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.  CONTEXTE DE L'ATELIER

La Division des infrastructures rurales et des agdostries de la Food and Agriculture
Organization (FAO) (AGS) a confié au Grébrganisation de I'atelier de renforcement des
capacités des Organisations paysannes de I'AfrituBOuest financé par la Commission
Européenne (CE) a travers le Programme ACP relatf Produits de Base Agricoles (All
ACP Agricultural commodities program - AAACP)Cet atelier régional sur le renforce-
ment de la capacité des organisations de prodsc(@R) de I'Afrique de I'Ouest fait suite
a une série d’ateliers régionaux sur «le renforcgndes capacités des organisations de
producteurs a répondre aux changements des maaghiesles». L'atelier s’est tenu a
Thies (Sénégal) en septembre 2010, et a regroupé@ribipants provenant d’organisations
de producteurs régionales et nationales de 8 hatelier concernait le theme de la com-
mercialisation des produits agricoles et visaitdeforcement des capacités des organisa-
tions de producteurs sur la qualité et la labelbsa la contractualisation et le warrantage.

Cette série d'ateliers a été financée par la CosionisEuropéenne (CE) a travers le Pro-
gramme tous Afrique Caraibes Pacifique (ACP) relatix Produits de Base Agricoles

(AAACP)3 Le « Programme tous ACP » est exécuté sur qaasede septembre 2007 &
décembre 2011 par cinq institutions partenairasFAO, le Common Fund for Commodi-

ties, le Centre de Commerce International, la Barldondiale et la Conférence des nations
unies sur le commerce et le développement (Cnuced)

Quatre résultats majeurs sont attendus de ce grdPnone tous ACP » :

* Reésultat 1 : Développement des stratégies par frodu

» Résultat 2 : Mise en place de stratégies amélidtactes et I'utilisation des mar-
chés, les facteurs de production et les services ;

» Résultat 3 : Amélioration de I'acces aux instrursee gestion et des risques fon-
dés sur le marché ;

* Reésultat 4 : Complémentarité accrue et synergiegettention entre les organisa-
tions internationales.

Ces ateliers régionaux s’insérent et concourefdtieinte du résultat 2. L’enjeu de cet ac-
compagnement de la FAO est d’aider les petits predus & devenir des fournisseurs du
secteur agro-alimentaire en facilitant I'intégratides producteurs dans les chaines de va-
leur a travers le renforcement des capacités eetiepriales de leurs organisations et en
améliorant le fonctionnement des chaines de valaute renforcement des relations entre
les fournisseurs et les acheteurs.

Ces ateliers ont été rendus nécessaires par legamants des marchés agricoles. Suite a
I'ouverture des marchés et au retrait de I'Etatadeommercialisation agricole, les petits
agriculteurs et autres acteurs de la chaine deatgicole doivent désormais s'organiser et

! Groupe de recherche et d’échanges technologitfimésprésentation du Gret en annexe, aussi

2 L'objectif premier du programme « Produits de bag&frique Caraibes Pacifique (ACP) de I'Union Euro-
péenne (UE) (EC-ACP GCP/INT/045/EC) est d’augmelateevenu des producteurs des pays ACP dépendant
de ces produits. La division Agro-industries dé-RO (AGS) utilise une approche basée sur les medide
commercialisation et appuie la mise en ceuvre digesi visant I'amélioration des liens producteucketeurs.

® Pour plus dinformations sur le programme complepriere de consulter le site

( )
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interagir les uns avec les autres differemment.odug’hui, les marchés exigent de plus
grands volumes, des prix plus bas et une meillguedité de produits, et les acteurs impli-
gués doivent constamment s'adapter.

Les petits exploitants, qui sont représentés ma0Ole, luttent pour rester en phase avec ces
changements, en raison de leurs colts de transadgués et de leur faible pouvoir de né-
gociation. Pour faire face a ces défis du sectgricale, les OP recherchent en permanence
de nouvelles fagons d'organiser leurs membres gaus puissent augmenter leurs profits
et mieux épargner, via des actions collectivegsaiue I'achat en gros et la commercialisa-
tion, la négociation des contrats et des créditsoemmun.

Renforcer les OP en capacités qui s'attachent andép aux besoins de I'agro-industrie
peut aider a satisfaire la demande des petits gapte de devenir des fournisseurs fiables
et rentables de produits agricoles. Les OP quirgaépondre aux conditions du marché
peuvent fournir des services essentiels a leurshbresmqui pourront ainsi renforcer leur
participation dans les filieres.

ll. DEROULEMENT DE L’ATELIER

L'atelier organisé du 20 au 24 septembre 2010 ané@# visait a répondre aux besoins
d’'information et de formation des OP pour leur pettne de développer ces services pour
leurs membres.

1. Organisation
L’organisation de l'atelier s’est déroulée en 4pét:

1. Ciblage de la liste des organisations sur la bask diche de présence de I'atelier
de juin 2009 & Ouagadougou (juin 20710)

2. Envoi d’'une présentation de I'atelier aux OP préstEdnnées avec un bulletin pour
la présentation de deux représentants, 'un étagtextionner par la FAO et le Gret
(juillet - aolt 2010) ;

3. Confirmation du représentant de chaque OP et méparlogistique de la venue
des personnes (aoUlt - septembre 2010) ;

4. Arrivée au Sénégal et tenue de l'atelier a Thi@sa(l 25 septembre 2010).
En paralléele & ces étapes d’organisation logisti@uétudes de cas ont été rédigées pour
entrer dans les supports de formation. Ce traead Bobjet d'un point spécifique.
1.1 Les supports de présentation de I'atelier et de I'organisation

Des supports ont été fournis aux participants avatalier. lls figurent dans le rapport an-
nexe.

Il s’agit de :

* Dans chaque pays I'organisation faitiére membré&Rdppa a été invitée ainsi qu’'un OP de base aya@t u
expérience sur un des thémes de la formation. lpp&a également été invité a désigner deux paatitsp
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Annexe 1 - Programme définitif de I'atelier ;

Annexe 2 - Fiche de présentation de l'atelier ;

Annexe 3 - Note logistique pour les participantearg de I'extérieur du Sé-
négal ;

Annexe 4 -Note logistique pour les participantséggais.

1.2 Les participants a I'atelier

L'atelier a réuni des représentants d'organisatiégisnales et nationales (Roppa et Fédéra-
tions nationales) et des Organisations de prodigtde différents pays de I'Afrique de
I'Ouest francophone (Sénégal, Mali, Burkina FaséniB, Togo, Niger, Cote d’'lvoire). La
FAO a permis la participation de 2 organisationd’eh agent du projet (PISA- Programme
italien pour la sécurité alimentaire/FAO= au Seéhéga’Organisation Non-
Gouvernementale (ADG- Aide au Développement Gemd)layris en charge la participa-
tion d’'un gérant de la Coopérative Agricole de Malinda (COOPAM), membre du Re-
sopp (Réseau des Organisations Paysannes et Resfor@f. liste des participants en an-
nexe 1 du présent rapport).

1.3 Latenue de I'atelier a Thiés

L’atelier a été organisé par le Gret qui a mobiligé partie de son équipe locale au Sénégal
pour assurer les aspects administratifs et logisigAinsi un administrateur et une secré-
taire ont accompagné I'ensemble du déroulementtiér. Deux hdtesses ont été mobili-
sées en appui pour faciliter le déroulement deliet

L’équipe d’animation et de formation était compo®e3 personnes du Gret : Cécile Brou-
tin, Djibril Lam, et Guillaume Bastard. La FAO étaeprésentée par Florence Tartanac.

L'atelier s’est déroulé dans le centre de formatiorResopp, a Thiés. Le centre met a dis-
position une grande salle de réunion ventilée, atiiéée, qui peut contenir jusqu’a 50 per-
sonnes, deux salles de travaux de groupe et uh gEgrétariat. Les matériels didactiques et
logistiques suivant étaient fournis avec le serviaelogement était assuré pour partie sur
place, et pour partie dans un centre de formatioargsanat, partenaire du Resopp.

2. Contenu du programme

L’atelier a reposé sur trois themes de formation :
m  Qualité et labellisation
— Différentes dimensions de la qualité, en insistamtles caractéristiques tech-
niques et microbiologiques (normes) et sur les@spmmerciaux

— Démarches outils de gestion de la qualité, bonmagpes d’hygiene et de
fabrication, choix des marques/logos,...

— Valorisation de la qualité: marques, labels coitecsigne officiels de qualité
(équitable, indication géographique, Bio,...)
m Commercialisation collective et contractualisation
— Filieres, acteurs, circuits de commercialisatiolorsdes produits et marchés
visés

® Réseau des organisations paysannes et pastorék=au de coopératives de services au Sénégal,
oVoir présentation dans le rapport annexe.
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— Role des OP : collecte, vente groupée sur marohégab, contractualisation
avec commercgants, industrie, stockage et ventetrddf intermédiation
(bourses céreéales)

— Démarches, modalités (y compris accords interpsafasels)
m Stockage et crédit warrantage

— Principes et enjeux du warrantage

— ROdle des OP, et des Institutions de Microfinant&H)l

— Les différentes formes /crédit stockage (indivigdeellectif)

L'atelier a débuté le lundi 20/09 a 9h. Il s’eshacé le vendredi 24/09 a 12h30.

2.1 Cérémonie d’ouverture :

Apres I'accueil par le Gret, la cérémonie d’'ouvesta permis de donner la parole aux per-
sonnalités officielles de fagon a introduire I'éel

Allocution de M Bassiaka DAO, président de la Coafation Paysanne du Faso,
représentant le Réseau des organisations paysatres producteurs agricoles

(Roppa) :
L’allocution du représentant du Roppa a souligimédortance de la prise en charge de la

commercialisation par les producteurs. Le probléi@méa mise en marché constitue actuel-
lement un obstacle a I'essor économique des agriesl africaines.

Cf. Allocution du représentant du Roppa en anneae Eapport annexe.

Allocution de M GUEYE Cheikh, directeur adjoint F&@négal

Monsieur Gueye est intervenu au nom Mensieur Amadou Ouattara, Représentant de
I'Organisation des Nations Unies pour I'Alimentattiet I'Agriculture (FAO) au Sénégal.

Apres avoir rappelé le contexte de I'atelier engjagement de la FAO dans le soutien d'une
agriculture africaine compétitive, M Gueye souligtems son allocution le choix du Sénégal
pour accueillir cet atelier. Le Sénégal s’est eégagr la voie de la modernisation de
I'agriculture par la professionnalisation des sysé de production. Le Sénégal est également
précurseur dans la promotion des interprofessiang favoriser les échanges au sein des
chaines de valeur agricoles.

Cf. Allocution du représentant de la FAO en ann@ge rapport annexe.

2.2 Présentation des participants et expression des att  entes

Suite a la cérémonie d’ouverture les participangs sont présentés en précisant
I'organisation dont ils sont membres et leur fometiChaque participant a pu exprimer ses
attentes par rapport a ce séminaire de formation.

— Prendre en compte I'agriculture familiale (dans éwalution vers le marché,
lien avec I'agrobusiness, l'insertion dans I'écom®me marché, le lien aux
services)

— Tenir compte de I'importance des cultures vivriecéstalieres (marché local
et régional)

— Sécuriser les débouchés, comment accéder aux rsaché
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— Mettre en cohérence les politiques commercialegetoles (concurrence des
importations vs productions locales, soutien deéatEprotection des filieres
locales, soutien des OP pour commercialisation)

— Traiter les enjeux politiques internationales ve@dtures familiales> me-
ner des actions de plaidoyer par les plateformesiaau des politiques pu-
bliques nationales

— Valoriser des expériences d’OP par étude de cas

— Comment diffuser les acquis de la formation dasgkeys a partir de deux re-
présentants 2 par les plateformes

Les participants ont également formulées des adegttquestions concernant le programme
AAACP :

— Prendre en compte la transformation et la conservaes produits (approche
filiere / chaine de valeur, valorisation des pregllbcaux, habitudes alimen-
taires)

— Quelle suite donner au programme AAACP ?

Des échanges ont permis d’étudier comment premdmmpte ses attentes dans la forma-
tion, dans la mesure du possible. Certains themesgété exclus, nécessitant une modifica-
tion du contenu de la formation. C’est le cas dedasformation des produits agricoles par
exemple. Les attentes concernant 'atelier ontétéignées et sont restées affichées durant
la formation.

Cf. Attentes consignées en annexe 7 dans le rappogxe.

En fin de la premiére matinée, une introductiomedant les résultats de I'atelier de juin et
les bases de la réflexion sur les chaines de valétg réalisée par Mme Florence Tartanac
de 'AGS/FAO.

Cf. Annexe 8-programme AAACP et atelier 2009 damapport annexe.

Apres cette séance introductive, la formation pthaque théme a été organisé en quatre
temps : (i) une présentation de la problématiqueupantervenant extérieur, (ii) la présen-
tation par des OP d’'une ou deux études de cgsd¢id travaux en groupe pour partager les
expériences sur le méme théme et (iv) une parnig thiéorique assurée par le Gret sur les
points clefs du service (objectifs, dispositifsptraintes) illustrée d’exemples concrets (cf.
programme définitif de I'atelier en annexe 1 dup@p annexe). Chaque theme a été traité
en deux demi-journées. Le contenu de l'introductorcelui de chaque theme sont traités
dans la seconde partie de ce rapport.

2.3 Conclusions et séance de cléture

Les deux derniéres demi-journées ont permis de lé® enseignements sur chacun des
themes et de voir les engagements des particigaitesa la formation. La troisieme partie
du rapport traite les enseignements et perspedtigas de I'atelier de formation.

La séance de cloture a vu l'intervention de Mmerdilce Tartanac pour la FAO et de M
Bassiaka Dao pour le Roppa. Les allocutions sarggntées a la derniére partie du rapport.

3. Evaluation

Les fiches remplies par les participants a la ér’dtelier ont fait ressortir les recommanda-
tions concernant le contenu de la formation, I'ation et les supports, et les conditions
logistiques.
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Cf. synthése des fiches d’évaluation et modeldidess d’évaluation en annexe 9 du rap-
port annexe.

3.1 Le contenu de la formation

Les participants ont jugé unanimement qu’une fellmation est nécessaire pour leur orga-
nisation. Les raisons évoquées sont de trois types
— Etre mieux informé a 17 réponses (68%)
— Correspond aux objectifs de I'organisation et/oupduticipant a 7 réponses
(28%)
— Facilite les échanges a 1 réponse

Les 3 sessions peuvent étre classées par ordréfédeemce comme suit :

1. Session 1 sur qualité et label, 14 tres intéresgésoyennement et 4 peu intéresses

2. Session 2 sur contractualisation et commerciatinatbllective : 12 trés intéresses,
7 moyennement et 6 peu intéresses

3. Session 3 sur warrantage : 12 trés intéressésy@mement, 11 peu intéresses

3.2 L’animation et les supports
La qualité de I'animation est jugée trés bonneoeinie a 84% (21 réponses).

Les interventions des personnes ressources emuttion ont également été évaluées. |l
ressort qu’'une majorité de participants sont stste la qualité des interventions (19 ré-
ponses « bonne » ou « trés bonne », 78%).

Les supports utilisés sont évalués positivemer®%a @2 réponses) et ont été remis a temps
aprés chaque session.

Les recommandations formulées proposent d’étrermmosireux dans le timing des sessions
et tendent vers un allégement des contenus powopaapprofondir les thémes de forma-
tion dans le temps imparti. Des suggestions soaleétent faites pour rendre I'animation
plus attractive et explicite : insérer des vidées visites de terrain, plus de commentaires
et de cas concret touchant différents pays...Lestrade groupe ont été globalement jugés
satisfaisants. Il est suggéré d’étre plus rigouans I'exploitation du temps de travail.

3.3 L’hébergement et la restauration

L’hébergement et la restauration sont jugés assgzens, avec notamment des désagré-
ments liés a la distance de la ville. Sur le siefarmation des problemes d’eau ont été
constatés. Concernant la restauration si la guadisérepas et des pauses est jugée bonne, le
manque de variation dans les repas a été souledysseurs participants.
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I1l. INTRODUCTION AUX CHAINES DE VALEUR ET AUX BUSINESS
MODELES

Florence Tartanac (AGS/FAOQ) a présenté les deugegin.
Cf. Présentation PowerPoint en annexe 10 du rapaontexe.
La chaine de valeur regroupe :

> Une série d'activités. Toutes les activités nédessgour conduire un produit au tra-
vers des différentes phases de production, transtion, et livraison jusqu’au con-
sommateur final.

> Une série d’acteurs. Tous les producteurs, trameftaurs, transporteurs, exportateurs,
acheteurs etc. engagés dans les activités néasspaur accompagner un produit de sa
conception a son utilisation finale.

Elle se caractérise par différents flux (flux dedhits, flux financiers, flux d'information et
des incitations et modalités de gouvernance) etdifi@rents types de relations qui visent a
ajouter de la valeur :

> échanges d'information ;

> contrats/arrangements volontaires formels et nanéts ;

> dépendance mutuelle/recherche d’'un bénéfice commun
> structure en réseau.

L’intervention sur la chaine de valeur (plutdt caue un acteur) permet de passer de mar-
chés spot a des marchés nouveaux liés a 'avamoent sur des marchés a haute valeur
gui nécessite une compréhension des exigences latdismamique des forces de toute la
chaine de valeur. Elle permet également une iniégrde tous les acteurs dans la méme
dynamique pour obtenir une meilleure qualité. Enfire approche globale permet de mini-
miser les pertes en optimisant I'efficacité. Ereefa compétitivité d’un maillon dépend de
la compétitivité de la chaine de valeur entieraguélle il appartient. L'efficacité dans la
production est seulement une condition nécesdairgualité des relations et les systemes
d’appui jouent un réle critique dans la créatioadeompétitivité.

Les possibilités d’intervention portent sur :
> L’amélioration de la logistique et la gestion deleaine d’approvisionnement.

> La réorganisation pour réduire les intermédiairele® transactions afin de réduire les
codts et pertes.

> La promotion de nouveaux modéles d’'activité aves skyvices spécifiques pour sur-
monter les défaillances du marché.

> L’appui a la coordination et I'alignement sur leanques, la labellisation et la certifica-
tion de produits différentiés.

L’approche « chaine de valeur » vise & promouvio& amélioration et une adaptation de la
production basées sur les besoins du marché, aidavdes économies d’échelle, a déve-
lopper de véritables collaborations entre acteutguellement bénéfiques.

Pour concrétiser cette démarche, le département @& FAO a développé I'approche
« business modeles » (ou modéles de commercialigajui est centrée sur le lien le plus
fragile de la chaine a sav@roducteur —acheteuElle repose sur trois grandes étapes :

1. Evaluation des systemes de commercialisation actled organisations de producteurs

11
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2. ldentification des « facteurs critiques de succes walidation entre les producteurs et
acheteurs : Facteurs qui influencent la décisida satisfaction des acheteurs dans une
chaine de produits et services (ex: prix, qudiigbjlité de la livraison, emballage, con-
formité aux spécifications...). Les facteurs decegcpeuvent étre définis comme des
priorités des producteurs pour satisfaire le mause

3. Elaboration d’'une stratégie basée sur la classificades facteurs et identification des
activités & mener.

Dans le cadre du projet UE-AAACP, le travail se aantre sur les Organisations de Pro-
ducteurs en priorisant les interventions contribhiata réduction des codts, la coordination
et I'efficacité de la chaine, I'ajout de valeur aindre codt... Cette approche est notamment
mise en ceuvre dans le cadre d’'un contrat avecde Gr
— Au Sénégal : collaboration avec la Plate-formeidigistives du nord (Pinord)
et la Coopérative rurale des agropasteurs pousveldppement (Corad),
— Au Burkina Faso: collaboration avec les productatrétuveuses de Bama et
de Mogtédo.

Les participants ont formulé quelgues remarqueg sucette intervention. Ils ont souligné

des termes qui en Afrique francophone sont connudgsativement pour les OP qui défen-

dent l'agriculture familiale. Il s’agit notammentdagrobusiness », « business model » qui
renvoient & des formes capitalistique de I'agrio@t(concentration/grosses exploitations)
et a des modeles tres libéraux. Il souligne la sgt® que la FAO affiche la défense de
I'agriculture familiale, la protection des marchpEur développer les filieres locales. Ils ont
également souligné la nécessité de bien idensipérifier le réle des OP dans les « busi-
ness model » comme fournisseurs de services, reapl@s de la collecte et/ou de la com-
mercialisation groupée.

12
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IV. SESSION 1 « QUALITE ET LABELLISATION »

1. Introduction : Intervention de I’ASN

Mme Mame Sine Mbodj, chef de la division agroalita&e de I'’Association Nationale de
Normalisation (ASN) a présenté une communicatiolowrude trois grands points : défis,
gualité et valorisation

Cf. présentation en annexe 11 du rapport annexe.

1.1 Des défis a relever pour valoriser les potentia  lités de I'offre et de la
demande

m Un marché en croissance

Les écosystemes de la sous-région fournissentarge gamme de productions agricoles
qui peuvent étre exploitées pour accroitre la digplité de la nourriture. On note une in-
sertion progressive des produits agricoles loca@ndralement transformés) dans les lo-
giques de consommation notamment au niveau urlbéandéaspora.

Il existe donc une demande pour des produits dgsoet agroalimentaires avec des mar-
chés de plus en plus rémunérateurs mais aussbdesramateurs de plus en plus exigeants
et préoccupés par la sécurité sanitaire aux cebesentaires multiples : Encéphalopathie
Spongiforme Bovine (ESB), (poulet a la dioxine...pcCexplique les dispositions prises
par I'Etat a travers lesormes et laréglementationqui se traduit par :

> une approche intégrée et un champ d’applicatios [drge (toutes les étapes de pro-
duction, de la transformation et de la distributzansi que les importations) ;

> L’absence de contaminants d’origine microbiennénaue et physique dans une den-
rée alimentaire.

m La qualité dans le contexte ouest africain
Les réglementations reposesur le principe de responsabilité incombant a I'exjwitant
du secteur agricole par rapport aux produits y&ild a des fournisseurs ou gu’il met direc-
tement sur le marché. Celui-ci doit donc maitrlssrconditions d’hygiéne avec obligation
d’autocontrdle efficace et obligation de résultabsence de contaminants dans une denrée
alimentaire et produits conformes aux normes miotogiques et ou chimiques.
Dans le contexte oust africain, on note une insaiffte de maitrise des pratiques agricoles
et d’élevage qui constituent des contraintes fatBatteinte de ces résultats :

— utilisation d’intrants non autorisés ;

— activités de production dans des zones polluées ;

— utilisation inappropriée de produits chimiques ;

— automédication pratiquée par les éleveurs,...

Les agriculteurs et les transformateurs n'ont pasent les technologies appropriées, né-
cessaires pour I'amélioration et 'augmentatiofag@oduction. Les filieres sont encore peu
organisées et la maitrise de la qualité et dedarié sanitaire des aliments demeure insuf-
fisante. Ainsi beaucoup de produits issus de ladmire sont caractérisés par leur fragilité
et instabilité, et un niveau de risque sanitaiey &l
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Face a ces enjeux sanitaires, normatifs, réglemest&conomiques, les acteurs des filieres
doivent étre en mesure de proposer une offre dit@ea conformité aux normes et la ré-
glementation en mettant en place deéenarche qualité dans les exploitations agricolest

de mettre en place des mécanismes de valorisation.

1.2 Les normes pour construire la qualité
La norme se définit par :

— Un document établi par consensus et approuvé parganisme reconnu qui
fournit pour des usages communs et répétés desslidinectrices ou des ca-
ractéristiques garantissant un usage optimal dartontexte donné et doit se
fonder sur I'expérience, les acquis conjugués deikance et viser I'avantage
optimal. (Guide ISO/CEI 2 (2004))

Une norme renvoie a des données claires et préekdives :
— aux caractéristiques nutritionnelles,
— aux caractéristigues microbiologiques (bonnesquas d’hygiene),
— aux caractéristiques physico-chimiques (résidusaitement phytosanitaires,
antibiotiques et médicaments vétérinaires, tausuee, teneur en eau...),
— aux caractéristiques organoleptiques,
— au conditionnement, a 'emballage et I'étiquetage,
— ala conservation et au stockage, a la durée deéegi@roduits,
— al'environnement de production.

Lesguides de bonnes pratiquesjui visent a maitriser la qualité sur toute lalochale va-
leur en favorisant uneéritable culture collective de la qualitéet lamise a niveau des
exploitations (emplacement, aménagement et entretien, équipsreentatériels) sont des
instruments de travail essentiels pour obtenir quedité intrinseque réguliére et constante,
correspondant aux attentes et exigences du marché.

Mme Mbodj a ensuite présenté les différents typesalorisation de la qualité : garanties
officielles de la Qualité (certification de confdtéy indication géographique, ...... ) et
marques commerciales privées ou semi-publics emuard notamment le labelles
Niayes maraicheresoéposé a I'Organisation africaine de la propriétiustrielle (OAPI).
Ces éléments seront repris dans la partie 4.

2. Synthese de I'étude de cas : Promotion d’'une mar  que collective de
riz par (Pinord) au Sénégal

On trouvera en annexe 12 (rapport annexe) la geiaride cette expérierftqui a été pré-
senté par M. Dijibril Diao, président de la Plateferdes initiatives du nord (Pinord).

Le Pinord est une plate-forme regroupant 6 orgéinisade producteurs de riz de la Vallée
du Fleuve Sénégal. Afin de lutter contre les pnolge d’écoulement du riz local dus a un
manque de compétitivité, une qualité médiocre (gotpuretés, conditionnement, cali-
brage) et un manque de visibilité, Pinord a déyedodes activités de valorisation du riz

® Document rédigé par Djibril Lam, Cécile Broutin @tillaume Bastard & partir d’'une étude-diagnodés
systemes de commercialisation du riz d’organisatid® producteurs au Sénégal et au Burkina Fassé&éal
par le Gret en 2010 sur financement de la FAO.
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local en amont et en aval de la filiere. La visttenla Pinord est deroduire un riz de qua-
lité, adapté aux golts des consommateurs, vendu & gprix inférieur au prix du riz
importé.

Les actions réalisées sont I'élaboration d’'une tehde qualité, la promotion d’une marque
commerciale collective pour le Riz de la valléev@R), la facilitation de I'acces au finan-
cement des Micro-entreprises rurales (MER) et ppfavisionnement en semences certi-
fiées, la recherche de débouchés et le plaidoyar Ipoiter les importations de riz.

La démarche qualité est aujourd’hui bien intégréesd’organisation, comprise et acceptée
par les MER. Cette démarche a permis au Pinordgiersune convention avec le réseau
des coopératives Panale appuyée par Oxford Comrfoteéamine relief (Oxfam) qui
commercialise les produits locaux a Dakar. Cependas colts de production sont trop
élevés pour positionner le riz « Rival » comme corent du riz importé d’autant que les
volumes produits ne permettent pas de positionogrued’hui la marque Rival dans les
circuits de distribution du riz brisé importé (gsades et boutiques de quartier).

Un appui de la FAO est actuellement en cours penforcer les capacités de commerciali-
sation du riz Rival.

3. Syntheése des travaux de groupe

Trois groupes ont été constitués afin de favotise€changes d’expériences et la réflexion
collective des participants a partir des deux egpo#ls ont travaillé sur les mémes ques-
tions

> Qu’'est- ce que la qualité ? Comment la définir ?
> Qu’'est-ce qui peut amener une OP a s’engager dendé@émarche qualité (motivation)?

> Quelles sont les démarches possibles a mettreame jplour améliorer la qualité des
produits? La gérer? La contrbler?

> Comment valoriser la qualité?
On trouvera en annexe 13 du rapport annexe la csitiggodes groupes pour les 3 sessions.

3.1 Synthése des débats du groupe 1

Le groupe était constitué de 8 personnes reprége8t®P de 7 pays (Sénégal, Guinée,
Burkina Faso, Mali, Bénin, Togo, Cote d’lvoire)l'animatrice (Cécile Broutin).

m Définition de la qualité

La qualité, c'est :

— l'aptitude technique du produit qui répond auxratte (godt, normes) du con-
sommateur.

— le respect des termes sur lesquels le producté¢acketeur se sont entendus.

— la conservation de toutes les caractéristiquesela du produit.

— mieux produire en faisant un plus par rapport gcen faisait.

— la bonne présentation du produit dans le sens shect des normes et des
pratiques.

— Finalement, I'ensemble des caractéristiques quorréent a la demande du
marché (y compris I'emballage, les informations leuproduit et absence de
dangers pour le consommateur...).
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Les raisons de mise en place d’'une démarche qualpéur une OP

Les raisons évoquées sont

— la recherche de gain, c'est-a-dire : vendre a utleaneprix, avoir une meil-
leure productivité, avoir une valeur ajoutée dandifférentiation du produit
par rapport aux autres sur le marché.

— la recherche d’'un marché plus grand.

— la promotion de I'OP (sa visibilité) a travers gooduit de qualité.

— L’amélioration de I'image du produit sur le marafetional en I'exportant a
I'étranger.

— un objectif de durabilité des activités de 'OPofessionnalisation, intérét des
jeunes).

— un meilleur positionnement dans I'objectif de renti©OP plus crédible.

— La sécurisation des revenus des membres de 'OQR;epgue la qualité per-
met la contractualisation.

Enfin, c’est pour étre les meilleurs sur le mardhés la compétition a travers la différentia-
tion du produit.

Démarches pour améliorer la qualité

C’est d’abord la volonté et I'engagement des astdproducteurs et acheteurs) au tour
d’une vision commune de I'ensemble de la chaine.

Il faut ensuite :

>

>

>

Identifier les contraintes, les attentes et le®imssdes marchés avec les acheteurs ;

Organiser une rencontre de concertation inter-astaiin de définir les caractéristiques
et les normes a consigner dans les cahiers degaeshar

Définir les démarches pour avoir la qualité (va&sétbonnes pratiques) en plus de la
formation et la sensibilisation des producteurs ;

Situer la responsabilité de chacun par rapportcamxctéristiques «qualité» ;
Mettre en place un dispositif de suivi du respes dormes de qualité ;
Mettre en place un dispositif de contrdle interne.

Des exemples concrets de gestion et des modalitésvdlorisation de la qualité des
produits
Cacao Cote d'’ivoire :
— Définition des normes par acheteur
— Association nationale des organisations professilbesy de Cote d’lvoire
(ANOPACI) : sensibilisation des producteurs pendargns pour obtenir la
qualité (normes + pratiques).
— Mise en place d’une commission des OP et 'orgaaisie financementet de
labellisation (UTZ).

— Label cacao Cote d’'lvoire, avec des prix plus élgwé le cours international.

Mais Burkina:

— Depuis 5 ans des Unions font le stockage du prqmiuit vendre ensuite a la
Société nationale de gestion des stocks de sé¢Batgages) et le Programme
Alimentaire Mondial (PAM). Un contrat lie I'OP, Histitution de microfi-
nance (IMF) et le PAM.
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— Le taux d’humidité est fixé a l'avance. La senssailion et le contréle
d’humidité se font souvent. Les techniciens accampat les producteurs.

— La FEPAB (Fédération des professionnels agricoleBurkina) qui a assure
la collecte a facilité I'accés au crédit pour lesidhs afin d’avoir acces aux
intrants, aux semences et a des équipements (baségteneuses...).

— Le bénéfice est réparti comme suit : 30% pour li@Eonale et 70% pour les
Unions de base.

— La valorisation se fait a travers un marché spguéiplus exigeant (PAM) qui
offre des prix plus élevés. Ainsi auparavant oraihates pertes de produits
(insectes et mauvais traitement) et le sac de gtais vendu au marché
entre 10 O00OF a 11 O00F CFActuellement le sac est vendu a 15 000F
CFA (Borage) a 17 500F CFA (PAM).

> Riz de Mangrove Guinée (Riz Bora Malé):

— La FOP BG (Fédération des organisations de prodigtie Basse Guinée) a
animé un travail de définition des bonnes pratiqleess la commercialisation
du produit (tri des impuretés avant battage, pasélange de variétés).

— La FOP BG a facilité la mise en relation entre picidurs et acheteur pour la
clarification des normes a respecter.

— Une réflexion sur l'interprofession et la labeltisa du produit est en cours.

— La mise en relation entre producteurs / acheteues gromotion de la qualité
du produit fait que l'acheteur est prét a prendee produit plus cher
(30 O0OOFG a 40 000FG l'estagnon contre 20 000F@8a derniere).

Soja bio Togo:
— Existence de relation entre Association Paysanae lp Communication des
Ruraux (APCR) / IMF (crédit aux producteurs) / Qmgation Espagnole
(client) avec un engagement sur un dispositif de&dion et de suivi des pay-
sans.
— La production est certifiee par ECOCERT (vérifioatiprovenance de se-
mence, entretien, récolte). Certains paysans sgefiade la collecte (avec
contrdle visuel) mais 'APCR a développé le corandér le volume du sac.

— Silaristourne est 10 F : 5 F a I'Union et 5 FGH qui suit.

Semence de riz — Coopérative Rurale des Agropastpaur le Développement
(CORAD) Sénégal :
— Il'y a un contrat entre CORAD et les producteu&’ membres) pour la sé-
lection et la multiplication des semences avec gnéraent du Ministere de
I’Agriculture depuis 2001.

— Le contrble est assuré par le service semenciekidistere et I'agent de
CORAD sur le terrain au cours de la production.

— Il'y a un service de centre de triage pour embeliétiqueter le produit.

Semences de mil - COOPAM Malicounda (Sénégal)
— Méme démarche que CORAD mais pour le mil (Souna 3).
— Le CORAD et la COOPAM au Sénégal ont ciblé le méardhs semences qui
exige un dispositif de certification mais est migagrmunéré que le marché de
consommation.

Soja Benin
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— Une démarche qualité a été mise en place powrkidon de soja a une usine
(Fruidor) qui est certifiée.

— L'usine certifiée est un marché qui permet de vséorla qualité (prix plus
éleve).

— Avec leriz, il y a des partenaires belges qui aamua production.

— Produits horticoles : collaboration avec producei@ahier des charges avec
acheteurs).

> Karité Mali

— Le beurre de karité du Mali avait une mauvaise inag raison de la qualité
du produit. Des nouvelles pratiques ont été intitedua travers les informa-
tions et la formation des membres dans chaque comr(en comparant le
produit obtenu par les différentes techniques cgli tout de suite en évidence
les bonnes pratiques).

— Le contr6le du produit est réalisé par un progrardmé&Etat.

— L’OP a pris des contacts avec les décideurs paunfodes échantillons et
montrer les efforts de qualité réalisés afin quat s'intéresse a cette pro-
duction. Des actions de promotion ont été réalisesoment de la Foire in-
ternationale de I'agriculture et de ressources al@m(Fiara) et a chaque dé-
placement d’'un membre.

— L’amélioration de la qualité a permis d’augments prix de vente et de
reconquérir une partie du marché alimentaire au Matilisation du kari-
té dans la cuisine avait été abandonnée) et ua pextérieur.

3.2 Synthése des débats du groupe 2

Le groupe était constitué de 8 personnes reprégeit®P de 6 pays (Sénégal, Guinée,
Burkina Faso, Mali, Niger, Togo) et 'animateur ({Baume Bastard).

Les travaux se sont appuyés sur les expériencgsadispants :
— Belle de Guinée (pomme de terre), Fédération dedueteurs de Fouta Djal-
lon (FPFD), Guinée
— Jeeka Feré, Afrique Verte, Amassa, Mali
— Soble Niayes (oignon), Maison familiale rurale (MFi® Potou, Sénégal
— Violet de Galmi (oignon)Mooriben(OP), Niger

m Définition et avantages de la qualité

Le groupe a défini la qualité comme l'aptitude djproduit a répondre aux attentes d’un
acheteur. Elle peut étre a priori pensée par lduymteur pour viser de nouveaux marchés
plus exigeants et plus rémunérateurs (cas de la BelGuinée).

Les principaux avantages sont :

— Meilleur prix de vente (ex : Riz mieux décortiqué¢, étuvé ; Pomme de
terre

— Conservation lors du stockage pour différer la gettins un but d’avoir un
meilleur prix et de réguler le marché (ex : oigmonSénégal)

— Reconnaissance d’'un produit comme plus nutritif nolleur godt, souvent
lié & un terroir, répondant a une demande spéeiffgu : cas du niébé rouge)

— Réponse aux exigences des acheteurs par un statedgrlité (ex : café, ca-
cao, coton...)
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m Démarche qualité
Les éléments de démarche ont été présentés soues dier tableau

Connaissance du produit Recherche, OP

(Plaidoyer pour protection commerciale) OP, Etat, cas de la Belle de Guinée

Normalisation du produit Acteurs de la filiere (interprofession si existe), Etat
Marque commerciale, label avec cahier OP, Administration

des charges

Contrdle de la qualité Concerne tous les acteurs de la filiére & chaque
niveau, Etat pour national, Uemoa pour sous —
région. Certificat export : Etat

Gestion de la qualité OP et producteurs. Ex: la Pomme de terre
d’Hivernage ne peut pas porter la marque.

m Possibilités de valorisation

— Reconnaissance du produit par étiquetage, loge, digmballage, toute iden-
tification visuelle (ex: Rival, Belle de Guinéegka Feré)

— Recherche de marché plus rémunérateur : nichertexpo
— Produit du terroir, mieux rémunéré par leur notérgur le marché local

3.3 Synthése des débats du groupe 3

Le groupe était constitué de 9 personnes reprége@t®P de 5 pays (Sénégal, Burkina
Faso, Bénin, Niger, Cote d’'lvoire), un projet deFIAO au Sénégal et I'animateur (Djibril
Lam).

Les participants considerent gu’avant tout la déadi’est tout ce qui est bon. C’est
I'aptitude d’un produit a répondre aux exigencesrduché.

Une OP peut s’engager dans une démarche qualiggwtaabjectif de recherche de profits
pour les membres, d’avantage comparatif par ragplartconcurrence ou encore par obliga-
tion de respect de la réglementation.

La premiéere étape consiste a informer et formelatdsurs, puis a animer la concertation
entre ces acteurs avec un objectif de contractimis des engagements pris par les diffé-
rents acteurs. Il est également utile d’inscrir@rdeduit aux droits d’auteurs pour le proté-
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ger. Il faut mettre en place une procédure de Iiigaet un systéme de communication
fiable accompagnée de mesures dissuasives.

Pour valoriser le produit, il faut identifier a Vance les clients pouvant y mettre le prix,
bien localiser le marché et mener des actions alagtion

4. Concepts et démarches (Gret)

Un document plus détaillé, apportant des complésnidndoriques et ayant servi de base a la
formation est disponible en annexe 14 du rapporese.

4.1 Introduction, définitions et approches de quali té

Il s’agit de considérer I'exploitation ou I'orgaaison de producteurs comme une petite
entreprise au service de client

Caractéristiques
d'usage
et de service
(distribution, ...)

La Qualité, c’est :

Caractéristiques
nutritionnelles,
d’hygiéne et de santé

> un niveau d’excellence par rapport a d’autres p
duits similaires.

> des caractéristiques d’'un produit qui lui confeére
son aptitude a satisfaire les besoins implicites
explicites des 4 « S »: Santé, Sécurité, Ser
Satisfaction.

Produit
alimentaire

Caractéristiques
symboliques
et transtérées
sur le produit (image)

Caractéristiques
sensorielles
(goit, texture, ...)

> un état d'esprit du paysan, de la famille,
I'organisation.

> un construit social Les acteurs de la filiere s
mettent d’accord pour définir les produits de gt
lit¢, compris la lutte contre les fraudes et laamt gq e . cidil, 1995, L'analyse sensorielle
de sécurité sanitaire des aliments. appliquée aux produits laitiers, Ed. Cidil

Les critéres de qualité different en fonction dexlpits et du contexte de la consommation.
Exemple : Critéres de qualité pour les acteursaliliere riz au Sénégal

Producteurs : Transformateurs ; Commergants : | Consommateurs :

o e Vs q
= o e Jok ¥,
variété Sahel 108sahel 202 : grainsRiz blanc, fin,| St. Louis: Sahel 2028108, non trig
- cycle court plus longs, ur sansimpuretes | payar: prisé (iri€), propre, prix bas
meilleur goat et Touba : riz entier, prix bas
rendement

4.2 Les normes de qualité : qui dit « qualité » di  t « normes » ?

Plusieurs types de normes :

> Normes réglementairebligation de s’y conformer pour participer aux &utes
> Normes volontairesertains producteurs choisissent de s’y conformer
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> Normes ou un référentiel a construire : cahieratesges géré par une OP
> Normes privées/accord entre parties prenantestdensaction commerciale.

Les normes réglementaires

Les normes réglementaires sont des réglementatitienales et régionales qui répondent
aux besoins des consommateurs de plus en plusaexsgeSouvent ils appliquent des ac-
cords internationales, comme les normes du Codéxehtarius. L’alternative pour les
produits destinés aux marchés locaux est de proonodgs normes « dynamiques », adap-
tées au contexte, qui permettent une amélioratiogrpssive tout en assurant la santé du
consommateur, avec pour objectif d’atteindre lesnas internationales.

Les normes volontaires

Des signes de qualité reconnus par le commeras ebhsommateurs, comme : agriculture
biologique, commerce équitable, indications géogigues. L'utilisation de ces signes est
souvent gérée par I'Etat ou méme la |égislatiorrirdgtionale, et certifiées par des orga-
nismes européens ou internationaux.

Agriculture biologique : Les éléments de bases

> Des méthodes de production qui visent a resp€eteriftonnement: aucun produit chi-
mique de synthése et pas d'utilisation d’organisg@®tiguement modifiés (OGM) ;

> Le contrGle annuel, payant, par un organisme geatéur
> Une période de reconversion
> Des pratiques de gestion des écosystémes a acquérir

La certification agriculture biologique présentaixi@rincipaux avantages pour les paysans
d’Afrique de I'Ouest, a savoir une mise aux normadativement aisée et un marché en ex-
pansion. Par contre les rendements sont faiblés raarché est tourné vers I'export et les
colts de certification sont tres élevés. Des ivis de certifications participatives ont été
développées par des producteurs qui ne se retentyaas ou plus dans la certification offi-
cielle. (Europe, les Etats Unies, Brésil etc.)

m Commerce équitable

Un double objectif:

> fournir a des petits producteurs ou artisans dgs pa voie de développement des dé-
bouchés pour leurs produits, selon des conditiansrébles et

> sensibiliser les consommateurs des pays dimportadéiux injustices des usages du
commerce international et les inciter a agir erefanvd’'un commerce plus équitable.

Le démarche de commerce équitable repose sur :

— Un prix «juste » (prix minimum garanti) ;

— Un nombre d’intermédiaires réduits (mais une faitd@sparence sur la répar-
tition marge et de la valeur ajoutée);

— Une avance versée aux producteurs;

— Des relations commerciales dans la durée;

— Des partenariats visant a améliorer la production;

— Une majoration du prix envisagée en cas de cetifin biologique du pro-
duit
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Les procédures sont relativement lourdes et le de(tontrdle est élevé. C’est un marché
croissant mais les volumes restent trés faibléssgbroduits alimentaires sont peu transfor-
meés dans les pays. Il s’agit donc encore d’'uneenitthmarché a I'exportation.

Ananas séché du Bénin
Distributeur Solidarmonde

(www.alterafrica.com

m Indications géographiques

L’enjeu des indications géographiques (IG) estfaikde valoriser les produits et de proté-
ger leur typicité, ce qui est plus difficile avee simples marques commerciales.

La mise en place d'une IG suppose un certain noufiietéments de base :

— Un nom connu de tous : Riz Basmati, Thé Darjeel8Bwe Thai,

— Associé a une « qualité spécifique » du prodasipect, couleur, goQt, carac-
téristiques physico chimiques, matiére premieréiqdiere (soie, lait de bre-
bis, ...)

— Liée a un territoire de production : savoir fairesdproducteurs, caractéris-
tiques du terroir (sol, climat, ...), lien a I'histei

— Avec Capital de notoriété, de reconnaissance somalehé a protéger au pro-
fit du territoire.

Le systéme de contrble permet de rassurer le canatenr du lien entre notoriété et quali-
té et contribue aussi a la protection du producttute la propriété intellectuelle d’'un col-
lectif sur un territoire. Les IG produisent de laleur ajoutée, offrent une opportunité de
diversification en valorisant les savoir faire logaet peuvent contribuer a la protection de
la biodiversité. Leur mise en place permet de déppmEr des synergies avec le tourisme et
contribue a une organisation des producteurs. Cepenelles nécessitent d’étre soutenue
par I'Etat, la démarche étant lourde dans les paya réglementation n’est pas en place. Il
faut des accords interprofessionnels et si possifdeorganisation interprofessionnelle pour
soutenir la démarche. Enfin peu de produits onidé&étifies en Afrique.

m Normes volontaires « privées »
— Normes imposées par les acheteurs (importate uss|lalét) ;

— Normes collectives construites : en réponse a urthiéune demande et re-
posant sur un label, une marque commerciale ciéect

+FEDERATION des PAYSANS du FOUTA DJALLON

Exemple : La marque « Belle de Guinée » FPFD.

La marque est déposée a I'OAPI par la Fédératian
Producteurs du Fouta Djallon (FPFD) Un Cahier ¢

qui s’engagent ainsi a le respecter.
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4.3 Démarches de gestion de la qualité
L'objectif est de ;

> Se conformer a uréférentiel commun
> Assurer ungégularité de la qualité

> Assurer un (autojontréle

Qualité commerciale : Expérience de la belle dengai

La production a été développée grace a une fédartdite (FPFD) qui oriente les produc-
teurs. La production est supérieure a la consoromatitionale ce qui implique la nécessité
de promouvoir les exportations, par exemple au @dnke projet PRCC/AFD (Programme
de renforcement des capacités commerciales/Ageacedise de développement) a réalisé
une analyse des marchés des pays voisins et élaberstratégie commerciale. Cette stra-
tégie a retenu la création de la marque Belle dedégunécessitant I'élaboration d’'un cahier
des charges. Des sessions de formation pour lderked’ OP, les techniciens, les commer-
cants et les agents de I'état ont été organisées, que des tests commerciaux. Enfin des
supports de promotion ont été élaborés.

Qualité sanitaire : Expérience des guides de bomqmatques

> Une méthode préventive (Hazard Analysis and CtitiCantrol Point system =
HACCP): Analyse des risques et des points critigoesitrise des dangers pour assurer
la salubrité des produits et la santé du consomunate

> La mise en place de procédures adaptées aux peodsicet au marché visé: se
conformer a la réglementation en vigueur sur lesch@s visés.

> Pour I'exportation (procédures pour des pratigpegespectent de nombreux textes, et
les exigences des importateurs) ou pour le maaxtad pour pallier 'absence fréquente
de réglementation.

Le guide de bonnes pratiques d’hygiene consisttnetocument de référence d’application
volontaire, élaboré en collaboration avec les msifnnels et validé par I'Etat. Cette dé-
marche permet une fixation des regles, adaptéesrataxte, quant a la qualité des produits.
Il est nécessaire de concevoir ensuite des formaties entrepreneurs, des agents de I'état,
des organismes d’appui et consultants.

La démarche d’élaboration du guide des bonnesqoegi Bonnes pratiques hygiéne

est: Comment faire la traite

> Un moyen de favoriser la maitrise de I'hygiene ae | @;{M N %&Z*},ﬁ@ . @

production & la commercialisation et d’aider lesfes-
sionnels a se doter de regles de bonne conduiteaen %
tiere de qualité *&

S~

> Une occasion de discussion entre les servicestiat|’
les organisations professionnelles, la recheradwe|d- -
bOI‘atOIreS et IeS Consommateurs. » Efectuer la traite sur une aire propre.

* Attacher lo queue de la vache.

> Une concertation qui favorise la reconnaissance dg - foierueomue e

Sree——

exploitations familiales, des petites entreprisdgs ¢ e dilecerlesmis. ‘
) £ . , . . . « Nettoyer les pis ef les sécher avec un tissu propre. H
I'évolution de la réglementation, qui peut aiderado- o No pas corservarlos s promiors s,
risel’ I’Origine deS prOduItS » Nettoyer et dasinfecter les stensiles de traite. 3
i
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> La possibilité d’enclencher une dynamique souserégje
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En conclusion sur cette session sur la qualité &t labellisation, on peut retenir les éIé-‘
ments clefs suivants. |

L’étude de cas sur la charte de qualité et marglleative Rival de la Pinord et les expé-
riences des OP discutées dans les groupes del tainai que la présentation du Gret ont
permis d’aborder les différentes dimensions deulitg, les démarches et le rdle que peu-
vent jouer les OP et les moyens de valoriser I'wrgtion de la qualité a travers des
normes et labels ainsi que la promotion de marqaksctives. J
our

Les participants s’accordent sur la nécessité eegsiger dans une démarche qualité
différencier leurs produits, obtenir des meilleprix pour les producteurs et s’adapter au
marché. D’'une maniére générale I'amélioration dgualité contribue a sécuriser les dé-
bouchés avec des produits sains adaptés aux atw@seconsommateurs et constitue un
outil de promotion des produits locaux.

Les possibilités de valorisation de la qualité diées sont :

- Marché biologiqueCe marché est en croissance a I'exportationsgbtiex sont rémunérai
teurs mais les contraintes sont fortes (démaralmeléo nouvelles pratiques a acqueérir, ren-
dement faible, normes réglementaires a respectet.lés codts de certification sont treés
élevés. Les participants ont évoqué des initiatp@sr promouvoir une agriculture saine et
durable (soutenue par la FAO) et une demande desononateurs pour des légumes de
bonne qualité et sans produit chimique. On peutdmnser que le marché local pourrait
croitre en Afrique pour lequel il faudra expérimendes démarches alternatives (certifica-
tion participative ou certification par groupes pdavelopper les marchés nationaux).

- Commerce équitabléeCe marché se développe également et permet diobie meilleur
prix mais les démarches sont lourdes et la ceatifio est codteuse. On note également une
faible demande de produits alimentaires et desppetives de développement du marché
national plus limitées. Cependant cette voie pénet éonsidéré comme un apprentissage
pour envisager ensuite d’autres marchés d’exportgtjui ne sont cependant pas la priorité
des OP participantes). |

- Indication géographique (IGLes possibilités semblent limitées en Afriquel ety a pas ‘
encore d’'IG dans la région (& signaler cependarprojet en cours, PAMPIG (Projele |
mis en placel'Indications géographiques) mené par I'Organisafisitaine de la Propriété
Industrielle (OAPI) sur financement de I'AFD, qua étudier la possibilité d'initier des 1G
en Guinée, au Cameroun, Cote d’lvoire, au Burkiha@st cependant nécessaire d’identifier
les « noms » porteurs de capital marque a protggear éviter des appropriations, en parti-
culier par des acteurs étrangers. Le cas du pda/iéenja n'est pas isolé, I'oignon de Galmi
était dans le méme cas. Les producteurs ont fetilre le droit d'utiliser le nom renommé
de leur production parce qu'un acteur privé détikai'utiliser a son seul profit.

La certification de conformité produit et la marqoellectivesemblent présenter des pers-
pectives intéressantes pour distinguer les proguits qualité supérieure » et permettre aux
consommateurs de les identifier, pour protégeram Bt/ou pour obtenir des prix plus éle-
vés. La marque peut étre propriété de I'OP et gaméla commercialisation est faite par
I'OP (Belle de Guinée) et/ou par les membres gsppeetent le cahier des charges (Rival au
Sénégal).

Il convient de noter également les expérierdegontractualisation avec des actepréts
a acheter des produits de qualité : société daogedes stocks alimentaires et PAM au
Burkina, des usines (huileries, minoteries) au Bgni
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V. COMMERCIALISATION COLLECTIVE ET CONTRACTUALISATION

1. Introduction : la commercialisation du riz au Sé négal

L’introduction du deuxieme théme de la formatianCommercialisation collective et con-
tractualisation » a été assurée par Monsieur Segaj Directeur de la Division Aménage-
ment et Développement Rural de la Société d’Amémage et d’Exploitation des terres du
Delta (SAED) (cf. annexe 15 du rapport annexe)teCiettervention avait pour but de pré-
senter les réflexions sur la commercialisationiddoical au Sénégal.

Rappelons que deux OP qui ont fait I'objet d’étaldecas interviennent dans la vallée du
fleuve Sénégal dans la commercialisation du rig'agit de la CORAD et la Pinord.

1.1 Le contexte national

Avec une consommation de 80kg/an par habitantélee&al figure parmi les plus grands
consommateurs de riz brisé en Afrique de I'Ouest2B07, la consommation apparente en
riz au Sénégal était de 800.000 tonnes, avec undm®md06 milliards de F CFA pour les
importations nettes. Le riz, a lui seul, représdi@téo du déficit de la balance commerciale.
La production nationale progresse moins vite queol@asommation couverte qu’'a hauteur
de 20% seulement, malgré les nombreux efforts cuisspar I'Etat pour renforcer la pro-
duction locale. On notera également le manque d®éutivité du riz local par rapport au
riz importé dont la « qualité » (goQt, taux d’huitéd propreté, emballage, calibres homo-
genes) est plus appréciée par les consommatewassirb

Le renchérissement du riz sur le marché internatianfavorisé la relance du Programme
national d’autosuffisance en riz (PNAR) mise en mewvtravers la Stratégie nationale de
développement de la riziculture (SNDR) dont la carsialisation constitue un des volets
les plus importants.

La production de riz provient pour 64% de la vallitefleuve Sénégal (riz irrigué), le reste

étant produit dans la vallée de 'Anambé et darsife Saloum et en Casamance. La pro-
duction annuelle de la vallée du fleuve Sénégaéssimée a 353.000 tonnes paddy et la
consommation autour de 130.000 tonnes. Il faut reefal surplus sur les marchés urbains
hors de la vallée (notamment Dakar), qui exigenprbpreté du riz (& peu prés satisfaite) et
I’'hnomogénéité des grains (que seul permet un trgggesine).

1.2 L’évolution des systémes de commercialisation

Avant 1994, il y avait un circuit officiel de comneglisation du riz paddy. En 1994, inter-
vient la libéralisation qui entraine la disparitida circuit officiel. Un nouveau schéma de
commercialisation du paddy au titre du remboursérdes crédits d’intrants octroyés par la
Caisse nationale de crédit agricole du Sénégal @ 3@st mis en place. Les producteurs
mettent en ceuvre de nouvelles stratégies de coraisation dans un contexte ou :
— 35% de la production constitue la réserve alimeai@e la famille ;
— 35% de celle-ci est vendue aux commercants pownobde la liquidité fi-
nanciere immédiate,
— 30% de la récolte est destiné au remboursementréldit cobtenu de la
CNCAS

En 2003, n schéma de commercialisation réunissant les pangi acteurs de la chaine de
valeur est mis en place, sans lien direct avecrkdits octroyés par la CNCAS. Le systeme
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était adapté aux besoins d’un marché loDés que la productionégasse les besoins
marché local le systeme présente des faiblessesira: :
— Les rizeries modernes sont mal intégrées et-utilisées ;
— Le riz décortiqué non trié correspond mal a la deeaurbaine (princip:
marché) et subit une décote import; ;
— L’offre est trop atomisée pour intéresser les gebss urbains, gicherchent a
prendre des margeslativemer importantefcomme sur le riz import;
— Le systéme ne permet paseusécurisation du crédit (tr informel);
— La lenteur de la commercialison compromet la double cultul

1.3 La définition d’'une nouvelle approche (2009)

L’augmentation de la productidrés audela des besoins d’autoconsommation et du m
local exige une pénétration de marchés urbainseigeants en qualité. :
— Les prodeteurs commercialisent essentiellement sous forenpadidy (eni-
ron 60% contre 40% sous forme de ;
— L’essentiel de la production commercialisée estsfi@mé par les déci-
gueuses villageoises (environ 80% contre 20% pEmurizeries)
— Les rizeries sont en soastivité, fauted’acces au crédit (manque den-
fiance) ;
— Les capacités de stockage en riz sont insuffis ;
— les producteurs ont tendanaene commercialiser gu’a mesure de lete-
soins monétaires (lentement).

Une étudede 2008 financé jr 'Agence Fancaise de Développement (Al a retenu la
nécessité de mettre en place des structures paaiesavisant a restaurer la confiance e

les acteurs stratégiques de la filiéproducteurstransformateurs,mmmercants efinan-

ciers) et a aéliorer leur professionnalisme.

Ce nouveau schéma passe par la mise sur pied Hayges de sociét :

> Sociétés locales de para-
riats(SLP) entre Groupement
d’'Intérét Economique (GIE)de
producteurs, riziers et comr-
cants dont les roles st :

— Acheter le riz paddy au
prix négocié aux pro-
ducteurs ;

— Usiner le riz selon les
normes de qualité et
I'exigence du marché ;

— Livraison du riz blanc a
la SPL en vertu des con-
trats de commande
fermes.

CGER
*Suivi des stocks

e Conseil gestion

*Domiciliationdes
ventes paddy

sCréditde
commercialisation
(nantissement)

> Société de Promotion et de mmercialisation du Riz Local PCRL)qui se chare-
rade promouvoir et appuyer ces partenariats locatevar: :
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— La prise de participation dans les SLP ;
— La commercialisation du riz usiné par les SLP.

Destinée a appuyer les SLP

///I

Prise de participation au capital (35%)

Conseil/Appui marketing (rémunéré)

/11NN

A terme le systeme permettra :

— aux producteurs, de vendre rapidement le paddyd#peé la prochaine cam-
pagne) et d’avoir un prix qui est « juste »,

— aux riziers de faire tourner leurs usines de faéguliere,

— Aux Grossistes/distributeurs d’avoir un approvisiement régulier en quanti-
té et qualité, aussi facile que pour le riz impogéec une marge au moins
identique,

— Au Crédit agricole, de dénouer rapidement le crédicampagne et de mini-
miser ses risques (domiciliation des recettes,issamhent du stock).

Plus globalement, il permettra de collecter rapieient'offre en paddy au prix du marché,

de sécuriser, donc rendre possible le crédit dex@ngialisation, de produire un riz de qua-
lité correspondant a la demande urbaine et d’apgiomner régulierement et facilement les
grossistes. Le dernier point mis en exergue coecks mesures d’accompagnement qui
consistent en un relévement du plateau technigsieizieries.

L’exposé a suscité beaucoup de réactions de ladparparticipants a I'atelier. L'essentiel
des réactions des participants ont trait au montegjgutionnel assez compliqué des socié-
tés a mettre en place (SLP et SPCRL).

2. Synthese des études de cas

La présentation des études de cas tout de suiés Hmitervention introductive permettait
d’établir un lien entre la théorie et la pratigeeire les orientations stratégiques des poli-
tiques nationales et la réalité de terrain vécudgsaOP. La premiere étude de cas concerne
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la coopérative de Mogtédo qui s’active dans I'appliorganisation de la commercialisa-
tion.

2.1 Appui a l'organisation de la commercialisation par la coopérative Mogtédo
(Burkina Faso)

Confrontée a plusieurs problemes de commercialisatussi bien pendant que la coopéra-
tive était gérée par I'Etat que durant la phasdégngagement, la coopérative de Mogtédo
a mené diverses expériences de commercialisatiamt ae trouver une démarche originale.
Cette démarche de commercialisation consiste en :

< Un appui a la collecte primaire et constitution giexks ;

< Une définition des regles de vente ;

< Une négociation sur le prix ;

< Une organisation de la vente.

Dans cette démarche, la coopérative n’achete pagemd pas, ne transforme pas mais fixe
des regles, facilite les transactions et exercefometion de contréle. Le choix stratégique
de la coopérative est de créer une plus value\aanilocal car le marché est parfaitement
contrdlé par les acteurs locaux (Voir étude deetaannexe).

L’'Union communale de Producteurs de Zogbodomeyaschine autre approche du mar-
ché pour augmenter et sécuriser les revenus daesabres.

Cf. étude de cas Mogtédo en annexe 16 du rappoan

2.2 Vente de soja a travers une contractualisation entre un industriel et L’'Union
Communale des Producteurs de Zoghodomeé ('UCP-Z au Bénin)

La stratégie de commercialisation de 'UPC-Z estéleasur le concept « vendre avant de
produire ». Elle est axée sur la contractualisasieec FLUDOR Bénin S.A qui transforme
les graines de soja. Chaque début de campagnetunim entre la société et I'union des
producteurs fait le bilan de campagne passée ldixgix d’achat du soja de la prochaine
récolte et trouve un accord sur plusieurs aspéessd cet partenariat. Tous les points
d’accords sont consignés dans un contrat engadieasemble des parties. C'est la un
exemple de formalisation des relations entre leetdPs acheteurs (voir les détails de cette
étude de cas en annexe).

La présentation des ces études de cas a permisead’ée plein pied dans le theme de la

commercialisation collective et la contractualisaten soulevant plusieurs problématiques.

Ces problématiques soulevées lors de la présemtaéis études de cas vont étre approfon-
dies dans les groupes de travail en permettarédieanges entre participants mais aussi de
valoriser leurs expériences dans les renforcenteétsiques.

Cf. étude de cas UCP-Z en annexe 17 du rapportanne

3. Syntheése des travaux de groupe

A l'issue de cette introduction au theme qui fieecbntexte général de la problématique,
des travaux de groupe on été proposés aux parttsigal’atelier de formation. Au-dela de
la valorisation des connaissances et de I'expéeieles participants, ces travaux de groupe
avaient pour fonctions essentielles de :

> Faire identifier aux participants leurs propresesotians la commercialisation des pro-
duits agricoles ;
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> Faire prendre conscience aux participants de I'mapmze de la contractualisation
comme moyen de sécurisation des différentes pamteesantes de la commercialisation.

A cet effet, les participants ont étaient répagtigrois groupes en fonction de leur sensibili-
té aux trois themes proposeés :

> Theme du groupe 1 : « OP facilitateur de la comraksation collective »
> Theme du groupe 2 : « OP acteur direct de la comialisation collective »
> Théme du groupe 3 : « contractualisation »

Cf. liste des groupes en annexe 18 du rapport anex

3.1 Théme du groupe 1 : « OP facilitateur de la com mercialisation collective »

Il a été donné comme consignes au groupe 1 de :

— Donner des exemples précis d’illustration de la mamcialisation collective
par les OP ;

— Lister les rbles de chaque catégorie d’acteursigques dans la commerciali-
sation collective ;

— Enumérer les points positifs et les points négdtfda commercialisation col-
lective ;

— Dire l'intérét que présente le systéme de la comiaksation collective ;
— Faire la liste des contraintes liées a la commisai#on collective ;
— Dégager les facteurs clés de succes de la comrisati@n collective.

En pléniére le groupe a donné des exemples d'aatmmn de producteurs qui facilitent la
commercialisation des produits agricoles de leuwmbres. Il s’agit d’'OP comme MAPTO-
(Mouvement pour une Alliance Paysannelago)Mais, Association des agriculteurs de la
région de Kaolack (ADAK), Union locale de coopératide producteurs, FEPAB, GEA-
Bénin (Groupement des Exploitants Agricoles), UGRHZodomey, etc.

Globalement il est ressorti des travaux du groupapdrtants réles assurés par les OP.
Parmi ces réles de facilitation les participantsregensé :

— Le contr6le des instruments de mesures sur lesh@sitocaux ;

— La négociation d’un prix plancher pour les producse

— Larecherche de marché ;

— La négociation avec I'Etat pour la mise a dispositde magasins de stoc-
kage ;

— Lafacilitation de I'accés au crédit avec des tdimtérét raisonnables ;

— La participation au contréle qualité ;

— L’organisation des points de vente ;

— Le regroupement de l'offre ;

— La facilitation de la participation aux foires ;

— La négociation de contrat (approvisionnement, foesment, commercialisa-
tion, suivi technique, etc.)

— La formation des élus sur la commercialisationeatile ;

— Veille commerciale sur les marcheés ;

— Information des producteurs.
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Le groupe a souligné I'absence d'infrastructurestdekage comme une contrainte majeure
de la commercialisation collective. La gestion dmps impartie n’a pas permis au groupe
d’étudier les autres questions figurant dans lesde de références.

3.2 Théme du groupe 2 : « OP acteur direct de laco mmercialisation collective »

Le groupe 2 avait pour consignes de :

> Donner des exemples précis d'illustration d’OPieef directes de la commercialisation
collective ;

Lister les réles de 'OP dans la commercialisatiohective ;

Enumérer les points positifs et les points négatifs

Dégager les facteurs clés de succes par rappert@ec;

Dire I'intérét que présente le systéme aussi bam pOP que pour le membre ;

Quels sont les préalables si une OP veut devetricadirecte de la commercialisation
collective ?

vV vV VvV VvV VvV

Beaucoup d’Organisations de Producteurs intervigindans la commercialisation en tant
gu’acteur direct. Fédération des unions des cotipésades producteurs de riz (FUCOPRI)
(Niger : riz paddy), APCR (Togo : soja), OP WackdNga (Sénégal : oignon), FPFD (Gui-
née : pomme de terre) ont été donnée en exemmeadlas que jouent ces OP ont été réper-
toriés ici :

— Mobilisation des fonds pour I'achat ;

— Recherche de clients ;

— signature du contrat avec le client ;

— Evaluation des stocks par OP de base ;

— Reglement des producteurs apres cette évaluation ;

— Collecte d’'une partie de la récolte pour réguleffie ;

— Stockage des produits ;

— Vente des produits collectés ;

D’aprés les participants, cette intervention dieed¢ 'OP comporte les effets positifs sui-
vants :

— Larégulation des prix des marcheés ;

— Laréduction de I'effet des usuriers sur les proeus ;

— L'utilisation des produits de la vente pour un @rélé campagne ;

— L’augmentation du prix au producteur ;

— La réduction du bradage des produits a la récolte ;

— Le paiement au comptant des producteurs ;

— La mise en place d’une cellule de commercialisagiosein de I'OP ;

— L’augmentation de la consommation suite a la baisseprix.

Les participants ont cependant énuméré un certaimbre d’aspects négatifs inhérents a ce
role d’acteur direct de 'OP :

— Les producteurs ne livrent pas souvent les quanditéoncurrence de I'avance
percue ;

— Le non respect des engagements avec le client ;

— Les importantes pertes au cours du stockage ;
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— Le risque de dispersion des efforts de I'OP.

Toutefois, les membres du groupe 2 estiment qméefvention directe de I'OP dans la

commercialisation en tant opérateur permet le reefoent de son assise sociale, la mobili-
sation des ressources propres, la sécurisationralugteur et I'augmentation de la de-

mande. D’apres eux les facteurs clés de succémtavention directe de I'OP sont :

— Le prix d’achat de I'OP est supérieur au prix duché ;

— La redistribution du bénéfice aux membres ;

— La mise a disposition progressive des fonds audymi@urs ;
— La mise en concurrence pour I'obtention d’'un maillprix ;
— Une forte organisation ;

— La mobilisation des ressources ;

— L’accompagnement de I'Etat.

Tandis qu'’ils pensent que les préalables a cetiéeviention directe devraient étre :
— La bonne capacité de collecte et de stockage d&;'O
— La disponibilité de moyens financiers conséqueiaisx(d’intérét limité) ;
— La bonne maitrise de la qualité et de la compéttiv
— Le soutien de I'Etat pour le développement delieré ;
— L’existence de partenariat entre acteurs de krél{complicité positive) ;
— Lareconnaissance et le respect du role des adtesrs.

3.3 Théme du groupe 3 : « Contractualisation »

Il a été donné comme consignes au groupe 3 de :

Donner des exemples précis d'illustration de catbaisation ;

Lister les réles de chaque catégorie d’acteursi@emtractualisation ;
Enumérer les points positifs et les points négdféa contractualisation ;
Dégager les facteurs clés de succes de la cordlisettion ;

vV VvV V V

Dire les intéréts que présente la contractualisaiowr le producteur ;
> Comment mettre en place la contractualisation ¥ildhaelle, OP...

Il ressort des travaux du groupe 3 que la contadisttion est pratiquée par certaines OP
dans le domaine de la commercialisation collectides cas de la Coopérative des produc-
teurs agricoles de Bondoukou (COPABO) (Céte d'leoimais), de 'IAMEX (Sénégal :
poivron), Jéka Feeré (Mali : riz), UBM- Union Bokéalé (Guinée : riz), CORAD (Séné-
gal : riz) ont été donnés a titre d’illustratioriessentiel des cas illustratifs se sont soldés par
un échec. Les réles des différents protagonisdsa dontractualisation dans le cadre de la
commercialisation collective sont répertoriés darnsbleau ci-apres.
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OP Acheteurs Financiers

- Management de la production ; - Mettre en place un- Mettre des fonds a la dis-
- Organiser les producteurs ; cahier des charges | position des demandeurs ;

- Collecte de la production ; - Fournir un bon de¢ - Domicilier les comptes
- Négocier, signer et s’engager sur|wwommande ; des différents acteurs ;
cahier des charges ; - Pailement des sey- Avaliser un acteur pouyr
- Veiller au respect du cahier dgsices ; 'acceés a du matériel et |a
charges ; des intrants.

- Suivi et contrdle des itinéraires ;

- Contr6ble de la qualité.

Les avantages et les inconvénients de la contiéztian cités par le groupe figurent dans
le tableau suivant :

POSITIF NEGATIF
- Facilite 'acces au crédit et a 'équipements  S’accompagne de la  perte
- Garantie la vente au moment opportun ; | d’autonomie ;
- Fidélise le client ; - Souvent le contrat n’est pas respecté
- Facilite la tracabilité ; - N’assure pas souvent I'équilibre des
- Aide a tendre vers le professionnalisme etftarces entre contractants.
modernisation ;
- Stimule la production ;
- Favorise I'autonomie financiere ;
- Regroupe l'offre ;
- Limite la spéculation ;
- Sécurise le prix aux producteurs.

Le groupe retient comme facteurs de succes dentaamualisation :
— La fidélité des membres a I'OP ;
— L’appropriation du contrat par les acteurs ;
— Le suivi du respect des engagements ;
— La nécessité de s’entourer d’'un conseiller juridigu
— Le renforcement des capacités des acteurs ;
— Les mesures prises pour satisfaire le client.

Les participants aux travaux du groupe 3 énumécenies étapes clés qui ménent ver la
commercialisation :
— C’est d’abord I'expression de besoins soit du potelur ou de I'acheteur ;
— La prospection du marché par les parties contreetgn
L’étude de marché qui confirme ou infirme la faidigdde I'opération ;
La négociation qui débouche sur la contractuatisati

4. Concepts et démarches (Gret)

Cette partie consiste en un renforcement théowigue le but vise a :
— Consolider les apports des dirigeants des OP agssifravaux de groupe ;
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— De structurer le savoir pratique des dirigeantswend’en faciliter la compreé-
hension et le partage.

Il s’agit dans cette séquence de :
— définir la notion de la commercialisation ;
— amener les participants a maitriser les concepssdd la commercialisation ;
— faire comprendre aux dirigeants des OP les stegéip commercialisation et
les rbles que leurs OP peuventy jouer ;
— amener les dirigeants des OP a comprendre lesxedgela contractualisation
et & en discerner les formes les plus avantageuses.

Un document plus détaillé ayant servi de baselabigation de la formation est disponible
en annexe 19 du rapport annexe.

4.1 Définitions et stratégies de commercialisation

L’'acces des produits agricoles au marché et a ixrrggmunérateur est un enjeu fondamen-
tal pour les OP. La maitrise du marché est augspiitante que la maitrise de la production.
Que recouvre donc la notion de commercialisation ?

Les concepts clés de la commercialisation

La commercialisation est I'action de rendre un pibdisponible a la vente, du lieu de pro-
duction au lieu de consommation.

> La commercialisation est usérie d’activités successives et interconnectés

> Le processus de commercialisation doit @ienté vers le clientiont il faut connaitre
les aspirations pour mieux y répondre.

> La commercialisation doit permettre aux différeptetagonistes de faire un bénéfice
faute de quoi ils ne sont plus en mesure de pouestéur activité.

> La commercialisation nécessite un partage de téorexsd’autres maillons de la chaine.
Les stratégies de commercialisation

La stratégie de commercialisation est fonction’dealyse de la demande, de l'offre et de
'environnement de la commercialisation. Deux #€g&s de commercialisation s’offrent
aux producteurs : vente individuelle et vente aile.

La vente individuelle résulte d’une décision a liétle du producteur seul, le plus souvent
au bord du champ, a la maison ou au marché local.
- Les avantagespossibilité d’amélioration de I'accés a l'infoation du producteur
sur le marché, paiement souvent au comptant, tépaidila décision de vente.
- Les inconvénients rapports de forces défavorables face aux comanésyg offre
non régulée, existence d’instruments de mesuresvditbles (« colt de balance »).

AL
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Collectrice de riz net de Conakry (marché hebdomadair Collectrice de riz paddy (Marché hebdomadaire de
de Koba Guinée) ©C.Broutin Tougnifily- Guinée -©C.Broutin

La commercialisation collective par les OP permagid sur des fonctions comme :
— Faciliter la concentration de l'offre ;
— Réguler I'offre ;
— Améliorer la qualité des produits ;
— Améliorer I'information sur les marchés ;
— Négocier au nom des producteurs ;
— Renforcer les facteurs de production ;
— Devenir acteur direct de la commercialisation.

Une seule OP ne peut certainement pas remplirsaée fonctions a la fois. Son interven-
tion sur le marché doit étre guidée par I'analysesdn environnement, ses atouts et apti-
tudes.

La vente collective

m La concentration de I'offre

La concentration de I'offre en un seul lieu de egmermet la négociation entre les acheteurs
et les vendeurs tout en corrigeant le déséquitilee rapports de forces en faveur des pro-
ducteurs, y compris le contrble sur les instrumentss techniques de mesures et parfois la
fixation d’un prix garanti pour éviter le bradagescproduits a la récolte.

Certaines limites existent ; il s’agit de

> une situation d'offre de produits, réelle ou actdile (temporaire pour faire chuter les
prix);
Un maintien de la présence des intermédiaires ;
Les producteurs éloignés peuvent étre perdantaseaes frais de transport;

Des problemes stockage : en cas d’absence d'infcaiste le maintien de I'offre est
difficile et le risque de bradage est maintenu.

Parmi les exemples d’OP ayant réussi la conceotrale I'offre on peut citer la coopérative
de Mogtédo au Burkina Faso avec la commercialisateriz.

m La régulation de I'offre

Pendant la période de récolte, 'abondance d’umytcsur le marché entraine la baisse
drastique des prix. Les OP peuvent fixer des gquetd®rganisation des tours de vente,
stocker une partie de la production ou étaler talpction, aident a éviter que I'offre arrive

en méme temps sur le marché.

La régulation de I'offre par les OP se heurte a da#traintes comme le non respect des
mesures collectives arrétées, I'absence ou l'iisarfte des infrastructures de stockage, la
périssabilité des produits, leur compétitivité mgrport a ceux qui sont importés. La régula-
tion des prix par les pouvoirs publics arrange pggsconsommateurs que les producteurs.
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Magasin de pomme de terre de la FPFD en Guinée
© C.Broutin

m L’amélioration de la qualité des produits

Beaucoup d’Organisations de Producteurs s’engatdpamg le processus d’amélioration de
leurs produits (cf. Théme 1) qui permet :

> d’écouler rapidement des produits compte tenu dedealité par rapport aux produits
concurrents ;

> d’avoir des prix plus élevés en visant une client@blée plus exigeante mais qui est
préte a payer le colt de la qualité ;

Cependant la qualité implique des OP fortes poposer une discipline stricte pour respec-
ter les normes et le cahier de charges des acketeur

m L’information sur le marché

Disposer de l'information fraiche et pertinente @'stne importance stratégique pour les
acheteurs et pour les vendeurs parce que l'infoomatétermine I'attitude des acteurs du
marché.

Des Systémes d’information sur les marchés (SIM)ammmencé a voir le jour un peu
partout au plan national et sous-régional :

> permet d’avoir les bonnes informations pour premtire décisions stratégiques ;
> augmente la capacité de négociation de I'OP pouir @es prix plus justes ;

> permet d’anticiper les besoins du marché.

Il faudra veiller a ce que l'information sur le ypsoit fraiche et adaptée et que 'information
donne des tendances et I'évolution en termes detitgiade prix et des spécifications des
produits recherchés par le marché ;

Les producteurs raisonnent plus en termes de reveslatifs que de prix. L’analyse de
I'information a la suite de sa diffusion est néeé®s pour augmenter les capacités
d’anticipation des producteurs a termes.

Des exemples pratiques la coopérative de Mogtédok{®a), de la Fédération du Fouta
Djallon (Guinée) et de TANOPACI (Céte d’lvoire) peent servir d’inspiration pour les OP
qui veulent s’y lancer tout en s’adaptant au caetéocal.

m Le renforcement des facteurs de production

Une des toutes premieres fonctions des OP eshierocement des capacités de production
de ses membres avec différents mécanismes :

> Le crédit campagne permet aux producteurs d’acaagefacteurs de production tandis
gue le crédit commercialisation évite aux paysambrhder leurs produits au moment
de la récolte ;
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> L’amélioration de la production a travers l'intradion de nouvelles variétés plus per-
formantes, la maitrise des itinéraires technigpesr(produire en quantité et en qualité),
I'étalage de la production dans le temps ;

Ces actions entrainent des co(ts supplémentairksugtmentation de la production peut
aboutir & une suroffre sur le marché dont les #enihilent les efforts des producteurs.

m Acteur direct de la commercialisation collective

Certaines OP n’hésitent pas a s'impliquer dansewléds activités liées a la commercialisa-
tion:

> Les OP achetent la production des membres, stoekentzendent quand les prix mon-
tent sur le marche

> Les OP transforment les produits de leurs membrdsseconditionnent puis les ven-
dent;

Les avantages comprennent unsibilité assurée et une importance sociale gssadite
pour I'OP, une renforcement de la force de négmriate 'OP et I'acces a I'information
sur les marchés. La réussite des opérations lungted’augmenter sa capacité d'offre de
services a ses membres.

Des préalables nécessaires :
> infrastructures de stockage et maitrise des teabside gestion des stocks;

> co(ts de manutention, de vannage, de tri, de donde@ment, de traitement sont a
prendre en considération ;

fixer en toute transparence les prix d’achat etesgente aux producteurs membres;
surveillance des marchés, d'analyse des variatamearché ;
le statut juridique de I'OP doit permettre certaietivités lucratives.

m La négociation au nom des producteurs

Dans ces négociations les OP prennent des engatgefosnels ou non formels au nom de
leurs membres. Généralement les objectifs visésdmnonnaitre les quantités, les prix et
les spécifications du produit a I'avance.

4.2 La contractualisation

Suite logique de la commercialisation collectivedmtractualisation est une évolution vers
la formalisation et la professionnalisation degafs entre acteurs d’une chaine de valeurs.

Le contrat

Un contrat est une convention, un engagement deti® ou plusieurs parties. Il peut étre
informel, c’est-a-dire verbal, ou écrit. L’éloignent géographique et sociologique entre les
personnes contractantes favorise la formalisatiooahtrat. Quand on ne se connait pas, on
ne peut pas se voir a tout moment, on exige plugadantie. Le contrat prend la forme d’'un
document écrit.

La réalisation d’'une transaction engendre toujdesscolts dits de transaction :
— Codts d’information ;
— Codts de négociation et de décision ;
— Codts de surveillance et d’exécution.
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Le contrat permet de minimiser ces colts et élger répétition, et réduire l'incertitude
aussi bien du coté des acheteurs que du coté ddewss.

Avant de s’engager les deux acteurs comparentdies gle la contractualisation et la perte
du statut indépendant. La contractualisation derabppose des relations gagnant/gagnant.

Les types de contrats

Il existe plusieurs types de contractualisatiorresacteurs d'une chaine de valeurs. Il est
possible de les classer en deux formes :

— Contrat de spécification ;
— Coopération bilatérale formelle.

Ces deux formes de contractualisation ont leuratages et leurs aspects contraignants qui
sont abordés ci-dessous.
m Le contrat de spécification

Un contrat a durée déterminée portant sur une gé@atin produit respectant un cahier des
charges et comportant un prix fixé ou non. Le atrde spécification est une forme de con-
tractualisation simple et les acteurs disposenie@lautonomie importante.

> contrat a court terme
> le prix est fixé ou non

> la quantité concerne généralement la totalité detdalte, elle est déterminée et peut
étre assortie de pénalités en cas de non respect

> un contrat de spécification est accompagné d’'urecale charges.

m La coopération bilatérale formelle

Un contrat formel (écrit) entre I'acheteur et len@eur impliquant une véritable relation de
partenariat sur le long terme. C’est une forme a®ractualisation plus intégrante entrai-
nant une importante dépendance entre les acteues a@ine de valeurs. L'acheteur peut
fournir aux producteurs un certain nombre de sereemme la fourniture d’intrants aux

producteurs, I'appui-conseil, I'octroi de crédite dampagne et la formation sur les nou-
velles technologies etc..

> la quantité des produits a livrer est précisée.

> le cahier de charges est beaucoup plus strict gjuedu contrat de spécification.
> contrat de coopération a long terme donc il s'instans la durée.

> le prix d’achat peut étre fixé a I'avance ou non.

Le tableau suivant présente les avantages comigatati deux formes de contrat.

Indépendance + =

Pouvoir de négociation - +
Sécurisation des revenus + ++ (plus long terme)
Acces au financement + ++
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Garantie + ++

Services = ++

Le tableau montre qu'il est plus stratégique deesigin contrat du type coopération bilaté-
rale formelle compte tenu de sa durée et de sastages. Cependant cela implique des
efforts de formalisation et de professionnalisatienla part des OP. Dans tous les cas les
engagements contractuels formels (écrits) valerurgue des promesses verbales car en
cas de non respect des contrats verbaux il egtildiféle faire un recours.
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VI. STOCKAGE, WARRANTAGE

1. Synthese de l'intervention introductive

Eléments de cadrage pour la sess

m Contexte des filieres et de la sécurité alimer

Le producteur est obligé cbrader sa productio au moment de leécolte au prix le plus
bas pour avoir (s ressources pour rembourser ses dettes ou gsatides besoins prii-
taires alors que le prix de ces mémes récoltes engnparfois dplus de 50 % a la su-

dure (voir figure ci-apres). /
Soudure

Récolte ~ Campagne arachidiére

Battage du mil

Grande campagne
de commercialisation

/

Offre

I 1 1 1 1 1 1 1 I | 1 1 I

sept. oct. nov. déc. janv. fév. mars avr. mai juin juil. ao(t

Courbe d'évolution annuelle du prix et de I'offreudmil au Sénégal (source : Broutin, 200

Dans une schématisation extréme du cercle vicieukirdsécurité alimentaire (voir figur
ci-apré3, le faible rendemendes productions vivrieres dans les exploitationsilfalas

fournit peu daliments &dela des besns des meénages, ce que nous qualifie
d’excédent. Le peu d’excédent eiine luiimnéme une faible capacité de stockid es reve-
nus sur certaines filieres seront faibles du faibcadage des prix a la récolte sur une p
de la production du méne (parfois sur une part dédiée a I'alimentation laesée ménag
ne produit pas d’excédent). Les faibles revenlisrtame des stocks ont pour conséque
une difficulté a accéder aux intrants lors de lachaine campagne. L'effet de cela est

les rendements seront plus faibles que le potentiel dduation.

Faible
/_—4 rencsment
agricole X\
Acces limite Capacite
aux intrants limitée de
agricoles stockage

Revenus |g~"
faibles

Figure - cercle vicieux simplifié de I'insécurité alimentaar(d’aprésFAO projets intrants, 200¢

Les exploitations familiales ont du mal a sortiragecycle néfaste. L'une des optiono-
posées dans le projet intre de la FAOau Niger a partir de 1999 est une dynamisatio
stockage en milieu paysan. Dans ce cadre la leant@ge est une incitation au stockag
au développement d’activités économiques en bassernsagricole, darl’objectif que le
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producteur dispose de fonds nécessaires a l'aesaintrants au début de la campagne sui-
vante. Le défi est de rompre avec le cercle viciele I'insécurité alimentaire par
'augmentation augmentation de la production etation au stockage.

m Les enjeux et défis du stockage

Le stockage des produits agricoles permet de :
— Eviter le bradage des récoltes ;
— Réguler les prix ;
— Conserver les semences d’une campagne a l'autre ;
— Maintenir des stocks pour le ménage, a utiliserl@soins (alimentation, tré-
sorerie).

Les limites du stockage en milieu paysan :

> Le stockage est le plus souvent individuel (grefaermilial) pour la sécurité alimentaire
du ménage ;
> Lorsque le stock est collectif on peut constater :
— des défauts de tenue de stock notamment I'entretifabsence de traitement
phytosanitaire ;
— I'érosion des fonds de roulement;
— la confusion entre objectifs sociaux et économigemsainant cette €rosion
par application de frais de stockage ou de tausrééit en dessous des colts
reels.

Constats a propos du fonctionnement des banques déréales(d’'aprés le Comité Pel
manent Inter-Etats de Lutte contre la Sécherg3eSS), note technique sur les banques de
céréaley:
-La plupart des banques de céréales cessent deoforer au bout de 3 ans et rares sont
celles qui fonctionnent au-dela des 5 ans sansrapgterne ;

-Des capacités de stockage faiblement exploitées ;

-Une dégradation des batiments qui en limite foetenheur utilisation ;

-L’érosion systématique des fonds de roulementl’dgsrruption des activités de suivi et
appui conseil externes

- Cela entraine I'arrét des activités de gestion degocks

->Dans la plupart des cas, le maintien des systemes dtockage autogéré passe par
l'acces a des ressources financieres externes (dtgHailleur)

m Crédit stockage : warrantage en milieu paysan

Le warrantage se pose comme alternative aux bamtguedréales pour favoriser la mise en
place de stockage dans les zones de productisiagit d’octroi de crédits court terme (en-
viron 6 mois) dont la garantie est constituée pastock de produits agricoles. C’est en fait
un systéme dans lequel un producteur (ou un groepede producteurs) met en garantie sa
récolte pour contracter un prét aupres d’'une utstih financiére pour lui permettre de ré-
soudre ses problemes familiaux du moment ou de nukgseactivités économiques

L’objectif est d’obtenir des revenus plus intéregsajuand leurs prix sur le marché vont
augmenter, ce qui permet de :
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- Assurer la sécurité alimentaire du ménage en péritedsoudure en évitant de de-
voir racheter a prix fort ses produits,

- Geénérer des revenus en période de basse activitblagpar des activités écono-
migues saisonnieres.

1.2 Introduction sur le crédit stockage par Cheikh Ahmadou Diop, cabinet
DCEG (Dakar consulting Group)

Cf. annexe 20-rapport annexe
Le contexte socio économique

La réduction de la pauvreté passe en grande paatieun appui au développement du
monde rural en s’appuyant notamment sur

> Le potentiel socio économique traduit par I'existe de filieres porteuses, créatrices de
revenus et d’emplois en milieu rural et I'existende faitieres des producteurs et
d’organisation professionnelles.

> La Cohésion sociale assurée par les liens dessivéicet d’entraide tres forts.

Malgreé le contexte socio-économique porteur dem@kintrinséque il faut reconnaitre la
faible couverture géographique des zones ruralesennces financiers est faible. Les be-
soins d’innovation pour I'adaptation et la créatamproduits restent importants et peu cou-
verts (warrantage, microassurance agricole).

Le warrantage, histoire de I'évolution d’'un crédit aervice des paysans

Le warrantage est un crédit qui consiste a obtamiprét en mettant en garantie une partie
de la production qui sera gardée en stock dansagasn sain et sdr, et vendue lorsque les
prix renchérissent. Il s’agit d’'une avance de trése et I'acceptation des stocks est un
moyen sdr pour les institutions financieres d’assile recouvrement des créances corres-
pondantes. Les produits concernés sont facilentrgecvables : mais, riz, igname, huile de
palme, arachide, niébé, etc.

Le systeme de crédit warranté permet aux produst@emprunter des fonds sans avoir a
brader leurs productions au moment ou les prix Eoptus bas, de mener d’autres activités
économiques mais aussi de pouvoir profiter desdesudes prix au moment de la période
de soudure et/ou de disposer de leur production leown propre consommation apres rem-
boursement du crédit. Il est également appeléditcséockage, crédit warranté ou crédit sur
nantissement des stocks.

Le développement récent du warrantage en Afriqitdesuexpériences suivantes :

— Introduction en 1989 au Ghana par Technoserve,

— Expérience a Madagascar (dés 1996) avec le créditi€ communautaire
villageois (GCV),

— Technique introduite par la FAO (projet intrants) Wiger (en 1999), qui
commence a se développer au Mali, au Sénégalaiikina Faso,

— En 1996, le Crédit Mutuel du Sénégal (CMS) a aségertaines de ses
caisses locales a consentir des préts sur nanésseata stock; sous controle
de 'administration locale,

— Expérimenté au Mali pour 1a®% fois par Winrock International dans ses
zones d’intervention, en 2002.
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Acceptation et

Demande de
crédit parl’Op

hMontage du Mise en stock

déboursement du

<>

= dossier de crédit | (Contriles qualités || e
et quantités) crédit
Contriles
périodiques
‘ Vente | ) ¢

Déstockage Suivi de PAGR

Extinction du prét

Remboursement total
(partie ou intégralité ¢
du produit)
Saisie
Vente aux enchéres
Recouvrement
¥
Reporting
Evaluation du
processus

Figure - procédures génériques du crédit warrenfsaurce : C.A.Diop, cabinet DCEG)

Tableau - caractéristiques du crédit warrantage(sce : C.A.Diop)

Type Crédit a court terme

Nom Crédit de Warrantage

Besoins auxqueld Pour ne pas brader leur récolte, les producteurdesoin d'un crédit qui leur permet
répond le pro- d’'exercer une Activité Génératrice de Revenus (AGR) garantie de leur productign
duit stockée dans un magasin a double cadenas, venthee geriode de pénurie ou les pfix

sont généralement hauts.

Clientéles cibles

Tout paysan membre d'une OP ou d’'un groupe de paysa

bga-

O_

n_

Conditions Le délai d'attente doit étre inférieur & un mois.
Le montage des dossiers, les visites de terrdgsatontroles des conditions de stockage
ne doivent pas dépasser deux semaines.

Montant Plafond du prét: 80% de la valeur du stock au gret du marché, ne dépassant pas ¢
lement 2,5% des dépdts de I'lMF.

Prix Taux d'intérét (proposé) : 1,75 a 3% par mois, dépfrtement du contexte écon
mique de chaque pays

Remboursement| 6 a8 mois

Garanties Nantissement du stock et caution solidaire

Avertissements En cas d’'introduction, suivre le processus de dppmEment de nouveaux produits (cq

ception prototype, test pilote, évaluation, introiilon a grande échelle).

Respect des regles de stockage et des normeslité gbhgatoire.

Nous pouvons citer comnedfets bénéfiquesu warrantage :

> L’amélioration de la sécurité alimentaire due &¢edu stockage sur I'adaptation quan-
titative de I'offre par rapport a la demande dantemps, dans les zones de production ;
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> La sécurisation de la campagne agricole par laeprason des semences, et I'acces a
des liquidités par la vente des produits au désipelkui permet I'achat d’intrants et de
semences de bonne qualité;

> La garantie du crédit par la production agricolé améliore la solvabilité des produc-
teurs et leur capacité de négociation aupres dgituitions financiéres. Le taux de rem-
boursement en warrantage est généralement bomj eeajoit la confiance ;

La valorisation des produits agricoles en évitartiradage des prix ;

Le potentiel d’augmentation des revenus des rupauda possibilité donnée d’investir
dans une activité économique.

Des limitessont également notées

> Le Warrantage ne permet pas d’anticiper sur legues de variabilité des récoltes
(inondation; pluviométrie basse ou excessive; imrasviaire, acridienne). C'est un
crédit post-récolte ;

> La mise en place tardive des financements notgsvaau de certains SFD (Systemes
financiers décentralisés) ;

> La baisse réguliere des prix de certains prodigitsjil par exemple (importations, arri-
vages massifs d’aide alimentaire) ;

> La faible capacité technique et financiére des $2c leur faible présence en zones
rurales et leurs ressources limitées).

Un certain nombre deonditions sontrequisespour la réussite du warrantage :
— OP bien structurées et formalisées ;

— Volumes de récolte suffisants pour bénéficier digxnies d'échelle et de
qualité satisfaisante ;

— Existence d’entrepbts bien équipés et bien géreés ;

— Capacités techniques et financiéres suffisantéa gart de I'institution finan-
ciére ;

— Contréles périodigues du stockage.

Quelques exemples de modalités de fonctionnemenédi¢ warrantage fonctionnant
depuis plusieurs années

> Crédit GCV a Madagascar

Le groupe de stockeurs exerce la caution solidairgr le remboursement. Il présente
I'ensemble des demandes individuelles des paysans.

La mise en stock (riz) est observée par un éllademisse locale et par le technicien. Les
magasins appartiennent a 'Union régionale deseaid’épargne et de crédit agricole mu-
tuel (Urcecam).

> Commercialisation groupée des OP du Ghana

L’IMF sélectionne les OP ayant montré leurs cajgaaite gestion et leur esprit d’entreprise;
les OP sélectionnent ensuite leurs membres.

L'OP a la responsabilité de surveiller la quangitéa qualité et de gérer le magasin. L'IMF
effectue un contréle qualité ultérieur.

L’OP relance les défaillants, rembourse I'intégéali
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Le stock est alors libéré, et vendu a un acheterr qui 'OP a négocié.
L'OP est responsable devant I'IMF, mais les rembenrents sont individuels.

> Projet Intrants FAO Niger

L’'acceptation du dossier se fait sous réserve dmdtique d’'une Activité Génératrice de
Revenus (AGR).

C’est une union de coopératives ou un groupemeptatiicteurs qui stocke.

Les AGR doivent servir au remboursement ; en demieours, un déstockage partiel peut
compléter une AGR déficiente pour le remboursement.

Le groupe de stockeurs responsable gere le magasin.
L'OP et 'IMF observent les prix et la vente estiective.

Tendance du warrantage : d'une économie de subsistarune économie de marché

F::;ix Sc.1 : Situation initiale

Fluctuation des prix du produit agri-
cole selon les périodes est défavorable
aux producteurs avec des prix bas a la
récolte lorsque l'offre est importante
et des prix hauts a la soudure lorsque
I'offre est faible.

Production
agricole

Soudure Reacolte »OLantite \

Sc.2 : Généralisation du warrantage .

Le stockage et I'accés aux revenus pour Iesp"’f .
producteurs permettent de réguler le marchg¢ eptimal ~

par la stabilisation des prix entre la récolte ef N

la période de soudure (a terme, cas au Ghang). [

Les prix tendent alors vers un prix optimal. : .
p p p SemkTde Recolte | o ontite

Les perspectives d’évolution du warrantage notamrdéxtension géographigue de son
application nécessite des aménagements et deserhants d’échelle dans les facons de
faire actuelle au sein des différents acteurs que Ies institutions financieres (SFD), les
organisations de producteurs, et les partenaiobsigues et financiers.

Pour les institutions financiéres rurales :

» Appliguer le processus de développement de pratduns la commercialisation du
crédit warrantage (prototype, test pilote, etc.) ;

* Se doter de personnel compétent et équipé ;

e Mener des investigations réguliéres sur le tereai@tudes de marché ou de satisfac-
tion des clients ruraux ;
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* Promouvoir des programmes d'accompagnement des @Pamment par
I'éducation financiere et le développement de ses/id’appui non financier (for-
mations techniques et technologiques).

* Améliorer le reporting et le Systeme Intégré det®aqSIG) de maniére a fournir
des informations détaillées, a jour et complétes.

Pour les OP :
» Participer a la conception et a I'adaptation delitrarrantage en fonction des be-
soins spécifiques ;
» Assurer la sensibilisation, la formation et I'infeation des membres sur le warran-
tage et les techniques agricoles ;
» Orienter les membres voulant mener des activités@uiques vers les créneaux
porteurs et niches d’opportunités d’affaires ;

» Accompagner les membres dans l'utilisation optintaldinancement, dans le rem-
boursement, le stockage et le déstockage ;

e Assurer le suivi et le contrdle des stocks aingi lgurecherche des débouchés.

Pour les partenaires techniques et financiers :

» Développer des programmes d’assistance technigu®Buet aux SFD ruraux (ex-
tension, développement de produits) ;

* Appuyer le développement de projets intégrés inntsvgprojets structurants (in-
frastructures, construction d’entrep6ts), promotier’entreprenariat rural ;

» Appuyer I'élargissement de I'offre de financemeas GFD ruraux (mobilisation de
ressources financiéres stables) ;

* Appuyer I'organisation des paysans en groupesaodisl et la formalisation des OP
constituées ;

* Modéliser les pratiques et approches dans le damhirwarrantage a vulgariser.

2. Etude de cas sur le warrantage : Coopérative des  Services
Agrioles (COPSA-Coobsa) Burkina Faso

La Coobsa met en ceuvre du warrantage depuis 4vand’appui de 'ONG (Communauté
Engagement Service Volontariat - ONG Italienneflet~onds international de développe-
ment agricole (FIDA). Le crédit stockage mis encpl@st calculé sur la base d’un nantis-
sement de 75% de la production stockée par chameigteur. La durée du crédit varie
entre 6 et 8 mois. Le taux d'intérét est de 10%I1fumois. Le stockage se fait au niveau
des unions dans leurs magasins de stockage etleedt fermé a une date fixée (novembre
- décembre) avec I'IMF. Le montant du crédit edtua apres fixation conjointe (comité
de warrantage et caisse populaire) du prix de ahagaculation (selon le prix en cours du
marché). A I'échéance (Avril — Juin), les membres ant «warranté» leurs sacs rembour-
sent a la coopérative le crédit et paient les filaigardiennage (100 FCFA/sac/mois). Lors-
gue tout le monde a remboursé, le magasin est bewkrs sacs rétrocédés a leurs proprié-
taires. S'il y a des problemes de remboursemerpiaté de warrantage et I'union vendent
une partie du stock warranté par le membre pouboemser la caisse populaire.

L’expérience de I'OP, I'assistance technique etdafiance de I'IMF permettent des adap-
tations qui facilitent la prise en main du warrg&aar les producteurs : Les limites consta-
tées et les améliorations apportées :

» le stock peut étre constitué en 3 étapes; a chéigpe, une partie du crédit est dé-
bloqué.
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» chaque producteur qui a remboursé sa part peypééauson sac immédiatement
* le contréle mensuel est maintenant confié a la GRS
* les Unions ont donc décidé de limiter le nombresaes apporté par chaque indivi-

du.

» chaque Union encaisse des frais de gardiennageadss raison de 100 CFA/Sac et
par mois.

* la banque a réduit cet apport personnel a 10% lponarrantage (contre 25% habi-
tuellement)

De cette expérience des éléments tres favoratdsertent :

» des producteurs de plus en plus nombreux a deméndeadhésion;

* intérét de la Caisse Populaire car le crédit esirsse

» processus de transfert amorcé par la CISV au ptefia COPSAC pour assurer la
pérennité du systeme

Cf. étude de cas en annexe 21, rapport annexe

3. Synthése des travaux de groupe

3.1 Lestermes de référence

Les termes de référence des travaux de groupeqedigr troisieme partie de la formation
demandaient aux participants, a partir des expégemle stockage et de warrantage en
place dans les OP ou connues par ailleurs, ddldetas forces, faiblesses, opportunités et
menaces.

Les travaux de groupe se sont déroulés le merc2@dd9 suite aux présentations
d’introduction présentant le contexte du stockapée® caractéristiques du warrantage, a
partir de 17h. Les restitutions des travaux oriteaule jeudi matin a partir de 9h.

Chaque groupe a été constitué de 6 a 12 persobaenstitution de chaque groupe est
disponible en annexe 22 (rapport annexe).

3.2 Synthése des résultats
Nous allons présenter ici les éléments issus dguehgroupe de fagon consolidée.

Le groupe 1 a proposeé lors de ses travaux d’ajauterpremiére analyse concernant les
intéréts et contraintes. L'analyse des expériedeewarrantage dans ce groupe a donc été
conduite sous 6 angledntéréts — contraintes — forces — faiblesses — meses — oppor-
tunités. Seul le groupe 2 a traité les cas de stockage déemaspécifique puis un cas de
warrantage selon la grille d'analyse proposée demsermes de référence. En conclusion
ont été formulées quelques recommandations.

Concernant le stockage :

Les cas de stockage discutés sont :
— Banque de céréales a Leona Sénégal,
— Stockage du riz a Mogtedo Burkina Faso,
— Stockage de I'oignon a Wack N'gouna Sénégal,
— Stockage pomme de terre, FPFD Guinée
— Banque de céréales de la Coobsa Burkina Faso
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Le stockage permet de :

Réguler le prix sur le marché en évitant la rupti ¢
d’approvisionnement du marché (exemple:
méme opérateur revient pour acheter a meill
prix) ;

Renforcer la cohésion sociale et économique p ¢
les membres de I'OP, accompagnée d’'une ap|
priation d’'un patrimoine collectif mobilisant le
membres ; .

Motiver a la formalisation de I'OP, a la structur
tion d’organes spécifiques de gestion des stock:
au développement de compétences spécifiques

Renforcer le partage des responsabilités el
techniciens (conseil) et élus (prise de décision) ; ,

Dans le cas de la commercialisation collectiv:
renforcer le rapprochement des sites de produc ,
au marché par la mise en place d'infrastructu
devenant des éléments structurants du marche
cal ;

Maintenir le capital semencier ;

Motiver a une meilleure qualité des produits pat
tri et le contréle sanitaire afin d’assurer la sé&éu
du stock.

Dans le cas des banques de céréalesaintenir
des prix bas pour les membres en période de :
dure ;

Dans le cas ol la bonne gestion par I'OP est a
rée : renforcer la confiance entre membres et (
et OP et partenaires, et d’améliorer la capacité
négociation.

Le stockage nécessite de :

Controler avant stockage et pendant stockage
éviter les probléemes de conservation des stockli
a un coil important et nécessite des compéte
techniques ;

Mener des campagnes de sensibilisation en vi
I'adhésion au systeme déoekage collectif qui n'e
pas spontanée ;

Dans le cas des banques de céréales et des ae
stock par I'OP. controler le risque d'érosion c
fonds de roulement a cause des impayés

« moi ¢a marche, nous ¢a marche pasdentifier le:
stocks individuels dans le site collectif ;

Renforcer les capacités de gestion de 'OP pouel
les mauvaises pratiques ;

Former et de structurer 'OP de maniére spécifit
comité de gestion, magasinier, gardien...parfois
problemes d’'alphabétisation se posent.

e Souvent il existe des possibilités de trouv ¢
des bailleurs qui aident 'OP pour la con
truction et la formation au départ, a la co ,
dition d’une participation de I'OP capacit
de contribution (de 5% a 10% en général

e |l est également possible de négocier
création de fond de roulement avec con:
tution de tout ou partie du fond par baille
externe ;

» Les stocks bien gérés permettent de gén
des fonds propres et amener de nouve
partenaires a I'appuyer.
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Concernant le warrantage :

Des conditions préalables sont nécessaires pauisk en place d’un dispositif de warran-
tage ayant chances de réussir :

— Esprit d’anticipation de la part de 'OP et desducteurs membres, le war-
rantage est une projection a moyen terme ;

— Relations existantes avec SFD proche ;

— Existence d'infrastructures de stockage ;

— Existence d’'une faitiere, ONG ou structure d’eneat¥nt qui puisse accom-
pagner I'OP dans sa démarche.

L’intérét du warrantagele I'avis des participants concerne :
— La sécurisation du crédit ;
— Le renforcement de la cohésion sociale ;
— L’amélioration des revenus (a tous les niveauwadehkine de valeur) ;
— L’amélioration de la sécurité alimentaire des mé&sggroducteurs ;
— L’augmentation de la capacité de financement gedduction ;
— Le gain de légitimité pour 'OP vis-a-vis de seswmhees et des partenaires;
— Larégulation du marché ;

— La diversification des sources de revenus danadea le warrantage soutient
la mise en place de nouvelles activités économiques

Cependant des contrainteist été identifiées par les participants :

— Le warrantage n’est pas possible avec toutes E=ufgtions, notamment avec
les produits périssables, c’est tres difficile aliskr ;

— Il faut des magasins adaptés aux productions cnéesrqui peuvent étre cod-
teux ;

— Il est également difficile de stocker plusieursduits différents a la fois ;

— La disponibilité monétaire ne dure que quelquessmoi

— Une part de la garantie est assurée par cautidhasel les bons payeurs de-
vant supporter les mauvais, selon les cas cela panticaper tous les
membres de I'OP lorsque par exemple le déstocksigal@qué jusqu’au rem-
boursement intégral du crédit.

— Suivant 'évolution du marché il y a un risque dmte a perte en cas de per-
turbation imprévue

« OP bien structurée avec forte cohésion, les réi « Mauvais suivi et entretien des stocks;
sont discutées collectivement et doivent étre ap « Tous les cofs de I'opération ne sont pas bien cor
guée de facon rigoureuse pour tous, la mise (problemede lisibilité de la structuration réelle «
place d'une caution solidaire contribuent & ce  co(ts);
cohésion ; + Le producteur ne peut vendre pour rembourser kit

e Possibilités de générer des fonds propres pour | (?)
; » déstockage intervient quant tout le monde a renggour

* Recherche d'informations et connaissance du n « -quantité stockée sont fixées & un maximum par pro-
ché (évolution des prix et des flux) ; ducteur

e Capacité de négociation, légitimité et responsat
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té des OP sont accrues ;

Moins de frais a payer que pour un crédit indi
duel notamment le fait de se grouper donne plus
capacité de négociation avec I'lMF par rappor
un crédit individuel ;

Contribution du crédit collectif au renforceme
des capacités de gestion de I'OP ;

Renforce la sécurité alimentaire des membres ¢
sécurisation des semences pour la campagne
vante ;

Facilitation de I'accés aux crédits pour les prodi
teurs par le biais de I'organisation ;

Levier permettant d’augmenter les revenus i ,
producteurs ;

La garantie sur stock assure le remboursement "
du crédit a terme ;

Rationalisation des stocks.

Il 'y a une absence de concadatentre les OP lors |
déstockage

Absence de concertation entre les OP lors des i@goc
tions du crédit

Faiblesse de Lobby

Insuffisance de magasins

Enclavement de certaines zones

Faiblesse de la production dans certaines zones
Eloignement de certaines zones

Détournement de I'objectif du crédit (crédit fonigip
Surestimation du montant du crédit

Insuffisance de capacités de planification des OP
Absence de suivi des prix des marchés de prox
(les marchés hebdo ne sont pas couverts)

Appui pour expérimentation encore peu fréquent; <
Possibilités de lancer et développer le warrant
encore peu développé;

Expérience Coobsa a servi de modele pour le |
duit national de I'lMF

Acces au crédit, existence d’'IMF et possibilité

mise en concurrence

Appui du CISV qui a pris en charge une partie (
colts de suivi (déplacement des agents de con
de I'lMF pendant 2 ans) et globalement disponib
té des partenaires a accompagner le warrantage

Sécurité et indépendance alimentaire sont desipr
tés de nos Etats

Possibilité pour les OP de formaliser I'offre de-s
vices financiers a leurs membres par la mise
place d’'une caisse.

Possibilité du développement de I'entreprenal
rural

Il existe actuellement un engouement des acte
pour le warrantage (opportunités)

Perturbations consécutives a l'intervention dedi

sur le marché ou intervention extérieure non ceicer
tée (Etat, bailleur) (aide alimentaire, modificati

de prix, achat subventionné du riz a la récolte, se
mences distribuées gratuitement etc.);

Pas de prévention des risques et sinistres (pi
assurance vol, incendie, catastrophe, etc.)

Baisse des prix sur le marché qui provoque
perte de valeur du stock

Marché local insuffisant pour absorber la vent
déstockage

Modification des habitudes alimentaires

Le colt du crédit est élevé

L’absence d’'un environnement financier concurren-
tiel pouvant amener la baisse des taux d’intérét

La faible rigueur dans I'étude du dossier

La faiblesse du suivi du processus

Défaillance dans la fixation des prix aux produc-
teurs

Absence d’'une assurance agricole

Absence d’autonomie des caisses mises en pla

les OP

Les travaux de groupe font ressortir deux recommatois majeures :

>

Il convient dediversifier les types de stockagevec une partition du stock en fonction

des usages (vente, alimentation, semences...). Ligleedonné envisage le dépot forcé
pour chaque producteur accédant au crédit d’umgasera vendu pour financer ses in-
trants de la prochaine campagne. Il s’agit alotsée’épargne forcée. Les participants
recommandent également de limiter le volume deitcadroyé pour éviter une trop
grande prise de risque sur le stock ainsi quenidatece au surendettement.
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> Une recommandation est également émise a I'attends bailleurs et des organismes
d’appui. Il y anécessité de soutenir les petites OP pour les a@lexpérimentere
warrantage, de facon adaptée a chaque contexte.

En conclusion, pour les OP le stockage s’avere sgaiee lorsque I'OP souhaite maintenir
une offre en qualité et en quantité dans un oljeetirégulation des prix du marche.

Pour le warrantage, les participants retiendrontegle crédit collectif arrange I'OP car la
caution solidaire vient renforcer la garantie dumboursement et permet I'acces au crédit
méme pour les producteurs pas ou peu excédengdines, que le crédit individuel arrange
I'institution financiére car cela augmente le noralate dossiers.

Quelques questions restent en suspend suite avewixale groupe.

Les participants s’interrogent notamment sur I'ésise d’expérience de crédit avec une
garantie sur le cheptel. Un tel produit permettrdé faciliter 'accés pour les pasteurs et
agropasteurs dont I'essentiel des ressources ewititoé par I'élevage de ruminant. Toute-
fois les contraintes sont fortes sur ce genre dedpits avec notamment la difficulté de
suivre le bétail lorsqu’en systeme extensif.

La durée d'intérét applicable est elle forcémendlaée négociée initialement méme si le
remboursement est anticipé ? Cette question dat@tordée dans les négociations avec
les institutions financieres.

Le crédit est — il & rembourser avant la vente ticls warranté ? Cela dépend des modali-
tés de remboursement discutées avec l'institutiam€iére au moment de l'octroi du cré-
dit. Dans le cas de remboursement mensuel surfi@deédu crédit, il est généralement
retenu que le crédit soit entierement rembourséhbiadéstockage. Dans le cas de crédit
in fine, c'est-a-dire remboursé a la fin de la péle de crédit, il peut étre procédé a la vente
du stock avant le remboursement du crédit. Dan® sgtconde option, l'institution finan-
ciere sera présente lors des opérations de venpgesgtdra soin de récupérer le rembour-
sement lors de l'opération financiere entre le v@mndet I'acheteur. Parfois des cas de
paiement par I'acheteur directement & l'institutifinanciére sont constatés.

4. Concepts et méthodes (Gret)

Un document plus détaillé ayant servi de baselabiaration de la formation est disponible
en annexe 23 du rapport annexe.

4.1 Les usages du stockage

Deux grandes tendances se retrouvent en fonct®catgextes de la production agricole et
le type de productions. Le stockage s’adresse agahaux productions non périssables sur
une durée de stockage assez conséquente (de 4ia §énéralement).

Selon que I'on soit en zone de production excédental en zone déficitaire, I'objectif du
stockage va étre différent.

> Zone excédentaire : le stockage a un but de régulaiu marché par répartition de
I'offre sur 'année. Il permet d'éviter le bradades récoltes et de s’orienter vers des
credits warrantés en cas de production non pétesab

> Zone déficitaire : le stockage aura principalememtbut de sécurité alimentaire. Le
stock sera alors orienté vers un modele banquérdales avec achat extérieur a la zone
et revente a prix abordable aux membres lors gériade de soudure.
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4.2 Le warrantage, définition.

Le warrantage est une opération de crédit ayant upport des marchandises données en
garantie et déposées, en général, dans un magagmlé conjointement par le déposant et

I'institution financiere concernée. Le crédit esatarialisé par un effet de commerce appelé
warrant. La traduction anglaise traduit bien ce@pe : « Warehouse receipt system ». Le

warrantage mobilise 3 acteurs : I'institution ficare, le détenteur du stock (qui dans notre
cas est souvent I'organisation de producteurs ptdducteur. Généralement le crédit court

sur un période de 4 a 6 mois. Le montant du céiditt calculé sur une base de 60 a 80"%
de la valeur du stock.

4.3 Les acteurs en présence, leurs avantages et con  traintes

L’OP qui détient le magasin de stockage et recoit
les produits de ses membres, tient un registre des
entrées en stock et délivre un recu a chaque stoc-
keur. Ce recu, appelé warrant, est la garantie
pour linstitut financiére (I'institution de micro
finance, banque, coopérative d’épargne et de
crédit...) gu’elle peut octroyer au producteur un
crédit. Le montant du crédit est calculé sur une
valeur correspondant de 60 a 80% du stock.

Les avantages et les contraintes de I'opération de
crédit stockage pour chaque partie peuvent se Estomme suit.

Tableau 1-avantages et contraintes des acteurs dangarrantage

Pour [linstitution finan-

ciere

Pour [l'organisation des

producteurs

Pour le producteur

Avantages

Accés a un crédit lui permet-
tant de faire face a ses be-
soins a la récolte.

Ne pas devoir racheter ses
propres produits quand les
prix sont hauts ;

Profiter de la hausse des prix;
Rembourser selon un échéan-
cier prévu a I'avance ;
Augmenter ses capacités de

financement (campagne et
activités économiques).

L'OP régule le marché et
facilite I'accés aux crédits
pour ses membres. Elle
renforce sa légitimité et ses
capacités de gestion.
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La garantie est sécurisée.
Le stock de produit est
liguidable par l'institution
financiére en cas de dé-
faillance.

Diminution du nombre
d’interlocuteurs par la
responsabilisation de I'OP
représentant des agricul-
teurs individuels

Acces aux nouveaux clients
ruraux
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Contraintes

Taux de crédit actuellement
pratiqué sont hauts

N’est pas destiné au plus
démunis

Les objectifs d’utilisation du
crédit doivent étre explicités
afin d’éviter les risques de
surendettement

Charges de suivi et de stoc-
kage importantes

Trés mobilisateur pour le
comité de gestion du stock

Nécessite une double cau-
tion : stock mis en garantie
+ caution solidaire

Nécessite des capacités de

Charges de suivi lourdes :
suivi régulier nécessaire
qui impactent négative-
ment sur le taux de crédit

gestion avérée (financiere
et stock)

Souvent un ou des partenaires techniques et fiaamniciterviennent au niveau de I'OP et de
I'lF (Institution de financement) afin de sécuriggmise en place du stock et du crédit.

Magasin de stockage de Diaglé, Médina Sabakh, régie Kaolack, Sénégalc Bastard

4.4 L’équation financiére

Afin de garantir la réussite de I'opération, satabilité, les recettes liées a la vente du stock
(partielle ou totale suivant les cas) doivent étipérieures aux dépenses effectuées pour le
crédit et le stockage.

Tableau 2-charges et recettes dans le crédit watage

Recettes prévisionnelles
« gain sur la partie vendue »

Charges prévisionnelles
« colts de stockage + codts du crédit »

Liées au crédit : Liées a la vente de tout ou partie (du

- Frais de dossier stock :
- Montant du crédit -
- Taux d’intérét sur la période

Bénéfice brut de la vente
des produits stockés
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- Frais de suivi du stock par I'lF

Liées au stockay : Liées a une activité génératrice
- Sacs pour le conditionnement avant stockage revenus :
- Frais de stockage y compris amortissement ma- - Bénéfice brut de l'activité
gasin sur la période de stockage

- Frais de suivi du stock par 'OP
- Autres charges : transport au lieu de stockage...

Gain sur la partie vendue au moment
ou les prix sont hauts

-

Coilts de stockage + cotts du crédit

Equation financiére du warrantag

4.5 Conditions et f acteurs de réussite
Des conditions préalables a la mise en place dlit@t®ckage sont nécessaires a la réu
de I'opération de stockage et financi¢

Il convient en premier lieu d’identifier la ou leariétés a stocker et les caractéristiques
son marché: Notamment les productions stockéesneétre :

» facile a conserve

» facile a vendre

* avec (es variations de prix dans I'année a la he vers la période de déstock:
» avec desours montrant les mémeariations inlaannuelles d’une année a l'at.

Les activités rentables et demandant un investissehe départ important sont type-
ment les AGR a soutenir par le warrantage. L'absatiactivités économiques rentab
dans lazone rend le crédit us risqué.

L'IF en lien avec I'OP s’attacheront a sélectionies demandeurs de crédits. L'OP a
r6le prépondérant dans tout le proces

Les modalités de contrdle a I'entrée en stock, pphk stockage et au déstockage doi
étre définies de maére concertée entre les 3 parties. L'IF et I'ORethétent les deux cle
du magasin de stockage. Les points a explicitaden concertée entre les 3 parties ¢
un document faisant partie des documents contia :

— La sécurité du stock ;

— Contréle cojoint IF / OP (double clé et suivi réguli ;

— Partage detaches entre 'OP, I' ;

— La période de stockage ;

— Le mode de remboursement.
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Les conditions favorables a la réussite du warggnéaremplir pour un producteur :

>

>
>
>

>

Le producteur est déja client d’'une institutioraficiere (IMF ou autre),

Sa production agricole est excédentaire par ragporbesoins du ménage,

Il pratique déja le stockage individuel et/ou cciiie

Il'y a une proximité géographique et un historiqatationnel avec partenaires tech-
nigues et guichet de l'institution financiére,

Le producteur a déja recu une éducation finanaderbase, il est conscient des enjeux
liés au crédit (connaissance des risques et petetiune action de crédit sur sa propre
économie),

Il a une vision et des attentes claires vis-a-visi@dit stockage.

Du point de vue de l'institution financiere, un teém nombre de conditions préalables est
requis pour pouvoir explorer la demande :

Existence d’'une OP structurée, formalisée, donblganes de gouvernance
fonctionnent ;

Existence d’'un magasin de stockage et d’'un conaitgastion fonctionnel ;
Existence d’'une quantité de stock potentiellemeaffismnte pour rentabiliser
I'intervention de l'institution financiere. ;

Existence d’'un guichet de l'institution financié&groximité ;

Existence d’'un marché a proximité et connaissares @olutions de prix
(capacité d’anticipation).

Phase de stockage de la production au plus preksedeins de liquidités des
producteurs.

4.6 Conclusion

De maniere générale a propos des expériences danteye en cours et les perspectives
d’extension du warrantage, nous constatons quesdei d’'innovation est constant. Dans
chaque contexte, plusieurs parametres varient :

Niveau de structuration et d’expérience de 'OPa@le OP ayant des objec-
tifs et des procédures spécifiques ;

Niveau de compétences et expériences de I'lF. Be®lg réseaux aux petites
institutions financieres de proximité, les capacaéoctroyer des montants de
crédit, absorber le risque, suivre les stocks,\etdent et influent directement
la capacité de I'lF a fournir un produit warrantage

Les types et le niveau de production, le calendudtural ;

Le marché et ses évolutions inter et intra annsielle

Les politiques et programmes d’Etat, qui facilite won le crédit rural, qui
tendent ou non a réguler le marché des produitscgs, . ..

Ces variations font que pour chaque terroir, chd@Beet chaque IF, le crédit stockage doit
étre concu, réfléchi et testé avec I'implicatios @eparties des les réflexions initiales.
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VII. ENSEIGNEMENTS ET PERSPECTIVES

1. Enseignements et points clés par theme
Des travaux de groupe sur chague theme ont étélétia@n pléniere.

1.1 Qualité et labellisation
Améliorer la qualité : une nécessité pour dévelopag@roduction et les filieres locales

Les participants s’accordent sur le fait que teunbnde exige la qualité, le producteur doit
donc le faire. Pour cela il doit avoir le contr8ler ses intrants et ses équipements (de quali-
té). La qualité donne de la valeur aux produitésma qui est un peu nouveau dans la ma-
niere de I'aborder, c’est de la relier directem&iha demande du marché : Il faut pourvoir
proposer une qualité adaptée aux différents marchés

La qualité est également selon les participantsaamelition pour la survie des filieres, un
enjeu de crédibilité de nos produits parce quetesommateurs de plus en plus informés,
de plus en plus méfiants. lls ont peur et ils stowmtc exigeants. La qualité est un moyen de
valoriser nos produits et de maitriser les impamtest

Mieux présenter les produits et améliorer la géainnt des éléments stratégiques pour la
professionnalisation des producteurs. Cela permetQ® de pénétrer le marché et de déve-
lopper les marchés régionaux et méme internationaux

L’atelier a permis de mieux comprendre
— lafiliere et la chaine de valeur,
— Les méthodes et processus
— Les responsabilités de chacun
— Le producteur au champ, les autres apres

Tous les acteurs doivent se mobiliser. La qualitéaeessite la collaboration, la prise de
conscience de tous les acteurs de la chaine de vale

Les possibilités de valoriser la qualité
La qualité a un codt (pratiques et investissemeitgut la valoriser.

L’agriculture Biologique est un moyen de valoriser la qualité, accessimkeexploitations
familiales (peu engrais), mais pas adaptée a siproduits et les contextes (difficile sur
sols dégradés avec production faible). Ce mardhénesroissance a I'exportation (demande
croissante dans les pays développé plus forte 'gffee) et les prix sont rémunérateurs
mais les contraintes sont fortes (démarche louroeyelles pratiques a acqueérir, rendement
faible, normes réglementaires a respecter...) atdéss de certification par des organismes
qui viennent de I'Europe sont tres élevés. Elleeséite de se spécialiser (par pays, région)
pour éviter une forte concurrence entre produiteans. Elle présente également une op-
portunité pour répondre a une demande de prodaits slans les pays de I'Afriqgue de
I'ouest (pas forcément label) et un souhait detquten de I'environnement, des sols et de
la santé.

La promotion des produits dansdemmerce équitablest également un moyen de valori-
ser la qualité, accessible aux exploitations fa@s qui peuvent vendre leurs produits plus
chers mais les démarches sont lourdes et la cattdh est colteuse, le marché est au Nord
et est limité (pas beaucoup de produits alimergagéréaliers,..).
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Les possibilités de créatiatindications géographiques (IGemblent limitées en Afrique.

Il est cependant nécessaire d'identifier les « nemsrteurs de capital marque a protéger
pour éviter des appropriations, en particulier ¢i@s acteurs étrangers. Le cas du poivre de
Penja n'est pas isolé, I'oignon de Galmi était dameéme cas. Les producteurs ont failli
perdre le droit d'utiliser le nom renommé de letadpiction parce qu'un acteur privé déci-
dait de l'utiliser a son seul profit. Cette ideintifion peut également faire apparaitre des
produits qui pourraient s’engager dans cette démeaficéflexion dans le cadre du Pampig,
riz de mangrove avec la FOP BG en Guinée,...).

Les exemples de création derques collectivesont intéressantta certification de con-
formité produit et la marque collectivgemblent présenter des perspectives intéressantes
pour distinguer les produits « de qualité supéeeuet permettre aux consommateurs de les
identifier, pour protéger un nom et/ou pour obtel@s prix plus élevés. Les exemples met-
tent en avant I'importance d’élaborer un cahier ciegrges qui permet a 'OP de mettre en
place un dispositif d’auto-contrdle. La marque pée propriété de 'OP et protéger. La
commercialisation est faite par I'OP (Belle de Gagihet/ou par les membres qui respectent
le cahier des charges (Rival au Sénégal). Il fgaleinent une bonne organisation et des
actions de promotion pour développer et valoriser marque collective.

Des recommandations fortes

> Un soutien nécessaire des Etats pour promouvojuidité et améliorer I'image des
produits locaux. Ils doivent prendre des disposgio

— pour accompagner les OP ;

— pour protéger les consommateurs ;

— pour mettre des normes et les controler, défirsrrdglementations et les faire
appliquer et empécher ainsi les produits de maavaiglité d’inonder nos
marches ;

— pour éduquer le consommateur (qu'’il sache ce astrpas bon pour lui).

Les associations de consommateurs doivent se s@bfiux cotés des producteurs).

La promotion des échanges, du partage d’expériende recherche de synergie sont
nécessaire entre les pays qui produisent les mgrodsits.

> L’appui des plates —formes nationales, du RoppaGt, de la FAO sont nécessaires
pour poursuivre les formations et pour appuyerigeren ceuvre des actions.

1.2 Commercialisation collective, contractualisatio n

A lissue de la session de formation, il a été deaésaux participants de tirer les enseigne-
ments, les points clés de la commercialisatiorectille et la contractualisation. En ce qui
concerne la commercialisation individuelle est gtratégie commerciale dans laquelle le
producteur se retrouve fragilisé eu égard aux rdppute force qui lui sont défavorables. Le
vendeur individuel n’a que peut d’influence déteramtes sur les conditions du marché.

Commercialisation collective : des avantages cedain

En revanche, ils retiennent de la commercialisatioltective les enseignements positifs
suivants :

> Elle permet la concentration de I'offre en mémegemu’elle favorise la régulation de
celle-ci ;

Elle améliore I'acces aux informations sur les rhaec;
Aide a faire face aux intermédiaires et aux ussrjer
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Vendre a un prix rémunérateur ;
Permet aux producteurs de gagner du temps maisceugsndre a bonne date ;

Peut augmenter la qualité des produits grace améermutuel des producteurs en vue
de respecter le cahier des charges des acheteurs ;

> La commercialisation collective permet de rédu@g tharges aussi bien pour les pro-
ducteurs que pour les acheteurs ;

> Elle peut aboutir a la fidélisation de la demande.

Toutefois la commercialisation collective peut airier une suroffre sur le marché si elle
n'est pas assortie de mesures d’accompagnement.

La contractualisation comme catalyseur

Les participants on trouvé un lien logique qui &xisntre la commercialisation collective et
la contractualisation. Au-dela du cadre de séclimisaju’elle procure a l'offre et a la de-
mande, la contractualisation formelle est percuere un catalyseur qui :

> Incite 'OP a se formaliser ;
Favorise la professionnalisation des Organisati@nBroducteurs ;

v

Garantit un revenu plus juste aux producteurs ;

\%

Permet de maitriser la commercialisation des ptedgricoles ;

v

Favorise le respect des itinéraires techniquesaléer des charges, la labellisation des
produits et en fin leur normalisation.

Percevant I'enjeu de la contractualisation formd#fes les stratégies de commercialisa-
tion collective, les dirigeants des OP convienmntfaut des préalables a la formalisa-
tion des relations entre producteurs et acheteurs.

Ces prealables sont percus sous forme d’accompagheiares les domaines suivants :
> La formalisation et la structuration des OP ;
> La formation technique, le renforcement de capad#ns plusieurs domaines ;

> Dotation d’équipements adéquats pour étre en medereespecter les cahiers des
charges ;

> Le suivi-accompagnement de la mise en ceuvre desgresegrises ;

1.3 Stockage, warrantage

Il a été choisi en raison de la petite taille dougre de travailler sur la base d'un tour de

table a propos de l'intérét ou non a appliquer érantage. Cela a permis de démarrer les
discussions sur les perspectives que voit chacus Bawarrantage avant de réaliser un

brainstorming sur les enseignements et pointspnés la réussite d'une opération de war-

rantage.

Intérét et motivation sur le warrantage

Dans le groupe ou 5 OP sont représentéees, 2 seanbparticuliérement motivées a trou-
ver les moyens pour appliquer le crédit stockalgeiaretour :
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Coopérative Mogtedo sont intéressés pour essayemnetige en ceuvre le warran-

tage, des réunions d’'information et de partage @tetlancées dés le retour du pré-
sident.

Jeka Feeré également, avec un appui de leur &jicur les échanges d’expérience
au prealable.

Les convictions a la base de cette motivation qaat:

Des AGR existent (maraichage), les producteursleréels besoins financiers en
début de contre saison pour acquérir les intrants

Un crédit basé sur la garantie de la productiomeshtageux pour les producteurs
Dans leur contexte, cela permet le soutien autspetoducteurs dans leurs activités
économiques.

Les représentants des autres OP se posent demngsissir la possibilité de mettre en place
un crédit stockage dans leur zone d’action. Letigg@ants ne sont pas complétement con-
vaincus de la possibilité d’appliquer le warrantaiges d’autres contextes (Guinée, Séné-
gal). Cela provient principalement de :

Chevauchement des calendriers des crédits, avecrélgiss de campagne qui cou-
rent sur une période de 12 mois ;

Possibilité d’entrée de fond ou de vivres donnéelgmcalendriers culturaux (voir

figure 1 ci-dessous) : Mise en stock du mil coreegbau démarrage de la cam-
pagne de commercialisation arachide au SénégateSsion de culture vivriere

dans le cas de la Guinée

Mise en stock du
mil

riz —pdt
Mali contresaison Riz /. mil / mais
Burkina
Sénégal ‘ :
ON
sénégal ————graChidE
— = = -

Risque principal de bradage

Cas du Sénégal : risque de bradage au
battage du mil

Calendrier cultural selon les spéculations et lesys (source: discussion dans le groupe)

Les principaux enseignements

Le warrantage est plutot adapté dans un contexe awe contre-saison marquée, qui voit
une baisse des activités agricoles vivrieres, alé@ga des activités économiques (marai-
chage, artisanat, petit commerce,...).
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Le warrantage motive a mieux gérer les stocks. tdoksmieux tenu permet de conserver
les semences en plus du vivrier ;

La motivation des producteurs a stocker va permetviter le bradage des récoltes, et de
contrer les commergants usuriers ;

Les participants ont identifié les contextes défabates au warrantage: cycle vivrier quasi
continu, culture de rente dont la commercialisatioincide avec la mise en stock, crédit de
campagne sont garantis par fournisseur d’intran@Re

Les points clés et idées a explorer

> La bonne organisation de I'OP avec une disciplurdes regles communes : respect des
regles par tous. Il faut pour cela se doter deisautcessaires (réglement intérieur, ma-
nuel de gestion,...) et que les leaders soient capald donner I'exemple et le ton dans
les situations ou les sanctions doivent étre appég ;

> L’existence préalable d’activités économiques detressaison. Sans activités écono-
miques associées, le warrantage semble trop risqué

> La notion de partage des responsabilités au seli®Beet entre les institutions. Ce par-
tage suppose de la confiance et de la transpareasedlocuments contractuels doivent
tenir compte de ces éléments de partage des redplités et des taches entre institu-
tions ;

> Préter une attention particuliere a la situatioa shembres déja endettés pour éviter le
surendettement.

Idées a explorer :

- Warrantage sur arachide au Sénégal
-« Avance sur stock » en Basse Guinée sur la fitizre
- Banque de céréales dans le Nord de la Guinée

Synthése des apports des participants (pléniére)

m Mise en stock

Type de produits

Les produits qui peuvent étre stockés sont obligatent des produits de conservation
d’au moins 6 mois. On retrouve dans les contexésspays concernés par la formation les
céréales (mil, mais, riz, sorgho,...), les Ilégumiesyarachide, niébé, soja,...), les Ilégumes
séchés (poivrons, souchet...), les cuirs et peasxrdenages, etc.

Prévision de stockage

Dans la mise en place du crédit stockage, les @Brgude I'expérience (Niger et Burkina)
recommande que I'OP fasse une estimation des p@sisle récolte par la collecte des
informations auprés de chaque stockeur potentiglleSbase de cette prévision, Uhcbn-
tact est établi avec I'lMF pour discuter les coiatis du crédit et la préparation des conven-
tions et contrat de crédit.

Organisation de la mise en stock

Dans la théorie, I'IMF doit étre présente lors denlise en stock. Cependant, compte tenu
gue les producteurs déposent leur stock sur uriedeédéterminée avec une date buttoir.
L’'agent de crédit ne peut pas étre présent a chaquerture du stock, cela codterait trop
cher a I'MF. Il y a donc une responsabilisationptaducteur et de 'OP sur la vérification
de la qualité du stock afin d’en garantir la pérgnsur la période de stockage.
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L'exemple d’organisation de la mise en stock d€d@pérative Coobsa est intéressant a ce
titre. Une 1" date buttoir est fixée généralement en novembrte [@ofermeture du stock
avec I'IMF. Chaque producteur est soumis a un qo@aimum de stockage pour garantir
I'acceés au plus grand nombre de membres posstilésutefois a la date dite, le stock n’est
pas complet, une seconde échéance est fixée poueie au retardataire de stocker éga-
lement, ou de compléter le stock par des produstefiectuant un second dépét. Le con-
trole des stocks (comptage des sacs a I'entréérdication de la qualité du conditionne-
ment) est effectué par la Coopérative avec I'apleui’Union des coopératives. Lorsque le
stock est complet, 'OP informe I'IMF qui vient efftuer le comptage des sacs et évaluer la
qualité du stockage. Lorsque tout est jugé sasiafaj le stock est fermé a double clé.

Nous voyons bien dans cet exemple que le regaltMie sur la qualité des produits stoc-
kés est superficiel. L'IMF va plus s’attacher aaeter les aspects organisation et sécurité
du stockage, et l'identification des stockeurs.

m Tiers détenteur

A noter que dans la théorie du warrantage, un tiétsnteur intervient. |l s’agit de l'usager
du magasin de stockage (qu'il en soit propriétairdocataire). Le tiers détenteur est sense
remettre au stockeur un bon de stock certifiant tglle quantité de tels produits est bien
stocké dans I'entrep6t. Ce bon sert de garantiecauge la banque pour I'obtention du cré-
dit. Le bon est alors remis a l'institution fina@i@, qui le restituera au stockeur une fois le
crédit remboursé. Dans ce schéma théorique, Edigenteur a pour fonction de garantir la
capacité de stockage, la sécurité et la bonneogedti stock. Il est seul détenteur des clés
de I'entrep0t.

Dans la pratique du warrantage paysan, le tieentitr est 'OP. Dans ce cas de figure, ce
n'est pas le stockeur qui va individuellement discle crédit avec linstitution financiere,
mais c’est I'OP qui discute les conditions du créléi fagon collective méme dans le cas de
figure ou les contrats de crédit sont individu&l©P jour le méme rdle que le tiers déten-
teur « classique » mais y ajoute une fonction geésentation et de négociation pour les
stockeurs.

Précisions sur I'expérience Coobsa apportée par Réité Kambou
Félicité a tenu a partager I'expérience de la Cachs les banques de céréales et du war-
rantage et les questions soulevés lors de la mipéaee.

Dans la phase de sensibilisation des productews Ipcstockage, 'OP et 'ONG d’appui
CISV ont permis aux producteurs de calculer sesibgslimentaires. Les besoins alimen-
taires sont calculés dans le temps ; la quantis@omée avant la soudure et la quantité
consommeée durant la soudure. Sur la base de adl etlde sa production, le producteur
détermine la quantité qu’il peut se permettre delksr et sur quelle période.

Lors de la mise en place du stock, la questionahiréle au stockage c’est posée. Qui|ef-
fectue ce contrdle ? Comment sont pris en comptereduits agricoles a plus grand risque
(le niébé par exemple) ? Il a été retenu que laayedu stock serait assurée par un comité
de gestion formé a cet effet. Les producteurs dmrgnt a hauteur de 100F/sac/mois. 50%
revenant au comité de gestion et 50% a la Coobsa.

Enfin, la Coobsa a été en capacité de négocieeaw® I'IMF un taux de 10% annuel flat,
qui est plus avantageux que les taux habituellemmexniqué par les IMF au Burkina (1,75%
/ mois). Cette capacité de négociation a été féeilu départ par I'appui de CISV aux IMF
et a I'OP. La relation de confiance est aujourd'@tablie entre I'lMF et I'Union des coopé-
ratives, ce qui permet a I'lMF de déléguer uneipale ses taches a I'Union et donc|de
diminuer ses charges de fonctionnement.
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Les recommandations des OP :

Taux d’intérét trop élevés, surtout lorsqu’on yu: les colts de location du ma-
gasin, les risques de vol et de perte sur stosk;dé@ts administratif de la gestion de
I'opération de warrantage. Les IMF ont pour gaewth nantissement & 80% et la
caution solidaire. Sur cette base la, les OP steritavoir les taux diminuer car le
risque est plus couvert par eux que par les itistitsl financiéres.

Les colts de contrdle sont trop hauts que cepsoit IMF que par I'OP. Il est re-
commandé d‘explorer des piste permettant de dimioeg colts de contr6le régu-
lier du stock.

Les membres stockeurs et les instances dirigeast©O& doivent avoir conscience
de la nécessité de la discipline et du respeca gahnification et des conditions de
I'opération warrantage. C’est une condition nédessde la pérennité du warran-
tage, et de la relation de confiance entre produstet IMF.

L’anticipation du marché est nécessaire, notamiesn®P doivent avoir un ceil sur
les actions de I'Etat sur les stocks de résentesesubventions aux céréales en cas
d’année de faible récolte avec risque de crisesealiaires.

Les activités économiques sont nécessaires paéutsite du warrantage. Le pro-
ducteur court trop de risque si c’est uniqguemestdek qui lui permet de rembour-
ser son crédit.

Le mélange des produits dans les magasins esiraite & la qualité des stocks et
peut induire des risques de dégradation des prodiatkés sir des produits ne vont
pas ensemble.

Les perspectives :

Développer les capacités des OP a gérer et antigpigsque lié au stockage, au
marché. Notamment la capacité de suivre le marchénécessaire. Elle permet
d’anticiper sur les opérations de commercialisation

Renforcer les banques de céréales dans les zofiggadés, en insécurité alimen-
taire.

Les questions en suspens :
A destination des IMF :

est-il possible de baisser les taux d’intérét centphu des garanties en jeu (stock,
caution solidaire) et de la prise de risque dedyxteurs et de I'OP ?

Existe-t-il une possibilité d’entrer dans une déchard’appui-conseil aux OP pour
le démarrage des activités de warrantage ?

Existe-t-il des possibilités de partage des coétstdckage (cas par exemple a Ma-
dagascar avec les GCV, le stock est construittpgpmartient a I'lMF) ?

A destination des OP :

Dans les cas de warrantage ou la vente du stodkounse le crédit : qui achete a la
période de soudure ? Les OP doivent se poser Eigaele qui va acheter lors du
déstockage, lorsque les prix sont hauts et quelesius sont faibles.
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2. Perspectives et suite par pays
Les participants d’'un méme pays ont proposé desppetives

2.1 Niger

Par Ayouba Hassan Plate-Forme Paysanne (PFP-NigeMamadou Hassane (Fédération
Paysanne Mooriben)

Perspectives pour les suites de l'atelier :
1. Organisation d’'une restitution a la plate forme

2. Organisation d’une restitution plus poussée audeinos OP

3. Organisation d'une étude sur les besoins en acogmepeent des OP dans les do-
maines de la commercialisation collective et |la déne qualité.

4. Montage d’'un dossier au niveau de la plate pounrapagner les OP dans la dé-
marche qualité.

2.2 Guinée

Par la Coordination Nationale des Organisations Baynes (CNO) (FPFD et FOP-BG),
Kourahoye Diallo (FPFD)et AlsényNdiaye (FOP BG)

1. Restitution au bureau de la Confédération NatiodakeOrganisations Paysannes de
Guinée (CNOPG)

2. Restitution au niveau de la FOP BG (membres dy €gipe technique et paysans
leaders de la basse Guinée)

3. Restitution équipe technique FPFD et élus en Mogé&buinée
Compléter la documentation sur le Warrantage siptes

5. Voir l'adaptabilité dans la commercialisation da gui est déja basé sur le dépot
vente au systeme warrantage en évitant les tausbiéxats des IMF. 14 dépbts
ventes sont actuellement fonctionnels dans la pdate.

Etudier les possibilités de couplage des banquegédales au systéme warrantage

Négocier avec les IMF des taux d’intérét favorahl& producteurs dans la mise en
ceuvre de l'action.

8. Mettre en place un dispositif opérationnel d’accagieement du modeéle retenu au
niveau des producteurs et OP de base

9. Faire I'analyse de la mise en ceuvre de I'actiofig@&a avec tous les acteurs impli-
gués en fin de processus.

10. Décider du renouvellement ou pas de I'action enlianaé@it son fonctionnement.

2.3 Cote d’'lvoire

Par Agbassi N'guessan ép.Kouadio Confédération ddalie des Acteurs du Vivrier de
Céte d’lvoire (Cnavici) et Diomandé Daouda (Anopaci

Le participant de I'Association Nationale des Oigations Professionnelles de Cote
d’lvoire (ANOPACI) a souhaité présenter brievemienstructure pour expliquer les suites
envisagées.
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L’ANOPACI a été créée le 19 mai 1998. Ses objestifist d’assurer la défense des intéréts
des producteurs ; de promouvoir la professionnaisade I'agriculture ; d’améliorer le
revenu et le cadre de vie des agriculteurs. Lesuvalqu’elle porte se déclinent en la pro-
motion de I'hnomme, en la solidarité professionnelleen I'esprit d’entreprise et de respon-
sabilité. Ses activités sont les suivantes : Idyoiy, la diffusion de I'information, la re-
cherche de financement, I'appui technique aux OR#Anbres, la commercialisation des
productions agricoles et de I'amélioration des domus de vie des producteurs,
I'organisation, la gestion de projet. LANOPACI & environs vingt organisations pro-
fessionnelles agricoles. La principale problématiqui caractérise toutes nos OP membres,
est bien la professionnalisation de nos activiégsieurs initiatives internes ont été entre-
prises pour atteindre cet objectif. A ce jour, désgnostics ont montré que la commerciali-
sation reste un des problémes clés a résoudre.

L’ANOPACI compte donc capitaliser les connaissaraeguises lors de l'atelier. Son re-
présentant présente une stratégie dans les 1Msegjoi sera proposée a nos instances pour
validation.

- La formation en cascade : un atelier de restitudidmtention du forum des techni-
ciens de nos OP membres. Ces techniciens diffuspeoria suite les informations
dans leur différentes OP.

- Une large diffusion des documents

- Un lobbying aupres des partenaires pour un appus ¢ démarche qualité et la
contractualisation

- Un voyage d’étude pour mieux comprendre le wargata

La méthode choisie est de proposer qu’'une feudleadite commune aux OP membres de
ITANOPACI soit adoptée afin de travailler en synetg

2.4 Bénin
Pour la délégation du Bénin, Gisele Sonon (UCPAtaanase Akpoe (GEA Bénin)
Les actions a mener au retour de I'atelier sont :

1. Une série de restitution seront organisées. D’aBands OP de base : UCP Zogbo-
domey et Groupements maraichers de Djeregbe. tErgsuies faitieres : Fédéra-
tion des unions de producteurs (FUPRO) Bénin et @€Ain et enfin a la Plate-
forme nationale des organisations professionnetles producteurs agricoles
(PNOPPA) Bénin

2. Formation sur le systeme collectif de mise en mads produits agricoles en met-
tant en évidence le warrantage. Cette formationrrpoétre suivie d'une visite
échange dans les pays qui appliquent le warrantage.

3. Accompagnement des organisations de base qui retnifen intérét certain a
s’engager dans le systeme de mise en marché dadlettigéré par les producteurs.

4. Pour la réussite, il y a nécessité d’étre appupér Bela nous allons nous rappro-
cher de la représentation de la FAO au Bénin polliciser son appui. Nous sollici-
tons également un appui technique et financier it G
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2.5 Mali

Par Aminata Diarra (CNOP Mali) et Drissa Diara (ElJeka Feeré)

Activités retenus par le Mali : le stockage — watage
1. restitution de l'atelier de formation a la platefa et a nos organisations
2. proposition a la CNOP et a Afriqgue Verte Amassdaite 2 tests dans 2 régions
3. organiser une visite échange au Niger

Partenaire a solliciter : Roppa, FAO, Gret, Comaniss a la sécurité alimentaire, Assem-
blée permanente des chambres d'agricultures du MARPCAM), Ministere de
I'’Agriculture, ONG, SFD.

2.6 Burkina Faso

Par Félicité Kambou (COPSAC), Moumouni Ouedraogog@rative de Mogtedo), Bas-
siaka Dao (CPF)

« Au Pays des hommes intégres, il est proposé'died, une restitution de la formation a
la Confédération paysanne du Faso ».

Les résultats de l'atelier devront étre capitalipés la Confédération Paysanne du Faso
(CPF) dans des modules de sensibilisation a déstindes OP de base dans les 301 com-
muns et 45 provinces du Burkina Faso.

En termes, d’action, il y a une volonté d’étendreMarrantage au territoire national pour
entrainer les producteurs a ne plus brader legites. Le développement d’AGR est né-
cessaire, ainsi que la contractualisation dansrantercialisation.

Un accompagnement technique et financier est néicegour l'atteinte de ces objectifs.

2.7 Togo
Par Awossa Missih (APCR), Balintia Konsana (MAPTCHrédéric Batawui (CTOP)

La Coordination Togolaise des Organisations Paysa(&OP) souhaite restituer au-
pres des OP membres.

Les ateliers régionaux de restitution répondeningpérieuse nécessité et a I'exigence
de diffusion et de partage des acquis de la foomatie Thiés tant les sujets abordés
sont d'une grande importance et pertinence dawsréxte actuel du secteur agricole
togolais caractérisé par la jeunesse et la faiblesative du mouvement paysan, la re-
prise du soutien financier des partenaires en dppelment : Projet d’appui au déve-
loppement agricole au Togo (PADAT) Com STABESyétéme de Stabilisation des Re-
cettes d'Exportationktc. et des excédents de production.

Les ateliers régionaux de restitution reprennesttieis themes de la formation de
Thies et les études de cas.

Les ateliers régionaux de restitution réuniront ceetaine d’élus et de techniciens des
faitieres membres de la CTOP et des personnes regsayant une experience a par-
tager sur les themes retenus.

Le but principal de la restitution est de renforles capacités des élus et des techni-
ciens des faitiéres sur les themes retenus puésdanener a la réflexion sur des projets
de développement de nouveaux services.
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2.8 Sénégal

Par Djibril Diao (Pinord), Alioune Dione (OP de Wlad\gouna), Modou Sarr (ADAK),
Falilou Diagne (Union des Groupements Paysans deh& - UGPM / Fongs), Saer
Gueye (MFR Leona), Malick Sao (CORAD), Saliou Mdga®iop (COOPAM), Yamar
Dieng (FAO/Pisa)

Pinord :

o~ w0

Partager les informations issues de I'atelier

Mettre en place une stratégie d’adaptation etmt@griation

Formuler un programme sur le warrantage

Renforcer le travail déja entamé sur la qualité|atracabilité, et le controle

Organiser des visites d’échanges dans la sousrrégior une meilleure appréhen-
sion du warrantage

S’approcher de I’'ASN pour une formation sur la iéadt la normalisation

Mettre en place un groupe de réflexion et de sués bonnes pratiques issues de
I'atelier

ADAK :
1. Améliorer les méthodes de commercialisation

W N

Faire des recherches complémentaires pour adeptearfantage dans nos zones
Appui de la FAO pour une meilleure commercialisatio

Mettre en place un cadre de concertation et dexiéfi des participants de cet ate-
lier pour une démultiplication au niveau national

CNCR / FONGS (Conseil National de Concertation et @ Coopération des Ruraux)
/Fédération des Organisations Non-Gouvernementales Sénégal)

1.

Restitution sur tous les thémes abordés vers les&loGénéral, les animateurs et
responsables de programme

Solliciter un accompagnement et un suivi de la F@s la contractualisation et la
commercialisation

Solliciter une formation et un appui en équipentmnstockage

Faciliter la FONGS et le CNCR aux documents issubadelier pour une meilleure
vulgarisation

Maison Familiale Rurale de Leona

Organiser une restitution locale sur la qualitélaetabellisation, a destination des
OP de base et des OP fédératrices

7. Voir comment améliorer les infrastructures existant

8. Jouer le role d'intermédiation pour une convergeecte I'lMF de Leona et ses

producteurs dans le warrantage

Faire la démultiplication selon les zones agro @gigues pour une meilleure adap-
tation
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CORAD:

1.

Etre accompagné dans la démarche qualité pouitdath démultiplication : 7645
membres disséminés (producteurs de semences, ofpighde riz Paddy) dans 190
villages

Etre accompagnés dans la commercialisation du riz

Informer, sensibiliser a la base pour facilitedbation du warrantage (nouvelle ex-
périence) dans le systéme de commercialisation

COOPAM :

1.

Inciter les OP a se lancer dans la production @ditgugui peut faciliter la labellisa-
tion des produits

Etudier la mise en ceuvre du warrantage dans n@szespectives

Trouver une stratégie de peaufinage des acquidaogttian des nouvelles connais-
sances

WackNgouna :
1. Démultiplier auprés des producteurs : Relais comautaires, Conseiller agricole et

rural (Car) Agence nationale de Conseil agricoleiedl (Ancar) et agent PISA

2. Sensibiliser pour la mise en place de magasinsaéage facilitant une meilleure

commercialisation.

En conclusion de ces présentations d’activitéspags, une discussion en pléniére a fait
ressortir les points suivants :

1. Le souhait des OP est que la FAO et le Gret coareloret stimulent les restitutions

de la formation, et les suites de I'atelier. Unepgasition est de pouvoir faire un
point d’étape de la mise en ceuvre une fois par an.

Les OP doivent prendre leur responsabilité surarams nombres de points sans
attendre les décisions de la FAO, de la Communkatihomique des Etats de
I'Afrique de I'Ouest (CEDEAO) de L'Union Economiquet Monétaire Ouest-
Africaine (UEMOA)....C’est notamment le cas pour Faglture biologique.

> L'exemple de 'huile de neem a été cité comme wiwité a développer au re-
gard du potentiel que présente 'ensemble des @@ya bande sahélienne pour
cette production.

> Les semences de pomme de terre arrivent trop @mefSuinée. Les produc-
teurs doivent s’organiser et développer une capaldtproduction semenciere
pour satisfaire leur besoin avec des codts mieukises

> La recherche-action en milieu paysan est essantpiellir développer les poten-
tialités et trouver des solutions appropriées aroblgmatiques actuelles du
monde paysan d’Afrique de I'Ouest

3. Les recommandations de [I'atelier doivent passerRamppa. Celui-ci devrait

s’engager sur la mise en ceuvre des activités reseaula diffusion des informa-
tions et documents issus de la formation
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3. Conclusion de la FAO et du Roppa

Allocution de cléture de Bassiaka Dao pour le Roppa

M Dao a remercié les participants pour leur engargrdurant la formation. Il souligne la
nécessité de capitaliser cette formation pourdttuer dans les pays et les OP représentées
durant la formation. Notamment le mécanisme de amage représente une alternative
intéressante au déficit économique chronique deduateurs agricoles.

Cf. Allocution du représentant du Roppa, annexd2dapport annexe

Allocution de cléture de Florence Tartanac pouiHaO

Mme Tartanac a remercié tous les participants poaravail fourni durant I'atelier. Elle
souligne notamment la bonne qualité des enseigrnsnetrperspectives présentés par les
participants le dernier jour. Les restitutions atour dans les OP sont primordiales pour
assurer la diffusion de la formation. Les OP sowitées a contacter les bureaux de la FAO
dans chaque pays pour recevoir un appui pour fasibin. Le Roppa est le point focal de
cette activité, et peut également étre source dsetioet d’appui pour les suites que souhai-
teraient développer chaque OP individuellementroalkance avec d’autres OP.

Cf. Allocution de la représentante de la FAO, are2% du rapport annexe
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VIIl. CONCLUSION GENERALE ET RECOMMANDATIONS

Nous ne reviendrons pas ici sur les échanges, usinok, recommandations liées aux
themes de la formation. Il s’agit de noter l'intéd@& ce type d’atelier-formation mais éga-
lement de formuler quelques recommandations pg@ora@ son impact potentiel.

m Un atelier et des thémes qui ont intéressé et moisié les OP et faitieres

La forte participation aux débats en pléniéres centlans les groupes tout au long de la
semaine témoigne de l'intérét des représentant©Oéest des faitieres présents a I'atelier
pour les sujets traités (confirmé par les fiches/dluation). Le calendrier et le programme

de la formation ont laissé une large place au gartéexpériences qui nous parait important
dans ce type d’atelier. Il était cependant un pep tlense avec beaucoup d’interventions et
de présentations d’études de cas, de travaux dgpgroomme en témoigne le volume du

rapport. De nombreux documents regroupés danspoiia« annexe » seront remis sur CD

avec d’autres sources documentaires a tous lasipants.

L'atelier a abordé des sujets importants, pouréeetbppement des marchés et I'insertion
des exploitations familiales dans les filieres. Wonation de 5 jours ne peut pas suffire a
induire de fortes évolutions mais elle peut étreena profit pour susciter une réflexion au
sein des OP (et leurs membres) sur le développerdennouveaux services, sur
I'expérimentation de nouveaux dispositifs. Pouroféser cela nous formulons trois recom-
mandations.

m |’appui a la restitution/au partage des éléments dé formation dans les pays

Un enjeu important de ce type de formation a ldgue participe finalement qu’un nombre
restreint de personnes est le partage des infanwgt I'élargissement des débats au sein
des organisations et entre les organisations. bix cle combiner parmi les participants des
représentants d’OP ayant une expérience concretensdes thémes de I'atelier et des re-
présentants d’organisations faitieres membres cap&Rwisaient a la fois a favoriser les
échanges concrets, pratiques et a créer les comgliti'une large diffusion au niveau natio-
nal a travers notamment les fédérations. Cellgsetirraient organiser un atelier dans
chaque pays, éventuellement avec le soutien dat F

m Visite d’échanges, voyages d'études

Les visites d’échanges et les voyages d’étudesagsaps (€lus comme membres) sont par-
fois considérées comme peu utiles ou avec un inpaité (nombre de personnes). Il nous
semble pourtant que ce type d’échanges devraitséugenu si a l'issue des ateliers, des
projets étaient formulés par certaines OP. Lesed@sur place, les discussions entre paysans
et avec les organismes d’appui permettent de niemprendre les forces et faiblesses de
différents dispositifs, de vérifier les conditiods réussite. Il pourrait étre également envi-
sagé un voyage d'études autour d'un des themesutapsays qui aurait des expériences
variées, que la FAO pourrait soutenir avec d’aup@senaires (Centre Technique de Coo-
pération Agricole (CTA) par exemple). Le voyageastefoccasion d’approfondir les con-
cepts abordés lors de la formation.

m Fonds d’appui a I'expérimentation et a I'innovationen matiére de qualité

De la méme maniere que la FAO soutient I'appuif@éidintes OP pour améliorer leur dis-
positif de commercialisation, il pourrait étre esagé de mettre en place un fonds d’appui a
I'amélioration et la valorisation de la qualité,ypaider les OP a s’engager dans des dé-
marches nouvelles, encore rares en Afrique de BDue

69



Compte-rendu de I'atelier — OP Afrique de 'Oueage(sion finale)

Annexe 1 Liste des participants

]

N°| Nom et prénom Pays Organisation Mail Tel
1 | DAO Bassiaka Burkina | CPF/Roppa tressapoulou@yahoo.fr (226) 70 33 84 51
2 | MOUMOUNI Oue- , . :
draogo Burkina | Mogtédo sissoufoul@yahoo.fr (226)70 12 69 12
3 [Mme KAMBOU :
Eélicité Burkina |COPSA-C coobsa@yahoo.fr (226) 76 00 98 99
4 DIOMANDE Daouda Cote_ ANOPACI diom_daoud@yahoo.fr
d'lvoire ' (225) 033 239 33
> | AGBASSI N'guessai Cote | ~\avicy (225)65086237
Kouadio épouse d'lvoire kouadioadrienne@yahoo.fr 802228677
6 | DIARRA Aminata Mali CNOP Mali cnopmali@yahoo.fr (223) 76 383 848
DIARA Drissa Mali GIE Geka Feer§ afrigueverte@afribone.net.rj (223) 76 37 58 67
8 228) 909 64 86
MISSIH — Awossa 145 | cToP / APCR (228)
Aklesso acpr98@yahoo.fr 4451373
9 o (228) 917 05 80
KONSANA Balintia | Togo MAPTO
konsanaQ7@yahoo.fr 551 0450
10| AKPOE Athanase |Bénin PNOPPA a_athanase@yahoo.fr (229) 660 563 66
11 . L UCP Zogbodoj .
SONON Gisele Bénin mey gisonon@yahoo.fr (229) 970 939 61
12 224) 62 46 36 53
DIALLO  Mamadou| = ..« | pED (CNOP) (224)
Kourahoye kourahoye @yahoo.fr (221) 77 334 55 33
13 . o FOP-BG
NDIAYE Alseny |Guinée | o\ op) fopbgui@yahoo.fr (224) 60 34 70 94
14| HASSANE Mamou ,,.
dou Niger | PFP/N mhassane64@yahoo.fr | (227) 96 17 38 72
15| HASSAN Ayouba Niger PFP/N ayoubahy@yahoo.fr (227) 97 08 89 60
16 _ o ugpm@orange.sn
DIAGNE Falilou Sénégal | CNCR/fongs _
faldiagne@yahoo.fr (221) 77 630 71 15
17| GUEYE Saer Ndaw | Sénégal | Leona MFR saergueyemfr@yahoo.fr | (221) 76 691 52 57
18 djibrildiao@yahoo.fr
DIAO Djibril Sénégal |Pinord Pinordorg@orange.sn (221) 77 553 36 34
19 - (221) 70108 24 5
SARR Modou Sénégal |ADAK adakboulel@yahoo.fr (221) 77 763 33 03
20 221) 77 366 18 19
DIONE Alioune Senegal Op de  Wach S/c de : bassel8@yahoo.fr (221)
Ngouna
21| SAO Malick Sénégal |Corad malicksao@yahoo.fr (221) 77 653 28 10
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22 IE)/II'(B)aPcke Salioy Sénégal | Coopam resopp@resopp-sn.org (221) 77 658 09 55

23| GAYE Diery Sénégal | CNCR/FPMZN |dierygaye2005@yahoo.fr |(221) 77 911 76 40
FAO Sénégal

24 | DIENG Yamar Sénégal |projet FAO yamaremel2@yahoo.fr (221) 77 539 11 67
Roppa

25| BATAWUI Frederic | Togo Roppa CTOP | ctop03@yahoo.fr (228) 912 86 55
Equipe de formation/ encadrement

26 :&iZANAC Flo- Italie FAO -AGS florence.tartanac@fao.org (39)-346 2453529

27| BROUTIN Cécile France |Gret broutin@Gret.org (221) 77 633 40 70

28 EﬁiLARD Guil- Sénégal |Gret bastard@Gret.org gi; ;; 222 ;2 ;Z

29| LAM Diibril Senegal |Gret/ADG djibril-lam@hotmail.com (221) 77 654 00 07

30| CISSE Souleymane | Sénégal | Gret psc0506@hotmail.com (221) 77 640 50 99
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ANNEXE 2 — CONTENU DU RAPPORT « ANNEXES »

Annexe 1 — Programme définitif de I'atelier

Annexe 2 — Fiche de présentation de I'atelier

Annexe 3 — Note logistique pour les participantsarg de I'extérieur du Sénégal
Annexe 4 — Note logistique pour les participantgeg@lais

Annexe 5 — Allocution d’ouverture par le représehntdu Roppa

Annexe 6 — Allocution d’ouverture par le représantie la FAO

Annexe 7 — Attentes des participants

Annexe 8 — Présentation du programme AAACP etateller 2009 (FAO)
Annexe 9 — Synthese de I'évaluation et modele deefd’évaluation
Annexe 10 — Présentation chaine de valeur

Annexe 11 — Présentation qualité et labels ASN

Annexe 12 — Présentation étude de cas Pinord

Annexe 13 — Composition des groupes de travail gnensession
Annexe 14 — Concept, méthode - Qualité et labélsgmtation Gret)
Annexe 15 — Présentation commercialisation du AES

Annexe 16 — Etude de cas Mogtedo, Burkina Faso

Annexe 17 — Etude de cas Zogbodomey, Bénin

Annexe 18 — Composition des groupes de travail i@eux session
Annexe 19 — Concept, méthode Commercialisationdptaéson Gret)
Annexe 20 — Crédit stockage par Cheikh Ahmadou Diapinet DCEG
Annexe 21 — Etude de cas warrantage Coobsa Bufdsa

Annexe 22 — Composition des groupes de travasitoie session
Annexe 23 — Concept, méthode Stockage, WarranRrgsdntation Gret)
Annexe 24 — Allocution de cléture du représentanRoppa

Annexe 25 — Allocution de cl6ture de la représetetae la FAO

Annexe 26 — Articles parus avant et apres I'at€peesse et web)
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