¢ PERSPECTIVES I

EXPORTATIONS AFRICAINES )
VERS DE NOUVELLES OPPORTUNITES

Imaginez une entreprise de fabrication sans un département des ventes. Un non-sens 2
Pourtant, de nombreux exportateurs africains ne sont pas équipés pour commercialiser leur
production dans le marché mondial.

Ensuite, imaginez une industrie ban-
caire qui laisse le financement des
activités économiques vitales dans
sa région aux étrangers. Impossible?
Cela ne l'est pas dans le domaine du
financement de la chaine d'approvi-
sionnement, un secteur dominé par
quelques dizaines de groupes bancai-
res internationaux.

Le modéle actuel d'exportations des
matieres premiéres des pays émer-
geants a été faconné par I'héritage
du passé. Dans ce modéle, la fonction
de vente est détachée de la produc-
tion, comme le montre la Figure 1. A
I'exception d'une poignée de leaders
nationaux, fréquemment soutenus
par I'Etat, peu d'exportateurs sont en
mesure de commercialiser leur pro-
duction indépendamment. Le plus
souvent, les ventes internationales
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sont effectuées par des maisons de
commerce adossées a des banques
internationales. Plus grand est leur
pouvoir de négociation, plus petites
sont les marges bénéficiaires des ex-
portateurs.

Déconstruire

les "services de marketing"

Sauf pour les grossistes, les distri-
buteurs et les autres prestataires de
services spécialisés, le commerce de
matiéres premiéres est une entre-
prise assez simple. Souvent, la totalité
d'une cargaison va directement d'un
producteur a un consommateur, mais
avec quelques intermédiaires entre
deux. Qu'est ce qui empéche donc les
producteurs et les consommateurs de
traiter directement les uns avec les
autres?
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D’une part, les exportateurs man-
quent de capacités de service a la
clientéle. Les décennies de concur-
rence entre les sociétés de négoce
ont éduqué les consommateurs,
notamment dans les marchés dé-
veloppés, a exiger des services de
négoce auxiliaires. Au lieu d‘acheter
de la matiére premiere, ils exigent
des solutions d'approvisionnement
qui comprennent des produits livrés
porte-a-porte avec le financement
et la gestion des risques.

D’autre part, c'est un manque de
compréhension de la dynamique du
commerce mondial. Les consomma-
teurs apprécient des relations direc-
tes avec les producteurs ; néanmoins,
la responsabilité de mise en place de
ces relations, ainsi que les services a
la clientéle requis, incombent aux ex-
portateurs. Aujourd’hui, de nombreux
exportateurs peuvent internaliser les
services de négoce international a un
coUt raisonnable.

L'élément principal qui constitue
la valeur ajoutée de négociantes
internationales provient générale-
ment "des services de marketing",
ce qui est un abus de langage pou-
vant conduire a de fausses interpré-
tations sur le role du négociant dans
la chalne d'approvisionnement.
Méme si les clients modernes sont
toujours plus exigeants, il n'y a pas
de marketing, au sens propre, dans
le commerce des matieres premie-
res. Ce que les acheteurs deman-
dent, ce sont des matieres premie-
res de bonne qualité, au meilleur
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prix et livrés avec certains services
ajoutés. Ainsi donc, "les services de
marketing" constituent tout sim-
plement la capacité d'identifier des
déséquilibres entre |'offre et la de-
mande mondiale et d'en profiter.

Ces éléments influent sur le pou-
voir de négociation d’un point de
vue commercial. Un exportateur
sans capacité devendreauxclients
d'outre-mer sera dépendant d'un
intermédiaire pour combler cette
lacune. Or, les dépendances opé-
rationnelles se traduisent inévita-
blement par un faible pouvoir de
négociation et une baisse de la
rentabilité des exportations. En
revanche, un exportateur qui in-
troduit en interne un service des
ventes internationales peut, le cas
échéant, contourner les fournis-
seurs de services commerciaux.
L'indépendance opérationnelle
permet de transférer le pouvoir
de négociation commerciale vers
les exportateurs et améliorer les
parametres suivants :

e L'efficacité grace aux marges
bénéficiaires des intermédiaires
retenues par les exportateurs.

e Larentabilité grace a la capacité
d’identifier et de vendre aux mar-

chés les plus rentables.

e Lasécurité grace a la diversifica-
tion de la clientéle et I'améliora-
tion du risque de performance.

Les exportateurs ne se penchent
sur 'efficacité, la rentabilité et la
sécurité des exportations qu‘une
fois assouvis les besoins plus fon-
damentaux, c’est-a-dire les be-
soins en capital, en technologie
et en main-d'ceuvre. La fragmen-
tation de la production est une
autre raison qui rend les négo-
ciants internationaux indispensa-
bles pour les petites entreprises.
Mais lorsque les conditions éco-
nomiques deviennent favorables,
elles conduisent invariablement a
une consolidation du marché et le
développement des exportateurs
se fait selon les axes suivants:
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les qui augmentent la rentabilité de
ventes de quelques pour-cent. En
paralléle, l'internalisation du finan-
cement des opérations de négoce
réduit non seulement le colt de
financement a court terme, mais
renforce également la capacité
d'obtenir du financement a long
terme auprés des financiers régio-
naux et internationaux. Lorsque les
exportations annuelles atteignent
$30-50 millions, les gains financiers
peuvent atteindre un nombre a sept
chiffres chaque année.

La nouvelle demande

de financement

Comme démontré ci-dessus, les
exportateurs africains créeront une
nouvelle demande pour le finance-
ment des matiéres premiéres. Mais
d’ou proviendra ce financement?
Un nombre important de banques
africaines offrent le financement
du négoce international, mais le
plus souvent ils se limitent aux
services documentaires (lettres de
crédit, collectes de documents, ga-
ranties, etc.) Par contre, toute ban-
que prenant au sérieux la question
du financement des exportateurs
régionaux devrait étre en mesure
de proposer les solutions suivan-
tes:

¢ Financer le fonds de roulement
du client contre le nantissement
des stocks pré-vendus et invendus,
sur le marché domestique comme
a l'étranger;

e Financer le fonds de roulement
du client contre le nantissement
des créances d'exportation et les
flux de trésorerie futurs;

Reproduction Croissance rentable

Arrangements financiers non-bancaires
Faible pouvoir de négociation Prouesses dans le commerce mondial

Acces intégral aux marchés financiers

Comme l'exportateur met I'accent
sur le passage de la production a
une croissance rentable, il met en
oeuvre des stratégies commercia-

e Financer les solutions logistiques
duclient, y comprisletransport ma-
ritime et multimodal et la distribu-
tion a I'étranger; v e
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.
e Faciliter la gestion des risques par
un conseil et une assistance dans les

activités de couverture (hedging) de u u I
la clientéle. B R N D
Afin de fournir ces services, toute L I |, S I I,C I EUR
banque doit maitriser tous les as-

pects du commerce international. MINIER

Cette expertise ne peut étre at-

teinte que par des équipes inter- SOUS LES FEUX DE
transversales embrassant spécia-
listes dans le négoce, le transport,
la gestion des risques et le droit LA RAMPE

international.

Pour les banques africaines, la
hausse de la demande d’exporta-
teurs offre une occasion unique de
se diversifier vers le financement
de négoce des matiéres premie-
res. L'environnement économique
actuel abaisse le co0t d'acquisi-
tion des compétences nécessai-
res, alors qu‘un certain réservoir
de talents devient accessible. Un
démarrage différé permet d'ap-
prendre des erreurs des autres.
Les banques régionales devraient
analyser et développer leurs
points forts, tels que les réseaux
et les connaissances locales, une
base de colts plus bas, la tolé-
rance aux risques politiques et la

o
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capacité de financer les exporta- Par JB.N.
teurs en monnaie locale. Comme Au lendemain de la guerre civile
les banques internationales sont et a I'heure de la relance économique,
désormais plus réglementées, les le Gouvernement burundais
régimes bancaires locaux peuvent . iculie ¢
également constituer un avantage mise pamcu. Ierel_n?n
concurrentiel. sur son potentiel minier.

Prospection de gisements de nickel
L'évolution des exportations de et bien d’autres minerais
matiéres premiéres rend la de- dont regorge le sous-sol,
mande de financement de plus en révision du cadre légal
plus ”,]Oblle' Ce nest .pIUS le nan- pour attirer les investisseurs,
que d'offre locale qui restreint le ) R
développement des exportateurs, suspension des exploitations
celaaplutdt l'effet d’inciter a cher- anarchiques, etc.
cher des solutions de financement Autant d’efforts
ailleurs. Pour réussir dans un en- tous azimuts
vironnement aussi concurrentiel, pour rentabiliser
tout financier africain devrait sui-

ce secteur

vre de prés I'évolution du marché
ety répondre sans tarder. ll

de tous les attentes.
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