Stratégies de survie a I'usage des petites
entreprises agro-alimentaires

'Y EEEE E N NN NN N N N B I I I B N IR R

L B I I I I

146880 BBAOORESIN

Lorsqu'une nouvelle affaire démarre portée par un optimisme ardent, ses espoits peuvenc étre rapidement réduits & 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'étre combatif pour rester au plus
haut niveau. Cela n'est jamais aussi vrai que dans le secteur surchargé et trés concurrentiel de la petite transformation agro-
alimentaire. Si elles réussissent, les entreprises peuvent contribuer  ajouter de la valeur & la production agricole locale,
stimuler Pactivité hors agriculture dans les zones rurales et favoriser I'essor d'une économie rurale prospére.

u Cameroun, dans le quartier de Koumas-

si 2 Douala, le prix d'un épis de mais cuic

peut varier de 50 % en quelques dizanes
de metres. La forte concurrence faic baisser les
tarifs 3 un niveau tel que, d'un powne de vue éeo-
nomique, 1l peut sembler absurde de connnuer la
vente, Si les wnvestissements immaobiliers, en équi-
pement ¢t en conditionnement sont réduwits, une
faible marge bénéficiaire est supportable, au
moins peut-on encore consommer le mas sol-
méme. Cependant, dans le cas d’une penice entre-
prise devant faire face aux échéances d’emprunts,
ce type de concurrence aura les pires consé-
quences. Pour toute nouvelle entreprise #limen-
taire, le choix du produit est déterminant, mas i
n'est en aucun <as le seul posnca
prendre en compre. Les entre-
preneurs en herbe devront sef-
forcer de penser aux finances, au
personnel, 4 la formation, 2 Iap-
provisionnement en maridres
premueres, & lemplacement, au
conditionnement, 4 la commer-
cualisatton, 4 la gestion, et 4
toures ces petites et grandes tra-
casserses qui assatllent toute nou-
velle entreprise et menacent sa
survie.

1 faut tout d'abord penser au
consommateur du produtc final.
11 esc important de connaitre ce
done les consommateurs dispo-
senc défd, quelles sone leurs pré-
férences et si cetie demande est
satisfaie. Sur un marché déji
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exemple. 1a dévaluation du franc CFA en Alrique
de I'Ouest francophone a produir une foree haus-
se des prix sur les boissons en boureilies impor-
tées, ce qut fournic un avantage imprévu aux pro-
ducreurs locaux. Lidée de se lancer dans la
fabrication locale d'un produit populare impor-
té peut écre bonne, mass la wchnique de fabrica-
rion ne sera pas forcément applicable sans
dérours. Le pop-corn, par exemple, ne peur se
faire qu'avec certames variéres de mais pas tou-
jours disponibles localement er qui devront done
&rre introdires et cultivées spécualement 1 cet
usage. Larrivée d’une grosse fabrique cranstor-
mant le méme produit ne balaiera pas forcément
les petices industries de la région, Une usine qui

occupé, la compéuuion se jouera sur le prix, sur
la qualité ou sur les deux A la fois, De nombreuses
affaires ont démarcé par la production d’un pla
populaite 4 toute petite échelle, souvent familia-
le, qui grossit ensuite pour répondre & un accrois-
sement de la demande locale, régionale ou méme
natzonale. Une éude réalisée par le CIRAD pour
le compte du CTA montre qu'un produit qui
connait le succés dans une région donnée du pays
a de bonnes chances de réussir ailleurs. Au Came-
roun, par exemple, certatns plats précuits se ren-
contrent partour, 2lors que d’autres ne se vorent
que dans le nord ou le sud du pays. Le premier 4
inctoduire un nouveau produit sur le marché aura
Pavancage de n'avowr aucun concurrent direct,
mais il devra alots canvaincre les consommareurs.
En mauére d’habitudes alimentaires, les régions
rurales restent conservarrices, les grands marchés
nouveaux se trouvent dans les moyennes et
grandes villes 2 forte crowssance ot les spéaficités
régionales se diluent.

Les grandes évolutions qui dchappent au
controle des wndividus peuvent finalement se
révéler favorables i I'ouverture du marché Par

fabriguaic une version déshydracée {en poudre)
d'un prodwie ahmentaire arsanal tres popularre
a échoud parce que sa version éaair hue for plus
chiere et ne pouvawr nvaliser ni en qualire, mien
facilicé d'emplos

Les questions d'argeni

Monter une affare coie mévitablement de
largent et Fobtention d’un crédic pour financer
['achar d’équipement, de matiéres premieres, le
conditonnement. 'embauche, etc, sera f'un des
principaux obstacles 3 surmoneer Les banques ne
prétent que lorsqu'elies crorent ag suceés de 'en-
treprise. Une nouvelle encreprise qui ne peut
Fournir lev compres des années précédentes pon
prouver sa rentabilité doie monter un plan de
financerent, souvent avee Pade d'un profession-
nel 5: ce plan convient A la bangue, up naneisse-
MLne sera L(.’pl:ﬂd-l“[ IléCc\'\.llrc en g.lr.“\llt dll
prix Beaucoup se tournent alors vers keur faily
ou leurs amn, ou vers des formules informelles
d'emprunt comme la wntine sibs sonc dans P
capacite e finaneer leur atarre sar laurs Tonds
PFUPFL'S

les snreprises qui morcren  er ont gendrotemert commerTs L Schalle i 43

-\Srnfa:':?yﬁan /‘DCC« 8:?‘

Il ear également bon de s'interroger sur la loca-
lisenon d'une unité de transformation : doic-elle
etre siude pris de ses fournisseurs de martidres
prenuéies ou plutde a proximité du maeché? Le
hoiv peur également dépendre de la disponibili-
« d'un local convenable, ou peut-écre encore de
la fiabuhieé du réseau fournissant I'électricicd, Un
guand nombre des personnes interrogées lors de
I'érude du CTA/CIRAD ont affiemé que les cou-
pures d'électricité draient lenr probléme princi-
pul La capacité de conservarion des denrées,
qu'elles saient brutes ou transformées, est aussi 2
prenddre en compte. Une unité de transformation
devra peut-éere limicer sa production, non par
mungue de clienttle, mais parce que sa marchan-
dise est périssable et ne peut
atteindre des marchés éloignés
dans un gtat de fraichenr suffisant.
Certe situation sera d’autant plus
vraie que son champ d'action
s'amplifiera; ceux qui sont tentés
par I'expansion d’un marché local
vers un marché national volent
souvent leurs ambinions limirdes
pat un réseau de discribuuon
inadapté.

Les entrepreneurs qui réussis-
sent seront vie confroneds 3 des
demandes d'emploi pressantes
émanant de parents ou d'ams de
la famille, mais pour que certe
réussite continue, ils auront inté-
réc 3 peser méticuleusement le
pour et le contre avant d'embau-
cher. La formanion er la surveillan-
ce du personnel sont nécessaires pour maintenir
une praduction de qualité constante et ce, ausst
bicn en manére de gott et d’aspeer qu'en mavére
de dimension, de poids et de disponibilité. Les
commandes régulitres sont les plus faciles 4 obte-
miz, nuts aussi les plus Faciles & perdre si la quali-
t désor. La meilleure équipe commerciale d'une
entreprise, Jest une cliencle satisfaite,

f.o choig du conditionnement dépendra du
produic et dn marché visés, mais sera un facreur
décisit pour la réussite ou 'échec de la commer-
valisation, (1 faudra se conformer 2 la législation
en usage, tanc pour offrir un produit sanitaire-
ment sur que pour fournir au consommatenr les
mio mations auxquelles il a droir sur la composi-
uen et le poids.

Une planification soigneuse, basée sur des
mbormanons Rables, est essenticlle. Si une affaire
de vanslormation agrealimentaire est bien mon-
(el 'y w pas de raison qu'elic ne marche pas. il
v atina toujours un marché pour les denrées ali-
mentaires qui répondent aux attencss des
comommateurs sur le plan de la qualité et de la
carnmendicd, 1 us prix abordable. ™



