Comment négocier avec les Chinois ?

Avec une population de plus d’1,35 milliard d'habis, la Chine représente plus du cinquieme de la
population mondiale. Elle est devenue d°puissance économique, derriére les Etats-Unike et
premier exportateur mondial. Son développementaroaque est I'un des plus rapides du monde, avec
une croissance de 10% par an en moyenne. Par coasggour les entreprises déja expérimentées
dans I'export, la Chine peut devenir une opportéieixtraordinaire. Mais pour réussir, il est nécassa
de suivre certaines régles de base.

La culture chinoise, un vrai casse-téte ?

Le confucianisme est une philosophie morale quiiénfce grandement la culture chinoise. L’harmonie
dans les relations sociales, I'obéissance a latukie, le respect des anciens, le contrdle de soi,
I’humilité, la bienveillance pour autrui sont autale principes qui reglent les comportements des
Chinois, tant dans leurs relations professionngjlesdans leur sphére privée.

Les Chinois ont, par ailleurs, une volonté achadig@egmenter leur niveau de vie personnel. lls sont
donc travailleurs et persévérants, mais peuvemftpay a certains moments, comme trés vénaux.

Conséquence du communisme : les femmes sont codsidé I'égal des hommes. Des représentantes
féminines n’ont donc aucune difficulté a faire défaires en Chine.

Quelques regles de base pour traiter avec les Chinois

Respectez la hiérarchie le plus haut dirigeant d’'une entreprise chinaisi étre traité de fagon
privilégiée par rapport a ses subalternes. Il doiamment étre salué en premier, traiter avec gueiq
du méme rang hiérarchique de votre entreprise pédce a la meilleure place, recevoir le cadeqius
prestigieux. Il est souvent le seul & parler pdesiinterlocuteurs.

Gardez une certaine retenue il s'agit d’'une regle fondamentale de politesaeChine. Ayez un
comportement humble et modeste, mais rassurantde@ée contrdle de vous-méme, méme si vos
interlocuteurs sont visiblement de mauvaise famais d’énervement, de haussement de voix,
d’expressions faciales explicites, d’'emphases dasgestes.

Ne faites pas perdre la face a votre interlocuteurles Chinois sont trés sensibles au moindre signe
qui pourrait les rendre ridicules, affaiblis ou ray@dibles aux yeux des autres. De notre poinuge v
ils paraissent méme tres susceptibles. C'estsamgiour laquelle, par exemple, ils n'osent pas diér
«non» catégorique en direct, tout simplement paciste ne pas rendre I'autre mal a l'aise.

Fondez votre relation sur le long terme et dans leonfiance: il est d’abord important d’étre introduit
et recommandé lorsque vous approchez un prospiecti€hEnsuite, il faut faire preuve de beaucoup de
patience et démultiplier les efforts de contactsdas (rencontres face a face et nombreux entsetien
téléphoniques et envois d’emails). Les hommes ait&f$ chinois prennent souvent du temps pour
étudier le projet, en analyser tous les aspe@sagtrder leur confiance. Par contre, de votre catgez
toujours prét a bondir sur la balle et montrez-vaastif et flexible.

Soyez accompagné d'un interpréte locaparlant en outre la bonne langue (mandarin otocaais,
notamment) : peu de Chinois connaissent bien l@sgEt ceux qui se débrouillent n’osent pas
nécessairement le parler de peur de perdre |gpfstm@uement a cause de leurs erreurs. Par
conséquent, soyez accompagné d'un interpréte gotdeagent si celui-ci peut assurer la traduction.

Respectez les regles de politesse localepyez trés ponctuel. Saluez en vous penchamePitout ce
qui vous est donné, avec les deux mains. Ayez loeput' égards vis-a-vis des cartes de visite et des
cadeaux que vous recevez. Prévoyez des cadeamaiNgenez pas trop longtemps votre regard dans
les yeux de vos interlocuteurs. Ne finissez paddatent votre assiette.

Malgré sa distance et sa taille, le marché chinois est un marché accessible pour les
exportateurs belges, a condition de suivre les régles élémentaires pour assurer le succes de
votre démarche commerciale sur place.
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