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Introduction au Guide de survie des PME sur la Chine
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Une économie de marché aux caractéristiques particulières

Le développement économique et politique de la Chine a suivi une voie entièrement
différente de celui des pays occidentaux. Ce facteur aura de fortes répercussions sur la
manière de faire des affaires en Chine.

• La Chine tente de combiner un régime à parti unique - le Parti communiste chinois -,
un programme de libéralisation économique qui encourage l'investissement étranger et
le développement économique rapide.

• Le passage d'une économie planifiée à une économie de marché proprement chinoise
constitue une entreprise énorme et complexe, qui est loin d'être achevée et qui continuera
à évoluer pendant plusieurs années. Bien que le gouvernement chinois ait retiré aux
comités du parti communiste le contrôle direct de nombreuses entreprises, les dirigeants
du parti occupent des postes clés à tous les paliers de l'administration.

• Les mentalités face au travail diffèrent grandement. Il y a quelques années à peine, vu
l'absence de la discipline du marché, le sens de responsabilité envers le milieu de travail
était faible. Les emplois étaient garantis à vie, indépendamment du rendement du
travailleur. La situation change rapidement. Beaucoup de jeunes Chinois travaillent avec
acharnement pour profiter des retombées de la modernisation et devenir des employés
exemplaires, mais certains éléments de l'ancienne mentalité subsistent.

• Les bureaucrates dont l'emploi est typique de l'ancien système d'État (faible taux de
rémunération, bureaux ternes, absence d'incitation à travailler dur ou à accepter des
responsabilités) peuvent en vouloir aux entrepreneurs (étrangers ou chinois) de leur
richesse et vous compliquer la vie!

La primauté du droit

Le fondement juridique et le cadre réglementaire de la Chine peuvent aussi compliquer les
opérations commerciales.

• Les lois en vigueur ne correspondent parfois pas à la nouvelle conjoncture du marché.
Il peut par exemple être difficile de trouver le fonctionnaire chargé de prendre des
décisions ou d'approuver des projets. Il peut y avoir chevauchement entre les champs de
compétence de divers ministères. Les règlements se contrediront. Vous aurez donc
besoin d'un conseiller juridique chevronné possédant une présence en Chine et ayant
l'expérience de l'orientation d'entreprises nord-américaines dans ce pays.
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Les notions occidentales du droit contractuel sont introduites en Chine par la voie des
nombreux marchés conclus avec des partenaires étrangers. Mais les relations
personnelles qu'entretiennent les parties ont souvent plus de poids que les détails du
contrat écrit. Cela ne signifie pas que vous devez vous contentez d'une poignée de main
pour conclure un marché, mais plutôt que les relations personnelles que vous établissez
avec votre partenaire chinois revêtiront plus d'importance que vos relations personnelles
avec des partenaires au Canada.

On a souvent recours à des instruments officieux comme des lettres d'intention oud'accord et des protocoles d'entente pour confirmer des engagements précontractuels.
Bien que ces istruments ne soient pas exécutoires comme un contrat, ils sont considérés
comme un signe d'engagement et jouent un rôle crucial dans l'établissement d'une
relation.

Il n'est pas rare pour des partenaires chinois de rompre des obligations contractuelles oude solliciter une modification si les bénéfices de l'entreprise dépassent les attentes ousont décevantes, ou encore si les objectifs des partenaires chinois diffèrent
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• La valeur d'une PME réside souvent dans son savoir (propriété intellectuelle ou
procédés). La Chine n'a pas très bonne réputation en matière de protection de la propriété
intellectuelle, et bien qu'elle s'efforce vraiment d'améliorer la situation, l'on entend
encore parler de sociétés canadiennes et étrangères dont l'avenir est compromis parce que
leur technologie a été adoptée sans qu'elles soient convenablement rémunérées.

• Beaucoup de PME vendent des services. Or les clients chinois hésitent encore à payer
pour ces services. Ils demandent souvent une consultation gratuite et offrent d'intégrer
le coût de celle-ci dans des occasions de fabrication (et de vente) futures.

• Faire des affaires en Chine, cela coûte cher. Les voyages à destination de ce pays sont
coûteux, comme le sont également les travaux requis pour adapter le produit ou le
service d'une entreprise aux goûts, aux besoins et aux conditions de l'endroit. Signalons
par exemple la nécessité de produire une documentation en chinois pour décrire votre
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Planifier votre première visite en Chine

Pour connaître la Chine

Vous pouvez commencer à découvrir la Chine à votre ordinateur. Si vous n'avez aucune
expérience du milieu des affaires en Chine, commencez à lire des documents généraux qui
vous aideront à mieux connaître ce marché. Voici d'excellents sites Web où vous pouvez



0 www.shançghai-ed.com
• www.shanghaig-uide.com

Shantou :
a www.shantou.çed.cn

Suzhou:
•www.chinavista.com/ýsuzhou/home.html

Xiamen:
• www.chinavista.com/xiamen/home.html

Commencez aussi à suivre lactualité commerciale, économique et politique en Chine. Deux

quotidiens de Hong Kong offrent une excellente couverture de la Chine. Le South China

Morning Post a une édition sur Internet dont l'adresse est www.scmp.com. Le Asian Wall

Street Journal renferme également des articles sur le milieu des affaires en Chine, et ton

peut s'abonner àlédition sur Internet dont radresse est www.awsj.com. Des hebdomadaires

axés sur l'Asie comme Far Eastern Economic Review et Asfaweek renferment également

des reportages sur les affaires en Chine.

Une autre excellente source darticles sur les affaires axée exclusivement sur la Chine est

Business China, publiée toutes les deux semaines par l'Economist Intelligence Unit. Cette

publication est coûteuse, mais elle renferme des reportages de haut calibre au sujet de

'actualité sur le marché chinois.

Votre adhésion au Conseil commercial Canada-Chine vous permettra également de cultiver

des relations et de recueillir des renseignements.

Allez;en Chine. Participez à une mission commerciale. Arrangez-vous pour rencontrer des

dirigeants d'entreprise chinois en visite au Canada.

Publications sur les affaires en Chine

Il1existe une foule de guides utiles destinés aux entreprises désireuses de pénétrer le marché

chinois. Signalons notamment un guide destiné expressément à l'entrepreneur canadien,

Briefingsfor Business : China, publié par la Fondation Asie Pacifique du Canada. Mis à

jour deux fois par année, ce guide renferme une information utile sur les pratiques

commnerciales chinoises. On peut l'obtenir par courrier électronique en écriva à l'adresse

suivante : kirsten@apfe.apfnet.org ou en téléphonant à la Fondation Asie Pacifique à

Vancouver au (604) 684-5986. L'adresse Internet de la Fondation est www.apfnet.org.
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Parmi les guides traitant de questions techniques comme les règlements sur l'investissement
étranger et l'utilisation des sols, mentionnons Investment in China : A Question and
Answer Guide on How to do Business de Wang Yongjun (Amacom, New York, 1996) et
The Business Guide to China de Laurence Brahm (Butterworth-Heinemann, 1997).

Pour les questions touchant l'étiquette commerciale chinoise, consultez Passport China:
Your Pocket Guide to Chinese Business, Customs and Etiquette de Jenny Li (World Trade
Press, 1996) ou Business China : A Practical Guide to Understanding Chinese Business
Culture par Peggy Kenna (NTC Publishing Group, 1994). On peut acheter tous ces livres
par commande postale auprès de Books For Business de Toronto au numéro sans frais 1-
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www.dfait.maeci.gc.ca/english/travel/cosmos/english/TE055000.HTM (anglais)

Certaines séries de vaccinations prennent plusieurs mois; il est donc recommandé de s'y
prendre longtemps d'avance.

Votre régime provincial d'assurance médiale ne s'applique peut-être pas aux soins d'urgence
reçus à l'étranger. Vérifiez les conditions qui s'appliquent avant votre départ pour la Chine
afin de déterminer si vous aurez besoin d'une assurance médicale supplémentaire pendant
votre séjour à l'étranger. Souscrivez à une assurance qui absorbera les frais d'une évacuation
médicale durgence. Certaines grandes villes de Chine disposent dinstallations médicales de
type occidental qui peuvent s'occuper des problèmes courants, mais les cas plus graves
nécessitent presque toujours une évacuation vers Hong Kong ou le Canada.
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• L'Economist Intelligence Unit a également produit un certain nombre de rapports de
recherches sur la Chine, y compris des guides d'investissement sur diverses villes et
régions de la Chine et des études sur des secteurs comme celui des soins de santé. Ces
publications coûtent fort cher en général, mais elles constituent une excellente source
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Les centres de commerce international (CCI)

Les exportateurs d'expérience et les entreprises prêtes à exporter peuvent s'adresser aux
Centres du commerce international (CCI), qu'on trouve partout au Canada et qui ont été



L'InfoCentre

L'InfoCentre du MAECI est un service d'aiguillage et un centre d'information où les

Canadiens peuvent obtenir des renseignements sur les marchés internationaux et la politique
étrangère du Canada. Les membres du personnel de 'InfoCentre peuvent conseiller les

exportateurs sur toute la gamme des programes commerciaux, des services et des

publications du MAECI, en plus de fournir des renseignements, des conseils et une aide

technique.

On peut obtenir les publications en composant le numéro sans frais 1-800-267-8376 ou, dans

la région de la capitale nationale, le (613) 944-4000. Les demandes peuvent également être

envoyées par télécopieur au (613) 996-9709 ou transmises par courrier électronique à

l'adresse sxci.engserv@extott09.x400.gc.ca.

L'nfoCentre gère également un système interactif d'envoi par télécopieur sur demande qui
assure l'accès aux publications du Ministère. Le système FaxLink Intérieur renferme une

grande variété de documents sur le commerce et la politique étrangère et n'est accessible

qu'au Canada. Pour joindre le système, vous devez composer le (613) 944-4500 sur le

combiné de votre télécopieur (il faut absolument joindre le système à partir du téléphone de

votre télécopieur). Le système fonctionne 24 heures sur 24, sept jours sur sept. Les frais

d'interurbain s'appliquent.

Le MAECI a produit des études de marché sur la Chine au sujet des secteurs suivants en

Chine, et l'on peut se les procurer à partir du site Web Infoexport:

Le marché de la lutte contre la pollution atmosphérique, décembre 1997

Le marché des aéronefs et pièces en Chine, juin 1996

Le marché de l'aménagement aéroportuaire en Chine, août 1996

Le marché des boissons alcoolisées en Chine, juillet 1998

Le marché des services architecturaux en Chine, janvier 1997

Le marché de la biotechnologie en Chine, juillet 1998

Le marché de Peau en bouteille en Chine, juillet 1998

Le marché des confiseries en Chine, juillet 1998

Le marché du mobilier de bureau à Hong Kong, juin 1997

Le marché des services de construction en Chine, janvier 1997

Le marché de la transmission de données en Chine, avril 1998

Le marché du franchisage en Chine, juin 1997

Le marché de la construction routière en Chine, avril 1997

Le marché de la construction routière en Chine, mai 1997

Le marché des boissons non alcoolisées en Chine, février 1998

Le marché des aliments transformés en Chine, janvier 1998

Le marché des télécommunications en Chine, octobre 1997

Matériaux de construction - Chine
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Mécanismes de financement du commerce

La Sociétépour l'expansion des exportations (SEE)

La Société pour l'expansion des exportations (SEE) est une institution financière unique en
son genre qui, depuis 1944, aide les entreprises canadiennes à croître et à prospérer au
moyen de l'exportation et de'investissement international. Ses mécanismes perfectionnés
de financement du commerce peuvent aider les exportateurs à soutenir la concurrence dans
plus de 200 pays, notamment sur les marchés nouveaux et à risque élevé.

La SEE appuie depuis longtemps les exportateurs et investisseurs canadiens sur le marché
chinois. En effet, depuis 1979, elle a appuyé plus de 250 contrats canadiens d'une valeur
supérieure à 5 milliards de S en biens et services canadiens. La SEE offre un éventail de
programmes dassurance, de financement, de garantie et de cautionnement pour aider les
entreprises canadiennes à pénétrer le marché chinois ou à y développer leurs affaires.

Services d'assurance à l'exportation
Les services &assurance de la SEE incluent ce qui suit:
• Assurance sur les ventes à crédit à court ou à moyen terme;
• Assurance et garantie d'exécution à l'intention des soumissionnaires;
• Assurance-cautionnement;
• Assurance-équipement (risque politique);
• Assurance-investissement à l'étranger.

Les programmes &assurance de la SEE protègent les exportateurs contre diverses pertes
attribuables à des risques commerciaux et politiques. Signalons par exemple l'insolvabilité
des acheteurs, le défaut de paiement, le refus de biens, la résiliation de marchés, les
diffcultés liées au change et aux paiements de transfert, un état de guerre, de révolution ou
d'insurrection qui empêche le paiement, l'annulation des permis d'importation ou
dexportation gouvernementaux, les appels injustifiés de lettres de garantie d'exécution et
'incapacité à rapatrier des immobilisations ou du matériel à cause de problèmes politiques.

Services de financement des exportations
Les services de financement de la SEE incluent les suivants:
• Lignes de crédit auprès de banques étrangères et d'organismes à l'échelle mondiale;
• Achat de billets à ordre;
• Prêts directs à l'acheteur;
" Mécanismes de financement de risques.

Les services de financement de la SEE permettent aux exportateurs canadiens &of frir à leurs
clients des mécanismes de financement souples à moyen ou à long terme. L'appui est
accordé pour la vente &équipement et de services, les modalités de remboursement pouvant
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opérations en Chinie, veuillez copoe le 18832-3320 afin de communiquer avec le
bureau de la SEE le plus prés. Le numéro de télécopieur de la SEE est le (613) 598"697,

son drese d corrie es le xpot@ec4.edc.ca tandis que son adresse Internet est le
www.edc.ca.

L 'Agence canadienne de développement international (A CDI)
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commerciale canadienne

:ommerciale canadienne (CCC) est une société d'État établie en 1946 pour
ens à effectuer des ventes à l'étranger. Elle joue le rôle d'intermédiaire du
ational et d'entrepreneur principal et elle offre un vaste éventail de services
riarchés. Elle peut aider votre société à négocier en votre faveur des contrats
nditions moins risquées. En participant en tant qu'entrepreneur principal à
portation, la CCC s'engage auprès de l'acheteur étranger, avec l'appui du
anadien, à ce que vous respectiez les conditions du marché.

ogramme de paiements progressifs (PPP), la CCC peut aussi aider les PME
ii ont des difficultés à réunir des canitaux de roulement à cause de leur



Beijing, 100005
Tél. : 86-10-6510-2233
Téléc. : 86-10-6510-2234

Succursale de Guangzhou
T.P. Plaza, Suite 1203
9-109 Liu Hua Road
Guangzhou, 510015
Tél.: 86-20-8669-5148
Téléc. 86-20-8669-5149

Banque royale du Canada.
Bureau du représentant à Beijing
Unit 18-20, Level 6, China World Tower
China World Trade Centre
No. 1 Jianguomenwai Avenue
Beijing, 100004
Tél.«: 86-10-6505-0358
Téléc.: 86-10-6505-4206

Banque de Nouvelle-Écosse

Succursale de Guangzhou
Unit 1005-1007, Main Building
Guangdong International Hotel
339 Huan Shi Dong Lu
Guangzhou, 510098
Tél. :86-20-8331-2323 or 8331-1310
Tdée.: 86-20-8331-1799

Bureau du représentant à Beijing
1205-06 China World Tower
China World Trade Centre
No. 1 Tumnguomenwai Avenue
Beijing, 100004
Tél. : 86-10-6505-0552
T61éc. : 86-10-6505-0553

Succursale de Chongqing
Unité6501, 5/F
Chongqing Guest House
Commercial Mansion
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283 Min Sheng Road
Chongqing, 4000 10
Tél. :86-23-6373-3500
Téléc. :86-23-6384-1079

Banque nainale du Canada

1440 Yan An Road (C), 4-C

(86-2162836

(8-1 2812
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• Les Chinois ont recours à des intermédiaires pour faire des présentations personnelles,
communiquer une mauvaise nouvelle ou régler des différends. Il est possible d'avoir des
disputes enflammées sans jamais affronter votre adversaire. Tout se passe par
l'intenédiaire d'un tiers qui communique la position de chacune des parties sans jamais
exprimer les émotions désagréables que cela pourrait comporter (bien que ces émotions
puissent être signalées). Cela a pour résultat d'atténuer l'acrimonie et la gêne qui
accompagnent une disuute et aui Deuvent même menacer la relation fondamentale. Il



Astuces de Négociation

Depuis le début des réformes économiques, en 1978, les Chinois ont acquis la réputation
dhabiles négociateurs commerciaux. Voici quelques conseils utiles à l'intention du dirigeant
d'entreprise étrangère qui se propose d'aller en Chine :

" Souvenez-vous de vos principes d'affaires fondamentaux. Vous devez être sensible au
climat daffaires particulier et adapter certaines de vos attitudes et stratégies à la Chine,
mais n'oubliez pas les principes qui vous ont permis de réussir au Canada et sur d'autres
marchés. Les affaires sont les affaires, et en Chine comme ailleurs, vous ne devez pas
perdre de vue les résultats visés.

"Le succès des négociations en Chine résulte en partie de la détermination des entreprises
étrangères à conclure un marché dans ce pays. Votre espoir de réaliser des rendements
élevés dans l'avenir peut vous inciter à faire des concessions exceptionnellement
généreuses. Soit, à condition que votre évaluation de l'avenir soit juste. Mais ne vous
laissez pas emballer par l'enthousiasme que suscite la taille même du marché chinois.
Faites vos plans et vos recherches avec lucidité et envisagez clairement vos objectifs et
vos résultats.

• La Chine continue à avoir besoin d'investissement étranger, de technologie de pointe et

d'expertise technique. Elle est constamment à la recherche de nouvelles possibilités
d'importation et d'exportation. Ses besoins sont réels et pressants. En même temps,
beaucoup ffintervenants étrangers s'emploient à répondre à ces besoins. La concurrence
est farouche.

• La Chine demeure un pays en développement. Beaucoup de ressources et de possibilités

que nous considérons comme acquises en Occident sont difficiles à obtenir en Chine. De

plus, le contrôle bureaucratique de l'activité économique peut être extrêmement

complexe. Ces facteurs peuvent nuire de manière imprévisible à la:liberté de manoeuvre
de vos homologues chinois. Soyez sensibleà ces entraves et faites preuve de tact lorsque
vous en discutez.

• Les Chinois sont des hôtes sincèrement accueillants et attentifs. Ils aiment recevoir, y
compris des dirigeants d'affaires étrangers. Soyez prêt à séparer l'utile de l'agréable. La
camaraderie qui se manifeste au bar de karaoke le soir peut aisément céder la place à un
calme professionnalisme, autour de la table de négociation, le lendemain matin.

• Les tactiques suivantes sont couramment utilisées au cours de négociations :
•énoncer des positions initiales qui dépassent largement les résultats visés;
•affirmer que vous devez procéder différemment parce que vous êtes en Chine;
eprofiter de votre peur d'échouer ou de perdre votre investissement;
•menacer d'aller ailleurs pour conclureun marché;
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déçu par votre entêtement;
ppel à votre esprit de coopération et à votre volonté de parvenir à des
yes mutuels;
er le désir d'établir une relation à long terme;
er sa colère et son exaspération;
tre certaines questions à des décideurs absents (pour gagner du temps).

.cteurs dont il faut tenir compte lorsqu'on négocie avec les Chinois:



Sources d'aide en Chine

Ambassade et consulats du Canada

Outre son ambassade à Beijing, le Canada a trois consulats en mesure d'aider les
entrepreneurs canadiens prêts à exporter. Ils sont situés à Shanghai, Guangzhou et
Chongqing.

Les délégués commerciaux canadiens à l'ambassade et aux consulats offrent une vaste
gamme de services pour appuyer les PME canadiennes prêtes à exporter. Ils peuvent faire
une analyse précieuse des conditions et possibilités actuelles sur le marché; fournir des
renseignements précis sur les secteurs prioritaires de l'économie chinoise; donner des
conseils au sujet des pratiques commerciales chinoises; et communiquer des renseignements
sur les foires commerciales et activités connexes. Les délégués commerciaux peuvent aussi

vous présenter à des clients éventuels, des fonctionnaires et des gens d'affaires.

Les délégués commerciaux de lambassade sont appuyés par des adjoints commerciaux
recrutés sur place qui se spécialisent dans l'agriculture, l'aviation et les transports, la
technologie de pointe et les télécommunications, et l'énergie et les minéraux.

Après avoir inscrit votre société dans le système WIN Exports (vous devez le faire avant de

discuter avec un délégué commercial), soyez prêt à fournir à ce dernier une documentation

sur votre société et des renseignements au sujet de vos produits'et de vos prix. Le délégué
commercial pourrait aussi vous poser les questions suivantes:

a Depuis combien de temps votre entrerise est-elle en activité?
• Quel est votre chiffre de ventes, quelle est votre part du marché, combien d'employés

avez-vous?
a Quel facteur rend votre produit ou service concurrentiel au Canada (p. ex., qualité, prix,

emballage, livraison, service après-vente)?
0Qui sont vos principaux clients au Canada?

• Qui sont vos principaux concurrents au Canada?
a Quels canaux de distribution utilisez-vous (c.-à-d., agents, distributeurs, autres)?

• Exportez-vous? Dans l'affirmative, vers quels pays?

Détails au sujet de vos plans 'exportation:

• Pourquoi visez-vous le marché chinois?
• Pourquoi croyez-vous jouir d'un avantage concurrentiel en Chine?

"Quelle est votre stratégie de pénétration du marché (p. ex., basée sur les pnix,

l'expédition, le financement)?
• Quel est votre budget de marketing?

Guide de survie des PME 3



. votre entreprise se concentrera sur ce marché d'exportation?
expérience du marché chinois ou d'autres marchés étrangers?
actuellement à pénétrer d'autres marchés?
muniqué avec les délégués commerciaux sur ces autres marchés?
r-vous faire votre premier voyage d'affaires en Chine?

is rendre en Chine, vous avez intérêt à communiquer les détails de votre



Chongqing
Consulat du Canada - Chongqing
Suite 1705, Metropolitan Tower
68 Zou Rong Lu, District de Yu Zhong
Chongqing, 400010
République Populaire de Chine
T61: 86-23-6373-8007
Téléc: 86-23-6373-8026

Hong Kong
Consulat généneral du Canada
One Exchange Square
8 Connaught Place
Central, Hong Kong
Tel.: 852-2847-7414
Fax: 852-2847-7441

Cabine d'avocats canadiens en Chine

On trouve actuellement à Beijing et à Shanghai un certain nombre de cabinets d'avocats
canadiens :

Blake, Cassels & Graydon
Suite A- 1, 2 1st Floor
Hanwei Plaza
Chaoyang District
Beijing, 100004
Chine
Tél. : 86-10-6561-1515
Téléc. : 86-10-6561-0667

Boughton Peterson Yang Anderson
Room 1901 South Tower
Hong Kong Plaza 283
Huaihai Zhong Road
Shanghai, 200021
Chine
Tél. : 86-21-6390-6790
Téléc. :86-21-6390-7310
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Bull Housser & Tupper
17F/E2, Zhao Feng Universe Building
No. 1800, Zhong Shan Road West
Shanghai, 200233
Chine
Tél.: 86-21-6440-0015
Téléc. : 86-21-6440-0021

Goodman Phillips & Vineberg
1612 Office Tower One
Henderson Center
18 Jianguomennei
Dongcheng District
Beijing, 10005
Chine
T6l.: 86-10-6465-1538/6465/1539
Télée. :86-10-6465-1353

Remedios & Co.
Unit No. 01
18th Floor, Block B
Vantone New World Plaza
#2 Fuchengmenwai Dajie
Xicheng, Beijing, 100037
Chine
Tél.:86-10-6857-8731/8732
Télée.: 86-10-6857-8735/8730
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Insituios fnanièes itraonales : www.dfait-maeci.2c.ca/ifinet
Société pour l'expansioni des exportations :wwecc

Strtegs :Donéessur le commerce eni direct : w.tae-sizcc

ChinaPages - er ource &i esrm ie sur lafare Chine: wwchn2asco

La feêtre u Candnsur laCinre p- u lebsstes cosurlasdaae Chine

Motursderecerce ur ntrne etsies eCataloguesu l e

wWT ne ercecesr nent wwto/hn



Nanjing: www.chinapages.com/iianaan/nanüna/naniine.htm
Shanghai-ed - Guide de la vie et des Afàre Shanghai : www.shan5zhai-ed.comn

Shantou (en chinois): www.shantou.ed.cn
The Beijing Page: www.flashpaper.com/beiiie
The Shanghai Guide s- Life in Shanghai : www.shanghaiLuide.com
Welcome to Shanghai on the Interntet: www.sh.com

CA1l EA991 98S57 FRE
Guide de survie des PME sur le

marche chinois. -
58946645
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