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Analyse de la filiere
artisanale en Haiti

Haiti est connu dans I’ensemble des Caraibes, de I’Amérique et de I’Europe pour la
qualité et la créativité de son artisanat, particulierement en ce qui concerne le tra-
vail des métaux. La capacité du secteur artisanal a gagner une part de marché crois-
sante est entravée par un certain nombre de facteurs. L'objectif de cette évaluation
est de mieux comprendre les contraintes et opportunités de la filiere de I’artisanat
haitien, et d’en présenter les résultats a ses principaux acteurs, afin de développer
une stratégie concurrentielle centrée sur une amélioration de I'efficience, une plus
grande différenciation et I'acces a de nouveaux marchés.

, OBJECTIFS ET )
METHODOLOGIE DE CETUDE

Les objectifs de I'analyse de cette filiere
étaient les suivants :

> identifier les opportunités d’amélio-
ration durable de la compétitivité du
secteur artisanal haitien ;

> clarifier les obstacles et opportunités
rencontrés par les acteurs dans Ia-
mélioration de leur compétitivité, en
analysant les liens d’affaires entre ac-
teurs, les sources existantes et poten-
tielles d’apprentissage et d’innova-
tion, la répartition des bénéfices au
sein des acteurs et les incitations des
entreprises a améliorer leur niveau,
coopérer et étre concurrentielles ;

> tester un processus de planification
au cours duquel les acteurs du sec-
teur artisanal pourraient utiliser I’ana-
lyse de filiere pour définir les activi-
tés prioritaires et les étapes a venir.

La démarche a été orientée par les ré-
sultats d’une récente étude menée par
DAl sur les débouchés commerciaux
mondiaux des objets artisanaux haitiens.

Celle-ci soulignait I'importance du mar-
ché américain, c’est pourquoi 'acces et
la relation des acteurs aux acheteurs
basés aux Etats-Unis ont été particulie-
rement étudiés.

Elle notait par ailleurs le potentiel de
croissance continu des objets en métal
et en papier maché, ce qui a conduit

I’équipe de I'étude a centrer son enquéte
sur les acteurs de ces filieres spécifiques.

Enfin I’étude de DAI révélait la demande
croissante pour des objets de style « uni-
versel », soit un mélange de fonctionna-
lité et de design contemporains et de style
local. Les acteurs dotés de la capacité ou
du potentiel de production de tels objets
ont été également étudiés de pres.

Avant de procéder a leur analyse, les trois
membres de I'équipe de terrain ont par-
ticipé & une table ronde de présentation
des résultats de I'étude de DAl sur les dé-
bouchés mondiaux de Iartisanat haitien.

Du 25 avril au 11 mai 2006, I’équipe a
réalisé des entretiens qualitatifs aupres
de 56 acteurs et informateurs du mar-
ché, dans la capitale Port-au-Prince, les
villes proches de Croix des Bouquets et
Carrefour et les villes de la cote Sud
Jacmel et Cayes-Jacmel.

CARACTERISTIQUES
DE LA FILIERE

La filiere des objets artisanaux haitiens en
métal et en papier maché est décrite par
composante. L'étude comprend une des-
cription du marché de consommation fi-
nale aux Etats-Unis, de I'environnement
des affaires en Haiti et des acteurs de la
filiere et des marchés d’appui. Une carte
de la filiere permet de représenter ces
éléments et les liens entre les différents
acteurs (voir page 4).

Source : http://www.microlinks.org/ev_en.php?ID=13564_201&ID2=DO_TOFIC
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Débouchés finaux

Les Ftats-Unis représentent le marché le
plus important pour les accessoires de dé-
coration (marché le plus représentatif en
I'absence de données spécifiques sur le
marché de |"artisanat), suivis par I’Europe
et le Japon. Il semble que pres de 80 % des
objets d’artisanat exportés depuis Haiti
soient destinés aux Etats-Unis.

Le colit élevé du transport de fret trans-
atlantique est un frein pour les acheteurs
européens. Les Caraibes restent un mar-
ché important pour nombre d’artisans
haitiens, notamment de par la proximité
géographique et culturelle et la forte fré-
quentation de touristes, méme si I'in-
convénient de ce marché demeure le
manque de distributeurs.

Les producteurs haitiens vendent leurs
objets sur le marché américain par le
biais de cinq canaux, qui sont, par ordre
d’importance décroissante en termes de
volume : les gros importateurs/détaillants
intégrés, les importateurs/distributeurs,
les organisations de commerce équita-
ble, les petits détaillants indépendants
et la vente directe aux consommateurs.

1. lmportateursldétailla nts

Pour les producteurs haitiens d’artisanat,
le principal intérét de fournir les impor-
tateurs/détaillants tient au volume d’uni-
tés en jeu, qui se comptent souvent en
milliers, ce qui permet aux producteurs
d’organiser plus efficacement leur pro-
duction.

Cependant, pour attirer ces acheteurs et
étre concurrentiels, les fournisseurs doi-
vent pouvoir produire et délivrer de gran-
des quantités, de qualité constante et a
des prix bas, financer entierement leur
production et accepter des délais de paie-
ment un peu long, honorer des échéan-
ces de livraison strictes et se conformer
a de nombreuses spécifications. Pour de
nombreux producteurs, I’avantage de
grosses commandes est souvent insuffi-
sant en regard des risques.

2. Importateurs/distributeurs

Les importateurs/distributeurs vendent
aux détaillants indépendants et aux im-
portateurs/détaillants cités ci-dessus.
Toutes les fabriques d’artisanat haitien-
nes exportent principalement par ce

biais, aupres de trois a cinq clients clés
chacune. Par rapport au canal de vente
précédent, la collaboration avec les im-
portateurs/distributeurs présente un cer-
tain nombre d’avantages, parmi lesquels
des conditions plus favorables, une plus
grande souplesse et des quantités plus
gérables.

3. Organisations de commerce
équitable

Ces organisations représentent un type
de débouché unique et important du fait
de leur engagement en faveur d’une plus
grande équité dans le commerce inter-
national. Pour les producteurs d’artisa-
nat en Haiti, notamment pour les ate-
liers d’artisanat, les OCE sont un canal
commercial important, particulierement
du fait de leur stabilité en dépit des trou-
bles politiques. Sur le total des exporta-
tions d’artisanat, la part des achats au
titre du commerce équitable représente
10215 %.

4. Détaillants indépendants

Aujourd’hui, seul un petit nombre de
fournisseurs vend directement a des dé-
taillants indépendants. Le lien avec les
clients se fait au travers de contacts per-
sonnels ou grace au bouche a oreille, et
les transactions tendent a étre petites,
peu fréquentes et imprévisibles. Parmi
les personnes interrogées, seule une fa-
brique d’artisanat et un agent d’export
avaient créé un site web permettant a
quelques détaillants indépendants des
Etats-Unis et d’Europe d’acheter les ar-
ticles produits. Le principal avantage de
ce débouché tient au gain de marges
plus élevées grace a I’absence d’inter-
médiaires importateurs/distributeurs.

5. Vente directe au consommateur

La vente directe au consommateur reste
un canal trés limité en raison des défis
marketing et logistiques liés a la pros-
pection et & la vente & un grand nombre
d’individus a I'étranger, et de la quasi-
absence de tourisme en Haiti. Toutefois,
I'industrie des croisiéres pourrait offrir
une opportunité de vente directe au
consommateur. Chaque semaine, deux
ou trois bateaux, transportant jusqu’a
2 000 passagers, accostent au nord
d’Haiti et débarquent des touristes a la
recherche de souvenirs.

Acteurs de la filiere et
liens d’affaires

Les acteurs de la filiére sont décrits ci-
dessous, ainsi que les relations qu'’ils en-
tretiennent entre eux, les flux d’infor-
mation, les sources d’apprentissage et
les bénéfices que les acteurs tirent de
leur participation a la filiere.

1. Fabriques d’objets artisanaux

Il existe six fabriques d'artisanat, réalisant
des ventes annuelles atteignant 500 000
a 2 millions de dollars. Les fabriques d’ar-
tisanat ont intégré les activités de pro-
duction et d’exportation, et organisé la
production en étapes congues pour aug-
menter la productivité et réduire les codts.

Chaque usine emploie entre 100 et 400
artisans, la plupart payés sur une base
unitaire. Les fabriques d’artisanat pro-
duisent une large gamme de produits
d’équipement de la maison (meubles et
autres articles fonctionnels) et des objets
de décoration, la plupart du temps faits
a partir de téle ou de papier maché.

Entre 50 et 100 % des objets sont desti-
nés au marché des Etats-Unis, particu-
lierement des Etats du Sud. La plupart
des ventes sont réalisées aupres d’im-
portateurs/distributeurs qui achetent 70
a 100 % des articles.

Les exportateurs haitiens ont par le passé
fourni un certain nombre de grands im-
portateurs/détaillants comme Wal-Mart,
Pier T et T/Maxx, mais depuis I'embargo,
seuls quelques-uns ont obtenu des com-
mandes, honorées avec plus ou moins
de succes.

En ce qui concerne les liens d’affaires,
les fabriques d’artisanat ont des relations
durables et de fortes collaborations avec
leurs acheteurs principaux, a savoir les
importateurs/distributeurs. Par exemple,
la conception des nouveaux produits est
réalisée en collaboration avec eux. Par
ailleurs, les acheteurs avancent généra-
lement entre 40 et 50 % de la valeur des
articles pour couvrir les colts de pro-
duction.

Quant aux relations avec les grands im-
portateurs/détaillants, elles sont souvent
tres limitées et fagonnées par les seules
conditions imposées par les acheteurs.

Le rapport de collaboration est égale-
ment relativement limité avec les four-
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nisseurs de matieres premiéres. C’est
avec les importateurs de métal qu’elles
sont le plus durables et collaboratives.
Ceux-ci font parfois crédit aux grandes
fabriques.

Les fabriques d’objets artisanaux ont des
liens durables avec les artisans indé-
pendants et n’ont pas de difficultés a en
trouver de nouveaux. La plupart d’entre
elles sous-traitent entre 20 et 40 % de la
premiére étape de production (décou-
page des pieces) des objets en métal a
des artisans extérieurs travaillant seuls
ou dans des ateliers.

S’agissant des relations de coopération
horizontale, au niveau opérationnel la
collaboration entre usines d’artisanat est
limitée : partage ponctuel des contai-
ners, orientation des clients vers une
autre usine si la premiere n’est pas en
mesure de répondre a leur demande, par
exemple. Au cours de I"année passée,
quelques propriétaires d’usines et pro-
ducteurs se sont organisés pour entre-
prendre une action de lobbying aupres
du gouvernement pour promouvoir une
image plus positive d’'Haiti au sein des
milieux commerciaux.

2. Ateliers d’artisanat

Comme les fabriques d’artisanat, les ate-
liers d’artisanat integrent la production et
la vente des articles finis, mais a la dif-
férence de ces derniéres, les processus de
production ne sont pas systématisés, ni
optimisés a I'aide d’équipements per-
mettant des économies de temps et de
main-d’ceuvre. En outre, les ateliers d’ar-
tisanat sont des entreprises informelles
et doivent s’en remettre aux services de
tiers pour gérer les contrats d’exporta-
tion. Les ateliers d’artisanat sont égale-
ment de taille plus modeste, souvent avec
un manager/superviseur en plus du pro-
priétaire, et cinq a dix artisans en géné-
ral, bien que ce nombre puisse attein-
dre cinquante dans le cas de commandes
importantes.

De fagon générale, les ateliers d’artisanat
sont plus proches des traditions culturel-
les haitiennes que les usines, et leur pro-
duction comprend aussi bien des articles
en série que des objets d’art uniques.

Les ateliers d’artisanat exploitent princi-
palement deux canaux commerciaux qui
sont la vente directe aux consommateurs
(touristes) et la vente aux importateurs/

distributeurs, directe ou par I'intermé-
diaire d’agents ou de négociants.

La vente aux importateurs/distributeurs
peut se faire de trois maniéres différentes :

> les importateurs/distributeurs viennent
dans le pays pour identifier des four-
nisseurs et passer des commandes ;

> |’agent d’un importateur/distributeur
organise la production et le transport
des produits ;

> un négociant local achéte et vend des
articles en gros (ou au détail) par un
site Web.

Actuellement, la majorité des ventes ef-
fectuées par I'intermédiaire d’agents im-
pliquent Aid To Artisans ou le Comité
d’artisanat haitien (CAH). Le CAH est
une ONG locale qui gere les comman-
des émanant d’organisations de com-
merce équitable depuis 1973. Pour tou-
tes les commandes, les ateliers deman-
dent une avance de 50 %.

Généralement, les relations des ateliers
d’artisanat avec leurs fournisseurs de
matieres premieres ne sont pas aussi fa-
vorables que dans le cas des usines. Non
seulement les ateliers payent des prix
plus élevés pour leurs matieres premie-
res, mais ils payent également la totalité
des droits d’importation dont sont exo-
nérées beaucoup d’usines d’artisanat.

Dans une certaine mesure, les ateliers
d’artisanat entretiennent des liens hori-
zontaux plus forts que les fabriques. Par
exemple, les ateliers partagent facilement
les informations techniques et I’expertise
de production, en partie du fait de la forte
rotation de la main-d’ceuvre entre les ate-
liers. En revanche, les ateliers d’artisanat
collaborent trés peu en ce qui concerne
les achats de matieres premiéres.

3. Organisateurs de production

Un organisateur de production organise
les deux premieres étapes de la produc-
tion des objets artisanaux et réunit les
produits finis pour la vente. Les seuls or-
ganisateurs de production rencontrés lors
de cette étude appartenaient a la grappe
d’entreprises de travail du métal a Croix
des Bouquets ; méme la ils ne semblaient
pas trés nombreux.

Ils recoivent généralement des comman-
des d’agents/négociants ou d’importateurs/
distributeurs et sous-traitent le travail aux
artisans et aux ateliers d’artisanat. Comme

les ateliers, ils peroivent habituellement
une avance de leurs clients, puis avancent
eux-mémes des fonds et des matériaux a
leurs artisans sous-traitants.

Les organisateurs de production sont en
général des acteurs individuels qui ont de
fortes relations avec les artisans et les ate-
liers — souvent familiales — mais n’ont pas
eux-mémes de capacité de production.

4. Artisans travaillant le métal

La plupart des artisans produisant des ob-
jets en papier maché travaillent dans les
ateliers décrits plus haut. Les artisans in-
dépendants travaillent plutot a partir du
métal. Ils sont sous-traitants des usines,
ateliers ou organisateurs de production.
Ils regoivent en général plus d’appui de
la part des ateliers que des usines.

5. Agents intermédiaires/
négociants/ONG

Plusieurs types d’acteurs peuvent jouer

le role d’agent intermédiaire ou de né-

gociant. Les agents peuvent étre répartis

en cinq catégories :

» acteurs indépendants jouant le réle
d’agents pour des importateurs d’ob-
jets artisanaux ;

> projet de développement, tel qu’ATA,
qui assume presque toutes les respon-
sabilités d’un agent classique et tra-
vaille principalement avec les im-
portateurs/distributeurs et importa-
teurs/détaillants ;

> ONG locale, telle que CAH, qui as-
sume toutes les responsabilités d’un
agent. CAH est le représentant prin-
cipal des organisations de commerce
équitable en Haiti ;

» fabriques d’artisanat : quelques usi-
nes étudient I'opportunité de s’appro-
visionner en d’autres produits artisa-
naux pour leurs clients importateurs ;

» commercants indépendants achetant
des objets artisanaux de multiples pro-
ducteurs pour les revendre aux im-
portateurs (parfois par Internet)

6. Créateurslproducteurs

Les créateurs/producteurs produisent gé-
néralement des objets uniques de valeur,
qui se vendent principalement aupres des
propriétaires haitiens et dans d’autres fles
des Caraibes. Cependant, les créateurs/
producteurs ont une capacité de pro-
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duction tres limitée et sous-traitent la plu-
part des étapes préliminaires de produc-
tion. Le travail de finition est effectué dans
leurs propres ateliers, souvent par eux-
mémes. Comme les ateliers d’artisanat,
ils emploient entre dix et vingt artisans.
Ils sont les membres les plus actifs de I'as-
sociation professionnelle, I’/ADPAH.

Environnement des affaires

D’une fagon générale, I’environnement
des affaires en Haiti ne favorise pas la
croissance et les nouveaux investisse-

ments, principalement parce que les ac-
teurs du marché, y compris les acheteurs,
n‘ont pas confiance dans |'amélioration
de la situation (instabilité politique et in-
sécurité physique) a court terme. Il en va
de méme avec le probleme de la corrup-
tion, particulierement présente au niveau
de I'importation des matiéres premieres.

En conséquence, I'activité de nombreu-
ses usines d’artisanat a été sérieusement
perturbée. Un grand importateur/dé-
taillant, T/Maxx, a une politique interne
qui empéche ses acheteurs de se rendre
en Haiti tant que la situation n’est pas
meilleure.

Carte de la filiere artisanale en Haiti

Sur un front plus positif, quelques ac-
teurs du marché peuvent obtenir I"exo-
nération des droits sur les matieres pre-
miéres importées si les objets réalisés a
partir de ces matériaux sont destinés a
I'exportation. Seules les usines d’artisa-
nat peuvent aujourd’hui prétendre a cette
exonération grace a leur statut formel.

[l existe également des initiatives de sou-
tien au secteur artisanal financées par
des bailleurs de fonds, mais celles-ci sont
le plus souvent indirectes. Le projet
d’USAID/Haiti, mis en ceuvre par Aid To
Artisans (ATA), est le seul effort d’appui
direct aux producteurs d’artisanat.

DEBOUCHES Gros
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Marchés d’appui

Les marchés d’appui du secteur de Iarti-
sanat en Haiti sont les suivants.

1. Fournisseurs en métaux

En ce qui concerne le métal, les pro-
ducteurs d’artisanat en Haiti ont princi-
palement besoin de t6le et, dans une
moindre mesure, de barres nervurées lis-
ses de faible largeur. La tole et les barres
nervurées des fonderies sont distribuées
par deux importateurs, a savoir Aciérie
d’Haiti et ImMetal.

Les ateliers d’artisanat préferent souvent
se procurer des flts métalliques plutdt
que de la tole de fonderie. Les plus grands
fournisseurs locaux de fits sont FOMASA
(fabrique de conserves de tomates),
MATPAR (un fabricant local de peinture)
et I'industrie de 'huile végétale.

Quelques tentatives, non réussies jus-
qu’ici, ont été initiées par des proprié-
taires de fabriques d’artisanat pour orga-
niser la vente et la livraison des flts
utilisés aplatis en provenance des usines
américaines (par exemple Heinz).

2. Fournisseurs en peinture et vernis

Les peintures et vernis achetés par les
producteurs d’artisanat proviennent de
fabricants situés aux Ftats-Unis, en
République Dominicaine et en Haiti. Les
ateliers se fournissent principalement au-
prés d’importateurs de peinture de
République Dominicaine, qui est répu-
tée moitié moins chere que la peinture
fabriquée localement, ou aupres de dis-
tributeurs de produits locaux.

3. Services financiers

Il existe quatre sources de services fi-
nanciers pour les acteurs du secteur de
I'artisanat :

> les banques commerciales. Ces éta-
blissements privilégient la clientéle
dont les revenus annuels atteignent
au moins 1,5 million de dollars, ce
qui exclut toutes les usines d’artisa-
nat sauf une ;

> la Société financiere haitienne de dé-
veloppement (SOFIDHES). Cet éta-
blissement est une banque de déve-
loppement privée qui fournit des
financements aux start-up et entre-
prises en croissance haitiennes. Elle a

pour mandat de financer les entre-
prises que les banques commerciales
trouveraient trop risquées. Ses préts
sont garantis jusqu’a 50 % par la
Banque européenne d’investissement.
SOFIDHES fournit également des ser-
vices de conseil ;

> les institutions de microcrédit. I|
existe plusieurs institutions de micro-
crédit en Haiti, la majorité étant affi-
liée a une banque commerciale lo-
cale. Selon la plus importante d’entre
elles, SOGESOL, les petits produc-
teurs d’artisanat ne constituent pas
une clientele idéale du fait de leurs
revenus faibles et irréguliers. Le pla-
fond des crédits est trop bas pour étre
utile aux usines ;

> les préteurs privés informels. D'apres
les personnes interrogées, ceux-ci ne
sont sollicités qu’en cas d’urgence, du
fait de leurs taux d’intérét trés élevés.

4. Services de transport

Antillean et Seabord sont les deux com-
pagnies le plus fréquemment utilisées
pour les exportations maritimes. Antillean
(compagnie américaine) est préférée par
plusieurs des usines d’artisanat parce
qu’elle fait deux voyages par semaine a
Miami contre un seul pour Seabord.

Les services de fret aérien sont dominés
par Amerijet, une autre compagnie amé-
ricaine qui transporte le fret entre Miami
et plusieurs des fles des Caraibes. Sur le
total du fret aérien depuis Haiti, les ex-
péditions d’objets artisanaux représentent
25 % du revenu annuel de la compagnie.

A ces derniers s'ajoutent deux prestatai-
res de solutions d’expédition, a savoir
DHL et EMS.

CONCLUSIONS

Treize contraintes et opportunités ont été
identifiées grace aux entretiens réalisés
aupres des acteurs de la filiere. L'équipe
a ensuite hiérarchisé ces derniéres en
fonction de leur potentiel (i) d’amélio-
ration de la compétitivité du secteur ar-
tisanal global et (ii) d’amélioration des
revenus et de I'emploi au niveau des
MPE artisanales et des employés.

Celles qui répondaient fortement aux
deux critéres ont été identifiées comme
prioritaires.

> Le besoin d’agents

Tous les acteurs du marché, a des degrés
divers, souffrent d’une insuffisante capa-
cité a identifier et établir des relations avec
des acheteurs sur le marché américain.
C’est particulierement le cas des usines
et des ateliers d’artisanat. L'opportunité
s'offre a de nouveaux acteurs de jouer le
réle d’agents ou négociants intermédiai-
res en lien avec les importateurs des Etats-
Unis. Le role d’un agent intermédiaire
consiste généralement a superviser la ré-
alisation des commandes, a controler la
qualité du produit, a s’assurer de I'expé-
dition et a traiter le paiement.

» l’acces aux services
de développement de produit et
aux informations sur le marché

Les usines et ateliers d'artisanat souffrent
d’un manque d’acces a des services fa-
cilement accessibles, et d’'un co(t rai-
sonnable, pour les appuyer dans la
conception et le développement de nou-
veaux produits ; aucun des acteurs n’a
régulierement acces aux informations
sur les produits recherchés par les mar-
chés en croissance par exemple. Les
créateurs/producteurs ont I'opportunité
de valoriser leurs créations et leur ca-
pacité de développement de nouveaux
produits, lesquels sont généralement pro-
ches du style « universel » recherché par
le marché US.

> L’acces a un approvisionnement
régulier et d’un coiit raisonnable

Les acteurs du marché n’ont pas acces a
un approvisionnement en matieres pre-
mieres — notamment en métal — régulier
et abordable.

» l’acceés au financement

Les fabriques d’artisanat souffrent d’un
manque d’accés aux financements qui
leur permettraient d’augmenter leur ca-
pacité de production ou d’améliorer leur
productivité pour répondre a de grosses
commandes.

> Les contraintes liées a
I’environnement des affaires

Linsécurité de I'environnement politique
a des effets négatifs sur I’ensemble des
acteurs du marché. m
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