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Port marchand de ‘rlngshnn.{_haque jour en moyenne, des man:ha ndises suisses d'une valeur de 25 millions de francs passent par les douanes chinoises. Plus de 90% dentre elles v seront bientdt exemptées de taxes SHAMGHAI, 26 SEFTEMBRE 2013

’accord avec la Chine ne suffit pas

> Exportations

Le ler juillet, le plus
grand marché

du monde ouvre

ses portes a la Suisse
> Les obstacles
linguistiques,

et surtout culturels,
vont perdurer

sar“npa“

Les portes ouvertes débutent le
ler juillet. Ce jour-la entre en vi-
gueur laccord de libre-échange
entre la Suisse et la Chine. Conclu
en été 2013 aprés six ans de négo-
ciations, il facilite laccés au plus
grand marché du monde pour les
exportateurs helvétiques. Petits et
grands, initiés ou non. A quelques
exceptions pres, ils vont bénéficier
d'une baisse progressive des taxes
douaniéres a lentrée en Chine.
Tous profiteront aussi d'un cadre
juridique plus clair et qui assure,
entre autres, une protection accrue
de la propriété intellectuelle et des
investissernents.

Moins tangibles que les écono-
mies réalisées aux douanes, ces
derniers points revétent une
grande importance, selon Sylvain
Jaccard, de Switzerland Global En-
terprise (ex-O5EC), l'office chargé
daccompagner les entreprises en
quéte de nouveaux marchés. «Cet
accord-cadre permet de sappuyer
sur une législation fiable, se félici-
te-t-il. L'insécurité du droit fait par-
tie des grandes craintes de ceux
qui veulent faire des affaires en
Chine.s

Clest vrai, confirme [avocat
Jean-Christophe Liebeskind, qui, a
Lausanne, est associé dans I'étude
Meyerlustenberger Lachenal, et A
Pekin, travaille pour Global Law
Office. «La jurisprudence chinoise
est plus difficile i lire qu'en Suisse.

Mais c'est surtout li€ a 'étendue du
paysas Juridiquement parlant, le
choc culturel est souvent exagéré,
tient-il i rassurer. «ll y a certes en-
core des lacunes. L'établissement
d’actes notariés reste par exemple
trés difficile. Mais le droit chinois a
repris les standards internatio-
naux et est devenu sophistiqué.s
En toile de fond demeure Confu-
cius, prévient-il encore. La 1égisla-
tion préfére l'harmonie sociale et
l'autodiscipline aux intéréts privés.

Les success storfes sont légion en
Chine. Il est par contre plus diffi-
cile de trouver une PME qui v a
échoué et qui veut bien en parler
ouvertement. A condition de rester
anonyme, un patron jurassien,
sous-traitant de Thorlogerie, a
bien voulu se confier: +Ce marché
nous faisait trés envie, mais la con-
currence nous a semblé si énorme
que nous avons hésité, avant de
renoncer. 51 cest pour se faire co-
pier aprés quelques mois, non
mercie Sylvain Jaccard confirme:
la protection de la propriété intel-
lectuelle est centrale. Le non-res-
pect des marques et des technolo-
gies fait utrés peurs. «Cest un frein
énormes, assure-t-1l.

Sylvain Jaccard a souvent ren-
contré des patrons qui srévents de
vendre en Chine mais qui ne par-
viennent pas i tomber d'accord sur
les régles commerciales et finan-
ciéres i appliquer. «lls veulent tra-
vailler comme avec les Européens
ou les Américains. Mais en Chine,
tout est différent.s

Les différences. Ce sont elles qui
sont le plus difficiles & appréhen-
der. «Les méthodes qui fonction-
nent ailleurs ne sont pas reproduc-
tibles  icis, prévient depuis
Shanghai Nicolas Musy. Vice-prési-
dent de la Chambre de commerce
Suisse-Chine et fondateur de
China Integrated, une société spé-
cialisée dans la gestion de projets,
il recommande une évaluation en
profondeur avant de se lancer.
aCest valable pour les grandes
comme pour les petites entrepri-
ses. Mais ces demiéres n'ont sou-

vent pas le réflexe de se donner les
moyens daccéder d toutes les in-
formations.s Pour réussir en Chine,
ail mexiste pas de voie royale, mar-
téle Gérald Béroud, le fondateur de
I'observatoire sino-suisse Sinoptic.
On ne peut pas gérer i distance, un
engagement personnel est indis-
pensable. Avant toute chose, il faut
mettre les pieds dans ce pays et le
découvrir.s

Découvrir son climat, son trafic,
sa pollution, son immensité, sa fer-
veur économique. Et sa langue,
aussi. 51, i Shanghai, il devient cou-
rant de trouver un interlocuteur
pratiquant un bon anglais, lexer-
cice se complique ailleurs. «MNon
seulement il faut trouver un tra-
ducteur compétent, mais aussi
quelquun dont on est sir quil dé-
fendra nos intéréts et ne traduira
pas en fonction des siensy, expose
Sylvain Jaccard. Lobstacle linguisti-
que est assez souvent présent pour
que l'office de promotion ait cons-
titué un réseau de traducteurs.

Mais il ne suffit pas de pouvoir
discuter. [l faut aussi sentendre. 411

y a forcément un délai dadapta-

tion réciproque, reprend Gérald
Béroud. Etre bien recu la premiére
fois ne suffit pas, poursuit le spé-
cialiste. Il faut voir quel accueil l'on
nous réserve la 3e, la 5e puis la
10e fois.» Lorsque la confiance sest
installée, il reste i définir la nature
de I'alliance. Fondateur de Shankai
Sports, a Pekin, Olivier Glauser ne
conseille par exemple pas les joint-
ventures, des structures qui ont
longtemps été obligatoires et dont
les étrangers et les Chinois détien-
nent chacun 50% des parts. «Les
agendas des Chinois, qui peuvent
étre des entreprises etatiques, dif-
férent, cela peut créer de réelles
tensionss, raconte lentrepreneur
vaudois. Lui conseille plutot d'étre
majoritaire, voire propriétaire ex-
clusif - une voie aujourd’hui large-
ment répandue. Quitte i trouver
un partenaire local pour la distri-
bution.

5i cela se justifie vraiment, Nico-
las Musy n'écarte pas systémati-

quement le partenariat i parts
égales. «Parce que I'accés au mar-
ché est difficile, ou alors parce
quiune société chinoise dune cer-
taine taille pourra plus facilement
amener du financement guune
PME Etrangéres Lautre alterma-
tive, plus directe, est le rachat
d'une entité locale. «Il n'y a pas de
régle absolues, conclut-il

«Les Chinois
apprécient certes

le «Swiss made».
Mais ce n'est pas

une garantie absolue»

Il y a par contre un équilibre a
trouver entre méfiance excessive et
confiance aveugle. «ll faut engager
des équipes et des cadres locauxs,
asséne Olivier Glauser. Far contre,
les Chinois sont habitués i une
gestion du personnel strés direc-
tive, voire patriarcales, ajoute Gé-
rald Béroud. Une démarche parti-
cipative est voude a l'échec, selon
Tui.

Décider de la dose d’helvétisme
dlnjecter n'est donc pas aisé. Etcela
ne semble pas étre seulement vala-
ble pour la gestion interne. Vis-i-
vis des clients aussi, 1l faut savoir
adapter son offre. La question du
prixz est encore plus importante

qu'ailleurs. Les notions de durée de
vie, de qualité de service ou de for-
mation des techniciens sont en-
core marginales. «Les Chinois réali-
sent peu d peu que le cofit total est
plus important que le seul cott

dacquisition, indique  Olivier
Clauser. Mais il leur fandra encore
du temps.»

uPour lheure, nombre de clients
nous disent quils nont pas les
moyens de payer pour des fonc-
tionnalités ou des services qui ne
sont pas nécessaires a lutilisation
de base de l'outil, cest-d-dire a la
couper, témoigne Christophe Ni-
colet, le directeur général de Felco,
le fabricant de sécateurs. La PME
des Geneveys-sur-Coffrane (NE) ré-
fléchit donc i développer un séca-
teur adapté aux besoins (et d la
morphologie) des Chinois. Le mo-
dele sera plus simple, sans perdre
en gualité, mais avec un nombre
de composants interchangeables
fortement réduit. Des prototypes
sont dailleurs en phase de test
dans les régions viticoles du Xin-
jiang et du Shandong. Cet effort
d'adaptation est inédit dans 1'his-
toire de lentreprise. «Un change-
ment de paradigmen que le patron
a bien voulu consentir pour réussir
sur le marché chinois.

uLes Chinois apprécient certes le
Swiss mode mais ce nest pas une
garantie absolue, confirme Nicolas
Musy. s sinterrogent gquand

Le Ter juillet, Bale et Shanghai seront en féte

L'entrée en vigueur de 'accord de
libre-échange, le Ter juillet pro-
chain, sera célébrée 4 Bale et a
Shanghai. Pour marquer |e ler jour
du «plus important accord depuis
celui conclu en 1972 avec la
Communauté européennen, dixit
la Chambre de commerce sino-
suisse, coordinatrice des festivi-
tés, deux forums économiques
seront organisés, En Suisse, le
conseiller fédéral Johann Schnei-

der-Ammann prendra la parale. |l
sera précédé, en matinée, par une
bonne dizaine d'experts suisses et
chinois. L'idée générale, c'est de
saizir concrétement et définitive-
ment les possibilités qui s'ouvri-
ront aux entreprises.

Dans le terminal marchand de la
cité rhénane sera notamment
présenté un scanner mobile
utilisé par les douaniers pour
contriler les containers. 5. P.

méme sur la pertinence de payer
plus cher pour disposer dautant
de fonctionnalitése Ce nlest pas
pour rien si, 4 limage de Felco,
Bobst ou Tornos, les industriels
sont de plus en plus nombreux a
imaginer des offres plus simples et
plus scompétitivess - moins chéres
- pour les pays émergents.

Basé i Shanghai, Iimportateur
de Felco depuis dix ans écoulera
ces sécateurs spéciaux. Mais simul-
tanément, la PME vendra aussi ses
outils dans les points de vente de
son tout nouveau partenaire, le
geant de la trongonneuse Stihl,
déji trés présent en Chine. «Mous
ferons le point dans deux ans», es-
time Christophe Nicolet, qui, pour
réussir a simposer, compte plus
sur une hausse de la renommée de
la marque que sur la baisse des
taxes douaniéres.

«Les Suisses sont

trés attendus. Dans
un nouveau marché,
ce sont des conditions
de départ idéales»

Car les Suisses disposent dune
carte unique dans leur jew. Le re-
frain est repris par tous ceux qui en
ont fait l'expérience: le pays bénéfi-
cie d'une image remarquable en
Chine. Elle est encore renforcée par
la signature de lI'accord, ot la sym-
bolique est aussi importante que le
contenu, selon  Nicolas  Musy.
sNous constatons une forte recru-
descence de demandes dentrepri-
ses suisses. Alors que laccord nlest
Pas encore entré en vigueur !y

En Chine aussi, le fait que Pékin
se lie avec la Suisse incite d faire
affaire avec les Helvetes. Gérald Bé-
roud insiste: elartout et dans tous
les domaines d'activités, pas seule-
ment industriels, les Suisses sont
toujours trés attendus. Lorsque
l'on envisage dentrer dans un nou-
veau marché, ce sont des condi-
tions de départ idéales.»



