
Stratégies de survie à l'us,age des petites
entreprises agro-alimentaires
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Lorsqu'une nouvelle affaire démarre portée par un optimisme ardent, ses espoiis peuvcnc être rapidement réduits à néant

quand les choses tournent mal. Le meilleur moyen de limiter le risque d'échec est de planifier soigneusement les étapes, de

prévoir des fonds propres pour les inévitables moments difficiles et de ne jamais cesser d'être combatif pour rester au plus

haut niveau. Cela ¢est jamais aussi vrai que dans le secteur surchargé et très concurrentiel de la petite transformation agro.

alimentaire. Si elles réussissent, les entreprises peuvent contribuer à ajouter de la valeur à la production agricole locale,

stimuler l'activité hors agriculture dans les zones rurales et favoriser l'essor d'une économie rurale prospère .

1Il,,, également bon de s'ince.roger sur la loca-
lu .,non d'nne unité de transformation : doit-elle
etc >nue, près de ses fournisseurs de matières
p¢,ndacs ou pluton à proximité du marché? Le
.hala prit également dépendre de la disponibili-
ai ,fui, local convenable, ou peunécre encore de
la fiah .lué du réseau fournissant l'électricité. Un
g,,u,d ni> nbre des personnes !ménagées lors de
IY" niele du CTA/CIRAD ont affirmé que les cou-
p,,,, d'électricité étaient leur problème princi-
pal la capacité de conservation des denrées,
gdell,, s�ent brutes ou transformées, est aussi à
prendre en compte . Une unité de transformation
devra peut-être limiter sa poulotte,, non par
munyuc de clientèle, mais parce que sa marchan

dise est périssable et ne peut
atteindre des marchés éloignés
dans un état de fraîcheur suffisant.
Cet, situation sera d'sono, plus
vraie que son champ d'action
s'amplifd[a ; ceux qui sont tentés
par (expansion d'un marché local
,,,, un marché national voient
souvent Icurs ambitions limitées
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par un réseau de distribution
inadapté.

Les entrepreneurs qui réussis-
sent seront vine confrontés à des
demandes d'emploi pressantes
émana,, de parents ou d'amis de
la famille, mais pour que cette
réussi,, continue, ils auront inté-
rêt à peser métindeusement le
pour et le contre avant d'embau-
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les pentes industries de la région . Une winc qui
'est eu aucun cas le seul point à
prendre en compte . Les entre-
preneurs en herbe devra., s'ef-
forcer de penser aux fnanws, su
personnel, It la formation, à Pap-
provisionnement en matières
premières, à l'emplacement, su
conditionnement, à la commer-
aalisanon, à la gela.., et à
toutes ces pentes et grandes rta J
,,,sertes qm assaillent toute aou- ..
ville entreprise et menacent sa
survie.
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