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Bart Horsten

Business avec la Chine:
Engagement et audace requis

Depuis le milieu de I'année 2020, I'’¢conomie chinoise signe une reprise spectaculaire, loin devant les pays
« démocratiques ». En tant qu’entrepreneurs belges, devons-nous passer a la vitesse supérieure durant cette
année marguée par le changement ou nous concentrer davantage sur notre marché national ?

ue vous le vouliez ou non, la Chine

croise toujours votre chemin d’une

maniére ou d’'une autre : en tant que
consommateur de produits « made in China »,

fournisseur potentiel de pi¢ces ou produits finis

pour votre entreprise, concurrent, exportateur,
et parfois méme repreneur de votre entreprise.
Notre petit pays se doit de souvrir a des
perspectives internationales.

En février 2021, la Chine est devenue le
premier partenaire commercial de 'Europe,
devant les Etats-Unis. Elle est aussi Pun des
principaux partenaires commerciaux de la

Belgique en dehors de 'UE. La crise liée au

coronavirus a certes entrainé une augmentation

de la demande déquipements médicaux, mais

cela ne représente qu'une partie de lexplication.

Faire des affaires avec la Chine reste un défi
pour de nombreuses entreprises belges. En
raison de l'affirmation croissante de la Chine
et de sa puissance technologique, la Belgique
craint également de plus en plus que ce

pays constitue une menace pour I'Occident.
Les évolutions géopolitiques actuelles

et I'impossibilité de se rendre en Chine
contribuent a ce sentiment de « déconnexion »

du pays.

Cela ne doit toutefois pas nous inciter a
suspendre toute relation avec la Chine. Au
contraire, cette « année du changement »
représente loccasion idéale denvisager une
nouvelle phase de collaboration avec la Chine.

Une approche proactive constitue la meilleure
stratégie pour les entreprises belges. Méme

() Une approche
proactive constitue
la meilleure
stratégie pour les
entreprises belges.

si ce nlest pas trés clair & premiére vue, la
Chine cherche en permanence a acquérir

des technologies et produits occidentaux de
haute qualité. Cela offre des perspectives aux
entreprises belges qui sont traditionnellement
spécialisées dans les produits et technologies
de niche. Nous ne devons pas étre naifs et nous
appuyer sur nos forces.

Grice 4 mon activité quotidienne de conseiller
Chine, je vois d’ailleurs quelques aspects
positifs A cette situation exceptionnelle. Alors
que par le passé, de nombreux entrepreneurs
achetaient souvent a la va-vite un billet pour
la Chine et sengageaient avec le premier
partenaire chinois venu, ils sont aujourd’hui
obligés de bien s'informer et demander 'aide
des bureaux d’exportation régionaux belges en
Chine pour étudier le potentiel du marché.

Sans oublier que le choix du partenaire chinois
et les différences culturelles ou problémes de
communication ne sont pas les principales
causes déchec des projets en Chine. Le
probléme est souvent dii au fait que les
entreprises belges elles-mémes ne persévérent
pas assez et ne suivent pas correctement les
projets chinois. Autrement dit, un engagement
suffisant et une bonne dose d’audace sont
indispensables pour rencontrer le succes.

Clest ce que j’aimerais voir davantage chez les
entrepreneurs belges.

Par Bart Horsten,
Managing Director,
Horsten International BV
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Bonne Lecture!

Pierre Simon
Project Manager



