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Revendication pour I'accés aux marchés Des communautés aux marchés d’exportation

Ce type d'images frappe les esprits. Ce bateau, affrété par Oxfam Les ONG renforcent les compétences commerciales, offrent un micro-
lors des négociations de 'OMC a Hong Kong, Chine, symbolise le role crédit et disposent de nombreux programmes sociaux (axés sur la santé,
croissant joué par les ONG dans le débat sur 'accés aux marchés. Péducation, etc.) qui contribuent a la durabilité du commerce a I'échelon
Les occasions sont immenses pour les institutions internationales et local. Ci-dessus, une Ougandaise, travaillant pour une coopérative de

les gouvernements de collaborer plus efficacement avec les ONG, qui femmes, fabrique un panier pour I'exportation.

colportent le commerce sur terre... et sur mer.

Coopérer avec les

Par Natalie Domeisen, CCI et Brian Towe Siles gouvernements, les donateurs et les agences spécialisées
ceuvrant au développement du commerce veulent renforcer
I'impact de leurs actions, ils doivent tendre la main aux or-

Le développ ement doit étre le ganisations non gouvernementales (ONG).
Le développement est un processus complexe, qui ne se
mesure pas seulement en produit intérieur brut (PIB) par

ciment des partenariats unissant habitant. Les institutions économiques, sociales et politi-
ques sont liées au développement et les efforts en vue de les
agences de promot ion du réformer doivent tenir compte de cette relation.

Or, la majorité des actions «officielles» en faveur du

. . commerce adoptent des objectifs en termes économiques.

commerce et OI'gEIlllS‘athHS non Les ONG, qui touchent a tous les aspects du développement,
peuvent contribuer a redresser la barre.

S’il semble évident que des partenaires complémentaires
doivent coopérer, pourquoi n'en est-il rien? Lobstacle est
avant tout idéologique. De par leur indépendance, les ONG
ne participent quaux programmes quelles jugent dignes d’in-
térét. Et les gouvernements et donateurs ne veulent pas étre
contraints, par des groupes d’«intérét particulier» non élus,
de mener des activités heurtant leur propre philosophie.

En faisant du développement le ciment de la coopération,
on pourrait y parvenir. Les recommandations ci-apres visent

gouvernementales.
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Expérience commerciale

Les ONG qui défendent les intéréts des entreprises sont des partenaires
essentiels des programmes réussis de promotion du commerce.
Cette réunion récente organisée par le CCl en Afrique du Sud, a
réuni notamment des dirigeants de I'’Association africaine pour les
exportations agricoles basée au Sénégal, de la Fédération nationale des
artisans du Mali et de la Fédération des employeurs du Cameroun.

astimuler le développement du commerce par une coopéra-
tion entre donateurs et ONG.

Les donateurs peuvent élargir leurs objectifs de dé-
veloppement du commerce. lls peuvent les recentrer pour
inclure les aspects environnementaux, sociaux et politiques
du développement, favorisant ainsil'intégration des activités
liées au développement du commerce dans d’autres actions
spécifiques et renforcant leur chance de réussite par une prise
en compte fidéle du processus.

Leur expérience en matiére de coordination des activités
et d'actions touche-a-tout dans le secteur fait des ONG le
partenaire idéal pour aider les programmes de développe-
ment du commerce & intégrer ces questions. Sans compter
que les ONG frileuses dés qu'il s'agit du commerce, hésite-
raient moins a s'investir dans des actions dont les objectifs

-
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De nouveaux modéles pour stimuler le commerce

La Ministre des affaires des femmes du Cambodge explique aux

diplomates et aux fonctionnaires des organisations internationales la
fagon dont le Gouvernement cambodgien, le CCl et une coopérative
locale ont mis sur pied une stratégie d'exportation pour le secteur

de la soie. Les gouvernements, qui définissent les politiques, lois et
programmes en vue d'attirer les investissements et de renforcer la
capacité d'exportation, doivent, a l'instar du Cambodge, trouver de
nouvelles fagons de collaborer a tous les niveaux et de refléter I'intérét

collectif élargi dans ce secteur en constante évolution.

démunis dans les stratégies de développement. Les ONG
locales, regroupant souvent des membres de la communauté,
peuvent encourager le dialogue participatif lors de Iélabo-
ration et de la mise en ceuvre des projets et garantir leur
durabilité.

Les ONG peuvent étre des partenaires de projets. Les
ONG dispose d'une expertise dans de nombreux secteurs.
Celles axées sur le commerce (associations industrielles,

chambres de commerce, coopératives commerciales, etc.)
sont parmi les meilleurs experts techniques dans leur do-
maine. Les ONG locales et internationales défendent souvent
la cause des femmes, I’éducation ou I'environnement.

Gréce a leur implantation locale, elles peuvent atteindre

des régions isolées sous-développées.
Recibler les populations. Les ONG, les gouvernements

se calquent étroitement sur les leurs.

Les ONG peuvent participer a la planification et
Uévaluation. Les ONG internationales pourraient appor-
ter un éclairage nouveau sur la place du commerce dans

le développement et sur la fagon dont les activités liées

au

développement du commerce affectent ['environnement,
la santé, etc., et suggérer des fagons d’intégrer les plus

© CENTRE DU COMMERCE INTERHATIONAL
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et les agences internationales peuvent s'entendre sur les
populations cibles des programmes de développement du
commerce. Certains projets se focalisent sur les mieux &
méme de soutenirJa concurrence sur les marchés mondiaux,
a savoir souvent les grandes entreprises et les entrepreneurs
riches, faisant fi des capacités entrepreneuriales des popula-
tions pauvres et marginalisées.
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L’intérét des ONG pour le commerce résulte de plusieurs tendances:

¥ Depuis plusieurs décennies, l'aide officielle au développement percue
par les ONG n'a cessé de croitre. Les gouvernements donateurs octroient
actuellement 15% a 20% de l'aide aux ONG (OCDE, Coopération pour
le développement, Rapport 2004). Cette aide a surtout vocation hu-
manitaire mais les ONG se focalisent de plus en plus sur des projets de
développement.
> Le financement du développement du commerce a progressé au
cours des cing derniéres années comme en témoignent diverses initia-
tives: Assistance technique liée au commerce (TRTA), renforcement
des capacités commerciales (TCB), «Aide pour le commerce». Ainsi,
les donateurs ont consacré US$ 2,99 milliards au commerce en 2004,
soit une hausse de 49% par rapport a 2001 (données de 'OCDE et de
I'OMC).
> Les membres de'OMC sont passés de 128 en 1995 4 149 aujourd hui.
Le Programme de Doha pour le développement, né de cette envolée des
adhésions, fonde beaucoup d'espoirs dans le commerce qu'il considére
comme le moteur du développement et du recul de la pauvreté.
» Lacréation de I'OMC en 1995 a eu pour effet d’attirer les ONG. Les
sommets de 'OMC sont devenus pour ces organisations une tribune
pour s'opposer au rythme de la mondialisation et & certains effets se-
condaires. En 1996, 108 ONG ont assisté & l[a Conférence de 'OMC a
Singapour; dix ans plus tard, fin 2005, elles étaient plus de 1000 2 Hong
Kong. Le nombre d’'ONG au sein des délégations des pays en développe-
ment a constamment progressé entre les conférences de Canctin et de
Hong Kong, a la fois pour les ONG de défense du commerce et les ONG
traditionnelles, comme Action Aid. LOMC a trouvé de nouveaux moyens
d'associer les ONG au débat, notamment en organisant des événements
pour qu'elles puissent s'exprimer, en leur donnant une place de choix
lors des réunions ministérielles et en améliorant leur accés internet.

Par ailleurs, les ONG doivent choisir des gagnants
parmi les entrepreneurs pauvres. Des motifs humanitaires
les poussent souvent a aider les plus indigents. Aider les
initiatives inefficaces ou peu rentables ne fera pas avancer
la cause du développement si les entreprises ne peuvent ac-
céder a l'autosuffisance et étre compétitives sur les marchés
internationaux.

Reconnaitre les activités non traditionnelles de dé-
veloppement du commerce. Les ONG n’étiquettent pas
toujours leurs activités en faveur du commerce comme tel,
notamment si elles s'inscrivent dans des initiatives de déve-
loppement plus vastes. Elles ignorent souvent la contribution
de leurs services de développement des entreprises ou de
micro-crédit au développement du commerce et des expor-
tations. La reconnaitre pourrait combler la fracture philoso-
phique entre les ONG et d’autres partenaires de promotion du
commerce, et renforcer la coopération et ['intégration.

Le développement du commerce peut aider les ONG

Nous avons examiné certaines des contributions des ONG
au développement du commerce. Des ONG estiment pour
leur part que l'essor du commerce peut les aider a réaliser
leurs objectifs.

Les gouvernements, les agences de développement et les
ONG admettent tous le lien entre commerce, pauvreté et
développement. InterAction, la plus grande alliance d'ONG
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humanitaires et de développement, basée aux Etats-Unis,
déclare dans son rapport de mars 2005, croire au recul de
la pauvreté et a l'envol de la croissance fondé sur l'aide au
renforcement des capacités commerciales.

Devant ces objectifs affichés par les ONG, il serait vain
d'ignorer les avantages de la coopération.

Renforcer Uimpact des ONG. Les campagnes de sensibi-
lisation renforcent la prise de conscience et la mobilisation
des citoyens tout en influencant les décideurs. Le plaidoyer
en faveur du développement du commerce pourrait dis-
siper les contrevérités sur le commerce et mobiliser un
soutien et des ressources plus importantes pour les actions
spécifiques.

Intégrer la durabilité des marchés. Linexpérience et
la défiance vis-a-vis des marchés peuvent compromettre la
pérennité économique des activités tout comme la gratuité
des services fournis par les ONG exclus de leurs coiits de
production. Ces programmes peuvent catalyser le développe-
ment réussi des entreprises et des exportateurs, encore faut-il
que les entreprises disposent d'un plan de sortie opportun
bien congu pour ne créer aucune dépendance. Le meilleur
modele fournit des services payants qui reflétent les forces
de l'offre et de la demande.

Les partenariats avec les ONG offrent aux gouvernements,
aux donateurs et au secteur privé, 'opportunité de tirer parti
des connaissances spécialisées et de renforcer la capacité sur
plusieurs fronts. D

Natalie Domeisen a dirigé la recherche pour ce
numéro du Forum du contmerce consacré aux ONG
dans le développement du commerce. Brian Towe,
candidat au master a 'Ecole d'études internationales
avancées de I'Université John Hopkins et stagiaire
au CCl pendant I'été 2005, a mené une étude sur
dossiers sur les ONG et le commerce, interviewé
ie personnel du CCl et d'autres organisations, et
préparé un document de base et une bibliographie
(disponibles sur le site: http://www.tradeforum.
org/NGO_Report).

Prema de Sousa a contribué au choix stratégique
des sujets abordés dans ce numéro ainsi qu'a la
préparation du document de base.

Peter Hulm a mené une recherche additionnelle
et interviewé le personnel du CCl sur 'évolution
du role des ONG dans le cadre de leurs projets. Il
a également interviewé des experts commerciaux
d’ONG.

Marija Stefanovic a contribué a la recherche,
complétant ainsi le travail de Brian Towe.

Nos remerciements vont également a Hans-Peter
Werner de 'OMC et Tony Hill du Service de liaison
des Nations Unies avec les organisations non
gouvernementales pour leurs points de vue sur les
ONG et le commerce.
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Analyse FFPD

Points faibles

> Les ONG locales présentes sur le terrain depuis longtemps, >

Points forts

Les ONG locales disposent parfois d’'une expertise et de res-
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elles jouissent d'une certaine confiance et connaissent bien la
politique, la culture et le contexte économique dans lequel elles
évoluent. Avec des charges d'exploitation modestes, elles peu-
vent étre novatrices et flexibles. Leur cible sont les populations

sources limitées. Leur méconnaissance de certains sujets et des
forces du marché ne favorise pas la collaboration avec les milieux
d'affaires et les gouvernements. Leur durabilité financiére n'est
pas toujours assurée.

pauvres et marginalisées. > Les ONG internationales. Certaines ONG centrées sur la
Les ONG internationales sont connues 4 travers le monde; sensibilisation ont une capacité d'exécution limitée. Elles ne
elles disposent d'une solide expérience en réseautage et peuvent comprennent pas toujours les intéréts particuliers passés. Leur
mobiliser ressources et expertise. Leurs activités de recherche santé financiére fluctue au gré des donations. Elles adoptent
et de sensibilisation rencontrent peu d'obstacles politiques. Leur parfois un comportement «phobique» vis-a-vis du gouverne-
point fort: influencer les citoyens et les décideurs. Leur personnel ment ou des entreprises et peuvent étre accusées de «trahison»
est généralement rémunéré. lorsqu'elles collaborent avec eux.

Les ONG de défense des entreprises sont dotées, & |'échelon > Les ONG de défense des entreprises manquent parfois d'ex-
local et mondial, de connaissances spécialisées sur les proble- périence avec les communautés pauvres; certaines négligent les
mes liés au commerce, les marchés et les contacts dans leur intéréts des petites entreprises. Ladhésion ne suffit pas toujours
domaine. a garantir leur pérennité financiére. Elles peuvent se focaliser

sur un seul théme.
Possibilités Dangers

> Les ONG locales peuvent étre de bons partenaires des pro-

grammes de développement des exportations en intégrant les
communautés locales, en offrant une formation et en encou-
rageant le développement participatif. Elles peuvent inciter
les producteurs, méme petits, & se tourner vers des produits
d’exportation autres que ceux de base et contribuer a intégrer
les initiatives en matiere de santé et d’éducation dans les pro-
grammes de développement.

Les actions isolées peuvent se tromper de cible ou avoir un

impact limité. Si les autorités chargées du commerce ne se rap-
prochent pas des ONG:

>

Les ONG locales peuvent lancer des initiatives non péren-
nes indépendamment des actions plus larges de promo-
tion du commerce, réduisant du méme coup les chances
de connecter les populations pauvres aux opportunités
d’exportation.

Les ONG internationales peuvent, de pair avec les agences et > Les ONG internationales peuvent définir le dialogue et la per-
les gouvernements, mobiliser l'opinion publique sur les ques- ception du public sur des questions liées au commerce sans tenir
tions liées au commerce lorsque leurs intéréts convergent. Leur compte de l'avis et de l'expérience des agences commerciales.
voix et leur mandat conférent souvent une dimension sociale Elles peuvent passer & coté d'opportunités commercialement
qui complete les analyses commerciales et de données ainsi prometteuses de par leur focalisation sur les exclus. Elles peuvent
que l'expertise commerciale, Elles peuvent étre un partenaire par exemple privilégier les micro-producteurs aux dépens des
efficace des programmes s’attaquant a des problémes plus vastes PME.

comme l'environnement, les femmes, la technologie, etc. > Les ONGdedéfensedes entreprises peuvent faire pression sur

Les ONG de défense des entreprises peuvent amener leur exper-
tise sectorielle et aider les producteurs a ajouter de la valeur, 2 amé-
liorer la qualité et a trouver de nouveaux débouchés a l'exportation.
Elles peuvent servir de centre d'informations sur le commerce.

Collaborateurs: Brian Towe, Peter Hulm.

Forum du commerce international

les décideurs a tour de role, A moins qu'existent des possibilités
de dialogue permettant de dégager des positions communes sur
les grands problémes du commerce.
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Collaborer avec une

ING de plaidoyer

Oxfam est une organisation non gouvernementale engagée dans le débat sur le
commerce et dans le développement commercial local. Comment collaborer avec
une ONG de plaidoyer? Natalie Domeisen et Peter Hulm du Forum du commerce
s’entretiennent avec Céline Charveriat, chef du bureau d'Oxfam a Genéve.

Instruire les citoyens sur

les questions relevant du
commerce et du développement
est important mais difficile.

Les gouvernements et les
organisations internationales
agissent peu da ce niveat.

NUMERO 2/2006

Les campagnes d’Oxfam pour un commerce plus

juste et son aide d’urgence sont bien connues, mais
vous travaillez aussi au développement du commerce et
des entreprises a Uéchelon local. Quelles sontvos activités
a ce nivean?

Lobjectif de nos programmes de terrain est d'aider les

populations pauvres et vulnérables a pérenniser leurs
moyens de subsistance. Ainsi, nous travaillons directement
avec les petites co-
opératives caféieres des
pays endéveloppement.
Graceaun financement
et a la formation, nous
leur garantissons de
meilleures conditions
d’acceés aux marchés,
Les produits équitables
sont pour nous un outil
essentiel permettant
aux coopératives de
différencier leurs pro-
duits, d’améliorer la qualité et de se familiariser avec la com-
mercialisation et la chaine d'approvisionnement.

Q Quelles difficultés rencontrez-vous?

Nous réexaminons actuellement notre «plan quin-

quennal». On nous demande d’aider plus les pays en
développement en matiére de politique commerciale au
niveau national car les décideurs savent que les organisations
comme Oxfam sont progressistes et ils leur font confiance.
Les réseaux traditionnels ne sont pas toujours a la hauteur.
Il ne suffit pas de former les négociateurs commerciaux ou
de polémiquer sur la libéralisation du commerce. On avait
par exemple promis aux pays en développement une analyse

Forum du commerce international

détaillée par pays de I'impact du Programme de Doha pour le
développement sur leurs industries; ils attendent toujours.

Alors ils se tournent vers nous pour la formation et
l'analyse politique, mais est-ce vraiment notre réle? Oxfam
a subi des pressions similaires concernant son volet huma-
nitaire; depuis les années 70, certaines ONG humanitaires
sont sollicitées pour assurer les soins médicaux de base. La
méme chose se reproduit avec le commerce. Les questions
posées concernent les services essentiels: Pouvez-vous nous
proposer une nouvelle étiquette pour nos textiles? Ou nous
aider a créer une usine de médicaments génériques? Ou a
développer une marque de café?

Il est tentant de répondre a cette demande, mais la capa-
cité nous fait défaut. Notre priorité a toujours été de renforcer
la capacité des ONG et des groupes syndicaux des pays en
développement, non pas des gouvernements. Pour garantir
des résultats propres a promouvoir le commerce, il faut que
la société civile exige une politique commerciale nationale
favorable aux pauvres.

Qu’en est-il de votre engagement aupreés des entre-
prises?

Nous collaborons depuis longtemps avec les entreprises,
R qui financent notamment des projets, mais notre col-
laboration vise surtout a promouvoir les bonnes pratiques
commerciales. Nous avons par exemple produit un rapport
avec Unilever sur leurs pratiques en Indonésie. Nous menons
également des campagnes publiques pour faire pression sur
des entreprises. Ainsi nous avons critiqué le secteur pharma-
ceutique qui a fixé un prix élevé pour les antirétroviraux, les
mettant du méme coup hors de portée des malades des pays
en développement. I faut trouver la bonne approche. Nous
ne sommes pas hostiles aux entreprises car nous savons que
la survie des pays en développement dépend du dynamisme
du secteur privé, mais celui-ci doit promouvoir davantage le
développement; sa rentabilité n’en souffrira pas.
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Pourquoi s’étre engagé dans les
débats de 'OMC?

Nous avons lancé la campagne «Pour
R un commerce plus juste» car nous
pensions que les régles du commerce
mondial desservaient les intéréts des
pauvres, compromettant la contribution
du commerce au recul de la pauvreté.
Certains gouvernements de pays en dé-
veloppement ont sollicité notre aide pour
mieux appréhender les questions relevant
de 'OMG; ils estimaient manquer d’in-
formations sur les négociations et cher-
chaient un appui politique et médiatique
pour inscrire le développement au centre
des discussions de Doha.

Outre les regles de 'OMC, nous nous
intéressons aux accords commerciaux
régionaux et bilatéraux qui influencent
négativement le développement. Par

i La récolte du coton a Santa Cruz (Bolivie). Oxfam aide les cueilleurs de café & mettre sur pied des
exemple, les dispositions de 'OMC rela-  organisations de producteurs a 'échelon national et régional, et renforce leur capacité a se faire

tives a la flexibilité concernant l'accésaux  entendre et & négocier.

médicaments sont remises en cause par les

accords régionaux et bilatéraux. Les ques-

tions «orphelines» comme les régles d’investissement, la loi
anti-trust, les taxes, pourtant essentielles au développement,
ne sont méme pas abordées a I'échelon multilatéral.

Les campagnes d’Oxfam auprés de Uopinion

publique, notamment les photos de célébrités et
d’excédents laitiers, sont critiquées en privé par les
milieux d'affaires pour leur cété simpliste. Cornment
réagissez-vous?

Par une question: Que faites-vous pour éduquer le grand

public? Instruire les citoyens sur les questions relevant
du commerce et du développement est important mais diffi-
cile. Les gouvernements et les organisations internationales
agissent peu a ce niveau, laissant le champ au protection-
nisme et au mercantilisme. Seuls 2% des Néerlandais par
exemple connaissent 'OMC. Les experts commerciaux ne
comprennent pas toujours pourquoi les statistiques, si utiles
aux milieux d’affaires, laissent les citoyens indifférents. Pour
retenir leur attention, il faut utiliser des messages simples,
attractifs et percutants. Lobjectif est de les faire réagir et de
les convaincre qu'ils peuvent changer la donne en modifiant
leurs habitudes en matiére de consommation, d'investisse-
ment et de politique. Les produits équitables sont un outil
pédagogique utile. Le commerce équitable ne se substituera

< GENTRE DU COXMMERCE IHTERHATIDNAL
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jamais totalement aux grands circuits commerciaux mais il
aide les consommateurs & comprendre la chaine d’approvi-
sionnement et la situation de terrain dans les pays en déve-
loppement, et leur donne des moyens d’agir. Nous devons
aller au-dela de ce créneau du commerce équitable pour voir
les changements globaux, notamment en ce qui concerne
la réforme des subventions agricoles; c'est un des objectifs
premiers de notre campagne publique.

américaine de développement. Votre expérience
passée vous a-t-elle été utile?

Q Avant Oxfam, vous travailliez a la Banque inter-

Je suis probablement plus ouverte au dialogue et a la

collaboration. Ces organisations emploient des per-
sonnes compétentes, motivées et laborieuses; des ONG
comme Oxfam peuvent tirer parti de leur expérience. Les
institutions multilatérales m'ont permis de comprendre le
vécu de mes interlocuteurs, les contraintes politiques qu'ils
rencontrent et le role qu’ils peuvent ou non jouer sur la scéne
commerciale. b

Pour plus d’information sur Oxfam, visitez le site:
http://wwvi.oxfam.org/fr
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Au Kenya, le CCI fait équipe avec une organisation non gouvernementale
pour élargir le débat sur le commerce des services.

De nombreux pays en développement se font assister par des
ONG lors de leurs délibérations sur le commerce, notam-
ment pour les négociations de 'OMC. Au cours des trois
derniéres conférences ministérielles, les ONG ont endossé
un rdle consultatif au sein de certaines délégations de pays
en développement. L'exemple du Kenya montre comment
un gouvernement, une ONG et le CCI ont uni leurs compé-
tences pour analyser les opportunités nationales en matiere
de services.

Kenya: un deébat élargi sur les
services

Par Linda Schmid, Conseillere en commerce des services, GOl

Grace a une collaboration informelle entre le CCI et
'ONG Juristes et économistes internationaux contre la pau-
vreté (ILEAP), les Kényens ont bénéficié d'un débat élargi sur
le commerce des services et les négociations de 'OMC.

En juillet 2005, le CCI a commandité une étude sur les
opportunités commerciales du Kenya en matiére de services,
incluant une enquéte sur le secteur privé. Elle a identifié le
potentiel commercial de la Communauté de I'Afrique de
I"Est et du Marché commun d’Afrique orientale et australe,

-

, les services liés au tourisme basé sur la flore et la faune sont un secteur
en pleine expansion.

Forum du commerce internationa

et surtout les obstacles & 'exportation de services dans la
région, si importants pour les négociations de 'OMC.

ILEAP, qui aide les pays africains & mener les analyses
utiles pour participer efficacement aux négociations de
I'OMC, a demandé au CCI d’appuyer un atelier sur 'OMC
pour le Comité national kényen. A Nairobi, le comité était
chargé d'examiner les demandes faites au Kenya par ses
partenaires commerciaux en vue de recentrer ses offres de
services en vertu de 'Accord général sur le commerce des
services (AGCS).

Le travail de chaque partie pour le Ministére du commerce
et de I'industrie du Kenya a cimenté la collaboration. ILEAP
souhaitait utiliser I’étude sur les services et tirer parti de
l'expertise du CCI en matiére de négociations sur les ser-
vices sous l'angle du secteur privé. Le CCI était favorable a
I'initiative de 'ILEAP visant a financer et faciliter le dialogue
national sur les services pour améliorer l'environnement pour
les exportateurs. Ensemble, nous avons aidé le Ministére &
évaluer la viabilité des engagements additionnels dans le
cadre de 'AGCS.

Latelier national a permis aux Kényens d’étudier le
marché intérieur, les opportunités d’'exportation et la capacité
du cadre législatif kényen et des institutions de contrdle de
soutenir la concurrence accrue des entreprises étrangeéres.
Le CCI et 'ILEAP ont eu un réle consultatif. Les Kényens
se sont chargés de la recherche de débouchés et
des contacts avec les prestataires de services; cest
aussi eux qui décideront de l'orientation finale
qu'ils souhaitent donner a leur économie.

Lors de l'atelier, notre client a sollicité notre
aide pour analyser les régles régissant le marché
des services. Le CCl et 'ILEAP ont développé une
enquéte pour les agences de tutelle qui controlent
le marché des services au Kenya. Elle est actuelle-
ment en cours sous la direction de 'ILEAP et du
Ministére du commerce et de l'industrie.

Quoique informelle, la collaboration a permis
d’'aider le Kenya a défendre ses intéréts lors
des négociations de 'AGCS. En collaborant, le
CCI et 'ILEAP ont renforcé leur efficacité. Le
Gouvernement kényen a bénéficié d'un débat
plus riche sur la réalité du marché des services
au Kenya. b

Veuillez contacter: services@intracen.org

© CENTRE DU COMMERCE INTERNATIONAL



Les obstacles a I'exportation sont parfois sans rapport direct
avec le commerce. La pauvreté, le VIH/SIDA, le handicap,
I'isolement culturel sont autant de problémes freinant l'acti-
vité des entreprises. Les organisations non gouvernementales
(ONG) actives dans ces secteurs peuvent appuyer les orga-
nisations «traditionnelles» de développement du commerce
chargées d'améliorer la capacité d'exportation.

Parfois, elles initient le développement des exportations.
Ainsi, devant I'impact de l'agriculture intensive, des ONG se
lancent dans la promotion des produits biologiques.

Les ONG ne sont certes pas les premiers partenaires qui
s'imposent quand on élabore des projets de développement
du commerce; il nous semble pourtant que 1a comme dans
d'autres secteurs du développement, leur influence s'in-
tensifie. La documentation sur le sujet étant limitée, nous
avons dit mener notre propre enquéte, a commencer par le
personnel du CCIL.

Depuis son lancement en juillet 2002, le Programme du
CCI de réduction de la pauvreté par l'exportation collabore
efficacement avec les ONG. Leur engagement auprés des plus
démunis nous a rapprochés sans qu'elles soient notre parte-
naire privilégié. Ainsi, nous travaillons avec State Development
Corporation en Afrique du Sud, une entreprise privée du Brésil
et une coopérative de producteurs au El Salvador. Nous avons
également créé une fondation en Bolivie.

Trouver le bon partenaire

Le choix du partenaire est un facteur clé de réussite tout
comme la fagon dont nos partenaires collaborent et échan-
gent des informations dans le cadre d'un réseau interactif,

Appropriation: Les communautés pauvres ont-elles leur
mot & dire sur la planification et la mise en ceuvre au sein
de l'organisation?

Réledirecteur: Lorganisation cible-t-elle les communau-

tés pauvres et est-elle préte a coopérer et communiquer

avec d'autres parties prenantes?

Durabilité financiére: Lorganisation est-elle capable de

générer des revenus durables? Ses procédures comptables

sont-elles fiables et transparentes?

Capacité: Lorganisation a-t-elle la capacité de mettre en

ceuvre, controdler et évaluer les activités?

Services: Quels services (incluant le plaidoyer) peut

fournir l'organisation aux communautés pauvres, & ses

membres ou a ses clients?

Ces lignes directrices sont incluses dans notre dossier de
formation, qui régit les projets de réduction de la pauvreté
par l'exportation. Les autorités et les donateurs s'en inspirent
également pour intégrer les projets de réduction de la pau-
vreté dans leurs programmes de développement.

XUV 'S /10D o

par le biais d’ateliers réguliers notamment. Qu'il s'agisse

e ) : i ] Les ONG sont associées au développement des exportations locales dans les
d’institutions d’appui au commerce ou d'ONG, les questions  programmes de réduction de la pauvreté du CCI. Ci-dessus, une communauté

que nous nous posons sont les mémes: planifie le développement d’activités touristiques a Kim Bong, Viet Nam.
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Le dossier se compose de cinq volumes; une partie est
consacrée a l'identification, la sélection et [a création de liens
avec les partenaires du programme, notamment les ONG.

Dans le cadre de notre travail — qui vise aintégrer les com-
munautés pauvres aux chaines de production et d'exportation
existantes — nous cherchons & créer des partenariats avec les
membres d’ONG engagés dans le commerce équitable car
ils peuvent étre des partenaires efficaces pour stimuler les
producteurs et commercialiser les produits.

Contacter: leclercq@intracen.org

Pour nous, il était important que 'ONG associée & notre
projet de tourisme communautaire ait été formée par des
autochtones pour développer 'économie locale et qu'elle
bénéficie du soutien de Proexport, organisation nationale
de promotion du commerce de Colombie. C’était 'assurance
d’'une appropriation locale et d'un appui institutionnel effi-
cace a l'effort de développement.

Le projet s'est focalisé sur San Andres et Providencia, deux
iles situées dans les Caraibes au large des cotes du Nicaragua,
appartenant autrefois a 'empire britannique; les habitants,
qui descendent d’esclaves africains, parlent anglais et créole,
contrairement au reste de la Colombie. Par leur mode de vie,
axé sur la péche, ils se rapprochent plus des Caraibes que de
I’Amérique latine.

La situation et 'atmosphére de San Andres en font une
destination trés prisée des hommes d'affaires du continent
colombien et d’autres régions d’Amérique latine. Mais les
disparités culturelles n‘'ont pas permis d'intégrer la popu-
lation locale au développement touristique. Ce sont des
multinationales basées a I’étranger qui ont construit l'in-
frastructure hoteliére. La majorité des touristes voyage en
formule «tout compris» et dépense peu sur l'ile. Loftre locale
péchant par manque de fiabilité ou de qualité, de nombreux
produits et services requis par I'industrie touristique doivent
étre importés.

Initiative locale

Reconnaissant le probléme, les membres de la localité ont
créé une fondation (Fundesap) il y a dix ans pour encourager
le développement social durable. Proexport a demandé 'aide
du CCI et de Fundesap pour associer la population locale aux
services touristiques. Nous avons mené une évaluation des
besoins dans la région fin 2005.

Le projet encouragera les services touristiques locaux:
location de maisons et de chambres en bord de plage, location
hoteliére et promenades & cheval, restaurants et autres. En
recrutant leur personnel parmi la population anglophone
locale, les hotels pourraient séduire les touristes anglopho-
nes.

Contacter: urrutigoity@intracen.org
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Les ONG ont été les pionniéres du mouvement bio, qui pése
actuellement US$ 30 milliards. En 1946, un groupe d’agricul-
teurs, de scientifiques et de nutritionnistes du Royaume-Uni,
emmené par Lady Eve Balfour, a créé Soil Association, pre-
miére organisation de promotion de I'agriculture bio.

Actuellement, les ONG de tous niveaux sont le fer de lance
de l'agriculture bio, depuis la Fédération internationale des
mouvements de l'agriculture biologique (IFOAM) qui fixe
les normes et promeut le secteur a I'échelon international
jusqu'aux organisations locales d’agriculteurs.

Les ONG jouent un role multiforme dans l'agriculture
des pays en développement. Elles organisent les agriculteurs,

INIHILSYA VY /I0D o
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Dans le cadre d’un projet du CCl, Chido Makunike, de PAfrica
Organic Service Centre de 'IFOAM, anime un débat sur la
commercialisation en ligne des produits bio et naturels a
Accra au Ghana.

offrent des informations sur les marchés, dispensent une
formation et s'improvisent avocats, voire marchands, sur les
marchés mondiaux. Lagriculture bio peut faciliter 'accés des
petits agriculteurs & ces marchés tout en améliorant la santé
et l'environnement des communautés.

Connaissances spécialisées

Le bio exige de grandes connaissances. Les agriculteurs
doivent se réapproprier les techniques de production dura-
bles, trouver des informations sur les marchés et assimiler
les normes et la certification, autant de difficultés pour des
agriculteurs analphabétes et ceux des régions reculées. Les
ONG peuvent combler ce déficit de connaissances grace a
leurs liens étroits avec les groupements d’agriculteurs et a leur
capacité en matiére de sensibilisation et de formation.

Dans le secteur bio, les ONG nous aident a élaborer et
appliquer plus efficacement les projets. En Thailande, le CCI
et Earthnet Foundation, une ONG nationale de défense du
bio, forment fonctionnaires et entreprises aux normes de
production et d'exportation. Au Ghana, le CCI et les organi-
sations locales dispensent aux entreprises bio une formation
a l'internet pour les aider a trouver des informations sur les
marchés et & conumercialiser leurs produits.

Contacter: kasterine@intracen.org

Notre nouveau site sur le bio: http.//www.intracen.org/organics
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Depuis 2004, le CCI aide les communautés pauvres des
foréts menacées de disparition de la province de Sofala au

Des jeunes hommes fabriquent des bracelets de bois pour
I’exportation dans la province de Sofala au Mozambique.

TIOS, une ONG centrée sur la santé, offre un traitement aux
travailleurs de cette région frappée par I'épidémie de VIH/SIDA.

Mozambique & développer et exporter de fagon durable des
bijoux en bois.

Le Gouvernement d’Irlande finance le projet. Une entre-
prise privée, Sofala Investment Lda, dirigée par un entre-
preneur social, Allan Schwarz, joue un rdle clé; elle aide les
communautés forestiéres a fabriquer des bijoux de bois et
lance des programmes de reforestation a petite échelle.

Les débouchés ne manquent pas mais six des 18 per-
sonnes formées dans le cadre du projet sont décédées du
VIH/SIDA.

Par I'entremise de M. Schwarz, le CCI a contacté 'ONG
mozambicaine Formation internationale pour les orphelins
et leur survie (TIOS), qui offre désormais aux communautés
une formation sur le VIH/SIDA axée sur la prévention, le
traitement et les soins a domicile. LONG distribue aussi aux
habitants des foréts des contraceptifs et des compléments
vitaminiques pour stimuler leur systéme immunitaire.

Nous avons aussi lancé un projet de tourisme commu-
nautaire dans la région de Maputo avec Kulima, ONG locale
dynamique regroupant agriculteurs, universitaires et entre-
prises de commercialisation, en vue de renforcer les capacités
technologiques et institutionnelles des organisations locales
et des cultivateurs, et d’approvisionner les grands hotels de
la région. Actuellement, prés de 90% des denrées consom-
mées dans ['hotellerie-restauration sont importées faute de
produits locaux en quantité et qualité suffisantes.

Kulima, axée au départ sur les soins médicaux primaires,
s'est engagée dans 'agriculture. Elle forme entre 300 et 400
agriculteurs aux techniques agricoles et de compostage effi-
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caces afin d’améliorer leur production et de se conformer aux
normes touristiques. Le CCI soutient le projet dans le cadre
du plan stratégique national du Gouvernement visant a déve-
lopper le tourisme au Mozambique entre 2004 et 2014.

Contacter: yesudian@intracen.org

Durant 2005, le CCI a collaboré avec une ONG brésilienne
(Instituto Paradigma) a la recherche de nouveaux marchés
d'exportation pour les handicapés de la grande métropole
industrielle de Sdo Paulo.

Fernando Botelho, ancien consultant du CCI, lui-méme
non-voyant, a mené une recherche sur les ONG latino-amé-
ricaines oeuvrant a l'amélioration des opportunités d’emploi
des handicapés et découvert que de nombreuses ONG étaient
trés actives et créatives dans ce secteur. Son rapport révele
que, si 70% a 80% des handicapés sont victimes du chomage
ou du sous-emploi, les préjugés restent le principal obstacle
a leur acces a l'emploi.

M. Botelho rapporte de nombreux cas d’handicapés tra-
vaillant dans l'exportation de services, depuis les ingénieurs
et les traducteurs jusqu'aux cuisiniers des grands hotels. Les
entreprises font de leurs aptitudes particuliéres un avantage
économique. Ainsi, une société chargée du controle qualité
dans le secteur de la parfumerie en Argentine estime que les
non-voyants sont plus productifs.

Suite a ce rapport, le CCI a fait avancer le projet. Dans le
cadre d'une initiative pilote, l'unité en charge du commerce des
services a formé un petit groupe de personnes a l'exportation de
services. Instituto Paradigma a délibérément choisi des diplo-
més de l'enseignement supérieur mieux a méme de tirer parti de
l'occasion offerte. Le CCl a choisi Sao Paulo pour I'importance
etledynamisme de son économie mais aussi pour la législation
avant-gardiste du Brésil en matiére de handicap.

Approche pratique

Le CCI s'est inspiré du Centre Ann Sullivan, une ONG
basée au Pérou travaillant avec les handicapés mentaux.
Dans ce centre, chaque handicapé bénéficie d’'une formation
intensive a long terme. A Sao Paulo, Paradigma a recruté des
formateurs pour le groupe pilote composés majoritairement
de volontaires de grands prestataires de services.

Paradigma s'est inspirée de la méthodologie du CCI pour
développer les exportations de services en l'adaptant le cas
échéant. Le nouveau matériel pédagogique peut étre utilisé dans
les futurs projets destinés aux professionnels handicapés.

Le CCI a financé ce projet novateur qui constitue un
test pour ses ressources limitées. Nous estimons que la
méthodologie a un fort potentiel de reproduction, au Brésil
et ailleurs.

Contacter: lomoro@intracen.org
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