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2006 est la derniére année d’implémentation
desreglesimposéesalaChine par le calendrier
d’adhésion & I’'OMC. Pourtant, la réalité quoti-
dienne des affaires impose de ne pas déduire
gue le pays adopte pour autant une organisa-
tion calquée sur I'Occident avec ses régles, ses
controlesetrecours légaux. Laconduite des af-
faires reste basée sur des négociations conti-
nues visant a maintenir labalance des intéréts
équilibrée dans le temps. Ainsi,
le contrat pose plutét les bases
—vivantes —d’un accord, qu’il
ne conclue une coopération.

Les implantations de sociétés
étrangeress’accélérent depuis

2002. Les autorités centrales publient et révi-
sent régulierement des Directives relatives aux
investissements étrangers. Allant dans le sens
de I'ouverture et dictées par secteur, elles sont
changeantes par nature d’activité, par munici-
palité, par zone: production et distribution, as-
semblage pour re-export, vente de gros, au
détail, trading, services.

Ces Directives destinées a encourager ou limi-
ter des types d’activité ne restent qu’une base
de référence. L'arrivée des investisseurs étran-
gers agénéré une forte concurrence entre pro-
vincesou les parcs d’activité se multiplient. Les

conditions d’entrée et d’exploitationy sont plus
gue jamais négociables: montant du capital,
échéances de son versement, rédaction des ac-
tivitésautorisées dans la licence d’exploitation,
régime fiscal et douanier, retour de taxes et des
dividendes. Tout doit idéalement se pré-négo-
cier dans son ensemble et surtout par projet.

Des études comparatives indispensables
Lesadministrationsarencontrer sont multiples
et leurs prérogatives restent compartimentées.
Ainsi,le colt d’entrée et d’exploitation pour un
importateur/distributeur sera bien différent

« En Chine, la culture de solutions construites
autour du Possible prendra encore longtemps le pas
sur un systéme importé basé sur des régles de droit. »

d’unfabricant qui re-exporte. Depuis mars 2006,
Pékin décentralise I'approbation de la plupart
des projets d’investissement aux autorités pro-
vinciales, permettant une accélération et sim-
plification des procédures. Mener a I'avance
une négociation avec lesautorités de plusieurs
municipalités donne aussi de la visibilité sur les
meilleures options disponibles. Associée aux
criteres de proximité de clients/fournisseurs, de
disponibilité de matieres premiéeres ou d’infra-
structures logistiques, une étude comparative
d’'implantation permet d’envisager divers scé-
narios. L'investisseur étranger pilotera d’autant

Anticipation et négociation,
les facteurs clés du succes

Avec une réalité des affaires encore en décalage avec les regles du droit connues en Occident, I'implantation de sociétés étrangeres en Chine
doit composer avec la concurrence entre provinces et entre secteurs d’activité, dans un esprit de flexibilité et de négociation.
Un environnement culturel différent qui rend nécessaire le recours a un relais local.

mieux son activité qu’il aura approché I'esprit
desaffaires en Chine. Etsi possible en continu,
avec unrelais opérationnel fiable sur place, éga-
lement habilité a gérer les formalités Iégales.

Une affaire d’hommes

plus que d’organisations

Le gouvernement s’efforce de mettre en place
et de communiquer sur un systéme juridique
plus solide, complet et efficace. A ce jour, une
observation continue des réalités locales in-
dique qu’une culture de solutions construites
autour du Possible prendra encore longtemps
le pas sur un systéme importé
basé sur des régles de droit. Les
Chinois ayant d’abord affaire
aux hommes plus qu’a leurs or-
ganisations, ils évoluentdansun
contexte culturel ou les réseaux,
la flexibilité et I'expérience gé-
nerent les opportunités.

Pour larecherche de partenaires industrielsou
commerciaux, I'anticipation et la préparation
sont aussi des facteurs clés de succes permet-
tantde préciser les choix stratégiques et de ren-
contrer les partenaires les plus motivés et
capables. Assaillies de demandes de cotations,
les usines chinoises, qui se connaissent souvent
bien dans un méme secteur, savent que beau-
coup ne font que comparer des prix. Limporta-
teuroul'industriel averti préférera,s’il le peut,
négocier sesachats par période etendirectavec
des fabricants sélectionnés. Présentant des ga-

« L'investisseur étranger pilotera d’autant mieux
son activité qu’il aura approché I'esprit des
affaires en Chine. Et si possible en continu, avec
un relais opérationnel fiable sur place, également
habilité a gérer les formalités Iégales. »

ranties assorties d’un suivi continu, il devient
un client a privilégier. Des négociations tra-
vaillées peuventalorsvivre ets’inscrire dansle
temps. Au service de sa compétitivité.
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