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1, OBJECTIFS..DE. L EVALUATION

1.1. Termes de référence

L'Office fédéral des affaires économiqués extérieures
(Service du developpement) ‘a deflnl le but general de 1'éva~—

luation de la maniére sulvante :

- .Evaluer la mise en oceuvre et les premiers résultats de
1'activité de 1'OSEC en matidre de promotion commerciale
en faveﬁf_des pays en déVeloppement (PVD) compte tenu de

la Loi sur le développement,'telle.qu“elle‘est spécifiée

a) dans 1le Message du Conseil fédéral concernant le finan-
cement de mesures de pollthue économique et commerciale
au titre de la coopération internationale au developpe—
ment du 14.12.1981,

b) dans la note conceptuelle sur la promotion commerciale

en faveur des pays en développement du 23.6.1981;

- Formuler des propositions concernant une &ventuelle prolon-
gation du mandat de 1'OSEC.

1.2. Domaines de l'évaluation

Conformément aux termes de référence, l'évaluation a
porté sur :

- Le fonctionnement du projet et les xésultats atteints dans
les domaines de l'information, de. la mise en relation
L *hommes d'affaires des PVD avec leurs correspondants
suisses et des activités de conseil;



La réalisation du projet;

L'opinion des bénéficiaires (& savoir des exportateurs
des PVD et des importateurs en Suisse) afin de savoir si

-~

le projet répond & leurs besoins;-

Les possibilités d'améliorer le projet.

1.3. Méthodologie de l'é&valuation

L'évaluation des activités du Service de promotion com-

merciale en faveur des PVD de 1'QSEC (1) a &té réalisée en

juillet-aolt 1983, selon la méthode suivante :

Analyse cquantitative de la documentation et des publications

du Service de promotion commerciale (Annexe No 1),

IntervieWs, discussions et consultations auprés des colla-
borateurs de 1'OSEC, de 1'OFAEE, du CCI, du VSIG et des

missions commerciales du Pakistan et de la Colombie (2),

Enquéte téléphonique auprés des importateurs en Suisse

(AnnexeNo 2),

Encuéte postale auprés des exportateurs des PVD (Annexe No 3).

(1)

(2)

Il convient de préciser que le présent rapport n'est
consacré qu'd ce Service particulier qui fonctionne

au sein de 1'OSEC. Le sigle OSEC utilisé dans le texte
désigne donc exclusivement le "Service de promotion
commerciale en faveur des PVD".

L'évaluateur tient & remercier ici toutes les personnes
avec lesquelles il a pu s'entretenir dans le cadre de
cette &valuation. Il est particuliérement reconnaissant
envers Madame Martine Darbre, Chef du Service concerné
et & ses collaboratrices pour leur disponibilité et
l'amabilité avec laquelle elles ont donné toutes les
informations et explications requises.




1.4. Mandat de 1'OSEC

Dans le cadre des activités de promotibn commerciale
en faveur des PVD, le Service du développement de 1'OFAEE

a confié & 1'Office Suisse d'Expansion Commerciale (OSEC)

la mise sur pied d'un Service permanent d'information et

de mise en contact des exportateurs des PVD avec les impor-

tateurs suisses.

Ce Service a pour tache :

- D'informer les exportateurs des PVD sur le marché suisse
(usages commerciaux, réglementation douaniere, informations
sur les tarifs et obstacles non tarifaires, publicitég,
prescriptions en matidre d'emballage et d'étiquetage, mar-

keting, adresses'd'importateurs, etc.).
- D'établir un fichier des importateurs suisses;

- De transmettre aux importateurs .suisses les informations
sur les possibilités d‘éxpoftation‘des PVD & 1'aide de:la

publication.d‘un bulletin'périodique‘(Import-BuLletin);

- De rechercher activement des partenaires pbdr le compte

des exportateﬁrs aes»PVD;

- De mettre en contact les importateurs suisses avec les

fournisseurs dans le tiers monde;

- D'organiser des visites d'exportateurs des PVD et d'experts

effectuant des &tudes de marché 3d la demande du Centre du

Commerce International (CCI-CNUCED/GATT) ;

- De conseiller les exportateurs des PVD pou? l'adaptation
de leurs proauits aux exigences du marché suisses, pourfmener
des campagnes promotionnelles (semaines nationales dans les
grands magasins, etc.) et pour résoudre d‘autres problémes
techniques liés aux exportations (assurances, questions

financidres, etc.).
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Le Service de promotion commerciale en faveur des PVD
a été créé& en automne 1981 et il est opérafionnel depuis le
début de 1982. (L'évaluation porte donc_sur une période d'un
an et demi d'activité). |

2. FONCTIONNEMENT DU..PRQJET..ET..RESULTATS..ATTEINTS

2.1. Information des milieux intéressés

La création du nouveau Service de promotion commerciale

en faveur des PVD a été portée & la connaissance des milieux

intéressés par différents canaux, notamment par :

-  voie diplomatique (information aux autorités des PVD :
cf. lettre du 31.3.1982 du D&légué aux Accords commerciaux

adressée aux représentations suisses dans les PVD),

- les informations transmises aux associations économiques

et Chambres de commerce des PVD,

- les communiqués parus dans la presse et dans diverses

 publications en Suisse et & l'étranger,
.= la présentation du Service dans les publications de 1'OSEC,

‘.— 'les contacts personnels pris lors de la préparation de la
Foire de B3dle (dans le cadre de la participation de 1'OSEC

au projet "foires").

o GréCe aux moyens d'information mis en oeuvre, le nouveau

service de 1'0OSEC a rapidement atteint une certaine notoriété

auprés des
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- exportateurs du tiers monde qui ont envoyé en trés grand
nombre leurs offres (1'OSEC a regu, en l'éspace de 18 mois,
2500 offres provenant de plus de 50 pays en voie de déve-
loppement),

- organisations &conomiques (Chambres de commerce cantonales

et diverses associations d‘'importateurs qui ont dirigé vers

1'OSEC toutes les offres quielles recevaient des PVD) ,

- importateurs ‘suisses intéressés & travailler avec les PVD.

2.2. Systéme d'information mis en place

2.2.1. Demandes d&'informations provenant deS'PVD

Le Service dispose d'une documentation ou’il

fait parvenir aux intéressés lorsqu'il regoit une demande
d'information générale concernant les pratiques commerciales
de la Suisse. Il s'agit d'un fascicule "Comment exportér en
Suisse™ contenant des données économiques de base, la des-
cription du régime d'exportation et le systéme de distribu-
tion de la Suisse, les principes de promotion des produits.
On peut égalémént y trouver = en annexe - un tableau des
préférences tarifaires suisses accordées aux PVD, un guide
pratique pour les voyages en Suisse et des adresses utiles

aux exportateurs.

Le Service ne diffuse en revanche pas les listes des

importateurs :suisses sur simple demande, afin d'éviter que

ceux-ci soient submergés d'offres stéréotypées adressées
tous azimuts et de canaliser ainsi les offres vers les impor-
tateurs spécialisés oli'elles ont une chance d'étre prises

N - . {
en considération. :
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2.2.2., Recueil d'informations .sur ‘les exportateurs du ‘™

Dans le but de recueillir des informatiéns concernant
les entréprises de PVD qui font des offres, }e Service leur
adresse un questionnaire dit "Company profile” (Annexe No 4),
permettantld'établir si l'exportateur dispose ou non d'une

capacité commerciale et administrative minimum pour répondre

aux exigences du marché suisse. Ce systéme de "filtrage" est
couramment pratiqué par les services de promotion commerciale
des produits des PVD en Suédde ou aux Pays-Bas afin de sélec-
tionner les offres qui prééenteﬁt une certaine chance de
succés. Il permet d'obtenir des informations de base concer-
nant l'exportateur'désireux d'entrer en contact avec les impor-
tateurs suisses. Elles sont transmises & ces derniers sur

demandé.

Le renvoi du queStionnaire iémpli est une condition
primordiale pour ‘la publication de l'bffre dans l‘imgort

Bﬁlletih.‘On‘peut relever que legtéuxﬁde’répphSes des exporta-

teurs atteint 34 % au ler septémbré 1983. Il convient de
souligner.Que'le'systéme de "filtrage" pratiqué ne défavorise
pas le "petit exportateur" des pays pauvfes, bien au contraire.
Il permet d'orienter 1l'exportateur pour l'action a entre-
prendre,au’niveau des techniques d'exportation requises par
les usages commerciaux en Suisse et de 1'informer sur les

possibilités de vente de son produit.

Le systéme fonctionne selon le>schéma s@ivant :
L'offre d'un exportateur d'un PVD parvient & 1'OSEC

Examen de l'offre'(étude des possibilités de vente
du produit offert en Suisse) ’ ‘

Envoi du questionnaire "Company profile”/Demande
d'informations complémentaires (prospectus, E&chan-
tillon, prix) i '
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Réception du questionnaire (enregistrement des informa-

‘tions concernant 1'exportateur)

Publication de l'offre dans 1'Import Bulletin

|

Demande d'information de 1'importateur intéressé

L'Importateur prend contact avec 1'exportateur du PVD

Le systéme mis en place présente l*avantége-de permettre

~de suivre le cheminement de 1l'offre jusqu'd un certain point

(demande d'information par 1'importateur concernant les offres).

dispose d'aucune information (feed-back) sur l'é@volution des

relations entre 1l'importateur et l'exportateur dont il a commu-

‘niqué les .coordonnées et a transmis l'offre. Cet &tat de chose

rend le "suivi" des activités pratigquement impogsible et rend,
en méme temps, 1'évaluation exacte des rfsultats des activités
de L'OSEC malaisée (Seules les enquétes effectuées auprés des
bénéficiaires du projet = exportateuré/mpoxtateurs - fournis-
sent les indices de l'impact du travall entrepris par le Sexvice).

2.2.3. Recueil dvinformations .sur les importateurs suisses
P

Etant donné qu'il n'existe pas de fichier fiable et suffi-

samment détaillé concernant les importateurs suisses, une des

- tAches du Service était d'en créer un. Au cours des mois, 1'OSEC

a constitué plusieurs fichiers, modulés comme suit :

- L'instrument de travail-le plus impontant est le "fichier
raisonné" qui comprend actuellement 901 fiches, dont les
informations ont &té& recueillies lors des contacts personnels;

elles sont donc explicites et contrdlées;

- En deuxiéme lieu, le Service dispose d'un "fichier d'expédition”
qui englobe le premier fichier et les adresses communiquées par

la Fé&dération suisse des exportateurs et du commerce de gros
ZsI1G) ; | |




8.

- Enfin, le "fichier général" regroupe les adfesses de tous
les milieux (entreprises, organismes, etc.) d'importateurs
sans distinction particuliére, en vue de diffuser les infor-

mations du Service auprés d'un large public;

: L'Import Bulletin est le principal moyen de communication

permettant de porter & la connaissance d'un grand nombre 4'impor-
tateurs les offres émanant des PVD. Huit numéros ont paru & ce
jour, chacun diffusé a 4.000 exemplaires. Une analyse détaillée
des offres publiées figure & l'Annexe No 1 (par numéro, par
catégorie de produits, par provenance des offres). En résumé,

805 offres provenant de 49 pays (essentiellement de 1'Inde et

du Pakistan) ont &té& puhliées dans les huit &ditions. Elles

ont suscité, en moyenne, 1,3 demande (comparé aux expériences
d'autres services analogues, le résultat se situe au méme

niveau) .

En outre, 1'Import Bulletin contient des informations

sur les PVD (foires spécialisées, présentation des pays par-

ticipants au Comptoir, & MUBA, etc.).

'On ne peut mesurer 1l'impact réel de cette publication,
étant donné qu'il n'existe aucun moyen d'évaluation en dehors
de l'indication qu'apporte l'engquéte auprés des importateurs

(voir plus loin). Il n'en reste pas moins que‘l*Import Bulletin

comble une lacune dans ce domaine et qu'il est l'unique source
d'information sur les nouvelles possibilités d'importation

‘qu'offrent les pays du tiers monde.
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2.4. Mise en relation d'hommes d'affaires des PVD avec

leurs correspondants suisses

2.4.1. Recherchés actives de partenaires

Une grande partie des activités du Service est consa-
crée 3 la recherche activé des importateuré ‘susceptibles
d'entrer en relations d'affaires avec les exportateurs du
tiers monde. En éffet, lors de la réception d'une offre
présentant un certain intérat (bu.qui'est transmise paxr une
ambassade ou par une institution nationalé-ou internmatio-
nale) le Service effectue une recherche préalable pour déter-

miner notamment :

- la position tarifaire,

- les statistiques d'importation et du volume du marché,

- les utilisations possibles du produit,

- les principaﬁx utilisateurs,

- les importateufs spécialisés dans le comﬁerce du produit
en question,

- les prescriptions et les réglementations existant en

matiére de'transport, d'emballage, etc.

Le résultats de ces "recherches sur mesure" sont ensuite

‘communiqués & 1'exportateur concerné. Ils constituent, en

méme temps, un important "fonds" dinformation sur les sec-
teurs divers du marché suisse. Selon ses indications, le

Service a répondu & 70 demandes depuis le début de 1'année,

et réalise ces recherches (qui absorbent parfois beaucoup de

temps) & la cadence de 8 & 10 par mois. A titre d'exemples,

des recherches ont &té entreprises pour les produits suivants
thé en sachet (Sri Lanka), T-shirt (Turquie) , parapluies
(Singapour), pisco (Pérou), rhum blanc (Vénézuela), oiseaux

exotiques (Sénégal), plantes mé&dicinales (Sri Lanka), cibou-

‘lette (Ethiopie), pulpe de fruits tropicaux Mexique), gin-

gembre frais (Costa Rica), mohair (Lesotho), soie (Inde),

artisanat (Sri Lanka, Madagascar) .

Y3
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En ce gui concerne le nombre des relations commerciales

-

établies grace 3 cette activité, la méme remarque que précé—

‘demment s'impose : on ne peut attribuer un nombre défini de

relations créées (dans l‘enquéte on fait &tat d'une commande
ferme obtenue pour les T-shirts). Cette activité de mise en

relation personnelle et de'prise'de'contact.avec les impbrta—

teurs est la plus susceptible d'apporter des résultats tangi-

-

bles & court et & moyen termes.

2.4.2. Organisation de visites en Suisse 4d'exportateursde PVD

Le Service est sollicité en moyenne deux fois par mois
pour l'organisation de visites & l'intention de dé&l&gations
commerciales de PVD .(Il vy a‘cépendant_des.périodes trés char-
gées,'par éxemple entre le 20 juillet et le 5 septembre le
Service a regu huit demandes d'organisation de visites de la
part de 1'Inde (3), du Pakistan, de Sri-Lanka, Hong—Kong;
du Brésil et de la Turquie).

L'organisation des visites est une tache particuliérement

ardue parce qu'elle nécessite : .

- une &tude de marché "sur mesure",

- les prises de contacts avec les impcrtateurs pour obtenir
des rendez—vous}

- 1'établissement du programme de visites,

- l'organisation matérielle du déplacement en Suisse (réser-

. vations d'hdtels, etc.).

Il est évident que le voyage d'affaires est le moyen le
plus efficace de connaitre le potentiel d'un produit sur le
marché suisse et les mesures & prendre pourbaboutir a la con-
clusion de contrats commerciaux avec les importateurs ou ache-

teurs suisses. Il convient cependant de remanquer‘que seule

. une minorité d'exportateurs en visite en Suisse sont en mesure

de saisir 1'occasion fournie. Beaucoup d'entre eux n'ont
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aucune information préalable sur le marché suisse et ses moeurs.
D'autres ne respectent pas les délais ou les dates des rendez-
vous, ou ne viennent tout simplement pas. Qua?d de tels é&véne-
ments surviennent, les collaboratrices du Service doivent inter-—
venir auprés des importateurs avec diplomatie pour &viter le
discrédit de certains exportateurs des PVD et qui pourrait

également ternir 1'image de marque du Service.

2.4.3. Participation au projet "foires"

La participation du Service au projet "foires" est complé-
mentaire aux deux activités précédentes. Elle a permis d4'établir
de nombreux contacts avec les importateurs et d'approfondir la
connaissance des marchés des produits offerts par les pays con-
cernés par ce projet (Pérou, Sri Lanka, Sénégél). Par ailleurs,

les ‘annonces parues dans 1'Import Bulletin concernant les pro-

-~

duits destinés & l'exportation des pays exposants a permis de

nouer des contacts utiles avec les importateurs.

2.4.4., Formation des stagiaires du ‘CCT -

On doit encore mentionner, pour &étre complet, la contribu-
tion du Service & l'organisation des programmes de formation &
la demande du Centre du Commerce International (CNUCED/GATT), et
- du Centre de promotion des importations finlandaises (PRODEC) .
Dans le cadre des cours, les stagiaires des PVD sont appelés a
faire une étude de marché en Suisse. Le Service a prété main

forte.au CCI dans la sélection du produit 3 étudier et dans 1la

- préparation du programme des visites en Suisse.

L'activité de conseils - que l'on peut définir comme une
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expertise technique intervenant activement au niveau des
exportateurs en vue de rendre leurs produits élus adaptés au
marché suisse - n'a pas été développée dans le cadre actuel

du mandat. (Cette activité n'a d'ailleurs pas été portée au
budget). En revanche, lors des "recherches de marché sur mesure"
le Service fournit des conseils concernant le$ adaptations néces-
saires du produit pour le marché suisse (moYens de transport,
grandeur des emballages, prix, etc.). La responsable du Service
estime que le conseil actif des exportateurs devrait etre intfo—
duit aprés quelques années d'activité. Il est pris en considé-

~ration comme un projet & long terme.

I1 est particulié&rement malaisé d'évaluer 1l'importance
relative des principales ta@ches qu'accomplit le Service, en
termes de temps consacré ou de ré&sultats obtenus. Il n'est
cependant pas inutile de tenter une estimation approximative

et de la rectifier ensuite sur la base des données disponibles.
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Importance relative des tiches accomplies

Tache Temps consacré Bénéficiaires Résultat

' homme /mois % ' ExXport. . Import. obtenu
PVD - CH

Sélection des offres 12 25 X xx trés bon

(correspordance/’ ' '

questionnaire/

réponse/ aux demandes

des impartateurs )

Etudes de marché

(recueil des infoar— , .

mations sur mesure) 1Q 2], XX - trés bon

Qrganisation des .

visites d'exportateurs 8 17 XX - moyen

Etablissement du _

fichier _ 6 15 XX - bon

Publication de 1' _

Import Bulletin 5 10 plo’d ple ¢ bon

Projet "foires" ,

(participation) 2 4 XX X moyen

Infarmation générale

'etdrwxs 4 8 x X -

Total 4 personnes :
x 12 mois 48 100
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3, REALISATION..DU..PROJET

3.1.  Organisation du Service

Dans le cadre de 1'OSEC, le Service de promotion com-
merciale en faveur des PVD est inté&gré au Département
"Promotion du commerce extérieur" du sidge de Lausanne.
Selon l'organigramme formél, il est relé&gué au quatriéme
rang dans 1'échelon hiérarchique,'par rappért & la direc-
-tion générale. En réalité et d'uné.fagon informelle, le
Service est directement subordonné au Directeur du si&ge de
Lausanne et il bénéficie d'une certaine indépendance dlac-
tion au sein de 1'OSEC (ce.qui'est indispensable & 1'accom-
plissement de sa tache sans entraves administratives). Par
ailleurs, conformément & i'Accord qdi lie 1'OSEC & 1'OFAEE,

le Service a une comptabilité séparée.

Le personnel actuel du Service comprend.quétre colla-
boratrices (y cqmpfis la responsable, Madame Martine Darbre)
et dispose d'une "antenne" au siégé de 1'OSEC & Zurich.
L'organigramme suivant indique la situation du Service au
sein de 1'OSEC, de méme que la répaﬁtitidn des taches du
personnel. Cette organisation du‘Service, sa gestion et sa
. position au sein de 1'0SEC - organisation spécialisée dans
le domaine des échanges internationaux - correspondent aux

objectifs assignés par le mandat.
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Organigramme de 1'OSEC et du Service de promotion commerciale

en faveur des PVD

D

irection générale de 1'0SEC

Sidge de Zurich

Siége de Lausanne

L‘—;.oanu‘-n:wv "

Département "Promotion
du Commerce extérieur”

Service fPromotion
commerciale en faveur
des PVD"
= Chef 'du Service
. Relations avec les
expcrtateurs des VD

= Responsable de 1'établis-
sement du fichier des
importateurs

- Liaison avec les
importateurs suisses

~'2 secrétaires

. Courrier, Import-
Bulletin, contacts
divers, circulaires,
: .etc" s
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3.2. Importance et efficacité de l'activité des organismes

impliqués,danslle_prqjet

3.2.1. Office fédéral des'affaireSZéconomiques extérieures
(OFAEE)

Une bonne entente caractérise les reiatiOns‘du Service
avec 1'OFAEE. Selon les avis recueillis, celui-ci est mainte-
nant bien rodé et ses activité&s se déploient~en-harmonie.avec
les buts initialement fix&s. De son cdté, la responsable du

Service confirme la bonne collaboration avec 1'OFAEE.

3.2.2. 0ffice 'suisse d‘'expansion commerciale . (OSEC)

Le Service de promotion cbmmerciale‘en‘faveur des PVD
bénéficie de l'infrastructure et de l‘image de 1'OSEC. En
méme temps, il peut s'organisér et acdomplir sa tache en
toute indépéndance. Il n'en reste pas moins que le Service
ne constitue,quiuh'petit rouagé de.lfdorganisation'relativer
ment importante qu'est 1'OSEC. Il conviendrait dé&s lors de
renforcer l'autonomie du Serviceiqui semble avoir fait ses
preuves ét'doter en méme temps sa responéable d'un "statut”
(et'd'un titre):qui renforcerait son poids face & ses inter-

locuteurs et augmenterait son pouvoir de négociation.

3.3. . Analyse du cofit du projet

_ Les comptes du Service pour 1982 s'élevaient &
Fr. 220.687,25. Ils présentent un écart de Fr. 66.692,25 par
rapport au bﬁdget.initialement fixé & Fr..287;380.4. Cet é&cart

est dG & des mesures d'économie, aux dépenses non engagées et
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3 des erreurs d'estimation. Le tableau suivant donne les

explications de 1'écart entre le cofit effectlﬁ

du projet comparé au budget &tabli :

Ecart du colit effectif des activités par rapport au budget

(pour l'année 1982) °

Poste budgeté " Cause de 1'écart
- Information sur le - Pas d'achat d'études de marqhé
marché suisse - Le . projet dl'établir des "fiches

produit® (Product Netes) n'a
pas é€t€ mis en oeuvre

- Demande d'information - Le questionnaire "Company
~ profile” n'a pas été imprimé
et moins d'exemplaires que
prévu ont €té utilisés.

- Import Bulletin ~ ‘Moins de numeros publles que
. prévu
- Fichier d‘importateurs - La mise sur ordinateur du fichier

a été reportée a 1983

- Frais de fonctionnement . "= Estimation tr0p Elevée
- Accompagnement d'exporta- - Il n'y a pas eu d'accompagnement
teurs ‘ d‘exportateurs en voyage en
Suisse.

Pour 1l'année 1983, 1'OSEC a présenté& un budget de Fr. 275.000.-
qui est en augmentation de Fr..55.00Q.- par rappdrt aux cofits
effectifs de l'exercice précédént.‘L'analyse‘du.budget permet

de formuler les remarques.suivantes :

- Les charges indirectes (salaires et participation aux frais
généraux de 1'OSEC) représentent 82,2 % et les charges direc-
tes 17,8 %. Cette répartition peut &tre considérée comme
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normale lorsqu'il s'agit d'activités “de‘sefvice" du sec-
teur tertiaire. Malgré cela il serait souhaitable d'ins-—
crire au budget un montant plus Elevé pour les activités

de "terrain" & savoif'déplacements (accompagnement des

exportateurs des PVD en Suisse) et &tudes de marchsg.

- Le prix de revient de 1iexemplaire de l'Impbrt.Bulletin
s'éléve & environ Fr. l.- (ce prix ne tient pas compte du
travail nécessaire & la rédaction du contenu). On peut

estimer que ce prix se situe également dans les normes.

- Enfin, la contribution du Service au budget‘général de
1'0SEC (“imputation des salaires et charges sociales du
personnél des services généraux de liOSEC et antenne au
aidge de 1'0SEC i Zurich") s'éléve & Fr. 40.000.-. Divisé
en 12 mensualités, le montant de Fr. 3.350.-/mois corres-
pond au salaire d'un cadre débutant. On péut considérer
que cette somme est relativement modeste comme ré&munéra-

tion de 1l'infrastructure qu'offre 1'OSEC & ce Service.

Le tableau suivant indique'la ﬁépartition.du budget

du Service :

Analyse du cofit du projet (d'aprés le. budget 1983)

1. Charges directes (17,8 %) " en % du total
1.1. Information sur le marché suisse 1,3
1.2. Demande d'information (envoi de

. questionnaires) 1,5
1.3. "Import Bulletin" (impression,

adressage, envoi) 6,9
1.5. Fichier importateurs 2,1

'1.6. Frais de fonctionnement_(PTT,
photocopies, telex, fournitures ‘
de bureau) . 2,9

1.7. Accompagnement'de visiteurs ‘ 1,3

1.8. Rééérves et diVers 1,8




18.

2. Charges-indiredtes (82,2 %) . " en & du total
2.1. Salaires et charges sociales 67,6
du personnel du Service .
2.2. Imputation des salaires et charges‘ 14,6.
sociales des services généraux de
1'0SEC
100 %

3.4. Analyse colt/bénéfice

Il n'existe pas suffisamment de répéﬁes.quantitatifs,

ni de critéres d'appréciation assez clairs pour pouvoir faire
une analyse colit/bénéfice satisfaisante. D'autant plus que

le Service ne joue qu'un’ role intermédiaire entre les expor-
tateurs des PVD et les lmportateurs.sulsses et que la discré-
tion est de rigueur autour des transactions gqui peuvent résul-
ter des contacts aménagés par le Service. On ne dispose donc
d'aucun élément qui'permettfait de mesurer les résultats de

l'ensemble'des'activités :”ils?SOnt'davantage’quaIitatifs

"queéquantitatifs: On peut cependant avancer qu'avec un
budget relativement restreint (comparé & ceux des organismes
similaires d'autres pays européens); le Service accomplit de
nombreuses taches dont 1'utilité est reconnue autant par

les exportateurs du tiers monde que par les importateurs.

© = Sur le plan'iﬂstitutidnnel, l'existence du Sérviée comble

. une lacune : il centralise la majorité des offres en prb—
venance des PVD et les transmet aux importateurs concernés
‘(Avec l'expérience acquise et l'accumulation des informa-
tions sur le marché& suisse, son action est en passe de

devenir plus “"pointue" et plus efficace) .

- Sur le plan éconOmique l'action du Se:Vice aboutit dans un

‘certain nombre de cas é,la conclusion des contrats de vente.

entre éxportateurs des PVD et acheteurs suisses.
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- Enfin, son rdle dans les domaines de la recherche et de

la diffusion des informations commerciales a une valeur
économique importante (que la science &conomique tente
de comptabiliser mais que nous ne pouvons pas entrepren-

dre dans le cadre de ce rappoft) :

a) pouf les exportateursvles informationé sur le marché

suisse facilitent considérablement 1éuf travail et

peuvent orienter leurs efforts,

b) pour les importateurs, les informations transmises
ouvrent de nouvelles perspectlves d'approv151onnement

en dehors des canaux tradltlonnels.

En tenantréompte de ces conéidératibns d'ordre quali-
tatif, on peut affirmer que le rapport cofit/bénéfice est
favorabie; Le fait que le projet fonctionne au sein d'une
organisation rompué auk'échangés internationaux et qu'il
fonctionne parallé&lement aux activités de 1'OSEC représente
une synergie économique (frais d'infrastructure réduits)

et organisationnelle considérable.




20.

L, BENEFICIAIRES.DU..RPROJET

4.1. Pays bénéficiaires des services de L'OSEC

4.1.1., Répartition par pays

L'analyse des activit@s de 1'OSEC dans le domaine de
la promotion des importations en proVenance des PVD montre
qu'un trés large éventail de pays ont pu bénéficier du projet.

.8i 1'on retient comme principal crit&re d'é&valuation le nom-

bre des offres publiées par'l'rmpoft Bulletin (étant donng
que d'autres décomptes statistiques . n'ont pas &té effectuds
par le Service de promotion commerciale en faveur des PVD),
on. peut ¢onstater'qu'environ 50 pays en développement ont
pu faire connaitre par ce hiais leﬁrs'offrgs de produits (y
cdmpris plusieurs PMA) . On peut égaiemént relever.qué 45 %
des PVD ayant un PNB inférieur & .1.000 US$ ont vu leurs
offres publiées dans le bulletin .(voir tableau ci-aprés).

Ces données générales nécessitent quelques éclaircis-

sements 3

- Il existe un certain déséquilibre parmi les bénéficiaires

du projet; en effet, le brinéipal utilisateur du Service
est 1'Inde (31'% deS’offres.publiées); suivi par le Pakis-
tan (presque 17 %). Ces deux‘pays totalisent 50 % des
parutions et le groupe des pays asiatiques représente envi-

ron 70 % des offres publiées dans 1'Import Bulletin. (voix

Annexe No 1). On se demande s'il ne’faudra pas éditer un

numéro spécial de 1'Import Bulletin consacré uniquement a

1'Inde et un autre au Pakistan poﬁr rétablir 1'équilibre.
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a 1.000 Us$ (1), (par ordre croissant du PNB par téte)

PNB p.c. en US$

* Bangladesh
Rép. dém. pop. Lao
100 Bhoutan
* Ethiopie
* Mali
% Népal
Scmalie
. Bururdi
Tchad
Mozambidque
Birmanie
* Haute-Volta
Vietnam
* Inde
* Malawi
Rwarda
* Sri Lanka
200 " Guinge
Sierra Leone
* Zaire
Niger
Benin
* pPakistan
* Tanzanie
* Afghanistan
Rép. Centrafricaine
* Madagascar
* Haiti
‘Maur.itanie
* Lesotho
Ougarda

* Pays dont l'offre a &été publiée dans
1'Impcrt Bulletin (45 %)

PNB p.c. en US$

300 Angola
Soudan
Togo
* Kenya
Sénégal
* Irdonésie
* Fgypte
Ghana
400 Yémen dém.
* Cameroun
. Liberia
Homduras
Zambie
Zimbabwe
* Thailande
500 * Bolivie
* Philippines
Yemen
Congo
Nigeria

Papocuasie-Nelle Guinée

- 600 El Salvadar

* Maroc
* Péroﬁ
80Q Cote d'Ivoire
* Nicaragua
. * Colanbie
Paraguay
* Equatear
900 . * Rép. daminicaine
Guatemala
Rép. arabe syrienne
Tunisie (950 us$)

(1) Source : Rapport.sur le développement dans le

morde, 1980, BIRD - § 1978.
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-~ Le Service de promotion des importations est saisi par
| les exportateurs de demandes de transmission d'offres.

Il ne peut les susciter é son.gré et ne peut donc pas
orienter une ré&partition plus équitable des pays bénéfi-
ciaires du projet. En revanche, au niveau,du."filt:ége" et de
1'examen des offres et 1'information communiquée & l'eXpor—
tatéﬁr, il peut apporter son concours pouf amélicrer les
chances d'un'exportatéurvd'un'pays pauVré peu outillé

pour ses exportations.

- Les statistiques é&tablies portent sur le service rendu

. aux'"pays". Or, 1'OSEC est & la disposition des "exporta-
teurs" de ces'pays.'L'examen des eﬁtréprises qui s'adres-
sent & 1'OSEC ihdique'qu'il‘s'agit souvent (mais pas tOu—v
jours) de petits ou moyens exportaﬁeursc fabricans ou
‘coopératives qui ont peu d'expérience dans 1'exportation.
(Certes, ils ne constituent pas la seule "client&le"™ de
1'0SEC qui regoit de nombreuses demandes d'information
ou de mise en.contact'd'éxportateufsgbien structurés de
Hong-Kong ou d'autres pays) .

i

_ PITVY ‘
- On doit relever enfim que les pays bénéficiaires du pro-

jet "foires" utilisent relativement peu ce service d'in-
formation qui présente pourtant une certaine complémenta-
rité avec 1'effort entrepris ét offre en méme temps la
prolongation de l'action entamée pendant‘la période limi-

t8e de 1l'exposition.

- Enfin il serait €galement souhaitahle d'é&tablir une coor-
dination‘plus-systématiqde (elle est actuellement sporadi-
que) avec les projets de_ia DDA qui comportent un volet '

de développement des produits commercialisables & 1l'&tran-
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4.1.2. Produits offerts

Une trés large gamme'de produits sont offerts par les
expdrtateurs du tiers monde, toutes les catégories étant
‘bien représentées. Le Service ne.pﬁblie gue des prcduits
qui offrent un certain potehtiel de vente sur le marché
suisse, ou dont la éommercialisation ne se heurterait pas
a4 une féglementation qui peut constitder ﬁn obstacle sou-
vent insurmontable (voir Annexe No 5 qui donne un apergu
de la variété des produitS offerts par les expdrtateurs des
PVD) . |

Avec l‘expérience'acquise le Service Qpére ue séléc—
tion. Il ne transmet (ou publie dans 1le bulletin) ‘que les
offres de produits qui ont un certain potentiel de vente
en Suisse. Par ailleurs, il a renoncé & preter son assis-
tance a la promotian de certains produits (montres de Hong-

Kong);

Selon les informations obtenues et l'analyse des
demandes des importateurs, l'intéré&t du commerce s'oriente

essentiellement vers :

les produits du textile et de 1l'habillement (ol la

concurrence est trés vive),

les produits alimentaires frais (crévettes)'

les tapis

les matiéres premiéres utilisées dans divers processus

de fabrication.

4.2, RBaction des importateurs suisses face au projet

-

L'attitude des importateurs .suisses & 1'&gard du projet

en question est ambigué :

v

- d'une part, ils'sontiduverts.a des offres qui procurent

de nouvelles sources d'approvisionnement,
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- d'autre part ils se montrent assez réticents & 1'égard d'une
collaboration avec les nouveaux fournisseups du tiers monde.

i

D'une maniére générale, les importateurs souhaitent, en
établissant des relations d'affaires afec leurs fournisseurs

nationaux et étrangers :

~ obtenir l'exclusivité de la représentation d'un produit

donnég,

- &tre en contact direct avec les fabricants ou exportateurs

et essayent d'éviter la médiation d'un agent (qui renchérit

le produit);l

du possible).

L'expérience des importateurs montre que les relations
commerciales entre les importateurs suisses et les exporta-
teurs du tiers monde sont parsemées d'embuches. Les problémes

suivants sont signalés & cet égard :

- qualité insuffisante des produits et nécessité d'une meil-

leure adaptation aux contraintes du marché suisse,

- non-respect des délais de livraison (particuliérement impor-

tant dans le secteur de l'habillement) -

- lots offerts souvent trop importants pour en &couler la tota-

1ité sur le marché suisse,

- livraison des produits non conforme & l'"échantillon" ("up

to sample®),
- dumping (dans les produits électrbniques);

- législation complexe de la Suisse qui interdit l'accés a des
produits du tiers monde (produits agricoles, textiles, cer-

tains produits manufacturés), -

- conditions de paiement.
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Cette liste de "doléances" indique qu'un effort impor-
tant devrait &tre fait par les instances qompétentes'impli—
quées dans le projet et le Service mandaté pour son exécu-
tion pour faire connaitre les conditions au marché et les
voies d'adaptation des produits. C'est pourquoi, le Direc-
teur de VSIG estime que la tache principaie'du Service mis
en place est celle d'effectuer des études de marché. Aux
yeux des importateurs, 1'utilité d'un tel Service se mani-

feste s'il‘peut :

- conseiller les exportateurs concernant l'adaptation de
leurs prbduits au marché suisse en fonction des informa-

tions recueillies par les études de marché,

— donner des renseignements sur les exportateurs (références

commerciales et bancaires).

|

L}enquétertéléphonique réalisée auprés de 25 importa-

teurs (voir Annexe No 2) montre que :

- Les prestations du Service de promotion commerciale de
1'OSEC sont considérges comme "utiles” par environ un
tiers des personnes intérrogées gui cherchent effective-
ment de nouvelles possibilités d'importation (tapis,

produits alimentaires surgelés),

- la compétence du personnel du Service est largement
reconnue par ceuxrqui ont été en‘contact avec les colla-
boratrices de 1'OSEC;

- une partie des importateurs interrogés témoigne une
certaine méfiance & 1l'é&gard des exportateurs des PVD
qu'ils ne connaissent pas personnellement et préférent
recourir aux agents.locaux ou .européens, gui disposent

d'acheteurs sur place, le probléme de la qualité de la

marchandise étant souvent évoqué comme un important handi-

cap dans la poursuite des relations commerciales;
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- la réaction des importateurs est plutﬁt:fa?orable a
l'action de 1'OSEC, d'autant plus qu'il’existe un groupe
d'importateurs (petits et moyens) & qui le projet apporte
un service réel en les mettant en contaét avec les.expor-

tateurs des PVD et répond ainsi & leurs besoins.

L'utilité de 1'Import Bulletin est contestée par le

Directeur du VSIG (dont l'expérience-en la matiére n'a pas
apporté les résultats escomptés). Ce point de'vue n'est pas
confirmé par 1'enquéte : plusieurs importateurs de notre

échantillon jugent le bulletin "tré&s utile" ou "assez utile",

. Ils suivent attentivement les offres publiges et les contacts

pris & la suite de ces annonces ont abouti dans 3 cas suxr

25 &8 la conclusion des affaires. V01c1 l'opinion exprimée

par un agent général 4° 1mportatlon de produits divers {Gené&ve):
"Je lis attentivement 1 '"Import Bulletin. J'ai déja pris des

contacts par l'intermédiaire du Bulletin. Jusqu'a maintenant

ca n'a rien donné mais ce sont des démarches qui ne datent

que de 2 ou 3 mois. J'aime beaucoup le lire. Il peut m'ins-

pirer certaines choses, des produits auxquels je n'aurais

' pas pensé. Il peut me procurer les contacts et il donne la

tendance générale. On voit ce qu'on cherche a exporter le

plus ",

Dans les interviews, les importateurs sont exprimg le

désir de voir le Service orienter ses activités vers :

- la’ communication aux exportateurs du tiers monde des
caractéristiques spécifiques du marché suisse et les
exigences des importateurs en mati&re d'adaptation

des produits,
-~ l'information sur le "sérieux" des exportateurs potentiels,

- l'intervention, en tant qu lntermedlalre auprés des expor—
tateurs en cas de problémes ou de dlfflcultes (qualitég,
délais de livraison, etc.).
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4.3. Expérience des exportateu:s'ayant;faiﬁ.appel.aux,

services de 1'0OSEC

Le projet de promotion commerciale en}faveur des PVD a
suscité de grands espoirs chez les exportateurs du tiers
monde. L'affluence des offres et le nombre ‘de demandes d'in-
formation indiquent 1'intéreét qu'ils portent & la possibi-
lité d'exporter en Suisse. Il semble cependant que la plu-
part d'entre eux ne mesurent ni la complexité du marché, ni
les difficultés & surmonter pour décrocher un contrat. Ils

 .surestiment &galement la capacité d'absorption du marché
suisse.

4.3}1;'Mission"commerciales des PVYD en Suisse

Les entretiens avec des collaborateurs de missions com-—
merciales montrent qu'ils apprécient aussi bien la-concep-
tion que la réalisation de ce projet de coopérationf Ils
souhaiteraient cependant obtenir davantage d'informations
sur le sort des offres que les exportateurs de leurs pays
envoient au Service de 1'OSEC. Ils pensent que les exporta-
teurs devraient avoir: un :accés.direct aux -importateurs
suisses, sans l'entremise de 1'QSEC. Par conséquent, suivant
cette logique, le Service devrait fournir les ddresses des
importateurs dés qu'un exportateur du tiers monde les demande.
(On a déja &u la politique du Service en matiére de diffu-
sion de listes d'importateurs : 1l préfére procéder a un
examen préalable de l'offre avant de communiquer les informa-

tions concernant les acheteurs potentiels).

Quant & 1"Import Bulletin, nos interlocuteurs reconnais-

sent son utilité:tout en regrettant que les offres soient
publiées sans mentdon du nom de 1'exportateur. Ils déplorent
cet anonymat qui priverait les exportateurs de publicité. (La
question de la publication du ngm est actuellement & 1'étude).
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Les représentants des missions commerciales des PVD

en Suisse souhaitent obtenir la collaboration du Service

pour :

- faire de la publicité pour les exportateurs qui n'en ont
pas les moyens,

- faire connaitre les différents pays par des actions pro-
motionnelles en vue de créer une meilleure image du pays

et d'augmenter les chances de voir leurs produits acceptés,

- = organiser les semaines de présentation des pays dans les

grands magasins et le commerce.

On peut constater qu'il existe une divergence entre les
buts poursuivis par le projet (&tre & la disposition des
exportateurs de tous les PVD) ‘et lé politique des missions
commerciales pfésentes,en Suisse (qui cherchent & promouvoir
l'exportation des produits de leurs pays respectifs). Une
coordination des activités et la définition de la répartition
des tdches entre le Service et les missions commerciales

devraient etre envisagées.

L'enquete par correspondance a €té réalis€e auprés de
18 exportateurs (sur. 58 questionnaires envoyés). Ce taux de
réponse de plus de 30 % confirme 1'intérét des exportateurs

a4 l'égard de ce projet d'assistance (Voir'Annexe No 3).

Les remarques suivantes peuvent &tre formulées & partir

des réponses :

- Le systémé de publication des . offres dans 1'Import Bulletin

~est relativement efficace, car plusieurs exportateurs (5) de
notre &chantillon ont &té contactés par les exportateurs

suisses et trois ont obtenu des commandes.

- Une certaine déception se manifeste chez ceux qui n'ont

regu aucune nouvelle concernant leur offre. aprés sa publi-
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publication dans 1"'Import Bulletin .(I1 faudrait peut-
étre envisager l'envoi d'une lettre standard aux exporta-
teurs dont 1'offre n'a retenu l'attentipn d'aucun impor-

tateur).

- Les importateurs - dans leur majorité - font leurs offres
sans aucuhe connaissance du marché suisse et choisissent

leur produit & exporter selon leur propre jugement.

- Enfin, c'est le contact personnel (¥oyage en Suisse) qui

est le moyen le plus‘efficace'pour obtenir des commandes.

Les exportateurs des PVD expriment deux souhaits (qui

rejoignent d'ailleurs le point de vue des. importateurs) :

- préveoir dans le cadre du projet le financement des

voyages de reconnaissance du marchg,

- donner des informations sur les exigences des acheteurs

et des importateurs.

En résumé, les résultats de lFenquété montrent que le
systéme mis en place dans le cadre du projet de promotion
commerciale en faveur des PVD a d'ores et déja abouti a
quelques commandes - donc & des résultats concrets. C'est
certainement appréciable. Beaucoup d'offres ne trouvent
cependant ni preneurs ni mé&me d'intéressés, ce qui est la
cause de déception compréhensible chez un grand nombre

d'exportateurs du tiers monde.
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5, FEVALUATION.GLOBALE..ET..PROPOSITIONS

5.1. Effets probables du projet

Aprés avoir examiné les activités du Service de promotion
commerciale en.faveur des PVD de 1'OSEC et son impact auprés
de ses partenaires (exportateurs/importateurs), il convient
maintenant d'analyser 1l'orientation globale du projet & la
lumiére des critéres énoncés dans la "Note conceptuelle" établie

par le Service du développement de 1l'OFAEE.

Le tableau suivant résume les principales constatations
concernant les effets probables du.projet sur les PVD et sur

l1'économie suisse.

a) Critéres du point de vue des FVD _ . Réalisation du projet
- Etre une aide de départ - Aide initiale aux exportateurs
: des PVD
~ Faciliter une diversification - Le filtrage des offres et la

sélection des produits répon-
dent partiellement & ce critére

- Favoriser la création de secteurs
de production qui ont un effet posi-
tif sur la balance des paiements et i -
qui sont adaptés a la structure
socipo-économique du pays

- Créer le plus d'eﬁplois possible -

- Contribuer & la formation -dans le - Peu et indirectement
VD concerné

- Renforcer les entreprises dans —~ Condition remplie
les PVD, notamment les PME
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b) Critéres du point de wvue de . Activités du Service
1'économie suisse

- Se traduire par des mesures complé- - Ce principe est respecté
mentaires & celles qui sont prises
par les milieux économiques
suisses (principe de subsidiarité€)

— Avoir une chance de succés - - Le Service s'efforce d'orienter
son aide dans ce sens ‘

- Ne pas avoir d'effets négatifs sur - On évite la promotion des pro-
une branche économique en Suisse duits qui menacent certains
secteurs: économiques en Suisse.

5.2.  Propositions

L'évaluation effectuée montre que le systéme 4'informa-
tion pratiqué par le Service est bien rddé et efficace. Un
certain nombre de points ont &t& relevés dans les pages précé-
dentes oll une amélioration serait bienvenue. Nous en donnons

un résumé ci-aprés :

" ~ Doter 1€ Serwvice d'un -statut autonome

Aprés une année et demie d‘'existence le Service a fait ses
preuves. Son incorporation dans l'organisation de 1'OSEC était
bénéfique pendant cette période de rodage et de mise en place.
Le Service en a doublement bénéficié : du point de vue de
1'infrastructure et du point de vue de 1l'image (surtout en
~ Suisse, quoique cette cohabitation de la promotion des expor-
 tations et des importations ne soit pas toujours évidente
pour tout le monde). Un statut autonome présente quelques

~avantages :

- il permet'd'attirer différents partenairés dans les organes
‘de surveillance, de conseil et d*orientation dont 1'apport
peut eétre utile dans l'accomplissement des activités du

Service.

- Il permet d'augmenter la capacité de négociation du Service,

dont les responsables deviennent des interlocuteurs respectés.
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(En suggérant la cré&ation d'un statut autonome pour le Service,
nous ne pré&conisons nullement sa séparation physique de 1'OSEC,
au contraire, le Service devrait pouvoir bénéficier de 1'infra-

structure de 1'0OSEC selon les modalités actuelles).

dans d'autres pays européens

L'échange d'information systématique concernant certains pro-
duits de PVD, la coordination des effofts de promotion entre
les Centres de promotion d'importation devraient &tre déve-~
loppés davantage afin d'augmenter 1l'efficacité de l'effort

dépioyé en faveur des PVD.

- Coordination des activités avec les missions commerciales

" des PVD en Suisse

I1 conviendrait d'é&tablir d'entente avec les représentants
commerciaux des PVD une répartition des taAches, notamment le
recuelil des informations sur .les exportateurs (garanties)
devrait &tre facilité par les missions concernées, les semaines

commerciales pourraient &tre organisées en commun, de méme

que les missions pourraient contribuer & l'&dition d'un numéro

‘spécial de 1'Import Bulletin consacré & leur pays. -

- Appareil ‘statistique concernant ‘leg ‘activités du Serwvice

Le Service &tablit un certain nombre de documents (en parti-
culier un rapport annuel) qui rendent compte de son activité.
Il manque encore des données qui permettraient de formuler
une idée plus claire della nature et des bénéficiaires de son
apport. Cette remarque s'applique €galement au suivi de son
action. Le Service ne dispose pas de "feed-back" et doit se
contenter de quelques remarques éparses pour estimer les

résultats de son travail.
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- Activités de "terrain"

Les exportateurs et les importateurs consultés dans le cadre
de cette évaluation ont avancé un certain nombre de sugges-
tions gqui pourraient @tre prises en considération et inté-
grées dans les ativités du Service. Elles impliquent pour
1'avenir l'augmentation des activités de "terrain", & savoir
études de marché, accompagnement des délégations de PVD et
déplacements en Suisse, participation plus active en tant
que conseil et "arbitre" dans les relations entre exporta-

teurs et importateurs.




-

ANNEXE 1

ANALYSE DES OFFRES PUBLIEES DANS L'IMPORT BULLETIN




1. Analyse des offres recues et publiées

- % des
0ffres 0ffres | offres 0ffres publiées
regues publiées { publiées (en % des offres
jusqu'au 15 septembre 1982 publiées dans
(Nos 1-4 IB) , les Nos 1-8 )
-
ASIE
Afghanistan 6 3 83 % 0,6
Arabie Saoudite 1 - - -
- Bangladesh 21 14 67 % 3,5
N \A Corée 9 4 bh % 0,8
Hong Kong 55 25 45 % 4,6
Inde 195 95 49 % 31,4
Indonésie 3 1 30 % 0,6
Iran 5 3 60 % 0,8
Isragl - - - 0,1
Koweit 1 1 100 % 0,1
Liban 1 - - -
- Macao 1 - - 0,1
-Malaisie 8 3 38 % 0,9
Nepal 8 3 38 % 1,0
N Oman 1 - - -
o Pakistan 127 56 4h % 16,8
Philippines 14 & 29 % 0,8
"Singapour : 24 14 58 % 2,2
Sri Lanka 26 ‘ 13 50 % 3,6
. Syrie ' 1 - - ) -
Thailande 14 9 64 % 1,8
Sub-total

17 pays d'Asie 521 250 48 % 69,7 %

N

-




AMERIQUE

Argentine
Bolivie
Brésil
Chili
Colombie
Costa Rica
Equateur
Haiti
Mexique
Nicaragua
Panama
Pérou
République Dominicaine

Uruguay

Sub-total
14 pays d'Amérique

AFRIQUE

Botswana
Cameroun
Cap Vert
Egypte
Ethiopie
Ghana
Haute-Volta
Kenya

Lesotho

0ffres publiées

(en % des offres
publiées dans
les Nos 1-8 )

v e, e T G T

[P

% des
Offres Offres offres
regues publiées publiées
jusqu'au 15 septembre 1982
{Nos 1-4 IB)
10 3 30 %
3 1 33 %
38 22 58 %
3 1 33 %
2 1 50 %
2 2 100 %
3 2 67 %
1 1 100 %
4 2 50 %
15 8 53 %
3 1 33 %
9 8 89 %
93 52 56 %
3 1 33 %
3 2 67 %
2 - -
1 1 100 %
7 3 43 %
1 1 100 %

2,2
0,3
5,0
0,5
1,1
0,3
0,4
0,1
0,3
0,5
0,1
1,5
0,1

1,1

13,5

0,1
0,3
0,1
0,4

0,4

0,4
0,4

0,1
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Liberia
Madagascar
Malawi
Mali

Maroc
Maurice
Nigeria
Ouganda
Sénégal
Sierra Leone
Soudan
Tanzanie
Tunisie
Zaire

Zimbabwe

.Sub—total

15 pays d'Afrique

AUTRES

Chypre
Turquie

Yougoslavie

Sub-total
3 pays

% des
Offres Offres offres O0ffres publiées
regues publiées publiées (en % des offres
jusqu'au 15 septembre 1982 publiées dans
(Nos 1-4 1IB) les Nos 1-8 )
1 - - -
1 1 100 % 0,1
1 1 100 % 0,3
- - - 0,5
3 - - 1,0
1 - - -
1 - - -
1 - - -
2 - - -
1 - - -
; ) _ _
4 3 75 % 0,8
25 - - -
4 2 50 % 0,4
12 7 58 % 2,1
76 22 29 % " 7,4
2 1 50 % 0,1
76 34 45 % 9,2
- - - 0,1
78 35 45 % 9,4

VT

S,




Analyse des réponses aux offres publiées dans IB

IMPORT
BULLETIN

No 1
Mars 1982

-No 2

Juin 1982

No 3
Aotit 1982

No &
{Octobre 1982

No 5
Décembre 1982

No 6
Février 1983

No 7
Aveil 1983

Total

No 8
Juin 1983

O0ffres publiées

nombre

105

67

74

115

102

140

101

704

101

0ffres demandées

Demandes regues

en % des
offres
nombre publiées nombre moyenne

94 89,5 216 2,1
54 80,6 133 2,0
53 71,6 88 1,2
78 67,8 170 1,5
64 62,7 126 1,2
71 50,7 120 0,9
61 60,4 104 1,0
475 67,5 957 1,4
(les données ne sont pas encore -

disponibles)




Analyse des réponses par catégorie de produits

Offres publiées Offres demandées Demandes regues

en % des
% offres
nombre du total nombre publiées nombre moyenne

Produits alimentaires 106 15,1 82 77,4 161 1,5
Autres produits d'ori-
gine animale ou végé-
tale 46 6,5 24 52,2 38 0,8
Textiles et habille-
ment 137 19,5 118 86,1 311 2,3
Bijouterie 32 4,5 22 68,7 59 1,8
Produits décoratifs :
et artisanaux 78 11,1 47 60,2 88 1,1
Machines, appareils
et fournitures indus-
trielles 88 12,5 47 53,4 70 0,8
Tapis 38 5,4 33 86,8 49 1,3
Produits en cuir et
articles de voyage 46 6,5 25 54,3 42 0,9
Articles de sport 28 4,0 15 53,6 17 0,6
Instruments médicaux
et chirurgicaux 24 3,4 17 70,8 34 1,4
Divers 81 11,5 45 55,6 88 1,1

Total 704 100,0 475 67,5 957 1,4




ANNEXE |1

ENQUETE AUPRES DES "IMPORTATEURS" EN SUISSE




1. - Répartition de |'échantillon (N = 25)

a)

b)

Lieux d'enquéte

Béle 3

Berne 2

Lucerne 1

Mohiin 1 Boncourt
Romanshorn 1 Genéve
Rorschach 1 Lausanne
St-Gallen 1 - Renens
Steinhausen 1 Vallorbe
Zug 1

Zirich 3

Wangen 1

Suisse allemande 16 Suisse romande

Secteurs d'activité

- Alimentation (café, féves et beurre de
cacao, poissons, gibier, volaille, con-
serves, thé, etc)

— Produits artisanaux

- Tapis

- Produits chimiques et huiles
essentielles

- Bois

— Tabac

- Textile

- Divers (chafTne de distribution, diffé-
rents produits)

N

[y



)

N

—

N

2.

Résultats de |'enquéte

Question

oui

non

Est-ce que votre société importe réguliérement
des produits des PVD 7
- tous les pays tropicaux 5
- Asie 1
- Afrique 2
16 - Amérique du Sud 1
- Brésil 1
- Turquie . 1
- Ceylan 1
- sans précision 4
- n'importe que -des pays pro-
ches de la Suisse (frais de
transport) 1
- pour des raisons de frafcheur
nous travaillons avec la
Norvége (poissons) 1
9 - seulement avec le Japon ' 1
— les achats se font par I'inter-
médiaire d'un associé en
Belgique 1
- a fait des tentatives 1

- sans précision 4




Question : Connaissez-vous I'existence d'un projet d'assistance
aux exportateurs des pays du Tiers monde pour dévelop-
per leurs activités en Suisse ?

- mais ne connalt pas les détails

i

- vaguement
oui 7 - semble avoir lu

- contact avec les missions diplo-
matiques et de |'OSEC

non 16

sans réponse 2

Question : Connaissez-vous les activités de I'OSEC dans le domaine
de la promotion des importations de provenance des
PVD 2

oui 15
non 6
sans réponse 4

Question : Recevez-vous le "Import Bulletin" ?

oul 12
ndn_ 12

ne sait pas 1




1)

N

Question : Si oui, d'aprés vous,

- trés utile 4 -
— assez utile 3 -
~ peu utile 5 -

oui 12 -

non 6

ne sait pas 7

il est ...

contient des informations qui per-
mettent d'établir de nouveaux
contacts (2)

valable, donne des informations

contient des produits secondaires
sur le marché mondial

pour le moment, mais on est en
pleine expansion

pas pour nous, Nous avons nos
fournisseurs

mais bien content de le recevoir,
pris déja plusieurs contacts.

Question : Avez-vous eu des contacts avec |'OSEC ?

Katalog bestellt, aber die Ware
muss man selber anschanen

pour des renseignements (3)

concernant les sociétés mentionnées

dans IB

visiteurs envoyés par ['OSEC regus
volontiers




{}

Question : Comment jugez-vous |'activité de 1'OSEC ?
- trés compétente et - rapides et cordiaux
efficace 7

— utile pour nous

1

- bien organisée, on regoit vite
ce dont on a besoin
- assez compétente 3
- peu compétente 1

- sans avis / ne peut
la juger 14

Question : Combien de contacts d'affaires a pu réaliser votre entre-
prise grédce a |'OSEC ?

- nombreux contacts / plusieurs ‘ 3
- 15 contacts 1
- 10 - 15 (et 2 affaires) 1
- 12 (et 1 affaire) 1

- 4 - 5 contacts / 5 contacts

mais pas d'affaires 2
8
— aucun o 7

- ne sait pas 10



1)

Question : Avez-vous passé les commandes et établi des relations
d'affaires avec les exportateurs des PVD par |'intermé-
diaire de 1'0OSEC ?

)

- oui : 3
- - non 15
- ne sait pas 7
o Question : lLe service de I'OSEC répond-il aux besoins des importa-
teurs ? ’
- oui 6
- non 11
- sans avis 8
Question : Comment jugez-vous les per‘spec'tives d'établir les nouvel-
les relations d'affaires avec les exportateurs du Tiers
- monde ?
- plutdét favorables 6
- peu favorables 7

~ sans avis 12




Question : Avez-vous des suggestions a faire concernant
|"assistance que I'"OSEC pourra fournir aux
exportateurs des PVD ?

"Organiser des visites personnelles, établir un

programme de visite : faire en sorte que les
étrangers puissent &tre mis en rapport avec

les clients, importateurs suisses'.

"Je ne vois pas en quoi I'OSEC pourrait faire
encore mieux. Ils présentent déja un certain
nombre de produits, ils font les intermédiaires

entre certains exportateurs et les clients poten-
tiels en Suisse : ce n'est pas mal fait. J'aime-
rais, le cas échéant, qu'ils puissent servir
en quelque sorte d'lar‘bitr‘e, c'est-a-dire pouvoir
contacter les exportateurs lorsque les choses
ne vont pas. Parce que beaucoup de PVD ont
de grands problémes (marchandises non embar-

quées, par exemple)..."

3. Quelques remarques des Iimportateurs suisses concernant
les relations commerciales avec les exportateurs des PVD

- Qualité des marchandises

"Il yv a la grave question de la qualité. Les PVD cau-

sent trop de problémes pour la Suisse. On a essayé




plusieurs fois avec divers produits. 1is sont inaccepta-
bles a cause de la qualité. C'est pourquoi nous tra-

vailions avec la Norvége'".

"Les possibilités sont grandes si ces pays peuvent four-

nir la qualité désirée'.

- Préférence pour les contacts directs sur place

"Trés difficile de travailler avec les différents PVD
si on ne les connait pas bien. Pour cette raison, je
préfére acheter chez les maisons européennes qui ont

des gens sur place".

"Nous .avons des relations de longue date avec les four-
nisseurs locaux. Nous allons sur place choisir la mar-
chandise qu'il faut wvoir et examiner. Si je connais
personnellement les gens avec qui je travaille, .j'ai

davantage confiance".

- Attitude des exportateurs des PVD

"Les exportateurs du Tiers monde ne se '"remuent" pas

assez".



"Il est important que les importateurs s'éloignent de

cet esprit de "marchands de tapis" : ils veulent vendre
quelgue chose aujourd'hui, mais pas nécessairement
demain. Il faudra leur faire comprendre que les con-

tacts a long terme sont importants'.

"Nous avons regu plusieurs délégations des PVD. Nous
avons donné pas mal d'idées. Ils auraient dd maintenir

le dialogue'.




h ANNEXE 111
ENQUETE AUPRES DES "EXPORTATEURS DES PVD"




Répartition de 1'échantillon

a) Par pays

ASIE

Bengladesh

Corée

Hong Kong

India

Indonésie

Malaisie

Pakistan

Philippines

Singapour

‘Turquie

AMERIQUE

Argentine

Barbades

Bolivie
Brésil
Chili

Costa Rica

Equateur

Mexique

Pérou
~Salvador

Uruguay

Questionnaires

envoyés

11

- O DN e

Questionnaires
retourn és




(-

Questionnaires Questionnaires
. envoy és retournés

AFRIQUE
Egypte 1 -
Ethiopie 1 1
Kenya 3 -
Soudan 1 _
Sénégal ] - -
Tanzanie 1 _
Zimbabwe 1 -

Total 57 18

Taux de réponse ' 32 %

Domaines d'activités des exportateurs ayant répondu au
questionnaire

-~ Import/Export Agency
- Handicrafts : 4

- Manufacture of Automotive Clutches /
Automobile Rubber and Rubber to Metal

Bonded Parts / Outils d'éguipement lourd 3
- Agricultural Products / Cardamon seeds /

Red Pepper 2
- Cotton Nosiery / Bas élastiques 2

- Manufacture of umbrellas 1

— Alpaca Wool clothes and Sheep Wool
tapestries _ 1




2. Résultats de |'enquéte auprés des "Exportateurs des PVD"

o ‘ (Nombre de réponses

N 18 )

2.1. Activités des répondants dans le domaine de |'exportation

en Suisse

Question : Has your Company already exported to Switzerland ?
Votre société a-t-elle déja exporté en Suisse ?

e Yes/oui -5 - jute shopping bag / fish, fresh vege-
Ny tables, grocery items / umbrellas /
T-shirts / Alpaca clothes
No/non 13
Question : If not, did you try to export to Switzerla‘nd 7

Yes/oui 10

- Nq/non 6

Pas de réponse 2

(\

Si non, avez-vous déja essayé auparavant d'exporter
en Suisse 7 B ’

forwarded sample but after it no
reply :
have undertaken two trips (2)

quotations sent to approval

but in vain, although our price is
cheaper they prefer to transact their
usual sources

but up to now we have been unsuc-.
cessful, we have not had inquiries
from possible customers




Question : How did your Company select products to export to

Switzerland ? Comment choisissez-vous les produits
destinés a |'exportation en Suisse ?

- own judgement /
Jugement personnel 8

- advice from government

agency / sur conseil des -~ Export Promotion Bureau (2)
organisations gouverne-—
mentales . 2

- advice from a consul-
tant / sur conseil

d'un consultant 1
- other / autre 5 - spécifications internationales
' — upon demand of buyer (2)
- Trade fair (Frankfurt)
~ par expérience (exporting
similar products to Great
Britain and Western Germany)
- sans réponse 2

Question : Did you have any information on the Swiss market in
sel ecting your product ? Avez-vous disposé d'informa-
tions préalables sur le marché suisse ?

- Yes / oui 6
- No / .non 11

- Sans réponse 2




Question : Does your Company have any sales literature ?
Votre société dispose-t-elle d'une documentation pour
la promotion des ventes ?

- Yes / oui 11

- No / non ' 3
- Sans réponse 4

2.2. Assistance fournie par 1'OSEC

Question .: By which sources did your Company learn about the
assiistance given by OSEC ? Comment avez-vous eu
connaissance de |'assistance fournie par |'OSEC ?

- We did not know about it / were not
aware up to now / by this letter /
this is the first communication from
you _ ' : 6

- Government : Export Promotion Bureau /
Direccion General de Commerce Exterior

(Uruguay) 3
- Other firms _ -2
- Unctad / Gatt 1
- Infotec 1
— Dutch business oppor‘thity review : 1
- General source 1

— Pas de réponse _ 3



Question : . The assistance from OSEC was ... /
~ Cette assistance était ...

- very helpful / ' ' — during my visit to Switzerland
tré til 2 . . - .
res u e : — during the trip realised in
March 1983
— rather heipful / ~ have put us into contact with
plutdt utile _ 2 . potential buyers

- we contacted OSEC offering our
products, they answered our
letter asking us to send cata-
logues, we complied with their
request, then never heard from

- no help at all /

. - till i
pas utile du tout 2 t this date

- Je n'ai ‘'regu aucune nouvelle
jusqu'a maintenant

- sans avis 12 - trop t8t pour juger

— this is our first contact

Question : How many business contacts were made by your Company 2
Combien de contacts d'affaires ont été réalisés par
votre société ?

- none / aucun : - _ 6
- several but not fruitful . 1
-20-25 ' 1

- 10 ' 1




)

[N

—t

2 (preliminar) _ 1

— contacted about 50, got reponse from

some and entered into business relations
"with one regularly . 1

- pas de réponse ) . 7

Question : Were any firm orders made ? / Avez-vous obtenu
des commandes 7

- Yes / oui 3
— Aucune 9
- Sans réponse 6

‘Suggestions

- to make us know the buyer‘s'r*equir"ements in Switzerland

- to sponsor of participating in Fairs or exhibitions

- to sponsor study and fact finding teams

~ to establish (permanent) showrooms for products of developing
countries

- to help enterpreneurs in underdeveloped countries to seek
technical and financial cooperation for new projects..




Annexe 4

COMPANY PROFILE

Information for transmission to Swiss
importers who answer the advertisement
published in our bulletin

Please complete by typewriter and
return to

SWISS OFFICE FOR THE DEVELOPMENT OF TRADE
Av.

de 1'Avant-Poste 4

P.0O. Box 720
"IMPORT BULLETIN"
CH-1001 'L AU S ANNE / SWITZERLAND

1. Name of company :
~ Full address :
P.0. Box :
- Town and postal code : Telex
Country Telephone :
2. Company profile
s 2.1 Type of actiﬁrity : D manufacturer D exporter D agent
2.2 Legal constitution of company :
2.3 Year of foundation :
" 7 2.4 Total number of employees
w/2.5 Branch(es) and/or representative(s) abroad (name, town, country) :
3. References
3.1 Bank references (names and full addresses)
3.2 Chambers of Commerce and industrial or commercial associations to which the

company belongs (names and full addresses)




4. Product(s) that the company wishes to export to Switzerland

-

(SRR
chdld

";u8ignature

4.1 Detailed description of the product(s) : Annual Annual
(CCCN heading number, nature, packaging) output’ exports
_ SR ' Lo e CoEBe ‘(volume) (volume)
<)
J;, <~
.. 4.2"Documentation avallable and enclosed for c1rcu1at10n among Swiss lnterested
importers, by post uniquely -
Lo o - </
D catalogue D price list D technical specifications D samples
4.3 Exéorts_effected recently (products, year, country, volume) :
-
5. Other_ihfbfmation qféfg@arké :
" Name ;ﬁd_pqsitioﬁ‘éfgthe'pérson answering the quéstionnaire :
vl



Annexe 5

(tiré du courrier du 12.7.83) °

Pays ' Offre ... Action envisagée

Pérou "Tara Powder" - Définir l'usage du prcduit (proba—
blement poudre pour la tannerie)
- Recherches statistiques (petites
quantités importées d'Allemagne)
- Réponse : danande d'informations
canplémentaires et envoi du ques-
tionnaire "Canpany profile'.

Zaire Oeuvre d'entr'aide - Lettre & transmettre aux "Magasins

offre des produits ‘du monde"
artisanaux
Hong—Kong Produits pharmaceu- - Pas de suite, car Hong-Kong a un

tiques traditionnels  bureau camercial en Suisse qui
peut faire des démarches

- Catégorie de produit strictement
réglementée

“Mali Ox ' - Téléphones aux entreprises Métaux
‘ précieux/Usine genevoise de dégros-
sissage d'or pour connaitre leur
intéret.

- Réponse : indication de .ces adresses
et celles des forderies de 1l'ar
. (appartenant aux banques)

_inde ' Cortex de tabac . - - Prcduit interdit en.Suisse
"‘,Tur_:quie‘ : Services en génie = - Lettre & transmettre & l'Associa-
o : civil et travaux - tion des constructeurs

publics
'Costa Rica Racine de gingembre - Etude du marché: utilisateurs poten—
‘ (coopérative agri- - tiels, origine des exportateurs et
cole) sous quelle forme (emballage, trans-

port, etc.).
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