SUPPLEMENT SUR L’ANASE

Tuyaux

Tuyaux utiles pour faire des affaires au sein de ’TANASE

Comme le montre ce supplément,
UANASE offre de nombreux débou-
chés aux entreprises canadiennes.
Toutefois, il faut absolument avoir &
Lesprit le fait que les cultures et les
pratiques commerciales des pays de
UANASE différent grandement de
celles du Canada. D'aussi bonne
qualité que puissent étre les produits
et les services d'une entreprise
canadienne, il est essentiel de
respecter les coutumes et les valeurs
de ces pays pour parvenir a percer
leurs marchés. Voici certains des
aspects les plus importants dont il
faut se rappeler lorsqu'on traite avec
des gens daffaires des pays de
UANASE.

Tuyaux d’ordre commercial

* Un produit ou un service doit étre
d’'une qualité exceptionnelle. La
concurrence est féroce — les
acheteurs des pays de TANASE ont
tout le loisir de choisir. Mettez en
marché quelque chose d’'unique ou
d’exceptionnel ou concentrez-vous
sur des créneaux précis. Il faut
souvent inclure dans le prix du
produit le colt de la formation ou de
services accessoires, qui nécessitent
d’habitude des frais additionnels en
Amérique du Nord.

® Faites appel aux services dun
agent local fiable ou ouvrez un
bureau. Il faut que les clients
puissent avoir recours a une
personne-ressource locale. En Asie,
on n’aime pas faire des affaires dans
Panonymat; on préfere traiter direc-
tement avec son interlocuteur ou
avec un agent, face a face si possible.
® Vos prix doivent &étre concur-
rentiels. N'oubliez pas que, dans la
plupart des pays de PANASE, le prix
4 la livraison doit inclure les frais de
transport et le colit de P'assurance
ainsi que les taxes & 'importation et
d’autres taxes.

® Modifiez vos produits en fonction
des exigences et des normes des
pays de TANASE. Les procédures de
contréle de la qualité peuvent étre

tras rigoureuses; FANASE n’est pas

un dépotoir pour les produits de
qualité inférieure.

®.Pour étre fructueuse, une visite
commerciale doit comporter un suivi
approprié. A votre retour au
Canada, empressez-vous d’envoyer
les notes de remerciement, les
échantillons, les brochures et tous
les renseignements demandés.

® Armez-vous de patience. Les
Asiatiques souhaitent bien connai-
tre les gens avec qui ils font des
affaires et ne signeront probable-
ment un contrat qu'une fois ces
rapports établis. Rendez-vous sou-
vent dans le pays pour y rencontrer
des clients éventuels.

Tuyaux d’ordre culturel

® Les Asiatiques sont fiers de dire
qu’ils sont courtois et raffinés. Pour
connaitre du succés dans les pays de
TANASE, respectez les us et coutu-
mes de leurs sociétés et agissez en
conséquence.

® Le respect des autres a beaucoup
de valeur. Il faut toujours éviter la
confrontation et les acces de colére.
Evitez de critiquer les gouver-
nements des pays de TANASE ou les
croyances religieuses.

* L’harmonie compte beaucoup.
N’attendez pas un refus catégorique;
soyez plutot attentif aux messages
subliminaux. Le consensus a éga-
lement beaucoup de valeur, car les
Asiatiques privilégient plus le
groupe que lindividu, contrairement
aux membres des cultures occi-
dentales.

® Les affaires reposent sur de bonnes
relations. Attendez-vous a ce que vos
partenaires d’affaires vous posent
des questions personnelles et quils
accordent, au début, trés peu de
temps aux affaires & proprement
parler. Bref, il est essentiel de
développer ces relations.

* Les Asiatiques apprécient la
modestie; évitez d’étre trop direct.
Un exposé pondéré sera accepté
d’emblée. Si vous #&tes franc et
honnéte, vous serez plus crédible et
Ton vous fera confiance,

® Dans la culture musulmane, la
main gauche est considérée comme
sale. Elle ne doit pas étre utilisée
pour manger ou pour donner ou

recevoir des objets.

" Le langage non verbal carac-
téristique de 'Amérique du Nord
peut paraitre agressif. Ne restez pas
debout les bras croisés ou les mains
sur les hanches. Tenez-vous le dos
droit et soyez attentif; bailler ou
g'affaler durant les réunions
peuvent &tre vus comme des
comportements tout a fait déplacés.
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