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Etude sur la capitalisation d’expériences de commercialisation groupée dans le Programme de Moyens d’Existence Durable en Mauritanie.
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LISTE DES ACRONYMES
ACORD : Association de Coopération et de Recherche pour le Développement
AMAD : Association Mauritanienne pour l’Auto -  Développement
CTN : Centre de Transformation de Nouakchott
GIE : Groupement d’Intérêt Economique
IO : Intermon Oxfam
M2000 : Mauritanie 2000
MPE : Ministère des Pêches et de l’Economie Maritime
PRR : Prix de Revient Réel
I. PRESENTATION ET JUSTIFICATIONDE L’ETUDE D’APPENTISSAGE.

· Cette étude se tient dans le contexte d’une absence d’une véritable Stratégie compréhensive  de commercialisation ce qui aurait pu guider les partenaires et les bénéficiaires. En effet, l’autoévaluation à mi-parcours, les discussions avec les partenaires ont mis en exergue cette faiblesse d’autant plus que la plus value attendue des produits tant des femmes transformatrices que des produits ruraux notamment les produits maraîchers et les produits laitiers reposait sur la commercialisation directe de produits frais et de produits transformés.

· Elle coïncide également avec des évènements majeurs qui ont bouleversé l’environnement de production au niveau des femmes s’adonnant à la transformation et à la commercialisation des produits de pêche, ralentissant de manière considérable les activités de transformation tant à Nouakchott qu’à Nouadhibou. L’interdiction de continuer à transformer sur les lieux jadis identifiés pour la transformation,  le déguerpissement des femmes  intervenu dans la même foulée et l’octroi de nouveaux sites très éloignés (PK 28), n’ont pas manqué d’affecter négativement les performances des femmes transformatrices. La situation est semblable à Nouadhibou où la transformation clandestine s’opère affaiblissant la cohésion qui régnait au niveau des femmes transformatrices de la ville de Nouadhibou.

· Par ailleurs, l’étude intervient à un moment où les transformatrices de Nouadhibou ont un grave revers en matière de commercialisation groupée. Leur première expérience a été sévèrement réprimée par la saisie d’ leur camion de 10 tonnes dont le chargement est acquis sur des fonds de crédits. Cette perte sèche, est ressentie durement par ces femmes qui fondaient beaucoup d’espoir avec cette lancée. L’amalgame, les interprétations erronées des textes, le manque formation des autorités du contrôle routier pour bien identifier et différencier les espèces interdites d’exportation, les tracasseries routières, ont sapé le moral des ces transformatrices. Une mobilisation autour de ce cas nécessite aune attention toute particulière surtout quand on connait l’étroitesse du marché mauritanien pour consommer tous les produits transformés à Nouakchott et Nouadhibou.

· C’est aussi une opportunité, car l’étude démarre également avec l’ouverture du Centre de transformation de Nouakchott (CTN), la réorganisation des femmes, le démarrage des activités de transformations au niveau du Centre, donc une nouvelle ambiance et dynamique qui se construisent autour du Centre comme nouveau laboratoire de formation des femmes à l’esprit entrepreneurial. 

Pour le monde rural et particulièrement, les produits agricoles maraîchers pour la vente, l’étude les aborde dans un contexte également complexe caractérisé par :

· Une inélasticité du calendrier cultural ;

· Une faible maîtrise du calendrier des cultures maraîchère par les femmes s’adonnant à cette activité dû au chevauchement des calendriers culturaux et la non maîtrise de celui des cultures maraîchères. La campagne intervient à un moment crucial dans les activités de deux cultures vivrières principales que sont la récolte du Diéri et le démarrage des travaux du Walo. Les femmes jouent un rôle prépondérant dans ces deux cas et accordent même une priorité à ces travaux au détriment d’un démarrage précoce des activités du maraîchage. Cette situation est la même  la même au niveau du Brakna et du Gorgol.    

· Une non spécialisation des productrices (toutes produisent les mêmes spéculation, sèment, récoltent et mettent sur le marché à la même bien que des initiatives timides de spécialisation sont au niveau du Gorgol par ACORD date) ;

· Une faible plus value due aux problèmes de transformation, de transport et de commercialisation ;

II. OBJECTIFS DE L’ETUDE.

Il s’agit de capitaliser les expériences de commercialisation groupée en cours dans le programme MED d’IO en Mauritanie en les situant dans la chaine de valeur, en identifiant leurs points forts et faibles et en tirant des apprentissages susceptibles d’améliorer la qualité de l’opération.

Plus spécifiquement l’étude vise à :

-  Caractériser le groupe cible (typologie du producteur et de leur organisation interne), et les relations de pouvoir (économique et sociale) avec les différents acteurs de la chaine de valeur et identifier les raisons / objectifs qui ont motivé la commercialisation groupé. 

- Identifier les étapes et les facteurs critiques de la commercialisation groupée dans la chaine de valeur (ex : type de produit, couts de production, fixation de prix, collecte du produits, contractualisation, localisation, concurrence, accès a la information etc……). 

- Tirer des leçons en relation aux avantages (économie d’échelle, pouvoir de négociation,…), et inconvénients de la démarche (cout de transaction, dynamisme de l’organisation,…). 

III. METHODOLOGIE SUIVIE

En Mauritanie les produits concernés par la commercialisation sont les produits maraîchers au niveau de la zone de Boghé et de Kaédi et du poisson transformé par les femmes à Nouakchott et Nouadhibou.
Les trois partenaires d’IO que sont AMAD  et ACORD pour les zones de Boghé et de Kaédi et M200 pour Nouakchott et Nouadhibou ont initié des actions de commercialisation pour permettre de créer une valeur ajoutée aux produits mis sur le marché :

(i) AMAD : 

AMAD a mis en place il y a 2 ans 2 GIE de commercialisation de légumes dans sa zone d’invention (Ganki, Wothie, Séno et Dioudé) pour résoudre les difficultés liées à l’écoulement des surplus de productions des périmètres maraîchers. Ils sont composés de dizaine de membres chacun. Les membres cotisent et prennent de crédits pour racheter la production des femmes au niveau des villages et revendre au niveau des marchés de Bababé, Boghé, Aleg, Kaédi et Nouakchott. 

L’année passée les GIE ont écoulé environ : 12 tonnes de légumes et cette année ils ont  commercialisé environ :   16 tonnes de légumes.

L’Unité de transformation artisanale du lait d’Ari Hara fait l’objet d’un suivi rapproché sur les pratiques commerciales de cette unité. La production, la qualité du produit, sa compétitivité, son prix de revient, le prix proposé sur le marché, le ou les marchés d’écoulement du produit, seront au centre de l’investigation menée par l’étude.

(ii) ACORD :

Sur le plan de la commercialisation groupée, il est  souvent constaté que quelques exploitantes s’accommodent des services d’une de leurs  qui a programmé un déplacement sur le marché de Kaédi à qui elles confient les divers produits maraichers pour la vente. Cette approche vise à réduire le cout de transport qui est de  600 UM en aller/retour Kagnadé- Kaédi  par personne sans la marchandise, à accroitre le volume de l’offre (quantité des produits) et à espérer vendre à un prix rémunérateur. Les produits maraichers tels que Choux, Aubergine, Tomate et Gombo sont les plus cités avec un tonnage qui avoisine les 200 Kg (toutes espèces confondues) par rotation.

Guiraye utilise la même approche  sauf que le transport se fait par charrette au cout de 300-400 UM en aller/ retour par personne et sans le cout de transport des produits
.

(iii) M2000

Dans le souci  de réduire les charges de ses bénéficiaires  et augmenter leurs  bénéfices, L’ONG M2000 a mis en place en 2006 de petits groupements des bénéficiaires appelée GIE de base. Entre autres objectifs il était visé d’inciter les bénéficiaires à instaurer entre elles une confiance mutuelle qui leur permettraient d’acheter ensemble, de travailler ensemble, de commercialiser ensemble et se partager les bénéfices.

Même si tous les groupes qui ont été monté ont essayé de l’appliquer, c’était beaucoup plus manifeste avec un groupe de transformatrice à la plage de Nouakchott. Un groupe de femme qui achetait ensemble transformait ensemble et se partager les bénéfices.

Il ressort de cette très brève présentation que la commercialisation groupée est en train de se mettre en place avec certaines forces mais également des faiblesses à surmonter pour instaurer une culture de la commercialisation groupée qui profitera aux bénéficiaires. Dans la zone rurale, les pratiques n’ont pas été harmonisées pour des raisons de contexte, mais il reste clair que mêmes les timides actions initiées nécessitent d’être revisitées pour en cerner les raisons/causes qui ont conduit à cette très faible performance en matière de commercialisation. Pour les produits de la pêche, les résultats ne sont guère plus probants.

Pour engager cette étude de capitalisation, tous les points listés et les questions des TDRs sont abordés dans leur intégralité: Les points saillants :

(i) Une investigation en profondeur et des entretiens directs et ciblés s’imposent  au niveau (i) des partenaires, (ii) des GIEs mis en place pour la commercialisation, et (iii) d’autres acteurs non encadrés par les trois partenaires pour mieux étayer les points avancés ci-dessus:

Voir comment sont formés les prix proposés pour la vente (maîtrise des coûts de production, viabilité, compétitivité) ;

Voir les moyens de transport existants (charrettes, à dos d’ânes, voitures) ;

Etudier les circuits de commercialisations les plus couramment utilisés et cerner les autres alternatives ;

Cerner tous ceux qui constituent la chaîne de commercialisation  (y compris les intermédiaires) ;

Etudier le calendrier cultural des zones de productions (les dates de plantations, de récoltes) mais aussi les produits maraîchers les plus vendus sur le marché et la saisonnalité des productions;

Apprécier les marchés de destination des produits maraîchers ;

Apprécier les concurrences potentielles au niveau des marchés de destination,

(ii) Etudier les expériences vécues tant pour le poisson que les produits maraîchers pour en dégager les fonctions porteuses et qui vont nécessité une consolidation, les points faibles qui ont handicapé la poursuite des opérations de commercialisation (facteurs endogènes, facteurs exogènes, manque de formation, manque de soutien financier, méconnaissance des circuits de commercialisation, manque d’infrastructure de conservation pour étaler la vente dans le temps, l’inexpérience pour l’accès au marché, etc.)

(iii) Quelles alternatives proposées pour remédier aux insuffisances identifiées. ? Quelles actions pilotes à proposer ? Quels préalables à sécuriser avant de proposer les produits au marché ? Quels moyens d’accompagnement réalistes à octroyer aux GIEs ? Quel plaidoyer engagé en cas de concurrence évidente constatée (produits maraîchers du Maroc et du Sénégal) ;
IV. PRESENTATION DU TRAVAIL DE TERRAIN

Les produits concernés sont dérivés de l’activité de la pêche artisanale qu’appuie Intermon Oxfam  (IO) et mis en œuvre par le Partenaire M2000 dans les villes de Nouakchott et Nouadhibou au profit exclusivement des Femmes.
A. ANALYSE DU SECTEUR DE LA PÊCHE ARTISANALE A NOUAKCHOTT

Trois catégories de bénéficiaires sont concernées par ce partenariat :

(i) Femmes revendeuses  sur des Tables ;

(ii) Femmes revendeuses dans une boutique ;

(iii) Femmes transformatrices et vendeuses

La première catégorie s’approvisionne d’elle-même à partir des revendeurs des places avoisinantes des pêcheurs. Elles sont handicapées par la faiblesse des ressources dont elles disposent pour acquérir le poisson mais aussi confrontées par le faible pouvoir d’achat de leur clientèle comprise dans la frange des 46,6% des pauvres et des 18%d’extrême pauvreté que compte la population de la Mauritanie. Pour ces raisons, les Revendeuses sur des Tables  ne traitent que des quantités assez modiques (environ 10 Kg par femme). Elles sont localisées  dans les quartiers périphériques de Toujenine et Saada caractérisé par un niveau élevé de pauvreté, de précarité dans l’habitat (phénomène de GAZRA).  Ces femmes ne traitent qu’une seule denrée qui est le poisson frais. Seules les méventes sont transformées en poisson fermenté et les quantités sont insignifiantes.

La deuxième catégorie concerne les Revendeuses de Boutique. Ici, même si la denrée principale est le poisson, la boutique est chargée d’autres denrées dites complémentaires  accompagnant le poisson comme le riz, l’huile et autres. Cette stratégie à l’avantage de fidéliser une clientèle qui souhaiterait faire d’une pierre deux coups « one stop shop ».

Pour ces deux catégories en particulier pour la première catégorie, même si les achats sont groupés, la vente est individuelle. Il n’y a donc aucune concertation pour le prix de vente du poisson fixé en fonction du marché.

L’avantage tiré par ces femmes ne réside que sur l’économie réalisée au niveau du transport car c’est une seule femme qui prend la commande des autres femmes et va à la plage des pêcheurs ou chez les fournisseurs avoisinants pour s’approvisionner. C’est une seule espèce qui est concernée et il s’agit de la sardinelle. Groupées en GIE, il est étonnant qu’elles n’aient pas accompli toutes les activités solidairement à savoir un achat groupé et une vente groupée également pour respect l’esprit du GIE. Cependant, on comprend les raisons de cette pratique : (i) les quantités concernées sont très réduites ; (ii) Le manque de marchés dans les quartiers ; (iii) les tracasseries pour trouver une place pour vendre dans les marchés existants ; Toutes ces raisons font que la commercialisation groupée à travers le GIE ne pouvait s’accomplir que partiellement.

Pour ces deux premières catégories, les GIEs sont formés de 5 à 7 personnes. Ici une femme est choisie pour s’approvisionner à la plage sur la base des besoins exprimés par les autres membres du GIE. Les  Vendeuses de Tables et de Boutiques ont plutôt exploité uniquement le côté moyens du GIE  pour l’acquisition du produit avant de s’adonner à la vente individuelle.

Choix des membres du GIE s’est fait sur la base de critères traditionnels :

Confiance, voisinage, parenté ; 

La troisième catégorie concernées les Femmes transformatrices et vendeuses. Le Groupe est nettement plus homogène car toutes étant issues d’un même quartier et s’adonnant à la même activité. Elles sont toutes de PK 8 et sont formées au départ en GIE de 7 à 8 Femmes. Les achats auprès des producteurs de la plage des Pêcheurs de Nouakchott sont groupés ce qui a l’avantage de réduire les coûts du fait des quantités importantes à acheter. Cependant la transformation est individualisée donc chacune transforme de sont côté.  
Ici, la structuration est nettement plus formelle car c’est un Comité des Achats  (CA) qui approvisionne les autres membres du GIE. Jusqu’en 2007, toutes les activités étaient conduites ensembles (achats groupés, conditionnement d’ensemble, transformation ensemble et vente ensemble). Les prix sont fixés ensemble suivant le type de transformation et l’espèce tenant compte des centres de coûts explicites. 

 Cette dynamique d’organisation s’est estompée à cause de la mésaventure rencontrée avec une clientèle qui les a appâtées en cultivant une relation de  confiance avant de disparaître avec une quantité importante de poisson transformé et sans payé. Cette mésaventure a causé l’individualisation de la vente au niveau de certains GIEs. Des circonstances de surproduction donc d’immobilisation des ressources financières a poussé les femmes à croire en cette clientèle à qui elles ont cédé les quantités transformées sans solliciter ni une contrepartie ni une garantie. Seule la confiance a joué mais au détriment des femmes transformatrices. Les conseils de prudence prodigués par M2000 n’ont pas pu prévenir cette mésaventure qui a bouleversé la structuration des GIEs de des Femmes transformatrices. 

Aujourd’hui, avec le redémarrage du Centre de Transformation de Nouakchott (CTN), 4 GIES ont été cooptés pour exploiter le Centre. Une campagne soutenue de sensibilisation, a permis d’identifier trois groupes de bénéficiaires potentiels pour exploiter le Centre :

Un  Groupe dit « Vert » qui a adhéré à toutes les explications faites par M2000 et a crû ferment au devenir  Centre et qui est prêt à s’investir pour bénéficier des services du Centres.

Un second Groupe dit « Jaune » qui a été aussi convaincu comme le premier groupe mais a exhibé des empêchements ne pouvant pas les amener à intégrer immédiatement le Centre.

Un troisième Groupe  dit « Rouge » a fait preuve de réticence et de ce fait réfractaire au Centre. 

Sur cette base, un tri s’est fait à partir de 188 femmes potentielles et seulement 84 ont étaient retenues et pour former 4 GIEs de 21 Femmes chacun. Avec le redémarrage du Centre de Transformation de Nouakchott qui a commencé en septembre, renait une forme d’organisation plus novatrice. Les rôles sont beaucoup plus précis. Pour éviter certaines erreurs du passé liées à la composition des groupes, la composition initiale volontariste qui avait conduit à des déséquilibres qui avaient affecté la dynamique et la performance des Groupes a été fortement déconseillée. En effet, il avaient été noté que les femmes qui avaient un savoir faire, une expérience dans le travail, qui savaient lire avaient tendance à être ensemble. Naturellement qu’une telle concentration de ressources n’était pas de nature à créer une émulation ni un renforcement endogène  et mutuel des capacités d’où la tendance vers le cloisonnement ce qui est nocif à la dynamique des Groupes. Aujourd’hui, avec la redynamisation des groupes, la composition est plus équilibrée tant du point des ressources humaines intrinsèques que du nombre (21 contre 5 à 7 auparavant).

Les femmes composant les 4 groupes ont l’avantage d’habiter le même quartier PK 18 du Département de RIYAD donc se connaissent mieux entre elles. Elles partagent la même activité économique à savoir la transformation et la revente, le même habitat et environnement social, et sont sensiblement du même niveau économique (elles satisfont les trois repas du ménage, ont un toit où loger les membres du ménage, envoient leurs enfants à l’école, et se portent relativement bien du point de vue santé) même si des disparités existent. Elles sont relativement plus à l’aise que celles confinées dans l’extrême pauvreté et croupissant dans les zones de GAZRA de Toujenine.

Les femmes concernées sont dans la tranche d’âge de 25 à 55 ans, donc dans la tranche de celles qui entrent dans la profession de transformations et de celles qui ont accumulé des années d’expérience ce qui dénote un bon mixte.

Soucieux d’un bon dosage donc équilibre au sein des Groupe, M2000 a conseillé un rééquilibrage desdits Groupes pour tenir compte (i) des anciennes, professionnelles et expérimentées, (ii) de celles qui avaient un niveau d’éducation pour les besoins de rapport, de la tenue des livres, des notes des réunions et éventuelles recommandations et décisions du Groupe, et (iii) des nouvelles femmes désireuses de faire un apprentissage porteur dans le métier de transformatrice. Ainsi, tous les quatre (4) Groupes de 21 membres  se sont reformés sur cette base donc une observation rigoureuse.

Chaque Groupe choisit son Comité d’Achat que compose des femmes choisies sur la base (i) d’une expérience prouvée dans l’approvisionnement (ayant des clients à la plage), (ii)  d’une capacité de négociation, (iii) de facilité de contacts. Cinq (5) femmes sont chargées de la transformation du poisson acquis. Deux (2) Femmes dont une Femme de M2000 font le contrôle sur :

· Le prix d’acquisition,

· La quantité achetée

· L’Espèce achetée

· Les consignes d’hygiène ;

· Les inputs pour la transformation

La ségrégation des tâches qui limite le niveau des risques dans la gestion et la bonne gouvernance de l’activité de commercialisation sont bien observées. En effet un autre Groupe se charge de la vente du poisson transformé. 

Des interférences institutionnelles n’ont pas manqué de perturber les activités des trois catégories de femmes (Revendeuses de Tables, Revendeuses dans les Boutiques et les Transformatrices Revendeuses).  En effet pour les deux premières catégories, une concurrence s’est installées dans les quartiers avec l’arrivée sur le marche des Poissonneries d’Etat implantées par les pouvoirs publiques pour répondre à un vœux cher au Président de la République à savoir approvisionner les populations démunies en poisson à des prix accessibles et compatibles avec leur pouvoir d’achat. 

Cette interférence a naturellement affecté négativement, pendant la durée de cette intervention de l’Etat, sur le chiffre d’affaires des femmes. Mais comme les Poissonneries n’étaient approvisionnées qu’à partir des poissons saisis des chalutiers en infraction dans la  zone maritime, l’activité n’a pas duré au point de mettre les revendeuses hors circuit. Les Revendeuses n’ont eu comme salut qu’avec la fidélisation nouée avec la clientèle qui s’approvisionnaient auprès d’elles et qui bénéficiaient des facilités de paiement quand elles n’étaient pas en mesure de s’acquitter financièrement la dépense du jour. Par ailleurs, l’interdiction de transformation du poisson dans certains endroits ainsi que l’interdiction d’exporter certaines espèces (pas souvent assez bien comprises par les différentes autorités du contrôle routier) ont occasionné des tracasseries administratives même pour la circulation du poisson à l’intérieur du pays. Le site du PK 28 qui devait recevoir les femmes déguerpies ne semblent guère enthousiasmer celles-ci du fait de l’éloignement et de la non viabilisation de l’espace réservé.

De telles mésaventures rencontrées par l’ensemble des trois groupes de femmes confortent la thèse de la fragilité du tissu social que constituent les actrices de la pêche artisanale. Toutefois, celles-ci devraient constituer une opportunité pour (i) une bonne vulgarisation des textes de l’Etat,
(ii) la formation des femmes sur les aspects juridiques pour appréhender leurs droits en matière de commercialisation et en matière de recours, et (iii) pour dynamiser le tissu social c'est-à-dire renforcer le Réseau et  le préparer à devenir une véritable force de proposition et de négociation avec les autorités techniques nationales. 

Au moment où l’étude passait, les groupes n’étaient pas encore dotés d’un Organe exécutif formel pour la gestion des activités des Groupes. Seuls les Comités d’Achat composés de 5 femmes était formé. Nonobstant, cette insuffisance, les groupes ont entamé le travail sous l’œil et encadrement vigilants de M2000. 

D’ores et déjà, le Groupe s’est doté d’un calendrier qui les guide dans l’exercice de leurs activité de transformation ; Le Groupe dispose d’un fonds de roulement de 350 000 UM.

Graphique1: Organigramme : GIE de transformation de poisson à Nouakchott et organisation interne des activités.
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Répartition des activités de transformation dans le temps
Les fonctions sont également réparties suivant les tâches principales composant la chaine d’activités de la transformation. Ainsi, une fois les quantités rapportées par les femmes chargées de l’approvisionnement :

· Deux (2) femmes font la pesée  (question d’apprécier les quantités ramenées par le Comité d’Achat : contrôle)

· Un Groupe de femmes s’adonne à préparer et vider le poisson ;

· Un Groupe se charge du lavage du poisson vidé ;

· Un Groupe s’adonne au Salage du poisson préparé ; 

· Le séchage n’intervient que le lendemain de l’opération.

Il faut noter qu’il n’y a qu’une seule technique de transformation pratiquée présentement à savoir le « fermenté séché » parmi la gamme de techniques envisagées. Cette seule technique de transformation limite naturellement les produits à disponibiliser pour le marché.

Un film a été réalisé pour documenter la répartition des activités (VOIR AVEC HAWOLI)
Graphique 2 : Exemple de maillons et fonctions spécifiques dans la transformation du poisson au CNT de Nouakchott
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Commercialisation
Le prix de vente du poisson transformé est fixé suivant :

· Le prix d’achat qui s’appuie sur l’Offre et la Demande et la capacité de négociation de celles chargées de l’approvisionnement ;

· Des inputs utilisés dans la transformation,

· Le transport,

1. FORMATION DU PRIX : Le Journal tenu par le Groupe et l’encadrement de M2000

récapitule tous les coûts liés à l’activité de transformation. Le prix de ventre est fixé par le Groupe tenant compte de ces éléments de coûts. Seulement, le prix de vente fixé ne reflète pas toute la vérité ? En effet, seuls les coûts explicites ont été comptabilisés alors que tous les coûts implicites (eau, électricité, location, amortissement de l’infrastructure, main d’œuvre personnelle) sont omis ou minorisés.

Depuis le démarrage des activités au niveau du Centre de Transformation, deux Groupes ont eu à vendre dans un intervalle d’une semaine et il a été constaté que les prix avaient varié entretemps. Naturellement que la marché joué et influencé les prix  à la  lumière de Offre et de la Demande (un Groupe a coïncidé avec une abondance de produits de pêche et donc n’a pu céder ses produits qu’à 180 UM/Kg alors que le second a vendu ses produits dans une semaine de pénurie à 250 UM/KG. De telles fluctuations seront toujours vécues si un approvisionnement garanti  et des prix négociés ne sont pas sécurisés mais aussi une capacité de transformation qui puisse  accommoder des quantités importantes de produits et un accès à un marché plus élargi (national et régional).  Par ailleurs, du fait  de quelques circonstances réelles qui clarifient les saisons d’activités intenses et de périodes de ralentissement, les Groupes n’ont pu transformer que deux (2) tonnes. En effet, l’arrêt biologique, les vents violents qui soufflent et qui empêchent les pêcheurs de sortir en mer, les fêtes religieuses qui occasionnent des vacances prolongées des pêcheurs (Korité, Tabaski, Maouloud, Magal), sont des évènements qui doivent être pris en considération dans la planification car ils provoquent une certaine raréfaction des produits. Sceller des contrats réguliers avec les pêcheurs pour garantir un accès à la ressource où les obligations et responsabilités des uns et des autres sont consignées ainsi que les sanctions à encourir en cas de défaillance, semble être une voie à explorer.
L’analyse du compte d’exploitation des deux premiers Groupes qui ont eu à transformer et vendre au niveau du Centre de Transformation de Nouakchott, révèle des enseignements importants à capitaliser. En effet les deux Groupes ont dégagé des bénéfices  mais assez modiques si l’on considère la non prise en compte des coûts implicites. En effet. Le premier Groupe a dépensé au total 103 490 UM et vendu son produit pour 153 025 UM soit un Bénéfice de 49.535 UM que se sont partagées 18 Femmes après un prélèvement de 15% pour le fonctionnement du Centre. Chaque femme se retrouve ave environ 2.300 UM. Le prélèvement de 15% du bénéfice réalisé est certes une opération salutaire car favorisant un apprentissage important dans la prise en compte des coûts réels de production. Cependant, au regard de la modicité des quantités jusque là traitées au niveau du Centre et de la dimension dudit Centre, il est peu évident, qu’ils représentent la vérité du coût d’amortissement, du loyer, du gardiennage, de l’eau et de l’électricité.  Une étude économique du Centre devrait pouvoir présenter des scénarios modulaires d’exploitation en fonction des quantités traitées par les différents groupes.
La communication reste orale et peu structurée au niveau du Groupe. Les femmes déléguées pour s’approvisionner rendent comptent tous les samedis sur les responsabilités que leur a confiées le Groupe. Cependant, il est noté une absence notoire de rapport des réunions tenues et des décisions et recommandations du Groupe. C’est une faiblesse à redresser et qui devra nécessairement passer par la structuration formelle du Groupe.  Seul le partenaire M2000 détient pour ses besoins les archives pour exploitation.

Graphique 3 : Chaine de Valeur avec les acteurs : cas de la transformation du poisson de CNT de Nouakchott
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· De nouveaux testes régissent l’exportation de certaines espèces et l’interprétation abusive des contrôleurs freinent encore cette activité.

2. MARKETING

Aujourd’hui, le marketing tel qu’il est pratiqué dans le business n’est pas encore bien établi au niveau des deux Groupes.  Il y a nécessité pourtant d’en arriver à ce stade pour fidéliser la clientèle. Des campagnes de promotion des produits du Centre, le besoin d’identification des produits par un label devront être au centre des préoccupations pour la promotion du Centre.

L’activité de marketing est conduite de façon traditionnelle. Aujourd’hui, seuls les bénéficiaires le font d’eux-mêmes par la voie traditionnelle et informelle en invitant leurs propres clients à venir au Centre. Autrement, sur le marché, rien ne permet savoir que poisson étalé sur la table d’une revendeuse provient du CTN.
UN Aperçu SUR LA COMMERCIALISATION DES VENDEUSES DE TABLE ET DE BOUTIQUE

(i) VENDEUSES DE TABLES

Deux Groupes  (GIES) NASSR et SAADA composés de 8 membres chacun avec exclusivement des femmes d’un niveau économique extrêmement bas s’adonnant à la vente du poisson (essentiellement de la sardinelle) de quantité modique (10 Kg) sur des tables individuelles. Ces GIEs jouissent de structures dirigeantes qui profitent des Vendredis pour faire des réunions autour des activités du GIEs et en particulier de planification. Leurs Dirigeants font partie du Réseau des GIEs. Les Femmes des GIEs partagent le même milieu précaire de TOUJENINE, un faible pouvoir d’achat, un fonds de roulement faible (3000 UM à 4.000 UM). Elles ne partagent en  commun que l’approvisionnement. En effet, Toujenine étant assez éloigné du milieu d’activités de pêche, donc un transport onéreux, les deux GIEs ont choisi de réduire les coûts du transport en délégant une femme pour aller s’approvisionner. L’approvisionnement se fait à partir de Points de vente détenus par des particuliers ; cependant le réseau de ces points n’est assez dense pour rapprocher les produits des consommateurs. Une rotation dans l’approvisionnement est décidée par les groupes du fait des occupations des unes et des autres. Deux centres de coûts absorbent la majorité des coûts à savoir le transport et la glace. 

Les bénéfices dégagés aussi modiques soient-ils sont très appréciés des bénéficiaires car contribuant à l’éducation, aux soins des enfants, à la prise en charge de l’eau et de l’électricité et l’achat des briques pour la construction d’un local, ce qui est un enjeu majeur dans cette zone.

(ii) VENDEUSES BOUTIQUES

Trois GIEs de 4 femmes chacun ont l’expérience de vente groupée en Boutiques. Il s’agit de (i) SADAGHA, (ii) TEWFIK, et (iii) de BARAKA. Tous les GIEs un Organe Directeur. Les deux premiers GIEs se partagent la même boutique. Les principales activités sont l’achat groupé, le transport, la conservation (la glace) et la vente.  Ce regroupement était motivé par l’éloignement des bénéficiaires par rapport aux points d’approvisionnement des produits ce qui occasionne des coûts de transport élevés dont la répercussion sur le prix de vente peut freiner les consommateurs qui n’ont pas les habitudes alimentaires bien établies en matière de consommation du poisson. Par ces actions groupées, des économies modestes, du fait de la faiblesse des quantités, sont réalisées sur le prix d’achat, le transport et la glace du fait des achats groupés pratiqués par les GIEs.

Ici, deux (2) Femmes sont responsabilisées chaque mois pour la gestion de la Boutique. Celles-ci se relaient pour l’approvisionnement de la Boutique en poisson.  La femme chargée de l’achat groupé du GIE note tous les détails pour rendre compte lors de réunion générale du GIE. Sont consignés (i) le prix d’achat, (ii) la quantité, (iii) le coût du transport qui varie en fonction de la saison, et (iv) la glace. Ces informations ne sont communiquées qu’une fois par mois au moment où la réunion générale se tient et deux autres femmes prennent le relais. Cette forme de gestion repose sur la confiance mutuelle que les unes ont par rapport aux autres. Un Journal de Caisse où sont consignées toutes les transactions est tenu par la Boutique ce qui facilite les comptes rendus lors des réunions mensuelles. La moyenne journalière de vente est de 8 à 15 Kg ce qui est très modeste. Mais, si l’on considère l’état de dénuement de la zone (GAZRA), la communauté qui y habite et dont les habitudes alimentaires sont autres que le poisson, la modicité du pouvoir d’achat, on peut comprendre facilement le niveau bas de la vente du poisson dans la zone.

Par ailleurs, l’Etat, dans sa politique centrée sur un accès plus important des communautés démunies à la ressource halieutique, a installé des Poissonneries approvisionnées par du poisson saisi des bateaux en infraction dans la zone de Nouadhibou donc revendu à un prix social aux dites populations démunies. Naturellement que de telles infrastructures entrent en concurrence avec les GIEs en détournant la clientèle. Les Boutiques ont également adopté la stratégie de vente de produits complémentaires (riz, huile, oignons, condiments et légumes), ce qui attire davantage une clientèle qui ne peut que s’approvisionner quotidiennement. 

Les espèces les plus consommées dans cette zone sont la sardinelle vendue à la pièce (100 UM).  Ces prix de vente sont fixés en fonction du prix d’achat, du transport et de la glace et des capacités de négociation de celles chargées d’acheter et ce en fonction de l’Offre.

B. ANALYSE DU SECTEUR DE LA PÊCHE ARTISANALE A NOUADIBOU
C’est la capitale économique du pays et a l’avantage d’abriter de grandes activités de pêche industrielle et artisanale. Ici, aussi le programme s’adresse à des femmes qui s’adonnent à des activités de vente et de transformation. Groupées en GIEs, on en dénombre 108 de 3 à 5 femmes chacun dont 48 GIEs de transformation. Au total elles sont 480 femmes qui se livrent à la revente et à la transformation. Les GIEs ont été formés à la suite des campagnes soutenues de sensibilisation pour les amener à adhérer à la poursuite d’un objectif commun à travers la mobilisation des forces et moyens afin de minimiser les charges induites par leurs activités et dégager une plus value au profit de leurs ménages respectifs. Ainsi, les GIEs se formèrent sur des critères très variés:

· Femmes s’adonnant aux activités semblables ;

· Femmes ayant des liens rapprochés de parentés ;

· Femmes habitant le même voisinage :

· Femmes qui se comprennent mieux entre elles ;

Malgré cette diversité, les GIEs reconnaissent le bien fondé du regroupement pour minimiser les charges de leurs activités. Les raisons suivantes sont les plus citées aussi bien par les Revendeuses que les Transformatrices:

· Economie sur le transport (une femme au lieu de tous les membres du GIE) ;

· Un avantage sur le coût de la glace (achat en gros au lieu de petites quantités individualisées);

· Un prix de gros à l’achat en lieu et place de petites quantités ;

· Une réduction sur la manutention des produits achetés ;

Tous ces avantages listés ci-dessus en plus du renforcement de la cohésion sociale, de la culture de tolérance et de confiance, ont fortifié les bases des ces GIEs qui à leur tour ont formé des Unions Locales par quartier (au nombre de 11 Unions) avec une Structure Dirigeante même si la reconnaissance officielle n’est pas encre intervenue. Mieux, ces GIEs forment un Réseau donc une représentation pour la défense des intérêts de leurs membres. Il faut noter avec force l’évolution de l’organisation communautaire au niveau des acteurs. En effet, partir des actions de commercialisation individuelle, Groupes de GIEs, des Unions locales, et un Réseau des GIE, constitue un socle pour bâtir un tissu social représentatif.

REPARTITION DES ACTIVITES

Les GIES s’adonnant à la REVENTE ont chacun une Présidente qui délègue une femme pour s’approvisionner pour le groupe en fonction des quantités commandées par les membres. Cette désignation est à titre rotatif et celle qui est choisie a la lourde tâche non seulement d’acheter le poisson, mais aussi d’assurer les autres tâches (transport, glace, manutention). Une fois le compte rendu des transactions fait, la distribution des quotas commandés prend place et la revente suit mais sur une base individuelle. De cette action jusqu’à l’utilisation des bénéfices éventuels, la femme membre du GIE est responsable de son sort.  Elle endosse toutes les déconvenues. La solidarité n’intervient qu’en cas de sinistre ou de maladie quand les soins dépassent les capacités financières du ménage.

La répartition des activités au niveau des GIEs des Revendeuses n’est pas claire. La nature variée  des GIEs fait que souvent, seules quelques membres font le travail alors que les autres vaquent à d’autres activités. C’est le cas des GIEs où la parenté rapprochée est la dominante. Les décisions au niveau de ces GIEs sont quand même prises ensemble mais celles-ci ne sont nullement documentées au niveau du GIE.  On ne les retrouve écrites qu’au niveau de M2000. 

La formation du prix de vente qui devrait se baser sur des éléments concrets comme les charges encourues après l’achat (transport, glace, manutention), les femmes de manière empirique double généralement le prix d’achat pour tenir compte de ces charges intermédiaires et pour constituer le prix de vente. Cette pratique procède d’une expérience de longues années. Toutefois, elle devra être sevrée progressivement pour une formation du prix basée sur les charges réelles encourues. Un apprentissage est à conduire auprès des femmes. 
A Nouadhibou, le calendrier des revendeuses s’organise comme suit :

	Activités
	Dimanche
	Lundi
	Mardi
	Mercredi
	Jeudi
	Vendredi
	Samedi

	Matin
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.
	Vente

Comptabilité au niveau individuel

Estimation/évaluation de la commande prochaine.

	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats
	Soir

Planification des achats

	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants
	Collecte des montants

	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande
	Placement de la commande

	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation
	Réception et conservation


L’on remarque que les après midis sont principalement réservés aux activités de préparation de la vente qui ne prend place que très tôt le lendemain matin le poisson étant livré le soir même puis conserver dans les caisses et autres récipients pouvant accommoder cette conservation (carcasses de réfrigérateurs et de congélateurs). Les quantités traitées sont au-delà de celles des Revendeuses. En toutes circonstances, les activités sont menées en groupe. Cependant, selon les tonnages à traiter, des GIEs se regroupent pour traiter ensemble le produit. Le recours à la main d’œuvre est fréquent dans le cas de quantités importantes. 

	Activités
	Samedi
	Dimanche
	Lundi
	Mardi
	Mercredi
	Jeudi
	Vendredi

	Planification

Compte Rendu
	X

X
	
	
	
	
	
	

	Livraison

Vérification du poids.

Répartition en GIEs

Transformation suivant toutes les étapes (lavage, vidange, découpage et désossage, salage) ;
	
	X

X

X

X
	
	
	
	
	

	Etalage

Séchage (48H à 72H en fonction des espèces).

Stockage
	
	
	X

X

X


	
	
	
	

	Livraison

Vérification du poids.

Répartition en GIEs

Transformation suivant toutes les étapes (lavage, vidange, découpage et désossage, salage) ;


	
	
	
	
	
	X

X

X

X


	

	Etalage

Séchage (48H à 72H en fonction des espèces).

Stockage
	
	
	
	
	
	
	X

X

X


En raison du tonnage manipulé par les GIEs de transformation, la vente n’a pas lieu tous les jours. Les femmes optent pour un stockage des quantités importantes pour la vente. En général, c’est au bout d’un mois que le déstockage prend place pour la vente qui a lieu  en général hors de Nouadhibou, un marché étroit pour écouler les produits transformés. Le stockage n’est pas une option  privilégiée par les femmes à cause des charges additionnelles et des incertitudes que réserve le marché. Elles préfèrent de loin les commandes fermes pour éviter des durées longues de stockage. Avec les commandes, toutes les obligations et responsabilités sont clarifiées ce qui leur permet de fonctionner sur un calendrier beaucoup plus précis. Pour le moment, seule la poutargue fait l’objet de cette procédure de commande qu’affectionne une clientèle aisée.  

De nos jours, l’activité subit un genre de concurrence qui appelle une certaine rénovation ders pratiques pour rester compétitive. En effet, des facteurs comme l’interdiction d’exporter certaines espèces, l’amalgame fait par certaines autorités du contrôle routier qui confondent toutes espèces (confusions entre celles interdites et les espèces autorisées surtout quand la transformation change la nature du poisson), les tracasseries administratives liées à cette confusion, l’entrée en jeu de nombreux étrangers en transit sur la route de l’Europe et qui s’adonnent à la commercialisation, et l’installation croissante des usines de fabrication de la farine d poisson en utilisant de plus en plus les poissons rejetés par la Pêche industrielle et à partir desquels s’approvisionnaient les GIEs de transformation. Ces nouveaux éléments, devront impliquer une réadaptation des GIEs pour se forger une notoriété à travers un marketing soutenu, une compétitivité et un sens des affaires plus affiné.

1. APERÇU SUR LA COMMERCIALISATION AU NIVEAU DE 4 GIES DE FEMMES REVENDEUSES ET TRANSFORMATRICES.

Il s’agit des GIEs EL BARAKA composé de trois femmes (3), LOUDEI composé de quatre (4) Femmes, d’AFTOUT composé de 5 femmes et de MAGHAMA composé lui aussi de 5 Femmes. Ces GIES partagent la particularité de mener deux activités liées au poisson à savoir la vente du poisson frais et la transformation en « GUEJ » (salé séché).Par ailleurs, ces GIEs vendent dans des boutiques louées simultanément avec d’autres produits complémentaires au poisson comme le riz, l’huile, les légumes et autres condiments qui accompagnent la cuisson du poisson.

Bien que l’activité de vente soit dominante et quotidienne, les quantités restent modiques. Les GIEs vendent 4 à 7 kg/jour pour LOUDEI, 9 à 10 Kg/jour pour AFTOUT et 5 à 30 Kg/jour pour MAGHAMA. Ces GIEs sont localisés dans les quartiers.

La ségrégation des tâches n’est pas toujours observée. En effet, au regard du nombre des femmes qui composent les GIE et des tâches à accomplir, l’on mesure la difficulté dans la répartition des rôles pour la conduite de l’activité dans un Groupe restreint de 5 Femmes. Il est facile d’observer des cumuls de fonctions préjudiciables à la bonne gouvernance de l’action groupée. Une évolution de la taille des GIEs s’avère importante pour accommoder cette préoccupation. Malgré tout, une rotation est observée au niveau des GIEs dans la fonction d’approvisionnement qui se fait à partir du Port. 

Les Représentants des GIEs ont démontré un professionnalisme et un savoir faire prouvés mais regrettent l’interdiction d’exercer la transformation sur les sites traditionnels poussant certaines dans la transformation clandestine et menaçant la cohésion du tissu social qui avait commencé à prendre forme.  L’affectation d’une place viabilisée, accessible et répondant aux soucis des Femmes (proximité, facilité de transport et d’écoulement des produits transformés), la spécialisation dans la chaîne des valeurs demeurent des préoccupations à résoudre. A celles-ci s’ajoutent un nouvel environnement concurrentiel (les Poissonneries d’Etat, les étrangers en transit sur les routes de l’Europe, les usines de transformation du poisson en farines et l’interdiction d’exportation de certaines espèces qui a bouleversé les circuits de commercialisation et obligeant les femmes à opérer individuellement seules. L’appartenance des GIEs à un Réseau structuré devrait être une réelle  opportunité pour engager des discussions voire des négociations avec les autorités pour apporter des solutions durables aux contraintes soulevées par les femmes. 

Ces GIEs qui mènent les deux activités à la fois, les produits transformés le sont pour la plus part sur des commandes et en fonction de la saisonnalité de la production. Les mois de Mais à Juillet sont les mois de pleine activité de transformation à cause du soleil qui facilite le séchage et la perspective d’Octobre qui voit l’affluence ces Clients. La structuration de la de la chaine des valeurs n’est pas évidente. Les producteurs (pêcheurs), les transporteurs, les vendeurs de la glace, les manutentionnaires, tous ont cette particularité d’évoluer en solo, c'est-à-dire que les négociations sont individualisées et seuls ceux qui sont dotés de talents de bons négociateurs tirent leurs épingles du jeu.

2. LES GIEs DES TRANSFORMATRICES DE NOUADHIBOU

C’est un regroupement de femmes de tradition de pêche, nées et élevées dans les activités de pêche. Elles maîtrisent bien les techniques de transformation qui ont été améliorées davantage avec les formations reçues. Elles s’adonnent exclusivement à la transformation du « GUEJ » (salé séché).
· Les GIEs se sont formés sur la base des critères suivants :

· Liens de parenté (elles proviennent toutes d’une même zone et se connaissent bien entre elles);

· La solidarité (elles s’entraident dans les circonstances de grands besoins) ;

· La confiance mutuelle entre elles ;

· Le recours à une ressource tierce pour travailler (crédit qui devra être repayé : donc s’associer avec des femmes dignes de confiance) ;

Tous les GIEs sont structurés avec un Organe directeur très réduit à cause du nombre réduit de certains d’entre eux. Même si on peut comprendre que les GIEs sont à un stade de démarrage d’où un nombre réduit des membres, les GIEs devraient évoluer vers un nombre optimum qui puisse comprendre les fonctions essentielles d’un Organe Exécutif sans cumul.  Toutefois, les autres fonctions telle que la trésorerie, le rapportage basé sur la prise de notes des réunions, le contrôle interne ne sont pas claires.

Les discussions engagées avec deux GIEs (N’DIAGO avec 9 membres et SOPE NABIH avec également 9 membres) ont permis d’apprécier certaines préoccupations. La Présidente de N’DIAGO est également la Présidente du Réseau des GIEs de transformation regroupant environ 500 Femmes qui forment la base d’un tissu social. Bien conseillées, encadrées et formées, elles peuvent constituer une force de proposition pour  faire valoir leur droit et participer au débat sur les politiques qui les concernent. 

Les quantités traitées sont de loin plus importantes allant de 1800Kg à 2 Tonnes par semaines. Les lieux d’approvisionnement sont variés : port, pirogues (certaines femmes sont des épouses des pêcheurs), par téléphone à des particuliers. Cette diversité a l’avantage de ne pas être l’otage d’une seule source mais aussi le désavantage de ne pas avoir une source sûre d’approvisionnement surtout en l’absence de contrats dûment signés par les parties où les responsabilités sont bien définies et les manquements traités conformément aux clauses du contrat.   

Trois femmes sont désignées au cours de la planification des achats et sont responsables de l’approvisionnement et dotées d’un Cahier où sont consignées toutes les transactions (prix d’achat, espèces, quantités, transport, manutention, glace). Un compte rendu est fait par les femmes seulement le lendemain au moment de désigner les trois autres qui vont prendre le relais pour l’approvisionnement. En fin  de semaine, une réunion générale se tient pour le bilan hebdomadaire où toutes celles qui ont eu à faire l’approvisionnement exposent toutes transactions encourues telles qu’elles ont été consignées dans le Cahier pourvu à cet effet.

Après de compte rendu matinal qui fait aussi office de contrôles des quantités et espèces reçues, la transformation prend place. Ici, aucune tâche spécifique n’est attribuée ; toutes les femmes participent à toutes étapes de la transformation (du grattage au salage séchage).

Contrairement à Nouakchott, la vente n’a pas lieu tous les jours sauf pour des quantités très négligeables revendues en petits morceaux découpés pour les besoins des ménages locaux.  Les transformatrices, se fondant sur les exportations pratiquées par les étrangers installés à Nouadhibou, ont choisi d’explorer ce créneau, donc ont stocké tous les produits transformés pour rassembler une quantité importante pouvant faire l’objet d’une charge de camion (10 Tonnes). Malheureusement, cette période a coïncidé avec des évènements peu favorables à l’expansion de leurs affaires à savoir : (i) l’interdiction d’exporter certaines espèces de poisson, (ii) l’interdiction de transformer dans les zones de proximité, (iii) le déguerpissement des femmes vers d’autres zones assez distantes, l’amalgame fait par les autorités de contrôle routier qui n’arrivent pas à faire la différence entre les espèces surtout quand elles sont transformées, (iv) installation progressive des Usines transformations du poisson en farine qui entre en compétition avec les transformatrice qui s’approvisionnaient à partir des rejets de la pêche industrielle. Ces nouveaux éléments ont perturbé la filière et aujourd’hui, les GIE de transformation à Nouadhibou connaissent une situation de détresse exacerbée par la saisie d’une charge de 10 tonnes de poissons salés séchés, fruits des mois de labeur. Les GIEs victimes de ce coup sont à l’arrêt et ne transforment plus alors qu’ils étaient le fer de lace de l’activité de transformation. Il y a urgence de remédier à cette situation qui occupe environ 500 Femmes. Si l’un des objectifs du Réseau est la défense des intérêts moraux et matériaux de ses membres, c’est le moment propice de se faire entendre et au plus haut niveau. Laisser un vide et rester insensible à la cause des femmes transformatrices reviendraient à faciliter la tâche aux mains invisibles qui souhaiteraient contrôler la filière.

1. FORMATION DU PRIX : Le Journal tenu par le Groupe et l’encadrement de M2000 a récapitulé tous les coûts afférents à la transformation pour arriver au Prix de Revient du Produit fini. Les principaux centres de coûts compilés pour la fixation du prix de revient sont les suivants sont dûment répertoriés dans la base de données.
2. MARKETING
Le marketing dans sa dimension intellectuelle n’est vraiment pas bien établi en particulier pour le poisson séché. Rien ne permet de distinguer les produits des femmes des autres mis sur le marché par les autres opérateurs du secteur. Ni l’emballage, ni un Logo, ni un pamphlet, ni une activité de promotion n’ont été développé pour faire distinguer les produits. Un effort dans ce sens est naturellement bienvenu pour appuyer les femmes et soutenir la commercialisation.
C. ANALYSE DU SECTEUR AGROPASTORAL : MARAÎCHAGE ET LAIT.
L’on pourrait affirmer sans se tromper que les maux dont souffre la commercialisation des produits agricoles à Boghé sont les mêmes que ceux de Kaédi. Ces deux zones contigües du point de vue géographique partagent les mêmes aspects socio-économiques et organisationnels. Toutes les cibles du maraîchage sont des femmes s’adonnant à cette production et sont d’un niveau économique relativement bas à l’image du profil de pauvreté des régions du Gorgol et du Brakna. Le dernier Profil de Pauvreté de la Mauritanie place le Rural Fleuve comme étant l’une des zones les plus affectées par l’ampleur de la Pauvreté.  Le Brakna et le Gorgol sont particulièrement touchés du fait de l’incidence de la pauvreté avec respectivement 63,9%  et 66,5%. Même s’il est reconnu que des disparités existent entre les ménages, il n’en demeure pas moins que les deux zones d’intervention du programme restent confrontées à une vulnérabilité reconnue. 

De toute cette population, les femmes sont les frappées par ce phénomène de pauvreté et en particulier les femmes chefs des ménages. La pauvreté est le plus souvent qualifiée de rurale et de féminisée du fait l’accès difficiles des femmes (i) à la terre, (ii) aux capitaux et (iii) à la formation. L’analphabétisme reste encore très élevé dans les différentes parties de la zone d’intervention du programme.
Les produits concernés sont dérivés de l’activité agro-pastorale (production maraîchère et laitière) qu’appuie Intermon Oxfam et mis en œuvre par les Partenaires AMAD à Boghé et ACORD à Kaédi au profit exclusivement des Femmes.
C1. MARAICHAGE.

C1.1  BOGHE

La commercialisation a été décrite par l’équipe d’AMAD comme le maillon faible du projet. La filière maraichère est particulièrement affectée par ce manque critique d’une stratégie compréhensive de commercialisation. Le calendrier cultural des cultures maraîchères et en particulier son inélasticité, la concentration sur des légumes dits « européens » ainsi que l’enclavement des périmètres horticoles ont contribué à exacerber le problème. Les démarrages tardifs des calendriers de la culture maraîchère liée aux occupations des femmes pendant la période propice pour le maraîchage n’ont aussi facilité la production maraîchère. En effet, à cette période, elles sont à cheval entre le Diéri en fin de cycle, le Walo qui débute ses activités intensives et la surveillance rigoureuse des périmètres rizicoles contres les oiseaux granivores. Etant, une pièce maîtresse dans le dispositif des opérations post récoltes (pour le Diéri) et de préparation du Walo, elles sont contraintes de repousser le calendrier du maraîchage. 

Malgré ces difficultés, des tentatives de commercialisation n’ont pas cessé d’être initiées pour vendre les produits maraîchers malgré leur périssabilité, les problèmes de transport, de conservation, de transformation, et de concurrences des produits des pays voisins. Au cours d’un parcours qui remonte 1999, plusieurs tentatives ont été menées ayant débouché sur un shift, du point de vue production, vers les légumes locaux plus connus par les producteurs et consommateurs locaux. Ainsi une concentration s’est faite sur (i) l’oseille de guinée, (ii) le gombo et (iii) aubergines. Ces trois produits se font de manière continue et de facto allongent les cycles de production des femmes. Par ailleurs, d’autres produits porteurs et à valeur commerciale prouvée sont aussi cultivés comme les choux pommés, l’oignon mais aussi niébé comme culture fourragère. 

Les cultures céréalières sont généralement destinées à la consommation du ménage. Les quantités commercialisées sont très négligeables voire nulles.

Il faut noter que la production se fait sur une base individuelle même si tout les monde est affilié à la coopérative. Cependant la commercialisation a subi une évolution partant de l’individuel : (i) la vente individuelle était au départ celle qu’avaient privilégiées les femmes mais sans succès à cause des coûts ; (2) de cette initiative, l’on est passé à la vente groupée où l’on confiait à une femme le soins de mener les transactions commerciales. Il s’est posé ensuite une question de confiance disloquant ainsi les ventes groupées ; et (3) la commercialisation à travers la coopérative prit le relais en rachetant la production des femmes pour la revendre avec l’appui des femmes qui le faisaient à tour de rôle. Les femmes n’étant pas toutes d’un même niveau d’expertise en matière de commercialisation, l’opération au niveau de la coopérative n’a pas pu continuer.

Tous ces précédents et nombreux déboires ont milité en faveur d’une réorganisation de la vente groupée  initiée avec l’appui d’AMAD. Ainsi des Groupes structurées de vingt (20) femmes donc avec un Organe Directeur, disposant d’un fonds de roulement à partir du crédit octroyé par AMAD et s’adonnant à la commercialisation de l’oseille de guinée, de gombo et des aubergines, furent mis en place. A ces produits s’ajoutent d’autres, même s’ils sont produits ailleurs (pastèques rouges, le maïs vert, et la patate douce). Tout ceci constitue la gamme de produits vendus par les groupes de femmes.

Pour former ces groupes, des  critères de sélection ont été dressés et les femmes se sont choisies elles-mêmes :

· Une expérience prouvée dans la commercialisation,

· Une certaine motivation pour le travail en groupe,

· La confiance ;

Aujourd’hui, trois systèmes de vente dominent au niveau des groupements encadré par AMAD.

La vente individuelle est toujours persistante. Elle concerne celles qui disposent de petites quantités et qui préfèrent les vendre à « bord du champ » (donc production rachetée sur place) et au niveau des marchés locaux avoisinants;

La Vente groupée : elle concerne les Groupes de Femmes qui rassemblent leur production et la renforce par d’autres achats pour constituer une bonne quantité à revendre; Cette méthode a l’avantage de capitaliser sur les économies des échelles (achat en grande quantité d’où la réduction sur les prix d’achat, transport de quantité importante donc gagne sur le coût du transport).

La vente par le système de colis : elle à la fois les GIEs de commercialisation et concerne ces femmes qui achètent des sacs remplis de légumes et les envoient à un correspondant dans l’un des marchés voisins de Boghé, de Kaédi et souvent jusqu’à Nouakchott. 

Graphique 4 : Organigramme : GIE de vente groupée de produits agricoles
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Graphique 5 : Exemple de Maillons et Fonctions Spécifiques.
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Production et préparation de produits maraîchers pour la vente

LE CALENDRIERS DES ACTIVITES DE COMMERCIALISATION GROUPEE

	Activités
	Dimanche
	Lundi
	Mardi
	Mercredi
	Jeudi
	Vendredi

	Planification

Collecte des Produits

Stockage

Transport (charrette au Goudron)

Vente au Marché
	Après midi.

Planification

Collecte des Produits

Stockage

	Matin

Transport (charrette au Goudron)

Vente au Marché


	Après midi.
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	Après midi.
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En général, l’activité commerciale connait une intensité de 2 à 3 mois. Les pics de la vente sont entre mars (début des récoltes) et mai. Le pic des prix est obtenu en Mai et juin la période de raréfaction des produits maraîchers. La vente est assurées à tour de rôle avec à chaque fois deux femmes qui font le déplacement. Les produits mis sur les marchés sont cédés aux grossistes installés dans marchés dont les plus fréquentés sont de Boghé et Kaédi en plus des marchés locaux des zones de production et de la nouvelle destination à savoir les localités du Diéri et les villages des Rapatriés.

C1. 2. KAEDI

La production maraîchère exclusivement  pratiquées par des groupes femmes dans la Commune de Néré Walo dans 3 zones avec 5 Coopératives, dans la Commune de Kaédi avec 2 Coopératives et la Commune de Djéol avec 1 Coopérative.
Kaédi est le seul marché de destination des produits maraîchers de la zone ce qui occasionne une saturation très rapide dudit marché avec ses conséquences sur les revenus des femmes. Malgré, tous les problèmes soulevés et qui handicapent la commercialisation des produits notamment ceux de la zone de Kaédi, des tentatives de vente se sont déroulées même si le rythme n’est pas soutenu. La commercialisation a commencé par des ventes individualisées. Présentement la commercialisation groupée prend corps. 

Les expériences actuellement en cours en matière de commercialisation groupée des produits maraichers au niveau de la zone d’intervention du projet au Gorgol concernent plus particulièrement la zone de Kagnadé située à 25 Km du chef lieu de la Wilaya (Kaédi) et d’une moindre mesure le périmètre maraicher de Guiraye distant d’environ 7Km de Kaédi. Tous ces deux périmètres sont difficilement accessibles en saison des pluies.

Sur le plan de la commercialisation groupée, il est  souvent constaté que quelques exploitantes s’accommodent des services d’une des leurs  qui a programmé un déplacement sur le marché de Kaédi à qui elles confient les divers produits maraichers pour la vente. Cette approche vise à réduire le coût de transport qui est de  600 UM en aller/retour Kagnadé- Kaédi  par personne sans la marchandise, à accroitre le volume de l’offre (quantité des produits) et à espérer vendre à un prix rémunérateur. Les produits maraichers tels que Choux, Aubergine, Tomate et Gombo sont les plus cités avec une quantité qui avoisine les 200 Kg (toutes espèces confondues) par rotation. Aujourd’hui, Kagnadé, Guiraye, Bélinabé et Rindiao se sont embarqués dans la commercialisation groupée. Toutefois, la structuration de la chaîne des valeurs mérite d’être revue et surtout comprise par les groupes de femmes. Des étapes fondamentales dans cette chaîne sont ignorées ce qui affecte le Prix Réel de Revient. La non prise en compte de ces étapes minorise les charges devant concourir à la formation du prix des produits rendus au marché pour leur vente. L’étroitesse du marché qui reçoit toute la production maraîchère de la zone occasionne des méventes stockées au moins pour une nuit dans les Boutiques de Kaédi moyennant des frais de location. Les Femmes de Guiraye, en revendant la ressource stockée n’intègrent pas ce coût additionnel au risque de dépasser le prix du marché et rendre invendable cette ressource dont la destination finale est la transformation ou servir d’aliment de bétail. L’analyse de la chaîne des valeurs ne met en évidence que les charges explicites encourues par les groupes de femmes.  

Graphique 6: Chaine de valeur avec les acteurs : Cas d’un GIE de Production et de Vente de Produits Maraîchers
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Si les groupes sont le fondement  d’un entreprenariat durable (productif, viable et compétitif) des habitudes de gestion professionnelle pour maîtriser les contours du Business sont à cultiver. Pour cela, un apprentissage intentionnel est nécessaire pour intérioriser les arcanes des affaires commençant par une production soutenue, une maîtrise des coûts de production, des charges liées aux actions post récoltes pour créer une plus value, une quantité qui favorise des économies d’échelle dans le transport et la manutention, un produit prisé par les consommateurs, compétitif. Cultiver ces principes contribue à asseoir les bases d’une commercialisation professionnelle des produits de l’exploitation   agricole. 
Graphique 7: Chaine de valeur avec les acteurs : Cas de l’Unité de Transformation du Lait à ARIHORA
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Graphique 8 : Organigramme : GIE de transformation du lait d’ARIHARA et organisation interne des activités
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Graphique 9 : Maillons et fonctions spécifiques pour la production du yaourt à ARIHARA

Activités pour la production de YAOURT


· Lait

       - Réquisition lait 
      


        - Cuvage


  - Sucre 

        - Congélateur

- Transport


· Equipement 
       - Chauffage








  - Arôme

                solaire


- Glacière

· Sachets

       - Refroidissement

· Fond de roulement 

· Glacière

· Gants 

· Produits d’entretien



Commercialisation

du YAOURT

1. FORMATION DU PRIX.

Le prix reste déterminé par ce qui se passe au niveau marché. Même si le marché reste déterminant pour la fixation du prix de vente, d’autres éléments doivent impérativement entrer en ligne de compte. Tous les coûts explicites associés aux activités intermédiaires (collecte au champ, tri, transport et stockage, transport vers le marché de vente) devront être considérés lors de la formation du prix. Les coûts également implicites devront être connus de manière à apprécier le Prix de Revient Réel (PRR) du produit mis sur le marché.

2. MARKETING

Aucun produit n’est labélisé et ne fait l’objet d’aucune publicité et de campagne de promotion. Cependant, l’Oseille de Guinée de GANKI fait l’objet d’une réputation dans la zone à cause de ses feuilles très tendre et bien prisées pour assaisonner le riz au poisson, des pétioles assez longs pour faciliter leur nouaison, le niveau élevé de production des calices également utilisés dans la cuisson mais aussi dans la boisson surtout en période de Ramadan (mois de Jeûne). La réputation a franchi les frontières de Boghé pour s’imposer à Kaédi et Nouakchott deux villes où la consommation du riz au poisson est très importante. Cette notoriété s’est bâtie autour des caractéristiques physiologiques de la plante. Elle aurait pu encore gagner plus d’écho si un marketing intentionnel appuyé par des techniques probantes de marketing avaient été engagées à savoir : campagnes de promotion, test de dégustation, participation aux foires d’exposition, diffusion pour test dans des foyers de concentration (écoles avec cantines scolaires, établissements avec internat, les restaurants, etc…), promotion par voie de Radio voir de Télévision. GANKI se spécialisant dans la production de l’Oseille de Guinée devrait envisager un marketing plus intentionnel mais soutenu par un encadrement rompu aux techniques prouvées de marketing. 
C2 LAIT

C2.1 Le cas d’ARIHARA est un Exemple.

Ce village est de tradition Peulh donc s’adonne aux activités d’élevage et de ses dérivées dont le LAIT.  Ici des séances soutenues de sensibilisation sur la transformation du lait pour en tirer une plus value ont été conduites. Ces séances furent complétées par des enquêtes poussées au niveau du village pour identifier un groupe femmes qui souhaiterait vivre l’expérience de transformation et de vente du produit transformé en groupe. Au sortir de cette approche, seule une dizaine de femmes s’est portée volontaire pour être pionnières. Le Groupe a été structuré et un Organe Directeur conduit les activités dudit groupe.

Pour amorcer les activités, un fonds de roulement de dix mille ouguiyas (10.000 UM) et des équipements minimaux furent pourvus aux femmes. Ici une femme est responsabilisée pour la vente qui se fait à tour de rôle et chaque séance journalière fait l’objet d’un compte rendu au reste du Groupe qui n’a pas participé à la commercialisation. Un Bilan mensuel est fait, récapitulant toutes les transactions du mois avec à la clé les Bénéfices ou Pertes à apprécier par les membres du Groupe.

 LE CALENDRIERS DES ACTIVITES DE COMMERCIALISATION DU LAIT D’ARIHARA

	Activités
	Dimanche
	Lundi
	Mardi
	Mercredi
	Jeudi
	Vendredi

	Matin :

Collecte du Lait

Stérilisation et refroidissement du lait ;

Ensemencement du lait ;

Fermentation qui intervient vers 17H00 ;

Préparation du produit à vendre (rajout des ingrédients : sucre, arome) ;

Mise en sachets

Conservation au froid (Réfrigérateur solaire) ;

Deux femmes réalisent les travaux du matin à tour de rôle.

Fin de la Journée
	Matin :

Collecte du Lait

Stérilisation et refroidissement du lait ;

Ensemencement du lait ;

Fermentation qui intervient vers 17H00 ;

Préparation du produit à vendre (rajout des ingrédients : sucre, arome) ;

Mise en sachets

Conservation au froid (Réfrigérateur solaire) ;

Fin de la Journée
	Matin : 08H00

Chargement des sachets dans les Glacières ;

Transport au lieu de vente : Boutiques avec vente en gros à 80 UM/sachet ;

Ventes individuelles à 100 UM le sachet ;

Compte rendu de la journée de vente.
	Matin : 08H00

Chargement des sachets dans les Glacières ;

Transport au lieu de vente : Boutiques avec vente en gros à 80 UM/sachet ;

Ventes individuelles à 100 UM le sachet ;

Compte rendu de la journée de vente.
	Matin : 08H00

Chargement des sachets dans les Glacières ;

Transport au lieu de vente : Boutiques avec vente en gros à 80 UM/sachet ;

Ventes individuelles à 100 UM le sachet ;

Compte rendu de la journée de vente.
	Matin : 08H00

Chargement des sachets dans les Glacières ;

Transport au lieu de vente : Boutiques avec vente en gros à 80 UM/sachet ;

Ventes individuelles à 100 UM le sachet ;

Compte rendu de la journée de vente.
	Matin : 08H00

Chargement des sachets dans les Glacières ;

Transport au lieu de vente : Boutiques avec vente en gros à 80 UM/sachet ;

Ventes individuelles à 100 UM le sachet ;

Compte rendu de la journée de vente.

	
	
	Pendant que la femme vend, les autres restées au village continuent les mêmes  activités listées le dimanche.
	Pendant que la femme vend, les autres restées au village continuent les mêmes activités listées le dimanche.
	Pendant que la femme vend, les autres restées au village continuent les mêmes activités listées le dimanche.
	Pendant que la femme vend, les autres restées au village continuent les mêmes activités listées le dimanche.
	Pendant que la femme vend, les autres restées au village continuent les mêmes activités listées le dimanche.


Le Bureau Exécutif détient ses livres de comptes où sont compilées toutes les transactions qui servent à dresser le Bilan mensuel de l’Opération Vente du LAIT.

1. FORMATION DU PRIX DU LAIT.

La formation du prix est bien documentée dans le livre journal et enregistrée dans la base de données gérée par AMAD. Une lecture des centres de coûts permet d’apprécier les charges encourues contribuant à la formation du PRIX du Sachet du YOURT. Ainsi on peut noter :
2. MARKETING DU LAIT
Bien qu’il ne fasse pas l’objet de label ou de publicité soutenue, le LAIT d’ARIHARA s’est frayé son chemin au niveau du marché local. Il est très bien connu des localités des marchés avoisinants. Le YAOURT sucré est bien prisé mêmes des passants à Boghé, des personnes en mission notamment ceux des Nations Unis qui remplissent des Glacières à chaque passage. L’encadrement a sciemment retardé l’étape de labellisation et veut rester prudent pour asseoir les bases d’un apprentissage soutenu qui maîtrise tout l’environnement de la Chaîne y compris le sanitaire et l’hygiène avant d’entreprendre le plaidoyer et le lobbying pour un LABEL. Nonobstant ces précautions justifiées, le LAIT d’ARIHARA force l’admiration pour sa conquête rapide du marché, l’engouement suscité auprès des femmes réfractaires à l’initiative et par les nombreuses requêtes pour répliquer l’initiative. 
V. ANALYSE DE LA CHAÎNE DES ACTEURS DE LA CHAÎNE DES VALEURS :

(i) La Chaîne des valeurs pour la commercialisation du poisson transformé  à Nouakchott telle

q’elle est documentée présentement:

Les Producteurs : Ici les producteurs sont les pêcheurs dont la principale fonction est la capture de la ressource halieutique. Les petits producteurs et les mareyeurs sont concernées ; ils sont à la source de l’activité de transformation car détenant la matière première. 

Le Centre de Transformation de Nouakchott : Il est aujourd’hui le pilier de l’activité de transformation à Nouakchott. Il abrite toutes les infrastructures pour la transformation du poisson. Il fournit à la fois l’eau, l’électricité, le gardiennage et l’encadrement. 

Les transformatrices : ce sont les femmes regroupées autour des GIEs ; le poisson salé séché mis sur le marché est le résultat de leurs activités de transformation. Elles assurent également la vente du produit et la diffusion et la promotion dudit produit auprès de leurs clients.

Les transporteurs : ce sont les chauffeurs de Taxi qui assurent le déplacement de la ressource vers le lieu de transformation ;

Les manutentionnaires : ils occupent des fonctions réduites mais essentielles pour le chargement et le déchargement ;

Le commerçant : il assure le ravitaillement en ingrédients nécessaires pour les activités de transformation (sel, savon en poudre, le javel) ;

Les consommateurs : destinataires finaux des produits transformés. Leur pouvoir d’achat influe beaucoup sur le prix final de cession des produits. Ils participent activement à la détermination du prix à travers la demande exprimée par eux-mêmes.

Graphique 10 : Exemple de chaine de valeur par rapport aux prix. Cas d’un GIE de transformation au CNT à Nouakchott
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(ii) La Chaîne des valeurs pour la commercialisation du poisson transformé  à Nouadhibou telle q’elle est vécue dans cette ville:

Les Producteurs : Ici les producteurs sont les pêcheurs dont la principale fonction est la capture de la ressource halieutique. Les petits producteurs et les mareyeurs sont concernées ; ils sont à la source de l’activité de transformation car détenant la matière première. Ils participent pour beaucoup à la formation du prix car c’est de leur Offre que le se bâtit le socle du prix final.

Les vendeurs de glace : C’est une ressource fondamentale pour la conservation du poisson principalement pour celles qui s’adonnent à la revente (revendeuses de tables et des Boutiques.
Les transformatrices : ce sont les femmes regroupées autour des GIEs ; le poisson salé séché mis sur le marché est le résultat de leurs activités de transformation. Elles assurent également la vente du produit et la diffusion et la promotion dudit produit auprès de leurs clients.

La main d’œuvre occasionnelle : Elle es fréquemment utilisée à Nouadhibou où les femmes traitent des quantités importantes. Son intervention accélère le niveau de transformation permettant aux femmes de stocker davantage des quantités importantes pour la commercialisation hors frontière.

Les transporteurs : ce sont les chauffeurs de Taxi qui assurent le déplacement de la ressource cers le lieu de transformation ;

Les manutentionnaires : ils occupent des fonctions réduites mais essentielles pour le chargement et le déchargement ;

Le commerçant : il assure le ravitaillement en ingrédients nécessaires pour les activités de transformation (  sel, savon en poudre, le javel) ;

Les consommateurs : destinataires finaux des produits transformés. Leur pouvoir d’achat influe beaucoup sur le prix final de cession des produits. Ils participent activement à la détermination du prix à travers la demande exprimée eux-mêmes.

(iii) La Chaîne des valeurs pour la commercialisation des Produits ruraux : Boghé et Kaédi telle qu’elle est documentée.

a) Produits maraîchers 

Les productrices: Il s’agit des femmes productrices et des GIEs qui produisent soit individuellement ou collectivement au niveau des coopératives. Les différents légumes sont concernés à savoir : Gombo, Oseille de Guinée, Aubergines, Choux pommés. Elles assurent la collecte, le tri, la pesée et l’ensachage au niveau des périmètres ou parcelles de production ; La vente est assurée par une ou deux femmes choisies pour cette activité. Le prix final du produit final mis sur le marché prend racine à partir de l’Offre des producteurs.

Les Transporteurs : les femmes peuvent elles mêmes transporter (i) du champ au village soit par charrette ou sur la tête, (ii) du village au marché par charrette ou par véhicule. 

Les commerçants : Ils approvisionnent les productrices en intrants (semences, produits phytosanitaires), outils agricoles, et sacs pour l’ensachage/emballage des produits maraichers. Ils sont souvent hors de la zones de production ce qui implique des déplacements occasionnant des charges ; 

Les consommateurs : destinataires finaux des produits transformés. Leur pouvoir d’achat, leurs préférences et leurs habitudes alimentaires influent beaucoup sur le prix final de cession des produits. Ils participent activement à la détermination du prix à travers la demande exprimée par eux-mêmes.

b) Lait :

Les productrices : Le lait trait des vaches constitue la matière première. Les quantités concernées sont modestes mais constituent un volume raisonnable pour un apprentissage dans la transformation du lait. Les quantités oscillent entre 11 et 25 litres avec quelques pointes de 30 litres. Le lait est acheté au niveau du village de ARIHARA siège de l’Unité de Transformation Pilote à un prix de 200 UM/litre. Ce prix d’achat, un peu plus élevé que celui pratiqué par TIVISKI dans la région, est d’ordre à la fois stratégique pour s’assurer d’un approvisionnement régulier, mais aussi pour inciter les femmes à vendre leur lait à l’Unité. Les femmes assurent également la transformation du lait.

Les transformateurs : Des Unités de transformation  existent et constituent une concurrence réelle  pouvant jouer au niveau  de la ressource (lait). En effet, Tiviski, Top Lait et Es Sava sont des Opérateurs avertis dans la transformation et dans la maîtrise des circuits de commercialisation et de distribution.
Les commerçants : Ils fournissent les ingrédients entrants dans transformation du lait. Sucre, les arômes pour le lait, les sachets, le gaz pour chauffer le lait, les Glacières, savon et eau de javel pour la propreté des ustensiles utilisés. Les commerçants achètent des quantités importantes à un prix de gros (80UM/le sachet) contre 100 UM/le sachet vendu par pièce.

Les vendeuses : la vente est une fonction qui s’exécute à tour de rôle ce qui implique tout le Groupe des dix (10) Femmes qui composent l’Unité de Transformation de ARIHARA.
Les transporteurs : Is assurent transport du lait transformé vers le marché de Boghé où il est écoulé. 
Le transport est fait par véhicule.

Les trois chaînes de valeurs, présentées ci-dessus et telles que ressorties des discussions avec les partenaires et les bénéficiaires, appellent quelques observations utiles à mettre en exergue. 

Eléments essentiels importants pour compléter la Chaîne des valeurs

· Certaines fonctions essentielles n’ont pas été répertoriées : le financement. On sait que pour la plus part des activités, des fonds sont mis à la disposition des Groupes (fonds de roulement) ;

· Tous les produits se vendant au niveau des marchés, il y a forcément  une implication de la Municipalité à travers la Taxe Journalière imposée à tout vendeur dans ces marchés ;

· La fonction du Ministère des Pêches et de l’Economie Maritime dans la Chaîne des valeurs relative à la transformation. Il est chargé entre autres de toutes les questions liées à l’élaboration des politiques et à la mise en œuvre de celles-ci notamment celles afférentes à la Pêche artisanale ( y comprise la transformation artisanale du poisson). Les Arrêtés pris par ce Département et relatifs au Centre, à l’interdiction de transformer dans certaines aires et l’interdiction d’exporter certaines espèces sont assez révélateurs de l’importance dudit Département dans la Chaîne des Valeurs, donc ne devrait pas être oublié. Ces politiques peuvent influer sur le Prix de Revient du Produit fini.
· Les fonctions de contrôle des autorités routières : il est très souvent décrié les tracasseries administratives qui influent également sur le prix final du produit mis sur le marché. En effet, des paiement occultes interviennent souvent pour minimiser ces tracasseries.

· Des Fonctions de pesages existent dans certains Marchés pour apprécier les quantités vendues (notamment pour les produits ruraux quand des balances sont louées au niveau des marchés) ;

· La fonction de manutention est souvent passée sous silence (les porteurs Talibés ou Pouss pous) qui occasionne des charges. Celles-ci aussi modestes soient-elles entrent dans la Formation du Prix de Revient ;  

· La fonction de stockage est très importante car elle entraîne souvent des charges locatives importantes. Cela est vrai pour le cas de Nouadhibou qui stocke des mois avant de procéder à la vente. Pour certains bénéficiaires, il s’agit d’une nuit de stockage (produits ruraux collectés des parcelles, triées, pesés et ensachés, transportés jusqu’au village et stockés avant de les envoyer le lendemain au marché) ;

· Les locations : certains groupes ont recours à des locations pour les activités notamment celles liées à la transformation ou la revente du poisson dans les boutiques. Les mesures restrictives de transformation du poisson dans certains lieux à Nouakchott et à Nouadhibou ont amené certaines femmes à louer des cours des concessions pour continuer leurs activités. 

· Le gardiennage : il est le plus souvent mis sous silence alors que c’est un centre de coûts très important ; 

Toutes ces observations soulevées et non prises en compte de manière systématique et intentionnelle par les bénéficiaires pour constituer un mapping exhaustif de la Chaîne des Valeurs devront faire l’objet d’une attention particulière pour une structuration plus réaliste de la Chaîne des Valeurs.

3. ANALYSE DE LA FORMATION DES PRIX DES DIVERS PRODUITS DU PROGRAMME.
Trois exemples de processus de formation des prix seront traités pour les produits suivants : (1) la transformation du poisson à Nouakchott, (2) la transformation du lait à ARIHARA, et  (3) l’Oseille de Guinée de Ganki (Boghé).

(i) Formation du prix du poisson séché à NOUAKCHOTT
Exemple de l’exercice du Groupe I du CNT :                                   

	                                                                                Dépenses
	Total des charges

	                                                                                 Achats
	 
	 
	Transport
	

	Quantié de poissons achetée en Kg
	Prix du poissons 
	Quantité de sel 
	Prix du sel
	Quantité d'omo
	Prix d'omo
	Quantité de javel
	Prix de javel
	Coût du Transport
	

	1129,28
	99750
	11
	3740
	64
	1152
	10,5
	1890
	 
	103490


	 

	Vente de produits transformés

	Quantité kg
	Prix unitaire
	Prix total de vente

	 
	 
	153025

	Bénéfices

	

	 

	49535


La formation du prix d’un produit est un processus de prise en compte des coûts explicites mais également implicites. Toutes les charges encourues devront être cernées et être objectivement intégrées dans la structure du prix final du produit. Si l’on doit considérer ces activités féminines comme un entreprenariat féminin, il est essentiel d’asseoir les bases durables de cet entreprenariat. Pour cela un apprentissage pour cultiver un esprit entrepreneurial devient impératif. Plus particulièrement, insister sur la qualité, la compétitivité, le marketing des produits, les centres de coûts qui devront être allégés pour créer une plus value, la notion de l’avantage comparatif, la nécessité de considérer ces coûts implicites  (coûts cachés) souvent passés sous silence, pour nous résumer,  sur tout ce qui doit concourir à la fixation du Prix de Revient Réel du produit.  Ignorer cette nécessité, pourrait induire des erreurs qui peuvent conduire à la faillite de l’entreprise aussi petite soit-elle.

Sur la base des charges encourues par les femmes transformatrices, consignées dans le Cahier Journal et enregistrées dans la base des données gérées par M2000, voici une présentation factuelle de la structure du prix final du poisson séché :

[image: image3.emf]Base Données 2010  Centre.xls


L’analyse de la structure du Prix de Revient Réel fait ressortir les charges suivantes : le sel, le savon en poudre et l’eau de javel. Le compte d’exploitation affiche un bénéfice de 49.535 UM que se sont partagées 21 Femmes. A regarder de plus près, il ressort que le mapping de la chaîne des valeurs ne semble pas refléter toutes fonctions concourant à la fixation du prix final du produit. Il est étonnant que le transport, la manutention et les outils ( couteaux, outils de grattage et gants de protection) ne soient pas intégrés dans la structure du prix. Par ailleurs, certaines charges mêmes implicites auraient dû figurer dans la structure du prix à savoir l’eau, l’électricité, la gardiennage et la charge locative du lieu abritant l’activité (les 15% retirés des bénéfices réalisés au niveau du CNT  devront être explicités pour apprécier le contenu des charges représentés par ce pourcentage) ainsi que l’intérêt sur les prêt octroyés par le partenaire (même s’il n’est pas payé aujourd’hui) ; mais il faudra retenir que le monde réel des finance cette ressource financière prêtée a un prix qui devra impérativement entrer dans la structure du prix du produit financé par cette ressource.  Dans le contexte d’une opération commerciale (comme celle de la transformation et de la commercialisation des produits), et dans la perspective d’une autonomisation des femmes sur une base de rentabilité économique (prise en charge des couts de l’activité, dégager une plus value qui puisse à la fois soutenir l’activité et subvenir aux besoins du propriétaire), il est essentiel que les femmes intériorisent ces notions fondamentales pour apprécier avec plus de rigueur la nature des bénéfices réalisés.  Toutes ces femmes qui se sont partagées les bénéfices habitent le Quartier de PK 8  et paient tous les jours de transformation un transport pour se rendre au lieu de travail.  Ces dépenses retirées des bénéfices jusque là réalisées, l’on pourrait se demander  si l’activité est rentable oui ou non ? Une simulation assortie de scénarios (le scénario qui dégagerait plus de plus value, le scénario optimal qui accommoderait le propriétaire et le scénario de « breakeven » au dessous duquel l’opération n’est pas viable)  pourrait  proposer des options d’exploitations  à suivre.  
(i) Formation du prix du Lait transformé de ARIHARA.  Exemple du Prix de Revient du Lait
	Matière première
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	quantité lait acheté en litre
	prix d'achat du litre
	Prix totol d'achat du lait
	Sucre
	prix unit
	prix totale
	qtq sachet
	PU

	11
	200
	2200
	1
	250
	250
	2
	350

	11
	200
	2200
	1
	250
	250
	2
	350

	11
	200
	2200
	1
	250
	250
	2
	350

	12
	200
	2400
	2
	250
	500
	2,2
	350

	12
	200
	2400
	2
	250
	500
	2,2
	350

	12
	200
	2400
	2
	250
	500
	2,2
	350

	12
	200
	2400
	1
	250
	500
	2,2
	350

	Charges de transformation et de commercialisation
	 
	 

	PT
	gaz
	transport
	autres frais dont les pertes
	Motivation distribution
	Motivation transfortion
	Total Charge

	700
	200
	500
	0
	800
	500
	2950

	700
	200
	500
	0
	800
	500
	2950

	700
	200
	500
	0
	800
	500
	2950

	800
	200
	500
	0
	800
	500
	3300

	800
	200
	500
	0
	800
	500
	3300

	800
	200
	500
	0
	800
	500
	3300

	800
	200
	500
	0
	800
	500
	3300

	Prix de revient
	 
	Marge bénéficiere

	P.R  globale
	P.R du litre
	Prix de vente
	MB globale

	5150
	468,1818182
	5500
	350

	5150
	468,1818182
	5500
	350

	5150
	468,1818182
	5500
	350

	5700
	475
	6000
	300

	5700
	475
	6000
	300

	5700
	475
	6000
	300

	5700
	475
	6000
	300


Graphique 11 : Exemple de la chaine de valeur par rapport au Prix. Cas du Yaourt à ARIHORA

Période : du 20 – 26 Janvier 2010
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Charge liée à la transformation du lait


Chaine pour la production du YAOURT


. Démarrage des activités  

La formation du prix final du lait de l’Unité de Transformation de ARIHARA obéit à la même démarche à savoir la prise en compte des charges réelles pour fixer le prix de cession au consommateur. La revue du Cahier Journal tenu par le Groupe des femmes et des données enregistrées par le partenaire AMAD montre ce qui suit :


L’analyse de la structure des coûts  met en relief des centres de coûts importants dans l’activité de transformation du lait. Pour le produit final qui est le YAOURT sucré, les charges suivantes ont été consignées dans le Cahier Journal du Groupe des Femmes (10). Il s’agit des sachets pour contenir le produit final prêt pour la vente, du gaz pour chauffer le lait, du transport de ARIHARA à Boghé, de la motivation pour la distribution, la motivation pour la transformation, du sucre, de l’arome pour le lait et autres frais liés aux ingrédients pour l’hygiène et la propreté. 

Au regard de l’activité, ce mapping semble être plus exhaustif. A titre d’illustration, la période du  20 au 26 Janvier 2010, (ce qui correspond à la période  de démarrage des activités où des quantités transformées sont faibles ; toutefois, si l’on considère la moyenne ou d’autres périodes, les bénéfices apparaissent plus importants), les Femmes ont acheté 81 litres de lait à 16.200UM, engagé des frais à hauteur de 22.050 UM soit un coût de revient global de 38.250 UM. Le lait transformé est revendu à 40.500 UM soit un Bénéfice de 2.250 UM. Ce bénéfice aurait pu augmenter si le gaz avait été remplacé par du Biogaz dont la matière principale est abondante sur place à savoir les bouses de vaches. Cette Unité de transformation qui transforme présentement des quantités modestes est un exemple d’activité pilote à suivre avec attention. Cependant, l’étude s’interroge sur la prise en compte de l’amortissement de l’équipement en place et de l’intérêt sur le fonds de roulement dans la structure des coûts (même quand on sait cet intérêt n’est pas appliqué). Il faut noter qu’en l’absence d’une subvention du partenaire, les femmes auront à payer cet intérêt et le répercuter sur le prix final du produit.
(ii)  Formation du Prix de l’Oseille de Guinée de Ganki

Ce troisième exemple obéit également à la même démarche en ce qui concerne la structuration du prix final du produit. Les références du Cahier Journal tenu par les femmes et les données recueillies auprès du partenaire, voici comment apparait la structure du Prix de Revient Réel de l’Oseille de Guinée. Les centres de coûts répertoriés sont les suivants : la collecte, le transport, les motivations. Ce mapping ne semble pas recouper les discussions tenues avec les bénéficiaires. Plusieurs coûts cachés nécessiteraient d’être mis en lumière pour leur intégration dans la structure du prix. En particulier pour Ganki qui vend par Colis envoyés à Nouakchott à des correspondants, le transport sur des distances importantes exige un emballage/ ensachage adéquat pour sécuriser les produits. Par ailleurs, les charges liées à la manutention des produits à Nouakchott et la rémunération éventuelle, aussi modeste soit-elle, du correspondant à Nouakchott, devront intégrer la structure du prix final du produit. Il est important pour le partenaire, d’étudier conjointement avec les bénéficiaires la Chaine des Valeurs dans toute sa dimension (donc un mapping exhaustif)  décrivant tous acteurs potentiels intervenant, les relations économiques existantes et  les principales fonctions. L’exercice d’ un mapping exhaustif est l’outil privilégié pour cerner avec objectivité l’ensemble des éléments concourant à la fixation du Prix de Revient Réel du produit à mettre sur le marché.  Il devra faire l’objet d’un exercice participatif entre les bénéficiaires et les partenaires que sont M2000, AMAD et ACORD.

Exemple du Prix de Revient du Kg d’Oseille de Guinée :
	Prix du Kg à la production
	Prix d’achat  du Kg.
	Charges : collecte, tri, transport, motivation
	Prix de revient par Kg
	Prix de vente/KG
	Bénéfice sécurisé/KG

	96,71 UM
	105 UM
	25 M
	130 UM
	145 UM
	15 UM


Graphique 12 : Exemple de Chaine de Valeur par Rapport au Prix. Cas de la production et de la vente de l’Oseille de Guinée.
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+Coût de Production d’1 KG d’Oseille de Guinée
4. ANALYSE SWOT DE LA COMMERCIALISATION GROUPEE
4.1 Analyse SWOT du Secteur de la Pêche artisanale.
	FORCES
	FAIBLESSES
	OPPORTUNITES
	CONTRAINTES

	Disponibilité des ressources Halieutiques.
	Faible structuration du tissu social pour constituer une véritable force de propositions,
	Existence d’un Réseau des GIEs mais qui a vraiment besoin de s’activer davantage pour constituer une force de proposition et une participation active aux débats et discussions sur les politiques régissant la Pêche artisanale.
	Manque de formation sur le Doits et Responsabilités.

	Développement de compétences dans la transformation .
	Accès limité aux ressources financières (crédit) ;
	Mise place d’une Mutuelle de Crédit dont l’initiative est déjà lancée.
	Processus long et obligations de se conformer à la réglementation établie par la BCM.

	Existence de marchés pour écouler les produits.
	 Faible maîtrise de la chaîne des valeurs et de la structuration du prix.
	Profiter de l’élaboration de la Stratégie de Commercialisation pour engager un mapping exhaustif de la chaine des valeurs  (au niveau de l’activité de transformation et de commercialisation des produits) ; 
	Capacité d’absorption, de maîtrise et de mise en œuvre de la Stratégie par les bénéficiaires. 

	
	Amalgame, confusion, mauvaise interprétation des textes interdisant l’exportation de certaines espèces ;
	Formation, vulgarisation des textes pour une compréhension mutuelle.
	Manque de coopération des autorités du contrôle routier. 

	
	Tracasseries administratives  et  manque de formation des autorités du contrôle routier liées au point ci-dessus.
	Formation, vulgarisation des textes pour une compréhension mutuelle.
	Manque de coopération des autorités du contrôle routier. 

	Disponibilités des partenaires pour soutenir les bénéficiaires (IO,  M2000 .
	L’analphabétisme d’une bonne partie des membres bénéficiaire contribue à la faiblesse de la mémoire institutionnelle des Groupes (pas d’archives sur la vie  du Groupe dans toute sa dimension).
	Consolidation des programmes d’alphabétisation dans les langues nationales déjà engagés.
	Calendrier des femmes pour économiser du temps et s’adonner aux cours d’alphabétisation.

	Disponibilité d’inputs sur place pour soutenir la production
	Les quantités traitées (produites et commercialisées sont modestes) n’entraînent pas une véritable économie des échelles, n’autorise pas une force de négociation ; 
	Encadrement professionnel existant (M2000) doté de ressources humaines qualifiées pour renforcer les capacités des bénéficiaires et  élargir leur base productives.

	Durée du programme car le processus de renforcement des capacités est une œuvre longue.

	
	Absence d’une Stratégie de Commercialisation ;
	Recommandation de l’autoévaluation et des partenaires pour se doter d’une stratégie compréhensive pour guider et encadrer les activités de commercialisations des produits.
	Lenteur et teneur académique de la Stratégie de Commercialisation.

	
	Faiblesse voire absence de techniques de marketing ;
	Elaboration d’une Stratégie de commercialisation qui tient compte : (i) du mapping exhaustif de la chaine des valeurs ; (ii) de la structuration du Prix ; (iii) des techniques de marketing ;
	Manque d’outils et de techniques de marketing pour appuyer les bénéficiaires.

	
	
	Disponibilité des fonds de microcrédit
Possibilité d’échange commerciaux entre les  bénéficiaires intervenants dans le secteur de la pêche et ceux intervenant dans le secteur agropastoral
	


4.2 Analyse SWOT du Secteur Agropastoral : Produits maraîchers.

	FORCES
	FAIBLESSES
	OPPORTUNITES
	CONTRAINTES

	Disponibilité des ressources agro-pastorales
	Faible structuration du tissu social du fait du laxisme dans le mouvement associatif et coopératif  pour constituer une véritable force de propositions,
	Existence d’une dynamique de production maraîchère a niveau des productrices. 
	Manque d’accès à des superficies importantes pour la production. 

	Développement d’une expérience soutenue en maraîchage par les femmes productrices.
	Manque de spécialisation des productrices.
	Les femmes ont pris conscience du  choix des légumes locaux (production étalée dans le temps) plus rentables ;
	Stratégie de commercialisation encore balbutiante au niveau des femmes.

	
	Faible maîtrise du calendrier cultural (inélasticité), concentration, non spécialisation des zones de production, surproduction ;
	Nouvelle orientation des bénéficiaires ruraux vers les productions pérennes (Gombo, Oseilles de Guinée, Aubergines).
	Inélasticité de la saison culturale.

	
	Concurrence réelle des produits des pays voisins ;
	Démarrage précoce des activités de production maraîchère.
	Accords d’échanges conclus avec les pays voisins.

	
	Transformation et conservation des produits peu développées.
	La courte saison de production devrait incité davantage ces pratiques.
	Manque d’infrastructure de conservation et population encore timide dans la consommation des produits maraîchers transformés ;

	Existence de marchés pour écouler les produits (Kaédi, Boghé, Nouakchott, et Nouadhibou).
	 Faible maîtrise de la chaîne des valeurs et de la structuration du prix. Des acteurs importants sont omis dans la formation du Prix de Revient du produit final.
	Profiter de l’élaboration de la Stratégie de Commercialisation pour engager un mapping exhaustif de la chaine des valeurs  (au niveau de l’activité de commercialisation des produits maraîchers ; 
	Faible capacité d’absorption, de maîtrise du marché. Saturation rapide du marché du fait  de la concentration saisonnière de la production maraîchère.   

	Disponibilités des partenaires pour soutenir les bénéficiaires (IO, AMAD, et ACORD.
	L’analphabétisme d’une bonne partie des membres bénéficiaires contribue à la faiblesse de l’organisation des Groupes et Coopératives.
	Consolidation des programmes d’alphabétisation dans les langues nationales déjà engagés.
	Des calendriers souvent très contraignants  des femmes pour économiser du temps et s’adonner aux cours d’alphabétisation.

	Disponibilité d’inputs agricoles sur le marché national pour soutenir la production maraichère (semences, produits phytosanitaires, et matériels agricoles) ;
	Les quantités (produites et commercialisées sont modestes) n’entraînent pas une véritable économie des échelles, n’autorise pas une force de négociation ; 
	Encadrement professionnel existant (humaines qualifiées AMAD, ACORD) doté de ressources pour renforcer les capacités des bénéficiaires et  élargir leur base productive. Possibilités d’extension des superficies de production.
	Tenure foncière encore contraignante limitant l’accès des femmes à plus de terres. 

	
	Faiblesse voire absence de techniques de marketing ;
	Elaboration d’une Stratégie de commercialisation qui tient compte : (i) du mapping exhaustif de la chaine des valeurs ; (ii) de la structuration du Prix ; (iii) des techniques de marketing ;
	Manque d’outils et de techniques de marketing pour appuyer les bénéficiaires.

	
	
	Disponibilité des fonds de microcrédit

Possibilité d’échanges commerciaux entre les  bénéficiaires intervenants dans le secteur de la pêche et ceux intervenant dans le secteur agropastoral
	


4.3 Analyse SWOT du Secteur Agropastoral : Lait d’ARIHARA.

	FORCES
	FAIBLESSES
	OPPORTUNITES
	CONTRAINTES

	Disponibilité suffisante de la ressource en particulier en hivernage.
	Quantités traitées encore faible du fait de l’apprentissage.
	Acceptance du produit par les consommateurs locaux de Boghé et des marchés avoisinants
	Production encore en phase pilote.

	Femmes ciblées sont de tradition Peul (donc connaissent bien le lait) ;
	Groupe encore restreint (seulement 10 Femmes présentement qui s’adonnent à l’activité).
	Les premiers résultats sont très encourageants et ont galvanisé les femmes.
	Taille de l’Unité de transformation encore assez modeste.

	Les ingrédients disponibles pour soutenir la transformation du lait en YAOURT.
	Les normes de longévité du produit ne sont sécurisées.
	L’appui de IO va se poursuivre avec une expansion du programme.
Possibilité d’utiliser le Biogaz à partir des bouses de vaches pour chauffer le lait et minimiser les charges et ainsi augmenter les revenus.
	Les normes d’hygiène et d’environnement sanitaire seront à sécuriser.

	Le succès local du produit est un atout pour sa promotion au-delà de la zone de production.
	Faiblesse des techniques jusque là utilisées pour le marketing.
	Les échos favorables des consommateurs.
	La concurrence potentielle de Top Lait, Tiviski et Es sava.

	
	Labellisation du produit non encore assurée. 
	Le succès local du produit est un atout pour sa promotion au-delà de la zone de production.
	Procédures administratives d’agrément vont prendre du temps en raison de la multiplicité des acteurs ( Artisanat et Industrie, commerce, Santé et Elevage).


4.4 Valorisation.

Beaucoup de GIEs n’ont d’actions groupées qu’au niveau de l’approvisionnement (poisson), de l’achat de la glace pour les revendeuses de poissons frais et du transport. Même s’il est vrai que ces actions groupées procurent aux bénéficiaires des gains, il faut reconnaitre que les quantités traitées sont souvent très modestes et de ce fait les bénéficiaires ne sont pas en bonne position dans les négociations. 

Pour réussir la commercialisation groupée, il faudra revoir la structure des GIEs du point de vue nombre qui oscille entre 5 et 8 personnes : (i) avec ce nombre, la ségrégation tâches est difficile alors qu’elle est fondamentale pour une gestion transparente de l’activité du GIE. Des cumuls de fonctions devront être évitées pour garder la confiance intacte au niveau du Groupe ; (ii) un nombre raisonnable d’au moins 10 personnes pour constituer le noyau d’un GIE et être en mesure d’engager des quantités importantes pouvant offrir des économies d’échelles au sortir des négociations avec les pourvoyeurs de services ; le Centre de Transformation de Nouakchott a déjà emprunté cette voie en réorganisant les GIEs de RIYAD en quatre Groupes équilibrés (du point de vue expertises, compétences, expérience dans la transformation et la commercialisation, et âges : jeunes dans l’activité et des femmes âgées et expérimenter pour les encadrer) de 21 Femmes chacun. (iii) les GIEs traitant séparément  avec ces mêmes pourvoyeurs de services effritent leur pouvoir de négociation alors qu’unis ils pourraient prendre avantage du nombre pour s’imposer dans les négociations ; (iv) l’établissement de Contrats avec les producteurs (poisson) pourrait faciliter l’approvisionnement et garantir d’une certaine manière l’accès à la ressources ; (v) la modestie des fonds de roulements de certains GIEs n’offrent pas l’opportunité d’acquérir des quantité importantes pouvant faire l’objet de négociation soutenue pour réaliser des économies d’échelles. Pour cela, le relèvement du fonds de roulement après avoir étudié la capacité de gestion du GIE, sa fidélité à honorer ses engagements et sa capacité d’absorption devra être envisagé.

4.3 Apprendre des Organisations de Producteurs du programme.

Parler de véritable négociation des organisations de productrices avec d’autres intervenants dans la chaîne des valeurs relève d’une certaine audace. Même s’il est vrai que les GIEs engagent des négociations par exemple au niveau de l’approvisionnement, du transport et de l’achat de quelques inputs, et que des gains modestes sont réalisés, les productrices gagneraient davantage si ce qu’elles offraient du point de vue quantité de produits (à acheter ou à vendre)  étaient de nature à imposer des cotations, des consultations restreintes ou élargies, un processus de sélection pour choisir le plus avantageux.  L’initiative de véritable négociation qui avait germé à Nouadhibou avec les transformatrices, qui achetaient des quantités importantes de poissons (charges de camionnettes),  a été tuée dans l’œuf avec la saisie d’un camion de 10 Tonnes de produits de poisson séché soit une perte sèche. Le transport d’une telle quantité a dû se conclure à la suite de négociations entre les transformatrices et le transporteur surtout que le produit était destiné à l’extérieur du pays. Hormis cette expérience, les autres types de négociations existant entre les productrices du programme et les autres intervenants restent du type traditionnel donc directs.   

4.4 Dynamiques et caractéristiques qui contribuent à améliorer le condition de femmes.

L’analyse de la chaîne des valeurs a montré l’absence de certaines fonctions ce qui va imposer un mapping de cette chaîne avec les bénéficiaires afin d’identifier toutes les fonctions essentielles contribuant à la structuration du Prix de Revient Réel du produit mis sur la marché. Cependant, l’exemple qui pourrait être mis en exergue est celui du Lait de ARIHARA qui, en période d’abondance, était très mal utilisé ou très peu valorisé. Aujourd’hui, avec ce créneau de transformation artisanale, ce Groupe des 10 Femmes est dans un apprentissage prometteur avec une plus value appréciée tant par le partenaire que les consommateurs de la zone de Boghé et des passagers en transit: (i) elles ont acquis un savoir faire qui donne une réelle plus value au lait jadis bradé en saison d’abondance; (ii) sélectionnées à partir d’une campagne soutenue d’explication et de vulgarisation, les 10 Femmes affichent une cohésion exemplaire et une adhésion à leur outil de production ; (iii) elles performent un travail traditionnel mais aujourd’hui amélioré grâce à la technologie appropriée mise à leur disposition ; elles sont donc restées dans leur propre milieu exerçant une activités séculaire à savoir le lait et ses dérivées; (iv) les bénéfices réalisés, mêmes modestes, sont pour elles une récompense de leurs efforts ; (v) le travail de transformation du lait est parfaitement compatible avec le calendrier des mères de famille c'est-à-dire satisfaire les deux fonctions sans entrave à l’accomplissement des responsabilités familiales ; (vi) le soutien des chefs de famille (maris) est total ; (vii) la renommée du LAIT DE ARIHARA dans la zone du marché de Boghé et en dehors est une fierté pour elles et pour le Village ; (viii) les requêtes pour dupliquer l’initiative des femmes de ARIHARA est également un motif de satisfaction.

4.5 Valorisation des revendications et/ou avec l’Etat et le Secteur Privé.

A écouter les bénéficiaires, les revendications sont nombreuses et variées. (i) le règlement définitif de la question d’interdiction de transformer dans certains lieux ; (2) une clarification sur les espèces interdites pour l’exportation ; (iii) la formation des Agents chargés du contrôle routier pour l’identification des espèces interdites ; (iv) l’allègement des tracasseries administratives ;  l’octroi de places réservées dans les marchés (à soulever avec les Municipalités) ; (v) la réglementation des l’activité des étrangers en transit à Nouadhibou dans la transformation et la commercialisation du poisson ; (vi) la formalisation de la Mutuelle de Crédit pour financer les femmes dans l’activité de transformation et de commercialisation ; la reconnaissance formelle et juridique de l’Union des GIEs ; (vii) des facilités pour le transport, la conservation  des produits maraîchers  pour étendre la période de vente; (viii) la participation active des représentants du tissu social aux débats sur les politiques gouvernant les activités agropastorales et de la pêche artisanale.

Les problèmes posés restent légitimes. Cependant, la constitution du tissu social telle qu’elle est aujourd’hui (Réseaux des GIEs, les Coopératives agricoles fonctionnant sur une base sociale), ne milite pas en faveur d’une action concertée pour construire une force de proposition pour amener les autorités à infléchir leurs décisions.  La saisie du camion de 10 Tonnes de poisson séché est une illustration de la timidité voire la faiblesse du tissu social qui se met en place. Une formation  sur les Droits et responsabilités devrait pouvoir les aider à mieux les appréhender pour poser des revendications justes, opportunes et basées sur des faits et connaissances réels. La structuration du tissu social, devra se poursuivre et être soutenue par un encadrement intentionnel dont le souci est d’asseoir les bases d’une autonomisation à travers un renforcement des capacités, un transfert des compétences et un sevrage progressif.

5. CONCLUSIONS :
5.1 Conclusions communes aux produits du programme (Poisons, Maraîchage et Lait).
La commercialisation groupée est en progression tant au niveau de l’activité de vente et de transformation du poisson qu’au niveau des produits agropastoraux (lait et produits maraîchers). Cependant, la faiblesse des quantités engagées dans la commercialisation, ne permet pas de véritables économies d’échelle et une plus value plus soutenue. Les Bénéfices affichés par les comptes d’exploitations des GIEs des Vendeuses, des Transformatrices et des Producteurs ruraux sont à relativiser en raison d’un « mapping » incomplet de la chaîne des valeurs et d’une structuration minorisée du Prix de Revient Réel des produits. 

Aujourd’hui, il y a une compréhension grandissante de la nécessité des ventes groupées et des économies à réaliser quand le transport et la vente portent sur des quantités importantes. L’importance de maitriser les composantes, les fonctions et les relations économiques entre les acteurs dans le cadre de la chaîne des valeurs est une nécessité pour amener les bénéficiaires à cerner avec objectivité la structuration du Prix de Revient Réel des produits du programme. 
5.2 Conclusions afférentes au Secteur de la Pêche artisanale.

La prolifération de GIEs dont la composition du point de vue nombre ne facilite pas une organisation rationnelle des fonctions répondant aux normes de gestion du point de vue de la ségrégation des tâches, est source d’éparpillement. Une réorganisation des Groupes à l’image de ce qui se passe actuellement au Centre de Transformation de Nouakchott (Groupes de 21 Femmes) est une voie à explorer. 
Au niveau de la transformation, il est ressenti un regain de confiance au niveau de Nouakchott où quatre Groupes de 21 Femmes chacun sont en activité au CTN ou s’apprête à l’être alors qu’ à Nouadhibou le malaise est visible. La saisie du Camion chargé de 10 Tonnes de poisson séché est un véritable coup de massue sur les transformatrices qui sont sur le coup d’un endettement. Un plaidoyer et un lobbying continus pour résoudre positivement la situation des femmes à Nouadhibou sont salutaires.
5.2 Conclusions afférentes au Secteur agropastoral.
5.2.1 Produits maraîchers.
Chez les productrices rurales, il y a convergence de vue sur les plantes pérennes pour étaler la production et sa vente. Les légumes locaux comme le Gombo, l’Oseille de Guinée et l’aubergine sont largement privilégiés. Il reste cependant la question fondamentale de maîtrise du calendrier cultural, du démarrage précoce de la campagne maraîchère et de la spécialisation de zones pour éviter la saturation des marchés mais tout en s’assurer que la complémentarité est prise en compte.

Les contraintes de calendrier cultural continuent de handicaper la production maraîchère démontrant ainsi le second plan que joue cette production dans l’économie familiale;

Le transport, l’enclavement, le manque d’infrastructure de conservation, l’éloignement des grands centres de consommation des produits maraîchers (Nouakchott et Nouadhibou), la concurrence des produits maraîchers étrangers, demeurent des facteurs qui limitent l’épanouissement de la filière. 

L’inélasticité du calendrier cultural et l’habitude de tout cultiver et en même temps et la même chose entrainent la saturation rapide des marchés locaux (Kaédi) affectant négativement les revenus du maraîchage.
5.2.2 Lait d’ARIHARA
Malgré que la production soit modeste, l’Unité de transformation artisanale de ARIHARA fait parler d’elle-même par son produit mis sur le marché local. L’activité accommode bien les bénéficiaires qui se retrouvent dans une fonction séculaire à savoir la transformation du lait. 
C’est un programme accepté et soutenu par les chefs de famille (maris); la renommée du LAIT DE ARIHARA dans la zone du marché de Boghé et en dehors est une fierté pour elles et pour le Village ; les requêtes pour dupliquer l’initiative des femmes de ARIHARA est également un motif de satisfaction.
6. RECOMMANDATIONS :
6.1 Recommandations communes aux Secteurs du Programme

Entreprendre rapidement l’élaboration participative d’ une Stratégie compréhensive de commercialisation qui guiderait les partenaires et les bénéficiaires ;
Revisiter les différentes chaînes de valeurs par un « Mapping » exhaustif des intervenants, des fonctions et des relations économiques entre les différents intervenants ; un exercice interne et  participatif pour chaque produit (poisson, produits maraîchers et lait) s’avère  indispensable. La prise en compte des éléments essentiels et complémentaires à ce qui est documenté par les partenaires  est à considérer (voir pages 25-26 « Eléments essentiels importants pour compléter la Chaîne des valeurs » ;)
S’assurer que les Prix de Revient Réels des produits mis sur les marchés ont intégré toutes les charges implicites et explicites ;

Formaliser les échanges entre bénéficiaires productrice de légumes et celles qui font la transformation du poisson. C’est une question qui est déjà sur la table. 

Relever le fonds de roulement après avoir étudié la capacité de gestion du GIE, sa fidélité à honorer ses engagements et sa capacité d’absorption devra être envisagé.
6.2 Pour le Secteur de la Pêche artisanale :
Une réorganisation voire une restructuration des GIEs s’impose pour donner du corps à ces groupes du point de vue nombre et expertise (donc éviter la prolifération de GIEs non viables) ;

Renforcer les capacités des membres des GIEs pour davantage former et  consolider un tissu social bien averti de ses devoirs et responsabilité et mieux jouer son rôle de défenseur des intérêts moraux et matériels des Groupes auxquels ils sont affiliés ;

Assurer une formation sur les Droits et Responsabilités pour aider les GIEs à mieux les appréhender pour poser des revendications justes, opportunes et basées sur des faits et connaissances réels ;

Reconnaître les GIEs comme un Entreprenariat et de ce fait les traiter comme des entités commerciales devant reposer sur une base professionnelle dans la conduite des activités (affaires) ; ne plus les traiter sur une base sociale ;

Accélérer la formalisation de la Mutuelle de Crédit.

Convenir avec les autorités du MPEM et les autorités du contrôle routier une formation pour une compréhension mutuelle des textes interdisant l’exportation de certaines espèces et la bonne identification de celles-ci par les contrôleurs ;
Etudier avec les Autorités du MPEM la limite des activités des candidats en transit pour l’Europe dans la transformation, l’exportation et la commercialisation du poisson à Nouadhibou car entretenant une concurrence déloyale au détriments des femmes.

6.3 Pour le Secteur agropastoral.

Pour les produits qui font l’objet d’une réputation hors de leurs frontières d’origine,  ils devront jouir davantage des techniques de marketing pour renforcer cette popularité et attirer plus de clients (lait de ARIHARA et Oseille de Guinée de Ganki ; cependant ne point brûler et étapes et toujours s’assurer que la qualité et la préférence des consommateurs sont toujours mis en avant ;

Monter ne Unité de Biogaz pour le chauffage du lait pour à la fois minimiser les coûts de charges de l’Unité de transformation et valoriser les quantités énormes de bouses de vaches principales ressource de base pour le Biogaz. Un tel exemple pourrait être vulgarisé même dans les foyers pour atténuer le déboisement des ligneux utilisés comme bois de chauffage.
Voir avec les bénéficiaires des activités agropastorales, la possibilité de spécialisation des villages voire des régions pour (i) assurer une complémentarité et (ii) éviter la saturation des marchées avec ses conséquences négatives sur les revenus des femmes ; capitaliser sur l’option envisagée par ACORD avec les productrices dans sa zone d’intervention
Généraliser de manière intentionnelle le choix des productions étalées par l’utilisation des produits maraîchers (Gombo, Oseille de Guinée et Aubergines) pour la vente ; déjà initié par les partenaires AMAD et ACORD dans leurs zones respectives d’intervention (Boghé et Kaédi).

Poursuivre résolument l’activité de transformation du lait d’ARIHARA en agrandissant sa capacité et sécurisant les normes d’hygiène, de santé et d’environnement pour faciliter son agrément par une labellisation du produit et sa diffusion plus élargie ;
ANNEXES

TERMES DE REFERENCE

Termes de référence pour la capitalisation d’expériences de commercialisation groupée dans les programmes de Moyens d’Existence Durable au Burkina, Mauritanie et le Tchad.

Version  24 mai 2010

Antécédents et justification

Depuis 2006, IO avec ses partenaires ont  initié un processus d’élaboration de programmes de Moyens d’existence durables dont leur but final c’est l’amélioration de conditions de vie des populations par une augmentation des revenus. Dans cette vision, l’efficacité des opérations de commercialisation prenne une importance incontournable dans l’atteinte des objectifs.

Pour l’application de cette approche, les programmes ont identifié des portes d’entrée qui s’assimilent à des filières agricoles. Cette focalisation du travail nous permet de travailler sur des chaines de valeur et la place des producteurs et des transformatrices dans ces chaines, a fin de développer des capacités techniques et stratégiques qui peuvent se transférer sur d’autres filières pratiqués par les exploitations familiales concernées.

Dans cette optique de filière, le potentiel de création de valeur ajouté et la répartition juste des bénéfices au long de la chaine de valeur c’est  le cœur de la démarche. C’est ainsi que la transformation et l’accès au marché par la population cible du programme deviennent un axe majeurs dans notre théorie de changement.

Sous le nom de Commercialisation Groupé on retrouve de pratiques avec des niveaux de complexité et de travail collectif différent. Elles peuvent se limiter au transport conjoint du champ au marché, mais peut aussi aller jusqu’à la création de valeur ajouté par la transformation et la contractualisation.

L’adoption de la commercialisation groupée comme stratégie d’accès au marché se base dans l’hypothèse des économies d’échelle et du pouvoir de négociation renforcée. Cette hypothèse de base mérite d’être vérifié et nuancée selon plusieurs facteurs déterminants comme la typologie du groupe cible, l’objectif de la démarche,  le contexte du marché, les conditions de production,…etc.

Malgré les avantages qu’offre ce linge de travail, il existent aussi des inconvénients qui méritent d’être pris en compte comme la réduction de la souveraineté du producteurs sur leur production ou les couts de transaction liés aux prises de décision conjointes.

En Afrique de l’Ouest, dans les 3 pays d’intervention d’IO existent des programmes en cours où la commercialisation groupé est expérimenté :

· Mauritanie : 

- Commercialisation de poisson frais et transformé par des groupements des femmes membres de M2000

- Commercialisation de légumes par des coopératives féminines appuyés par ACORD et AMAD

· Burkina :

- Commercialisation groupé de mais par les unions de producteurs membres de la FEPABE

- Commercialisation de riz blanc et étuvé par des femmes organisés en coopératives et appuyés par l’UNPRB

- Commercialisation pour l’exportation des mangues et anacardes transformés par AWB

· Tchad :

- Commercialisation groupé d’arachide et riz des membres ou population cible des partenaires de la zone soudanienne (ATADER , ASSAILD, BELACD) en associant les réseaux de mutuelles de micro crédit (ASDEC). Il existe aussi une expérience de warrantage entre ATADER et ASDEC.

Avec cette capitalisation on vise connaitre d’avantage ces expériences, leur origine, leur fonctionnement, la typologie de produits et marchés, les caractéristiques du groupe cible, etc, et a partir de cette connaissance, identifier les bonnes et les mauvaises pratiques a fin d’améliorer les pratiques actuelles en tirant des enseignements de la propre expérience mais aussi des expériences des autres.

Objectifs et résultats attendus

Objectifs général

Capitaliser les expériences de commercialisation groupé en cours dans les trois programmes MED d’IO au Burkina, Tchad et Mauritanie en les situant dans la chaine de valeur, en identifiant leurs points forts et faibles et en tirant des apprentissages susceptibles d’améliorer la qualité de l’opération.

Les objectifs spécifiques se présentent comme suit :

- OS1 : Caractériser le groupe cible (typologie du producteur et de leur organisation interne), et les relations de pouvoir (économique et sociale) avec les différents acteurs de la chaine de valeur et identifier les raisons / objectifs qui ont motivé la commercialisation groupé. 

- OS2 : Identifier les étapes et les facteurs critiques de la commercialisation groupée dans la chaine de valeur (ex : type de produit, couts de production, fixation de prix, collecte du produits, contractualisation, localisation, concurrence, accès a la information etc……). 

- OS3 : tirer des leçons en relation aux avantages (économie d’échelle, pouvoir de négociation,…), et inconvénients de la démarche (cout de transaction, dynamisme de l’organisation,…). 

Résultats attendus

Par opération :

· Description et analyse de l’organisation interne des bénéficiaires, y compris l’analyse de la situation par rapport au genre. 

· Description et analyse de l’activité de commercialisation groupé dans le contexte de la chaine de valeur et analyse des acteurs.

· Identification des apprentissages : Points forts et faibles, et opinion des bénéficiaires et formulation de recommandations d’amélioration.

Atelier commun de présentation des résultats :

· Identification des apprentissages croisés des différentes expériences.

· Elaboration d’un plan d’action d’amélioration pour chaque opération.

Dans l’analyse l’approche genre devrait être appliqué en identifiant a tous les niveaux les caractéristiques spécifiques par sexe : relation de pouvoir, motivation de la commercialisation groupé, étapes critiques. 
Trois facteurs importants méritent une analyse approfondie dans les différentes expériences :

- variabilité des prix sur le marché: connaissance et maitrise des groupes cibles 

- rôle des intermédiaires dans la transaction mais aussi dans l’appui à la production 

- fixation du prix au producteur en relation au marché et les acteurs que y participent

Questions à répondre 

Les questions sont organisés en quatre blocs où même s’il existe des éléments communs, ils aident a organiser le travail. Le premier bloc a comme objectif décrire le groupe cible, le deuxième se centre sur l’activité développé, le troisième analyse toute la Chaine de valeur du produit, et finalement le quatrième constitue une valorisation des trois blocs précédents.   

Organisation Interne du Groupe :

· Quels sont els groupés de la population ciblé qui sont impliqués ? les plus aisés ? les plus vulnérables ?... Quel est le critère de sélection ?

· quels sont les rôles et les responsabilités des femmes dans l’opération ? quel est sa capacité de décision et d’utilisation des ressources et des bénéfices ? la charge de travail induite par l’activité est compensée par les bénéfices obtenus ?

· Décrire l’organisation interne du groupe.

· Quel est le dégrée de fidélité des membres à l’opération ? Il existe un mécanisme adéquat d’information sur l’opération (compte rendu) ?

· A qui appartiennent les investissements ou la micro entreprise ? comment se partagent les bénéfices ? Il existe un apport personnel ou du groupe sur le capital ?

Analyse de l’Activité :

· Description qualitative et quantitative de l’Activité réalisé en commun 

· Analyser les facteurs de viabilité sociale : niveau d’organisation entre les associés, démocratie interne,… 

· Analyser les facteurs de viabilité technique et technologique 

· Analyser les facteurs que déterminent la viabilité économique : taille de l’opération, localisation, capital initial / subventions, étude du marché…

Analyse de la Chaine de Valeur :

· Quelles sont les acteurs qui participent dans la Chaine de Valeur ? (clients, concurrence, Politiques de l’Etat, fournisseurs, intermédiaires, etc.…) Analyse de pouvoir sociale et économique. 

· Quelles sont les caractéristiques de la chaine de valeur ? 

· Prix : Définition de prix, variabilité des prix

· Marché : Type de Marché, accès a l’information

· Valeur : distribution de la marge de profit entre les acteurs.

· Potentiel de croissance de la Chaine de Valeur

· Existent des facteurs externes : locaux, nationaux ou internationaux qui l’influencent ?

Valorisation :

· La commercialisation groupée est justifié dans le contexte ? quelles sont ses avantages théoriques? Quelles ont été les avantages réelles ? (quantité vendue, prix rémunérateur, reconnaissance du produits, capacité de négociation,,,) 

· Les étapes de mise en commun sont elles les plus indiqués ? Elles répondent à des objectifs sociaux ou économiques ? les quels ? la méthode est la plus pertinente ? les capacités des acteurs sont adéquates ? l’expérience a intégré le renforcement de capacités dans son stratégie ? Appréciation. 

· Existent des revendications vis-à-vis de l’Etat ou du secteur privé ? sont-elles pertinentes ?

· Comment les évolutions du contexte ont influencé l’activité menée ? 

Méthodologie

Un comité de pilotage sera crée dans chaque pays composé par la RP MED et un représentant de chaque partenaire impliqué. Ce comité sera appuyé par un consultant externe qui devra réaliser la capitalisation de manière participative.

Les fonctions du comité de pilotage sont :

- adapter les TdR à la réalité des expériences à étudier

- engager un consultant et le faire le briefing

- faire une rencontre a mi parcours de l’étude, si possible sur le terrain avec le consultant 

- organiser la restitution nationale des capitalisations avec toutes les organisations impliquées

- accompagner l’élaboration des plans d’action d’amélioration des opérations pour chaque initiative a partir des conclusions de la capitalisation

Les fonctions du consultant :

- réaliser la capitalisation selon les termes de référence

- impliquer l’organisation actrice de l’expérience à tous les niveaux

- rendre comptes au comité de pilotage

- élaborer un rapport
En annexe de ces TdR on peut trouver les outils proposés pour la systématisation de l’information. Ces outils sont communs aux trois pays a fin de pouvoir comparer les trois expériences lors de l’atelier régional.

La méthodologie pour arriver à mobiliser toute l’information requise devra être proposé par le consultant et approuvé par le comité de pilotage.

Les sources d’information sont :

· Questionnaires 

· Session de travail avec le groupe cible en charge de la commercialisation.

· Étude des registres internes: bilan de résultats, balance, couts, revenues , etc…

· Études et  rapports existants sur le contexte économique et sociale du pays,de la Region et de la chaine de valeur.

· Entretien avec les acteurs clés, observations etc… 

CALENDRIER DES RENCONTRES

	Jours
	Activités
	Lieu

	Du 25 Oct au 28 inclus 

Du 31/10 au  3 Nov inclu
	4 jours d’Investigation à  Nouakchott :

Rencontres avec Equipe M200,

Vendeuses Tables GIEs MASSR et SAADA, Vendeuses Boutiques (Saadagha, Tewfikh et Baraka), et Femmes transformatrices du Centre de Transformation de Nouakchott.

4 jours Nouadhibou, discussion avec les professionnels de poissons transformés :

Rencontre avec Equipe M2000 à NDB, 4 GIEs de Revendeuses et transformatrices (EL Baraka, LOUDEI, Aftout, et Maghama), les Femmes transformatrices (GIE de N’Diago et de SOPE NABI).
	Nouakchott : Centre de Transformation de Nouakchott, Toujenine dans les locaux de M2000.

Nouadhibou : Siège M2000, et Chez la Présidente du Réseau

	Du 7 au 11 Novembre
	5 jours Investigation à Boghé, discussion avec les professionnels de la commercialisation des produits maraîchers :

Rencontre avec Equipe AMAD,Groupe de Femmes de ARIHARA, GANKI, WOTHIE


	Boghé et zone du projet : Ganki, ARIHARA, Wothie.

	Du 12 au 14 Nov*
	3 jours Investigation à Kaédi, discussion avec les professionnels de la commercialisation des produits maraîchers.

Rencontre avec Equipe ACORD à son siège, Bélinabe, Guiray et Rindiao.


	Kaédi et zone du projet : Bélinabe, Guiray et Rindiao.



	Du 20 au 27 Nov
	8 jours  de synthèse, d’analyse et d’élaboration du Rapport de l’Etude. 


	Nouakchott

	Du 29 Nov au …..
	A la discrétion du Bureau IO pour la Préparation et l’Organisation de l’Atelier commun de présentation des résultats
	Nouakchott
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Compte d’Exploitation Diverses GIEs (Pêche, Lait et Produits Marâchers).
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15% du prélèvement





Participation : Eau, électricité  gardien location
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153025 UM





Vente





1890 UM





Javel


Qté : 10,5 L








1152 UM





Savon OMO
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Qté de poisson achetée : 1120kg
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Collecte, Transport 


Motivation
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Qté Oseille * 1KG





Commercialisation





Valeur Commercial





15 UM / KG





Prix : 145 UM





Coût : 25 UM





Prix : 105 UM





Coûts 96,71 UM





Groupe de 10 femmes composent le GIE





Organe de direction


Unité de transformation
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Préparation du YAOURT
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Marge bénéficiaire





2250 UM





Transport





Coût : 3500 UM





Motivation distribution





Coût : 5600 UM





Motivation transformation





Coût : 3500 UM





Sachets


152 qts





Prix : 2450 UM





Sucre


10 kg





Prix : 2250 UM
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Prix : 1400 UM





Qté de lait


81 Litres





Prix: 16200 UM
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�Il est à noter que le principe d’achat groupé existe au niveau des bénéficiaires encadrées par ACORD même s’il est de façon timide ; le micro crédit disponibilité est destiné principalement à l’achat des produits maraîchers issus des coopératives.
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_1358063306.xls
Feuil1

		Nom du GIE		Noms et prenoms		Groupes		Dépenses																		Total des charges								Benefices

								Achats																Transport				Vente de produits transformés

								Quantié de poissons achetée en Kg		Prix du poissons		Quantité de sel		Prix du sel		Quantité d'omo		Prix d'omo		Quantité de javel		Prix de javel		Coût du Transport				Quantité kg		Prix unitaire		Prix total de vente

						Groupe1		1129.28		99750		11		3740		64		1152		10.5		1890				103490						153025		49535

						Groupe 2		1330.4		113710		10		3400		41		738		5.5		990				117110						203505		86070

						Groupe 3		1400.5		99085		9		3060		43		774		8		1440				104359

				Aminta gaye

				Marieme sek

				Diemb leye

				Kantoum fall

				Ndeye Arame Dieye

				Absatou Gaye

				Aichatou Gueye

				Fatoumagaye Gaye

				Aida Diop		Groupe1

				Astou Lo Gaye

				Wakha Lo

				Mbathio Fall

				Aida Gaye

				Bintou Lo

				Bintou Niass

				Ramatoulaye Diop

				Cheikh Alioune Lo

				Amintou Gaye

				Fatou Ba

				Maimouna Lo

				Awa Niass Gaye				2118.4		179300		11.5		3910		57		1140		10		186200				183210

				Ndeye Thine Ndiaye

				Marie Sarr Gaye

				Fatou Abou Diop

				Astou Niang

				Tahara Niang

				Ndickou Diop

				Dokhe Sall

				Rokhaya Diop Khalifa

				Khar Gaye

				Aminata Fati Gaye		Groupe 2

				Sowdiatou Lo

				Zeinabou Dieye

				Fatou Bintou Dieye

				Toutou Sow

				Ami Moussa Lo

				Awa Sene

				Abibatou Mbodj

				Soukeyna Lo

				Aminta Diop

				Fa Sarr Diop

				Zeinabou Ndiouck

				Khadi Diop

				Khadi Moussa Lo

				Rokhaya Mor Diop

				Salimata Fall

				Salma gueye

				Ami Bathe Lo

				Zeinabou Diagne

				Rokhaya Lo

				Maimouna Sall		Groupe 3

				Marieme Sene

				Cheikh Bathe Lo

				Fat Diagne Lo

				Abibatou Gueye

				Noumbegui Diagne

				Khadi Yade Gaye

				Fat Fall Diop

				Yacine Sall

				Sokhna Gaye

				Wakha Sow

				Ndeye Ndiaye

				Awa Gaye

				Anna Sall

				Ndikou Leye

				Yacine Diop

				Astou Ndiouck

				Maimouna Sek

				Guedado Fall

				Aminata Diagne Lo

				Marieme Kane Sarr		Groupe 4

				Khadi Gaye

				Coumba Ba

				Fatoumata Fall

				Ndeye Wade

				Fat Fall

				Khadi Mor Lo

				Marie Diak

				Fatou Bintou Fall

				Nassara Sow

				Fatou Toumbo

				Rkhaya Gaye

				Fama Badiane





Feuil2

		





Feuil3

		






_1356075011.xls
Détaille des charges

		

		Charges prises en compte





aubergine

						DIOUDE/ Aubergine

								Achat								Charge						Prix de revient				Vente						Benefice

		Date		Spéculation		quantité acheté sac		prix d'achat		prix totale		transport		motivation de la vendeur		Frais de collecte		Total charge		Charge moyen /Sac				Nombre sac vendu		prix unitaire		prix totale		Benfice Total		Benefice par sac		Benefice par Kg

		4/15/09		Aubergine		6		1000		6000		2400		800		500		3700		616.6666666667		9700		6		1400		8400		-1300		-216.6666666667		-8.6666666667

		4/20/09		Aubergine		10		1000		10000		3400		800		500		4700		470		14700		10		1500		15000		300		30		1.2

		5/5/09		Aubergine		7		1200		8400		1500		800		500		2800		400		11200		7		1700		11900		700		100		4

		7/10/09		Aubergine		7		1500		10500		1000		800		500		2300		328.5714285714		12800		7		2000		14000		1200		171.4285714286		6.8571428571

																		0				0						0		0				0

																		0				0						0		0				0

																		0				0						0		0				0

		7/20/09		Aubergine		10		1700		17000		1000		800		500		2300		230		19300		10		2200		22000		2700		270		10.8

																		0				0						0		0				0

		7/26/09		Aubergine		13		1900		24700		2600		800		500		3900		300		28600		13		2500		32500		3900		300		12

																		0				0						0		0				0

																		0				0						0		0				0

																		0				0						0		0				0

		8/15/09		Aubergine		10		2000		20000		2000		800		500		3300		330		23300		10		2500		25000		1700		170		6.8

		8/25/09		Aubergine		14		1800		25200		3000		800		500		4300		307.1428571429		29500		14		2300		32200		2700		192.8571428571		7.7142857143

						0												0				0						0		0				0

		9/10/09		Aubergine		4		2000		8000		1000		800		500		2300		575		10300		4		2500		10000		-300		-75		-3

		9/15/09		Aubergine		5		2000		10000		1000		800		500		2300		460		12300		5		2500		12500		200		40		1.6

		9/30/09		Aubergine		10		2000		20000		4000		800		500		5300		530		25300		10		2700		27000		1700		170		6.8

																														0

		Total/Moyenne				96		1664.5833333333		159800								37200				197000		96				210500		13500

		Cout de prodution				Achat Moyen par Kg		66.5833333333						Prix de revient du kg		82.0833333333

				24.11																vente par Kg		87.7083333333





Lait

		

						Matière première																Charges de transformation et de commercialisation														Prix de revient				Prix de vente				Marge bénéficiere

		mois		jour		quantité lait acheté en litre		prix d'achat du litre		Prix totol d'achat du lait		Sucre		prix unit		prix totale		qtq sachet		PU		PT		gaz		transport		autres frais dont les pertes		Motivation distribution		Motivation transfortion		Total Charge		P.R  globale		P.R du litre		prix vent d'un litre de lait		Prix de vente		MB globale		MB /litre

		Janvier		20		11		200		2200		1		250		250		2		350		700		200		500		0		800		500		2950		5150		468.1818181818		500		5500		350		31.8181818182

				21		11		200		2200		1		250		250		2		350		700		200		500		0		800		500		2950		5150		468.1818181818		500		5500		350		31.8181818182

				22		11		200		2200		1		250		250		2		350		700		200		500		0		800		500		2950		5150		468.1818181818		500		5500		350		31.8181818182

				23		12		200		2400		2		250		500		2.2		350		800		200		500		0		800		500		3300		5700		475		500		6000		300		25

				24		12		200		2400		2		250		500		2.2		350		800		200		500		0		800		500		3300		5700		475		500		6000		300		25

				25		12		200		2400		2		250		500		2.2		350		800		200		500		0		800		500		3300		5700		475		500		6000		300		25

				26		12		200		2400		1		250		500		2.2		350		800		200		500		0		800		500		3300		5700		475		500		6000		300		25

				27		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0						0		0		0		500		0		0		0

				28		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		0		500		0		0		0

				29		11		200		2200		1		250		250		2		350		700		200		500		0		800		500		2950		5150		468.1818181818		500		5500		350		31.8181818182

				30		11		200		2200		1		250		250		2		350		700		200		500		0		800		500		2950		5150		468.1818181818		500		5500		350		31.8181818182

		février		1		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		700		800		500		3750		6350		488.4615384615		500		6500		150		11.5384615385

				2		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		500		800		500		3550		6150		473.0769230769		500		6500		350		26.9230769231

				3		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		600		800		500		3650		6250		480.7692307692		500		6500		250		19.2307692308

				4		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		400		800		500		3450		6050		465.3846153846		500		6500		450		34.6153846154

				5		12		200		2400		2.2		350		800		1		250		250		200		500		600		800		500		3650		6050		504.1666666667		500		6000		-50		-4.1666666667

				6		12		200		2400		2.2		350		800		1		250		250		200		500		300		800		500		3350		5750		479.1666666667		500		6000		250		20.8333333333

				7		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		0		800		500		3050		5650		434.6153846154		500		6500		850		65.3846153846

				8		13		200		2600		2.2		350		800		1		250		250		200		500		0		800		500		3050		5650		434.6153846154		500		6500		850		65.3846153846

				9		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		0		800		500		3225		6025		430.3571428571		500		7000		975		69.6428571429

				10		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		600		800		500		3825		6625		473.2142857143		500		7000		375		26.7857142857

				11		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		500		800		500		3725		6525		466.0714285714		500		7000		475		33.9285714286

				12		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		0		800		500		3225		6025		430.3571428571		500		7000		975		69.6428571429

				13		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		500		800		500		3725		6525		466.0714285714		500		7000		475		33.9285714286

				14		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		200		800		500		3425		6225		444.6428571429		500		7000		775		55.3571428571

				15		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		100		800		500		3325		6125		437.5		500		7000		875		62.5

				16		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		375		200		500		300		800		500		3525		6325		451.7857142857		500		7000		675		48.2142857143

				17		14		200		2800		2.5		350		850		1.5		250		357		200		500		200		800		500		3407		6207		443.3571428571		500		7000		793		56.6428571429

				18		0		200		0		0		350		0		0		0		0		0		0		0						0		0		0		500		0		0		0

				19		0		200		0		0		350		0		0		0		0		0		0		0						0		0		0		500		0		0		0

				20		0		200		0		0		350		0		0		0		0		0		0		0						0		0		0		500		0		0		0

				21		0		200		0		0		350		0		0		0		0		0		0		0						0		0		0		500		0		0		0

				22		16		200		3200		3		350		1050		2		250		500		200		500		2000		800		500		5550		8750		546.875		500		8000		-750		-46.875

				23		16		200		3200		1		350		350		2		250		500		200		500		1000		800		500		3850		7050		440.625		500		8000		950		59.375

				24		21		200		4200		2		350		700		2		250		500		200		500		3000		800		500		6200		10400		495.2380952381		500		10500		100		4.7619047619

				25		16		200		3200		1		350		350		2		250		500		200		500		400		800		500		3250		6450		403.125		500		8000		1550		96.875

				26		16		200		3200		1		350		350		2		250		500		200		500		500		800		500		3350		6550		409.375		500		8000		1450		90.625

				27		16		200		3200		1		350		350		2		250		500		200		500		600		800		500		3450		6650		415.625		500		8000		1350		84.375

				28		16		200		3200		1		350		350		2		250		500		200		500		600		800		500		3450		6650		415.625		500		8000		1350		84.375

		Mars		1		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		700		800		500		4200		7600		447.0588235294		500		8500		900		52.9411764706

				2		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		1300		800		500		4800		8200		482.3529411765		500		8500		300		17.6470588235

				3		18		200		3600		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		1500		800		500		5000		8600		477.7777777778		500		9000		400		22.2222222222

				4		11		200		2200		1		350		350		1		250		250		200		500		1000		800		500		3600		5800		527.2727272727		500		5500		-300		-27.2727272727

				5		15		200		3000		2		350		700		2		250		500		200		500				800		500		3200		6200		413.3333333333		500		7500		1300		86.6666666667

				6		16		200		3200		2		350		700		2		250		500		200		500		1000		800		500		4200		7400		462.5		500		8000		600		37.5

				7		20		200		4000		3		350		1050		3		250		750		200		500				800		500		3800		7800		390		500		10000		2200		110

				8		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		700		800		500		4200		7600		447.0588235294		500		8500		900		52.9411764706

				9		16		200		3200		2.5		350		875		2		250		500		200		500				800		500		3375		6575		410.9375		500		8000		1425		89.0625

				10		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500				800		500		3675		7275		404.1666666667		500		9000		1725		95.8333333333

				11		11		200		2200		1		350		350		1		250		250		200		500		1000		800		500		3600		5800		527.2727272727		500		5500		-300		-27.2727272727

				12		18		200		3600		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500				800		500		3500		7100		394.4444444444		500		9000		1900		105.5555555556

				13		18		200		3600		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		5500		9100		505.5555555556		500		9000		-100		-5.5555555556

				14		18		200		3600		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500				800		500		3500		7100		394.4444444444		500		9000		1900		105.5555555556

				15		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		5500		8900		523.5294117647		500		8500		-400		-23.5294117647

				16		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500				800		500		3500		6900		405.8823529412		500		8500		1600		94.1176470588

				17		20		200		4000		3		350		1050		3		250		750		200		500		2500		800		500		6300		10300		515		500		10000		-300		-15

				18		11		200		2200		1		350		350		1		250		250		200		500				800		500		2600		4800		436.3636363636		500		5500		700		63.6363636364

				19		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500		1500		800		500		5000		8400		494.1176470588		500		8500		100		5.8823529412

				20		18		200		3600		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500				800		500		3500		7100		394.4444444444		500		9000		1900		105.5555555556

				21		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500				800		500		3675		7275		404.1666666667		500		9000		1725		95.8333333333

				22		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500				800		500		3675		7275		404.1666666667		500		9000		1725		95.8333333333

				23		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500		1500		800		500		5175		8775		487.5		500		9000		225		12.5

				24		18		200		3600		3		350		1050		1		250		250		200		500				800		500		3300		6900		383.3333333333		500		9000		2100		116.6666666667

				25		11		200		2200		1		350		350		2.5		250		625		200		500				800		500		2975		5175		470.4545454545		500		5500		325		29.5454545455

				26		17		200		3400		2.5		350		875		2.5		250		625		200		500				800		500		3500		6900		405.8823529412		500		8500		1600		94.1176470588

				27		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500		1000		800		500		4675		8275		459.7222222222		500		9000		725		40.2777777778

				28		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		5675		9275		515.2777777778		500		9000		-275		-15.2777777778

				29		19		200		3800		3		350		1050		3		250		750		200		500				800		500		3800		7600		400		500		9500		1900		100

				30		26		200		5200		5		350		1750		3.5		250		875		200		2000				800		500		6125		11325		435.5769230769		500		13000		1675		64.4230769231

				31		18		200		3600		3		350		1050		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		5675		9275		515.2777777778		500		9000		-275		-15.2777777778

		Avril		1		11		200		2200		1		400		400		1		250		250		200		500		0		800		500		2650		4850		440.9090909091		500		5500		650		59.0909090909

				2		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		1000		800		500		4300		7900		438.8888888889		500		9000		1100		61.1111111111

				3		20		200		4000		2		400		800		2		250		500		200		500		2000		800		500		5300		9300		465		500		10000		700		35

				4		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8400		466.6666666667		500		9000		600		33.3333333333

				5		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8400		466.6666666667		500		9000		600		33.3333333333

				6		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		1000		800		500		4700		8700		435		500		10000		1300		65

				7		20		200		4000		3		400		1200		1.5		250		375		200		500		0		800		500		3575		7575		378.75		500		10000		2425		121.25

				8		11		200		2200		1		400		400		1		250		250		200		500		0		800		500		2650		4850		440.9090909091		500		5500		650		59.0909090909

				9		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6900		383.3333333333		500		9000		2100		116.6666666667

				10		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6900		383.3333333333		500		9000		2100		116.6666666667

				11		0		200		0		0		400		0		0		250		0		200		500		0		0		0		0		0		0		500		0		0		0

				12		17		200		3400		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6700		394.1176470588		500		8500		1800		105.8823529412

				13		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6900		383.3333333333		500		9000		2100		116.6666666667

				14		11		200		2200		1		400		400		1		250		250		200		500		0		800		500		2650		4850		440.9090909091		500		5500		650		59.0909090909

				15		22		200		4400		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		10100		459.0909090909		500		11000		900		40.9090909091

				16		25		200		5000		4		400		1600		3		250		750		200		500		450		800		500		4800		9800		392		500		12500		2700		108

				17		24		200		4800		4		400		1600		2.5		250		625		200		500		1000		800		500		5225		10025		417.7083333333		500		12000		1975		82.2916666667

				18		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7700		385		500		10000		2300		115

				19		18		200		3600		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9300		516.6666666667		500		9000		-300		-16.6666666667

				20		18		200		3600		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7300		405.5555555556		500		9000		1700		94.4444444444

				21		11		200		2200		1		400		400		1		250		250		200		500		0		800		500		2650		4850		440.9090909091		500		5500		650		59.0909090909

				22		22		200		4400		4		400		1600		2		250		500		200		500		2000		800		500		6100		10500		477.2727272727		500		11000		500		22.7272727273

				23		23		200		4600		4		400		1600		2		250		500		200		500		3000		800		500		7100		11700		508.6956521739		500		11500		-200		-8.6956521739

				24		15		200		3000		2		400		800		1.5		250		375		200		500		0		800		500		3175		6175		411.6666666667		500		7500		1325		88.3333333333

				25		17		200		3400		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6700		394.1176470588		500		8500		1800		105.8823529412

				26		25		200		5000		4		400		1600		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		6225		11225		449		500		12500		1275		51

				27		23		200		4600		4		400		1600		2		250		500		200		500		2000		800		500		6100		10700		465.2173913043		500		11500		800		34.7826086957

				28		11		200		2200		1		400		400		1		250		250		200		500		0		800		500		2650		4850		440.9090909091		500		5500		650		59.0909090909

				29		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9700		485		500		10000		300		15

				30		24		200		4800		4		400		1600		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		6225		11025		459.375		500		12000		975		40.625

		Mai		1		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9500		500		500		9500		0		0

				2		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7700		385		500		10000		2300		115

				3		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		1500		800		500		5200		9200		460		500		10000		800		40

				4		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9500		500		500		9500		0		0

				5		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8600		452.6315789474		500		9500		900		47.3684210526

				6		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7500		394.7368421053		500		9500		2000		105.2631578947

				7		22		200		4400		3		400		1200		3		250		750		200		500		1000		800		500		4950		9350		425		500		11000		1650		75

				8		23		200		4600		4		400		1600		3		250		750		200		500		2000		800		500		6350		10950		476.0869565217		500		11500		550		23.9130434783

				9		21		200		4200		3		400		1200		3		250		750		200		500		0		800		500		3950		8150		388.0952380952		500		10500		2350		111.9047619048

				10		24		200		4800		4		400		1600		4		250		1000		200		500		2500		800		500		7100		11900		495.8333333333		500		12000		100		4.1666666667

				11		24		200		4800		4		400		1600		4		250		1000		200		500		2000		800		500		6600		11400		475		500		12000		600		25

				12		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		7100		373.6842105263		500		9500		2400		126.3157894737

				13		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8600		452.6315789474		500		9500		900		47.3684210526

				14		21		200		4200		3		400		1200		3		250		750		200		500		0		800		500		3950		8150		388.0952380952		500		10500		2350		111.9047619048

				15		24		200		4800		4		400		1600		4		250		1000		200		500		2000		800		500		6600		11400		475		500		12000		600		25

				16		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500		2000		800		500		5300		8900		494.4444444444		500		9000		100		5.5555555556

				17		17		200		3400		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		6700		394.1176470588		500		8500		1800		105.8823529412

				18		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		1500		800		500		5200		9200		460		500		10000		800		40

				19		23		200		4600		4		400		1600		3		250		750		200		500		0		800		500		4350		8950		389.1304347826		500		11500		2550		110.8695652174

				20		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7700		385		500		10000		2300		115

				21		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		7100		373.6842105263		500		9500		2400		126.3157894737

				22		20		200		4000		2		400		800		2		250		500		200		500		4000		800		500		7300		11300		565		500		10000		-1300		-65

				23		21		200		4200		2		400		800		2		250		500		200		500		2000		800		500		5300		9500		452.380952381		500		10500		1000		47.619047619

				24		24		200		4800		4		400		1600		4		250		1000		200		500		1500		800		500		6100		10900		454.1666666667		500		12000		1100		45.8333333333

				25		25		200		5000		4		400		1600		4		250		1000		200		500		1500		800		500		6100		11100		444		500		12500		1400		56

				26		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9700		485		500		10000		300		15

				27		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8600		452.6315789474		500		9500		900		47.3684210526

				28		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		0		800		500		3300		7100		373.6842105263		500		9500		2400		126.3157894737

				29		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		0		800		500		3700		7700		385		500		10000		2300		115

				30		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		1500		800		500		5200		9200		460		500		10000		800		40

				31		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		1500		800		500		5200		9200		460		500		10000		800		40

		juin		1		20		200		4000		3		400		1200		2		250		500		200		500		2000		800		500		5700		9700		485		500		10000		300		15

				2		18		200		3600		2		400		800		2		250		500		200		500				800		500		3300		6900		383.3333333333		500		9000		2100		116.6666666667

				3		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500		1500		800		500		5200		9000		473.6842105263		500		9500		500		26.3157894737

				4		24		200		4800		4		400		1600		2		250		500		200		500		2000		800		500		6100		10900		454.1666666667		500		12000		1100		45.8333333333

				5		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8100		405		500		10000		1900		95

				6		19		200		3800		2		400		800		2		250		500		200		500		1500		800		500		4800		8600		452.6315789474		500		9500		900		47.3684210526

				7		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7500		394.7368421053		500		9500		2000		105.2631578947

				8		18		200		3600		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7300		405.5555555556		500		9000		1700		94.4444444444

				9		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500		2000		800		500		6100		10100		505		500		10000		-100		-5

				10		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8100		405		500		10000		1900		95

				11		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500		2000		800		500		6100		10100		505		500		10000		-100		-5

				12		21		200		4200		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8300		395.2380952381		500		10500		2200		104.7619047619

				13		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8100		405		500		10000		1900		95

				14		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500		1500		800		500		5600		9600		480		500		10000		400		20

				15		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7500		394.7368421053		500		9500		2000		105.2631578947

				16		18		200		3600		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7300		405.5555555556		500		9000		1700		94.4444444444

				17		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8100		405		500		10000		1900		95

				18		19		200		3800		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7500		394.7368421053		500		9500		2000		105.2631578947

				19		20		200		4000		4		400		1600		2		250		500		200		500				800		500		4100		8100		405		500		10000		1900		95

				20		18		200		3600		3		400		1200		2		250		500		200		500				800		500		3700		7300		405.5555555556		500		9000		1700		94.4444444444

				21		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				22		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				23		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				24		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				25		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				26		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				27		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				28		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				29		0		200		0		0		0		0		0		0		0		0		0								0		0		0		0		0		0		0

				30		32		200		6400		5		400		2000		3		250		750		200		500		2000						5450		11850		370.3125		500		16000		4150		129.6875

				31		25		200		5000		5		400		2000		2.5		250		625		200		500		2000		800		500		6625		11625		465		500		12500		875		35

																												114250																150543

				Qté		2600				520000																								629457								1300000

						Pix d'achat du lait de lai				200																								Chage de tranformation  1 litre lait										Prix ventre du litre lait trasformé

																																		242.0988461538										500

										Prix d'achat du litre				200

										Charge de trasformation et commercialisation				242

										Prix de revient litre				442

										prix de vente du litre				500

										marge bénéficiere litre				58



Toure:
Pour 2 heure de travail

Toure:
une personne/ 5 heure



gombo

		

																Charge

		Date		Spéculation		quantité acheté		prix d'achat		prix totale		transport		motivation de la vendeur		Frais de collecte		Total charge		Nombre sacvendu		prix unitaire		prix totale		transport		autres frais		charge		revenu

		3/8/10		Gombo		12		4000		48000		3000		800		500		4300		12		6000		72000		3000				51000		21000

		3/15/10		Gombo		8		4000		32000		4000		800		500		5300		8		6500		52000		4000				36000		16000

		3/30/10		Gombo		10		4000		40000		3500		800		500		4800		10		6000		60000		3500				43500		16500

		4/6/10		Gombo		7		3000		21000		3000		800		500		4300		7		4000		28000		3000				24000		4000

		4/15/10		Gombo		10		3500		35000		3000		800		500		4300		10		4500		45000		3000				38000		7000

		4/30/10		Gombo		8		3500		28000		4000		800		500		5300		8		5000		40000		4000				32000		8000

		5/7/10		Gombo		4		3000		12000		2000		800		500		3300		4		5000		20000		2000				14000		6000

		5/15/10		Gombo		5		3000		15000		3000		800		500		4300		5		5500		27500		3000				18000		9500

		5/30/10		Gombo		2		3000		6000		500		800		500		1800		2		4000		8000		500				6500		1500

						66				237000								37700		66				352500

		Cout de production				96

				Prix d'achat du Kg		143.6363636364										Charge /Kg		22.8484848485						Prix de vente du Kg				213.6363636364

																Prix revient du Kg				166.4848484848





oseille

										Oseille

																Charge

		Date		Spéculation		quantité acheté		prix d'achat		prix totale		transport		motivation de la vendeur		Frais de collecte		Total charge		Nombre sac vendu		prix unitaire		prix totale		transport		autres frais		charge		revenu

		4/3/09		oseille		10		2000		20000		5000		800		500		6300		10		3000		30000		5000				25000		5000

		4/7/09		aubergine		7		800		5600		1000		800		500		2300		7		1200		8400		1000				6600		1800

		4/14/09		oseille		15		2000		30000		7500		800		500		8800		15		3000		45000		7500				37500		7500

		4/17/09		oseille		10		2000		20000		5000		800		500		6300		10		3100		31000		5000				25000		6000

		4/22/09		aubergine		10		1000		10000		1500		800		500		2800		10		1500		15000		1500				11500		3500

		5/1/09		aubergine		8		1000		8000		1300		800		500		2600		8		1500		12000		1300				9300		2700

		5/12/09		aubergine		10		1000		10000		1500		800		500		2800		10		1700		17000		1500				11500		5500

		5/20/09		oseille		13		2000		26000		7000		800		500		8300		13		2800		36400		7000				33000		3400

		5/30/09		oseille		10		1800		18000		1600		800		500		2900		10		2300		23000		1600				19600		3400

		6/8/09		aubergine		5		1500		7500		1200		800		500		2500		5		2000		10000		1200				8700		1300

		6/25/09		aubergine		7		1500		10500		1900		800		500		3200		7		2000		14000		1900				12400		1600

		6/30/09		oseille		10		2000		20000		4000		800		500		5300		10		2500		25000		4000				24000		1000

		7/10/09		oseille		10		2000		20000		6000		800		500		7300		10		2500		25000		6000				26000		-1000

		7/20/09		aubergine		5		1400		7000		1000		800		500		2300		5		2000		10000		1000				8000		2000

		7/30/09		oseille		11		1500		16500		1600		800		500		2900		11		2000		22000		1600				18100		3900

		8/5/09		oseille		12		1200		14400		1600		800		500		2900		12		1800		21600		1600				16000		5600

		8/15/09		Oseille		16		1000		16000		2300		800		500		3600		16		1300		20800		2300				18300		2500

		8/30/09		oseille		10		1200		12000		1700		800		500		3000		10		1500		15000		1700				13700		1300

		9/25/09		oseille		40		1000		40000		8000		800		500		9300		40		1500		60000		8000				48000		12000

		11/10/09		oseille		8		2000		16000		2000		800		500		3300		8		2500		20000		2000				18000		2000

		11/20/09		oseille		10		2000		20000		1500		800		500		2800		10		2500		25000		1500				21500		3500

		11/29/09		oseille		10		2000		20000		3000		800		500		4300		10		2800		28000		3000				23000		5000

		12/8/09		oseille		13		2000		26000		2500		800		500		3800		13		2500		32500		2500				28500		4000

		12/22/09		oseille		10		2000		20000		3000		800		500		4300		10		2500		25000		3000				23000		2000

		1/10/10		oseille		10		1800		18000		2500		800		500		3800		10		2500		25000		2500				20500		4500

		1/18/10		oseille		12		1500		18000		2000		800		500		3300		12		2500		30000		2000				20000		10000

		1/30/10		oseille		10		1500		15000		1000		800		500		2300		10		2000		20000		1000				16000		4000

		2/15/10		oseille		10		1500		15000		2000		800		500		3300		10		2000		20000		2000				17000		3000

		30/02/2010		oseille		10		1500		15000		2000		800		500		3300		10		2000		20000		2000				17000		3000

		3/15/10		oseille		7		1500		10500		1000		800		500		2300		7		2000		14000		1000				11500		2500

		3/30/10		oseille		10		1500		15000		3000		800		500		4300		10		2500		25000		3000				18000		7000

		4/15/10		oseille		10		2000		20000		1000		800		500		2300		10		2500		25000		1000				21000		4000

		4/30/10		oseille		10		2000		20000		2000		800		500		3300		10		2500		25000		2000				22000		3000

		5/15/10		oseille		8		1800		14400		2000		800		500		3300		8		2500		20000		2000				16400		3600

		5/30/10		oseille		10		2000		20000		2000		800		500		3300		10		2500		25000		2000				22000		3000

						377				594400

																		138700		377

						Prix d'achat/Kg		105.1105216622																820700

																		Charge/Kg		24.5269672856

		Ganki

																				Prix revient/Kg		129.6374889478				Prix de vente /Kg				145.1282051282

		Production/Kg				96.71






