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Une possibilité de développer et protéger notre
travail...
« Le Commerce Equitable c'est une vie digne »

Victor Pérezgrovas,
Président du CLAC et coordinateur de Majonut
(Organisation du Commerce Equitable, Mexique)

« Nos produits ont plus de valeur grace au Commerce Equitable ; de la
piéce en céramique a |'veuvre d'art, tout implique culture et dignité »
Nancy Epufel,

Artisan mapuche de la Fondation Chol Chol
(Organisation du Commerce Equitable, Chil))

« Ce qu'il faut n'est rien de moins qu'un réexamen total de tout le
systeme de libéralisation du commerce. Il faut également examiner de
facon critique dans quelle mesure il est réellement équitable et apte a

offrir les mémes avantages aux pays pauvres qu'aux pays riches »

Sous-commission de I'Onu sur la Promotion et la Protection des Droits de I'Homme

« Pour les pays en développement et pour la génération actuelle, le
Commerce Equitable est un moyen réellement important qui permet
aux pays développés de montrer leur engagement a mettre fin a la
pauvreté mondiale »

Nelson Mandela

« Le but fondamental de I'OIT aujourd’hui est de promouvoir 'accés
des hommes et des femmes a un travail décent et productif dans des
conditions de liberté, d'équité, de sécurité et de dignité humaine »

Juan Somavia, Directeur général du BIP






Les nombreuses interventions que la Fondation Espagnole pour I'lnnova-
tion de I'Artisanat a effectuées dans les pays en voie de développe-
ment tout au long de ces derniéres années, ainsi que notre large ré-
seau de contacts a niveau national et international, nous ont permis

d'agir comme catalyseur des nécessités du secteur artisanal. Nous
avons ainsi constaté que les artisans des pays du Maghreb réclament
aussi une plus grande présence sur les marchés internationaux et ci-
blent I'Espagne comme porte d'entrée vers I'Europe en sollicitant notre
collaboration.

C'est de la que nous avons constaté, que les artisans avaient des notions
vagues sur le concept et le fonctionnement du Commerce Equitable;
mais malgré cela, ils demandent a y étre intégrés.

Pour les producteurs de l'artisanat qui se trouvent en situation de vulnéra-
bilité, le Commerce Equitable constitue une alternative au commerce
conventionnel. Il se caractérise par |'établissement de relations commer-
ciales stables et transparentes avec les producteurs des pays du sud, des
relations régies non seulement par des critéres économiques, mais égale-
ment sociaux et environnementaux.

La politique espagnole de coopération pour le développement reconnait
I'importance du travail du Commerce Equitable. Ainsi donc, le Plan
Directeur de la Coopération Espagnole 2005-2008 soutient expressé-
ment les coopératives du Commerce Equitable, avec, comme objectif
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stratégique I'augmentation des capacités économiques des receveurs de
l'aide.

Pour ces motifs, la Fondation Espagnole pour I'lnnovation de I'Artisanat a
décidé de réaliser la seconde édition d'un guide qui fut dirigé dans sa pre-
miére version aux pays de IAmérique Latine et concerne le Commerce
Equitable destiné & cette occasion aux producteurs et artisans des pays
du Maghreb, ainsi qu'aux organisations qui les soutiennent.

Pour I'élaboration de ce travail nous avons compté sur |'expérience et les
connaissances de I'organisation IDEAS « Initiatives d'Economie Alternative
et Solidaire », dont I'objectif social est le Commerce Equitable, I'économie
solidaire et la consommation responsable.

Je transmets mes remerciements les plus sincéres a IDEAS pour la col-
laboration apportée a cette initiative et autres, en faveur du secteur de
I'artisanat.

D'autre part, je remercie 'Agence Espagnole de Coopération Internationale
pour le Développement (AECID), qui non seulement a financé ce guide,
mais qui a également apporté son soutien aux projets que la Fondation
réalise avec et pour le secteur de l'artisanat aussi bien dans les pays du
Maghreb que ceux de 'Amérique Latine et contribuant ainsi & ce que I'ar-
tisanat dans ces régions soit une activit¢ qui permet I'amélioration du
niveau de vie de la population et une forme d'expression et de conserva-
tion de son patrimoine culturel.

Mercedes Valcarcel Duefias
Fondation Espagnole pour I'lnnovation de [Artisanat
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Bien que le commerce soit I'un des piliers de base de I'économie mondia-
le et qu'il constitue I'une des voies fondamentales pour le financement du
développement, il ne peut pas a lui seul générer le développement social

et il peut interférer avec I'environnement en provoquant a long terme des
conséquences sociales indésirables. De ce fait, il na pas pu étre démontré
que le commerce international favorise le développement des petits pro-
ducteurs en situation vulnérable avec une faible possibilité d'accés a I'in-
formation, au crédit, a la compréhension ainsi qui aux canaux de distribu-
tion.

Comme nous allons le voir avec détail, le Commerce Equitable prétend
pallier ces différences, il cherche une meilleure équité dans le commerce
international en modifiant ses régles et pratiques, réduisant les intermé-
diaires et en établissant des relations de soutient et de collaboration avec
le producteur.

Nombreux sont les producteurs artisanaux défavorisés qui cherchent de
nouveaux marchés capables d'écouler leurs produits dans des conditions
dignes. Sont également nombreuses les entités non lucratives qui réali-
sent des projets de coopération au sud, lesquelles, aprés avoir appuyé la
qualité technique des productions des collectivités vulnérables, ne trou-
vent pas de canaux de distribution.

En raison des motifs exposés, le Commerce Equitable va contribuer & sys-
tématiser I'information existante afin de pouvoir répondre aux artisans des
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pays en voie de développement qui s'adressent aux entreprises importa-
trices, aux organisations non gouvernementales, ou autre groupe de sou-
tien & la recherche de réponses concernant le Commerce Equitable, son
fonctionnement dans la pratique, ses réseaux et la maniére d'y accéder.

Ainsi, dans le premier chapitre sont expliquées, de maniére sommaire, les
regles du commerce international conventionnel et le poids de l'artisanat
dans le commerce. Le deuxieme chapitre étudie, avec plus de détails, le
concept de Commerce Equitable, ses principes directeurs, les acteurs qui
y interviennent et leur engagement, ainsi que sa contribution dans I'amé-
lioration de la qualité de vie des producteurs des pays en développement.

La deuxiéme partie de ce travalil, les chapitres 3 et 4, est consacrée aux ré-
ponses a donner aux groupes d'artisans et aux organisations qui travaillent
avec eux, concernant les réflexions gu'ils doivent faire afin de savoir s'ils
sont préts ou non a intégrer le monde de I'exportation a travers le
Commerce Equitable, ainsi que les étapes & suivre pour en faire partie.
Dans ce contexte, des recommandations pour exporter sont données
telles que le développement des produits, en tenant compte des exi-
gences du consommateur final concernant I'élaboration du prix ou tout
autre aspect a considérer, tel que la présentation du produit, entre autres.

Cependant, il faut étre réaliste et savoir que dans le cadre du Commerce
Equitable a ce jour, il n'existe pas de marchés potentiels pour tous les arti-
sans et que celui-ci n'est pas, nécessairement la solution pour tous ceux
qui n'arrivent pas a accéder au marché par d'autres voies. Notre intention
n'est pas d'encourager les exportations, face au commerce local ou sous-
régional, et ce, a cause de la dépendance négative et excessive que ce fait
pourrait supposer pour les producteurs.

Malgré les progres enregistrés ces derniers temps, le Commerce Equitable
est actuellement un marché réduit qui lutte pour élargir ses quotas et qui
fait face au difficile équilibre entre les nécessités des petits producteurs
des pays du sud et les exigences des consommateurs des pays du nord.



Par conséquent, la capacité des entités importatrices et des boutiques du
Commerce Equitable & élargir leur offre et, par la méme occasion leur sou-
tien a un plus grand nombre d'artisans, dépendra, d'une part de 'augmen-
tation de la demande, c'est-a-dire que les administrations publiques, les
entreprises et les consommateurs individuels, optent pour le Commerce
Equitable et la consommation responsable et d'autre part de la propre ca-
pacité des artisans a réaliser des produits de qualité sans que ces derniers
perdent de leur identité ou de leurs traditions culturelles.

Introduction
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Le commerce international et la nécessité d'un

Commerce Equitable et solidaire

1.1. Conséquences du model économique et social
actuel et I'influence de I'artisanat dans I'économie
des pays en voie de développement

La crise sociale et environnementale est de plus en plus visible dans le
monde entier : tous les jours nous avons des exemples de phénomeénes
d'exclusion sociale (exploitation des enfants par le travail et féminisation
de la pauvreté), de détérioration de I'environnement (déforestation, effet
de serre) ou de la répartition injuste des richesses et I'accroissement de la
pauvreté. La preuve y est que le 5% plus riche de la population mondiale
dispose de revenus 114 fois plus élevés que le 5% de la population la plus
pauvre'.

Le libre marché dans une économie globalisée se basant sur I'élimination
des frontiéres commerciales est en contradiction avec les mesures protec-
tionnistes (tarifs douaniers, barriéres, quotas a l'importation, etc.) des mar-
chés occidentauy, lesquels, a leur tour, défendent I'ouverture des marchés
du sud.

On a tendance généralement a penser que la croissance économique est
un puissant outil de lutte contre la pauvreté. L'artisanat, outre ses dimensions

1. 40% de la population la plus pauvre mondialement (2.500 millions de personnes) repré-
sente 5% des recettes mondiales, ce qui fait que 10% de la population posséde 54% des
richesses. PNUD. Programme des Nations Unies pour le développement, 2006.

[13]
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esthétiques et culturelles, présente plusieurs caractéristiques socio-écono-
miques intéressantes. Dans de nombreux pays en développement, méme
si de maniére générale, I'artisanat s'est développé sans véritable stratégie
politique la contribution de ce secteur a I'économie et aux exportations est
en augmentation :

« La Tunisie est un exemple de pays de taille intermédiaire pour ce qui est
de la production de I'artisanat. Elle compte 300.000 artisans (11% de
la population active), les deux tiers travaillent a temps partiel (quatre
heures par jour). Leur production représente en moyenne 3,8% du PIB
et rapporte un revenu annuel de 2.400 dollars des Etats-Unis par ména-
ge (comptant en moyenne cing membres).

 Au Marog, le Ministére du Tourisme estime a 19% du PIB le volume de
la production artisanale. Les exportations marocaines de produits de I'ar-
tisanat sont estimées & environ 63 millions de dollars des Etats-Unis.
Lindustrie du Tourisme représente environ 6,5% du PIB (2,1 millions de
dollars).

 En Colombie, la production artisanale représente au total un revenu
annuel de prés de 400 millions de dollars des Etats-Unis et apporte
aux travailleurs de ce secteur un revenu mensuel de 140 & 510 dol-
lars. Les exportations de produits de I'artisanat (a I'exclusion des ventes
aux touristes) montent & 40 millions de dollars par an. Chaque année
650.000 touristes rapportent 800 millions de dollars de revenus a la
Colombie, les ventes de produits de l'artisanat représentant un impor-
tant pourcentage de ce montant. En outre, 2.000 boutiques et 400
entreprises de vente en gros et d'exportation, employant 800.000 per-
sonnes, sont directement concernées par cet important marché touris-
tique.

« En Thailande, selon une étude de la Fondation thailandaise de recherche
sur le développement (2 mars 2000), sur prés de 30 millions de per-
sonnes ayant un emploi, 20 millions relévent du « secteur informel » de
I'économie. Lors d'une réunion gouvernementale sur la lutte contre la
pauvreté organisée le 25 novembre 2001, la part de I'artisanat a été esti-
mée a 10% environ de ce total.
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Ce chiffre comprend les travailleurs a plein temps
et a temps partiel, ce qui met le nombre total des
artisans a prés de 2 millions, dont environ la moitié
peuvent étre considérés comme des travailleurs a
plein temps.

Certains pays industrialisés accordent aussi une
importance non négligeable & I'artisanat. A titre
d'exemple, en Italie, 24% des entreprises du pays
appartiennent au secteur de l'artisanat, qui em-
ploie également un cinquieéme des travailleurs du
secteur privé, dont 100 000 travailleurs fabri-
quant des produits de grande qualité. Les expor-
tations de I'artisanat italien représentent 17%
du produit intérieur brut (PIB).

1.2. Caractéristiques du commerce international

L'échange du commerce mondial se caractérise par trois processus et plu-
sieurs éléments de différentiations. Les 3 processus, historique, géogra-
phique et économique seront détaillés ci-dessous, suivis par I'analyse des
éléments différentiateurs.

1.2.1. Processus historique

L'histoire économique commerciale des 200 derniéres années montre
une évolution alternée par des périodes protectionnistes et de libre
échange. L'une des caractéristiques déterminantes de la globalisation
contemporaine est la création de systémes de production de portée
mondiale. Ainsi, la production de biens qui s'effectuait auparavant dans
un seul liey, se fait actuellement en plusieurs parties dont les compo-
santes et les produits sont assemblées par des réseaux répartis dans plu-
sieurs pays.

[15]
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Siles pays du sud pouvaient avoir le libre accés aux marchés du nord, leurs
produits se vendraient & trés bas prix et, selon la logique des avantages
comparatifs, ils pourraient bénéficier du commerce international®. Mais les
pays plus développés du monde, qui appuient la libéralisation du commer-
ce dans I'enceinte internationale —réduction de tarifs—, établissent en mé-
me temps des politiques de protectionnistes régionaux ou nationaux, qui
ne permettent pas aux produits du Sud l'accés a leurs marchés.

Le protectionnisme est une réponse du marché intérieur des pays haute-
ment industrialisés qui ont peur de perdre les avantages économiques
que les secteurs traditionnels possédent sur le marché mondial. On évite
la concurrence des pays du Sud, la concurrence dans les prix qu'elle tou-
cherait aux secteurs déterminés productifs du Nord. Les Etats-Unis, le
Japon et |'Union Européenne sont des clairs exemples de puissances qui
plaident par le libre commerce en dehors de leurs frontiéres, en affectant
principalement au secteur agricole des pays les moins développés.

1.2.2. Processus géographique

Le commerce est marqué aujourd’hui par la concentration croissante inter-
ne des flux commerciaux et financiers. Il existe une tendance bien définie
de réaliser le commerce intra-centre, c'est-a-dire a l'intérieur et entre les
propres blocs régionaux.

La régionalisation a comme exemples la conformation de blocs comme
I'UE ou le NAFTA®.

2. L'analyse de la concurrence représente un travail plus approfondi, I'industrie de transfor-
mation, les questions sociales et de travail qui peuvent déformer ce raisonnement.
Rapport sur le Développement de 'humanité 2005. PNUD, Chapitre 4.

3. Le North American Free Trade Agreement (NAFTA) Traité du Libre Commerce de I'Amérique
du Nord, ensemble de régles que conviennent les Etats-Unis, le Canada et le Mexique
pour vendre et pour acheter des produits et des services. C'est la dénommé « zone de
libre commerce », puisque grace aux régles dont ils disposent ils définissent comment et
quand les barrieres douaniéres seront éliminées pour obtenir I'accés libre de produits et de
services entre les trois nations participantes.
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Une telle concentration n'est pas uniquement
géographique mais aussi économique, puisque
70% du commerce mondial est dominé par les
multinationales et 30% de celui-ci est réalisé
entre ses propres organismes. Un autre exemple
de cette concentration économique est repré-
senté par le lieu dans lequel les multinationales
se trouvent, de facon & ce que 90% des 500 en-
treprises principales aient leur siege central dans
des pays développés : 48% aux Etats-Unis, 30%
en Europa Occidentale et & peu prés 10% au
Japon*.

1.2.3. Processus économique

Les entreprises mondiales du commerce par
détail sont de plus en plus importantes dans le
systéme international de commerce. En 2005, les 500 corporations
transnationales les plus grandes du monde concentraient & peu prés
459% de I'activité économique mondiale et 67% des exportations inter-
nationales®. Un autre exemple qui démontre le grand pouvoir des entre-
prises multinationales consiste a ce que les recettes des cinquante pre-
miéres corporations mondiales (comme Nestlé, General Motors ou
Coca-Cola) sont plus élevées que le revenu des 160 pays plus appauvris
du monde.

4. Eric Toussaint (2004); La Bourse ou la Vie. Les finances contre les peuples. Eric Toussaint.
2 2. Ed. Conseil Latino-américain des Sciences Sociales, CLACSO, Buenos Aires, Argentine,
2004.

5. Selon la base de données de la Banque Mondiale sur le développement mondial (World
Development Indicators), en 2005, I'ensemble du PIB de tous les pays du monde a été
de 41.300 milliards et ventes combinées des 500 corporations les plus importantes la
méme année s'élevaient & 18.929.361millions d'US$. En comparant ces chiffres il est
possible d'avoir une approximation réelle de la situation.

[17]
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Pour poursuivre le méme ordre d'idées il est a indiquer qu'en 2004, parmi
les 100 principaux organismes économiques du monde, la moitié était des
entreprises et I'autre moitié des pays®. Les ventes et les bénéfices de ces
grandes entreprises ont dépassé le Produit National Brut (PIB).

Sur la base des données offertes nous pouvons déduire que I'importance
et l'influence économique de ces entreprises est chaque fois plus impor-
tante.

Quant au commerce international, ses éléments principaux et différencia-
teurs sont les suivants : une dépendance excessive des pays en voie de dé-
veloppement des matiéres premiéres, I'augmentation du commerce des
manufactures, la surexploitation des ressources, I'emploi précaire, ainsi que
les politiques régionales et sectorielles protectrices. Bien que le flux du
commerce international a triplé dans les vingt derniéres années, les gains
de ce commerce n'ont pas été partagés par tous’. De facon a ce que loin de
la richesse attendue par la plus grande ouverture des marchés et de la glo-
balisation, les pays en voie de développement se trouvent face a ce proble-
me au moment de chercher les marchés internationaux pour le placement
de leurs produits.

1.2.4. Dépendance des matiéres premiéres

Plusieurs pays en voie de développement dépendent en grande partie des
matieres premiéres comme source principale de revenus. Ces produits de
base ont subi une détérioration croissante dans leur cotisation a I'égard des

6. Extrait des données de la Banque Mondiale (World Development Indicators, BM, 15-07-
05) et de Fortune Global 500, 2004. Par ailleurs, il est & mentionner que la moitié du
personnel employé en 2004 dans tout le monde, se concentrait dans les 100 plus
grandes entreprises transnationales non financiéres. Organisation des Nations Unies pour
I'Agriculture et I'Alimentation (FAO), « Tendances et les défis de I'agriculture, les mon-
tagnes et la péche en Amérique Latine et les Caraibes. Contexte International », 2004.

7.« Les 48 pays les moins développés ont diminué les exportations a 0,4 %, tandis que
'Union Européenne et les Etats-Unis les ont augmentées jusqu'a 50 % du total mondial »,
Rapport du Commerce Equitable dans la Communauté Valencienne, Setem.
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produits manufacturés, avec des conséquences tragiques pour de nombreux
pays et leur population. Cette évolution reste illustrée dans le graphique suivant.

Indice de prix des produits basiques
Indice de 'UNCTAD : 1960 = 100
120
100

80

60 @
1960 1965 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000

Source : Bulletin des prix des produits basiques de 'UNCTD, 2004

Un clair exemple des conséquences dévastatrices de ce fait, est la crise qui
touche aux marchés du café, une crise qui détruit les moyens de vie d’envi-
rons 20 millions de foyers. Ainsi, durant plus d'une décennie les produc-
teurs de café ont été entrainés dans un mouvement de baisse des prix, ce-
pendant, produisent de plus en plus de café dans un effort désespéré de
protéger leurs revenus®. Entre-temps, dans les pays dont les entrées écono-
miques sont élevées, I'économie du café prend la direction opposée puis-
qu'en réduisant les prix, les marges ont augmenté radicalement pour les
torréfacteurs et les autres intermédiaires’.

Face a cette chute généralisée de prix des matiéres premiéres, ceux des
produits manufacturés croissent progressivement, en compliquant la
relation réelle d'échange entre ce que les pays en voie de développement

8. A la fin des années quatre-vingts, les pays exportateurs de café recevaient a peu prés
US$12.000 million par les exportations. En 2003, le volume de café exporté a été plus
grand mais ils ont recu moins de la moitié des revenus), & peine US$5.500 millions.

9. Dés 1990, les ventes des détaillants ont passé de US$30.000 millions & US$80.000 mil-
lions., Source : Rapport sur le développement Humain, PNUD, 2005.
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recoivent des exportations et les paiements qu'ils doivent affronter par I'im-
portation et par le paiement de la dette extérieure™.

1.2.5. Croissement du commerce de manufactures

Le commerce de manufacture s'accroit plus rapidement que celui des pro-
duits de base, mais vu que les produits et les services nécessitent de moins
en moins des matiéres premiéres, en outre, la prolifération de succédanés
synthétiques, limite en grande partie la participation des producteurs du
sud dans le commerce mondial.

Cette baisse de la demande des produits de base influe de facon négative
sur les prix, de facon a ce que 'augmentation dans la production ou les ex-
portations ne produise pas nécessairement des revenus, étant donné que
la croissance simultanée des exportations est freinée par la chute des prix.

1.2.6. A la recherche d’avantages comparatifs :
Surexploitation des ressources et emploi précaire

Les pays en voie de développement n'ayant pas d'accés aux produits les
plus dynamiques du marché, basent leurs exportations sur I'exploitation
des ressources naturelles, ainsi que I'emploi de main d'ceuvre non qualifiée,
favorisant ainsi 'augmentation de la délocalisation et du travail dans des
conditions trés précaires. Des salaires de misére, |'exploitation des enfants,

10. Actuellement les plus grands donateurs mondiaux, agglutinés dans le Comité d'Aide pour le
Développement (CAD) de I'Organisation de Coopération et de Développement Economique
(OCDE) comprennent que les 3 voies fondamentales pour financer le développement sont
IInversion étrangére directe, le Commerce et 'Aide Officielle pour le Développement (AOD).
L'AOD englobe un ensemble de recours, mis & la disposition des pays en voie de développe-
ment et de leurs institutions qui, conformément au critére établi par le CAD, est qualifié comme
AOD dans le cas de satisfaire les conditions requises suivantes : les fonds pour la coopération
proviennent du secteur publique, en forme de donations, emprunts ou crédits ; quand il s'agi-
ra demprunts ou de crédits en comprant sur I'élément de libéralité des crédits qui représente
au moins un 25 %; il a comme objet essentiel de favoriser le développement économique et
I'amélioration du niveau de vie des pays récepteurs en voie de développement, ces demiers,
figurent dans la liste élaborée par le CAD relative aux pays récepteurs de 'AOD.
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des contrats bidon ou le non paiement des heures supplémentaires tou-
chent particulierement les travailleurs les plus vulnérables du sud.

1.2.7. Politiques régionales et sectorielles protectrices :
Barrieres douaniéres, quotas et subventions

Dans les pays du nord, de fortes barrieres douaniéres sont encore établies
(quota ou contingents, tarifs douaniers, etc.) rendant difficile I'accés des ré-
gions pauvres aux marchés des principales puissances (UE, USA ou le
Canada entre autres). A cet effet, aussi bien les Etats Unis que I'Union
Européenne appliquent des politiques de subventions' pour protéger la
production locale et plus particuliérement le secteur agricole et parallele-
ment font pression sur les pays moins développés pour qu'ils procédent ra-
pidement & la libéralisation de leur commerce et leurs services.

1.3. Le secteur de I'Artisanat, un secteur clé pour la
subsistance familiale

Les produits artisanaux sont ceux que les artisans fabriquent soit complétement & main
ou a l'aide d'outils manuels ou méme des moyens mécaniques pourvu que la contribu-
tion manuelle directe de I'artisan dans le produit fini soit plus importante. Ils sont produits
d'une facon illimitée en ce qui concemne la quantité et sont faits a la base de matiéres pre-
miéres provenant des ressources durables. La nature spéciale des produits artisanaux est
basée sur des caractéristiques distinctes, qui peuvent étres utilitaires, esthétiques, artisti-
ques, créatives, liées & la culture décorative, fonctionnelles, traditionnelles, symboliques et
significatives du point de vue religieux et social'”” UNESCO.

11. Les aides a I'exportation sont des incitations spéciales que les gouvernements octroient
pour des produits destinés aux marchés extérieurs afin d'encourager les ventes a ['étran-
ger. lls peuvent étre: des paiements directs; le placement par les gouvernements de stocks
gouvernementaux & un prix inférieur au prix sur le marché interne pour le produit similai-
re; aides financés par des producteurs ou des entreprises de la transformation comme
résultat d'actions gouvernementales et évaluations, aide & la commercialisation, aide de
transport et de frets, et des aides aux produits primaires contingents sur l'incorporation
dans des produits pour ['exportation. Dictionnaire de termes de commerce, SICE.

12. Définition adoptée par le Symposium UNESCO/CCI « I'Artisanat et le marché internatio-
nal: Commerce et codification douaniére » Manille, le 6-8 octobre 1997.
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: . Il est assez difficile de fournir des données quan-
“ titatives qui reflétent de maniére exacte le poids
de I'artisanat dans le commerce international.

' > ¥ Cette carence est d(le en partie a ce que, au mo-
ment de classer les exportations, les produits de
I'artisanat sont dilués dans d'autres chapitres des
statistiques commerciales, et sont catalogués

comme produits manufacturés ou comme pro-
duit sans spécificités.

3 | Cette faible visibilité de I'artisanat dans les statis-
tiqgues commerciales ne refléte pas la réalité, ni
l'importance de ce secteur dans la vie de millions
de petits producteurs dans le monde™, ni son im-
portance dans la conservation des cultures et des
traditions ancestrales.

Ainsi, 'UNESCO reconnait que « 'artisanat utilitaire ou I'artisanat inspiré par
la tradition, représente une forme trés courageuse d'expression culturelle,
un capital de confiance en soi plus particulierement important pour les pays
en voie de développement. UArtisanat puise ses racines dans les traditions
historiques renouvelées par chaque génération jusqu'a atteindre le rang
d'industries culturelles. Les artisans ne conservent pas uniquement le patri-
moine culturel, ils enrichissent et adaptent cet héritage aux nécessités
contemporaine des sociétés' ».

D'autre part, le secteur de I'artisanat est trés fragmenté et diversifié, aus-
si bien en termes de production qu'en terme de commercialisation, ce

13. Nous recommandons la lecture de : Développement des exportations des produits arti-
sanaux édité par UNCTAD et son centre de commerce international, Genéve, 1998. La
page Web d'UNESCO (www.unesco.org); Guide méthodologique pour la captation de
l'information de lartisanat édité par UNESCO,1990, ainsi que les initiatives de la
Fondation Espagnole pour I'Innovation de ['Artisanat, www.fundesarte.org

14. UNESCO, http://portal.unesco.org/culture/es/
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qui signifie qu'il nest pas caractérisé par les grandes concentrations de la
production ou du marché a I'exception de l'artisanat provenant de la sous-
traitance Maquila', des produits qui devraient plutét étres dénommes in-
dustriels . La production artisanale continue a étre dirigée par des unités de
micro entreprises ou familiales, des unités qui ne requiérent pas de grands
investissements de capitaux. ou une main d'ceuvre intensive, d'autres part
sa commercialisation est prise en charge par des petits commercants ou
autres intermédiaires.

Une autre caractéristique de I'artisanat, c'est qu'en tant qu'activité |'aborale,
il peut se concilier avec les travaux des champs ou constituer un travail &
temps partiel, que ce soit dans le secteur formel ou informel. Les connais-
sances techniques sont généralement des connaissances de base et tradi-
tionnelles, et sont souvent transmises de génération en génération. Pour
ces raisons, et d'autres, |'activité artisanale est particulierement importante
pour la femme qui trouve dans le secteur une des rares sources possibles
de revenues.

Pour la femme, l'opportunité de générer des propres ressources devient un
élément fondamental pour sortir de la pauvreté mais également pour jouir
d'une estime de soi et d'une indépendance qui permettent d'atteindre
I'égalité d'opportunités tant espérée.

1.4. Conclusions

Le commerce, avec ses régles actuelles, ne garantit pas une réduction de la
pauvreté, car son fonctionnement n'est pas basé sur des parametres de du-
rabilité écologique et sociale. Il n'a pas réussi non plus, a devenir un moteur

15. Le terme Magquila provient de I'arabe( mesure de capacité) qui désigne la proportion
de farine ou d'huile qui correspond au meunier pour le broiement, dans I'actualité s'uti-
lise pour désigner la production réalisé par autrui, C'est & dire, par régime de sous-trai-
tance internationale pour la réexportation.
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de développement dans plusieurs régions du monde, surtout en ce qui
concerne les couches sociales les plus défavorisées et parmi lesquelles se
trouvent les petits producteurs de I'Artisanat.

De plus, les communautés pauvres n‘ont pas I'habitude de disposer des ca-
pacités patronales indispensables pour opérer dans le commerce mondial.
Quand il s'agit de mettre les nouvelles opportunités a profit, les secteurs
pauvres se trouvent en désavantage a cause du manque de formation, de
gestion ou de contacts qui peuvent les aider a initier ou agrandir une activi-
té dans I'économie formelle.

La croissance de la proportion de femmes au sein de la population pauvre
est déja un fait irréfutable et le secteur artisanal représente une des possi-
bilités peu nombreuses dont les femmes disposent dans les pays en voie
de développement pour sortir de la pauvreté, ou au moins pour obtenir des
revenus complémentaires. Etant donné que les femmes sont au soin du
foyer et que le bien-étre de toute la famille dépend d'elles, nous pouvons
conclure en affirmant gu'investir dans la femme équivaut a investir dans
I'avenir de facon directe et que le secteur de I'artisanat peut y contribuer im-
plicitement.



Le Commerce Equitable, alternative et

outil efficace pour la réduction de la pauvreté

2.1. Origine et évolution du Commerce Equitable

En 1964, au sein de la Conférence des Nations Unies sur Commerce et
Développement (UNCTAD), quand le cri « Commerce, non pas aide »
fut entendu pour la premiére fois. En ce moment, les pays hautement
industrialisés éludaient des problémes vitaux tels que le prix des ma-
tieres premieres et I'ouverture des marchés, en centrant leurs actions
dans les pays du Sud sur la concession de crédits et d'Aide Officielle pour
le Développement (AOD).

Pendant la deuxieme Conférence de 'UNCTAD en 1968, les pays en voie
de développement ont revendiqué un commerce plus équitable qui n'a
pas été considéré dans le reste du monde.

En Europe des 60, les problémes Nord - sud ont été repris par différents col-
lectifs qui ont commencé a protester contre le commerce international et la
répartition inégale du pouvoir. Entre ces groupes, I'idée est née de créer des
« Magasins UNCTAD » pour vendre les produits du dénommé Tiers monde
a l'époque, dont I'accés au marché européen était trés difficile a cause des
tarifs et d'autres barriéres a I'importation.

En avril 1969, le premier « Magasin solidaire » est inauguré dans le village
hollandais de Breukelen. C'était le commencement d'une période de crois-
sance rapide puisqu'en deux ans seulement les Pays-Bas possédaient déja
120 magasins de ce type et le mouvement s'est rapidement étendu en
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Suisse, Allemagne, Autriche, France, Suéde, Grande-Bretagne et en Belgique.
Avec I'ouverture des magasins du Commerce Equitable, |'artisanat comme
gamme de produits commence & étre demandé de plus en plus.

Pendant la décennie des années 70, un débat idéologique eu lieu concer-
nant les objectifs du Commerce Equitable, la vente des produits se pose
ainsi non pas comme un but en oui méme, mais aussi comme une manié-
re de fournir information et de faire prendre conscience a la population. Le
résultat a été la conversion des magasins solidaires en siéges pour les cam-
pagnes des actions sociales du mouvement du Commerce Equitable.

Dans les années 80, la perspective change et redonne & nouveau l'impor-
tance a la vente aussi bien qu'aux campagnes et a I'éducation dans le Nord.
Le développement de nouveaux produits et I'améliorations de la qualité
commencent & gagner du terrain, et on commence a travailler avec les
groupes producteurs dans la création d'articles variés. D'autre part, I'accent
est mis sur d'autres sujets tels que le marketing et la communication pour
attirer I'attention des consommateurs.

2.2. Concept et définition du Commerce Equitable

Le défi principal du Commerce est de réussir & régulariser et & équilibrer le
commerce mondial au bénéfice des acteurs les plus défavorisés, c'est-a-dire,
les producteurs du Sud. Ainsi, le but est d'atteindre que le processus produc-
tif et commercial engendre un impact social au sein des économies locales.

De cette maniére, le Commerce Equitable se constitue comme une réac-
tion aux régles actuelles qui régissent le Commerce international et se po-
se comme une voie complémentaire a |'aide qui s'offre traditionnellement
aux pays en développement a travers des agents gouvernementaux et des
Organisations Non gouvernementales (ONG), étant donné qu'il peut agir
uniguement en un deuxieme lieu du développement, aprés la création de
I'infrastructure nécessaire et I'organisation des groupes locaux. Pour le
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Commerce Equitable, le grand défi des pays appauvris réside plus dans la
redistribution équitable des ressources et des revenus que dans |'expan-
sion des marchés.

Le Commerce Equitable est, donc un mouvement international constitué
par des organisations du sud et du nord, avec le double objectif, d'amé-
liorer I'accés au marché des produits défavorisés et de modifier les regles
injustes du commerce international.

Les principales organisations du Commerce Equitable & niveau internatio-
nal ont Convenu la définition suivante :

« Le Commerce Equitable est une association commerciale qui recherche une
meilleure équité dans le commerce international. Il contribue au développement
durable en offrant de meilleures conditions commerciales et en assurant les droits
des producteurs et des travailleurs marginalisés, plus particulierement au sud. Les
organisations du Commerce Fquitable, soutenues par les consommateurs, s'impli-
quent activement & aider les producteurs a sensibiliser et a développer les cam-
pagnes pour pouvoir modifier les régles et pratiques du commerce international
conventionnel ». Définition du FINE'

Gréace au commerce équitable les producteurs des pays en développement
peuvent accéder aux marchés du nord en établissant des relations com-
merciales stables et transparentes dans lesquelles le nombre d'intermé-
diaires qui ne sont pas nécessaires est réduit au maximum et qui envisa-
gent non seulement des critéres économiques, mais également sociaux et
environnementaux.

2.3. Les acteurs du Commerce Equitable :
Des producteurs aux consommateurs

Dans les pays du sud, les communautés les plus pauvres s'organisent pour
mener une vie digne ; elles forment des coopératives d'artisans, de paysans,

1. FINE une plate-forme informelle qui regroupe les principaux référents du Commerce
Juste (IFAT-EFTA-FLO-NEWS).
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des groupes de femmes ou des associations a caractére social
qui opérent avec les secteurs les plus vulnérables de la popula-
tion.

Les producteurs représentent le premier maillon du Commerce
Equitable et le résultat de leur travail est une infinité de produits
artisanaux (articles pour la maison, céramique, bijoux de fantaisie,
maroquinerie ou jouets), des produits alimentaires ou textiles
entre autres.

Dans les pays du nord, les organisations du Commerce Equitable
travaillent avec ces groupes afin de placer leurs produits sur les
marchés.

Ainsi, les importateurs et plus de 3000 boutiques du Commerce Equi-
table de toute I'Europe ont ceuvré pour permettre a leurs articles d'arri-
ver aux mains du consommateur des pays tres développés. Ils sont, fina-
lement, les principaux acteurs de ce commerce.

En conclusion, les acteurs principaux du mouvement international du
Commerce Equitable sont :

Les producteurs

Les producteurs des pays du sud en situation de vulnérabilité sont la raison
d'étre et d'exister du Commerce Equitable. lls fabriquent des produits arti-
sanaux de différent type, tels que le textile, le bois, la céramique, le métal, le
cuir, les bijoux, etc.

lls peuvent se constituer en fédérations de producteurs, en coopératives,
familles, associations de femmes, entre autres. Lorsque les associations
sont trop petites ou isolées, elles sont regroupées en une entreprise ex-
portatrice qui assume le contact avec les importateurs.
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Les organismes importateurs et /ou de commercialisation

Les organismes importateurs et/ou de commercialisation du Commerce
Equitable peuvent étre des coopératives, des entreprises ou des ONG
qui achetent directement aux producteurs, en éliminant les intermé-
diaires. Les prix d'achat sont établis d'un commun accord. Comme nous
le verrons postérieurement, le prix doit couvrir les colits de production,
permettre une vie digne et laisser une marge pour permettre le réinves-
tissement.

En plus de fixer des prix équitables aux producteurs, les entreprises d'impor-
tation offrent des préfinancements pour faire face aux frais d'achat et facili-
tent I'accés a ces derniers, a différentes formes de crédits (micro crédits,
crédits a faible intérét et a long terme, etc.) lls doivent étre transparents
dans leur gestion interne, en incitant a une gestion participative des tra-
vailleurs et en offrant un soutien aux groupes de producteurs, par la forma-
tion, l'assistance, la recherche de marchés, la législation, etc.

Aussi, les entreprises importatrices constituent le trait d'union entre les pro-
ducteurs et les boutiques du commerce équitable qui recoivent leurs
produits de ces derniéres.

Les Boutiques

Les boutiques vendent les produits du Commerce Equitable en les faisant
arriver jusqu'au consommateur final.

En outre, elles jouent un réle fondamental d'information, de sensibilisation
et de prise de conscience auprés de la population concernant différents as-
pects liés au Commerce Equitable. Elles peuvent aussi organiser des jour-
nées d'étude, des cours, des expositions, ainsi que des campagnes de sen-
sibilisation. Elles doivent également étre transparentes et participatives
dans leur structure et leur organisation et doivent étre gérées par un person-
nel engagé dans I'intérét du Commerce Equitable.
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Les consommateurs

Le consommateur est la figure clé du mouvement du commer-
ce équitable. Aussi bien les taches de sensibilisations que
celles relatives aux ventes ciblent les consommateurs respon-
sables et conscients du fait que I'acte d'acheter peu aider a pa-
lier les injustices planétaires, ou au contraire a les renforcer. Les
consommateurs ont la garantie que les produits achetés en-
trent dans le cadre du Commerce Equitable, parce qu'ils ont re-
cu l'aval des importateurs, (visites, enquétes, audites), ils ont
été controlés par des organisations qui regroupent des impor-
tateurs et des boutiques (EFTA, NEWS,IFAT) et parce qu'ils por-
tent des marques de garantie.

Les organisations et associations internationales

Ces organisations regroupent les différents acteurs sus mentionnés, et
veillent & I'application du Commerce Equitable, en ouvrant un forum de dé-
bat dans le but de renforcer et d'améliorer le mouvement et de constituer
une source d'information et de diffusion.

Il existe plusieurs organisations qui regroupent différentes étapes du
Commerce Equitable au niveau mondial et régional. Le plus important ré-
férent au niveau international est I'lFAT.

De son c6té le réseau international FINE regroupe 4 grandes organisations
européennes qui ont permis la création des acronymes suivants :

2%

=y

i ]

The International Fair Trade Association (IFAT) : Orga-
nisation qui chapeaute les organisations du Commerce
Equitable de 61 pays dans tous les continents. Parmi ces

TFAiEIH'E 200 membres et plus, figurent des organisations produc-
ml'r'" trices, exportatrices (coopératives-associations, etc.), des

' T
o ]

Bl organisations importatrices et de distribution, des réseaux
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régionaux ou nationaux d'organisation de Commerce
Equitable, des réseaux de boutiques du Commerce Equi-
table et des organisations de soutien.

= Fair Trade Labelling Organisations International-

o FLO : Fédération centrale internationale de 20 initiatives

\ nationales qui octroient la marque du Commerce Equi-

table aux produits. Elle certifie les produits d'alimentation

comme par exemple le café ; dans des cas trés précis el-

le certifie des matiéres premiéres telles que le coton et
les articles, comme les ballons pour le sport.

FAIRTRADE

_ Network of the European World Shops (NEWS) :
Réseau de boutiques solidaires européennes qui facili-

tent la coopération et l'union entre ses membres : 15
organisations nationales de boutiques de 13 pays, qui re-
présentent approximativement quelques 2700 bou-
tiques de Commerce Equitable.

geepe=sme g European Fair Trade Association (E.F.T.A) : Association

t e nasisss  de 11 entreprises d'importations de 9 pays européens.
Les membres de la EFTA veulent rendre le Commerce
Equitable plus efficace et effectif, en harmonisant et en
coordonnant leurs activités plus particulierement dans le
domaine de I'échange d'information concernant les as-
sociés commerciaux, les producteurs et les affaires com-
merciales.

IFAT, principale source et réseau international du Commerce
Equitable

IFAT (International Fair Trade Association), I'entité la plus représentative du

Commerce Equitable, est un réseau mondial constitué par pres de 70 orga-
nisations de 61 pays.
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La majorité de ses membres sont des organisations de production
d’Amérique Latine, d'Afrique et d'Asie. LIFAT dispose également d'une coor-
dination régionale dont le meilleur exemple est I'lFAT d’Amérique Latine.

La mission de cette association est « d'améliorer la qualité de vie et de bien-
étre des petits producteurs du sud en promouvant et en mettant en contact
des organisations de Commerce Equitable ». Cette association travaille éga-
lement en faveur d'un commerce international plus juste. Sa principale
tache consiste en la prestation de services pour ses membres, dans 3 do-
maines : la promotion du Commerce Equitable, le développement des
principes d'éthique, un systéme de garantie et |'offre d'opportunités d'accés
au marché aux petits producteurs du sud.

Ces derniéres années, I'IFAT a axé une grande partie de son travail au déve-
loppement d'un code de conduite qui définit les principes éthiques et les
standards qui caractérisent une organisation de Commerce Equitable et
que ses membres doivent obligatoirement appliquer.

Un chapitre spécifique a été consacré dans ce guide au code de conduite
et ses principes éthiques, tel que nous le verrons postérieurement.

Comme résultat de ce code de conduite est née une marque de I'lFAT la-
quelle certifie que les organisations qui en disposent exercent, comme ac-
tivité principale, le Commerce Equitable et que leur comportement est
conforme aux principes éthiques et standards consentis par I'lFAT.

Pour obtenir cette marque, 'organisation doit élaborer un systéme de mo-
nitoring lui permettant de faire son bilan sur la base d'indicateurs objective-
ment vérifiables et qui comprend différents processus : autocontréle instau-
ré au sein de chaque organisation, évaluation mutuelle entre les membres
de I'IFAT, et la fiscalisation externe a travers des inspections sélectives.

Les organisations de Commerce Equitable ayant appliqué ce processus de
monitoring avec succes, obtiennent le droit & I'usage de la marque. La marque



Chapitre 2

Le Commerce Equitable, alternative et Outil efficace pour la réduction de la pauvreté

est une image graphique qui peut étre employée dans l'information corporative
de l'organisation. Elle ne peut cependant pas étre utilisée sur des produits et/ou
emballages, vu qu'il s'agit d'une marque d'organisations et non de produits.

Ainsi donc, la marque est un élément différentiel qui reconnait et identifie
le concept global « d'organisation du Commerce Equitable » et qui, & son
tour, permet de distinguer les organisations du Commerce Equitable des
autres protagonistes économiques telles que les entreprises traditionnelles
pouvant commercialiser de facon ponctuelle les produits du Commerce
Juste, mais qui ne disposent pas d'une ligne intégrale, d'une procédure ou
d'un code de conduite éthique.

De la méme maniere, la marque protege I'essence et la complexité du
concept de Commerce Equitable des possibles altérations du marché
(compétence déloyale, marketing social, etc.) et devant I'existence de cer-
tifications qui ne se basent pas sur la multiplication d'indicateurs vérifiés par
des entités indépendantes’.

2.4. Le code de conduite du Commerce Equitable :
Pratique et standards

A ce niveau il y a lieu de souligner que le Commerce Equitable représente
une expérience pratique qui va au-dela des standards et codes de
conduites statiques, ou de la simple relation économique. C'est un proces-
sus continu, une relation de coopération avec les groupes producteurs qui
consiste en 'accompagnement social et commercial, dans le but de réussir
leur insertion dans les marchés, avec des conditions équitables.

Ainsi, aussi bien les groupes producteurs que les organisations importa-
trices, regroupées au sein du mouvement international du Commerce

2. Pour plus d'information sur IFAT(mission, membres, principes, standards, indicateurs, etc.)
voir : www.ifat.org
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Equitable, ont adopté un code de conduite éthique dans leur relations com-
merciales et de coopération qui définie la pratique du Commerce Equitable
selon les principes ou critére suivants :

1. Engagement avec le Commerce Equitable

Dans I'activité commerciale, ces groupes offrent le bien étre social, écono-
mique et environnemental des producteurs des pays en développement.
Pour cela, ils pratiquent le commerce dans des conditions équitables en
fixant des prix justes aux producteurs, en évitant les structures, mécanismes
pratiques et attitudes commerciales injustes.

Au lieu de se faire la concurrence, les membres de I'lFAT cooperent pour
promouvoir le Commerce Equitable tout comme la justice sociale.

Leurs pratiques commerciales favorisent le producteur et ne constituent
pas un moyen pour rentabiliser leurs revenus.

2. Transparence

Les groupes échangent périodiquement et de facon totalement franche,
leurs informations financiéres, politique de gestion, pratiques commer-
ciales, sources de produits, plans et programmes de production ou de
vente.

De cette facon, aussi bien les membres de I'I[FAT que le public en général,
peuvent évaluer le caractére effectif et social de I'IFAT, ainsi que de cha-
cun de ses membres. Toutefois, cette politique d'ouverture tient compte
du caractére confidentiel des informations commerciales ou politiques.

3. Ethique

Au niveau de la structure de leurs organisations, les membres de I'IFAT refle-
tent leur engagement pour la justice, I'emploi équitable, la comptabilité
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officielle et la transparence financiére. Ils essaient d'atteindre la plus grande
efficience possible au moindre co(it ; selon les caractéristiques de chaque
organisation, les membres de I'IFAT intégrent les travailleurs dans la gestion
et la prise de décision pour garantir la manipulation de leurs propres inté-
réts. D'autre part, ils ont pour habitude d'offrir & leurs travailleurs des reve-
nus qui leur permettent de couvrir leurs premiéeres nécessités, y compris la
santé, I'éducation et I'épargne.

4, Les conditions de travail

lls garantissent une ambiance s(re de travail qui, pour le moin, est en
adéquation avec les reglements locaux de sécurité au travail, en assurant
également des conditions humaines de travail grace a I'utilisation de ma-
tériel et de technologies appropriés ainsi que le développement des
bonnes pratiques de travail et de production. De cette facon ils offrent des
opportunités a toutes les personnes afin qu'elles puissent développer
leur potentiel.

5. Emplois avec égalités d’opportunités

lls s'opposent a la discrimination et assurent une égalité¢ d’'opportunités
dans I'emploi des collectifs vulnérables qui subissent une exploitation dans
le travail, les effets de la pauvreté et/ou les préjudices pour des raisons de
race, culture, religion et/ou classe.

6. Préoccupation pour les personnes

lls encouragent I'amélioration de la qualité de vie et I'aide, aussi bien aux
personnes qu'a l'environnement. Centrées sur |'étre humain, comme
axe principal, les activités commerciales effectuées dans le cadre du
Commerce Equitable ne sont pas en contradiction avec les usages et
coutumes en ce qui concerne les ressources d'importance vitale ou les
autres ressources dans leur mode de vie. Le travail infantile n’est pas
permis.
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7. Préoccupation pour I'environnement

lls encouragent la commercialisation des produits qui ne portent pas préju-
dice a l'environnement et gérent les ressources de facon durable tout en
sauvegardant le patrimoine écologique.

8. Respect de I'identité culturelle des producteurs

Les organisateurs du Commerce Equitable encouragent la création et le dé-
veloppement des produits propres a la tradition culturelle des producteurs.
Ainsi ils encouragent ['utilisation des connaissances artistiques, technolo-
giques et organisationnelles des produits, comme moyen pour contribuer
et stimuler la préservation de leur identité.

9. Education, promotion et défense du Commerce Equitable

Les organisations du Commerce Equitable éduquent et informent le
consommateurs sur l'injustesse de |"ordre économique mondial et sur le
contexte de pauvreté des producteurs du sud. lls encouragent le commer-
ce alternatif et le diffusent comme modéle valable pour modifier les in-
justes structures du commerce international. En outre, ils sensibilisent les
entreprises, les institutions publiques et le public en général sur les valeurs
culturelles et traditionnelles du sud dans le but de promouvoir le respect in-
terculturel envers leurs populations.

Donc, tous les protagonistes du Commerce Equitable et chacun d'eux en
particulier doivent remplir les principes et critéres de facon a ce que® :

* Les producteurs s'engagent a :

3. Source : Page web de la Fondation Espagnole pour I'lnnovation de I'artisanat concernant
les sujets de travail avec 'Amérique Latine www.fundesarte.org./comerciojusto/index.html
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— S'organiser de facon démocratique, en assurant la participation, dans
des conditions égales, de femmes et d’hommes, aussi bien pour la
rémunération que pour la prise de décisions. lls doivent respecter les
droits de I'nomme en prétant une particuliere attention a ce qu'il n'y
ait pas d'exploitation d'enfants au travail.

— Produire avec qualité, ce qui implique également que le produit ait
un maximum de valeur ajoutée des I'origine.

— Veiller au respect de I'environnement aussi bien au niveau de I'utili-
sation des matiéres et des ressources de la région que celui des tech-
nologies employées.

— Travailler avec rigueur afin de respecter les dates de livraison, mainte-
nir un dialogue fluide avec 'acheteur, veiller avec I'entité importatrice
et ou de commercialisation, & la viabilité¢ économique de la transac-
tion, disposer de suffisamment d'information concernant le produit et
les processus de production.

* Les entités d'importation et/ou de commercialisation s'engagent a :

— Payer un prix juste au producteur qui lui permettra de mener une vie
digne et qui s'accommode & son entourage. Ce prix n'est pas impo-
sé par les importateurs, il est fixé et accepté d'un commun accord ; il
doit couvrir les colits réels de production et laisser une marge de
bénéfices permettant a l'artisan d'investir de nouveau.

— Aider les producteurs en financant d'avance la production jusqu'a
50% de la valeur a I'importation.

— Etablir des relations durables et & long terme, planifier les com-
mandes avec suffisamment d'avance.

— Offrir assistance et formation aux producteurs.

— Entreprendre des actions de sensibilisation sur la réalité des pays
du sud en dénoncant les politiques commerciales injustes et en fai-
sant pression sur les gouvernements pour procéder a sa transfor-
mation.

« Les boutiques et les clients s'engagent a :
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— Transférer convenablement le processus d'élaboration, l'origine et le
contenu social de chaque produit présenté.

— Fournir des informations sur les caractéristiques générales du Com-
merce Equitable en effectuant des travaux de sensibilisation et de pri-
se de conscience dans le but de provoquer une analyse critique et de
contribuer & la mobilisation sociale.

— De son coté le consommateur doit étre conscient que non seule-
ment il contribue a payer un prix pour le produit qu'il achéte mais
qu'il coparticipe aux conditions sociales et environnementales dans
lesquelles ce produit a été réalisé.

Ce cadre de principes a été systématisé par IFAT en standards vérifiables,
lesquels sont mesurés et contrélés par un systeme de monitoring. Ce sys-
téme de standards définissant le fonctionnement obligatoire des membres
de I'lFAT est le suivant” :

1. Accés aux pauvres

La réduction de la pauvreté a travers le commerce est I'un des objectifs es-
sentiels d'une organisation de Commerce Equitable. Elle soutient les pro-
ducteurs vulnérables que ce soit dans les affaires indépendantes, familiales,
des associations ou des coopératives de producteurs. Lorganisation du
Commerce Equitable a élaboré un plan pour pouvoir faciliter aux produc-
teurs vulnérables une sécurité économique qui compenserait leur situation
de vulnérabilité.

2. Transparence et responsabilité
Lorganisation est transparente dans sa gestion et ses relations commer-

ciales, en traitant ses membres avec justice et respect ; elle est également
responsable devant tous et chacun d'eux en particulier. Lorganisation doit créer

4. Le systéme complexe des indicateurs n'a pas été reproduit, il se trouve dans la page web
d'IFAT : www.itaft.org
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des formes de gestion et de diffusion de l'information permettant au person-
nel et aux producteurs de s'impliquer et de participer & la prise de décisions.

3. Formation des capacités

Lorganisation cherche a développer les talents des producteurs, pour cela
elle a créé des activités spécifiques pour apporter une assistance technique
aussi bien aux employés qu'aux producteurs. Elle s'engage également a
poursuivre ses relations avec tous ses membres, au sud et au nord, durant
le temps convenu.

4. Promotion du Commerce Equitable

L'organisation se charge d'approfondirla connaissance du Commerce Equitable
et de faire prendre conscience de la nécessité d'une plus grande justice dans le
commerce mondial a travers des campagnes et des actions de dénonciations.

Ainsi, les consommateurs, reconnus comme étant la clé du mouvement du
Commerce Equitable, sont informés sur I'organisation, ses produits et les
conditions dans lesquelles ceux-ci sont réalisés.

5. Paiement d’un prix équitable

Les prix doivent étre fixés de facon a attribuer un salaire juste et couvrir aus-
si bien les colts de production que les frais généraux. « Prix juste » signifie
I'acquisition d'un salaire qui convienne au contexte du travailleur, qui lui
procure une qualité de vie raisonnable et qui prenne en considération le
principe d'équité entre hommes et femmes dans le travail. De la méme fa-
con, les organisations de marketing du Commerce Equitable facilitent des
formations aux producteurs dans le processus d'élaboration du prix de leurs
produits, en s'assurant que ces demniers soient justes.

De leur coté les acheteurs, importateurs et intermédiaires du Commerce
Equitable s'assurent de payer, de facon ponctuelle, les commandes et
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chaque fois qU'ils le peuvent, aideront les producteurs a financer leur pro-
duction ou leur récolte.

6. Amélioration de la situation des femmes

L'organisation offre des occasions pour que les hommes et les femmes dé-
veloppent leurs talents tout en offrant des promotions a ces derniéres dans
leurs fonction. Ainsi les femmes qui travaillent jouissent des compétences
dans le leadership et sont donc encouragées & chercher des postes de tra-
vail dans des catégories de haute responsabilité.

De leur coté les organisations travaillant directement avec les producteurs
doivent s'assurer que les femmes soient valorisées et récompensées a leur
juste valeur pour leur contribution a la production et doivent également pré-
ter une particuliere attention a la santé et la sécurité des femmes si elles
sont enceintes ou en période d'allaitement.

De la méme facon les cultures et traditions locales doivent étre respectées
en adoptant les moyens nécessaires pour éviter tout type de discrimination
pour des raisons de religion, race, sexe et/ou age.

7. Les conditions de travail

L'organisation doit prendre les mesures nécessaires pour que les tra-
vailleurs opérent dans des conditions s(res et saines, conformément a la lé-
gislation nationale et celle de I'OIT. Elle doit également s'assurer qu'ils aient
I'accés a 'eau potable, I'assainissement et les services de base tels que les
sanitaires et en instaurant, dans certains cas des ateliers sur I'hygiéne et la
sécurité au travail. Elle agira de la méme facon pour les producteurs tra-
vaillant a domicile, en essayant d'améliorer leurs conditions de vie.

Toutes les organisations du Commerce Equitable veillent & ce qu'il n'y ait
pas d'exploitation d'enfants au travail, a ce que soit appliquée la convention
des droits des enfants des Nations Unies, ainsi que la législation nationale y
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afférente. Dans ce sens, les organisations qui travaillent directement avec les
producteurs qui ne sont pas organisés formellement, prendront note de la
participation des enfants dans la production et si le cas se donne, ces der-
niéres débattront des mesures a appliquer de facon a ce que la participation
de I'enfant mineur n'affecte pas son bien-étre, sa sécurité et son éducation.

8. Lenvironnement

Toute organisation du Commerce Equitable promouvra I'usage des techno-
logies qui respectent I'environnement ainsi que les initiatives de réduction
de I'énergie.

Aussi bien les organisations productrices qu'importatrices ou acheteuses,
accorderont 'usage aux matériaux durables et 'acquisition locale des
matiéres premiéres, chaque fois que cela soit possible. De la méme ma-
niere, seront utilisées, pour I'emballage, des matériaux recyclables ou
biodégradables et le transport maritime sera prioritaire.

La communauté internationale a accepté les criteres du Commerce Equi-
table; I'exemple en est le parlement européen qui les a repris dans I'une de
ses résolutions. Ces critéres sont : un prix et un salaire juste, un préfinance-
ment s'il est sollicité, des relations stables et de longue durée, transparence
et tracabilité tout au long de la chaine d'approvisionnement, des conditions
de production conformes aux 8 principales conventions de I'OIT, le respect
de I'environnement, la protection des droits de 'homme, plus particuliere-
ment des femmes et des enfants, encouragement & la production tradition-
nelle qui permet le développement économique et social, formation et res-
ponsabilité des producteurs et travailleurs, en particuliers les plus petits,
sensibilisation sur I'injustice existant dans les regles du commerce interna-
tional et I'élaboration d'études d'impact des activités du Commerce Equi-
table®.

5. Résolution du Parlement Européen concernant « Commerce Equitable et développement »
2005/2245 (INI)A6-0207/2006
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2.5. Limpact du Commerce Equitable sur les groupes
de producteurs

En 1999, fut effectuée la premiére étude d'impact du Commerce Equi-
table, analysant l'incidence de ce dernier sur les conditions de vie de 18
groupes de producteurs artisans sud américains ( Pérou, Salvador,
Guatemala), asiatiques (Inde, Philippines, Bengladesh), et africains
(Ghana), en tenant compte des aspects suivants : revenus et conditions de
vie, renforcement des capacités, genre et environnement.

La publication de cette étude a confirmé que le Commerce Equitable & long
terme, effectue 'accroissement des revenus, la responsabilisation des
groupes producteurs et, par conséquent, une amélioration des conditions de
vie de la communauté. Létude a également permis une prise de conscience
sur I'excessive dépendance qui peut surgir entre les producteurs et les orga-
nisations du Commerce Equitable. A partir de 13, I'accent a été mis sur la for-
mation professionnelle et la recherche de nouveaux clients en dehors des ré-
seaux du Commerce Equitable. C'est ainsi que le commerce local a com-
mencé a prendre plus d'importance par la création de boutiques de
Commerce Equitable du sud destinées a la population locale et au tourisme®.

En générale, I'élément du Commerce Equitable que les producteurs valori-
sent le plus est la responsabilisation, c'est & dire le raffermissement de leurs
capacités et leurs structures organisationnelles, ce qui se traduit par une
amélioration de 'auto-estime et une plus grande capacité de négociations
avec d'autres acteurs économiques du marché conventionnel.

D'autres aspects importants pour les producteurs du sud sont : la formation
et I'assistance technique, le revenu supplémentaire, une plus grande partici-
pation dans les prises de décisions et la possibilité de faire partie d'un groupe.

6. Etude d'Impact d'Oxfam UK, 1999/00. Postérieurement d'autres études d'impact ont ét¢
réalisées, la plupart d'entre elles centrées dans une série de produits concrets ou zones
géographiques trés spécifiques.
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Le prix juste payé par les entités importatrices du Commerce Equitable est
une autre composante que les producteurs apprécient. Dans le domaine
de l'artisanat ou du textile il est particuliérement complexe de définir un
« prix juste ». La manufacture de ces articles est généralement une activité
qui compléte le travail des champs ou du foyer, c'est pour cela que dans de
nombreux cas, nous sommes confrontés a une absence de rationalité au
moment de fixer les prix, soit par manque de données ou par absence de
formation financiére. En outre, il faut tenir compte du réle que joue le mar-
ché ; les consommateurs sont disposés a payer un peu plus pour les pro-
duits du Commerce Equitable mais pas beaucoup, de sorte que parfois, le
prix du Commerce Equitable est représenté par un seuil psychologique
c'est-a-dire le maximum que le marché est disposé a apporté.

De n'importe quelle facon, les producteurs évaluent positivement une rela-
tion commerciale dans laquelle les prix ne se basent pas sur I'imposition de
I'acheteur.

Le Commerce Equitable c'est beaucoup plus que le prix juste, vu qu'il se ba-
se sur la relation, complexe et stable, a long terme, entre les contreparties
indépendantes.

Ainsi, beaucoup d'études relévent, comme résultat du Commerce Equi-
table, une amélioration du niveau éducatif, la conservation des cultures in-
digénes et 'effet « contagion » sur les producteurs non intégrés dans le sys-
téme de ce commerce’.

Le parlement européen vient de ratifier ces conclusions et affirme, dans
la résolution « Commerce Equitable et Développement » qu’en dehors
de l'impact du Commerce Equitable en termes commerciaux, le référent

7. Entre autres organisations qui ont réalisés des études d'impact : DFID (Department for
International Development, UK), the Colorado State University, The Sussex University, the
World Bank. Plus d'information sur l'impact du Commerce Equitable dans Nicholls and
Opal : Fair Trade. Market-driven Ethical Consumption, SAGE publications,2005 et les sources
www.fairtrade.net et www.fairtraderesource.org
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de responsabilité des producteurs a travers la formation professionnelle,
I'assistance technique, la sécurité du revenu et la concession de crédits sont
des impacts beaucoup plus significatifs®.

Tableau résumant les différences notoires entre
le commerce conventionnel et le Commerce Equitable

Commerce Equitable

= Objectif non lucratif

- Offre des opportunités aux groupes producteurs défavorisés

- Contacts directs entre vendeurs et acheteurs

- Soutien et collaboration entre producteur et commercant

- Prise en compte de circonstances du groupe producteur et de son entourage
« Affermissement des capacités

« Assistance technique et de développement du produit

» Commande et paiements garantis

« Préfinancement

Commerce conventionnel

« Objectif final : gain et bénéfice

« Les circonstances du producteur ne sont pas prises en compte

» Seul le produit compte, les conditions du producteur sont ignorées
- Absence de gain juste pour les producteurs

- Absence de projet social

« Relations commerciales et continuité non garanties

« Le plus important est que le produit soit envoyé conformément a I'accord commercial

Source : www.fundesarte.org/comerciojusto

8. Résolution du Parlement Européen concermnant « Commerce Equitable et développement »,
op. cit.
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2.6. Le Commerce Equitable aujourd’hui, tendances
et perspectives

Le mouvement du Commerce Equitable s'est développé de maniére
spectaculaire pour devenir actuellement un mouvement global et interna-
tional qui compte plus d'un million de petits producteurs et de travailleurs
regroupés dans 3000 organisations du Commerce Equitable dans plus de
60 pays. En Europe, aux Etats-Unis, au Canada, en Australie et au Japon, le
mouvement du Commerce Equitable est composé de plus de 200 orga-
nisations importatrices et quelques 80.000 points de vente (entre bou-
tiques de détail et magasins de gros). Il faut signaler également que le
mouvement compte plus de 100.000 volontaires et des centaines de pro-
fessionnels.

En terme de quota de marché, I'Europe représente environ 70% du vo-
lume mondial du Commerce Equitable avec un taux de croissance annuel
de 209%?°. Le Commerce Equitable a évolué rapidement ces dernieres an-
nées. Selon les données fournies par EFTA, durant I'année 2005 les pro-
duits consommés du Commerce Equitable ont atteint 660 millions d'eu-
ros, 154% de plus que les 5 années précédentes®. Malgré ces progres il
reste encore beaucoup & faire, car si on compare les quotas de marché
du Commerce Equitable avec ceux du commerce mondial traditionnel, le
Commerce Equitable ne représente que 0,01% du dit volume mondial'".

La meilleure preuve de réussite du Commerce Equitable est la reconnais-
sance institutionnelle de plusieurs gouvernements nationaux et munici-
paux. La résolution particulierement importante du parlement européen
sur le Commerce Equitable et le développement, approuvée en juillet

9. Résolution du Parlement Européen concernant « Commerce Equitable et développement »
op. it

10. Facts and Figures on Fair Trade in 25 European countries. EFTA, 2006

11. Fair Trade Federation, op. cit.
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2006, a laguelle il a été fait référence dans les chapitres antérieurs™, elle met
en reliefle role vital des organisations du Commerce Equitable et recomman-
de aux états membres de jouer un réle actif pour soutenir ce commerce.

Vouloir soutenir, par leurs achats des initiatives qui offrent une garantie so-
ciale, environnementale et solidaire, sont également, sans aucun doute,
d'une importance vitale. Les enquétes ont relevé que le public européen
est chaque fois plus exigeant dans son choix des produits et progressive-
ment il est disposé a payer un prix élevé pour un produit qui répond aux cri-
téres qui lui semblent importants'.

Une bonne partie du progrés obtenu ces derniéres années par le mouve-
ment du Commerce Equitable est due & des changements liés & la profes-
sionnalisation qui se refletent par une meilleure qualité des produits et par
un fonctionnement plus adapté aux exigences du marché dans la gestion
des importations et des boutiques, obtenant ainsi une plus grande satisfac-
tion du consommateur responsable et une viabilité économique durable.

Un autre progrés substantiel a été constaté dans la coordination a I'échelle
internationale et sur la répercution sociale, commerciale et politique. Le tra-
vail, par voie de réseau est entrain de recueillir des fruits importants aussi
bien au niveau des pressions politiques que celui des institutions euro-
péennes ainsi que sur le développement d'une définition et de principes
communs pour toutes les organisations du nord au sud.

Le principal défi pour les prochaines années, réside dans la croissance du-
rable du Commerce Equitable en sauvegardant ses principes éthiques en
montrant a l'opposition publique ses principales valeurs et ses éléments dif-
férentiels, car le Commerce Equitable n'est pas une relation commerciale

12. European Parliament resolution on Fair Trade and Development (2005/2245 .INI), op. cit.

13. Fair Trade in Europe 1998, Facts and Figures on the Fair Trade sector | 16 European
countries, EFTA, 1998 et « Attitudes of EU Consumers to Fair Trade Bananas », Commission
Européenne, 1997. Par exemple dans le Royaume Uni 86% des consommateurs con-
naissent le Commerce Equitable et 68% sont disposés & payer plus.
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ponctuelle, mais un large et profond compromis de coopération sociale et
commerciale entre les organisations. Le Commerce Equitable doit réussir &
se différencier par des principes, exigeant des nouvelles tendances qui appa-
raissent avec des standards moins exigeants (exemple : les initiatives telles
que CSR,UTZ Kapeh, RAIN Forest Alliance, CCCC, etc) lesquelles, bien
qu'elles soient intéressantes, elles n'atteignent pas I'ensemble des normes
élevées que remplissent les organisations du Commerce Equitable.

2.7. Conclusions

La devise « Commerce, non aide », prononcée pour la premiére fois en
1964 par la commission des Nations Unies pour le commerce et le déve-
loppement (UNCTAD), devrait aider a reformuler le concept du « commer-
ce » et définir les régles qui garantissent un prix juste, I'égalité des opportu-
nités et un bénéfice aux producteurs, ainsi qu'une plus grande efficience
écologique sur tout le processus de production et de commercialisation.

Les réseaux du Commerce Equitable ceuvrent pour que le commerce inter-
national soit un outil de développement et de justice sociale. Le marché de
I'artisanat a travers le monde, au niveaux de ces réseaux et organisations,
dépasse les 110 millions d’euros ; cependant il na pas encore atteint sa
croissance maximum. Lespoir est qu'il puisse continuer & soutenir, dans les
prochaines années, des milliers d'artisans.

Le Commerce Equitable est I'un des mécanismes les plus claires qui per-
mettra au commerce de devenir un moteur de développement et d'obte-
nir une redistribution progressive de la richesse par voie commerciale. Cette
fonction du Commerce Equitable est reconnue par le parlement européen
lequel recommande également a la commission européenne d'apporter
une aide au Commerce Equitable.

« Alors que les accords internationaux ont échoué dans leur tentative d'ap-
porter des profits aux pays pauvres, le systtme du Commerce Equitable a
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démontré son efficacité a réduire la pauvreté et le développement durable
et permettre, a long terme, aux pays en voie de développement, de partici-
per pleinement au systéme commercial multilatéral »".

Les organisations du Commerce Equitable, ainsi que d'autres agents so-
ciaux —organisations de coopération pour le développement, associations
écologiques, syndicats et autres entités de la société civil, aussi bien au nord
qu'au sud, ont été pionniéres en dénoncant la grave situation d'injustice
dans laguelle se trouvent les pays en développement dans le systeme
commercial international. De nombreuses actions recherchent une prise
de conscience collective concernant certains aspects, tels que la relation di-
recte entre les bas prix et I'exploitation des enfants ou la contradiction des
politiques qui promeuvent, d'une part, la libéralisation et d'autre part renfor-
cent le protectionnisme, en fonction de leurs intéréts.

Le Commerce Equitable offre une méthode simple et directe pour amélio-
rer la situation des producteurs des pays en développement. Du point de
vue des petits producteurs, le Commerce Equitable est un moyen de créer
des structures rentables et organisationnelles en récompensant et en
consommant des produits qui disposent d'une garantie sociale du travail et
environnementale digne et durable, le bénéfice communautaire ainsi
qu'une rémunération qui permet aux producteurs de mener une vie digne
et d'avoir un travail.

Du point de vue des consommateurs, le Commerce Equitable leur offre une
formule simple pour se convertir en agents de développement, en récom-
pensant et en consommant des produits ayant une garantie sociale, solidai-
re et écologique. Il offre également une alternative durable aux entreprises
en permettant I'amélioration de leur éthique patronale et de participer en tant
qu'agents de coopération internationale. En achetant, en offrant et en
contribuant & la promotion d'un produit du Commerce Equitable, les

14. Résolution « Commerce Equitable et développement », op. cit
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consommateurs et les entreprises peuvent jouer un réle important dans
I'amélioration de la balance globale du pouvoir et de la richesse.

En s'adhérant aux campagnes de sensibilisation que les organisations du
Commerce Equitable encouragent, les citoyens et citoyennes peuvent
exercer leurinfluence sur les entreprises afin qu'elles agissent de maniére res-
ponsable avec tous ceux qui interviennent dans leurs activités, des produc-
teurs aux consommateurs, en encourageant de la sorte un type de produc-
tion et de commercialisation durables du point de vue social, économique
et environnemental. En outre, ces campagnes offrent aux citoyens et ci-
toyennes la possibilité de réclamer des mesures politiques favorables au ni-
veau international et qui garantissent un commerce mondial plus juste et
beaucoup plus préoccupé par I'aspect humain.
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3.1. Réflexions sur les avantages du Commerce
Equitable pour une organisation productive

Le Commerce Equitable regroupe une série de caractéristiques qui en font
un centre d'intérét spécial pour les organisations productives en général et
autres organisations productives de |'artisanat, en particulier ; ces caractéris-
tiques sont les suivantes :

+ La nécessité d'un commerce dans des conditions justes est de plus en
plus présent dans la coopération pour le développement, et est un élé-
ment important pour le développement de maniére autonome des
communautés défavorisées.

« Les organisations de coopération locales et internationales accordent
une grande importance & la phase de commercialisation dans les pro-
jets productifs, en étant conscient que la formation technique et 'aide
des groupes productifs ne sont pas durables, mais s'effectuent dans la
prospection des marchés.

« Le Commerce Equitable est une alternative cohérente et viable. Il
constitue un élément transformateur sur le plan économique et so-
cial et ceuvre pour un équilibre entre la viabilité sociale et commer-
ciale.

* Le Commerce Equitable permet l'accés aux marchés internationaux
dans des conditions favorables.

« Le Commerce Equitable évalue de maniere adéquate aussi bien le tra-
vail que les facteurs sociaux et environnementaux.
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« Le juste prix permet d'investir dans une meilleure productivité et formation
ainsi que dans des investissements sociaux et environnementaux. Le béné-
fice communautaire est un garant du futur.

« La relation & long terme offre une meilleure sécurité et planification.

- Le Commerce Equitable est un long processus d'apprentissage.

« Le Commerce Equitable offre aux organisations une grande visibilité sur
le plan international.

« linformation ajoutée et les campagnes de commerce équitable sont de
trés puissants instruments de transformation sociale et de marketing.

3.2. Réflexions sur les possibles facteurs de risques
du Commerce Equitable

Le Commerce Equitable n’est pas une solution aux problémes de viabi-
lité d'une organisation de producteurs, mais représente une alternative
que l'on peut proposer. Ce n'est pas la seule ni la premiére, si une or-
ganisation productive oriente toute sa production & I'exportation, elle
devient plus dépendante en raison des facteurs externes qui ne peu-
vent pas garantir le succés final, telle que la complexité et I'exigence du
marché de I'exportation. Ce succés commercial dépendra de : la bonne
qualité, 'hnomogénéité du produit, la conformité aux exigences, la nor-
me légale, la relation qualité-prix, la publicité et aussi du travail social
qui traduit la valeur ajoutée du commerce équitable et de ses organisa-
tions.

Dans une premiére phase, il est recommandable, qu'une organisation pro-
ductive acquiert une expérience solide sur le marché local et devrait cher-
cherun équilibre entre I'économie locale et le marché de I'exportation, pour
en méme temps diversifier les risques et les opportunités.

Pour cela, il est important que la capacité productive ne soit pas orientée
vers certains produits d'exportation mais I'organisation doit tenter de diver-
sifier sa ligne de produit.
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Aussi, avant d'emprunter le difficile chemin de I'exportation, il est pré-
férable d'investir en toute sécurité et en toute souveraineté alimentaire,
en améliorant la qualité et son développement organisationnel. Une ex-
portation volumineuse, mal gérée ou avec résultat négatif, peut hypo-
théquer le futur de toute une organisation. Pour aller dans ce sens, il est
recommandable de respecter les processus a suivre dés le début, en
faisant de petits pas fermes en consonance au moyen d'une planifica-
tion adaptée aux nécessités et possibilités de |'organisation et non du
marché.

3.3. Etapes a suivre pour intégrer le réseau du
Commerce Equitable

Une série de recommandations et de pas a suivre avant de pénétrer le mar-
ché social du Commerce Equitable sont & tenir en compte :

« Procéder a un diagnostic détaillé de la propre organisation (faiblesse,
force, capacité organisationnelle et technique, etc...) et aussi de I'envi-
ronnement (opportunités et menaces du marché local, régional et exté-
rieur). Pour effectuer cet analyse, il est recommandable de faire appel a
une aide locale a travers des entités d'appui au micro-entreprises, ONGs
ou des réseaux locaux, entre autres.

« Effectuer un diagnostic détaillé de la capacité productive de
I'organisation, et de son offre de produit : prix, qualité, com-
pétitivité, design, initiative pour développer de nouveaux pro-
duits, temps de production etc. Il est également important
de situer I'organisation dans le marché, en orientant la pen-
sée vers les principaux éléments différentiels, qui peuvent
représenter notre avantage compétitif, soit des valeurs, des
forces, expériences en produit, etc.

* Introduire les mécanismes et les mesures d'amélioration qui
résultent des diagnostics précédents, ce processus peut étre
long et requiert un financement externe (agences locales, ONG,
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etc.)'. Cependant, on ne doit pas oublier qu'investir dans le futur ou faire
de grands pas, pourrait exposer |'organisation aux risques qui peuvent |'af-
faiblir d'une maniére extréme.

- Faire une planification stratégique sur plusieurs années : A quoi - veut —
on arriver ? Quelle est la stratégie a suivre ? et quels sont les pas pra-
tique que nous devrions suivre selon les objectifs fixés ?

« Procéder a des expériences commerciales sur le marché local, essayer, au
moins de faire pénétrer les produits dans les réseaux de I'économie soli-
daire ou de commerce équitable, qui existent déja. Il est indispensable
d'entrer en contact avec d'autres organisations de micro-entreprise de la
zone, afin d'échanger les expériences et apprendre & travers leurs expé-
riences de succés ou d'écheg, ainsi avec d'autres organisations de commerce
équitable, locales ou régionales. Finalement, on devrait évaluer la possibili-
té de s'associer avec IFAT, ou avec d'autres coordinations existantes.

+ Connaitre le monde de I'exportation?, ses exigences légales et ses condi-
tions administratives, de la licence et du certificat nécessaire a la moindre
qualité exigée, les instructions de emballage et de I'étiquetage ou les
conditions financiéres.

« Entrer en contact avec les organisations de commerce équitable des pays
industrialisés, si les pays précédemment mentionnés, I'estiment important.

3.4. Guide pour un bref diagnostic

Sans prétendre étre exhaustif, nous verrons par la suite, un approche réali-
sé a un diagnostic générique, afin d'évaluer le profil des organisations

. En ce qui concerne l'assistance, et les subventions pour : la formation, la meilleure pro-

ductivité, le design ou développement de produit, nous recommandons I'organisation
<Aid to Artisans (From maker to market), www. aidtoartisans.org, en plus des agences
locales et régional es. une initiative Intéressante, est « el Sello de excelencia » pour les
produits de I'artisanat de LUNESCO. On peut aussi trouver d'importantes initiatives sur
le : www.fundesarte.org ou sur le www.cbi.nl

2. Pour plus d'information, on recommande la référence suivante : El exportador,
www.el-exportador.com
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productives. Il s'agit d'un simple guide qui permet une évaluation de I'op-
portunité d’entrer ou non dans le réseau du commerce équitable, tout en
prétant une attention particuliére aux points critiques des organisations.

Autoévaluation, Evaluation par
grade élevé, moyen une entité externe
ou bas (existence,
accomplissement...)

GROUPE 1
Indicateurs sur le profil social de I'organisation

Groupes spécialement vulnérables (femme, paysans sans terres)
ou en situation de discrimination sociale, économique, racial,
féminine ou politique

Développement intégral (social, économique,organisationnel et
individuel)

Services communautaires (santé, éducation, etc.)

Cofinancés par l'activité productive

Politique de participation, structure participative de I'organisation

Politique féminine (mesures effectives employées)

Bonnes conditions de travail

Absence du travail d'enfants

Politique salariale qui permet des conditions de vie acceptables
(comparaison par rapport au salaire de subsistance du Pays ou
bien au salaire moyen de la zone)

Développement de la démocratie économique et I'équité
Capacité d'autogestion

Travail en réseau avec d'autres entités sociales et entités de
micro entreprises

Vocation sociale, engagement avec la société, vocation
transformatrice
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Autoévaluation,
grade élevé, moyen
ou bas (existence,
accomplissement...)

Evaluation par
une entité externe

GROUPE Il

Indicateurs de développement endogénes
et capacité orFanisationnelle, productive
et commerciale

Politique de souveraineté alimentaire, pratique de sécurité
alimentaire

Formation permanente

Efficacité organisationnelle

Développement de I'économie et de la commercialisation locale

Bonne acceptation des produits dans les marches locaux

Grade d'indépendance de I'exportation

Travail avec une structure intermédiaire qui n'augmente pas la
dépendance

Produits homogenes de haute qualité

Accomplissement des conditions Iégales pour la
commercialisation

Connaissance des conditions légales et pratiques pour
I'exportation

Connaissance du marché européen (design, prix, etc.)

Le groupe | est un résumé du profil social de I'organisation. Les réponses aux
questions de ce groupe, donnent une idée sur la composition et |'engage-
ment social de I'organisation, en ce qui concerne le Commerce Equitable.
D'autre part, avec les questions et réponses réunies dans le groupe Il, on
obtient I'information sur la viabilité organisationnelle, productive et commer-
ciale de l'organisation. Une fois réalisée, I'autoévaluation de I'ensemble des
questions analysées dans le groupe | et I, il est important que 'organisation
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obtienne un grade d'accomplissement élevé dans au moins cing de ces
questions, les paragraphes dans lesquels, I'autoévaluation a abouti sur de
mauvais résultats, seront eux-mémes I'objet d'une attention de I'organisa-
tion productive pour qu'il soient améliorés.

Cependant, il est important qu'il se produise un équilibre dans I'évolution
des indicateurs des groupes | et ll, étant donné qu'il est possible qu'une or-
ganisation productrice ait une extraordinaire idiosyncrasie sociale, mais ne
jouit pas d'une capacité organisationnelle, productive ou commerciale suf-
fisamment développée. Le contraire peut arriver, qu'une organisation pos-
séde une trés bonne capacité productive ou commerciale, mais son enga-
gement social et communautaire n'est pas suffisamment développé.

Arrivé a ce point, on doit prendre en considération que cet exercice d'ana-
lyse est seulement une premiére approche aux conditions dans lesquelles
se trouve le groupe producteur par rapport au Commerce Equitable. Cette
analyse nous amene a réfléchir sur la propre organisation et & évaluer si
c'estle moment opportun pour s'approcher du mouvement de Commerce
Equitable. Dans le cas contraire, il est nécessaire de passer par une étape
d'amélioration dans la propre organisation, quelle soit de nature sociale,
productive ou commerciale.

3.5. Guide pour I'autoévaluation d'une organisation
de Commerce Equitable selon IFAT

IFAT a élabore un guide d'autoévaluation pour ses membres qui sert de
base pour le monitoring des organisations de Commerce Equitable. Ce
guide est d'une grande utilité puisqu'il peut détecter nos lacunes organi-
sationnelles et pratiques en ce qui concerne le code éthique du
Commerce Equitable. Ce sont précisément ces lacunes qu'on devrait
combler au sein de |'organisation (possibilité de recourir a une aide exter-
ne, en cas de nécessité) afin de pouvoir se développer sur une base
éthique et une pratique solide.
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Lautoévaluation qui s'offre, par la suite est la reproduction de la version
avec laquelle, travaille IFAT.

Il est recommandable de la compléter internement avec une participation
collective afin de pouvoir s'inspirer davantage des connaissance de la
propre organisation, de l'optique du Commerce Equitable, ses valeurs y ses
standards’ :

a) Responsables de 'autoévaluation
b) Standards et questions

Nom de I'organisation : .
Personne chargé du contact pour l'autoévaluation :
Type d'organisation :

Produits :
Téléphone :
Fax :

E-mail :
Datte :
Signature :

Standard

Question

1. Créer des
opportunités pour
des personnes
désavantagées
économiquement

Avez - vous une déclaration de votre mission ? (oui/non)

Est - ce qu'elle inclut I'objectif de la réduction de la pauvreté a travers le commer-
ce? (oui/non)

Gardez-vous des informations sur les producteurs de vos produits ? (oui/non)

Indiquez quiils sont :

- Producteurs individuel

- Coopératives

- Groupes communautaires
- Entreprises

- Autres (a spécifier)

2. Transparence et
responsabilité

Avez-vous un plan d'action qui appui la réduction de la pauvreté 4 travers le
commerce ? (oui/non)

Elaborez-vous des rapports de comptabilité / finance ou des audits annuels ?
(oui/non)

Elaborez-vous des rapports annuels qui détaillent les activités de
I'organisation ? (oui/non)

[58]
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2. Transparence et Qui recoit une copie de votre rapport annuel ?
responsabilité La junte
(ensuite) Le personnel

Les producteurs

Les clients

Les donateurs )
Autres (spécifiez, S'il vous plait)

Est-ce que vous avez des informations sur les prix payés aux
Producteurs ces deux derniéres années ? (oui/non)

Est-ce que les producteurs connaissent vos prix de vente et la méthode
de fixation de ces derniers ? (oui/non)

Est-ce que vous vous réunissez avec :
-vos employés?
-avec les producteurs?

Combien de réunion avez-vous eu avec votre personnel durant ces
deux derniéres années ?

Combien de réunions avez-vous eu avec les producteurs
durant ces deux derniéres années ?

Gardez vous une copie des notes prises durant les réunions ? (oui/non)

3. Réa_listaion des Est-ce que vous rendez des visites a vos associés ? (oui/non)
capacités
Quelle —est la nature de ces visites ?
- Faciliter 'information de marché

- créer des ateliers

- Développer de nouveaux produits
- Identifier des produits

- Marketing

- Autres

Combien d'associés avez-vous visité durant ces dernieres deux années ?

Combien d'entre eux ont été visites plus d'une fois pendant ces deux
derniéres années ?

Quel type de formation vous offrez aux producteurs ? (développement des
produits, control de qualité, marketing, etc.) Ecrivez la réponse dans le tableau

Est-ce que vous avez offert des formations aux personnel ?(oui/non)

Est-ce que vous facilitez n'importe quel type d'information sur le
marché a vos associés ? (oui/non)
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4. Promouvoir
le Commerce Equitable

Répondez aux questions suivantes, s'il vous plait

Le total des revenus nets de ventes dans les deux derniéres années
(Spécifiez la monnaie)

L'apport des revenus de ventes des organisations de Commerce Equitable
dans les deux derniéres années

Augmentation, diminution du total des revenus de ventes en
comparaison avec les années précédentes

Combien de tes clients sont membres de la IFAT
Pourcentage de tes ventes est membres de la IFAT ?

Depuis I'année passée," as-tu augmenté ou diminué ?

Nombreux sont les membres qui pensent que la croissance du marché pour
les produits du Commerce Equitable a 'intérieur de la IFAT, devrait constituer
un important composant de notre stratégie de développement du marché,
pour cette raison nous avons besoin de savoir combien de vos producteurs
ou acheteurs sont sont membres de la IFAT et si vos ventes augmentent ou
diminuent, Si il est important pour vous, vous devriez le demander a votre
officier de finances ou a votre comptable qui garde le registre de
comptabilité de maniére que I'information se conserve régulierement

Réalisez ~vous des activités qui développent le Commerce Equitable ?
(oui/non)

Ecrivez -les dans la colonne de droite .Forums, discussion, coordinations,
rencontres.

Facilitez —vous des informations relatives a vos produits de Commerce
Equitable a vos consommateurs ?(oui/non)

Est-ce que vous élaborez des publications qui font promouvoir le Commerce
Equitable ?

Est-ce que vous assistez a des foires de Commerce Equitable ou de
commerce traditionnel (locales, nationales ou internationales)
pendant les deux derniéres années ?

Combien d'entre elles sont de caractére national ?

Combien d'entre elles sont de caractére international ?

[60]




Chapitre 3

Entrer en contact avec le mouvement du Commerce Equitable : Etapes Pratiques

5. Payement du juste Est-ce que votre organisation offre des avances aux producteurs ? (oui/non)
prix
Quel —est le pourcentage des payements durant le temps accordé aux
Fournisseurs ?

Est-ce que votre organisation offre des salaires justes et égaux pour les
hommes et les femmes ? (oui/non)

Est-ce que votre organisation offre des salaires en tenant compte des
nécessités de la famille du producteur, comme : la santé, et I'éducation ?
(oui/non)

Est ce que vous assistez les producteurs, au moment de calculer leurs
colt de production et sur quelle base pourraient ces derniers les
réduire, lorsque cela est possible ? (oui/non)

Est-ce que vos producteurs obtiennent des informations sur le prix du
marché des produits similaires que produisent eux-mémes ?

6. Egalité du genre Est-ce que les femmes participent dans les activités de |'organisation ?
Est-ce qu'elles progressent selon ses capacités ? (oui/non)

Est-ce que les hommes et les femmes ont un acces égalitaire au
méme type de travail ? (oui/non)

Est-ce que ton organisation offre le méme salaire aux hommes et
femmes, en cas de réalisation du méme travail ? (oui/non)

Est-ce que ton organisation dispose d'un fonds destiné aux femmes
en situation particuliére (maternité, maladie .etc.) ? (oui/non)

-ce que ton organisation offre des opportunités de discussion des
conditions I'aborales des hommes et femmes, lorsque celles-ci sont
affectées ? (oui/non)

7. Conditions du travail Est-ce qu'ils existent des réseaux de femmes qui sont soutenues par
ton organisation ? (oui/non)

Est-ce que ton organisation offre une éducation sur la violence domestique
et a contribution masculine dans les taches ménageres ?

Est-ce que vos conditions sont conformes aux lois nationales du Travail ?

Est-ce que votre organisation attribue un pourcentage des bénéfices a
I'amélioration des conditions de vos producteurs?
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7. Conditions du travail Est-ce que votre organisation encourage les activités de développement
(ensuite) des équipes de production et de travail ? (oui/non)

Est-ce qu'ily'a des enfants impliqués dans le processus de production?
(oui/non).

8. Emploi de mineurs Est-ce que vous contrdlez le temps que consacrent les enfants a :
- éducation

-recréation

- travail

9. Environnement Est-ce que ton organisation utilise des matiéres premiéres se source
durable ? (oui/non)

Si la réponse est affirmative, Quel est le pourcentage des produits achetés
ou développés qui proviennent des matiéres premiéres de source durable ?

Est-ce que certaines premiéres matiéres proviennent des espéces en voie
d'extinction ? (oui/non)

Est-ce que les matiéres premiéres sont de source locale ? (oui/non)

Est-ce que vous utilisez des matériaux recyclés, biodégradables ou d'autres
matériaux promotionnels dans I'empaquetage et dans les publications?
(oui/non)

votre matériel jetable, est-ce qu'il est ?
- Réutilisé

- Recyclé

- Détruit

Quel est le pourcentage des matiéres premieres qui s'exploitent dans la
production ?

Quel est le pourcentage de I'usage de I'énergie alternative ?

Quel est le pourcentage de vos investissements annuels dans les
technologies appropriées ?

Quel est le pourcentage de vos produits qui se transportent via
- Air

- Mer

- Terre

Est-ce que vous disposez d'une enveloppe destinée a I'éducation e et a la prise
de conscience citoyenne ? (oui/non).
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¢) Discussions avec les concernés :

1. De quelle maniére nos méthodes de commercialisation sont alterna-
tives et / ou justes ?

2. Commet peuvent-elles démontrer I'engagement pour améliorer le
bien-étre et la vie des producteurs marginalisés et pauvres ? Y'a-t-il des
documents écrits ?

3. Est-ce que notre organisation est considérée transparente ? Est-ce quel-
le est responsable envers ses membres ? (indiquer les rapports et les
bilans que votre organisation remet a ses membres).

4. Est-ce que I'organisation refléte dans sa structure I'engagement avec la
justice, le bon emploi, ainsi que les pratiques de I'éthique dans le travail ? e
Est-ce que les travailleurs sont impliqués dans la prise des décisions ? N e
(Indiquez comment). :

5. Ya til des accords, des conventions ou des contrats avec les produc-
teurs ? Avec quel document ?

6. Comment 'organisation soutient les producteurs dans la réalisation de
leur capacité (pour améliorer la capacité des dirigeants, ainsi que la pro-
duction).

7. Quels sont les bénéfices attribués aux travailleurs et aux producteurs,
en plus de leur droit légal ?

8. Décrivez les activités d'éducation, de formation, les campagnes de sen-
sibilisation, et les pressions qu'avait subit votre organisation I'an dernier.

9. Est-ce que l'organisation travaille en coordination avec d'autres com-
mercants du Commerce Equitable ou organisations de produit ou autre
types d'institutions ? Que signifie cela pour |'organisation ?

10. Comment savent- ils que les prix payés sont justes ? Au moment de né-
gocier avec les producteurs, est-ce qu'ils prennent en considération le prix ?

11. Est-ce que les travailleurs / et ou les producteurs recoivent un salaire
qui dépasse le salaire minimum légal? Quel est le salaire minimum des
hommes et des femmes ?

12. Est-ce qu'il existe dans 'organisation un politique d'égalité des opportu-
nités ?'Y a-t-il une marginalisation ou une discrimination de sexe, de re-
ligion ou de race etc.?
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13. Que fait l'organisation pour améliorer la situation de la femme ?
(Décrivez les actions et les idées qui sont destinées a ce sujet.).

Est-ce que l'organisation assure aux travailleurs et aux producteurs un en-
vironnement de travail sain et stire ? Que fait votre organisation a cet effet ?
Quelle est la politique de I'organisation en ce qui concerne I'emploi de
Mineurs ? Ya t'il des travailleurs mineurs de 15 ans dans les groupes ou
dans les bureaux ? si tel est le cas, quels sont les circonstances et les
motifs ? Est-ce que les travailleurs et les producteurs ont une assurance
travail ? En quoi consiste- t'-elle ?
Que fait l'organisation pour préserver l'identité culturelle ? Comment
soutient-elle les producteurs a ce sujet ?

14.

15.

17.

d) Révision des objectifs :

Standards de Commerce
Equitable

Non
adéquate
(écrire les

Motifs)

Vient
d'initier

A mi-
parcours

Presque
accompli

Accompli

Activités
suggerées
pour
I'amélioration

Créer des opportunités pour
des Personnes désavantageuses
économiquement

Transparence et responsabilité

Réalisation des capacités

Promotion du Commerce
Equitable

Payement du juste prix

Egalité entre sexes

Conditions de travail

Emploi de mineurs

Environnement

[64]



Chapitre 3

Entrer en contact avec le mouvement du Commerce Equitable : Etapes Pratiques

Dans cette étape, chaque organisation de Commerce Equitable révise sa
propre pratique et examine jusqu'a quel point elle peut obtenir des stan-
dards de Commerce Equitable.

3.6. Conclusions

Le Commerce Equitable fonctionne, comme le démontrent les expériences
des milliers d'artisans qui travaillent selon les principes de ce mouvement
international, ce qui a engendré une multitude de demandes formulées par
les pays du sud en direction des importateurs et des entités commerciales
du nord.

Pour étre reconnu comme organisation de Commerce Equitable, il existe la
possibilité de le faire en devenant membre d' IFAT et ce, en passant par un
processus d'évaluation et un systtme de monitoring afin de prouver que
l'idiosyncrasie sociale et la capacité organisationnelle, productive ou com-
merciale, sont suffisamment développées. On doit trouver un équilibre
entre les principes commerciaux et éthiques.

Pour réussir dans le Commerce Equitable, il ne suffit pas d'accomplir avec
perfection son code de conduite mais aussi il faut développer les capacités
commerciales et productives conformément aux nécessites de nos clients.

On ne doit pas oublier que nous vivons dans un monde globalisé, ou les ar-
tisans doivent partager des marchés avec leurs collégues artisans d'autres
pays, et les termes comme : qualité, bon prix, design, rapidité ou la capaci-
té innovatrice, sont chaque fois plus importants.

Nos commercants sont forts et trés nombreux & penser aux grandes entre-
prises du commerce traditionnel qui délocalisent leur centre de production
pour fabriquer au plus bas cout et dans les plus brefs délais possible, pour
cela nous devons penser a étre différents et bien communiquer notre diffé-
rence, qui constitue notre avantage compétitif.
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4.1. Développement des produits

Pour le développement et la sélection des produits, il est important de
connaitre parfaitement l'identité de nos clients et leurs nécessités. Par
exemple, si notre client est européen et notre organisation offre des pro-
duits de décoration, on doit savoir dans quel type de maison on a & faire, si
celle-ci est grande ou petite, urbaine ou rurale, classique ou moderne, colo-
riste ou minimaliste, etc. afin de pouvoir fabriquer des produits qui corres-
pondent a son désir. Malheureusement, parfois on I'oublie, et au lieu de
chercher un produit pour notre client, on cherche plutét le client pour notre
produit.

La technique pour identifier notre client actuel et potentiel, est dénom-
mée « Segmentation des marchés ». Segmenter signifie comprendre le
fonctionnement du marche et le diviser en groupes de clients ayant des
caractéristiques communes. Il s'agit aussi de trouver de réponses aux
questions suivantes : Vers qui se dirige-t-on 7 Quelles sont les habi-
tudes, le style de vie, quels sont les désirs et les nécessités du consom-
mateur ? En quoi est bonne mon organisation et en quoi elle différe des
autres ? Ainsi, dans le marché global, nous devons distinguer des par-
celles homogénes, quelles soient intéressantes en poids, en potentiel
ou en volume, en fonction de criteres bien déterminés. Un segment est
un groupe de consommateurs dont les nécessités sont semblables.
Nous réussirons & étre bien positionné si nous arrivons a trouver un
segment adéquat pour notre avantage compétitif, ceux-ci dit, ce que
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nous offrons a nos clients que n’'offrent pas nos
concurrents.

Sil'on parle de Commerce Equitable, on devrait vérifier,
en premier lieu le profil du consommateur qui achéte
des produits de Commerce Equitable, qui est notre seg-
ment de marché. Des études européennes affirment
que le Commerce Equitable a comme principal objectif
un publique de femmes dont la tranche d'age est situé
entre 25 et 45 ans, généralement ce sont des méres de
familles, propriétaires de la leur demeure et qui dépen-
sent grande partie de leurs revenus en particulier dans
des produits pour la maison.

En général, les hommes ne sont pas considérés comme
public objectif, parce qu'ils achétent d’habitude des ca-
deaux a leurs femmes et pas souvent a eux-mémes, ce-
pendant, ils sont un segment intéressant, mais ils ne constituent pas un ob-
jectif central.

A partir de cette analyse, on peut déduire, que les produits destinés a une
femme adulte, urbaine et quin'a pas beaucoup de temps mais se préoccu-
pe de sa sa maison et de ses enfants, auront une grande probabilité d'étre
demandés par le marché européen de Commerce Equitable. Ainsi les ar-
ticles de bijouterie, boutiques de vétements ou les jouets d'enfants, consti-
tuent un bon exemple.

Il est tres important d'identifier dans quel segment du marché est situé
notre client potentiel, puisqu'il aura de l'influence sur tous les éléments de
marketing que allons utiliser afin de pouvoir nous adresser a Iui : En com-
mencant par les produits et les prix jusqu'a arriver a la promotion et logis-
tique que nous sélectionnons.
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4.2. Les tendances du marché

Au moment de développer les produits, il est trés important de tenir comp-
te des tendances du marché, ce qui est a la mode se vendra facilement.
Cependant, il ne s'agit pas de suivre strictement les critéres de la mode,
mais de s'adapter légérement aux goUts de notre public objectif.

Le premier facteur a considérer, serait la gamme des couleurs que nous uti-
liserons, en essayant de créer des articles combinés, identifiés par le méme
style, c'est-a-dire, des collections de produit. Tout en sachant que le poten-
tiel d'un Article et toujours grand, s'il fait partie d'une série ou d'un en-
semble d'articles de la méme couleur et de la méme matiére, ou le méme
article avec des différents formats ou plusieurs produits avec le méme de-
sign. Ainsi, il est indispensable d'identifier deux ou trois styles et étre
constant, parce que de cette facon on serait fidele a nos clients, puisqu'ils
sauront ce qu'il vont trouver dans notre offre.

Actuellement, sur le marché européen, il existe huit styles qui peuvent ca-
ractériser les tendances & moyen et long terme, qui sont :

+ Méditerranéen : se style se vend seulement pendant le printemps et
I'été, des ventes de Mars a Aout dans I'hémisphére nord, ce dermier se
base sur des couleurs turquoises, les matiéres transparentes et les
articles qui sont en relation avec la mer, ainsi que des effets visuels rela-
tifs a I'eau et aux perles.

« Oriental : ce style se vend toute I'année, il se base sur des couleurs fortes
et foncées qui refletent la culture orientale et les matiéres en métal, pierres,
verroterie brodées, glace avec un composant symbolique traditionnel.

* Nature primitive : prédomine en printemps et en été, inspiré des cou-
leurs naturelles combinées avec le noir et des pigments forts, en utili-
sant des matiéres naturelles telles que les fibres, peau, bois, os et I'usa-
ge fréquent des symboles graphiques vy tribales, ainsi que des designs
inspirés des animaux sauvages, comme la peau du tigre ou de la pan-
thére.
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« Histoire ancestrale : se vend aussi durant toute I'année et se concentre
sur les périodes d'histoire de Gréce et de Rome, ou les couleurs sont
naturelles, imitant tout ce qui est ancien, avec |'usage de matiéres pré-
cieuses, telles que les pierres, le nacre, I'argent et l'or.

Fleurs d'été : tel que I'indique sa dénomination, il est inspiré de la natu-
re en fleur, et il est exclusif pour la période de printemps et d'été — des
ventes de Mars a Aout — Il utilise des couleurs trés vives et variées, ainsi
que des éléments comme les fruits, les feuilles et les fleurs.

Richesse du coucher de soleil : ce style prédomine pendant la saison
automnale, il est adéquat pour les ventes entre les mois de Septembre
et Février dans 'hémispheére nord. Il s'inspire des changements de sai-
sons dans les forets, et les couleurs de la nature, au lever et au coucher
du soleil. En utilisant les couleurs de pierres, des fleurs vertes et mauves,
ainsi qu'une décoration avec un style élégant qui s'ajoute a un travail raf-
finé de la bijouterie avec le métal et la verroterie.

Rues urbaines : tel que son nom lindique, il s'inspire des grandes villes et
du mode de vie du monde industrialisé ou prédominent les couleurs
neutres (blanc, noir, gris, et toute la gamme du beige et du marron, les effets
métallisés, surtout les blancs métalliques). Ce style se vend toute 'année.
Hiver glacial : prévaut pendant 'automne et I'hiver, c'est-a-dire, pendant
la période de vente entre septembre et février. Il se base sur le froid, la
neige, la gréle, le folklore nordique et la nécessité de se sentir confor-
table et protégé. Pour cette raison il est considéré comme style rustique
et fonctionnel qui utilise des matiéres et des couleurs naturelles (gamme
de blanc, marron, laine, feutres ou peau).

Si bien que les styles ne correspondent pas aux désirs du publique objectif,
chaque publique pourrait s'identifier a partir d" autres styles, selon I'utilité et
I'occasion, pour travailler ou sortir, pour un diner de gala ou autres. On ne
peut pas dire que le style « rues urbaines » correspond a toutes les femmes
de 30 ans qui exercent des professions libérales, parce qu'il pourrait étre
sollicité par les femmes de 40 ans qui sont méres de famille. Cependant, il
est prouvé que les femmes de 30 ans qui exercent des professions libé-
rales s'identifient aux styles urbain et méditerranéen en été.



Chapitre 4

Recommandations utiles : Du développement des produits a I'étape de I'exportation

Un style clairement défini nous distingue de nos concurrents, mais il doit re-
fléter aussi nos matiéres promotionnelles afin que celui-ci soit reconnu par
le client.

On ne doit pas ignorer que les tendances & court terme, comme celles des
accessoires qui durent entre 6 et 12 mois, sont générés par les effets
des développements sociaux, économiques, politiques ou technologiques
ou par l'influence du cinéma, programmes de télévision ou par un célebre
personnage.

Le changement des tendances des consommateurs est le résultat direct du :

+ Changement dans le style de vie et le comportement des consomma-
teurs.

« Imposition partielle de la mode.

« Imposition industrielle, en changeant les produits naturels par les syn-
thétiques.

Pour actualiser l'information relative aux tendances du marché et les pos-
sibles opportunités, nous Recommandons :

* Visiter annuellement les Foires Internationales de l'artisanat. Ci-dessous
des informations a ce sujet sont proposées celles-ci peut étre d'une
grande utilité pour le secteur artisanal.
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Ambiante Frankfurt Tendence Lifestyle
Date de célébration : début de février Date de célébration : fin Aout
Lieu : Frankfort Messe Hall Frankfort Frankfurt Messe Hall Frankfurt
(Allemagne) (Allemagne)
Page web : http://ambiante.messefrank- Page web : http://tendence-lifestyle.mes-
fort.com/global/en/home.htm sefrankfurt.
com/global/en/home.html
Intergift
Date de célébration : Janvier-Septembre EXPOARTESANIAS Colombia
Lieu : Ifma Feria 28042 Madrid Recinto Ferial de Corferias Ingreso Arco
(Espagne) Chemin 40 No 22C-67 Ingreso Sur

Page web : http://www.intergift.ifena.es/ Rue 22C No 41-80 Bogota (Colombie)
Téléphone : 3810000/30

Sources LA Page web : http://www.corferias.com
Date de célébration : Janvier

Lieu : Los Angeles Convention Center, Autumn Internacional Fair Frankfurt
Petter Hall (EEUU) Messe Frankfurt Gmbh

Page web : http://www.sourcesla.com/ Ludwig Erhard Angale |

D-60327 Frankfurt /main (Allemagne)
New York International Gift Fair

Date de célébration : fin Janvier et mi Indian Handicrafts & Gifts Fair

Aout Export Promotion Council For Handicrafts
Lieu : Jacob Javits Convention Center 6,Community Centre,Basant Lok, Vasant
New York (EEUU) Vihar

Page web : http://www.nyigf.com/ . New Delho 110057 (India).

Consulter les revues, découvrir des boutiques et des pages web, ou on peut
trouver les tendances de couleur, de produits originaux et innovateurs, tel que :
www.ebags.co.uk, www.anacampion.com, store.monoon.co.uk, Www.yoox.com,
www.guess.com, www.newfashionweek.com, www.dresslab.com

4.3. La qualité du produit

Il 'est indispensable que le concept de qualité soit approuvé par l'acheteur,
de maniére a ce que notre catalogue de produit puisse donner une descrip-
tion exhaustive du produit, c'est-a-dire, son image, ses moyens et ses
couleurs, sans oublier les autres informations techniques relatives aux
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normes légales telle que la présence d'’Azo dans les textiles ou du nickel
dans la bijouterie.

Aujourd'hui, faire un travail de qualité n'est pas une option ni un avantage
compétitif, étant donné que la qualité ne se focalise pas sur certains aspects
mais sur la totalité de ces derniers.

4.4. Le prix du produit

En ce qui concerne le prix du produit, on recommande de se situer dans un
secteur moyen, c'est-a-dire, dans une fourchette de prix qui ne soit pas trop
élevée comme les grandes marques et qu'il ne soit pas comme dans les ba-
zars, afin de permettre I'accés du produit a un grand segment de la popula-
tion et afin qu'on puisse comprendre de quel intervalle de prix, il s'agit, tel qu’
indiqué ci-dessus d'une série d'exemples classifiés par types d'articles.

Colliers Sac a main Foulards en coton /viscose
8-12.50 € 8-25 € 5-12.50 €
Bracelets Sacs Chales en coton /viscose
4-10 € 14-30 € 7-1750 €
Boucles d'oreille Couffin Foulards en soie
3-750 € 6-15€ 8-20 €
bagues Echarpe en laine
3-750 € 8-20 €
Bonnet en laine
3-750 €

Vue l'importance que revét la fixation correcte du prix des produits, on re-
commande de recourir aux experts, jusqu'a ce que tous les facteurs impor-
tants soient identifiés pour la fixation du prix.

Pour la fixation du prix, en se réfere, dans le guide a I'lncoterm, Free On
Board —Fob, c'est-a-dire a la valeur des produits selon leurs apparences
dans la facture du producteur et qui sera intégralement payée ensuite par
I'acheteur et/ ou l'importateur.
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Le prix FOB, est la valeur de la marchandise qui se trouve au port d'embar-
quement, elle inclut le cott d'empaquetage, étiquetage, dépenses de
douanes (documents, permis, conditions, etc.) et le fret, a partir du lieu de
production jusqu'au port ou l'aéroport. En ce qui concerne |'acheteur
/Importateur, il assumera la charge du fret, I'assurance et impéts, ainsi que
les frais de douanes, I'importation et les retards, depuis le port d'exportation
jusqu'a la destination finale. Avec le prix FOB, la responsabilité du groupe
producteur artisan vendeur, s'achéve lorsque les marchandises sont en de-
hors du cargo dans le port d'embarquement convenu avec I'acheteur, donc,
le cotit du fret principal est payé par ce dernier.

Ainsi, le prix de la marchandise que l'importateur devrait imposer aux bou-
tiques de Commerce Equitable et autres points de vente, dépend de la
gamme, de la marge imputée et du produit du pays de référence qui varie
de 60 a 120 % (prix FOB). Les boutiques de Commerce Equitable sui-
vantes sont celles qui ont I'habitude de multiplier par deux les prix des ar-
ticles de l'artisanat ; ces derniers sont vendus par des importateurs de
Commerce Equitable. Si nous sommes une organisation productive et on
veut connaitre le prix final de notre produit dans le marché européen, on
doit multiplier notre prix FOB par une valeur moyenne de 4.5, par exemple
: si nous sommes un groupe artisan qui vend des chéles a 20%, on doit sa-
voir que le prix de vente au public européen sera approximativement de 90
Euros. Donc, pour déterminer la compétitivité de nos produits, on doit sa-
voir si le prix de vente aux derniers consommateurs dans le pays de desti-
nation est toujours compétitif et on devrait comparer ce prix avec d'autres
semblables qui existent sur le marché'.

1. Mis a part Fob, ils existent d'autres Incoterms, les plus utilisés sont : EXW Ex-works En
Fabrica (lieu convenu) ; FCA Free Carrier Libre Transportisa (lieu convenu) ; FOB Free On
Board Libre a Bordo (port de chargement convenu); CIF Cost,Insurance and Freight Coste,
Assurance et Fret (port de la destination convenu) ; DDP Delivred Duty Paid Remise des
Droits Payés (lieu de la destination convenu).
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4.5. La présentation du produit

L instrument de vente adéquat est le catalogue dont I'objectif est de créer
une identité pour le produit et élever sa valeur finale. Ce catalogue devrait
inclure I'image du produit et les informations suivantes : description, code,
couleur, modele, format, mati ére, prix, quantit¢ moyenne et I'empaqueta-
ge. Si possible: commande moyenne, temps de livraison, termes de paye-
ment, etc.

On ne doit pas oublier d'inclure des informations sur la compagnie (philo-
sophie, histoire, organisation) sur les artisans, les techniques et les designs.
4.6. La décision d’exporter, peut-on la réaliser ?

Au moment d'évaluer les capacités d'exportation d'une organisation, on

doit prendre en considération une série d'aspects. Les questions suivantes
peuvent clarifier votre situation :

1. Est-ce que vous misez sur le produit fini ?

2. Est-ce que vous comptez sur les capacités de production pour atteindre
un marché d'exportation ?

3. Est-ce que vous comptez sur les économies, ou vous avez un capital

destiné a investir dans I'exportation ?

Est-ce que vous vendez en dehors du marché local ?

Etes-vous décidé a exporter ?

Est-ce que vous comptez sur des dlients potentiels sur les marchés objectifs ?

Est-ce qu'une personne de votre organisation maitrise I'anglais ?

Avez-vous préparé les documents nécessaires pour pouvoir exporter ?

Est-ce que la qualité de votre produit est uniforme ? est-ce que vous

pouvez la maintenir ainsi, pendant une certaine période de temps, mé-

me si votre production doit augmenter ?

10. Est-ce que votre organisation peut rester plus de deux ans sans étre
d'une grande utilité ? et est-ce qu'elle peut satisfaire son équilibre ?

©ONO VA
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11. Est-ce que votre organisation est capable de modifier son produit pour
satisfaire les demandes du marché objectif ?
12. Est-ce gu'elle aura un accés aux références commerciales?

Siles réponses a toutes ces questions sont positives, |'organisation peut se
considérer préte a pénétrer le marché objectif. Si c'est le contraire, elle de-
vrait augmenter ses capacités pour pouvoir exporter et réaliser les change-
ments nécessaires pour rejoindre le marché objectif.

4.7. Régles d’or pour I'exportation

« Confirmer de maniéere ponctuelle les ordres du client.
« Fournir au client les détails relatifs & la banque de I'exportateur et a la
méthode adéquate du payement.
- Fabriquer les produits de maniére exacte telle qu'ils ont été spécifiés.
+ Suivre les instructions de |'étiquetage et de I'emballage.
« Imposer un strict control de qualité.
« Emballer de maniére adéquate ce qui est consigné afin d'éviter le
retard.
* Respecter la date de livraison.
- Effectuer la livraison par la méthode sollicitée.
« Envoyer les documents commerciaux, complets et corrects.
- Communiquer toutes les difficultés et lever la moindre incertitude
* Produits :
— Les nouvelles commandes seront effectuées rapidement.
— U'exportateur développera le produit afin de répondre aux nécessités
du client.
— L'exportateur ne devrait pas montrer ou vendre les designs d'un ache-
teur a un autre.
+ Qualité :
— La qualité de la livraison sera conforme & I'échantillon.
— Les produits s'adapteront aux formats et aux standards de sécurité du

pays.
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* Prix :
— Prix compétitifs.
— Les prix devraient refléter la qualit¢ du design et du
produit.
— Le prix restera fixe durant au moins six mois.

4.8. Expectatives des acheteurs

« Livraison ponctuelle :

— La livraison sera ponctuelle.

— U'exportateur travaillera plus pour I'exécution des
ordres.

— La documentation sera correcte.

— Les produits seront empaquetés correctement et arri-
veront a la destination convenue sans étre altérés.

— Les nouvelles commandes seront effectuées rapide-
ment.

* Service :

— Conserver des archives chronologiques et exactes des transactions et
communications.

— Lexportateur offrira de bons services professionnels.

— Le vendeur désire que ses clients soient satisfaits.

— Le vendeur devrait négocier en anglais ou en utilisant la langue d'ori-
gine de I'exportateur.

— Les communications (bonnes ou mauvaises nouvelles) s'établissent
via fax ou courrier électronique.

— Lopportunité de succés et de bénéfice est la motivation de |'exporta-
teur.

— L'exportateur disposera d'une politique de crédit avant d'accepter
I'ordre.

— L'exportateur disposera de financement pour la production.

— Chercher la maniére de régler les problémes pour financer sa pro-
duction.
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4.9. Concepts communs erronés

+ Le marché est tres vaste et a acces facile.

« Les acheteurs payeront bien pour le produit parce que le marché objec-
tif a une riche Economie.

« Les acheteurs seront impressionnés par les designs et les formats tradi-
tionnels des produits.

* Les acheteurs accepteront les retards causés par des problémes internes.

* Les importateurs achéteront les mémes produits plusieurs fois.

« Les acheteurs toléreront I'augmentation des prix qui est due a l'inflation
locale.

4.10. Conclusions

Une bonne partie de I'artisanat contemporain emploi le design pour ré-
pondre aux expectatives du marché, en utilisant une technologie avancée,
tel que les empreintes digitales ou le laser qui permettent de personnaliser.

Des matiéres trés variées comme le verre, le bois, ou la céramique.
Cependant, on ne doit pas penser que le 'emploi de la technologie dans
les produits de l'artisanat signifie trouver toujours un acheteur, ni que les
marchés du nord sont préts a payer des prix élevés en raison de leur pou-
voir d'achat. De ce fait, nous faisons face a une économie globalisée ou
I'offre est chaque fois plus variée, de meilleure qualité avec les plus bas
co(its, ce qui caractérise I'économie asiatique.

Pour cette raison, nous devons « concurrencer » ou bien « nous distinguer »
tout en sachant qu'on n'est pas les seuls sur le marché.

Ainsi, nous devons moderniser notre artisanat car si on offre seulement le
méme produit depuis des décennies, le marché sera saturé et cessera de
le demander. Moderniser ne signifie pas employer la technologie a laquel-
le n'ont pa acces, les groupes les plus vulnérables d'artisans.
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Mais ces derniers comptent beaucoup plus sur leurs créativités et leurs expé-
riences pour pouvoir développer de nouveaux produits de qualité supérieure.

Les nouveautés que requiert le marché ne représentent pas forcément une
menace pour la tradition culturelle, ces derniéres peuvent étre une simple
modification de la couleur, une réinterprétation de la symbolique tradition
ou l'introduction d'une amélioration dans les méthodes de production. Il ne
s'agit pas seulement de survivre comme artisans et artisanes, mais de pré-
server la richesse culturelle du travail traditionnel qui contribue au dévelop-
pement et empéche |'appauvrissement social et environnemental des ré-
gions.

En bref, pour le développement et la sélection des produits a exporter, il est
important de connaitre, d'abord, I'identité de nos clients et leurs nécessités,
ensuite, tenir compte de certains aspects, comme la qualité, les conditions
légales (qui sont d'une grande importance) ainsi que le prix et la présenta-
tion du produit, afin de créer des groupes de combinaisons qui sont identi-
fiés par le méme style, c'est-a-dire, des collections de produits.
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Le commerce, avec ses régles actuelles, ne constitue pas un garant pour la
réduction de la pauvreté, ni a su étre un moteur de développement dans
les différentes parties de la terre, surtout en ce qui concerne les strates so-
ciales les plus défavorisées, parmi lesquelles se trouvent les petits produc-
teurs de I'artisanat. Les organisations de Commerce Equitable accompa-
gnées d'autres agences sociales, ont été pionniéres dans la dénonciation
de la grave situation d'injustice dans laquelle se trouvent les pays en voie de
développement dans le cadre du systtme de commerce internationale,
donc, le Commerce Equitable st considéré comme I'un des mécanismes les
plus clairs qui peuvent transformer le marché en un moteur de développe-
ment et réaliser le partage progressif de la richesse & travers le commerce.

Si nous représentons un groupe d'artisans qui durant des générations n'a
pas cessé d'enseigner le travail des antécédents, comme, la sculpture du
bois, le tissage de la laine, ou une autre activité ancestrale, il estimpossible
parfois trouver des acheteurs pour nos produits & cause du manque d'esti-
mation pour notre artisanat qui a été élaboré avec soin et persévérance et
par manque de sensibilité pour comprendre que ces piéces réunissent le
patrimoine culturel de toute une communauté. C'est & ce moment, que
nous nous dirigeons vers des vois alternatives pour la commercialisation qui
nous garantissent un respect et une forme de vie dignes.

Apres avoir lu ce guide en se concentrant sur les paragraphes 2.4, 3.3, 3.4,
nous devons effectuer une évaluation interne pour savoir si nous répon-
dons aux critéres éthiques ou sociaux. Si le résultat de cette évaluation est
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positive, on se mettra en contact avec les organisations, les entreprises ou
les réseaux de Commerce Equitable les plus proches de notre région pour
leurs remettre le questionnaire de la IFAT avec les réponses ainsi qu'un ca-
talogue incluant notre offre de produits (images, prix, et d'autres caractéris-
tiques) les organisations, les entreprises ou les réseaux de Commerce Equi-
table sont les plus favorables en ce qui concerne les prochains pas a faire
dans le Commerce Equitable et la possibilité de pénétrer leurs organisation.

Il existe une autre alternative, celle de contacter directement les importa-
teurs de Commerce Equitable dans le nord. Cependant, nous avertissons la
rare efficacité de cette voie puisqu'il y a des centaines d'artisans qui recou-
rent au méme processus et les importateurs exigent que les groupes avec
lesquels ils travaillent soient du Commerce Equitable (pour cette raison ils
doivent les connaitre trés bien ou étre un membre de la IFAT).

Les menaces sont multiples: les machines qui font dix fois plus vite et moins
cher le travail manuel, des centaines d'innovateurs et de designs qui ne ces-
sent de se créer, matiéres synthétiques qui permettent une grande variété
de textures et de formes, en plus de nos concurrents qui sont tres forts, tel
est le cas des grandes entreprises qui cherchent a fabriquer seulement au
plus bas colit et dans les plus brefs délais, donc on devrait apprendre a nous
distinguer et communiquer notre différence, notre avantage compétitif.

Une fois connu notre avantage, on doit trouver un équilibre entre les prin-
cipes commerciaux et éthiques, pour réussir dans le Commerce Equitable,
il ne suffit pas d'accomplir parfaitement son code de conduite ou étre équi-
table, mais il faut développer les capacités commerciales et productives qui
seront conformes aux nécessités de nos clients.
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