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Approche du marché

Le Brésil est un continent à lui seul : Particularités 
régionales

N’est pas un pays en voie de développement :
Techniques commerciales professionnelles

S’investir dans le marché : Faire des suivis rigoureux et être 
persévérant

Effort linguistique: Peu de gens parlent bien une langue étrangère



Le Brésil et les pays limitrophes



Tendances

• Crédits
• Très… trop… faciles à obtenir

• Le gouvernement tend vers la gauche
• Certaines taxes ont augmenté

• Tendance mobile
• Plus de connexions mobiles que de connexions à l’eau 

propre

• L’année Facebook
• Influence sur les stratégies de communication

• L’arrivée d’Apple
• Jusqu©ici très peu présent

• La bulle économique



Opportunités 

• Marché de l’énergie
• Ingénierie
• Transport et infrastructure
• Télécommunications 
• Sciences de la vie
• Environnement 
• Services IT
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Consommateurs



Consommateurs

• 44 millions de ménages
• 20,9 millions de ménages avec enfants < ou = 12 

ans
• 2,3 ont des employés domestiques
• 13,4 millions sont des ménages individuels
• 2,4 millions sont des domiciles de personnes 

séparées 
• Vieillissement de la population
• Augmentation des femmes actives



Consommateurs - tendances
• Optimistes
• Le choix est fonction du prix et des promotions
• Changements de la consommation féminine par 

rapport à la consommation masculine (ex. : bière et 
crèmes)

• Augmentation de la fréquence d’achat
• Importance de la santé et des produits naturels
• Très sensibles à la publicité
• Augmentation du pouvoir d’achat
• Tendance à la consommation plus « verte »
• Sensibilité « packaging »
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Ne pas perdre son temps
Suggestions :

• Bien connecté(e)
• Centré(e) sur lui-même / elle-même
• Couvre tout le brésil
• Évite les conditions
• Conditions exorbitantes
• Trop positifs / trop positives
• Trop réactifs / trop réactives



Personnalité

• C©est une personne flexible, qui s©adapte assez 
rapidement aux situations nouvelles

• C©est un innovateur
• Il a une forte ouverture d©esprit
• Il est convivial
• Il a un sens commercial élevé
• Il est sensible au comportement de ses interlocuteurs
• Il doit connaître son partenaire
• C©est une personne très mobile



Personnalité
Suggestions :

• Ils vous parleront de leur expérience pendant 
que vous parlerez de ce que vous savez faire…

• Projets accomplis / Études / Ancêtres arrivés au Brésil…

• Confirmez que vous écoutez activement
• Expression corporelle / intonations… confirmez votre point 

de vue...

• Donnez ce que vous recevez
• Information sur la vie privée mélangée à celle professionnelle 



Pratiques d'affaires

• L©homme d©affaires brésilien prend son temps pour conclure une 
affaire.

• Il aime être toujours en lien avec les mêmes interlocuteurs.
• Il s©entoure d©autorités.
• Il suit les conseils de son avocat.
• La ponctualité n©est pas une de ses principales qualités.
• Il est souvent paternaliste dans sa gestion.
• Il apprécie que l©on s©adresse à lui par un titre.
• Il s©attache à des points dans la négociation ou dans les contrats 

qui, pour les nordiques, n©auront pas une grande importance.



Pratiques d’affaires
Suggestions :

• Participer aux expositions et événements 
internationaux

• Plus de 9000 événements commerciaux par an, seulement à 
São Paulo

• http://www.eventseye.com/fairs/cd0_salons_bresil_novembre_2011.html

• S’associer avec un tiers (neutre)
– Distributeur => peur que vous ouvriez votre filiale
– Vigilance avec les : Comptables

Courtiers
Avocats
Experts en relations publiques



4 concepts erronés

• Les salaires sont très bas
• Oui, mais les salaires ont doublé depuis 2002
• Coûts sociaux et le 13e mois

• Une compagnie s’ouvre en un clin d’oeil
• 1 mois à 6 mois

• Rio de Janeiro est l’unique endroit où être 
présent

• Obtenir les documents une fois au Brésil



Conclusion

• Le potentiel du marché brésilien ne doit pas être sous-estimé. 
• Le marché brésilien est un marché complexe qui ne s©improvise pas, 

qui doit faire l©objet d©études approfondies. 
• Un réel effort doit être fait pour maintenir ses objectifs malgré les 

obstacles bureaucratiques. 
• Visiter, voire participer, à des foires représente un moyen très 

important pour une première approche du marché brésilien. 
• La documentation et les prospectus de vos produits ou services 

devront être rédigés en anglais, si possible en portugais.
• S©il le faut, vous pourrez vous adresser à votre interlocuteur brésilien 

en espagnol; il arrivera à vous comprendre.


