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EXECUTIVE SUMMARY

Guide pratique a l'usage des chargés de mission au Brésil, en Chine et en Inde
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Compagnies aériennes locales

Incidents aéronautiques*

Corrélation entre parts de marché, prix moyen du
billet et sécurité des compagnies
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< 50 i India ® Techniques : Pannes contrdle radar, feu a bord, inverseur de poussée en
SpiceJet Indio panne, panne transpondeur
® Culturelles : sieste en plein vol, communication défaillante (probléme des
0 . ) .
0 20 0 20 0 langues), mésentente entre pilotes, non attente des ordres de décollage.
. (s ; . .
Barts de marchs en % Meétéorologiques : mousson, pluies
® Autres : pistes trop courtes
. . *Sur les 3 premiéres compagnies de chaque pays
Recommandations & Conseils P pag que pay
O ELEMENTS CULTURELS @ CULTURE BUSINESS
° Contacts chaleureux, plus émotionnels que rationnels (] Trés grande distance hiérarchique
(] Proximité physique (40-50 cm), contact physique (] Prise de décision lente, bureaucratique et top-down
. Gestuelle importante, contact visuel (] Lenteur des négociations
. Eviter les projets durant la période du Carnaval (février) (] Le relationnel est primordial
L]

* A FAIRE / A EVITER

Prix et indépendance fournisseur = Facteur Clef de Succes

Ne pas aborder la politique, la religion, les problémes économiques du Brésil, et ne jamais critiquer le Brésil !

Ne pas se mettre en colére, ne pas montrer sa frustration.

ELEMENTS CULTURELS

la Chine va retrouver son statut de grande puissance
17 Fois la France : plusieurs Chines

Nouvel An chinois : coutume du cadeau

PONCTUALITE !

Respect des anciens.

‘ A FAIRE / A EVITER

Long terme a partir de 2 semaines. Pas de lissage de la charge de travail.

Ne pas étre réducteur : ne pas assimiler les Brésiliens aux autres Latino-Américains et surtout pas aux Argentins ! Langue = portugais

Chercher a construire une relation durable, ne pas hésiter a s'impliquer personnellement. Importance du small talk et des repas d’affaires.

@ CULTURE BUSINESS

(] Repas d’affaire alcoolisés ou il ne faut pas parler business

° « non » implicite, inclus dans le « peut-étre »

o Distance hiérarchique extréme, dissimulation des erreurs aux
supérieurs

(] Parler chinois facilite les négociations

(] Un contrat signé n’est que la base de négociations

Ne pas faire perdre la face sous peine d’arréter la relation — perdre le réseau (le guanxi)

(] Respecter le protocole

°

° Ne jamais critiquer la politique chinoise ou la Chine
° Attention aux montants des cadeaux

“ "\

ELEMENTS CULTURELS

Mélange vie privée et vie publique
Religion omniprésente (I'hindouisme)

Systéme de castes a connaitre

....{

Les Indiens n'aiment pas le conflit

I‘ A FAIRE / A EVITER

Eviter les contacts physiques

Attendre que son interlocuteur vous tende la main sinon namaste

Toujours utiliser la main droite (manger, tendre une carte de visite,...

Garder des traces de toutes les réunions — Faire signer le compte-rendu en fin de réunion. Ne rien signer qui ne soit pas traduit en anglais ou frangais.

@ CULTURE BUSINESS

Le respect hiérarchique est important

Une équipe de travail est similaire a une famille
Esprit réseau important

Culture du négoce tres développée

Non ponctuel (surtout dans le publique)

Attention a I'importante distinction des réles entre hommes et
femmes

Ne pas parler politique, religion ou nourriture (il y a beaucoup de végétariens)
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PRESENTATION DU CONTEXTE

Le transport aéronautique international est régi par un certain nombre de standards et normes. L’Organisation de
I’Aviation Civile Internationale (OACI) est chargée de |‘élaboration de ces éléments de réglementation tant sur les
aspects navigation, communication radio, ou encore gestion de I'espace aérien.

En Europe, I'application de ces standards de sécurité est suivie par I’AESA (Agence Européenne de la Sécurité Aé-
rienne).

Sur le plan national, c’est la DGAC (Direction Générale de I’Aviation Civile) qui est chargée de la bonne application
de ces standards communs. La DGAC est rattachée au Ministére du Développement Durable. La DGAC est garante
et responsable de la sécurité et de la slreté aériennes, se positionne en tant que partenaire de I'industrie aéronau-
tigue et assure des prestations de services pour les compagnies aériennes et principaux acteurs du secteur, en
France ou a I'étranger.

Au sein de la DGAC, la DSAC (Direction de la Sécurité de I’Aviation Civile) est I’entité compétente en matiére de
surveillance et de certification. Celle-ci intervient notamment a l'international en faisant du conseil aux autorités
étrangeres sur les aspects de réglementation, surveillance, gestion des aéroports ou encore sur le controle de la
navigation aérienne (coopération technique). La diffusion de ce savoir-faire est assurée par la MCI (Mission de Coo-
pération Internationale) qui est actuellement constituée de 7 personnes.

Les autorités étrangeres commanditaires des prestations de la DGAC sont les équivalents locaux de la DGAC :

Pays Désignation Référence
Brésil Agéncia Nacional de Aviagdo Civil www.anac.gov.br/
National Civil Aviation Agency
Chine b [E R 22 5 http://www.caac.gov.cnif |

Civil Aviation Administration of China

Inde Directorate General of Civil Aviation httg:[(www.dgca.nic.inu |

Les concurrents directs lors de réponses a appels d’offres sont ainsi les principaux organismes équivalents de la

DGAC de pays ou le secteur aérien est développé depuis plusieurs années :

Pays Désignation Référence
Etats-Unis Federal Aviation Administration http://www.faa.gov/ |
Allemagne Luftfahrt-Bundesamt/Federal Office for  http://www.lba.de/EN/Home/homepage node.html |
Civil Aviation of Germany
Canada Transport Canada Civil Aviation (TCCA) http://www.tc.gc.ca/eng/civilaviation/menu.htm |
Royaume-Uni  Civil Aviation Authority http://www.caa.co.uk/ |

Des formations sur les facteurs culturels dans les pays commanditaires sont ainsi primordiales, et ce afin de per-
mettre aux équipes de la MCl de mieux appréhender a la fois la multiplicité des acteurs et I'internationalisation de
ces marchés.
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ETAT DES LIEUX DES
COMPAGNIES AERIENNES LOCALES

BRESIL

Le marché local est dominé par trois compagnies : TAM, GOL et Azul. Le graphique suivant montre la perte de vi-
tesse de la TAM et la montée en puissance de la compagnie Azul.

Concernant la sécurité, le classement subjectif JACDEC positionne ces compagnies parmi les plus risquées.

Figure 1 - Répartition du marché au Brésil en 2012 - Le rouge représente une diminution des parts de
marché par rapport a 2011, alors que le vert représente une montée en puissance.

CHINE

Air China est en perte de vitesse depuis quelques années.

Chine
Xiamen Airlines
Spring Airlines ..

Figure 2 - Répartition du marché en Chine en 2012 - Le rouge représente une diminution des parts
de marché par rapport a 2011, alors que le vert représente une montée en puissance.




ETAT DES LIEUX DES
COMPAGNIES AERIENNES LOCALES

INDE

Les données évolutives ne sont pas disponibles car la situation a évolué tres rapidement au cours des derniéres an-
nées.

En 2003, il n’y avait que quatre compagnies — Air India, Indian Airlines, Jet Airways et Air Sahara — qui opéraient
toutes selon un modele traditionnel a service complet. Aujourd’hui, huit compagnies aériennes indiennes sont pré-
sentes sous onze pavillons.

GoAir
Kingfisher 6%
12% -

Sur un marché ou le prix est déterminant, le développement
low-cost est devenu aussi une stratégie de sauvegarde, ces
vols a bas colts représentent pres de 65% de l'activité et le
taux de remplissage varie entre 90,4 % pour IndiGo et 77 %
pour Go Air.

Figure 3 - Répartition du marché en Inde en 2012

Analyse croisée
Figure 4 :
Corrélation entre parts de marché, prix moyen du
billet et sécurité des compagnies
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Parts de marché en %

A part en Chine, il y a de plus en plus d’acteurs low-cost. Pour chaque pays, ce sont trois a quatre acteurs qui se par-
tagent le gros du marché. Le graphique ci-dessus établit une corrélation entre parts de marché, prix moyen du billet
et sécurité des compagnies (plus les bulles sont grandes, moins les compagnies correspondantes sont sdres).



INCIDENTS AERONAUTIQUES

Causes techniques, météorologiques et culturelles

Analyse des incidents aéronautiques dans les pays concernés par cette étude

Il convient au préalable d’effectuer une analyse des taux annuels d’incidents et de crashs de I'lnde, du Brésil et de
la Chine. Pour cela, nous allons retenir les trois compagnies locales principales de ces trois pays dont la technologie
du transport de masse est comparable. Le tableau ci-dessous, issu des archives du Bureau d'Archives des Accidents
d'Avions quantifie pour chaque pays les incidents et crashs et dégage un taux annuel moyen par compagnie :

INDE CHINE BRESIL Total
Année de création 1930 2005 1992 1988 1991 1998 2008 2000 1961
Incidents 835 NC NC 129 223 36 NC 154 344 1721
Crashs 18 NC 1 2 4 2 NC 1 11 39
Lalrl’c‘lzz:::' movyen 9,94 NC NC 4,96 9,70 1,38 NC 11,00 649
Taux annuel moyen de crashs 0,21 NC 0,05 0,08 0,17 0,08 NC 0,07 0,21
Total pays* : 350 crashs et Total pays* : 297 crashs et 3090 Total pays* : 558 crashs et
3335 incidents incidents 3864 incidents
Figure 5 : données incidents aéronautiques *toutes compagnies incluses

Cette analyse comparative permet d’identifier les pays ou les incidents sont les plus nombreux. Néanmoins, cette
analyse est incompléte. En effet, certaines données n’ont pas été communiquées et/ou la jeunesse de certaines
compagnies fait qu’elles n’ont pas encore eu d’incidents dus au vieillissement des appareils de leurs flottes.

Figure 6 : taux annuels de crashs et d’incidents

Taux annuels de crashs Taux annuels d'incidents

11,00
0,21 0,21 9,94 9,70
0,17

6,49

4,96

Nous pouvons identifier la tendance suivante sur ces compagnies :
o Le nombre d’incidents et de crashs croit proportionnellement avec |’age des appareils de leur flotte.

Par ailleurs, on retrouve un certain nombre d’incidents sur les 10 dernieres années.



INCIDENTS AERONAUTIQUES

Causes techniques, météorologiques et culturelles

Chronologie des plus graves incidents sur les principales compagnies aériennes indiennes

2010 — Air India Express — Boeing 737-8HG, Mangalore, INDE

Le Boeing 737-800 de Air India Express venait de Dubai
(Emirats Arabe Unis) pour un vol passager a destination de
Mangalore (Inde) avec a son bord 160 passagers et 6
membres d’équipage. L'avion est sorti de piste a I'atterris-
sage et a été détruit. Seulement 8 personnes ont survécu.
D’aprés le rapport du bureau « enquétes accidents », le
crash serait d0 a un ensemble de facteurs déterminants, a
la fois techniques et humains. En effet, il semble que le pi-
lote se soit réveillé d’une sieste peu de temps avant d’atter-
rir ce qui a eu pour effet d’émousser son attention. A cela
se sont ajoutés une panne du controle radar au sol et une
mésentente entre le pilote et le copilote.

2007 — Jet Airways — ATR 72, Indore, INDE

En Juillet, L’ATR72 de Jet Airways a effectué une sortie de piste en
atterrissant a Indore en Inde. Les raisons invoquées par la compa-
gnie sont d’ordre météorologique. En effet, il n’est pas rare de voir
en Inde de fortes chutes de pluie dues a la mousson. L'appareil n’a
pas réussi a décélérer suffisamment a I'atterrissage et est sorti de la
piste, notamment en raison de la perte d’adhérence des trains
d’atterrissage.

Chronologie des plus graves incidents sur les compagnies aériennes chinoises
2011— China Eastern — A330-200, Osaka-Kansai, JAPON

Un avion de la China Eastern avec 245 passagers a bord a décollé

de I'aéroport international d'Osaka-Kansai sans avoir regu le feu
@ vert des controleurs aériens. Ce manquement aurait été anodin

si un hélicoptere n’avait pas été en train de manceuvrer a proxi-
mité de la piste. Heureusement, la faute n'a provoqué aucun
accident et le vol s'est poursuivi sans accroc jusqu'a Shanghai.

2004 — China Yunnan Airlines — Canadair CRJ- 200LR, Baotou, CHINE

L'avion effectuait un vol passager entre Baotou et Shanghai. Il s’est
écrasé dans un lac gelé du parc de Nanhai juste apres le décollage.
L'avion est descendu rapidement avec de la fumée noire en prove-
nance de I'arriere de I'appareil selon des témoins. L’avion a décroché
quelques secondes et s’est écrasé sur le lac, explosant a I'impact. L'ac-
cident est d( a un probléme technique.




INCIDENTS AERONAUTIQUES

Causes techniques, météorologiques et culturelles

Chronologie des plus graves incidents sur les compagnies aériennes brésiliennes

2007 - TAM Linhas Aéreas - Airbus A320-233, S3o Paulo, BRESIL

Le vol 3054 de TAM en provenance de Porto Alegre (Brésil) en
direction de Sdo Paulo-Congonhas (Brésil), transportant 181 pas-
sagers et 6 membres d’équipage, s’est écrasé a l'atterrissage,
tuant tous les occupants et 11 autres personnes au sol. L’avion
apres sa sortie de piste, rendue glissante par la pluie, a traversé
une autoroute pour finir sa course dans une station service ou il a
explosé.

Aprés avoir touché la piste, I'avion aurait subitement accéléré.
Selon TAM, un inverseur de poussée était en panne mais n’impac-

tait pas la sécurité a bord. Un ensemble d’erreurs techniques, météorologiques et humaines ont engendré le crash.
La longueur de la piste a également été remise en question.

2006 - GOL Transportes Aéreos - Boeing 737-800, Peixoto Azevedo, BRESIL

Le Boeing 737-800 de la compagnie GOL est entré en colli-
sion avec un petit jet d’affaires pendant son vol. Cela a en-
gendré la chute verticale du Boeing qui a ensuite violement
percuté le sol. Les débris de I'appareil ont été retrouvés
dans une zone trés difficile d’acces, située en pleine jungle
amazonienne, dans I'état de Para.

Les 149 passagers et les 6 membres d’équipage ont été
tués. Un David contre Goliath surprenant car David a atterri
sans dommage. C'est bien le jet d’affaire qui est en tort car il

avait coupé ses transpondeurs rendant les systémes anticollisions inefficaces. Les pilotes démentant cette ver-
sion, le BEA suppose qu’il y a eu une panne du transpondeur.

2006 - Team Airline - Let 410, Rio de Janeiro, BRESIL

Le bimoteur LET-410 appartenant a la compagnie Team Airline s’est écrasé
dans les montagnes de Rio de Janeiro (Brésil), tuant les 17 passagers et 2
membres d’équipage a bord. Une explosion aurait été entendue a bord.

CONCLUSION

Il est rare de voir des facteurs culturels impliqués dans les crashs et notamment sur ces dix derniéres années mais
cela arrive encore. Pour les trois pays, on constate qu’ils ne sont pas plus dangereux les uns que les autres. Les
incidents sont essentiellement dus a la routine. Les facteurs culturels ne sont qu’anecdotiques. Ce fut le cas pour
le vol de la China Eastern ou encore au niveau du crash de I'avion de la compagnie Air India qui sont liés a des
problemes linguistiques ou de routines culturelles comme la sieste.



RECOMMANDATIONS & CONSEILS

— BRESIL —

Le Brésil

Il faut désormais compter avec le Brésil : il s’agit
du 5éme pays au monde en ce qui concerne la popula-
tion (plus de 200 millions d’habitants en 2013) et la
superficie. Avec 2 170 milliards de dollars de PIB, le
Brésil est la 7éme économie mondiale et est considéré
comme une puissance mondiale émergente avec les
autres membres des BRICS (Brésil, Russie, Inde, Chine
et Afrique du Sud). Les économistes s’accordent a dire
que le Brésil sera I'un des plus grands marchés de de-
main. Son PIB/hab relativement élevé (> 10 000 $/hab)
cache des disparités tres importantes de richesse dans
la population : le coefficient de Gini (indice mesurant
I'inégalité de distribution des richesses — 1 = inégalité
totale, 0 = égalité totale) du Brésil se situe a 0,57. A
titre de comparaison, la France est a 0,327 et la Nor-
veége a 0,258. La population est inégalement répartie :
une grande partie du territoire est recouverte par la

Océan
Atlantique

Pacifique

forét amazonienne, et 84% des Brésiliens sont urbains et se
retrouvent notamment dans les mégapoles du Sud Est,
telles que Sado Paulo (plus grande ville du pays), Rio de Ja-
neiro et Belo Horizonte.

Le Brésil compte actuellement 4 093 aéroports, c’est-
a-dire la deuxiéme plus grande concentration d’aéroports
au monde aprés les Etats-Unis. Malgré le fait que ses expor-
tations soient essentiellement portées par les matiéres pre-
miéres (au premier rang desquelles le minerai de fer, le pé-
trole, le soja, le sucre, le café, la volaille et la viande de
boeuf), « I'éternel pays d’avenir » investit massivement
dans I'aéronautique — les avions et hélicoptéeres représen-
tent désormais 1,6% de ses exportations. Le champion na-
tional, le constructeur aéronautique Embraer (Empresa Bra-
sileira de Aerondutica) est au coude a coude avec le cana-
dien Bombardier pour la place de troisieme plus grand
constructeur (aprés Airbus et Boeing).

Le Brésil est un pays jeune, avec a peine plus de cing siecles d’histoire (selon les critéres occidentaux) depuis

sa colonisation par le Portugal. Terre d'immigration, il f

aut comprendre qu’il est extrémement divers en termes de

cultures et de populations. Il a connu une tres forte immigration, aussi bien forcée (esclaves africains) que volon-
taire (Portugais, Italiens, Allemands, Espagnols, Britanniques, Néerlandais, Francais, Russes, Polonais, Ukrainiens,

Japonais, Chinois, Coréens, etc.). Actuellement, 48% de
pourcent étant asiatique ou indigena. Cette variété de

la population est blanche, 43% métisse, 8% noire, le dernier
population en fait un pays véritablement multiculturel, aux

nombreuses spécificités régionales et ethniques. La langue officielle est le portugais. Dans le cadre de la mission de
prise de contact des délégués de la MCI, nous allons essentiellement nous intéresser ici a des aspects qui rassem-

blent les Brésiliens.



RECOMMANDATIONS & CONSEILS
— BRESIL —

Eléments culturels
Religion

Le Brésil est un pays a majorité chrétienne (89% dont 74% de catholiques et 15% de protestants). Les Brésiliens
sont de fait la plus importante population catholique du monde. La vision brésilienne du catholicisme est relative-
ment ouverte et intégre aussi bien des festivités traditionnelles portugaises que des éléments des religions tradi-
tionnelles des esclaves africains ou encore certaines des pratiques des Amérindiens. Si la religion n’est pas un enjeu
majeur, ce n’est certainement pas I'un des sujets a aborder avec vos interlocuteurs brésiliens.

Communication non-verbale (gestes, distance, etc.) :

Deux points majeurs sont a prendre en compte : la dimension « tactile » d’un échange et la faible distance a
I’autre. Au Brésil, lorsque I'on parle a quelqu’un il est normal d’étre environ a 40-50 cm de son interlocuteur, il ne
s’agit pas d’une « invasion de la zone de confort » | Méme si vous n’étes pas a I'aise au début, il ne faut pas se recu-
ler soudainement, cela pourrait étre mal percu. De la méme manieére, il est tout a fait courant de toucher la per-
sonne a qui I'on parle (tape dans le dos, toucher le bras/coude), quel que soit le degré de familiarité avec cette per-
sonne. On s’y habitue trés vite. A 'instar des Francais, les Brésiliens maintiennent le contact visuel en discutant, on
ne fuit pas le regard de I'autre. Enfin, les Brésiliens font beaucoup de gestes en parlant.

/ \ Que faire lors d’une premiére rencontre ?
o Serrer la main et saluer vos interlocuteurs dans I'ordre décroissant
Attention ! de la hiérarchie.

O Homme-homme : poignée de main

. o O Homme-femme : poignée de main, puis bises a la deuxieme
Le signe anglo-saxon signifiant R
rencontre (sans levres)

« OK », « pas de probleme » a 0 Femme-femme : bises (sans lévres)
une connotation obscene au Bré- o Apres une réunion, faire un tour de table pour a nouveau serrer la
sil | Ne faites donc pas ce geste ! main/faire la bise a tout le monde (toujours dans I'ordre décrois-

sant hiérarchique).

Emotions et attitude / \
CALENDRIER :

Les Brésiliens sont la plupart du temps chaleureux, bons vivants et opti- | Pendant la période du Carnaval
mistes. lls peuvent étre trés démonstratifs y compris dans un contexte | (février), de No&l, du Nouvel An et dans
professionnel. Cependant, il ne vous faudra jamais perdre patience ni | yne moindre mesure du mois de juillet,
montrer votre colére ou votre frustration lors d’'un probleme ou d’'un
conflit. C'est en réalité votre maitrise de vos émotions lors de la gestion
d’un conflit qui imposera le respect.

le pays est quasiment a I'arrét. Ce n’est
donc pas le moment d’y entreprendre
qguoi que ce soit, et aucune décision ne

sera prise.

Eléments relatifs au business /

Distance hiérarchique et prise de décisions :

Les structures organisationnelles brésiliennes sont extrémement verticales, la prise de décision est top-down. Le
middle management ne tient pas a prendre trop de décisions par lui-méme, et il n’est de toutes manieres pas atten-
du gqu’il en prenne. La décision finale revient généralement a une seule personne (qu’il vous faudra identifier).

Les organisations brésiliennes sont trés bureaucratiques, il vous faudra vous attendre a ce que les négociations
soient lentes, et qu’il faille valider plusieurs fois les mémes points. Il faut vous attendre a de nombreuses réu-
nions, de nombreux documents a remplir et de nombreux échanges. Dans la méme optique, les Brésiliens portent

a

une trés grande attention a ce que les Frangais considéreraient comme des détails. Il vous faudra étre tres
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rigoureux car un point apparemment mineur peut étre passé en revue de nombreuses fois. De plus, les Brésiliens
font preuve d’une trés grande aversion au risque, ce qui — combiné a leur style de prises de décisions — fera
gu’ils mettront beaucoup de temps avant de s’engager sur quoi que ce soit et s’assureront que leur responsabilité
n’est pas mise en cause.

Il leur est également difficile de dévier de ce qui est initialement prévu. Cela peut avoir un impact dans votre
réponse a I'Appel d’Offres. Si vous partez sur une solution radicalement différente de ce qui était prévu a la base,
elle devra étre présentée sous forme de « conseil » ou « d’alternative préférable ». Il est trés important de garder a
I’esprit que I’Agéncia Nacional de Aviac¢ao Civil est née de la fusion de plusieurs organismes dont un militaire, les
éléments décrits ci-dessus sont donc d’autant plus prégnants.

Pour finir, le prix et 'indépendance fournisseur sont bien souvent des facteurs clefs de décision pour les Brésiliens.
La signature ne signifie pas forcément la fin des négociations.

Oui / Non ? [Sim / N3o]

Comme de trés nombreux pays du monde non occidental, les Brésiliens disent rarement « non » directement : si
vos interlocuteurs vous répondent régulierement des « peut-étre », « dans le futur », « éventuellement », vous
vous heurtez a un refus, et il vous faudra élaborer une nouvelle stratégie.

Relationnel

Le relationnel est trés important au Brésil, la limite entre la vie personnelle et professionnelle est trés floue d’un
point de vue frangais. Une impasse peut parfois étre résolue suite a un simple appel d’un ami. Des relations
personnelles doivent étre créées avec vos clients, de méme qu’avec vos collégues brésiliens. En début de réunion
ou de négociation, il ne faut pas aller directement au sujet, et ne pas hésiter a consacrer du temps au small talk
(le football est un sujet sdr, il sera apprécié que vous preniez des nouvelles de la famille de vos interlocuteurs ou
collegues de fagon spécifique, etc.). Un bon relationnel vous assurera la confiance de vos interlocuteurs, et contri-
buera au succés de vos négociations. En outre, les faveurs et les traitements préférentiels courants au Brésil. A
I'inverse, les Brésiliens peuvent se montrer assez rancuniers si vous les « maltraitez » et la relation que vous aurez
construite sera durablement dégradée.

Quelques points généraux :

o La ponctualité attendue des étrangers méme si les horaires brésiliens peuvent étre « plastiques ». Cela dé-
pend des villes et des régions. Sao Paulo est calqué sur le modele occidental 9h-17h tandis que d’autres villes
ont un rythme plus lent.

o Les membres féminins de votre délégation nont pas de souci a se faire lors des négociations. Si le Sud du
pays peut parfois faire preuve de « machisme ordinaire », les relations restent professionnelles et il n’y a pas
de discrimination.

o La législation brésilienne est riche et complexe, il convient de se renseigner sur ce qui peut impacter I'affaire.
Par ailleurs, elle change régulierement, une veille juridique s’'impose donc.

o La signature des contrats n’est pas immédiate : une poignée de main, puis elle se fera par la suite.

o Surtout faire appel a des juristes/avocats locaux, les Brésiliens ne font pas confiance a des juristes étrangers.

o On appelle généralement ses interlocuteurs par leur prénom, mais lors de la premiéere visite, les titres sont
trés importants => ne pas oublier de préparer de nombreuses cartes de visite

o Costumes et tailleurs, pas de cravates (les cravates sont assimilées aux Argentins = rivaux)

o Ne pas quitter la piece aussitot aprés la réunion (a part s’il a été précisé que I'emploi du temps était serré).

Accepter toute invitation (a diner, prendre un verre, etc.) post-négociation
o Ne pas hésiter a remercier les secrétaires qui peuvent parfois débloquer des situations !
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Portugais O [CAO] De I'art de présenter : /\/

N\

. Vos présentations doivent étre illus-
De plus en plus de Brésiliens maitrisent I'anglais (en particulier a trées et sophistiquées
Sdo Paulo) mais il ne s’agit pas d’'une majorité. Avoir des . .
membres lusophones (qui maitrisent le portugais) dans I'équipe ¢ Eviter ‘Ies blagues (et surtout ironie
facilitera trés grandement le contact (et encore plus s’ils parlent francaise), ne pas parler trop fort
un portugais brésilien et non européen). ° Demander a l'assistance s'ils préfe-

rent poser leurs questions pendant

Si vous faites appel a un interpréte, celui-ci doit &tre extréme- ou aprés la présentation.
ment professionnel, et il serait judicieux que vous I'impliquiez . Si vous n’avez pas le temps de ré-
dans chaque étape des négociations, en particulier les prépara- pondre a toutes leurs questions, don-
tions. Si vous avez le temps, vous pourriez envisager de préparer nez votre adresse email, et assurez-

un script d’entretien que vous remettrez a votre interpréte.
L'interprétation en sera d’autant plus fluide et rapide. N’oubliez
pas qu’un interpréte crée une distance avec vos interlocuteurs,
I'objectif est donc de réduire cette distance au minimum. |l vous
faudra également prendre en compte le facteur de la traduction
dans le timing de vos réunions : de maniere mécanique, s’il faut
traduire tout ce qui est dit, cela prend deux fois plus de temps.
Enfin, les chargés de mission non-lusophones devraient faire
I'effort d’apprendre au moins les présentations de base en por-
tugais. Ce sera trés apprécié par vos interlocuteurs.

vous bien d’y répondre par la suite.

A ne pas faire / A faire

N’abordez pas les sujets qui fachent : enfants abandonnés, crime, corruption et surtout pas la déforestation, I'éco-
nomie et la politique en général. Evitez le co6té moralisateur « droit-de-I’"hommiste » frangais.

Le Brésil, comme de nombreuses jeunes nations, est tres patriotique, donc :

o Ne critiquez jamais le Brésil, méme si votre interlocuteur est en train de le faire

o Vos interlocuteurs apprécieront que vous ayez une connaissance de leur pays voire de leur région, ne le ré-
duisez surtout pas a Rio, aux plages, aux femmes, aux favelas et au football !

o N’assimilez pas le Brésil a un pays du Tiers-Monde

o N’assimilez pas le Brésil au reste de ’Amérique Latine, et encore moins a I’Argentine (pays rival du Brésil) !

. Les Brésiliens parlent portugais et non pas espagnol ou « brésilien » |

Bien qu’il s’agisse d’'une mission d’expertise, vous ne devrez pas vous positionner comme un expert occidental qui
vient apporter (et imposer) son savoir : vous devez étre un conseiller. Vous ne venez pas dire aux Brésiliens « ce
gu’ils doivent faire », faites preuve de tact.

N’émettez jamais de jugements personnels sur les gens, ne vous mettez pas en colére et ne montrez pas votre
frustration. Ne pas s’énerver si I'on est interrompu pendant une négociation, les bureaux individuels ne sont pas
courants.

En début de négociation, montrez-vous chaleureux et naturels. Le small talk vous permettra d’apprendre a con-
naitre les Brésiliens. Les « repas d’affaires » sont courants, et il peut étre plus facile de négocier a table. Comme
les Frangais, les Brésiliens ont une vraie culture du repas : on reste a table et on prend son temps. Ces similarités
culturelles peuvent jouer en votre faveur. C6té boisson, la biere est plus appréciée que le vin.

Soyez préts a faire des concessions, et ne mettez pas la pression sur les Brésiliens. Parvenez a un accord qui soit
véritablement gagnant-gagnant : une mauvaise affaire peut mettre fin a toute opportunité future et anéantir une
relation établie.
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COMPTE-RENDU D’ENTRETIEN

M. R. A., Director of sales chez S. North America

De double nationalité portugaise et américaine, M. A. a travaillé de nombreuses années au Brésil en tant que chef
d'entreprise. Aujourd'hui, il est responsable des ventes en Amérique du Sud d’un constructeur aéronautique.
Il connait donc tres bien le Brésil et sa culture, et a beaucoup d’expérience en la matiere. Il s’intéresse tout particu-
lierement aux thématiques culturelles et linguistiques (il parle couramment quatre langues). Il est basé a Miami aux
Etats-Unis et a gentiment accepté de répondre a nos questions. Un membre de notre groupe a pu travailler avec lui
lors de son parcours antérieur. La discussion a eu lieu au téléphone et a duré environ 45 minutes. En voici une
synthese :

Au Brésil, la Iégislation aéronautique est contrblée par le gouvernement, via notamment un certain nombre d’orga-
nismes anciennement militaires. L'ANAC (Agéncia Nacional Aviagao Civil) est I'organe qui s'occupe des certifications.
Il gére moins de problématiques que la FAA aux Etats-Unis (par exemple, les aéroports sont gérés par une autre
organisation). Ces structures sont caractérisées par une grande force d’inertie, ainsi qu’un fonctionnement bureau-
cratique et lent. Lorsqu’on traite avec ces organisations, il y a peu de marge de manceuvre. Pour reprendre les
termes de M. A., « tu fais ce qu'’ils te disent de faire ».

La culture est dans I'ensemble latine et d'origine portugaise, et la ponctualité n'est pas de rigueur. D’un point de
vue portugais, la culture est plus « pauvre », et pour M. A. les Brésiliens font de nombreuses fautes de grammaire.
Ce serait lié a un systéme éducatif encore sous-développé. Les familles qui en ont les moyens envoient leurs en-
fants étudier dans le privé, voire a I'étranger.

La population se divise grossierement en trois catégories selon le niveau de vie : les tres riches, la « classe
moyenne » et les populations pauvres. Les plus nantis ne représentent que 5% des Brésiliens et détiennent 90% des
richesses. Il s’agit d’une élite fiere et raciste. Il est important de s'adresser a eux par leurs titres (ex : « Docteur Un-
tel », etc.). La classe moyenne existe mais n'est pas encore trés développée. En revanche, les plus démunis consti-
tuent I'essentiel de la population et manquent cruellement d'éducation. Contrairement aux classes les plus aisées,
ils se montrent tres tolérants, et il n’y a peu ou pas de racisme ni de discrimination sexuelle. Il y a une grande mixité
sociale.

Les villes brésiliennes sont trés chaotiques par rapport aux standards européens et peu réglementées. La corruption
est rampante et omniprésente. Les imp0ts sont élevés, notamment en ce qui concerne les charges patronales. Aux
dires de M. A., la situation n'a guére évolué depuis 50 ans. Il y a aussi des problémes de violence et de sécurité. Il
n'est pas rare de voir des véhicules blindés et des personnes armées.

La religion est catholique par tradition mais des rites vaudous sont également pratiqués.

Dans un contexte professionnel, la tenue est plutot décontractée : il ne faut pas porter de cravate ! Le signe de la
main disant "OK" pour nous (le pouce et lI'index formant un cercle) est une insulte au Brésil.

La propriété intellectuelle est envisagée sous un angle différent au Brésil. La copie est courante, et il faut se mon-
trer vigilants quant a ce qu’on va présenter a des Brésiliens. Des « pieges » visant a s’approprier la technologie ou
des savoir-faire occidentaux ont déja eu lieu.

La négociation est culturellement tres présente, il peut étre considéré comme malpoli de ne pas négocier.
A I'instar des Chinois et plus généralement des Asiatiques, les Brésiliens ont du mal & exprimer un refus. lls sont

chaleureux et tres positifs (a I'opposé des Portugais). lls sont bon vivants, joyeux et aiment boire (surtout de la biére
et pas trop de vin).
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— CHINE —

Eléments culturels

La Chine est une grande puissance et non un pays émergent. A travers ses 5 000 ans d’histoire, la Chine a toujours
été un pays innovant. Seulement, la Chine a manqué une révolution technologique : la machine a vapeur. Cela ne

’

fait aucun doute pour les Chinois : ce n’est qu’une ques-
tion de temps avant que la Chine ne retrouve son statut.

La Chine se situe sur une toute autre échelle que la
France. Le territoire correspond a 17 fois la France et
I'agglomération de Shanghai compte a elle seule 25 mil-
lions d’habitants. Il faut avoir a I'esprit que la Chine est
aussi grande que diverse. La taille de I'ethnie majori-
taire, les Han (92% de la population), et la langue offi-
cielle, le mandarin (ou « langue commune ») enseignée
dans toutes les écoles et utilisée dans les médias, pour-
raient donner une impression d’uniformité. Cependant,
ce pays-continent ne compte pas moins de 56 ethnies et
une grande variété de dialectes de chinois (cantonais,
hakka, wu, etc.) mais aussi de langues a part entiere
(tibétain, mongol, ouighour, etc.) Il faudrait plutét parler
des Chines. Ce qui permet a ces diversités de rester uni-
fiées, c’est bien évidement I’écriture.

Le Nouvel An chinois est la principale féte qu’il ne faudra pas oublier. Il est coutume d’apporter un cadeau a cette
occasion.

/De I’art de compter : \

Les gestes utilisés pour compter sont différents en Chine et peuvent porter a confusion (notamment 2 et 8).

Eléments relatifs au business

Avant de débuter toute négociation, les Chinois aiment manger avec les personnes avec qui ils sont en affaire. Lors
de ce premier repas, il ne faudra pas parler de business. Si vous ne buvez pas, vous aurez peut-étre du mal a vous
intégrer. Si vous abordez le sujet de la nourriture chinoise (en bien !) et frangaise, ou encore que vous vous intéres-
sez a la ville natale de vos interlocuteurs (dont ils sont généralement trés fiers), vous vous assurerez I'intérét et la
sympathie des convives chinois. N’essayez pas de finir tous vos plats, c’est impossible ! Si vous finissez vos assiettes,
vos collégues chinois penseront que vous n’étes pas rassasié.

L’age compte énormément dans les relations sociales. Il vous faudra montrer du respect pour les personnes plus
agées, et éviter de les contredire directement. De plus, la distance hiérarchique est extrémement importante et les
employés auront du mal a rapporter un dysfonctionnement ou une erreur a leur supérieur.

Le « non » ou le « je n"ai pas compris » sont la plupart du temps implicites et il vous faudra comprendre l'inten-
tion cachée derriere un « oui ». Généralement un « peut-étre » signifie « non ». Un « oui » peut également simple-
ment signifier, « oui, j'entends/je comprends ce que vous dites » sans pour autant impliquer un accord ou un as-
sentiment.
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Shenzhen

Ne signez rien qui ne soit pas traduit en anglais ou francais. De plus, il faut considérer qu’un contrat signé est une
bonne base de négociations. En effet, il n’est pas rare que l'interprétation d’'un méme document soit extréme-
ment différente d’un point de vue chinois, et pour eux tout est « re-négociable ».

La barriere de la langue n’est pas un mythe. Méme si ce nombre est en augmentation constante, peu de Chinois
parlent anglais et peu d’Occidentaux parlent chinois. Cependant, les Chinois accordent un grand respect a ceux qui
en sont capables et connaissent les codes de la culture chinoise. La maitrise du mandarin est fortement recomman-
dée, ne serait-ce que pour rendre les négociations plus fluides.

La notion de planning est toute relative. L’approche du long terme et du court terme constitue une vraie diver-
gence entre Occidentaux et Asiatiques. Un rendez-vous a plus de deux semaines constitue du long terme en Chine.
De méme, la charge de travail d’un projet ne sera pas lissée. On peut rester sans nouvelles durant des mois puis ne
disposer que de quelques jours pour réaliser un document final.

A faire :

. Séparez les affaires et le plaisir : dissociez la réunion de travail pendant laquelle on discute des affaires, et le
repas plus détendu ou le travail ne devra pas étre abordé.
. Respectez le protocole : les Chinois ont besoin de formalité et les regles sont pour eux I’accés a une zone

de confort dans laquelle ils sont plus a I'aise. La ponctualité est primordiale ! Lors d’une rencontre, vous pou-
vez laisser un tiers vous présenter.

. Soyez cohérent dans vos propos. Ne changez pas d'avis. Les Chinois ont besoin de pouvoir faire confiance a
des gens qu’ils considerent comme stables. Cela vous permettra de construire une relation sur le long terme.
Par contre, n’hésitez pas a mettre par écrit ce qui a été convenu a chaque fin de réunion (et a le faire signer
par vos interlocuteurs).

o L'argent n’est pas un tabou en Chine. N’hésitez pas a parler « cash » et étre direct sur le sujet. De la méme
maniére, ne vous offensez pas si on vous demande combien vous gagnez.
o Préparez des cartes de visite en anglais et en chinois et n’hésitez pas a « gonfler » votre titre (ex : Senior

Executive Director, etc.). En effet, si vous étes percu comme étant inférieur hiérarchiquement a votre interlo-
cuteur chinois, il ne sera pas disposé a traiter avec vous d’égal a égal. Les cartes de visite se donnent et se
regoivent avec les deux mains. Quand vous les recevez, marquez un temps d’arrét pour montrer que vous les
lisez vraiment. La distance hiérarchique est trés marquée, saluez donc vos interlocuteurs dans I'ordre hiérar-
chique décroissant (aussi bien en début qu’en fin de réunion). La disposition des intervenants a la table des
négociations se fera également selon I'ordre hiérarchique.

A éviter

o Les petits cadeaux ont été bien vus pendant longtemps. Néanmoins de récents scandales ont conduit les
autorités chinoises a sanctionner séverement tout acte ressemblant de prés ou de loin a de la corruption.
Attention si vous décidez tout de méme d’offrir quelque chose : le blanc est le symbole du deuil et non de la
pureté. Les chapeaux et les horloges sont mal pergus car font référence a la mort. Les chaussures sont asso-
ciées aux pieds, parties « impures » du corps. Les parfums de marques francaises, et les cognacs sont généra-
lement appréciés et acceptés. Un cadeau se donne et se recoit avec les deux mains. Si vous recevez un ca-
deau, ne I'ouvrez pas devant la personne qui vous I'a donné.

o Il ne faudra jamais faire perdre la face a un Chinois sous peine de rompre toute possibilité de renouer le
dialogue. On s’expose aussi a la perte du réseau associé, le guanxi (un réseau complexe basé sur des faveurs
mutuelles, qu’il faut entretenir sur le long terme).

. Ne jamais critiquer la politique chinoise ou la Chine devant un Chinois méme si c’est lui qui a abordé le su-
jet. (Attention notamment au Tibet, a Taiwan et au Xinjiang !!)
. Les Chinois étant trés pudiques, évitez les embrassades.
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Dans cette partie nous allons aborder la culture indienne. Etant données la taille et la diversité de ce pays, nous res-
terons généraux en tentant de présenter les traits communs.

Eléments culturels :

L’hindouisme est trés important en Inde, avec 827 millions de fidéles, c’est la
religion la plus pratiquée du pays (80,5% de la population). Viennent ensuite
les musulmans avec 138 millions, soit 13,4% de la population. Il imprime sa
marque sur la vie quotidienne des Indiens et touche méme la Constitution.

2

La société est officieusement structurée par le systeme de castes, qui découle
de I’hindouisme. Il en existe quatre (voire cing) et dans la tradition on ne se
marie qu’entre « membres » d’une méme caste. Elles déterminent également
le type de métier des individus. En effet, en fonction des régions, certaines
classes sont plus aisées que d’autres (bien qu’il y ait un ordre « naturel » a la
base). Néanmoins, depuis l'indépendance le systéme de castes tend a
s’atténuer, surtout la cinquiéme (les « intouchables ») qui disparait peu a peu.

Juten 004010 Lo B0

L'autre composante fondamentale de la culture in-
dienne est le fonctionnement et la place de la famille. Le
pays est resté traditionnel et il existe encore un systéme
de dot qui doit étre payée par la famille de la femme a
la famille de I'’époux. Plus la famille du mari se situera a
un échelon élevé du systeme de castes, plus grande sera
la dot. Elle ne se compose pas d’argent liquide mais
prend la forme de cadeaux divers. On assiste parfois a
des « crimes de dot », lorsque la famille du mari estime
avoir été lésée sur le montant, elle peut s’en prendre
physiquement a I’épouse (vitriolage...).

du Bengale

ishakhapatman

La place de la femme est trés précaire, I'Inde est un des
pays ayant le plus grand déséquilibre entre sexes au
monde. A la naissance la moyenne nationale est de 933
femmes pour 1000 hommes. Ce taux varie en fonction
des régions, et atteint méme 861 pour 1000 dans |'Etat
le plus riche. Ce phénomene s’explique par une utilisa-

tion plus massive de I'’échographie. La loi interdit d’ailleurs la détermination prénatale du sexe ainsi que |'avorte-
ment pour cette raison, mais cela ne semble pas trés respecté. L'explication vient de I'importance de la structure
familiale, le fils restera dans sa famille et rameénera une dot alors que la fille est vouée a partir avec une dot qu’il
faut payer.

Dans un rapport de Thomson Reuters, I'Inde est considérée comme le quatrieme pays le plus dangereux dans le
monde pour les femmes.

Eléments relatifs au business :

La négociation est présente partout et il est de coutume de toujours discuter les prix. Ne pas le faire pourrait
méme étre considéré comme de I'impolitesse.
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Mumbai

L'esprit familial est présent dans le domaine professionnel. La distance hiérarchique est considérée plus forte qu’en
France mais elle est aussi de nature différente. Le respect se gagne avec 'age et le « chef » est considéré comme un
pere. Cette vision se retrouve dans le comportement quotidien par exemple dans I'ordre dans lequel les personnes
présentes s’assoient ou dans la fagon de saluer.

Au début d’une conversation il est naturel et poli de demander des nouvelles de la famille de son interlocuteur. La
vie professionnelle et la vie privée sont particulierement mélangées.

Autre aspect trés important : le rapport au temps est vraiment différent entre les Indiens et les Francais. C'est en-
core un héritage de I'"hindouisme avec I'idée de la réincarnation, la ponctualité n’est pas importante en Inde. Il ne
faut pas s’offusquer d’un retard voire d’une avance et il faut savoir prendre son temps. Cet aspect est bien plus
marqué dans la fonction publique, dans le privé, la ponctualité semble plus présente.

La confiance est importante dans toute relation professionnelle et il n’est pas rare de se rendre des services. C'est
un fonctionnement qu’on pourrait qualifier de « réseau a dimension familiale ».

A ne pas faire / a faire :

. Etant donnée la complexité de I'Inde et de sa culture, on évitera de parler de religion, de politique, de castes
et méme de nourriture. Il y a effectivement beaucoup de végétariens.

o Eviter les contacts physiques, on attendra toujours que son interlocuteur ait fait le premier geste pour saluer,
surtout lorsque c’est une femme. Il est acceptable de serrer la main si cela vous est proposé, dans le doute il
est plus prudent de dire « namaste » en joignant ses deux mains dans un geste de priére.

. Il faut utiliser la main droite la majorité du temps, que ce soit pour manger, saluer ou méme tendre sa carte
de visite. La main gauche est réservée aux taches ingrates.
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RELATIONS DIPLOMATIQUES & COMMERCIALES

BIC - France / Allemagne / Canada / Etats-Unis / Royaume-Uni

La Chine

Chine — France

Les relations entre les deux Etats existent depuis le 17°™ siécle. La France est de plus le premier pays a avoir recon-
nu la République populaire de Chine, ce qui contribue a une trés bonne image de la France dans I’esprit des Chinois.
Les produits frangais sont synonymes de qualité mais surtout de luxe. La France n’est cependant que le troisieme
partenaire commercial européen de la Chine, apres I’Allemagne et le Royaume-Uni.

Chine — Allemagne

La Chine entretient des relations diplomatiques amicales avec I'Allemagne, en particulier depuis la réunification.
Cette relation s’étend au plan économique, les produits allemands étant prisés pour leur qualité et leur fiabilité.
L’Allemagne est le principal partenaire commercial de la Chine en Europe et le troisieme au niveau mondial.

Chine — Canada

En comparaison avec nos autres concurrents, les relations économiques sino-canadiennes sont de moindre am-
pleur, mais prennent de I'importance sur les marchés des matieres premieres.

La diaspora chinoise au Canada (en particulier a Toronto et Vancouver « Hongcouver ») est conséquente et permet
un rapprochement entre les deux pays.

Chine — Etats-Unis

Les relations sino-américaines sont trés complexes. D’une part, les Etats-Unis restent le premier partenaire com-
mercial de la Chine, loin devant les autres nations, mais d’autre part, la Chine voit d’'un mauvais ceil les stratégies
américaines visant a la préservation de leur suprématie. Les relations entre les Etats-Unis et le Dalai-Lama posent
également probléme aux autorités chinoises.

Il faut savoir que la Chine détient I'essentiel de la dette américaine. Les relations bilatérales encouragent la coopé-
ration des deux Etats, s’expliquant par une véritable dépendance américaine envers |'économie chinoise.

Chine — Royaume-Uni

D’un point de vue diplomatique, c’est également compliqué. Les deux pays se sont fait la guerre par le passé
(guerres de I'opium), mais ces différends tendent a disparaitre avec le temps.

Aujourd’hui, les relations commerciales sont excellentes, comme en témoigne la signature d’accords de coopéra-
tion stratégique entre les deux pays. Une visite de David CAMERON en décembre 2013 a permis de démarrer les
discussions autour d’un projet de zone de libre-échange entre Bruxelles et Pékin.

Le Brésil

Brésil — France

Les relations entre les deux pays sont bonnes, la France a d’ailleurs été le premier pays a reconnaitre |'indépen-
dance du Brésil. La France et le Brésil partagent une frontiere commune (au niveau de la Guyane francaise) et coo-
pérent dans le domaine militaire pour la sécurité transfrontaliere. Il faut noter que la communauté francophone est
importante au Brésil, favorisant les liens entre les deux pays.

Brésil — Allemagne

Les relations commerciales entre I’Allemagne et le Brésil sont anciennes. A la naissance du premier Reich, I’Alle-
magne a cherché a s’implanter en Amérique du Sud pour accroitre son influence. L'implantation de nombreux Alle-
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eme

mands au Brésil a permis un rapprochement entre les deux pays dés le début du XX~ siecle. De plus, la Deutsche
Qualitéit constitue un levier important pour les entreprises allemandes implantées sur place.

Brésil — Canada

Un contentieux sur les jets opposant les entreprises Bombardier et Embraer entache les relations commerciales
entre les deux pays. Cette affaire a entrainé un boycott des produits canadiens au Brésil. Cependant il n’y a pas de
probleme diplomatique majeur ni profond entre les deux nations et des partenariats ont été signés dans les do-
maine de la formation (secteur ou le Canada est le premier partenaire du Brésil).

Brésil — Etats-Unis

Cette relation est complexe, et |la récente révélation de la mise sur écoute des dirigeants brésiliens par la NSA n’a
rien fait pour améliorer la situation. La maniére dont les Etats-Unis ont protégé leur pré carré par le passé contribue
a une image « d’'impérialisme américain ». On pourrait donc qualifier cette relation d’une sorte de « mésentente
cordiale », entravant les partenariats économiques.

Brésil — Royaume-Uni

Les deux Etats n’ont que peu d’accords commerciaux, mais cet état de fait tend a évoluer. Des partenariats en ma-
tiere de commerce, d’investissement, d’éducation, de science et de technologie sont actuellement en cours de dis-
cussion. En février 2014, les ministres des Affaires Etrangéres des deux pays ont fait une déclaration commune pro-
clamant des relations bilatérales « positives et amicales ».

UInde

Inde — France

Les relations entre la France et I'Inde sont bonnes sur le plan diplomatique, il n’y a pas de différend politique entre
les deux Etats. Pour les Frangais, le marché indien est intéressant mais semble trés complexe d’accés. De nombreux
contrats ont été signés, entre autres des centrales nucléaires construites par Alstom. La vente d’avions Rafale est en
cours et pourrait étre conclue cette année (2014). Le matériel francais bénéficie en outre d’une excellente image et
est synonyme de qualité.

Inde — Allemagne

Les deux nations partagent de bonnes relations commerciales malgré un trés grand décalage politique. Le matériel
allemand a cependant du succés, avec de nombreux contrats bilatéraux signés dans les secteurs du transport, de
I’énergie, de la protection de I'environnement, de la sécurité ou encore le domaine militaire (I’Allemagne soutenait
d’ailleurs avec I’Angleterre le dossier Eurofighter Typhoon contre le Rafale).

Inde — Canada

Diplomatiquement, les relations sont excellentes, un protocole d’accord sur un renforcement des relations bilaté-
rales avait méme été signé en novembre 2009. Le Premier Ministre canadien est actuellement en visite d’Etat en
Inde. Au cours de cette visite, les responsables canadiens ont visité des industriels en vue de décrocher de nou-
veaux contrats en particulier dans le domaine du solaire et des transports. Le transport reste un probléme majeur
en Inde, et le matériel canadien de I'entreprise Bombardier est connu pour sa qualité.

Inde — Etats-Unis

Les deux nations entretiennent de bonnes relations économiques. Les Etats-Unis accordent de nombreux transferts
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de technologies a I'Inde et de nombreuses entreprises indiennes sont implantées sur le territoire américain. Il y a
une trés forte diaspora indienne aux Etats-Unis, en particulier dans les élites, ce qui facilite les relations commer-
ciales.

Diplomatiquement la relation est plus complexe. Il y a eu notamment une crise en décembre 2013 au sujet de I'ar-
restation d’'une consule indienne a New-York. La consule était accusée de sous-payer un domestique et d’avoir falsi-
fié son visa. L'Inde a réagi a cette arrestation en renvoyant une diplomate américaine de New Dehli. De plus, New
Dehli s’inquiéte des relations accrues entre les Etats-Unis et le Pakistan (concernant le domaine militaire et du ren-
seignement) et craint que Washington ne rouvre le dossier du Cachemire, qui reste une zone contestée. L'Inde ex-
prime également une grande inquiétude vis-a-vis du rapprochement sino-américain. Malgré ces inquiétudes, les
deux pays restent amis, comme en témoignent les trés nombreux exercices militaires communs.

Inde — Royaume-Uni

Le passé commun des deux pays facilite les relations diplomatiques et commerciales. L'Inde est d’ailleurs membre
du Commonwealth et une diaspora indienne importante est présente en Angleterre. De nombreux contrats, notam-
ment militaires, ont étés signés (en particulier avec MBDA, I’Angleterre soutenait le dossier Eurofighter contre Ra-
fale), cependant une affaire récente entache cette relation. Un contrat portant sur 12 hélicoptéres a été annulé
suite a la révélation d’une affaire de corruption par la société anglo-italienne Agusta Westland en janvier 2014.
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http://business.lesechos.fr/directions-generales/international/5-conseils-pour-faire-des-affaires-avec-l-inde-3455.php
http://business.lesechos.fr/directions-generales/international/5-conseils-pour-faire-des-affaires-avec-l-inde-3455.php
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