Claude Moreno, Pdg de
Oriental Mark&tmg Services

“Produit
importé est

onyme
e luxe”’

B-asé a Hongkong de-
puis onze ans, Claude
Mareno, Pdg de Oriental
Marketing Services, aide
les entreprises francaises
apercer sur le marché chi-
nois. Son dernier fait de
gloire : en novembre der-
nier, il a reussi a faire ré-
ferencer les Parfums Char-
rier (une PME de Vallauris,
specialisés dans les cof-
frets miniatures) dans 58
boutigues «duty-frees. Ses
conseils ? «Pour réussir, il
faut d'abord des “guanx”,
¢ 'est-a-dire des relations,
assure-t-il. Et puis, bien
sar, il faut un bon produit,
A priori, tout bien de con-
sommation importé en
Chine est un produit de
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luxe, car il est cher. Un
parfum, par exemple, né-
cessite une adaptation
limitee. Mais, pour les ar-
ticles dont l'origine est
moins evidente, il faut “en
rajouter”. Car les Chinois
ont un besoin de “show-
off”, de se faire voir. Ain-
si, coudre une étiquette
sur la manche d’une ves-
te est un signe de luxe.
Flus géneralement, pour
Savoir ce qui se vendra
demain en Chine, il faut
aller observer ce qui se
passe a lawan, verita-
ble laboratoire d'expéri-
meniation des habitudes
de consommation et des
golts des Chinois.»




