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itorial
ays complexe et fascinant,
I'Inde moderne est I‘héritiére
des diverses civilisations et
influences qui se sont succédé
sur son territoire, des premiers
établissements connus dans la
Vallée de 1'Indus, aux invasions
étrangeres multiples dont celles
d’Alexandre le Grand, des Arabes, des Mon-
gols et des puissances européennes, avec les

comptoirs portugais, francais et la colonisation
britannique.

Indépendante depuis 1947, I'Inde est a ce jour
la 3% puissance économique d’Asie avec un
PIB dépassant 2000 Mds USD en 2011 pour
une population de 1240 millions d’habitants.
Apres avoir connu une forte croissance, qui a
atteint 9 % au ler trimestre 2010, I’économie
indienne ralentit depuis la fin 2011 avec un
niveau attendu en 2012 de 'ordre de 7 %, trés
inférieur aux prévisions budgétaires du
gouvernement et insuffisant pour faire reculer
la pauvreté. L'inflation demeure également
¢élevée en dépit de la hausse des taux directeurs
et les déficits publics persistent.

Pays de forts contrastes économiques, culturels
et sociaux, I'Inde est encore essentiellement
rurale avec un secteur agricole qui emploie
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plus des deux tiers de la population. Toutefois
de nombreuses réformes ont été lancées et
les projets d’infrastructures annoncés par le
gouvernement sont porteurs d’avenir. Ainsi,
I'Inde attire un niveau élevé d’investissements
directs étrangers grace a son potentiel de
développement, son dynamisme, et sa
compétitivité, notamment dans le domaine
manufacturier ou des services.

Le secteur bancaire, dominé par les banques
publiques, est financierement solide.

Nul doute que pour réussir sur le marché
indien et maitriser ses diverses facettes, il
convient de conduire au préalable une
réflexion approfondie, de déterminer une
stratégie précise, de sélectionner ses partenaires
avec soin et de s’entourer du conseil de
professionnels expérimentés.

Nos spécialistes en France et en Inde, ou le
Groupe est présent de longue date, sont
mobilisés pour vous accompagner dans vos
projets. Je vous invite a contacter votre chargé
d’affaires qui vous mettra en relation avec
eux, selon vos besoins.

Thierry Delarue

Directeur des Activités Internationales
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o 3°™M€ économie mondiale
en PIB (parité de pouvoir
d’achat)

o 4°™e producteur de fer
« 1¢" producteur de lait

e 5¢Me consommateur
de carburants

55 milliardaires Indiens
(4éme rang au monde)

e 2°™€ gurface agraire
mondiale

e 2°™M€ pays le plus peuplé
au monde avec 1,2 milliard
d’habitants (devrait
dépasser la Chine en 2025)

¢1/3 dela population de
moins de 14 ans

$1562 piB/Habitant

5,9 % Taux de Croissance
(2011/12)

8,9 % inflation (2011/12)

(Source: global insight)
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Une grande puissance
émergente de plus
d’un milliard d’habitants

ays du sud de I'Asie occupant la

majeure partie du sous-continent

indien, I'Inde est I'un des quatre

foyers de civilisations parmi les

plus anciennes, avec LEgypte,

la Chine et la Mésopotamie; son

histoire, trés riche, se perd dans la nuit
des temps.

Le premier contact entre I'Inde et I'Europe
se fait lors de I'expédition du portugais Vasco
de Gama en 1497. S’ensuivra I'implantation
de nombreux comptoirs
commerciaux,notamment
par le Portugal, la France
et la Grande Bretagne, qui
prendra progressivement
le contréle de la quasi-
totalité du pays:I'Inde deviendra une possession
directe de la couronne britannique et la reine
Victoria en sera proclamée impératrice en1877.

Sous l'influence du mouvement nationaliste
de Gandhi et Nehru, cette période coloniale
s’achévera en 1947 avec la division de 'Empire
des Indes entre le Pakistan et I'Union Indienne,
qui deviendra a son tour une République dés
1950. Depuis lors et malgré des tensions
récurrentes avec le Pakistan, I'Inde a vu sa
démographie exploser et
son économie prendre un
essor extraordinaire.

Aujourd'hui,géant de plus
d’un milliard d’habitants,
I'Indefait partiedes grandes
puissances émergentes
aux cotés de la Chine,
de la Russie et du Brésil.
L’économie indienne jouit
d’une croissance forte,
reposant sur une assise
diversifiée, ayant atteint
des niveaux records ces
dix derniéres années,
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« Un marché
diversifié en forte
croissance »

malgré un fléchissement lié a la récession
mondiale depuis 2009.

Mémesil'Inde reste sous de nombreux aspects
un pays en développement (faible niveau de
PIB par habitant, large partie de la population
vivant encore sous le seuil de pauvreté malgré
I'émergence d’une classe moyenne dynamique),
elle représente un marché incontournable pour
les entreprises.

Depuis les années 1980, les relations diplo-
matiques et économiques
franco-indiennes ont pris
une nouvelle envergure,
a travers de fréquentes
visites d’Etat et une
coopération en matiére
notamment, de sécurité et de recherche
nucléaire civile. Avec 750 implantations
relevant de 300 maisons méres et 180 ooo
salariés (dont une majorité d'emplois qualifiés),
les entreprises francaises sont présentes sur
tout le territoire indien avec une dominante
dans les grandes métropoles (Delhi, Bombay,
Bangalore). Leurs investissements s’élévent par
ailleurs a prés de 10 milliards d’euros sur la
période 2008-2012. H




Mathieu Jouve-Villard
42 ans, marié, un enfant

Expérience

- Depuis 2009: Directeur du
bureau de représentation
en Inde

- 2001-2009 : Attaché au
bureau du Groupe en Inde

-1996-2001: Créateur
et dirigeant d’'une société
d’'import et de distribution
au sein du groupe Francis
Wacziarg, en charge
de la division conseil
aux entreprises

-1994-1996: Thales : Adjoint
ala délégation Inde

Formation
« Institut Supérieur
du Commerce de Paris

Amrit Pal Singh
37ans

Expérience

- Depuis février 2008:
adjoint du bureau de
représentation en Inde

-2001-2008: Section
financiére de 'Ambassade
de France en Inde

Formation

* Maitrise de francais
a l'université de Delhi

o Université de Rennes Il

* MBA - Institute of
Management Technology.

La BECM pour vous
en Inde

Maitrisant parfaitement les spécificités du marché indien, 'équipe du bureau de représentation
en Inde, installée a New Delhi, accompagne les entreprises francaises sur le terrain depuis de
nombreuses années.

Son expertise lui permet d’intervenir dans les domaines suivants:

@ Analyses des marchés (concurrence, circuits de distribution et d’approvisionnement,
réglementations etc.)

® Recherches de partenaires commerciaux ou industriels dans de nombreux secteurs
(meubles et décoration de jardin, textile etc.)

® Organisation de missions de prospection : prise de rendez-vous avec des sociétés locales
potentiellement intéressées par les produits des clients, accompagnement
aux entretiens, assistance a la négociation etc.

@ Aide a I'implantation:
= constitution et coordination d’une équipe d’experts locaux (avocats, fiscalistes...),
= conseil stratégique: ciblage de partenaires locaux, études de marché...
= recherches de cibles d’acquisition,
= assistance dans les négociations,
= collecte des données nécessaires a la mise en place de stratégies opérationnelles,

= assistance a la résolution des problémes logistiques (distances, localisations...).

@ Assistance bancaire et financiére:
= conseils sur les moyens de paiement pour sécuriser les opérations des clients du Groupe,
= liaison avec les partenaires bancaires locaux,
= accompagnement pour 'ouverture de comptes bancaires,

= assistance au recouvrement de créances.

« Notre équipe maitrise les subtilités
des cultures indienne et francaise »

| Ny de gauche a droite:

| 3 Amrit Pal Singh,

Rumi Saikia

et Mathieu Jouve-Villard

Pour rencontrer le responsable
du bureau de représentation,
contactez votre chargé d'affaires
en agence ou le responsable
international de votre région.
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» Agroalimentaire: 1¢" producteur de lait, de fruits
et de légumes.

» Informatique: secteur phare de 'économie indienne.
» Textile: représente 4 % du PIB, 2™ producteur
» Télécommunications: plus de 10 millions de nouvelles mondial de coton.
connections de téléphone portable chaque mois. » Santé: investissement croissant public ainsi que
» Infrastructures: création et amélioration constante privé.
des infrastructures.
» Automobile: 2¢m¢ marché mondial des deux roues.
» Immobilier: urbanisation rapide suscitant une
demande importante en nouveaux logements.

» Distribution: investissements directs étrangers
autorisés a 100 % dans la distribution mono
marque.

» Energie: 2¢™ marché mondial.

Echanges commerciaux

» Importations de I'Inde en 2011:

textiles, habillement, cuir et chaussures (31,4 %),

produits pétroliers -raffinés et coke- (21,3 %),
équipements mécaniques, électriques et
informatiques (11,6 %), produits chimiques,
parfums et cosmétiques (7,3 %),

produits des industries agroalimentaires (7,4 %),
matériels de transport (5,6 %).

» Exportations de I'Inde en 2011:
machines industrielles et agricoles,

machines diverses (19,8 %), matériel de
transport (13,6 %), produits chimigues, parfums
et cosmétiques (12,2 %), produits métallurgiques
et meétalliques (11,5 %), produits informatigues,
électronigues et optiques (11,5 %), équipements
électrigues et ménagers (9,8 %).

» La France est le 15 fournisseur et le 117%™

client de FInde, représentant une part de
marché de 1,2 % en 2010.

BANQUE EUROPEENNE
Crédit” Mutuel

4 - LATITUDE INTERNATIONALE n®14- sept - oct 2012




Indicateurs

» Le prix est un critére capital pour le
consommateur indien comme pour
I'entreprise locale : étre compétitif est
un impératif.

» Bien choisir ses partenaires est primordial
car il est souvent difficile d'aborder seul
le marché indien. Un partenaire mal choisi
peut en revanche, compromettre le projet
le mieux préparé.

» Un investissement initial est presque
toujours nécessaire : une étude de marché
ou la promotion d'un produit nouveau

peuvent éviter de mauvaises surprises et
s’avérer particuliérement profitable.

» Aprés une mission en Inde, ne pas négliger
le suivi des contacts entrepris, capital pour
concrétiser la rencontre.

» Présenter aux partenaires locaux
un interlocuteur expérimenté: les Indiens
sont prompts a identifier I'inexpérience
et sont de redoutables négociateurs.

» Garder une attitude flexible dans les
négociations car un compromis est
presque toujours possible.

Le systeme bancaire

et les moyens de palement

BANQUE EUROPEENNE
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S osses

m Superficie:
3288000 km?

m Population:
1,2 milliard

m Capitale:
New Delhi

m Villes principales:
Mumboai, Delhi,
Kolkata, Chennai

m Monnaie nationale:
Roupie Indienne
INR (1EUR = 69,17
INR au 16 mai
2012)

m Fétes nationales:
26 janvier, 15 aodt,
2 octobre

m Langues officielles:
Anglais, Hindi et

21 autres langues

locales

POUR EN SAVOIR PLUS
Vous souhaitez conquérir

et développer des marchés,

la BECM vous accompagne
dans votre stratégie
commerciale sur un

ou plusieurs pays

et trouve des partenaires
industriels et commerciaux.
Renseignez-vous aupres

de votre chargé d’affaires

en agence ou de votre chargé
d’affaires internationales.
Vous pouvez également
consulter notre site:
www.becm.fr
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L'INDE:
UN PAYS
DE PARADOXES

Aborder le marché indien nécessite
de prendre en compte les spécificités

de ce pays tout en contrastes.

LInde est un pays dans lequel on remarque immédiatement
I'opposition des extrémes et les contrastes poussés
jusqu’aux paradoxes: la pauvreté y jouxte la richesse, le
passéy cotoie I'avenir et une extréme diversité s’y rassemble
pour construire une culture distincte et une identité
nationale forte.

Que l'on veuille accéder au marché local pour commerecer,
faire fabriquer des produits ou s’implanter durablement,
la question se pose invariablement:comment aborder une
telle diversité?

Avant tout, il est essentiel de prendre en compte les aspects
géographiques du pays :sile grand sud est chaud et humide
tout au long de I'année, le nord himalayen peut étre sec et
particulierement froid en hiver. Par ailleurs, les contreforts
de I'Himalaya peuvent subir jusqu’a un mois de pluies
ininterrompues durant la période des moussons. Ceci
entraine des comportements de consommation différents
et des contraintes logistiques trés spécifiques.

LInde est d’autre part un état fédéral dont la traversée des
frontiéres intérieures peut étre colteuse en termes de
taxes. Les délais de transport peuvent étre longs. Il est par
conséquent préférable de limiter les mouvements de stocks
enrestant a proximité de ses clients ou de ses fournisseurs.

La taille de ce pays-continent aux paysages et aux climats
changeants, son organisation et ses infrastructures
insuffisantes représentent donc des contraintes
importantes que les entreprises étrangéres doivent
impérativement prendre en compte dans leurs stratégies
d’approche.

Malgré son développement économique, I'’économie
indienne présente encore de fortes disparités. Outre
des styles de vie rurale et urbaine trés différents, les
comportements peuvent aussi fortement varier en fonction
des castes, des religions, des communautés ou des niveaux
d’éducation...

Il est donc essentiel pour une entreprise souhaitant
travailler en Inde, de compenser les aspects chaotiques du
pays par une rigueur et un professionnalisme redoublés.
Elle pourra s’appuyer sur un savoir-faire local mais son
principal atout sera d’apporter une valeur ajoutée que les
entreprises locales n‘ont pas. B

Pour en savoir plus, contactez votre chargé
d’affaires en agence ou votre chargé
d'affaires internationales en région.
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NEcocIiERrR EN INDE

AVIS D’EXPER

“En Inde,

personne n'est la pour acheter,

tout le monde est la pour vendre.”

Par Mathieu Jouve-Villard,
Directeur du bureau du Groupe en Inde.

Jai malheureusement vu beaucoup d’entreprises francaises
entamer des négociations en Inde et se trouver rapidement
désarconnées, faute de préparation, par des interlocuteurs
locaux qui jouent de tous les avantages et sont a 'affit de
la moindre faiblesse.

Car si les entrepreneurs francais préférent construire
progressivement une relation de confiance, les Indiens,quant
a eux, sont en négociation dés |la premiére poignée de main.
IIs observent, jaugent et prennent bonne note des forces et
des faiblesses de leurs interlocuteurs, avec cette qualité qui
fait les grands négociateurs: une évaluation trés stre des
forces en présence.

Négocier en Inde, c’est donc ne jamais perdre de vue que
les relations d’affaires - du premier au dernier contact -
sont constamment déterminées par un rapport de forces
qui évolue au fil des contacts. Il convient dés le début de la
relation de ne pas trop se dévoiler; les discussions pourront
par la suite évoluer en une négociation sur ce qui est non
seulement acceptable mais nécessaire, du moment que
personne ne perde la face.

Dans la vente, les Indiens recherchent toujours un profit
maximal, voire excessif. Les régles du jeu sont claires,
impitoyables mais respectées par tous. Cela nN'empéche pas
les Indiens d’étre d’une grande honnéteté.

Certains clients se plaignent d'importants retards de paiement
de la part de leurs interlocuteurs indiens. Pourtant, du point de
vue de ces derniers, si l'entreprise francaise n’a pas pu négocier
une garantie de paiement, cet avantage gagné lors des
négociations par la partie indienne pourra étre mis a profit
sans remords par cette derniére...

Une négociation est toujours structurée autour du point
de rupture: tant que l'entreprise francaise n'aura pas fait
comprendre a son interlocuteur qu’elle est préte a rompre
les discussions, ce dernier espérera obtenir plus. La position
de force consiste donc a entrer dans la négociation en ayant
préparé une sortie mais attention a ne pas sur-jouer cette
carte.

Il est pourtant possible de trouver de remarquables partenaires
en Inde. La politique hyper protectionniste adoptée apres
I'indépendance du pays a permis le développement de groupes
industriels forts. Les limitations en matiére d’investissement
étrangers ont favorisé les transferts de technologies et
le développement de joint-ventures. Par ailleurs, la création
de grandes écoles renommeées ont fait de I'Inde un vivier
reconnu de cadres et d'ingénieurs de haut niveau.

S’il est vrai que les négociations peuvent étre difficiles dans
ce pays, l'effort en vaut la peine. l

T
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Le crédit accordé par vos fournisseurs étrangers est primordial pour I'équilibre de votre trésorerie;
FIDOC (« FInancement lié a vos crédits DOCumentaires import ») révolutionne le crédit documentaire
et vous redonne la main dans la négociation des délais de réglement.

» Les modalités:

- Ajoutez une clause, dans vos ouvertures de crédits
documentaires payables a 9o jours d’expédition ou plus,
proposant un réglement immédiat du fournisseur par votre
banque.

« Le fournisseur qui vous a consenti des délais de réglement
peut ainsi reconstituer sa trésorerie dés qu’il a réalisé sa
prestation et réuni les documents convenus, sans attendre
I’échéance du crédit documentaire. Pour ce réglement
anticipé, les documents réclamés doivent bien entendu étre
strictement conformes a ce que vous, société importatrice,
avez demandé. A défaut, vous devez avoir levé les réserves,
c'est-a-dire accepter de payer la marchandise, malgré des
irrégularités sur les documents.

- Réservez cette solution de financement a des fournisseurs
réguliers pour lesquels obtenir un financement d’une
banque francaise sera moins colteux que de faire financer
un besoin de trésorerie localement (différentiel entre taux
pratiqués dans le pays et taux pratiqués en France).

» Lintérét pour vous :

Vous apportez une solution de financement a votre
fournisseur a moindre colt, tout en réglant le crédit
documentaire a I'’échéance convenue et pouvez ainsi
facilement négocier des délais de paiement.

7

» Ce qui se passe sur votre compte:

« Votre compte n'est débité qu’a I'échéance convenue; par
conséquent, le paiement anticipé du fournisseur étranger
ne modifie pas votre trésorerie.

« Dans le cadre de la négociation avec votre fournisseur, si
vous convenez avec lui que vous prenez en charge les agios
liés a ce financement, ils seront payables lors du réglement
anticipé du crédit documentaire et le principal a échéance
convenue. Dans le cas contraire, le fournisseur percoit au
moment du réglement anticipé, le montant du crédit
documentaire, déduction faite des agios liés a I'avance
consentie.

» A qui s’adresser?

- Votre chargé d’affaires, en concertation avec le chargé
d’affaires internationales en région convient avec vous des
modalités du paiement anticipé (taux, minimum de
perception ou de tirage, partie supportant les agios).

- Sur ces bases, nos services préparent le modéle a utiliser,
fournisseur par fournisseur, et le mettent a disposition dans
votre bibliothéque de modéles Trade Services, notre logiciel
d’ouverture des crédits documentaires sous internet
(cf. Latitude Internationale n® 30 — Mai/juin 2012), accessible
via becm.fr.
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