation ;

- Un partage et une répartition désequilibrés :

Mondes agricole (54% contre 80% en 1980) et urbain (46%) ;

Est-ouest

13 a 15 millions de migrants agricoles (Min Gong) / an

Monde urbain = 70% du pouvoir d'achat
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UNE POPULATION DIVERSIFIEE DE
CONSOMMATEURS

DES VILLES GIGANTESQUES

- Definition officielle de la ville : plus de 100 000 habitants ;
- Shanghai : 14 millions d’habitants ;

- Pékin (Beijing) : 13 millions d d’habitants ;

- 11 villes de plus de 4 millions ;

- 25de 2 a 4 millions ;

- 83 de 1a2millions;

- Une agglomération de 10 000 habitants = un hameau !
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UNE POPULATION DIVERSIFIEE DE
CONSOMMATEURS

- DES CONSOMMATEURS DIFFERENCIES

- pouvoir d'achatde 6 a 1

- entre est et ouest : pouvoir d’'achat de 1 a 10 entre zones rurales de
I'intérieur et villes des régions cotieres

- entre ethnies

- creusement des écarts

- stagnation du progres des conditions de vie dans les campagnes depuis
le milieu des années 90

- afflux de migrants vers les villes : 100 millions

- DE FORTS ECARTS DE REVENUS:

- 10% de la population vit avec moins de 1 Euro par jour (seuil de la
pauvreté défini par les Nations — Unies)
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UNE POPULATION DIVERSIFIEE DE
CONSOMMATEURS

o Apparition d’une forte classe moyenne
aisée 130 a 200 millions (45 a 70 millions
de ménages) de consommateurs au sens
occidental du terme, selon les sources.

* Projection 2010:

— En brut: 7500 a 10 000€/an

— En parité de pouvoir d'achat: 22500 a
30000€/an

— = 2¢me marché mondial
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CHINE — QUELQUES INDICATEURS

PNB:
— 2000
— 2007
— 2009

- 2005
- 2006 :
- 2007 :
- 2008 :

PIB/h/an
Taux de

ECONOMIQUES

: 4800 milliards de $
: 10170 milliards de $
: 6473 milliards de $ (retour au niveau de 2004)

2350 milliards de $

2 644 milliards de $ (= +11,1%)
2 945 milliards de $ (= +11,4%)
4 327 milliards de $

: 3259%

croissance du PIB: entre 9 et 13% selon les années depuis 2000

Réserves de change :

— 2008

1946 milliards de $

— 2010/ 2800 milliards de $
Dette extérieure 2008 : 375 milliards de $ = 8,7% du PIB

Inflation:
— 2002
— 2008

Programme Decipher
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CHINE — STRUCTURE DU TISSU ECONOMIQUE

» Secteurs public et prive

o Secteurs d’activités
— Primaire: 12% (23% en 1987)
— Secondaire: 48% (59% en 1987)
— Tertiaire: 40% (16% en 1987)
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CHINE — LES CHIFFRES DU COMMERCE
EXTERIEUR

« Excédent commercial:
— 2000: 24 milliards de $
— 2008: 297 milliards de $
— 2009: 196 milliards de $
— 2010: 183 milliards de $

 Rangs 2010:

— 18" exportateur mondial
— 2¢me importateur mondial

e Chiffres 2008 :
- 3eme exportateur mondial : 1 429 milliards de $
- 3eme jmportateur mondial : 1 132 milliards de $
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LE COMMERCE EXTERIEUR DE LA CHINE

- Volume global des exportations superieur a
celui des importations, d’'ou :

- un excedent commercial en faveur de la Chine :

- Un déseéquilibre = objet de contentieux avec
Europe et surtout Etats — Unis.

- Etat des déficits commerciaux (chiffres 2008):
- Importations francaises: 30,9 milliards d’€
- Exportations francaises: 9 milliards d’€
- Déficit:
- 21,9 milliards d’€
- 19,9 milliards d’'€ en 2007
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PROMOUVOIR SON PRODUIT EN CHINE

- Le secteur publicitaire
- Figurait dans la liste des investissements étrangers restreints ;
- MAIS obligation de répondre aux engagements d’adhésion a 'OMC ;

- Depuis décembre 2005 : I'actionnaire principal d’'une entreprise de
publicité peut étre étranger dans la limite de 90% du capital social.

- L’ouverture aux medias traditionnels . Etaient les outils
de propagande du parti ; presse, radio, télevision

- Les autres voies
- Manifestations professionnelles ;
- Affichage : affiches, mobilier urbain ;
- Internet en hausse ;
- Marketing direct : publipostage, télémarketing, SMS
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PROMOUVOIR SON PRODUIT EN CHINE

LA REPRESENTATION : UN CHOIX CRUCIAL
ASPECTS TECHNIQUES

- Par un agent

- Par un bureau de représentation : mais ne peut
réaliser les opérations commerciales en son nom

propre

- Par creation d’une filiale qui, elle, est autorisee a
entrer dans la distribution ; peut revétir diverses
formes .

- La societé a capitaux mixtes (joint venture)
- La société a capitaux exclusivement étrangers
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FAIRE ENTRER SON PRODUIT EN CHINE
Autres conditions particulieres

Le contrOle de qualite ; trois types :
- Préliminaire, sur le lieu de production : delivrance d’un certificat de
gualité
- Au passage en douane pour certains produits ; agroalimentaire,
telecom
- Inopinés sur le marché

- Mesures particulieres :
- Des normes d’étiguetage et d’emballage draconiennes, notamment
pour 'agroalimentaire et les emballages bois

- La norme CCC (China Compulsory Certificate) pour les produits
nécessitant une authentification de sécurité ;

- Des exigences sanitaires et phytosanitaires strictes pour les produits
alimentaires.
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VENDRE SON PRODUIT EN CHINE

L’'ORGANISATION DE LA DISTRIBUTION EN
CHINE: de la sortie de douane au détaillant

a distribution de gros

- Ancienne formule en voie d’extinction : disparition rapide
des centrales d'achat d'état ;

- Apparition de sociétes privées ou mixtes exercant les
fonctions de grossistes ;

- Mode de distribution aujourd’hui ouvert sans restriction

aux étrangers ; Marchés de vente en gros en expansion :
4400.
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VENDRE SON PRODUIT EN CHINE

L'ORGANISATION DE LA DISTRIBUTION EN CHINE
de la sortie de douane au détaillant

La distribution de détail
- Quasi disparition des magasins d’état ;
- Tous types de formats de grandes surfaces et de détaillants ;
- QOuverte sans restrictions a I'étranger mais des droits importants
a acquitter,;
- Disparition :
- Des conditions géographiques d’'implantation ;
- De I'obligation de créer une joint venture ;
- De la limitation du nombre de points de vente

- Formule abordable aux petits et moyens distributeurs : la
franchise.

Programme Decipher - Focus export Chine — Daniel Schaeffer — Conseil en stratégie d’entreprise a I'international
UCO Guingamp — 22 février 2011 (Chine — Asie du Sud-Est) — danielschaeffer@yahoo.fr — 06 07 39 81 67



VENDRE SON PRODUIT EN CHINE

LE CADRE REGLEMENTAIRE DE LA
DISTRIBUTION

- Formes interdites aux étrangers : par
correspondance ; évoluera tres vraisemblablement

- Acces encore difficile aux étrangers : E-business :

- Acces récemment ouvert : la distribution directe
(Avon depuis le 28 février 2006)
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PROBLEMES ENVIRONNEMENTAUX

e 1°rang mondial d’émissions de CO2:
— 2010: ????2?
— prévisions 2030: 7 milliards de tonnes

* Incidents écologiques:+29%/an

e Pollution des villes
— 16 villes sur les 20 les plus polluées dans le monde
— Pollution de I'air: 70% hors normes OMS
— Cours d’eau:
* 90% pollués
* 62% impropres a tout usage
 Engagements chinois de réduction

— 1993: signature de la Convention cadre des Nations Unies sur
les changements climatiques

— 2002: protocole de Kyoto
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LA CHINE DE L'INNOVATION

e Part de la R&D:
—1995: 0,6% du PIB

— 2006: 1,3%; 3¢Me position apres les Etats-Unis
et 'TUE

— 2020: 2,5%
e Potentiel humain 2008

— Etudiants: 23 millions
— Chercheurs: 1,1 millions
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COMPLEMENT MANAGEMENT
INTERCULTUREL
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L’APPROCHE DU
MARCHE CHINOIS

NEGOCIER ET
TRAVAILLER AVEC
LES CHINOIS

LE MANAGEMENT
INTERCULTUREL
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

Objet du propos

Essayer de faire comprendre ce
gue la culture nationale a
Imprégné dans le mental du
negociateur chinois.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

L'’APPROCHE CULTURELLE DE CE MARCHE :
UN POINT FONDAMENTAL

Pourgquol ?
- Une civilisation totalement différente :

- Or il faut reussir a dialoguer avec elle :
Au mieux des intéréts de sa société ;
Sans attitude comminatoire ;

Sans capitulation non plus ;

En instaurant le meilleur climat possible de
confiance.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

« Comprendre ce que la culture nationale a
impregné dans le mental du négociateur chinois

= VRAIE CLE DU SUCCES DU NEGOCIATEUR EN
CHINE

e Sil'on accepte cet effort :
— les autres aspects de la rencontre sont de la technique.
— Attention ! Ceux-ci s’eclairent malgreé tout, aussi, de
I'approche culturelle :
« Compréhension des lois économiques chinoises ;

« Démarches administratives ;
 Recours en contentieux...
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

QUELS AVANTAGES APPORTE LA
COMPREHENSION DE L'AUTRE ?

- La connaissance de ses forces et de ses faiblesses ;
donc permet d’adapter sa stratégie de négociation ;

- Eviter les erreurs de comportement : peuvent
compromettre la négociation ;

- Negocier fermement, mais dans un climat de bonnes
relations et de confiance ;

- Si c’est le cas, de vivre une expatriation heureuse.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

Pour cela il est nécessaire de connaitre :

— Nos propres défauts d'abord :

 Soit parce gu’ils compromettent une relation
(arrogance) ;

e soit parce gqu’ils sont exploités (propension au
sentimentalisme) ;

— Ce que I'histoire a imprégne dans le mental
chinols.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

La nécessaire maitrise des défauts inhérents au Francais
Essai de listing

- L'arrogance
- Lacolere

- Le refus (conscient ou inconscient) de reconnaitre la différence de
I'autre

- La propension a la critique de son propre pays
- L’improvisation

- La fébrilité

- Lafinasserie

- Le sentimentalisme

- L’affectivité
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LE NEGOCIATEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

Le syndrome de 'Empire du Milieu :
— La projection du ciel sur la terre
— Le mandat du ciel
— L’harmonie
— Monde civilisé et monde barbare

Conséquence sur le comportement du Chinols :
— Sentiment de supériorité

— Fierté d’une civilisation ancienne : patriotisme et
nationalisme

— Tendances a la sinisation
— Tendances xénophobes

Programme Decipher - Focus export Chine — Daniel Schaeffer — Conseil en stratégie d’entreprise a I'international
UCO Guingamp — 22 février 2011 (Chine — Asie du Sud-Est) — danielschaeffer@yahoo.fr — 06 07 39 81 67



LE NEGOCIATEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

e |L’empreinte confucéenne :
— La société confucéenne : une organisation presque
parfaite des relations
— La perception de et par l'autre ; la question de la face
— La « guanxi »

 Conséquences de I'empreinte confucéenne :
— Une certaine rigidité et une horreur de I'imprévu

— La hantise de la preservation de la face ; la notoriété
les difficultés du travail en equipe

— La solidarite familiale, clanique ; la « guanxi » ;
I'importance des rapports de confiance

— Un protocole a respecter
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LE NEGOCIATEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

L’empreinte taoiste :
— le « wu wel » ou le « non agir »
— L’attitude devant la prise de responsabilités.

L’empreinte communiste (Iégiste) :
— Un risque dans la prise de responsabilités

— Bureaucratie céleste et bureaucratie
communiste
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LE NEGOCIATEUR CHINOIS
CE QUE SA CULTURE A IMPREGNE DANS SON MENTAL

Les autres aspects de la pensée chinoise :
— Le yin et le yang : le mariage des contraires ; la dialectigue marxiste;
— L’écriture et son interprétation

Consequences de la pensée chinoise :

— Yin + yang + face = aptitude au compromis et adaptations
pragmatiques

* « Peu importe la couleur du chat... » ; Hong Kong
« Espoir de finalisation de contrat

— Synthétique contre analytique / raisonnement en spirale :
consequence sur les reunions et le deroulement des négociations

— De l'interprétation des ideogrammes a l'interprétation des contrats.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS

COMMENT CONCILIER LES DIFFERENCES

EN PRENANT PROFONDEMENT CONSCIENCE de ce
gue la culture, I'éducation, la langue ont fagconné de
comportement et de cheminement mental différent

Mais cela ne signifie pas :

-« singer » la civilisation de l'autre : ne pas confondre avec le
respect du protocole

- critiquer sa propre civilisation, ni son propre pays ; mais pas de
vantardise non plus ; en échange reconnaissance de la spécificité
chinoise ; un petit effort de prononciation

- avoir honte de sa réussite, ni de son argent
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS
LA CONCILIATION DES DIFFERENCES

Faire face au perfectionnisme chinois (héritage confucéen) dans
I'organisation :

Pas de place a I'improvisation

Une rigidité, source de conflit possible :
- Le Chinois ne congoit pas que son programme ne soit pas accepté en |'état
- il « met la pression »

But : faire craquer en jouant sur notre propension a lI'impatience et a la coléere

Mais respect dans le protocole

Attitude a observer : ne pas craquer ; pas de fracas ! mais une
puissante et impavide résistance

Résultats :
- Un partenaire chinois quelque peu dérouté = une voie vers le compromis

- Un gain de respect et un interlocuteur chinois valorisé
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS
LA CONCILIATION DES DIFFERENCES

Gérer les pesanteurs héritées du communisme :
- Esprit d’initiative bridé

- Quasi-refus des responsabilités

Conseguences :

Des négociations qui trainent : « le temps est un lac » ; des
reunions nombreuses ; le négociateur (vous) doit durer

Des prises de décision minimes sans trop de conséguences ;

Des décisions importantes en longue attente ;

Contentieux : toujours la faute de l'autre :

- Remede : savoir contourner la difficulté sans abdiquer, ni
compromettre négociation ou exécution du contrat

- intérét de I'entrée en relations avec un excellent cabinet d’avocats
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS
LA CONCILIATION DES DIFFERENCES

Conséquences du perfectionnisme
chinois : I'norreur de la surprise

- Une perte de controle de la situation,
parfois desarroi, dissimulé, voire panique,
dissimulée aussi.

- Enseignements :

- un élement fondamental a exploiter dans la
négociation : coup d'arrét, bluff ;

- sans pour autant faire perdre la face a son
Interlocuteur.
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NEGOCIER AVEC LES CHINOIS
LA CONCILIATION DES DIFFERENCES

L’norreur de la surprise chez le Chinois : la perte de
face

Importance fondamentale et complexité de cette donnée

culturelle
- La nécessaire maitrise de soi
- L’horreur d'avoir tord ; la difficulté a s’excuser
- Le gu’en dira-t-on : regard depuis le futur sur ce que sera le passe
(donc le présent aujourd’hui) ; rejoint la propension a l'indécision
Maitriser le jeu de la face dans la négociation
La respecter strictement dans le protocole :
- L’accuell réservé par I'hote chinois
- La ponctualité
- Les cadeaux : annonce : choix
- L’age
La contrepartie : une aptitude au compromis
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LA CONDUITE PRATIQUE DE LA
NEGOCIATION

L'ENVIRONNEMENT MATERIEL DE LA NEGOCIATION

- La préparation du voyage :
- L’envoi préalable de I'avant-projet d’accord
- la lettre d'invitation
- La date du voyage
- Le choix du lieu d’hébergement
- Le choix de l'interprete

- La composition de la délegation :
- Jamais supérieure en nombre a la délégation chinoise
- deux permanents a maintenir impérativement pour la suite des négociations
- de niveau approprié ; quand faire venir le président

- L’arrivée en Chine :

- Le formalisme des rencontres : I'échange des cartes de visite ; le discours
d’accuell ; les cadeaux et leurs dérives

- Le déjeuner ou le diner d’accueil : la poussiere de la route
- La premiere réunion.
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LA CONDUITE PRATIQUE DE LA
NEGOCIATION

Les réunions suivantes

- L’historique de la négociation a I'opposeé de la
reprise au point d’arrét anterieur ; rappel : le
raisonnement en spirale ;

- Un ordre du jour formellement établi :

- Contre productif de le perturber ;

- Mieux vaut inscrire les questions nouvelles a I'ordre du jour
suivant.

- La durée des négociations :

- Rappel : « le temps est un lac » ;
- Rester en Chine le temps qu’il faut.
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LES STRATEGIES CHINOISES DE
NEGOCIATION

La stratégie du phénix
— laremise en cause du concédé ;

— Le contrat, base de négociation : L'influence de la langue et de I'écriture par
pictogrammes

La stratégie de la lamproie .
— pratiqué en mode acquisition de technologie
— Plus pour acquérir de I'information qu’un prix avantageux : méthode

Le barbare contre le barbare : comment les Chinois jouent la concurrence

"European countries , whose pretentions to a common and honourable global
policy, are alas, regularly turned inside out by China's facility at playing off the
uniformed greed of one against the unprincipled avarice of another" (Chris
Patten, East and West, Macmillan, London, p.5)

L'usure, l'insistance, la pression : Permet d’arracher une concession a un
interlocuteur toujours pressé ou répute tel.

La stratégie de I'encerclement
— le jeu de go et ses enseignements : éviter les finasseries
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CHINE : ENCERCLEMENT ET JEU DE GO
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LES STRATEGIES CHINOISES DE
NEGOCIATION

L’exploitation de nos vulnérabilités

— La propension francaise au sentimentalisme :
» La France, premier pays occidental...
* Le «lao peng you »
e La fascination de la culture chinoise

— Contre des intéréts chinois purs et durs :

» Pas de place aux sentiments ; attitude a adopter : observer la méme
froideur calme ; pas d’animosité surtout ; ne pas se laisser ébranler, ni
émouvoir

» Pas de « renvoi d’'ascenseur » :
— les affaires se négocient au cas par cas
— Une concession n’entraine pas de retour
— Attitude a observer : aucune faiblesse dans la négociation, mais pas de
refus de concession pour le principe

» Des relations de confiance qui peuvent néanmoins s’établir : longue a
gagner ; toujours déléguer les mémes négociateurs, au moins deux
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LA CONDUITE PRATIQUE DE LA
NEGOCIATION

EN REPONSE A LA STRATEGIE CHINOISE

IMPERATIVEMENT DOMINER SES IMPULSIONS LATINES :
« FAIRE PREUVE D'UNE IMPERTURBABLE MAITRISE DE SOI
« NE JAMAIS « TIRER LES COUTEAUX »

ABANDONNER COMPLETEMENT SON ARROGANCE FRANCAISE
ABANDONNER SANS ETAT D’AME SA PROPENSION AU SENTIMENTALISME

ADOPTER LA FROIDEUR CHINOISE
NE JAMAIS SE LAISSER ATTENDRIR

SAVOIR SURPRENDRE ET DEROUTER SON INTERLOCUTEUR SANS LUI FAIRE
PERDRE LA FACE :

» Perdre du terrain (utilisation de la martingale dont I'importance ne doit jamais étre révélée,
méme apreés negociation) avant coup d’arrét

* «¢S'ils nont pas claqué la porte.... »

» L’aboutissement au compromis : les contrats-taxis.
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L'’ABOUTISSEMENT DE LA NEGOCIATION

LA SIGNATURE DU CONTRAT :

— Le niveau des signataires : le président, directeur
general, autre ?

« L'EXECUTION DU CONTRAT :

— Les risques de renégociation :
 le contrat base de négociation ;
* L’influence de I'adoption de lois economiques nouvelles.

— Les risques de dévoiement du contrat :
« Sinisation : surtout vrai en partenariat de fabrication
« Contrefacon, copiage, détournements

* Enseignements :
- Proteger immédiatement ses technologies et ses logos ;
- Prévoir de régler des contentieux ;
- Entrer en relation avec un cabinet d’avocats installé en Chine
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COMMENT ASSURER LA MOINS
MAUVAISE PROTECTION

LE DEPOT DE BREVE

e Pas de formule qui assure une protection a 100% ;

 Les solutions les moins mauvaises :

— Déposer en Chine :
» Soit directement :
— Mais seulement si I'on est implanté en Chine ;
— Ou par l'intermédiaire d’'un représentant habilité.

» Soit par dépodt d’'un brevet international aupres de I'INPI qui transmet a
I'Organisation mondiale de la Propriété intellectuelle.

— Qu étendre en Chine des droits acquis en France avant publication

en France : sinon le brevet, le dessin ou la marque seront du domaine
public et la recherche de dépo6t de brevet en Chine devient ineffective
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L'EXECUTION DU CONTRAT
LE REGLEMENT DES LITIGES

Seules les lois chinoises s’appliquent mais :
- Parfois a géometrie variable (rappel)

- Lente péenétration du concept occidental du droit des
affaires (encore un aspect culturel)

- Les tribunaux chinois ont tendance a favoriser les
Chinois

- Les Chinois détestent le recours aux tribunaux

- Préferent les commissions d’arbitrage :
- Moins défavorables pour I'étranger
- Rendus discrets : face sauvee
- Prévoir des clauses de recours a l'arbitrage dans le contrat
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L'EXECUTION DU CONTRAT

LE REGLEMENT DES LITIGES

LES CABINETS D’AVOCATS FRANCAIS PRESENTS EN CHINE

- Adamas

- BBLP — Moguet Borde et Associés
- Coudert Freres

- DS Avocats

- CMS Bureau Francis Lefebvre

- Gide Loyrette Nouél

- Thieffry et associés

- Volvan et associés
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L'EXECUTION DU CONTRAT

L'importance fondamentale du choix du partenaire chinois
L'impératif binbmage : un idéal rarement compris

- Un Francais (ou Européen) : il connait les impératifs de sa sociéte
- Un Chinois qui :

- Connait ses compatriotes

- Connait les arcanes de son administration ;

- Adela « guanxi » ; mais attention aux limites !
- ou finit le cadeau et ou commence la corruption ?
- Alinverse, le bénéfice pour la famille

- Jamais de confiance aveugle : tendance a la sinisation ;
- Etre souvent et longtemps présent en Chine ;
- Exiger la transparence (sans coup d’éclat !) ;

- A défaut d’assurer une permanence sur place, sous traiter sa représentation
aupres d’un partenaire francais ou européen.
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EN CONCLUSION

UN MARCHE PROMETTEUR MAIS DIFFICILE A ABORDER
- DES PARTENAIRES DURS EN NEGOCIATION
- QUINE FONT PAS PLACE AU SENTIMENT
- QU’IL NE FAUT PAS SOUS - ESTIMER

- QU’IL FAUT ABORDER SANS ARROGANCE, MAIS AUSSI SANS
NAIVETE

-  MAIS QUI PRESENTENT DES FAIBLESSES CULTURELLES ET
TECHNIQUES EXPLOITABLES DANS LA STRATEGIE DE
NEGOCIATION

- VOTRE FORCE:

- LA COMPREHENSION DE VOTRE FUTUR PARTENAIRE ET LA
CONNAISSANCE DE SES ATAVISMES CULTURELS

- LA CONFIANCE QUE VOUS AUREZ SU SUSCITER CHEZ LUI ENVERS
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