





L’'Indonésie en quelques chiffres
Archipel de 13600 iles d’une superficie
de 2 millions km?. Avec ses 240 millions
d’habitants, I'Indonésie est la quatrieme
puissance démographique. La population,
constituée de 30 groupes ethniques, dont
88 % de musulmans et 8% de chrétiens,
augmente de 2 % I'an.

L’'Indonésie est riche en ressources

minieres: gaz, charbon, pétrole, zinc, nickel
et cuivre. Elle exporte principalement des
produits agricoles, des textiles, des meubles
et autres produits en bois. Le PIB s’est
élevé a USD 364,38 milliards en 2008, soit
une hausse de 6,1 % par rapport a 2007.
Les exportations suisses en Indonésie
s’élevaient a CHF 388 millions, les impor-
tations a CHF 170 millions.

Plus de 50 sociétés suisses participent a
ces échanges, principalement dans les
industries alimentaire, pharmaceutique et
chimique.
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L’Indonésie abrite I'une des foréts pluviales les plus étendues - 120 millions
d’hectares, elle posséde beaucoup d’espéces endémiques.

Le secteur du bois est tres important pour I’économie du pays puisqu’il emploie une part
non négligeable de la population. La branche du bois dans la partie centrale de Java
géneére a elle seule pres de 33 % des exportations totales de I'lndonésie.

Comme le bois est la seule source de revenu pour beaucoup d’Indonésiens, il est indis-
pensable d’exploiter la forét tropicale de fagon durable — en respectant I’équilibre entre les
contraintes écologiques et économiques - selon le label FSC, par exemple.

Le projet, qui se déroulera de 2009 a 2011, vise a favoriser une croissance durable des
exportations en associant un grand nombre de parties prenantes. |l s’agira aussi d’encou-
rager des relations commerciales a long terme entre fabricants locaux et internationaux,
clients et prestataires commerciaux.

Le projet est constitué d’un paquet de mesures globales ciblant quatre domaines: optimi-
sation des colts et du management, adaptation des produits et assurance qualité, mise
en place de stratégies marketing et activités internationales de matchmaking visant la
durabilité.

Pour I’équipe du SIPPO, les fabricants et les prestataires suisses et indonésiens, ce
projet est I'occasion d’associer leur know-how et d’unir leurs forces tout en contribuant
a I'accroissement des exportations de produits issus d’une gestion responsable du bois.

Info SECO.

L’engagement du SECO dans le commerce des bois tropicaux durables.

Le Secrétariat d’Etat a I'’économie SECO encourage le commerce avec les pays du sud
dans le cadre de la coopération économique au développement. Il finance le programme
SIPPO dont le but est de favoriser les échanges commerciaux entre PME des pays
bénéficiaires du programme et importateurs européens.

Le SECO veille a la durabilité des échanges pour que les pays en développement puis-
sent en bénéficier sur la durée et afin d’éviter toute exploitation abusive. Le SECO fournit
une aide technique et institutionnelle aux pays producteurs pour que leurs produits
satisfassent aux criteres de durabilité exigés dans les pays de consommation.

Pour ce qui est du commerce de bois tropicaux, I'attribution d’une valeur économique
explicite aux foréts tropicales et le paiement ou la compensation de leurs services envi-
ronnementaux font que les foréts peuvent étre utilisées de fagon durable et sauvées de la
destruction. Le projet SIPPO décrit ci-dessus permet des échanges d’informations avec
le SECO en particulier sur le déroulement des programmes dont le but est de préparer
les PME a mettre sur le marché suisse et européen des produits issus exclusivement
d’une gestion durable de la forét.



SIPPO *)

Swiss Import Promotion Programme

Le SIPPO travaille depuis 2004 dans le domaine des extraits de plantes et de produits
issus de la biodiversité avec des entreprises de petite et de moyenne taille au Vietnam. Le
SIPPO a soutenu l'initiative Biotrade de la CNUCED pour le développement d’un projet
d’exploitation durable et de promotion commerciale de ce secteur. Les entreprises par-
ticipant au programme ont été visitées dans le méme temps. Co6té stratégie marketing,
I’entreprise pharmaceutique vietnamienne Traphaco a expliqué I'importance qu’il y a a
participer a des salons. Sur le marché vietnamien, la priorité a été donnée au functional
food. Un projet national a permis de mettre en ceuvre les bonnes pratiques agricoles et
de récolte (BPAR) relatives aux plantes médicinales. Pour Traphaco, la collaboration avec
le SIPPO lui a permis de bénéficier d’'un manuel du producteur pour la mise en place
de formations et de sept monographies pour I’approvisionnement en plantes principales.
La société a vu son chiffre d’affaires augmenter de prés de 25% par année. Il importe
d’identifier de nouvelles entreprises au Vietnam car le mécontentement gronde dans la
production de matiéres premieres. Le SIPPO est |la aussi pour informer les agriculteurs
et les récoltants et les aider a se défendre contre la tendance a la baisse des prix des
matiéres premiéres.

Expériences réeussies.

Jordan Enterprise (JE), ’organisation jordanienne de promotion des exportations,
collabore avec succeés avec le SIPPO depuis 2001.

Début 2009, JE a vivement encouragé la participation d’entreprises jordaniennes aux
stands collectifs du SIPPO a FRUIT LOGISTICA a Berlin et au CeBIT a Hanovre.

Une nouvelle plate-forme a été mise en place a cette occasion: le partenaire jordanien
s’est montré prét a bénéficier des fonds de I'UE pour mettre sur pied des programmes
d’exportation avec le SIPPO, son partenaire de longue date.

Le résultat ne s’est pas fait attendre, le succes a été considérable:

FRUIT LOGISTICA, Berlin

Dix exportateurs jordaniens de fruits et [éEgumes ont rejoint le pavillon du SIPPO.
Nombre de contacts pris: 154. Six contrats ont été directement conclus sur le stand,
59 autres contrats, d’un montant total de prés de sept millions d’euros seront signés
dans les six mois. JE se dit trés satisfait des prestations du SIPPO.

CeBIT, Hannover

Le stand SIPPO a accueilli quatre sociétés de logiciels jordaniennes présentant d’ex-
cellentes solutions informatiques pour un rapport qualité-prix tout a fait intéressant.
Ces entreprises ont noué plus de 200 contacts pendant le salon et présenté plus de
60 offres, 15 contrats au moins devraient étre signés au cours du prochain semestre.

Les conseils d’un pro pour réussir

en Jordanie

Ernest Liniger, spécialiste de la Jordanie
et représentant SIPPO, donne quelques
conseils pour établir de bonnes relations
dans ce pays:

Avant de signer un contrat, ’homme d’af-
faires jordanien en parlera d’abord a sa fa-
mille ou a ses amis proches.

Dans de nombreux cas, I'homme d’af-
faires se laisse influencer par le contexte

émotionnel ou son entourage immédiat. Il
est dés lors important de bien connaitre
I’environnement culturel de son partenaire
et de construire son argumentation en
conséquence.

Les Jordaniens ne veulent pas se faire
forcer la main. Méme si le projet est lucratif,
la négociation peut étre interrompue s’ils se
sentent sous pression.
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