Créer des réseaux
d’achats

La création de réseaux dans des domaines spécialisés du commerce représente le
fondement du développement du commerce. Le CCl a notamment ¢ollaboré avec le Maroc
et ['Ouganda pour mettre en place des réseaux d’achats moyennant la création
d’associations nationales d’achats. Les articles ci-dessous relatent I'expérience de ces deux
pays dans |'établissement de ces entités et I'élaboration des services qu’elles vont préter.

Créer une association d’achats:
I’experience marocaine

Par Abdessamad Saddoug

En 1998, le Maroc a mis sur pied
I’Asscciation des professionnets des
achats et approvisionnements au
Maroc (APAM), destinée a gérer
I"approvisionnement national.

périence passionnanie et enriclugsante

Réurnur un groupe de personnes autour
d’un projet commun et les souder au sein
d'une équipe qui fonctionne selon sa pro-
pre dynamique, voild un défi qui requert
méthode, détermmnation et persévérance.

I-a création d’une association est une ex-

Elgments pour fonder ure association

» Connaltre le cadre régulateur
» Etabiir un noyau formateur ou comité de
fondation

» Diffuser I'information

» (Organiser des rencontres préparatoires

» Etablir les statuts st autres documents
préparatoires

» Constltuer une assemblée

» Arrgter un hudget et établir des comptes

» Régulariser la situation administrative

Source Les associations responsables da
I'approvisionnament création, olyectis et gestion,
Guide N° 27, CCY, 1996

Stimuler la
participation

Mettre sur pied une associa-
tion reléve dun effort collectif Un
projet qui nimphgue qu’une
seule personne a beaucoup de
risques de capoter, puisque l'es-
sence méme de I'association est
I'expérience callective, Les fonda-
teurs dorvent &tre méthodiques et
persévélants de maniére 4 géné-
re1 une entité solide, tout en gar-
dant 2 Vesprit gue chaque
individu posséde différents de-
grés de dispombilité et de moti-
vation.

1l faut se concentrer principalement sur
deux pomnts.

» Comprendre les limites juridi-

— ques,

Commencez par acquérir une benne
connaissance des textes de loi régissant
les associations afin de détermmer avec
précision les exagences relatives a la créa-
tion d'une assoctation. Cela vous aidera
également a comprendre les aspects ju-
ridiques auxquels il faut se tenir suivant
les saurces et les procédures de finance-
ment,

Complétez voire enquéte en prenant
contact avec les autorités chargées de ré-
glementer les activités des associations,
qui devraient étre en mesure de vous ren-
seigner,

» Diffuser le concept et récolter les
réactions,

Répandez Yinformation sur ce que
vous faites afin de recruter de Pappui et
de réurar les fonds ou les resseurces dont

Pistes: ol trouwver de ["aide?

» Les organes officiels chargés de ['enregistrement
tes nouvelles assoclations (au Marac, Il existe un
bureau dans chague distnct).

» |es associations de gestion des achats st
approvisionnements ou d'autres entitds simifaires.
L'APAR a bénéflcié des consells et de 'appui de
i"Associgtion tunisienne de gestion des approvi-
sionnements et ces achats (ATUGA), de la
Compagnle des dingeants d'approvisionnement et
acheteurs de France {CDAF) et du CCI.

e —— ]

I’association peut avoir besoin, Cela deviait
aussl vous permetire de tester votre “pro-
duit” sur une clientéle ciblée et de recueriir
ses réactions, puis d’adapter le projet. Avant
tout, cela crée la participation de certains
clients,

Adopter une gestion de
pointe

Il vaut mieux gérer une association in-
dépendante commae une entreprise, et non
cormne un club.

»  Aprés un certain temps, une assoclation
doit posséder une capacité d’autofinan-
cement si elle ne veut pas perdre son in-
dépendance et tient & assurer sa bonne
marche. Elle ne va survivre et prospérer
que si elle est gérée de manidre efficace
et objective,

» Une association d’achais et d’approvi-
sionnements représente plus qu’un lieu
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ol échanger des 1dées ou des 1déaux, les
membres s’entichissent grice au partage
d’expénences pratiques

Comment durer

Au cours des premiéres années, nom-
breuses sont les associations qui connais-
sent des difficuliés tinanciéres, Fixez-vous
comme tiche prioritaire de rechercher de
Pappui et de tisser des hiens avec d’auires
organismes naticnaux et mternationaux.
Comme chez les &tres humains, pour une
association, 'ouverture sur le monde donne
de I'élan.

Vous pouvez dénicher des contacts uti-
les en vue de partenariats a différents ni-
veaux
» National les enirepnses privées, les ins-

tituts de formation, les associations pro-

fesstonnelles
» Régional: les associations similaires.

de la logistique.

Q. Quels ont été les difficultés
mdjeures que vous avez
rericonirées et que vous
continuez a a ter dans
It(iao trg,vail de votre organisa-

n

R. Nous avons distingué quatre problé-

Mes majeurs

» Trouver un équilibre durable et raison-
nable entre l'intérét soutenu, voire
T'enthousiasme, de nos membres et
leur réticence 3 payer le plein mon-
tant de leurs cotisations.

» Le mangue de capital de lancement
pour développer concrétement nos
activités de démarrage.

» Une concurrence déloyale, surtout
dans le domaine de la formation, de
1a part soit des agences donatrices, soit
¢’organisations non gouvernemenia-
les qui offrent des possibilités de for-
mation gratuite dans notre spécialité.

» International la Fédération internationale
de approvisionnement et de Vachat
(IFPMM], le CCI, et d’autres organisa-
tions du méme type.

Limportance des rencontres

Les grandes rencontres sont indispensa-
bles A I'élaboration d’un réseau et a
I'échange dmformation Comme 'APAM a
réussi A atiirer des soutiens financiers, élle
a été en mesure d’organiser deux conféren-
ces, dont les thémes furent .
> la gestlon de la qualité dans I'approvi-

sionnement, et
» I'évaluation des fournisseurs.

LAPAM a aussi pu faire appel 3 la com-
pétence d'institutions de formation de re-
nom, netamment I'école commerciale la plus
réputée du Maroc, I'Iinstitut supérieur de
commerce et d’administration des entrepr-
ses (ISCAE), lors de ces rencontres. Chacune

' point de vue de 'Ouganda

Le Forum du commerce international s'est entretenu avec M. Peter Kimbowa,
Directeur exécutif de 'Association ougandaise de gestion de I'approvisionnement et

» Lengagement au niveau du conseil.

Q. Quelles sont les solutions que
vous avez adoptées jusque-li,
et celles que vous envisagez
de mettre en place?

R. Dans le dessein de faciliter le paiement
des cotisations, nous avons prié les mem-
bres de payer dweciement sur notre compte
bancaire,

Pour obtenir le capital de lancement,
nous avons demandé Anos membres d’éche
lonner Jeurs paiements.

Pour faire face A la concwirence, nous
avens développé des partenarats, techni-
ques et institutionnels, avec les prestataires
de {ortnation les plus prestigieux et recon-
nus au niveau international.

Enfin, pour renforcer 'engagerment, un
nouveau conseil a été mis en place, dont
chaque membre est ter de promouvoir les
activités de formation de l'association, a

de ces conférences a séduit prs de 400 par-
ticipants, 80% des frais étant couverts gréce
4 des parrainages
Pour 'orgamsation de conférences, il faut
veillel &:
» choisir des thémes appropriés et qui cor-
respondent aux nécessités des acheteurs
(si possible aprés enquéte), et
» empécher que la réunion soit envahie par
la publicité des commanditaites privés.
Le bon développement et la réussite
d‘une association d’achats et d’approvision-
nements dépend avant tout de ’énergie in-
vestie par le soutien individuel et par les
membres en vue de la fortifier. La création
d'une association a aussi besoin d’un fac-
teur précieux; le temps. Le résultat sera alors,
pour ses fondateurs, la satisfaction de voir
leurs idées prendre forme, b

M. Abdessamad Saddouq est e Fondateur et
Président ce 'APAM, Vous pouvez Ye contacter
atadresse saddouwa@ona arg ma

commencer sur son propre lieu de tra-
vail.

Q. Quelle recommandation
feriez-vous aux acheteurs
rofessionnels des pays en
eloggement (qui veu-
lent créer une association
commne la votre?

R. Tout d’abord, il faut recruter des
membres grice A des séances de forma-
tion suivies et aux services de conseil
de spécialistes.

Ensuite, il faut aller au-dela de Yélan
initial qui pousse au volontatiat et pas-
ser rapidement & un stade de commer-
cialisation des services.

Enfin, il faut sans cesse garder le
contact avec ses membies, par exemr
ple par l'intermédiaire de bulletins, de .
renconires et de séminaires.




Développer les services d’une association
d’approvisionnement: I'expérience ougandaise

Par Peter Kimbowa

L' Association de gestion de
P"approvisionnement et de la
logistique (PALMA) a démarré en
janvier 1995 et compte
actuellement plus de 200 membres.
Destinée a résoudre les principaux
problémes dans la chaine des
achats en Ouganda, elle s’est
concentree sur lg renforcement des
capacités parmi les achsteurs
professionnels, aux niveaux public
et privé, par le biais de la formation
et de services d'information et de
conseil.

Les taches

La PALMA cherche a $’attaquel aux pro-
blémes essentiels, tels que les colits élevés
des importations (I"Ouganda est un pays
sans littoral, situé i quelque 1200 km du
port le plus proche), 1a qualité médiocre des
produuts importés, les sources d’approvision-
nement peu fiables, la longueur des délais,
et la manipulation et le stockage déficients
Elle tente par aillems de promouvaoir la re-
connaissance professionnelle des tiches lides
a l'approvisionnement au sein des entrepii-
ses et autres organismes en vue d’améliorer
la compétitivité,

|_es activités

Voici quelques-unes des tiches de 1’as-
soclation

» la préparation d'un guide de 'acheteur,
manuel destiné aux importateurs et ex-
pottatems cugandais,

» des séances de formation courtes pour
les professionnels des achats et approvi-
sionnements de niveaux moyen et supé-
nieur, dans le secteur tant public due
pLIve,

» I'élaboration et la diffusion de dossiers
sur la gestion des importations destinés
aux membies de I'Association ougan-
daise de unportateurs, exportateurs et
commer¢ants

Grandir grace a la formation

Une des occupations principales de la
PALMA est la conception d’activités de for-
mation, Depuis 1996, environ 360 person-
nes ont été formées sur de multiples sujets
lids aux achats mnternationaux, publics ou
privés, Cet enseignement se fait de difféien-
tes fagons
» formation de formateurs;

» cows professionnels;

» activités éducatives en collaboration avec
des institutions académigues;

» programmes en entieprise pour 1épon-
dre A des demandes spécihques.
Lassociation a développé des outils pour

pouvoil détecter les besoins en formation
et évaluer les activités de foimation. Pour
ces denméres, 1l existe du maténel d’appul
comme les manuels pour la formation sur
les marchés publics et d’auties instiuments
tels que le Systéme d’apprentissage modu-
laire du CCI.

Jusqu'a présent, la PALMA a oigamsé
trois conférences annuelles. La derniére,
dont le message se concentrait sur les ns-
ques de corruption dans la passation des
marchés en Quganda a I'heure actuelle, a
e fieu en mais 2000. Elle a suscité I'intéiét
de 92 paitcipants des secteurs public et
p1ivé, amsi que parmi les responsables po-
litiues et les étudiants Cet événement fut
abondamment couvert pa la presse et a eu
pour résultat la mise en viguew d'un en-
semble de mesures destinées & combattre la
colruptien

Le succeés de la PALMA vient de son
équipe d"nstructeurs et de consultants, tous
reconnus comme d’éminents spécialistes
dans leur domame, ansi que dun sohde
réseau, Ce dernier compiend des partena-
riats avec d’auties assoclations nationales
de gestion des achats et approvisionne-
ments, en République-Unie de Tanzame par
exemple, avec des nstituts académiques
comme 'Institut de gestion cugandais, avec
la Cominission ougandaise pour la promo-
tion des exportations, et avec les bureaux
du PNUD a Kampala De telles alhances fa-
cilitent 1’échange de matériel et de forma-
teurs, c’est un élément essentie] pour la
viabilité et la rentabilité de la PALMA.

Pour réahser son travail, I’association
dépend des cotisations d’adhésion, de vo-
lontaires et de la collecte de fonds Ll n'y a
pas si longtemps, le maténel éducatif man-
quait encore pour pouvoir générer des reve-
nus avec les programmes de foimation
Lassociation s'est alois dotée du Systéme
d’apprentissage modulane du CCI, qui s’est

révélé un mstrument rentable qui va stunu-
ler son travail.

Les services d'information et
de conseil

Au-deld de la formation, la PALMA met
T’accent sur ses produits et services d’infor-
mation. L assocation recueille et diffuse des
données s les dossiers d’offre, les spécifi-
cations des produits, les droits d'importa-
tion et toute information relative au
commerce. Elle publie réguli¢1ement le bul-
letin Purchastng News, un recueil d’aticles
sul les activités de 1'association, d’analyses
sur les maichés de l'offre, de dossiers sur
les produits et de nouvelles sur la passation
des maichés.

La PALMA a également mis sur pied,
dans les locaux de son secrétariat, une unité
d’information économnique et commercale,
qui comprend une bibliothéque technique
que les membies de 'assocalion, les candr-
dats et les éludiants peuvent consulter

Enfm, la PALMA a développé plusiews
se1vices de conseil, qui comptent le Gou-
vernement ougandais parmu ses clients,

L 'avenir

Grice A ses nouveaux outils et program-
mes de formation, la PALMA espére augmen-
ter sa 1entabilité et pouvoir ainst recruter du
personnel A plein temps pour gérer 1'associa-
tion et assuret son succés dans la durée, Elle
s'efforce d’amélioler sans cesse ses procédds,
de renforcer ses capacités et de gagnel la re-
gonnaissance internationale. Elle 8'attache &
élaborer une shatégie de la formation afin
d’asswer sa croissance, qui compoite le dé-
veloppement A venir ¢'un programme de
certification professionnelle 1econnu et ap-
puyé au niveau international destiné i ses
membres. P

M. Peter Kimbowa est Directeur exéoutif de
I'Association ougandaise de gestlon de
I'approvisionnemeant &t de la logistigue Yous
pouvez le contacter & 'adrasse:
perocp@nfocom.co.ug

Lss articles concarnant le Maroc et 'Ouganda
ont &t6 repns du bulletin de la Section da
gestion deg achats et approvisionnements
internationaux du CCl, infernational Purchasing
and Supply Link, N° 2/2000 {rédacince
responsable; ™ Cathenne Taupiac, CCI).

Pour en commander une cople, veullez éorre &
I'adresse; wems@intracen org
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Eflljltcr?ndfuu(:docmmerce international Les rése
les organismes de prc

Rencontre des OPC a
Marrakech

Marrakech, berceau de 'OMC, a abrité la troisieme
Conférence mondiale des organismes de promotion
du commerce, continuation d’un processus qui a
débuté avec la réunion de Carthagene en 1996,
suivie par celle tenue a Santiago du Chili, en 1998.

A cette occasion, les chefs de file ont pu renouer des
contacts, partager leurs expériences et déterminer
des modeéles de développement commercial dans le
contexte actusl.

Durant la conférence, ii a été demandeé au CCl
d’établir une communauté virtuelle d’OPC; il élabore
a cet effet e site web World TPO Net; il prévoit
également des forums de discussion, et notre revue
va augmenter son information sur les OPC, cela dans
le dessein de simplifier la création de réseaux OPC et
d’encourager les partenariats au sein de la vaste
communauté liée au développement commercial.

Les participants ont analysé les incidences de la
mondialisation sur les systemes de promgtion du
commerce et étudié une structure de coopération
entre les OPC. Les sujets qui ont retenu toute
I'attention sont: les approches régionales, les
technologies de I'information et le commerce
glectronique, 1a coopération entre les secteurs public
et privé et les systémes d’évaluation,

2{] Forurm do commerce iniernational ~ 4/2000




AUX entre

motion du commerce

helViaros
hre 2000

Déclaration des organismes de
promotion du commerce a
Marrakech

Mous, 112 organismes de promation du commerce {OPC) de 70 pays des cing
continents, avec |'appui du Centrs du commerce nternational (CCI-Gendve), 1a participa-
tion dg F'Organisation mondiale du commerce (OME), de {'Organisation mondiale de la
propricté intellectuslie (OMPI), et des représentants du secteur privé, sommes réunis 4
Marrakech, Ias 26 ot 27 octobre 2000, 4 I'occasion de fa troisigme Conférence mondiale
des organismes de promotion

APRES AYOIR EXAMINE les nouveaux nstruments et cutils de la promotion commer-
clale, les onientations et stratégies appropriees face aux nouvelles mutations et défis du
commerce Intemattonal et procédé 4 un farge échange des expériences respectives en
yue d'établir une coopération internationale fructueuse ef mutuellement avantageuse,

APRES AVOIR MIS EN EVIDENCE ta nowvelle donne du commerce international
caracténsée par I'ouverture croissante des gconomiss et des marchés, le renforcement
des ensembles economiques régionail, I'emergence ¢t Ic développement du commerce
électronique et fa prépondérance pnse par le réseau des résoau,

CONSCIENTS des nécessaires adaptations au nivead des missions, attributions,
modaltés de fonctionnement et d'intervention et de la nécossité d'un repositionnement
stratégique des systemes de promotion,

AYONS CONVENU ce qui suit
1. (Euvrer & oréer une structure de coopération entre les OPC dans la région Afngue et

Moyen-Orient & I'instar des rapports de cooperation établis en Europe, en Asie et en

Amérique lating, & travers respectivernent le GEPCH PAIPT et la Red Iberoamerncana, ef

appeler & ung cooperation plus troite entre ces groupements afin d'optimiser

I'change des savonr-fare et des compétences techniques entre les OPC,

2, Mettre en place & travers le Centre du commerce intornational {GGI-Genéve) un réseau
virtuel des OPC qui servira de vecteur électronique d'échange d'information, de forums
de consultation et de conférences virtuelles

3. Renforcer la capaciié des entreprises, en particulier des petites et moyennes entrepn-
ses, & utibser Iss nouvelles techniques d'information ¢t de communication et &
développer leurs systemas de commerce électromoue,

4 Renforcer 1a coopération Nord-Sud et Sud-Sud dans I'échange d'expénences relatives
& la mise en ceuvre des technigues de promotion du commerce, notamment du
e-commerce et de la propriété intelisctuslle, ahn de permottre aux organismes mains
avancés d'en assurer unc ulllisation efficiente et ncider les gouvernements & metire en
nlace les factnes et kes infrastructures nécessaires.

6, Accompagner de maniére active les négocighions commerciales muttlatérales, étant
donné 'impact de I'évolution des régies du conmymerce international sur igs acteurs
économiques et les systémes de promolion,

& Insister sur lc lien de plus en plus étroit entre e commerce et I'mvestissement ¢t
favoreser les synerqies entre les organismes respectifs concernés

7 Tenir la Conférence mondiale des OPC dans le cadre d'une périodicité bi-annuelle

De nombraux pays, dont la République populare de Chine, ont exprimé leur intérét de
principe & organiser la quatnéme session dg la Conférence en i'an 2002 St un tel intérét
ast formellemant confirme, 1 Sera Inclus dans le document final de la sonférence. A
défaut, I CCI-Genédvs assurcra le suiv
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SNz,
! nouvelles et clichés

cifique | -Réseau régional:
le point de vue du CCl

de dront, des données
statistiques, deg re-
gislres commelclaux
et les bulleting d'in-
formation des orgam-
sations Le nom
courant de ce sys-
teme est ATRAIN,
pout Asian Trade Pro-
motion Activities In-
fonmation Network,

Bulletin

LATPF publie éga-
lement son Bulletm
une ou deux fois par année Jusqu'a présent,
il ’a patu que sous forme dimprimé. Ce-
pendant, swvant la tendance des techmiques
de I'miormation, les menthres se sont mis
d’accord pour que soit propesée une version
su le site internet, tout en conservant la farme
nnpnmée. Le sujet du dermer Bulletin était
«Défis et mesules pour la promotion du com-
meice dans 1a nouvelle éconormien

L os missions d'dtude conjointes

L'ATPF cocidonne un progiamme de
mmssions d’étude conjointes, dans le cadie
duquel un OPC héte 1ecoit des visites
d’éude d’autres orgamsations, Ce sont des
accasions de connaitre les activités d’orga-
nismes parents et d’enquéter sur les mat-
ohés du pays ou de la 1égion de 'OPC hite.
LOPC des Philippines, CITEM, est 1espon-
sable du secrétarial de ce pogramme

Rersaignements suy les foires
commerciales

La compilahon de renselgnemments sur les
{foires commeraiales comple parim les ach-
vités appréciées des pays membies; elle est
s0uUs la lesponsabiié de YOPC coréenne
KOTRA. Les donndes sont accessibles sur
T'uternet

lLes changements

Lorsqu’on se penche sur le paicours de
PATPT dwani ces deux ou 0os dernidies
années, il est nototre que le Fojum subit des
mutations A'impoitance, Lune d’elles est ia
direction que prend chaque OPC

Rencontras virtuelles

Outre la promotton commerciale hab-
taelle, telle gue Voffre Linformation sur les
maichés étrangers aux hommes d'affaires
ou la participation a des joires cornmer-

nismes de promotion du commerce
(OPC) soni de plus en plus nombreux.
Les nouvelles de la troisiéme Conférence
mondiale des organismes de promotion
du commerce sont 1a pour confirine:
celte tendance.

Des partenaiials régonaux existen
dans les pays hispanophones d’Amér-
que {Red Iberoamericana de Organismos
de Comelrcio Exterior], en Furepe {Grou-
pement européen pour la promotion du
commerce international, GEPCI) et dans
la 16gion Asie-Pacifique (Asian Trade
Promaenon Forum, ATPF). Ces groupe-
ments régionaux s’étendemt, comme le
remarguaient les assistants 2 la confé-
rence, Un des aboutissements de la
conférence fut que les participants de
I'Afrique et du Moyen-Orent se sont en-

! gagés A travaillel av développement
" d'une stiucture régionale en s'inspiant
des autres associations de ce type.

Les groupements régionaux d’orga-

Pariager les expériences
régionales

De tels groupemeilts permettent aux
QPC nationauy d'une régon donnée
d’échanger de I'information plus concré-
tement Agir en réseau leurt donne V-
pulsien pour créer de nouveaux se1vices
et préter ceux qui se trouvent déja en
{foncnonnement de mamigre plus efficace,
profitant de 'expérience d’organisations
appaentées

Raccourcis vers
Vinformation

125 groupements égonauk de pro-
motion commerciale sont utiles égale-
mend pout se {aite Japdement une Wée
des guestions spécifiques et se methe
rapidement en contact avec les OPC na-
tionaux Les progiés de I'internet ont
augmenté cette possibibité, grace au dé-

clales, les OPC navailent a I'améhoration
du commerce électronique, aux échanges
virtuels, aux rencontres de partenaiies
commelCiaux ¢t aldres systémes, tous de-
venus des tiches urgentes avec I'anvée des
technologies de Vmformation.

ploiement de passciclles el de sites por-
tails. Par exemple, les tendances straté-
giques du commetce électronique en
Asie sont accessibles en un clin d’eeil
pour plusients pays asiatiques, en accé
dant tout smuplement au site web de
PATPF (cliquer sur lewt "Bulletin®
{Newsletter), depuws peun accessible en
ligne)

Les groupements
régionaux comme base

Les groupements 16gonaux figuient
en bonne place dans 1'approche du CCI,
gut veat développel une communaulé
vutuelle d’OPC Au heu de créer & dou-
ble des systemes d'échange dinfouma-
tion, cette approche copstruit & pait des
Tégeany iégionanx déa en place & les
relie entre cux. Lobjectl consiste a 1en-
forcer les 1éseaux 1églonaux endew don-
nant une meilleute notorété et & adet
les spocialistes du développement des
échanges 3 tiwei un meleur parti des
offies nationales et régionales,

Promouvolr 18s réseaux
ragionauy

La revue du CCI va régulidiement
présenter des groupements 1égionaux de
promotion commerciale, de fagon a
mieux les faire connaitre: qui sont-ils,
comment fonctionnent-ils, quelles sont
lews préoccupations et colment peu-
vent-ils &tre contactds?

Powl notre prewniet profil, nous avons
choisi VATPE Cué6 en 1987, {l a i tids
vite, Cette présentation des activités du
Folum §'est inspuée des mopos de
M. Hirosht Yokokawa, Vice-Président
exéeutif de POrgamsation japonaise du
commcrce exténeur (JETROY, qui abrite
précisément le gloupement asiatique,

Texta de Natalie Domelsen

En agitt 2000, JETRO a également lancé
le Progranune de proinotion de 1encontres
commerciales (TTPP), afm dle proposel des
services complets de 1cncentres de patte-
nanes sur l'mteinel, qui couvient le com-
merce, Uimnvestissement, les échanges
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techmgues et les partenanats commer-
Claux,

Unvestissernent

Avec l'augmentation des opérations
transirontahéres, le commerce va mévitable-
ment ére de plus en plus hé a I'investisse-
ment duect. Lan passé, I'ATPF s’est réum 4
Dhaka, au Bangladesh, pour se penchel sm
le théme «Créneaux pow le comrmeice et
I'mvestissement au
sem de la région
Asje-Pacifiquey,
Pouwr stimuler le
commerce, il ne
faut pas seulement
prendre en comipte
I'aspect commer-
cial, 'évalution
veut que com-
merce et iInvestisse-
ment so1ent considérés comme deux
éléments de la méme question Ainsi, ¢iéer
une 1nfrastructure jnidique adaptée va en-
courager les échanges

Poursuivre la coopération
régionale

Les OPC sonl nombreux dans le monde
et représentent de multiples pays ct1égions,
Ils 1emplissent des fonctions distinctes et
possédent différents domames d’activités,
degrés d’orgamsation et 1essources financis-
185 Tout en respectant cette diversité, il faut
identifier les mati@es et 'mformation quils
peuvent partager En 14 ans, U'ATPF a cons-
trut des rapports de coopération; il a su res-
pecter le caractére propie de chague membre
et a développé ses fonchons tout en met-
tant l'accent sur le consensus. »

M Hiroshi Yokokawa est Vice-Président exéoubf
de I"Organisation japonaise du comrnerce
exteneur (JETRO) Le présent article est une
adaptaton de sa présentation sur “Les
mécanismes pour la coopération entre les
QPG lors de la troiziéme Conférence mondiate
des organismes de promotion du commerce
{Marrakech, 25-27 octobre 20000, Vous pouvez
jondre M Yokokawa a l'adresse
yokokawahiroshu@etra go p
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Instruments d’échange d'miformation

Réunions annuelles; site mternot;
bulletin; missions d'éude conjointes;
échanges d'mformation suv les fones
commerciales, systéme destiné a e e s e e
'échange d'nformation et de données DR
commerciales. Retrouvez I site internet de JETRO cn

tapant: hitp {//www |etro.go. pfatptief
Budyst mgex.lnmlp JERanImER

Toutes les contributions se font en
nature Les orgamsations membies accuelllent chacune & lew fow la réunion
annuelle, différents QPC se chargent des projets d’échange d'mformation, ¢t JETRO
assure le secrétanat.

Memhbres

Austrahe Australian Tiade Commission {(AUSTRADE]
Bangladesh: Export Premoticn Buieau (EPB Bangladesh)
Brunés Darussalam Ministry of Primary Resources Brunei (MIPR)
Chine, République populane de
China Council For Promotion of Inteinational Trade (CCPIT;
Hong-Kong (1égion adminsirative spéaiale} Hong Kong Trade Development
Council (HIXKTDC};
Macao (région admimstrative spéeiale), Macau Nade and vestiment Promo-
tion Institute (IPIM),
Province chinoise de Tatwan: Taiper World Trade Centar (T'WTC)
Inde, Indian Trade Promotion Orgamzation (ITPQ)
Indonésie: National Agency For Export Development (NAFED)
Japon; Japan External Trade Organization (JETRO)
Malaisie- Malaysia External Trade Development Co1poation (MATRADE)
Mongolie: Mongolian Chambers of Commerce and Indust:y (MCCI)
Népal: Fedelation of Nepalese Chambers of Commerce and Indusiry (FNCCI)
Nouvelle-Zélande: New Zealand Trade Developrent Boaid (Tiade N7}
Pakistan* Export Promotion Bureau (EPB Pakislan)
Philippmes. Cenlet For International Tiade Expositions and Missions (CYTEM)
Républijue de Corée: Korea Trade & Investment Piomotion Agency (KOTRA)
Singapour: Simgapore Trade Development Boawd (STDB)
Su Lanka* St Lanka Export Development Board (SLEDB)
Thatlande' Department of Export Promotion (DEP]
Viet Nam: Viet Nam Trade Promotion Agency (VIETRADE)

Paour plus c'information, veullez contacter

Asian Trade Promotion Forum Secretanat

Economic Development Assistance Department, JETRO
2-2-5 Toranamon, Minato-ku, Tokyo 105-8466, Japan
E-mait tdb@etro go Jp




