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CONTEXTE 

- Au niveau de la filière anacarde au Bénin: une multiplicité d’acteurs

Il y a au Bénin d’un côté une multiplicité d’acteurs de la commercialisation de l’anacarde et des règles de fonctionnement de la filière peu transparentes avec des exportateurs Indo-pakistanais qui achètent l’anacarde via des représentants commerciaux et des intermédiaires locaux. Ces intermédiaires commerciaux ne permettent pas aux producteurs d'atteindre la table de négociation et de fixation des prix de vente de l'anacarde et ne souhaitent guère que les producteurs s’organisent afin de mieux structurer les différents maillons (acteurs) impliqués dans le circuit de commercialisation. 

De l’autre côté, les producteurs d’anacarde sont faiblement organisés, ne maîtrisent ni le processus de commercialisation (méconnaissance de l’évolution des prix et critères de fixation), ni les exigences des acheteurs (qualité, emballages,…). Ils sont donc confrontés à des conditions d’achat de leur noix relativement défavorables (prix imposés et révisés à la baisse, différents au sein d’un même village,…) et avec des stocks d’invendus. 

Face à ces difficultés, ils ont souhaité organiser une vente en commun de façon à obtenir de meilleurs conditions de vente et ont fait appel au groupe Anacarde de l’UDP Atacora-Donga à cette fin. 

- Au niveau de l’OP : une dynamique préexistante

Le groupe de réflexion sur l’anacarde de l’UDP Atacora avait déjà : 

· étudié la situation de la filière anacarde dans les 2 départements (Atacora et Donga), en 2002 (revue documentaire sur la production, enquête auprès de producteurs et commerçants) ;

· identifié des points critiques de la production d’anacarde, et proposé à l’UDP des actions à envisager à différents niveaux (approvisionnement en semences, production de plants en pépinière, conduite des plantations, récolte, transformation et commercialisation des noix d’anacarde).

· dégagé des priorités : la commercialisation était ressortie comme l’une des priorités. 

ANALYSE PAR L’OP D’EXPÉRIENCES PASSÉES DE COMMERCIALISATION 

L’OP, UDP Atacora-Donga, a mené un travail de réflexion sur les initiatives paysannes de commercialisation avec l’appui du PPAB, et dans le cadre de l’Inter-réseaux /CTA. Il a consisté à capitaliser et analyser les expériences antérieures d’initiatives paysannes de mise en marché de la noix de cajou et projets de commercialisation, en combinant des travaux de terrain (visites-échanges, entretiens formels/informels, structurés à travers un guide élaboré par le groupe) et des séances plénières pour la synthèse des informations récoltées. 

Lors des visites, les échanges ont porté sur la description des activités aux différentes étapes de la mise en marché/commercialisation (prévision des tonnages, recherche de l’acheteur, Récolte et le conditionnement, collecte et pesée, négociation du contrat de vente, définition des modalités de paiement) en précisant à chaque fois quels étaient les acteurs impliqués et les modalités, lieu et période de réalisation de l’activité.

PROPOSITION D’UN SCHÉMA DE COMMERCIALISATION COLLECTIVE

Si ces expériences semblent avoir échoué dans le long terme, les succès ponctuels de chacune ont permis à certains groupements de producteurs de s’approprier un savoir-faire en matière de mise en marché et de négocier aujourd’hui directement des contrats avec des acheteurs. Ces visites ont également permis au groupe anacarde d’acquérir des références afin de proposer un schéma de vente groupée.

TEST D’UNE EXPÉRIENCE DE VENTE GROUPÉE DE NOIX DANS UNE COMMUNE 

- Déroulement

· rencontre des producteurs pour définir les conditions de faisabilité, les objectifs visés …; évaluer le volume potentiellement disponible et discuté avec les producteurs des prix d'achat possibles avec les acheteurs ;

· prise de contacts avec des acheteurs pour voir leurs conditions d’achat, discussion avec eux en vue de retenir le meilleur offreur ; et sélection de l’un deux ;

· signature d’un contrat de vente avec l'acheteur retenu, et entente sur les modalités de mise à disposition des emballages et sur le paiement aux producteurs ;

· réalisation des collectes, pesées, suivi, manutention, convoyage des noix, deuxième contrôle de qualité des noix, pesée et paiement du solde au port de Cotonou ;

· paiement des producteurs et des frais liés au transport, taxe communale, manutention,… ;

· évaluation de l’opération.

- Difficultés rencontrées 

Au cours de cette expérience, l’UDP a fait face à un certain nombre de difficultés :

· tentative de déstabilisation de l’opération par les acheteurs/ intermédiaires qui ont essayé d’attirer les producteurs en leur proposant un prix plus élevé que l’UDP, et pression des autres acheteurs au niveau des exportateurs pour faire refuser les noix de Kouandé ;

· surfacturation des charges au cours des différentes opérations et augmentation des frais de gestion de l’opération (surfacturation du convoyage par le transporteur, frais de manutention,…) du fait de l’inexpérience des producteurs et de l’UDP quant aux opérations de transport ;

· non-respect des engagements par l’acheteur (non-livraison de l’ensemble des sacs et retard sur l’avance aux producteurs) ;

· non-maîtrise du système de détermination de la qualité (KOR) par les producteurs.
Ces difficultés ont conduit à une forte augmentation des charges de l’opération et au prolongement des délais de réalisation (3 semaines entre la signature du contrat et le paiement des producteurs, au lieu d’une initialement prévue).

(

PROPOSITIONS D’AMÉLIORATION DU PROJET DE COMMERCIALISATION POUR UNE VENTE GROUPÉE ÉLARGIE À TROIS COMMUNES EN 2005
Au vu des difficultés rencontrées lors de l’expérience de commercialisation en 2004, et suite aux remarques des producteurs lors de la restitution de l’expérience au CA de l’OP, les membres du groupe de réflexion proposent des aménagements pour la campagne suivante (2005) :

· veiller à bien informer et impliquer des Unions Communales de Producteurs dès le début et au cours de tout le processus : rencontre avec les producteurs, sensibilisation sur l’opération ;

· mieux caler l’action de vente groupée afin de positionner le produit à la période la plus favorable (la fin de la campagne de commercialisation au Bénin correspond au début de celle d’autres pays africains, ce qui limite les possibilités de négociation au Bénin) : rechercher l’acheteur avant le lancement de la campagne de commercialisation, pour se laisser la capacité de négocier avec plusieurs acheteurs et laisser le choix aux producteurs ;

· renforcer l’organisation effective des producteurs en groupements de base et regroupement des noix sous la supervision de l’UDP pour éviter l’infiltration des collecteurs-ambulants et permettre la livraison des quantités convenues dans le contrat ;

· organiser une visite de l’acheteur auprès des groupements de producteurs une fois la quantité connue pour négocier avec les producteurs et pour faire en même temps les tests de qualité ;

· l’assurance du transport et paiement par l’acheteur.

Dans ce mode de commercialisation l’UDP assurerait une fonction de courtage entre des acheteurs et des groupements de producteurs (de niveau infra villageois, ou villageois). Les Unions Communales, quant à elles, seraient chargées de la coordination et du contrôle du bon déroulement des étapes de récolte, tri, collecte, pesée et paiement aux producteurs à la base.

Principaux acquis de cette opération
- Pour les producteurs : 

· les producteurs ont écoulé leur noix (pas de stock) et la vente en une fois a amélioré leur trésorerie ;

· les producteurs ont vendu à un prix supérieur au prix proposé par les collecteurs (240 Fcfa/Kg au lieu de 200) par la réduction de la chaîne commerciale (vente directe sans intermédiaire) ;
· les producteurs ont acquis des références sur le fonctionnement de la filière : comportement des acteurs et conditions de vente mieux connues, élaboration d’une grille d’analyse des coûts relatifs aux différentes opérations de la commercialisation, compréhension de l’évolution des prix.…). Et ces références leur ont permis d’analyser différentes alternatives et de proposer des améliorations pour leur propre contexte (évaluation des différentes charges et risques suivant les types de contrat) ;

· les producteurs se sont approprié des démarches en matière de négociation entre commerçants et organisations des producteurs et ont montré leur capacité en la matière : à partir de l’analyse d’expériences passées et de l’expérience test de vente groupée réalisée en 2004, l’UDP d’Atacora-Donga a proposé son propre schéma d’intervention pour les campagnes à venir ; 

· les producteurs ont pu faire connaître les démarches et réflexions de leur OP auprès d’autres producteurs, structures d’accompagnement, commerçants, caisse de crédit (la caisse locale de crédit agricole mutuel proposerait d’octroyer des crédits de campagne aux producteurs pour l’entretien des plantations)… 

Pour l’OP : 

· l’OP a rendu des services d’appui à ses membres ;

· les groupements de producteurs d’anacarde mettent en œuvre une action collective ;

· les différents niveaux de structuration des producteurs participent à l’opération (GV/GPA-UCP-UDP) ;

· la Fupro souhaite s’impliquer dans l’appui à la filière anacarde.

L’enjeu qui reste à consolider pour les producteurs :

· de saines relations s’établissent entre les différents acteurs de la filière ;

· les divers acteurs puissent répondre au minimum à leurs besoins mutuels (prix suffisamment rémunérateurs) et aux exigences du marché.

Un atout avancé par l’UDP : la réduction des risques financiers et de la longue chaîne commerciale : les OP peuvent sécuriser les représentants commerciaux en leur garantissant la disponibilité du produit, et partant de là, leur permettre de respecter les contrats vis à vis de leurs partenaires. 

Synthèse-résumée des enseignements tirés de ventes passées de noix, de la vente teste en 2004, et propositions pour les ventes à partir de 2005
	ACTIVITÉS
	ANALYSE PAR L’UDP D’EXPÉRIENCES PASSÉES DE VENTE 
	EXPÉRIENCE TEST DE L’UDP 

DE VENTE DE EN 2004
	ENSEIGNEMENTS tirés par l’UDP pour la VENTE EN 2005

	
	Difficultés/ problèmes rencontrés
	Enseignements
	
	

	Prévision des tonnages
	Difficulté d’estimation préalable de la récolte et stock

Livraison de noix aux ambulants 
	Aider les producteurs à mieux estimer leur production et à proposer un volume maîtrisable pour la vente groupée (mise à disposition des agents commerciaux).
	Estimation du volume de noix disponible

Observation des stocks disponibles pour valider la production estimée.


	Estimation des tonnages en veillant à tenir compte de la production réservée aux besoins de trésorerie immédiats pour maîtriser les quantités à vendre en groupe. 

	Recherche de l’acheteur
	Acheteurs basés à Cotonou, obligation de déplacement.

Problème de monopole.
	Sélectionner plusieurs acheteurs potentiels
	Des contacts ont été pris avec trois acheteurs.

Les acheteurs les plus proches n’ont pas proposé de bons prix.


	Nécessité d’Informer à temps les acheteurs en début campagne. 

Discussion avec plusieurs acheteurs sur la base du volume estimé. 
Faire venir l’acheteur au village pour vérifier la qualité.

	Négociation du contrat de vente
	Pas de garantie auprès des acheteurs. 

Liberté aux acheteurs de fixer les prix.
	Faire venir les acheteurs au village.

Besoin de mise en concurrence de plusieurs acheteurs.

Prix fixé aux producteurs à l’avance.

Difficulté de recouvrement de crédit.
	Apport d’échantillon à Cotonou pour pré-contrôle qualité (non-maîtrise par les producteurs des critères).

Négociation auprès d’un acheteur de Cotonou : prix / tonne au port suivant la qualité, lieu, date, quantité à livrer, conditions de paiement. 

Signature d’un contrat sur 50t, engagement de l’acheteur pour mise à disposition d’une avance et sacs de jute.
	Précision et négociations des conditions pratiques d’achat (volume, emballage, qualité, taxes, délais et modalités de paiement).

Fixation du prix sur la base des prix de la zone et des services apportés par chacun.
Engagement avec 2 acheteurs.

	Récolte et conditionnement
	Non maîtrise des techniques de récolte, stockage (à domicile)

Non maîtrise de la qualité: noix hétérogènes déclassées 
	Former les producteurs à la qualité

Éviter de stocker longtemps


	
	Formation des producteurs au tri qualité à la récolte, avant et au cours du conditionnement de la noix 

Visite de l’acheteur au village pour le contrôle de qualité et éviter un 2ème contrôle supplémentaire.

	Collecte et pesée
	Non respect des volumes annoncés. 

Ventes à collecteur lorsque l’avance tardait à venir. 

Confiance limitée dans les peseurs. 

Perte lors du stockage au magasin.
	Éviter le stockage prolongé des noix.

Risque de perte de poids dans les magasins.
	Collecte de la production dans 4 villages.

Pesée et gardiennage de 47 600 Kg de noix.

Tentative de déstabilisation de l’opération par d’autres acheteurs et détournement de certains producteurs vers des collecteurs plus offrant.
	Limiter le temps entre la négociation du contrat et la pesée. Organisation de la collecte (peseur, secrétaire, conseillé qualité) avec 2 périodes de vente / an.

Distribution des sacs par l'acheteur ou par l’OP en fonction de l’accord avec l'acheteur.

	Transport
	
	Charges élevées et risques importants du transport à Cotonou. Envisager l’alternative de vente au village. 
	Convoyage des noix à Cotonou.

Surfacturation des charges de convoyage par le transporteur.


	Tenir compte de l’importance des charges et du risque en cas de transport sur Cotonou 

	Modalités de paiement
	Prix-producteur fixé à l'avance et recouvrement difficile du crédit par l’OP.

Chèque en bois de l’acheteur. 

Acheteurs se détournant de la production au dernier moment.

Problèmes sur ristournes.
	Éviter les payements sous forme de chèque 

Éviter de prévoir /promettre des ristournes, parfois non payées.
	Retrait avance acheteur (après premier chèque en bois).

Paiement du solde par l’acheteur après déchargement des noix au port (après second test qualité, et avec retard : Non-respect des engagements par l’acheteur).

Paiement par l’OP des producteurs, taxes communales.


	S’assurer que l’acheteur dispose de liquidités. 

Encourager le paiement au comptant.

Versement à l’UDP qui paye une avance au producteur ou la totalité le jour de l’enlèvement (suivant contrat).
Rétribution des services apportés par chacun des acteurs et versement du solde aux producteurs


Projet de commercialisation collective des noix pour 2005
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Exemple de calcul de charges, variables selon les options de commercialisation choisies par les producteurs : estimation des charges prévisionnelles en fonction du lieu de vente des noix (vente au village ou au port).

	N°
	CHARGES
	Vente au village
	Vente au port

	1
	Frais d’entretien des peseurs (1500x50)
	75.000
	75.000

	2
	Frais de manutention
	0
	0

	3
	Frais de transport
	0
	1.000.000

	4
	Achat de matériel pour la commercialisation (emballages, fils, bascule, cahiers d’enregistrement)
	40.000
	40.000

	5
	Location du magasin ou non
	0
	0

	6
	Frais de gardiennage ou non
	0
	0

	7
	Taxes communales
	100.000
	100.000

	8
	Frais de convoyage
	0
	230.000

	9
	Prise en charge des conseillers commerciaux pour le suivi du contrôle de la qualité
	30.000
	30.000

	10
	Charges relatives au paiement des producteurs
	30.000
	30.000

	11
	Frais de route
	0
	140.000

	12
	Frais de l’agent local de conditionnement 
	0
	15.000

	13
	Frais de communication
	30.000
	30.000

	14
	Frais de suivi de l’opération
	80.000
	80.000

	 
	Frais de prestation de service
	250.000
	250.000

	15
	(5F/kg avec 1F/UCP, 2F/ GPA et 2F/UDP)
	 
	 

	16
	Imprévus (10 % du montant)
	53.500
	202.000

	 
	Total
	688.500
	2.222.000


Charges vente au village/kg : 

 688 500 / 50 000
± 14 Fcfa/kg

Charges vente au port/kg : 

2 220 000 / 50 000 
± 44 Fcfa/kg

Charges supplémentaires livraison au port 


± 30 Fcfa/kg

Selon cette estimation des charges, la vente au port devra être privilégiée si le prix livré à Cotonou est supérieur au prix village d’au moins 30 Fcfa/kg.

Acheteurs





UDP Atacora-Donga 





Producteurs d’anacarde





Appui à l’organisation des groupements


Organisation de formations qualité


Suivi collecte et pesée


Organisation du transport


Bilans de l’opération





Groupements de base





UCP = relais UDP au niveau village





Réunion des producteurs


Vulgarisation 


Suivi qualité


Recensement volumes


Collecte et pesée


Paiement








Stockage des noix


Tri


Acheminement au lieu de collecte





Livraison des sacs


Test qualité au village


Paiement








Proposition volumes


Négociation du contrat


Suivi du respect des engagements

















PAGE  
3
Forum « Accès au marché des produits agricoles » 

Bénin, octobre 2004


