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A. Résumé directif
1. A sa quarante-quatriénme session, |e Conseil du commerce et du
dével oppenment a décidé qu'il serait procédé a une éval uation approfondie du

Progranme POl es comrerci aux de | a CNUCED. Pour donner effet a cette déci sion,
| e secrétariat de la CNUCED a chargé une équi pe d' évaluation, dirigée par

Pri ceWat er houseCoopers, de réaliser une étude. Les réponses aux questionnaires
envoyés et |es échanges de vues avec | e personnel des p6les conmmerciaux, |es
clients de ces pdles et les représentants d' Etats menbres de | a CNUCED f ont
apparaitre que |le Programme POl es comerciaux est jugé assez utile et offrent
des prestations concrétes aux PME désireuses d' accéder au narché
international, méne s'il n'a pas été possible d en quantifier |'inpact sur
|"efficacité commerciale et sur |e dével oppenent des PME. L' évaluation a de
plus ms en évidence une certaine réorientation du Progranme POl es

commerci aux, qui sert toujours plus de support a des échanges d'informations
et a la promotion virtuelle de biens et de services nmettant en oeuvre des
noyens de pai enment él ectroniques sécurisés - alors qu'a |'origine sa fonction
prinordiale était d' assurer la diffusion d' informations comrerci al es.

2. L' éval uation a perm s de dégager certaines conclusions sur |es
différents types de pbl es comerciaux et de constater que |'intervention

des pouvoirs publics, selon différentes nodalités, avait souvent grandenment
contribué a la réussite des pdles comerciaux, mai s donne a penser que |es
p6l es comerci aux ne sont guére susceptibles de pouvoir un jour s'autofinancer
i ntégral enent, tout en confortant |'idée que les services fournis devraient

en regle générale étre payants. Les pdles commerci aux sont au deneurant le
reflet du mlieu dans lequel ils opérent. La gamme des services fournis et |es
possibilités d' autonon e sont donc fortement tributaires du contexte nationa
et devraient étre nodul ées en conséquence. Aussi, |'intervention des pouvoirs
publics senbl e nécessaire, notament sous fornme de subventions publiques au
nontant évolutif, mais aussi en tant que partenaires pour la fourniture

d informations |liées au comerce et en tant qu' organe de réglenentation et de
certification. A défaut d' un organe indépendant du type fédération

i nternational e de p6l es comrerci aux, |es organisnes des Nations Unies
(principalement la CNUCED et |le CCl) ou des associations régional es de p6les
conmer ci aux pourraient a titre catalyseur concourir a accroitre |le nonbre de
p6l es comerciaux et a en anéliorer la qualité, ainsi qu' a les aider a fournir
des services a val eur ajoutée accrue ou a noindre colt. Ce réle devrait

évol uer dans |l e sens d'une contribution a une plus grande transparence du

mar ché dans tous | es donmines (logiciels, sources d'informations conmercial es,
meill eures pratiques en matiere d' efficacité conmerciale et dével oppenent des
pol es comerci aux, etc.).

3. Afin de pronmouvoir plus avant |e dével oppenent du réseau nondi al de
pol es comerciaux, il est recommandé de renforcer |a coordination entre pdles
comrerci aux par la mse en place d' un cadre pour |a gestion des connai ssances
et de centres et fédérations de soutien régionaux.

4. Deux produits ont été élaborés ou sont en cours d'él aboration sous
| es auspices du Programme Pbl es commerci aux, a savoir : |les systéenes ETO
(Electronic Trading Opportunities : Possibilités de conmerce

él ectroni que)/ SETO (Secure El ectronic Trade Opportunity : Possibilités
de comrerce él ectronique sécurisé) et |'initiative connexe SEAL
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(Secure Electronic Authentication Link : Liaison d authentification

él ectroni que sécurisée). Partout ou ils existent, |es pdles comrerciaux
figurent parm |es organisnes |es plus susceptibles de jouer un réle ngjeur
dans | e dével oppenent du commerce él ectroni que. Assuner ce réle suppose de se
doter d' une infrastructure logicielle pernettant d' assurer

| "aut hentification numérique des négociants a |'aide de certificats

nunéri ques, des services de rapprochenent et de filtrage pour les

systeénmes ETO, un cadre de gestion des connai ssances a base Worl d- W de- Wb, des
services de pai ement numériques, etc. Le secteur privé devrait étre
étroitenment associé a la définition de nornes en mati ére de conpatibilité et
de communi cation ainsi qu'a la mse sur e marché du | ogiciel voulu.

5. Le degré de satisfaction exprime au sujet du soutien fourni par le
secrétariat de la CNUCED n'a pas été trés élevé. Les conclusions fornul ées
dans | ' évaluation font ressortir que | e mandat du secrétariat devrait étre
réexamné et affiné en délimtant plus précisénent |es chanps d'action
respectifs de |la CNUCED et d'autres organi sations comme le CCl. Dans |e
rapport d'évaluation sont exposés certains él énents a prendre en consi dération
par |les Etats menbres pour statuer sur la nature du mandat du secrétariat de
 a CNUCED ai nsi que sur |es mécanisnes d' enregistrenent des pdl es comerci aux
et les criteres régissant la mse en place des pdles comerciaux. Ces él énents
devrai ent d' abord étre adoptés a |'échelon intergouvernemental afin d'en
faciliter |'application a |I'échelon national. La structure de gestion chargée
du Programe Pbl es commerci aux au sein du secrétariat de la CNUCED pourrait de
|l a sorte avoir besoin d' étre réorgani sée sur une base fonctionnelle en vue d'vy
i ncorporer des conpétences techni ques suppl énentaires et d' en renforcer les
capacités de coordination et de gestion.

B. Portée de |'évaluation du Programme POl es conmerci aux

6. La présente section récapitule |'objet assigné a |'évaluation ainsi que
| a mét hode él abor ée pour se confornmer aux prescriptions de | a CNUCED
Aux fins du présent document, |'expression "Réseau nondi al de pdles

commer ci aux- RMPC' (d obal Trade Point Network) désigne le réseau matériel de
p6l es comerci aux al ors que "RMPCNet" renvoie aux |iaisons électroniques
(courrier électronique, site WWV etc.) utilisées par |le secrétariat et les
di fférents pdl es commerci aux pour échanger des rensei gnenents aussi bien
intraréseau qu' avec la clientéle de ces pdles.

1. Obj et

7. Pl usi eurs objectifs ont été assignés a |'équipe d' évaluation du
Progranme POl es commerci aux, & savoir : 1) exam ner |es fondenents et

| a conception du Progranme; 2) faire le point sur |es pbles comerciaux ains
gque sur | e Réseau nondi al de p6les comerciaux et I e RVMPCNet; 3) déterm ner

| es réalisations et |'inpact du Programre; 4) dégager |es grands ensei gnenents
du Programme; 5) cerner |les incidences des faits nouveaux en rapport avec
Internet sur | e Réseau nondi al de p6les comrerciaux; 6) étudier |es rapports
entre e Programme et les initiatives anal ogues prises dans |le cadre des
Nations Unies et a |'extérieur; 7) formuler des reconmandati ons concer nant

| "orientation stratégique du Programe. Le texte conplet du mandat figure dans
| ' annexe 1.
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2. Mt hode enpl oyée

8. L' équi pe d' éval uation se conposait : 1) d' experts chevronnés du commerce
et du conmerce él ectroni que appartenant a la Division du conseil en gestion de
Pri ceWat er houseCoopers; 2) de deux spécialistes des nmécani snes

i ntergouver nenment aux et du programe de travail de |la CNUCED, en particulier
des travaux au titre de |'Initiative en faveur de |'efficacité comerci al et
agissant a titre personnel. Vu le tenps linmté inparti a |'opération

d' éval uation, |a nméthode enployée a été la suivante : 1) entretiens avec des
menbres concernés du secrétariat et examen de renseignements de base relatifs
au Programe; 2) envoi de questionnaires aux directeurs de pdle conmerci al

(47 réponses recgues pour 147 questionnaires envoyés), aux clients des poles
comrerci aux (3 réponses) et a la totalité des Etats nenbres de | a CNUCED

(27 réponses sur un total de 121); 3) m ssions sur le terrain auprés de

14 pbles comerci aux situés dans 10 pays, | esquelles ont en outre pern s de
rencontrer des fonctionnaires nationaux s'occupant de comrerce et quel ques
clients de pdle comercial. En conpl énent, des entretiens tél éphoniques ont eu
lieu avec des nenbres du personnel de plusieurs autres pbles commerci aux,

d' organi smes nationaux et nultil atéraux de dével oppenment et d' associ ations
prof essi onnel | es; 4) éval uation technique des initiatives technol ogi ques

en rapport avec |es pOles comerciaux, un accent particulier étant nms sur le
systéme ETO et |la proposition d'initiative SEAL. Un descriptif plus conplet de
| a mét hode enpl oyée figure a |'annexe 2.

C. ojectifs initiaux du Programe P&l es commerci aux

9. L' origine du Programme relatif aux pdles comerciaux renmonte a |la

huiti énme session de |a Conférence des Nations Unies sur |l e comerce et le
dével oppenment, avec |'adoption du mandat initial du Groupe de travail spécia
sur |"efficacité comerciale et la dénonstration du fonctionnenment d'un péle
commercial pilote. Le Goupe de travail spécial a élaboré un programme de
travail conportant entre autres |les taches suivantes : 1) analyser |es noyens
par | esquels | es gouvernenents peuvent pronouvoir |'efficacité comrercial e;

2) formuler un programme pilote prévoyant 16 pdl es comerciaux; 3) organiser
pl usi eurs actions de coopération technique et de recherche - avec pour

abouti ssement | e Synposiuminternational des Nations Unies sur |'efficacité
commerciale (UNI STE) tenu en 1994 a Col unbus (Ohio), site de |I'un des pdles
comrerci aux initiaux. La constitution d' un réseau de pbles commerciaux - plus
d' une cinquantaine alors se trouvant déja a divers stades de dével oppement -
a rendu possible le | ancement officiel du RMPCNet, destiné a relier

él ectroni quenent tous ces pdl es commerci aux.

10. Dans | e prol ongenent du Synposiuminternational, un groupe de travai
informel s'est penché sur les questions liées a |'interconnectivité au sein
du réseau de pdles comerciaux, la définition d un cadre institutionnel pour
| a coopération entre p6les comrerciaux et |'anplification des efforts de
coopération technique. Le programme de travail élaboré a débouché sur un
nouvel affinement du ré6le des pbles comrerciaux ainsi que de |eurs principes
fondanent aux de fonctionnenent et d'organisation. Le secrétariat a en outre

!Mre Nathalie Floras de |'Office suisse d' expansion commerci al e et
M Al ej andro Rogers de |la M ssion permanente du Chili
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été prié d axer ses efforts futurs sur les questions |iées aux
t él écomunications et a |'IM 2, sur la participation des PME et sur
| es transports.

11. Dans "Un partenariat pour la croissance et |le dével oppement”, il est
demandé au secrétariat de la CNUCED de renforcer |e réseau de pbles
commerci aux en |les rendant plei nenent opérationnels et d' étudier |es noyens
d' assurer |'autonom e financiére du Programme P&l es conmerci aux (Réseau
nondi al de pdél es comrerci aux plus RMPCNet). Le Conseil du comrerce et du
dével oppenment ainsi que |a Comm ssion des entreprises, de la facilitation du
commerce et du dével oppenent ont par ailleurs, lors de sessions ultérieures,
demandé au secrétariat d' essayer de recueillir des contributions destinées

a financer |'expansion des pbles comrerciaux et de faire réaliser une

éval uation extérieure du Programme relatif aux péles conmerciaux.

12. Un exposé plus approfondi sur |'évolution du mandat du Progranme Pél es
commerciaux figure a |I'annexe 3.

D. Etat du Réseau nondial de pdles commerci aux

1. Etat de dével oppenent du Réseau nondi al de pdl es commerci aux
a) Nonbre de pdl es comrer ci aux
13. Selon les statistiques |les plus récentes du secrétariat de | a CNUCED

on dénonbre a |' heure actuelle 147 pd6l es comrerci aux dans un total de 121
pays. Au regard du plan de travail du secrétariat de |la CNUCED, 46 de ces
p6l es comrerci aux sont opérationnels, 18 en cours de mise en place et 83

au stade de |'étude de faisabilité; |es gouvernements ont en outre soum s des
demandes en vue de |la création de 36 pdl es comerci aux suppl émentaires (voir
annexe 12). L'insuffisance du taux de réponse aux questionnaires (47 pbles
comrerci aux sur 183 et 27 gouvernenments sur 121) a rendu inpossible de dresser
un tabl eau exhaustif du Réseau nondi al de pbles conmerciaux, mais force est de
constater que les statistiques fournies par |le secrétariat de | a CNUCED

di fferent grandement des réalités observées sur le terrain : ainsi, le pble
commerci al du Sénégal a été classé conme opérationnel alors qu'il ne le sera
qu'a | "autome de 1998 et en Chine 30 pbl es comrerci aux sont en cours

d' établissement a |'insu de la CNUCED. Les résultats de |'enquéte nontrent que
24 % des pdl es commerci aux sont actuell ement opérationnels et que la
proportion de pdles ayant cessé d'étre opérationnels depuis |leur création
n"atteint que 5 % Les réponses aux questionnaires ainsi que |les mssions sur
le terrain font apparaitre que les principales difficultés rencontrées dans

la mise en place et |'exploitation des pdles commerci aux sont | e manque de
soutien financier et de conseils ainsi que |'insuffisance des noyens de
formation et d'éducation.

b) Modél es institutionnels de fonctionnement des pdl es comerci aux

14. A l'origine, en 1992, les pd6les comerciaux ont été congus comme des
"gui chets uniques" (virtuels ou matériels) appel és a fournir en un seu

2IM : Infrastructure nondiale de |'informtion.
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et méne endroit tous |les renseignements conmerci aux nécessaires ainsi qu'a
assurer |es services connexes voul us pour effectuer des transactions
commerci al es international es (acconplissenent des fornalités douani éres,

fi nancenent, transport et assurance, etc.). Les renseignenents recueillis
pernettent de classer |les pbdles commerci aux en quatre grands nodeéel es
institutionnels de fonctionnenent

C P6le matériel d'information commerciale - Ce type de pbdle se contente de
fournir des rensei gnements conmmerci aux, de mettre a disposition des
noyens de conmmuni cati on (photocopieurs, acces au réseau Internet, etc.)
ou de réunir sous un méne toit des prestataires de services tels que
banques, conpagni es d' assurance et transitaires pour fournir aux clients
des conseils sur la maniére de réaliser |leurs transactions conmerci al es.
Les services liés a la transaction proprenent dite sont assurés a
| " extérieur du p6le commercial dans |les |ocaux du prestataire de

servi ces.
C Pole matériel de facilitation du commrerce- Ce type de pble comrerci al
propose dans ses |ocaux |es prestations suivantes : information

commerciale, avis et conseils, services bancaires, accés aux services
douaniers et de transport maritime, afin de pernettre aux clients de
régler tous les détails de |eurs transactions en un |ieu unique.

C Pole virtuel d'information conmerciale- Ce type de pble comrerci al
offre en général des services d'information commerciale, y conpris des
services en rapport avec les possibilités de conmerce él ectroni que, par
["intermédiaire d' un site WMV Dans |a plupart des cas, ce type de pble
posséde des | ocaux mais, en régle générale, n' accueille pas |les
représentants de prestataires de services conmerciaux affiliés. Le site
World Wde Web (WAN peut cependant conporter un répertoire de services
comrerci aux ou d' hyperliens vers |les sites WAWVd' organi sati ons
partenaires.

C Pol e virtuel de facilitation du commerce- Ce type de p6le commerci al
regroupe les prestataires de services affiliés par |le biais de |'échange
él ectroni que de données sur |le réseau Internet ou sur un réseau prive
La clientéle de ce type de pble commercial peut échanger en |ligne des
rensei gnenents relatifs a une transaction avec |les prestataires de
services comerciaux, ce a partir des |locaux du pbéle comercial ou a
partir de leurs propres locaux s'ils sont équi pés des noyens de
communi cati on voulus. Dans |a plupart des pays en dével oppenent, |es
p6l es comerci aux de ce type di sposent de | eurs propres |ocaux.

Les visites sur le terrain font apparaitre que la najeure partie des péles
commerci aux sont en train d' évoluer vers ce type, c'est-a-dire le pble virtuel
de facilitation du comerce.

15. Le nodél e de fonctionnenent retenu dépend du degré de maitrise
technol ogi que des exportateurs |ocaux et des prestataires de services
commer ci aux, |equel est fonction du degré de dével oppenent général, de |la
taille et des parametres |ogistiques du marché | ocal.
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16.

Les nmissions sur le terrain ont perms de répartir comme suit entre

les différents nodeles institutionnels de fonctionnenent |es pbles conmerciaux
visités:

-
%.5 Cartagena — 1.
N g Beijing
=5 Sné
§ :E: Porto Alegre 4~ Sénégal
552 = e -
- Egypte Armeénie [
S e 1: A :
£ E Brasilia Vi Suisse
§ § Bogota
=5 Quganda Melbourne
1 - .
Philippines
Mazériel Virtue!

Figure 1 : Mbdéles institutionnels de fonctionnenment des pdl es conmerci aux

17.
trois

Les pOl es comrerci aux peuvent en outre se ventiler selon |les
grandes cat égories suivantes

P6l es comerci aux situés dans des pays dont |'infrastructure

t echnol ogi que est peu évol uée et ou | a demande de services comerci aux
internationale est insuffisante En régle générale, ces pays sont dotés
d'une infrastructure restreinte dans | e donmi ne des tél éconmuni cati ons
et les PME | ocal es ne di sposent donc que d'un acces insuffisant aux
réseaux informatiques/a Internet, ce qui entrave |leur connexion avec |e
p6l e commercial |ocal et/ou RMPCNet. Dans ces pays, |'accent est ms sur
la fourniture d'informations comrercial es sur support matériel et de
services de facilitation. Par exenple, |les possibilités de comrerce

él ectroni que sont anal ysées par | e personnel du pble comercial et
comruni quées aux clients concernés sous forne de bulletins périodiques
sur support papier. Dans |'ensenble, |es pouvoirs publics jouent un réle
déterm nant en nettant a disposition des ressources financiéres et
autres (par exenple des |ocaux et des él énents d'infrastructure).

P6l es commerci aux situés des pays dotés d' une base commercial e
internationale plus étoffée et d' une infrastructure technol ogi que en
adaptation rapide. Ces pays sont déja dotés d' un dispositif
institutionnel de fonctionnenent plus étoffé servant de support a des
services |iés au commerce. Leurs efforts tendent souvent pour

| "essentiel a perfectionner ces services. C est dans ces pays que

| e contexte est le plus favorable au dével oppenent de pdles virtuels de
facilitation du comrerce.

POl es comerci aux situés dans des pays industrialisés. Dans |es pays
treés industrialisés, les "guichets uniques" matériels sont en voie
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d' étre dépassés car divers canaux assurent un acces facile

a l'information et aux services. Dans |es pays a économ e avancée,

de nonbreux p6les commerci aux se sont attachés a fournir une game

de services d' information et de facilitation gratuits ou payants,
accessibles par |'intermédiaire d un site WWNV ces produits ou services
n'ont toutefois pas pernis de dégager de val eur ajoutée suffisante
(économi es d' échelle pour le recouvrenment des co(ts). Les services
proposés par ces pdles sont souvent en concurrence avec |es services
simlaires proposés par |es chanbres de conmerce et |es associations
professionnelles (I'Office suisse d expansion conmerciale - OSEC - par
exenpl e en ce qui concerne |la Suisse). Rares sont |es organisnes de
pronotion du commerce et de dével oppenent économ que en activité dans
ces pays a avoir exprinmé un intérét marqué pour | e programme de pdles
commer ci aux, phénonene surprenant pouvant tenir a une néconnai ssance du
progranme, en particulier des avantages offerts par |'acces au Réseau
nondi al de pél es commrerci aux.

18. Les réseaux commerciaux établis, depuis plus longtenps commre | e réseau
de | ' Associ ation des centres du comrerce international, sont parvenus a tirer
parti de |leurs connexions internationales, de leurs systémes d'information
exclusive et d' un nom comercial nondi al pour assurer |eur autosuffisance
économ que. En régle général e, pour de nouveaux entrants le colt d' acceés a des
réseaux simlaires (par exenple, franchisage : ticket d entrée et redevance
annuel l e) est trés él evé.

c) ROl e de |' Etat

19. Sur le plan institutionnel, les mssions sur le terrain et |es réponses
aux questionnaires ont fait ressortir que |les pbles conmerci aux tendent a se
consi dérer comme des organi smes a fonctionnenment privé alors que beaucoup

d' entre eux (plus de 50 % des pdl es comrerci aux) bénéficient, directenent ou
indirectement, d'un soutien financier et |logistique de |'Etat. Selon |es
réponses aux questionnaires, 30 % des pbl es conmerci aux estinment étre des
organi smes priveés, 27 % des organisnes publics et 43 % des organi smes m xtes.

20. Depui s son | ancenent, |e Programe POl es comerci aux a suscité un
intérét bien plus marqué et un soutien bien plus inportant des pouvoirs
publics dans | es pays en dével oppenment et |es pays en transition,

en particulier ceux ou |les organi smes en place de pronotion et de facilitation
du comerce ne sont pas a la hauteur ou inaptes a assinmler |la technol ogie de
poi nte dans de bonnes conditions. Les missions sur le terrain et les
entretiens avec des nenbres du secrétariat ont fait apparaitre qu' un certain
nonmbre de gouvernenents ont adhéré & la notion d efficacité comerciale et
consacré des ressources non négligeables tant aux péles conmerciaux qu'a

| "introduction de réfornes dans la réglenmentation, la | égislation et les
procédures commerciales. Les mssions sur le terrain ont nontré que dans ces
pays | es pbles comerciaux foncti onnant de mani ére satisfai sante sont ceux qu
recoi vent un soutien financier appréciable, direct ou indirect, de |'Etat et
peuvent donc proposer des services gratuits ou peu co(t eux.

d) Viabilité financieére
21. Quel que 25 % des pOl es commerci aux indi quent s'autofinancer au noins en

partie. Pourtant, |es pdles comerciaux denmeurent fortenment tributaires
des sources de financenent extérieures. A |l'heure actuelle, ou bien
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ils sont presque exclusivenent financés par |'Etat (Chine, Egypte) ou bien
ils recoivent un soutien direct ou indirect d organi smes commerciaux, tels
gque chanbres de comerce, chambres d'industrie ou centres de comerce

i nternational, auxquels ils sont rattachés. La plupart des directeurs de péle
commercial ont |'autofinancement pour objectif a long terme et, a cette fin,
font payer |les services fournis, méne si le prix est parfois synbolique.

A |'heure actuelle, |es somes ainsi percues ne pernettent cependant de
couvrir qu'une faible partie des dépenses de fonctionnement (75 % des pol es
conmmer ci aux ayant répondu au questionnaire ont signalé que leurs recettes ne
suffisaient pas a couvrir |eurs dépenses de fonctionnenent). Divers services
payants (allant de |'usage de photocopieurs a |'exploitation de |ogiciels)
sont de plus proposés en conpl énment afin d en financer d autres. |l ressort
des entretiens avec des directeurs de pbdle comrercial et des fonctionnaires
nati onaux que |es pdles comerciaux matériels ne parviendront probabl enent
jamai s a s'autofinancer intégralenent. Les colts d'infrastructure afférents
aux p6l es conmerciaux virtuels étant bien noindres, ce type de pble comrerci al
a de bonnes chances de réussir plus facilenment & s'autofinancer. Ces pdles ont
| a possibilité de recouvrer les colts afférents a la nise au point et a la

m se en place de la technologie de |'information et de |'infrastructure
nécessaires en faisant payer a leur clientéle les services d'information
commerciale et de facilitation du commerce a val eur ajoutée fournis

e) | npact sur | e dével oppenent

22. L'i npact des pbles comrerciaux sur les résultats comerci aux d' ensenbl e
des différents pays concernés n'a pu étre déterm né car, comme pour |es autres
él éments d'infrastructure, il est pratiquenment inpossible & quantifier

a | ' échelon de |I'économ e |ocale ou nondiale3 Les pdles comrerciaux font
néannmoi ns désormais partie intégrante de |'infrastructure institutionnelle du

commerce international de nombreux pays. Ces pdles ont notamment ai dé de
nonbreuses PME a un stade ou a un autre d' une transaction comercial e
internationale, comme |le nontrent certains exenples“ En outre, dans plusieurs
cas, |les pdles comerciaux ont contribué, a titre de catal yseur,

SPareillenent, il a été inpossible de quantifier |'inpact économ que de
la technologie de |'information ou des tél écommunications ("Information
Technol ogy in the Service Society", Conseil national de recherche des
Etats-Uni s, National Academ c Press, Washington D.C., 1994).

“Le Caire : Le pdble commercial international de |'Egypte a €l aboré un
catal ogue multimédias a |'intention de ses usagers. Ce catal ogue qui figure
sur un CD-Rom net en oeuvre les techniques les plus récentes pour faire
connaitre dans |le nonde |les produits et services proposés par des PME
égyptiennes. |l existe égal ement une version Wb de ce catal ogue

Porto Alegre : Le pbdle comercial de Porto Alegre a ai dé un
représentant de |'Union des producteurs d' articles artisanaux a surnonter |es
obstacles juridiques a |'exportation de ce type d'articles. Auparavant, i
était interdit d exporter ce type d articles. Le personnel du pdle commerci al
de Porto Alegre a passé en revue la | égislation nationale brésilienne et a
pris contact avec |les services douaniers pour ouvrir la voie a des
exportations d' articles artisanaux.

Cartagena : Le pdle comercial de Cartagena a aidé un petit
exportateur de fruits a rechercher des partenaires d' affaires en Europe, ainsi
qu'a établir une relation de travail avec ces partenaires d affaires a
|"étranger par |'intermédiaire d' Internet.
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a |l'"introduction dans |es organi snes publics s'occupant de commerce,

en particulier les services douaniers?® d'angéliorations allant dans |e sens
d'une efficacité commercial e accrue, sans oublier une action anal ogue aupres
des structures commercial es | ocal es. Les p0l es comerci aux sont bien acceptés
par |l e nonde des affaires, comme il ressort de 90 % des opinions recueillies
lors des visites sur le terrain et dans |es réponses aux questionnaires.

f) Princi pal es caractéristiques comunes aux pbéles commerciaux fonctionnant
bi en
23. L' anal yse des données recueillies lors des mssions sur le terrain ont

perm s de dégager certains facteurs déterm nants contribuant a la réussite des
p6l es comerci aux; ces facteurs, qui sont les élénents essentiels d' une bonne
pratique de |la gestion des affaires - ce qui n'a rien de surprenant -,

se récapitul ent conme suit

C Un pbéle comrercial a besoin d' une équipe dirigeante se caractérisant par
son énergie, sa |largeur de vues, ses conpétences et son autonotivation
et entretenant d'excellents contacts avec |le nonde des affaires et |les
pouvoirs publics.

C La mise en place d un pdle commercial suppose d' adapter aux conditions
| ocal es | e concept fondanental et le plan de travail tels que fornul és
par | e secrétariat de |l a CNUCED

C Les conpétences techni ques (nmaintenance matériel/logiciel par exenple)
voul ues pour faire fonctionner un p6le commercial doivent étre
nobi | i sées et entretenues sur place.

C La réussite d' un pble comercial nécessite un apport appréci able de
ressources de |la part du secteur public ou du secteur privé. Pour ce qui
est des pays en dével oppenment, cet apport prend principalenent la forme
d'un soutien par |'Etat, avec éventuell enent en appoint des ressources
fourni es par |les chanbres de comerce et d autres acteurs du nonde des

af faires.
2. Coordi nation et coopération entre | es pdles commerci aux
a) Interconnectivité et structure de | a gestion des connai ssances au sein

du réseau nondi al de pél es conmerci aux

24, A |"exception de | a Bourse de commerce él ectroni que (ETO), |le réseau
nondi al de pél es conrerciaux n'a pas été en nesure de nettre en place
un systene efficace de partage de |'information, notament des données

SDans plusieurs des pays ou |'équipe d' évaluation s'est rendue,
| es services douaniers sont en train de restructurer |leur systene de
foncti onnenent interne et ne disposent donc pas des ressources voul ues pour
nettre en oeuvre des projets internationaux ou des projets d'intégration. Les
services d'information fournis par |les pbles conmerciaux ont pernis de réduire
|l a charge de travail de ces adm nistrations publiques, en assurant |le premer
contact pour les questions en rapport avec |l e commerce. Des projets ont fini
par étre ms en route en vue de rationaliser |les procédures d'inportation et
d' exportation.
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d' expérience acqui ses par chacun des pdl es (services spécifiques fournis,
projets, réussites, etc.). Actuellenent, ce partage se fait essentiellenent
de mani ere infornelle par courrier électronique ou par télécopie, bien que
pl usi eurs pdl es comerci aux aient créé |leur propre site Web pour diffuser

| eurs informations conmerciales. En outre, il n'existe pas de mécani sne
central (gestionnaire de nmessagerie électroni que de type Listserv ou groupes
de discussion sur e World Wde Wb, par exenple) pernettant aux pbles
comrerci aux et au secrétariat de la CNUCED de comuni quer collectivenent.

Un forum de discussion a bien été créé sur le site Web du Centre des

Nat i ons Uni es pour | e dével oppenent des pbl es conmerci aux (CDPC) en 1995,

mais il est ouvert au public, et son existence ne senble pas avoir fait
| ' objet d une information suffisante au sein du réseau nondi al de pdles
commer ci aux. En conséquence, il est peu utilisé par |es pb6les comrerciaux pour

comruni quer entre eux. La comrunication et |a collaboration se sont
essentiellement faites jusqu'a ce jour par |e biais des réunions que |les
di recteurs de pOles comrerci aux ont eues depuis 1995.

25. Reconmandation - Définir une structure de gestion des connai ssances

au sein du réseau nondi al de p6les comrerciaux - Une neill eure gestion des
connai ssances au sein du réseau nondi al de pdl es comerci aux est essentielle
pour que ceux-ci puissent exploiter collectivenent |les sources d information
nondi al es pour | e plus grand bénéfice de leur clientéle. La CNUCED et |e CCl
devrai ent envisager d' étre beaucoup plus actifs dans ce donmi ne, car

I e réseau ne di spose pas en lui-nménme des ressources nécessaires. En outre,

| e secrétariat pourrait utiliser des programmes de gestion des connai ssances
pour partager |'information et |es données d' expérience aussi bien sur le plan
interne qu' avec | es pdl es comerci aux.

26. Cet objectif pourrait étre atteint progressivement, a nesure qu'un plus
grand nonbre de pdl es comrerci aux bénéficient d un accés partiel ou total a
Internet. Les instrunents de gestion des connai ssances qui pourraient étre
utilisés sont |es suivants

C Gestionnaire Listserv ou groupe de discussion sur e Wrld Wde Wb:
il serait géré par la CNUCED et le CCl et seuls |les pbdles comerciaux
en seraient nmenbres. Le secrétariat pourrait s'en servir pour diffuser
des nouvel |l es et des annonces sur |le réseau des pbél es conmerci aux,
ce qui inciterait ceux-ci a tenir a jour |leurs adresses électroniques.
Les pOl es commrerci aux pourraient également utiliser Listserv pour
di ffuser des denmandes générales d'infornmation ou d' assistance®.

Des progiciels a bas prix sont disponibles a cette fin. Il senblerait
que |l e CClI envisage d'en acquérir.

C Intranet virtuel du réseau nondial de pdles commerciaux: il pourrait
s'agir au départ d'un site Web dont |'accés serait protégé par un not
de passe et sur lequel |es pbles commerciaux pourraient diffuser des
i nformati ons concernant |eurs sources et leurs services d information

5Un exenple concret est fourni par |'Association for International
Busi ness (http://ww. earthone.com, organisation a but non lucratif ayant deux
années d' exi stence et dont 6 000 PME du nonde entier sont nenbres.
L' associ ation gére un forum de di scussion par courrier électronique et traite
de 20 a 30 nmessages par jour conprenant des demandes d'infornmation commercial e
et |l es réponses des nenbres et des experts qui aninent ce forum
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commerciale a |'intention des autres p6les comrerci aux du réseau.
Des logiciels existant déja pourraient étre utilisés pour gérer une base
de données en |ligne contenant |es demandes d' assi stance des pdles
comrerci aux a la recherche d'informations techni ques ou conmerci al es
(et réponses fournies).

27. L'admi nistration d' un tel site pourrait étre décentralisée grace a des
acces en ligne qui pernettrai ent aux p6les comrerciaux de tenir a jour les
données relatives a leurs services et de proposer des |liens hypertexte

avec |leurs sources d'information en ligne. En outre, une base de données plus
conpl éte sur les sources d'information conmmercial e disponibles sur les sites
des organi snes des Nations Unies et du réseau nondi al de pdl es comerci aux
ainsi que sur d autres sites Web pourrait étre créée, qui pourrait a terne
servir a constituer les services d information du réseau nondi al de pdles
commerci aux. Un conpl énent d'information sur les principes de |a gestion des
connai ssances et sur |les applications proposées au sein du réseau nondi al

de pdl es comerci aux est présenté a |'annexe 5.

28. Il est égal ement recommandé d' envi sager, dans |le cadre de |'initiative
"Partenaires pour |e dével opperment”, un projet sur |e dével oppenent

d' applications de gestion des connai ssances. De nombreuses entreprises

t echnol ogi ques cont act ées pour participer a cette initiative ont de grandes
conpét ences dans | e donmai ne consi déré et pourraient aider a concevoir et a
nettre en oeuvre un systéene de gestion des connai ssances appliqué au réseau
nondi al de pdél es commrerci aux.

b) Certification des pbl es comrerciaux
29. Au cours des visites effectuées auprés de certains pbl es conmrerci aux,
il a été constaté qu'il existait dans plusieurs pays un grand nonbre de pbles

qui étaient soit "opérationnels", soit "en cours d'établissenent”, nmais qui

n' avai ent pas été recensés. Cette anonmlie peut s'expliquer par |e processus
centralisé de certification proposé par le secrétariat de la CNUCED. Le plan
de travail pour la création d un p6le commercial (annexe 4) n'a été él aboré
qu' assez récemment. ||l demande aux pOles comrerci aux en activité d' effectuer
des corrections dont ceux-ci ne conprennent pas toujours |'utilité. Il propose
égal enent des critéres (par exenple, constitution en personne noral e des pél es
commerci aux) qui ont ralenti |e processus de création de pdles. Dans certains
pays, la constitution d' une association était jugée inutile (I'organisation
établissant | e pble commercial était, par exenple, déja reconnue par le

gouver nement comre personne norale), tandis que dans d' autres pays, ces
critéres étaient étrangers aux traditions commercial es | ocal es et donnai ent
lieu a de | ongues discussions sur |les nesures a prendre.

30. Le second obstacle a la mse en place d un processus de certification
fiable géré par le secrétariat de |a CNUCED est le fait que celui-ci n'a pas
| es noyens d'inposer |le respect de ses critéres au niveau national. Il ne peut

donc pas surveiller |es pbles comerciaux.

31. Recommandation - Sinplifier les critéres de certification des péles
commerci aux - Les conditions a renplir pour créer un pble comerci al

devrai ent étre assouplies afin de tenir conpte de la diversité des régines
juridiques des Etats menbres et permettre aux organi smes de pronotion et de
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facilitation du conmerce ou a des entités privées d' adhérer plus facilenment
au réseau. La constitution en association distincte ou en personne noral e

est notanmment une condition qui devrait étre supprimée ou écartée dans |le cas
d' organi sations en activité ayant déja une expérience de |la prestation de
services de facilitation du commerce ou d'information comerci al e.

32. Reconmandati on - Accroitre |es responsabilités des gouvernenents

en mati ere de certification des pdles commerciaux - Les autorités national es
devrai ent étre plus étroitement associ ées aux responsabilités qu' exerce

l e secrétariat de la CNUCED en nmati ére de certification. Les gouvernenents,
not anment ceux qui participent activenment a la pronotion de |'efficacité
comrerci al e, devraient pouvoir certifier eux-mémes |es pbdles comerciaux en
| ' absence de fédération nationale ou régionale de p6les comrerci aux. Bien
qu'il soit préférable que cette fonction soit assurée par une fédération, cela
contribuerait & réduire les taches adm nistratives du secrétariat et a
garantir un appui durable de |l a part du gouvernenment concerné au Progranme
relatif aux pbl es comerci aux.

c) Fédération de pdl es comerci aux

33. La plupart des personnes interrogées dans | es p6les comerci aux dotés
d'infrastructures de pointe ont suggéré de créer des centres régi onaux

d' appui, par exenple en Amérique latine, au Moyen-Orient, en Asie et

en Afrique. Initialement prévue dans |a proposition de création du GIPNet,
cette mesure n'a jamais été appliquée.

34. Reconmandati on - Encourager la constitution de fédérations régionales -
Conpte tenu de |'état actuel du réseau nondial de pbles conmerciaux et de

la nodicité de ses ressources, il sera difficile de nettre en place une
fédération nondi al e des p6l es commerci aux, méne si cela doit deneurer

| "objectif final. Il faudrait donc privilégier la création de fédérations ou
d' associ ati ons régional es, en attendant de pouvoir nettre en place, |orsque
Il es conditions le pernettront, une organi sation nondiale. Dans |'intervalle,

l a Commi ssion des entreprises, de la facilitation du commerce et du
dével oppenment et |les réunions d' experts qui en rel évent devraient servir
de nmeécani snme de coordi nation.

35. Les fédérations ou associations régionales pourraient renplir les
foncti ons suivantes

C Coordonner les efforts visant a él aborer de nouveaux produits et
services d'information, gratuits et payants, qui soient adaptés aux
besoi ns, aux | angues et au niveau de dével oppenent de |a région -Les
gouvernenments | ati no-angricains, par exenple, ont conmencé a autoriser
des soci étés d' information conmrerciale a utiliser |eurs données
douani éres sur | es marchandi ses inportées et exportées. Ces soci étés
expl oi tent des programmes de bases de données pour proposer des services
de veille a la concurrence qui pernettent a leurs clients de surveiller
| eurs concurrents étrangers et de trouver de nouveaux clients
potentiels.



TD/ B/ WP/ 110
page 17

C Coordonner les activités de coopération technique a |'appui des nouveaux
p6l es comerci aux de |la région et organiser des activités de formation
et des stages dans |les pbles conmerciaux en activité.

C Négoci er pour |le conpte des pdles commerci aux avec des prestataires
privés de services d'information comrercial e payants, tels qu' études de
mar ché approfondi es et enquétes sur |la solvabilité des sociétés, afin
d' obtenir des rabais sur |les grandes quantités d'informations achetées.

C Coordonner les efforts de gestion des connai ssances au sein de
la région - De tels centres régi onaux de dével oppenent devraient étre
financés par |es gouvernenents participants et des donateurs intéressés,
avec | "appui du secrétariat de | a CNUCED.

3. Services et infrastructure informationnelle du réseau nondi al de pdles
comrer ci aux

a) Syst éme ETO

36. Le systéenme ETO ou bourse de commerce él ectronique est |le service le
plus utilisé du Programme relatif aux pdles comerciaux. Plus de 60 % des
p6l es commerciaux | e proposent a plus de 60 % de leurs clients. A notre
connai ssance, |e systéne ETO est devenu, a ce jour, la preniére source

de contacts conmerciaux internationaux et est utilisé par des entreprises
du nonde entier. Ce n'est pas une exclusivité des pbles conmerciaux : |les
entrepri ses peuvent envoyer ou recevoir directenment des offres ETO, qui
sont en outre redi ffusées par de nonmbreux gouvernenents sur |eurs propres

services d'information en ligne. Toutefois, il s'avére que |es avantages
du systeme ETO sont de plus en plus rem s en cause par |'afflux de nessages
publicitaires émanant de di verses soci étés d' exportation. Il ressort des

entretiens nmenés avec des directeurs de péles conmrerci aux come des
observations fornul ées dans | es groupes de di scussion sur |nternet
concernant les informations conmerciales en |ligne que | es usagers sont
subnergés de nessages publicitaires, au point que de nonbreuses soci étés
ont renoncé a utiliser le systene ETO. Selon notre anal yse, dans un
systéme ETO anelioré, les expéditeurs ou | es destinataires de nessages
devrai ent étre agréés et identifiés uniquenent par une autorité de
certification habilitée. De plus, les offres ETO devraient étre filtrées
afin que seuls |l es nessages pertinents soient délivrés a de véritables
clients potentiels.

37. Le systéene SETO doit pernettre de faire circuler des nessages
commerci aux entre des utilisateurs certifiés et authentifiés, sa
nornel i sation garantissant la qualité de |'information véhicul ée.

Il s"agit d un prolongenent du systene ETO, qui informatise |'ensenble du
processus de transaction : contacts, négociation, paiement et expédition.
Un prototype constitué d' él énents tonbés dans | e donmine public a été ms
au point et une application type utilisant des produits commerci aux est

di sponi bl e.
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Publication de I'offre ETO
- saisir les données
relatives au produit

Saisie de I'nffre ETO
dans la base de données
relative aux poles
commerciaux

/

Enregistrement de la société

- demander le certificat

- saisir les données
relatives 2 1a société

Interrogation
de la base de
données

Demande d’information
au systéme ETO
- saisir la teneur

de {a demande

Négociation

- début du
processus

de soumission

38. Reconmandati on - Poursuivre | e dével oppenent d'un systéme ETO de
nouvel | e génération, qui filtre les offres comrerciales- En fonction de
| " évolution de I'initiative SEAL (voir plus loin), le secrétariat devrait

poursuivre la mse au point d' un systeme ETO anélioré. Le systeme SETO, qui
exi ge que |'organisne énettant des offres ETO soit enregistré auprés des pbles
commerciaux (et d autres autorités de certification si |I'infrastructure SEAL
est utilisée), améliorerait nettenent la qualité des offres et devrait donc
étre dével oppé. Le produit final devrait étre normalisé, utiliser des formats
de données structurés et respecter les principes d interopérabilité du réseau
nondi al de pdles comerciaux. |l devrait fonctionner parallélement & |'actue
systéme ETO, nmmis | es nouveaux services offerts devraient étre payants afin
de constituer une source de revenus possible pour |es pbles conmerciaux et

|l es autres agents y participant. Une autre solution, noins conplexe, serait
de nettre en place un systeme ETO paralléle qui utiliserait des formats
structurés et dans | equel |es pdles comrerciaux seraient |es seuls autorisés
a di ffuser de nouvelles offres ETO dont |e tél échargement serait facturé aux
énmetteurs. |l faudrait pour cela que des critéres soient établis (par la
fédération de pbles conmerciaux ou |l e secrétariat de |a CNUCED) pour filtrer
les offres ETO avant qu'elles ne soient transni ses au centre de traitement.

b) L'initiative SEAL

39. Le systéenme SEAL pourrait fournir un cadre sécurisé de certification
croi sée et d' échange entre autorités nationales de certification, dont

" ONU constituerait la base. Il est indispensable a la m se au point

d'un systenme SETO. Son chanp d' application est beaucoup plus |large, car i
engl obe tous |l es él énents possibles d information sur |les entreprises et
autres entités dans | e nonde entier
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Points d'enregistrement

La CNUCED est en train de nettre au point |'application de ce systenme pour |e
commerce. Un prototype reliant e Mnistére chinois du comerce extérieur et
de | a coopération écononique, |le CDPC a Mel bourne et |'Université du M nnesota
a Mnneapolis a été élaboré et testé. En application de son nandat relatif

aux pobles comerciaux et au GIPNet, le secrétariat de | a CNUCED prépare
actuel | ement une proposition sur |le systéme SEAL qui sera présentée aux Etats
menbr es.

40. L' I nternati onal Secure El ectronic Transaction Organi sati on Associ ation
(I SETO) est une fondation a but non lucratif dont |'objectif est de pronouvoir
| e systéme SEAL en coopération avec |'ONU. Créée en Suisse au nois d' aolt,
elle conpte parm ses nenbres Mcrosoft, HP, Spyrus et KPMG

41. Le systénme SEAL est de conception révolutionnaire et mérite d étre nis
en oeuvre. Ses nodalités d application par |'ISETO, telles qu'elles avaient
ét é proposées par |e CDPC, | aissaient néannpi ns beaucoup a désirer. Bien que
| a conception du systéme soit en cours de révision, notre évaluation et notre
recommandati on ne peuvent se fonder que sur des documents provenant encore
essentiell ement du CDPC, qui sont |es seuls dont nous avons pu di sposer.

42. Le systéme SEAL est fondé sur |la norme de certification X 509v.3

mais il n'est pas certain que |les fournisseurs de systénmes informatiques
accepteront le choix de |'ONU. Méne si ces derniers affirment actuell enent
que | eurs systénes commerci aux sont conformes a |la norne X 509v. 3, i

n'en reste pas moins que |es systénmes Verisign, Entrust, Spyrus, NetDox
(Deloitte & Touche), etc., ne sont pas directenent conpatibles entre eux.
Afin d inciter les fournisseurs a utiliser la norme X.509v.3, |'ONU pourrait
financer une application pilote/de référence qui serait ensuite diffusée
gratuitement.
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43. L'initiative SEAL/I SETO devait, a |I'origine, étre financée en faisant
payer aux usagers 55 dollars E.-U. par certificat, le prix définitif devant
étre fixé aprés une étude de marché approfondie. Selon |le G oupe Gartner

anal yste du secteur des technologies de |I'information, les tarifs des soci étés
commerci al es sont nettement inférieurs (Verisign : de 2 a 11 dollars E. -U. par
certificat; Entrust : de 1,25 a 40 dollars; Cybertrust de GITE : 4,50 dollars).

44, Il est presque inpossible pour une PME d'un pays en dével oppenent
de payer 55 dollars E.-U. par an pour un certificat. Pour que |es pays
en dével oppenent pui ssent acquérir ce type de technologie, il a été
proposé de mettre en oeuvre un programe d'incubateur dont |e col(t est
estimé & 72 millions de dollars E.-U. 7. Cela signifie que certaines
taches (fornmulation des politiques, certification et enregistrement)
serai ent concédées a un consortium Toutefois, on ne sait pas encore
comment | es pays en dével oppenent financeraient |eur part du colt du
progranme.

45. Aux Etats-Unis, |es sociétés comrerciales assurent les certificats
qu' el les délivrent contre toute utilisation fraudul euse. L' ONU pourrait

avoir a prendre des précautions juridiques anal ogues, nais |le colt d' une
tell e assurance pourrait étre prohibitif pour un organi sme des Nations Unies.

46. La Communaut é européenne - European Certification Authority Forum
(ECAF) - et des pays tels que |la Suisse (Sw sskey) ou Singapour ont d' ores
et déja ms en place des consortiunms et des infrastructures de certification
qui délivrent des certificats approuvés au niveau national; il s'agit de
"passeports nunériques" utilisant |la technologie Entrust ou Verisign.

47. Reconmandati on - Al ors que des soci étés comerci al es de vente

(Verisign, Entrust, Mcrosoft, IBM Netscape, TradeWave, Xcert, etc.)

et de services (NetDox de Deloitte & Touche, Cybertrust de GIE, etc.)
commencent a dominer le marché, il n'existe pas d organe de coordination

qui contribuerait a consolider celui-ci dans |es domaines de |la nornalisation,
de la réglenmentation et des questions juridiques, de la certification croisée
et de |'éducation. Nous considérons que le r6le de |'ONU est d' étre non pas
un organisne qui délivre directement des certificats, mais une organi sation
publ i que de normalisation. La gestion de |'infrastructure devrait étre |aissée
au secteur privé. Nous proposons qu'un débat ait lieu entre |les Etats menbres
pour exam ner les nmeilleurs noyens de définir des normes dans | e domaine
consi dér é.

48. Il est inpératif de trouver |es noyens de sécuriser |le comerce
électronique et |'initiative SEAL pourrait y contribuer, nmais les Etats
menbres n'ont jusqu'a présent établi aucun mandat dans ce sens. |l serait

donc souhaitable qu'ils exam nent |a question au sein des organes directeurs
conpétents de |' ONU

‘Secure ETO I ncubator Establishment on Behalf of |SETO, nodele
économ que, aodt 1998, version 1.1.
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E. Eval uation du réle du secrétariat de | a CNUCED dans
| e dével oppenent du Programme relatif aux poles
commerci aux et du réseau nondi al de pdl es commerci aux

1. Conception et exécution du Progranme

49, Le Programme relatif aux pOles comrerciaux a été concu pour fournir

| es services indiqués dans | es mandats correspondants (annexe 3) et assurer
la mse en oeuvre effective du Programe sur |'efficacité comerciale.

Les gouvernenents ayant répondu aux questionnaires ont déclaré qu'ils étaient
satisfaits des résultats du Programme relatif aux pbles conmerciaux. Tout en
se déclarant noins satisfaits des services fournis par |le secrétariat de

la CNUCED, ils ont affirmé a une large mpjorité (76 % que celui-ci devait
continuer d'assumer |la coordination du Programme. |ls ont précisé que si le
principal réle des pbles comrerciaux dans |es prem éres années avait éteé,

d' une mani ére générale, de fournir une information, |la fonction de consei
avait progressivenent pris de |'inportance, et a |'avenir |'accent serait ms
sur la participation et |'appui au GIPNet. Il ressort égal enent des entrevues
réal i sées que de nonbreuses personnes attendent davantage de | a CNUCED
qu'initialement esconpté, |orsque, conforménent aux reconmandati ons adopt ées
a Col onbus, le Programme sur |'efficacité commercial e devait essentiellenent
étre appliqué au niveau national. Le Programe relatif aux pdles commerci aux
a donné les neilleurs résultats dans | es pays ou il bénéficiait d un appu
substantiel et constant de |a part des pouvoirs publics.

50. L' anal yse des princi paux él éments du mandat indi qués dans |'annexe 3
fait ressortir que le role des pouvoirs publics n'a jamais été fornellenment
exam né. De néne, |es incidences financiéres du Progranme devaient étre
éval uées par le secrétariat et présentées au G oupe de travail du plan a
noyen ternme et du budget-progranme, mais cela ne senble pas avoir été fait,
bi en que | e manque de ressources financiéres ait été considéré comre |'un
des princi paux obstacl es au dével oppenent du Programme.

51. Nous avons égal ement noté un fort parallélisne entre |'effacenent
relatif, depuis 1995, du Programme sur |'efficacité commerciale et de ses
él énents dans | es discussions intergouvernenental es, et |a baisse du nonbre
de pdl es comerciaux atteignant |e stade opérationnel

52. Reconmandation - L' évaluation de |'efficacité commerciale, qui doit
étre réalisée atitre volontaire, devrait étre encouragée, car elle pernet

de nmesurer |'efficacité comrerciale et son évolution dans le tenps. Une ou

pl usi eurs réunions d' experts, avec |la participation de représentants de pbles
conmer ci aux, pourraient étre organi sées pour proposer des nesures sur |es
qguestions soul evées par |a présente évaluation, s'agissant en particulier

des thénmes suivants

C ROl e et mandat du secrétariat de |a CNUCED
C ROl e des gouvernenents et nécessité de réviser le texte de Col onbus;
C Contenu et nodalités de |'assistance technique a fournir aux péles

CONMMEr Ci aux.
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53. Comre prévu en 1993, les incidences financi éres pour |le secrétariat de
la CNUCED de |'exécution du Programme devraient étre plus systémati quenent
éval uées, et |es recommuandations découl ant d' une telle évaluation devraient
étre portées a |'attention du G oupe de travail

2. Conception de produits et de services

a) Coordi nati on avec d' autres programres des Nations Unies et institutions
de dével oppenent

54. ROl es de Ia CNUCED et du CCl - Lors du |lancement du Programme relatif
aux pb6les conmerciaux, |'aide du CCl a principalenment consisté a fournir

aux pb6les conmerciaux de |'information conmerciale (par exenple, analyses et
études de marché, débouchés commerci aux, création et exploitation de services
d informati on conmerciale). Par la suite, le CCl s'est chargé de la partie du
Progranmme concernant |a phase prétransactionnelle (organisation d' activités
et de sénminaires de formation, gestion d' une bibliotheque d'information
comrerciale, diffusion de |"information commerciale, etc.), tandis que

| e secrétariat de la CNUCED se chargeait de |'exécution "matérielle" du
Programme, a savoir la nise en place des pbdles commerci aux. Le CCI apporte

un appui aux pbél es conmerci aux, sur demande, pour des activités de pronotion
traditionnell ement réalisées par des organi snmes de pronotion comercial e (aide
a la comercialisation, préparation d' activités inaugurales). Lorsqu'ils sont
opérationnels, |les pbles comrerci aux peuvent s'adresser au service d'aide

du CCl (par exenple pour obtenir des sources d'information comerciale,
rarenent pour des questions de néthodol ogie). Au cours de |eurs entrevues,

| es éval uateurs ont noté que |es responsabilités n'étaient pas clairenent
définies et que la coordination entre les activités du secrétariat de |la
CNUCED et celles du CCI pouvai ent étre angeliorées.

55. Les résultats de |'enquéte ont égal ement nontré que |'appréciation
noyenne portée sur |les services de formation du secrétariat de | a CNUCED
n'était que nmédiocre. Au cours des entrevues réalisées, il a fréquenment été

décl aré que, aprés |la phase d'introduction au Progranmme, |es pbles commerci aux
étai ent abandonnés a eux-nménes pour |'exécution technique.

56. Reconmandati on - Mettre au point des nmodul es standardi sés d' assi stance
techni que aux pbél es conmerci aux en gestation et définir |l es conditions

préal ables a cette assistance - L'exenple des cours de formation nis au

poi nt pour |e pbdle conrercial roumain devrait étre repris pour concevoir un
nodul e général de formation (sur place ou par tél éenseignenent) couvrant |es
opérations fondanental es d' un pdle commercial, a partir du large éventail de
mat éri el didactique existant. Les sujets suivants devraient étre considérés
comre prioritaires

C Conception et gestion d un site Web;
C El énents fondamentaux du commerce él ectroni que;
C Conception de catal ogues de produits en ligne, y conpris une étude des

progranmes informatiques actuel |l ement di sponi bles pour la création et
Il a commercialisation de ces catal ogues;

C Dével oppenent des services d'information comerciale, en s'appuyant sur
| es actuelles capacités de formation du CCl
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57. Les roOles respectifs de la CNUCED et du CClI concernant |'exécution
du Programe relatif aux péles conmerci aux devraient étre meux définis.

58. Il conviendrait de définir les conditions préalables a la fourniture

d' une assistance technique a un pdle comercial. Celles-ci pourraient
conprendre un cofinancement par |e gouvernenent du pays bénéficiaire ou

un engagenent de la part de ce gouvernement ou d'un commanditaire privé de
contri buer au financement du fonctionnenent d' un pdle conmercial au cours de

| a phase initiale. Les activités de tél éensei gnenent pourraient étre diffusées
sur |'Intranet virtuel du réseau nondi al de pdles commerciaux, décrit plus
haut dans |le présent rapport.

b) Servi ces génériques ou produits d'utilisation finale

59. Dans | es pays en dével oppenent, |es pbles conmerci aux peuvent plus
facilement offrir tous |les services d information conmerciale, tandis que dans
| es pays en transition et |es pays dével oppés, la concurrence fait qu'il est

plus difficile de vendre des services d'information. Chaque pdle conmerci al
doit donc concevoir des produits de "niche" et des services a val eur ajoutée
pour |es opérateurs comerciaux auxquels il s'adresse

60. Reconmandati ons - Services a valeur ajoutée a la clientéle : Fournir

des données conmerciales fiables est le principal souci du CCl, nais la
vérification des données, en particulier a distance, est une activité

excessi vement onéreuse. En |'espéce, |es pbles comerciaux pourraient étre
utiles en rassenblant, vérifiant et communi quant des données destinées a

di verses bases de données d'information comerciale. Ainsi, e CCl publie

de vol um neux rapports hebdomadaires (par exenple, sur les prix nondi aux des
produits de base), auxquels sont égal ement abonnés des clients des poéles
commerci aux. Un service a val eur ajoutée et une source régulieéere de revenus
pour |l es pbles conmrerciaux pourraient étre d' adapter ces rapports aux besoins
de leurs clients. Ceux-ci paieraient ainsi noins cher une information qu
serait en outre spécifiquenent adaptée a | eurs exigences. Toutefois, un tel
service nécessite de consi dérabl es ressources hunmai nes et des investissements
pr éal abl es qui ne sont pas a |a portée de tous |les pbl es comrerci aux.

61. Le secrétariat de la CNUCED doit égal ement se doter de politiques
cohérentes concernant |a diffusion sur |le réseau nondi al de pdl es comerci aux
des produits et services d'information payants congus par |es péles

commerci aux. Méne si le secrétariat ne souhaite pas que |'on considére qu'i
reprend a son conpte tel ou tel produit ou service, il serait utile que les
conditions soient |les ménmes pour tous |es pdles comrerciaux. Etant donné

I e marché géographique Iinité et |les contraintes budgétaires des péles
comrerci aux pris individuellement, il est essentiel que ceux-ci cooperent pour
commerci ali ser en commun | eurs produits et services d information respectifs
s'ils veulent parvenir a |'autonom e financieére en |'absence de subventions
ext éri eures.

62. Reconmandati on - Aider a négocier des arrangenents avec des fournisseurs
privés de services d'infornmation comrerci al e payants, tels qu' études de

mar ché, anal yses de risque-pays, rapports sur la solvabilité des entreprises

- soit a usage interne, soit destinés a étre revendus aux clients des pbéles
commerci aux. Bien que |le secrétariat ne pui sse négocier directenent de tels
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arrangenments, il devrait étre possible de travailler initialement avec un
petit groupe de pdles comerciaux intéressés (par exenple, une fédération
régi onal e de pél es conmrerci aux) pour nettre au point des accords types

qui pourraient étre repris par la suite par d autres pdles commerci aux.

Des pOl es commrerci aux ont déja, individuell enent, réussi a négocier des
contrats de revente avec des fournisseurs de services d'information tels que
Dun & Bradstreet et |e groupe The Econom st, et un groupenment de poéles
commer ci aux devrait donc pouvoir obtenir de neilleures conditions de prix

du fait du volune potentiel d achats qu'il représente.
3. Fi nancenent des pdl es comerci aux dans | es pays en dével oppenent
63. Il a souvent été signalé que le financement était le principal obstacle

a la création et au fonctionnement d' un pdle comrercial. Bien que |es pbles
commerci aux aient initialenment été congus comme le fruit d une initiative
national e, avec |le financenent correspondant, une critique général e adressée
par | es gouvernenents ainsi que par |les pbles conmerciaux au secrétariat de
| a CNUCED concerne | e manque d' appui financier.

64. Reconmandati on concernant |les colts d' exploitation- Le réseau nondia

de pb6les commerciaux devrait faciliter |'échange d' expériences entre pdles
comrerci aux (par exenple pour la tarification de |eurs services). De plus, une
aide pourrait étre fournie aux p6les comrerciaux pour |la planification de |eur
budget, ce qui faciliterait ensuite la mobilisation d" un soutien public ou
privé. Le secrétariat de |la CNUCED devrait égal enent définir des directives
pour |'établissenment par |es pb6les comrerciaux de propositions destinées aux
antennes |l ocales d'institutions donatrices. De nonbreux p6les conmerciaux ont
réussi a obtenir un financenent auprés de programres de donateurs dans | eur
pays, mais une approche plus structurée, s'appuyant sur |a vaste expérience en
la mati ére de secrétariat de la CNUCED, ne pourrait que favoriser un neilleur
accueil de ces propositions. Ces directives pourraient étre diffusées via
["Intranet virtuel du réseau nondial de pbl es conmerci aux nentionné plus haut.

65. Reconmandati on concernant |es besoins d' assistance technique-

Le secrétariat de |l a CNUCED devrait intensifier son rdle de coordination
dans ce donmmi ne, notamment pour l|la recherche de |'agent d' exécution |e plus
approprié. |l devrait donc continuer de sensibiliser |es donateurs et

les autres institutions internationales au Programe relatif aux péles
comrerci aux. Un bulletin trinestriel, diffusé sur papier et par courrier

él ectroni que, serait un noyen d' accroitre la visibilité du Programme.

4, Suivi d autres initiatives technol ogi ques et partenariat avec

[ "industrie
66. Lors du | ancement du Programme relatif aux pbles commerciaux, |la
di ffusion de |'informati on conmrerciale était considérée conme |'activité

principale du Programme. D aprés les entrevues et les résultats de |'enquéte,
|"orientation future du Programre sera de constituer une plate-forne pour

| ' échange d'informations, |a pronotion virtuelle de biens et de services,
acconpagnée de noyens de pai enent él ectroni que sécurisés (conmerce

él ectroni que), et |'établissenment de partenariats avec |le secteur privé.

A |'occasion des entrevues, les directeurs de péles comrerciaux se sont

décl arés vivenent intéressés par une coopération avec |'industrie. Dans de
nonbr eux pays, |es p6les commerciaux dével oppent des programmres informatiques
et des services comrerci aux dans | ' objectif d' assurer |eur autonome
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financi ére, voire de dégager des profits. L'enquéte nmontre que différents
p6l es comerciaux ont déja ms au point des produits (par exenple, des
produits de filtrage ETO, qu'ils espéerent diffuser sur |le réseau nondi al

de pbl es comerciaux. Le secrétariat de la CNUCED a Genéeve a
traditionnell ement adopté une position neutre a |'égard de ces offres de
produits et de services. Toutefois, dans de nonbreux cas, |le Centre des
Nat i ons Uni es pour | e dével oppenent des pbles conmerciaux (CDPC) a tout fait
pour enpécher |es pbdles comerciaux et d' autres fournisseurs de services de
comrercialiser leurs produits et services sur |le réseau nondial de péles
commerci aux, nméne lorsqu'il n'était pas en nesure d offrir |es services
conpar abl es. Plusieurs pbles conmerci aux qui souhaitaient se financer par la
vente d'infornmations et de logiciels liés au commerce ont dd réduire ou
abandonner leurs activités, car ils ne pouvai ent dégager |les recettes
nécessaires sur |leur seul marché | ocal

67. Reconmandati on - Financer |la poursuite d' une expansion viable du réseau
nondi al de pdl es commerci aux, dans |l e cadre d'un partenariat étroit avec
| "industrie : le secrétariat de |a CNUCED devrait préciser |les fonctions

des logiciels de commerce él ectroni que des pOl es comerci aux (par exenpl e,

les logiciels de filtrage ETO) et concevoir une application de référence

(de préférence fondée sur des logiciels tonbés dans | e domai ne public).

Les producteurs de logiciels devraient étre encouragés a produire des versions
commerci al es de ces applications informatiques. Les institutions financieéres
devrai ent fournir des services de pai enment nunerique au réseau nondi al de
p6l es comerci aux. Des cabinets de consultants pourraient fournir une

assi stance pour la mise en place des infrastructures, |la formation des
utilisateurs, etc.

68. Recommandati on - Concevoir une approche standard de |'anal yse de

| "information concernant |es nouveaux produits et services |iés au conmerce-
Les organi smes des Nations Unies pourraient jouer un réle fondanental dans |a
centralisation et la diffusion d informations sur |les produits et services
exi stants, ce qui pernmettrait aux pdles commerciaux ou aux Etats nenbres

d' éval uer | es avantages et les inplications de ces produits ou services.

Les initiatives suivantes pourrai ent notament étre envi sagées

C Produits et services destinés a accroitre |'efficacité comerciale de
di vers él énents du processus d' une transaction comercial e
internationale ou a offrir de nouvell es approches de la fourniture de
services |iés au comerce. On trouvera dans |'annexe 6 un résumé de
deux initiatives a cet égard : 1) projet Bolero, qui est une initiative
du secteur privé associant la SWFT et concernant |'établissenent d'un
connai ssement nmaritinme entierement él ectronique; et 2) TradeCard, qu
est un mécani sne de financement des inportations destinées aux petites
entreprises congu par |' Association des centres du conmerce
international, et qui pernet égal enent de transmettre par voie
él ectroni que | es docunments nécessaires a une transaction.

C Ces derni éres années, plusieurs services et logiciels d'information
comrerciale et de facilitation du comerce ont été m s au point par
di vers pdl es comerci aux. Le réseau nondi al de pbl es comrerci aux devrait
étre davantage utilisé pour |la conmercialisation de ces produits.
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5. Organi sation et gestion du Progranme relatif aux pdles comerci aux

69. La gestion du Programme relatif aux p6les conmerci aux au secrétari at
de | a CNUCED est assurée par deux structures : |'une, a Genéve, qui s'occupe
de |l a coordination (ensenble des activités concernant les différents pdles
commerciaux), |'autre, a Melbourne, qui centralise toutes |es questions

et tous les produits relatifs a |'interconnectivité des pbles conmerci aux

(Centre des Nations Unies pour |e dével oppenent des pdles

commer ci aux/ (CDPC)/ GTPNet ). Ces deux structures sont total enment indépendantes.
Si | e Progranme est général ement appréci é (taux de satisfaction de 90 % dans
I es entrevues et le questionnaire), |'appui du secrétariat est général enent
consi déré conme insuffisant ou inapproprié, une anglioration des services
étant, par exenple, réclamée dans divers domaines (comme on |'a vu
précédemment a propos de | a coordination, de la formation, de |'appu
technique, etc.). De plus, d' aprés |les entrevues, |les responsabilités
respectives des deux structures n'apparaissent pas clairement. Ces probl enes
devrai ent s'estonper a |'avenir puisque, suite a une enquéte réalisée par le
BSCI de New York, |la gestion du CDPC/ GTPNet et une petite partie du personne
sont actuell enent transférées a Genéve.

70. Recommandation - A la suite d' une des réunions d' experts proposées
au point E. 1, qui pourrait préciser les rdle et mandat futurs du secrétari at
de la CNUCED, il est probable que le secrétariat devra adapter |es conpétences

de son personnel technique en mati ére de comrerce él ectroni que et réorganiser
| a gestion de ce personnel

71. Si | e dével oppenent de |'initiative SEAL se poursuit (comme dermandé
par |les Etats menbres), le secrétariat de | a CNUCED devra aussi renforcer
ses conpétences techni ques dans | e domai ne du comerce él ectroni que.

Les éval uateurs savent que |es ressources du secrétariat de | a CNUCED sont
limtées, mais ils savent aussi qu'il existe de nonbreuses demandes

d' assi stance non satisfaites émanant de plus de 100 pdl es comerci aux
actuel l ement en cours de dével oppenent, en particulier dans |es pays les
noi ns avancés.

72. La gestion du Programe relatif aux p6les conmerciaux devrait étre
organi sée en trois secteurs d' activité, come suit

C "Commerci al i sation" du Programme pour assurer |e dével oppenent des pbles
commerci aux, y conpris les relations avec |les donateurs et les activités
liées a "Partenaires pour |e dével oppement” (secteur privé);

C Gestion et adm nistration des services centraux concernant |e réseau
nondi al de pél es comrerci aux (par exenple, sites Wb, |istes de
di ffusion, certification);

C Recher che-dével oppenent sur |'efficacité comerciale et | e comrerce
él ectroni que, a |'appui des discussions intergouvernenental es.



