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I- INTRODUCTION

L’Union Départementale des Producteurs de l’Atacora / Donga (UDP Atacora -Donga) est une structure faîtière des Unions Sous-préfectorales des Producteurs (USPP) qu’elle représente, et dont elle coordonne les activités et défend les intérêts.

 Elle vise l’épanouissement du monde paysan et l’amélioration des conditions de vie et de travail des producteurs. Pour y parvenir, elle se propose de mener des actions de promotion pour développer de nouvelles filières porteuses à côté du coton. En effet, le coton, seule culture de rente, traverse depuis quelques années des crises récurrentes qui se traduisent par la fluctuation des prix (de 225 Fcfa/kg en 1997 à 190 Fcfa/kg en 2003, en passant par 200 Fcfa/kg en 2000). De plus, le dispositif de mise en place des intrants connaît des perturbations.. Dans le même temps, il existe d’autres spéculations que les producteurs peuvent valoriser. C’est dans cette optique qu’à l’UDP, des groupes de travail ont été initiés pour réfléchir sur certaines filières à savoir le riz, maïs, arachide et l’anacarde notamment.

En effet, les filières de ces produits offrent des opportunités de développement et la région présente des potentialités pour en assurer la production, même si malgré toutes ces potentialités les producteurs d’anacarde rencontrent d’énormes difficultés (non maîtrise des techniques de conduite des plantations, de la récolte, du conditionnement et surtout de l’écoulement de leurs produits).

II- PROBLEMATIQUE

C’est à la fin des années 60 que la production d’anacarde a vu le jour dans l’Atacora et la Donga. Cette nouvelle plante est d’abord cultivée pour une couverture des sols (la végétation) et la lutte contre l’érosion. Mais l’idée de production fruitière est venue à partir des années 70. Le principal acteur de cette époque, la Société Nationale des forêts (SNAFOR), avait réalisé des plantations domaniales complétées par quelques plantations privées. Mais depuis quelques années, l’engouement des producteurs pour cette filière s’est fait sentir. Ceci est dû au fait que les prix d’achat aux producteurs commençaient à devenir intéressants et la seule filière structurée (coton) traversait des crises.

Ce regain d’intérêt a amené l’UDP-Atacora/Donga à s’interroger sur les meilleures conditions non seulement de production, d’organisation de cette filière anacarde mais aussi de sa commercialisation. 

Signalons que depuis toujours, la commercialisation de l’anacarde au Bénin se fait dans un environnement très complexe, à la limite "mafieux", qui ne protège ni n’encourage les producteurs car ceux-ci ne maîtrisent ni le processus de commercialisation ni les critères de fixation de prix au cours de la campagne. De plus, ces producteurs n'arrivent pas à maîtriser la longue chaîne commerciale, les exigences des acheteurs Indo-pakistanais (qualités souhaitées, type d'emballage, test de qualité relatif au mode détermination du KOR
 et autres).

En fait, les représentants commerciaux ne permettent pas aux producteurs d'atteindre la table de négociation et de fixation des prix de vente de l'anacarde. Il est aussi à remarquer que les commerçants (représentants béninois) ne souhaitent guère que les producteurs soient organisés afin de mieux structurer les différents maillons (acteurs) impliqués dans le circuit de commercialisation. 

Or, il nous semble l’organisation des producteurs pourrait bénéficier  aux différents acteurs de la filière. Ceci se traduirait par une réduction des risques financiers et de la longue chaîne commerciale. Les organisations de producteurs peuvent aussi sécuriser  les représentants commerciaux en leur garantissant la disponibilité du produit, et partant de là, leur permettre de respecter les contrats vis à vis de leurs partenaires. Ce faisant, les producteurs pourraient vendre à des prix moyens suffisamment rémunérateurs.

La question est de savoir, quels types d'organisations pourraient exister d'une part au niveau des producteurs et d'autre part au niveau des acheteurs afin que :

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

· les divers acteurs puissent répondre au minimum à leurs besoins mutuels et aux exigences du marché.

Pour tenter de répondre à toutes ces préoccupations, l’UDP a souhaité que son groupe de réflexion anacarde s’intéresse tout particulièrement à la mise en marché des noix.

III- COMPOSITION, CONTEXTE ET ATTRIBUTION DU GROUPE DE REFLEXION ANACARDE

 C'est lors d'une Assemblée Générale en janvier 2002 qu’a été créé le groupe de réflexion anacarde. L'idée a germé suite aux différentes crises que traversait la filière coton. Ce groupe est composé de 6 personnes, dont 4 producteurs et 2 techniciens :

· Président : ISSA DANGOU Inoussa (producteur)

· Secrétaire : TORO BAWA Abdoulaye (producteur)

· Membre : CHABI KINA Antoine (producteur)

· Membre : BAMISSO Marie Claire (productrice)

· Membre : BOUEGUI Bouko (technicien : formateur en Action Coopérative)

· Membre : AMADOU Orou Ousmane (technicien : chargé du Programme Anacarde à l'UDP.

Ce groupe de réflexion a pour mission d’étudier la situation de la filière anacarde dans les 2 départements (Atacora et Donga), d’évaluer les potentialités de cette production et de proposer à l’UDP des actions à envisager. Ainsi, en 2002, une première étude fut initiée et eu pour objectif global d’identifier les différents points critiques de la production d’anacarde : 

· l’approvisionnement en semences et la production des plants en pépinière

· l’installation

· la conduite des plantations d’anacardiers

· la récolte

· la transformation 

· et la commercialisation des noix d’anacarde. 

Le groupe s’est chargé de réaliser un état des lieux sur la filière (atouts, contraintes) à l’aide d’une revue documentaire sur la production et d’une enquête de terrain auprès de producteurs d’ancarde et de commerçants. A l’issue de ce travail, le groupe a proposé un certain nombre d’actions. 

La commercialisation est ressortie comme l’une des priorités. C’est ainsi qu’avec l’appui du PPAB (un partenaire engagé sur la professionnalisation de l'agriculture au Bénin), l’UDP Atacora-Donga a souhaité participer à un travail de réflexion sur les initiatives paysannes de commercialisation, animé par l’ONG française Inter-réseaux. Ainsi ce travail consiste à  capitaliser les initiatives paysannes de mise en marché de la noix de cajou  et à définir un schéma adapté de commercialisation de la noix de cajou, qui sera mis en œuvre dès la campagne agricole 2005.

IV- METHODE DE TRAVAIL 

Pour conduire ces réflexions, le groupe s’est appuyé sur une méthodologie en combinant des travaux de terrain (visites-échanges, entretiens formels/informels, structurés à travers un guide élaboré par le groupe) et des séances plénières pour la synthèse. 

Dans un premier temps, nous avons souhaité analyser les expériences antérieures de commercialisation collective à travers un certain nombre de visites.

A- Visite de trois projets de commercialisation

Des visites-échanges ont été réalisées à Agro-Services-Conseils (ASC), Anfani Garbi Sarl, et l’Union Communale de Producteurs (UCP) Kalalé.

Au cours de ces journées, les membres du groupe anacarde ont échangé sur les caractéristiques des 3 projets de commercialisation ci-dessus cités. Au sein de chaque structure, les étapes de la commercialisation ont été décrites selon une grille d’analyse systématique :

· nature de l’activité,

·  acteurs participants à l’activité,

·  modalités de réalisation,

·  lieu de l’activité, 

· période de réalisation.

Signalons que toutes ces expériences semblent avoir échoué dans le long terme mais les succès ponctuels de chacune d’elles ont permis à certains groupements de producteurs de s’approprier un savoir-faire en matière de mise en marché et de négocier aujourd’hui directement des contrats avec des acheteurs. Ces visites ont également permis au groupe anacarde d’acquérir des références afin de proposer un schéma de vente groupée (Voir tableau N° 1 : proposition de schéma de vente groupée suite à la synthèse des visites des expériences de commercialisation des trois projets). Cette proposition de vente groupée a d’ailleurs fait l’objet d’une expérimentation dans la commune de Kouandé.

	Projet ASC
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Période
	Difficultés/ problèmes rencontrés
	Enseignements 

	1-Prévision des tonnages
	Agents des tontines
	Remontée des tonnages par les agents, centralisation par ASC
	Village
	Décembre-janvier
	Difficultés de prévision préalable exacte.  
	Aider les producteurs à mieux estimer leur production et à proposer un volume maîtrisable pour la vente groupée

	2-Recherche de l’acheteur
	Conseiller commercial ASC
	Plusieurs acheteurs retenus pour la campagne sur la base d’estimations des tonnages
	Cotonou
	Janvier-février
	Acheteurs basés à Cotonou,  obligation de déplacement
	Charges élevées et risques importants du transport à Cotonou. Envisager l’alternative  de vente au village. 

	3-Récolte et conditionnement
	Producteurs et agents commerciaux
	Tri qualité à la récolte, conditionnement dans des sacs de jute, identification des sacs
	domicile
	Janvier-mai
	Non maîtrise de la qualité exigée
	Former les producteurs 

	4-Collecte et pesée
	Producteurs et agents commerciaux
	Bascule GV, détermination d’un jour de marché, pas de stockage
	village
	Le jour de l’expédition
	Confiance limitée accordée aux peseurs.
	

	5-Négociation du contrat de vente
	Conseiller commercial ASC
	Choix entre les 2-3 acheteurs sélectionnés pour la campagne, contrat sur un prix minimal 
	Cotonou
	avant collecte 1-2 semaines avant vente 
	L’acheteur peut émettre des chèque sans provisions= récupération tardive des fonds certains acheteurs  se détournent de la production au dernier moment
	Faire venir les acheteurs au village.

Eviter les payements sous forme de chèque.

	6-Modalités de paiement
	ASC
	Transparence sur prix producteur, charges afférentes et marges, ristourne
	Tontine
	2 à 7 jours après enlèvement
	Problème causés par le système de ristourne
	Eviter de prévoir des ristournes.


1. Bilan de l’expérience de commercialisation collective d’Agro Services Conseils (ASC)

2. Bilan de l’expérience de commercialisation collective de l’Union communale des producteurs de Kalalé

	Projet UCP Kalalé
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Période
	Difficultés/ problèmes rencontrés
	Enseignements 

	1-Prévision des tonnages
	Secrétaire GV et agent Dedras
	Remontée des tonnages des GV à l’UCP et transmission à Dedras
	Village
	Janvier
	Non -maîtrise de la prévision de récolte au préalable.
	Mise à disposition d’agents commerciaux



	2-Recherche de l’acheteur
	Dedras (+ UCP)
	Dedras sert d’intermédiaire et retient un acheteur
	Parakou
	Mars
	Problème de monopole


	Sélectionner plusieurs acheteurs potentiels

	3-Récolte et conditionnement
	Producteurs et collecteurs GV
	Tri qualité à la récolte, conditionnement sans sac de jute
	Domicile du producteur
	janvier-mai
	Non maîtrise des normes de qualité : noix déclassées 
	Besoin de formation des producteurs à la qualité 

	4-Collecte et pesée


	Producteurs, secrétaire , peseur et collecteurs GV
	Bascule GV, stockage technique en magasin 1-2 semaines avant date vente
	Village
	1-2 semaines avant vente
	Risque de perte de poids des noix en stock au magasin.
	Eviter le stockage prolongé des noix

	5-Négociation du contrat de vente
	Dedras, validation par l’UCP
	Peu d’information, à préciser
	Parakou
	1 semaine avant vente
	Pas de garantie auprès des acheteurs. Liberté aux acheteurs de fixer les prix.
	Besoin de mise en concurrence de plusieurs acheteurs 

	6-Modalités de paiement
	UCP
	Paiement prix producteur plus ristourne après paiement charges GV et UCP
	GV
	au comptant
	Prix producteur fixé à l'avance, recouvrement difficile du crédit par l’UCP
	Encourager le paiement au comptant


3. Bilan de l’expérience de commercialisation collective d’Anfani Garbi SARL

	Projet Anfani
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Période
	Difficultés/ problèmes rencontrés
	Enseignements 

	1-Prévision des tonnages
	Comité d’achat GV
	Prévision indicative, évaluation en cours de campagne
	Magasin GV
	Janvier- février
	Non respect par le producteur des volumes annoncés 
	Organiser les producteurs en petits groupes solidaires

	2-Recherche de l’acheteur
	Comité d’achat, Anfani
	Entente entre les comités d’achats avec Anfani lors d’une AG, pas d’engagement de volume
	Parakou
	Avant le 15 février
	Non maîtrise des producteurs. 
	Plus grande participation des producteurs dans la recherche de l’acheteur

	3-Récolte et conditionnement
	Producteurs et agents du  comités d’achats
	Tri qualité à la récolte, conditionnement sac engrais ou jute 
	Domicile
	Janvier -mai
	Noix de toute qualité créant parfois des difficultés de placement à Cotonou.
	Offrir aux producteurs des formations sur la qualité.

	4-Collecte et pesée


	Producteurs et comité d’achat
	Collecte de pré campagne, collecte en cours de campagne avec stockage en magasin
	Magasin GV
	15 février au 15 mai
	Difficulté de mobilisation de quantités suffisantes. 
	Opter pour les ventes groupées

	5-Négociation du contrat de vente


	Comité d’achat
	Pas de contrat, achat quand quantités stockées suffisantes.
	Cotonou
	Non définie
	Pas de garantie 
	Besoin d’une participation plus forte des d’organiser en amont les producteurs pour la commercialisation

	6-Modalités de paiement
	Superviseurs Anfani
	Paiement prix GV puis déduction des charges par le GV
	GV
	Au comptant
	Achat parfois de noix de mauvaise qualité
	Procéder à des tests avant achat.


B- Réalisation d’une expérience test de vente groupée

1- Préalables

A l’issue des visites des projets de commercialisation, et face à la demande récurrente des producteurs, le groupe s'est décidé à initier une expérience de vente groupée dans une commune. Kouandé a été choisie compte tenu de l’importance de la production, de la relative organisation des producteurs, et de leur volonté d’expérimenter des formes de vente alternatives.

Cette expérience s’est réalisée en plusieurs étapes et sur une période d’un mois environ :

· rencontre avec les producteurs (conditions de faisabilité, discussion de sensibilisation, objectifs visés…);

· premier contrat sur le volume potentiellement disponible et les prix d'achat avec les acheteurs;

· discussion avec les acheteurs en vue de retenir le meilleur offreur; 

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

· réalisation de l’opération (pesée, suivi, manutention, convoyage et paiement des producteurs);  

· évaluation de l’opération.
2- Description de l’opération 

2.1- Entretien avec les producteurs

Le groupe anacarde a organisé une rencontre à la demande de 4 villages de Kouandé : Niarosson, Kouandé Centre, Oroukayo et Nianrissera.

Accompagnée du PPAB, l’UDP s’est réunie avec les producteurs d’anacarde dans chacun des quatre villages, pour évaluer la situation des noix d’anacarde non vendues et voir dans quelle mesure l’UDP pourrait appuyer une vente groupée, bien que la campagne de commercialisation ait déjà commencé. 

Suite aux entretiens, il ressort qu’à la fin des années 90, la production d’anacarde a connu un certain engouement dans ces villages (période de prix hauts), mais les producteurs sont en difficultés depuis 2-3 ans, alors que les prix d'achat des noix chez les producteurs sont orientés à la baisse. Actuellement, les modalités d’achat sont relativement défavorables : pour le même acheteur, les prix sont différents au sein d’un même village, sans que les critères d’appréciation ne soient connus du producteur ; la production est achetée à crédit (incertitude sur la date de paiement) ; le prix d’achat est annoncé avant enlèvement mais peut être révisé à la baisse au final (pas de garantie par un contrat).

Ces villages, en effet, disposaient au 20 avril 2004 de stocks importants de noix (stock cumulé supérieur à 50T) et souhaitaient être appuyés par le groupe anacarde de l’UDP Atacora-Donga pour organiser une vente en commun. Les producteurs voulaient également disposer de plus de garanties quant aux conditions de commercialisation de leurs noix. Ces améliorations, passent selon eux par l’établissement de relations stables avec un acheteur et l’organisation de l’ensemble des planteurs de Kouandé, afin de limiter les fluctuations de prix selon les localités et les producteurs. Enfin, rappelons que la commune a déjà expérimenté une vente groupée en 2000 avec l’UNAPAB et l’appui du PPAB. Cette expérience a été appréciée, mais n’a pas connu de suite (arrêt des activités de l’UNAPAB).

2.2- Description de l’opération de commercialisation proprement dite de KOUANDE

Sollicité par les producteurs de Kouandé désireux d’obtenir un prix de vente de leur noix moins défavorable, le groupe anacarde de l’UDP a proposé d’organiser une opération de vente groupée. Des contacts ont été pris avec trois acheteurs (20-22/04/04). L’acheteur retenu par l’UDP, Nicolas Avocès (ex co-gérant du projet d’Agro-Services-Conseils) proposait les conditions suivantes qui ont paru les meilleures. Ainsi :

1. Apport d’un échantillon des noix à Cotonou pour premier contrôle de qualité (24/04/04) ; 

2. Fixation d’un prix d’achat de la tonne de noix au port suivant la qualité (24/04/04): 270.000 FCFA pour KOR
= 46 ; 275.000 FCFA pour KOR= 47 ; 280.000 FCFA pour KOR = 48 et plus

3. Mise à disposition des sacs de jute (livrés finalement en retard, à la fin de l’opération, le 14/05/04),

4. Un second test de qualité a été réalisé et a révélé un KOR= 46,30 (25/04/04);

5. signature de contrat d’achat et engagement sur la mise à disposition d’une avance (25/04/04),

6. Opération de pesée de 47 600 Kg de noix dans les quatre villages (27, 28,29/04/04),

7. Retrait d’une avance de 5 000 000 Fcfa (à Cotonou le 31/04/04),

8. Convoyage des noix à Cotonou (03/au 06/05/04),

9. Deuxième contrôle de qualité des noix (07/05/04),

10. Pesage et réception du solde (10/05/04),

11. Retrait du solde (14/05/04),

12. Paiement des producteurs et des frais liés au transport taxe communale, manutention, transport….(17 et 18/05/04).

Bilan de l’opération de commercialisation collective de l’UDP Atacora-Donga dans la commune de Kouandé

	KOUANDE
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Période
	Difficultés/ problèmes rencontrées
	Enseignements tirés pour 2005

	1-Prévision des tonnages
	UDP
	Entretiens dans 3 villages
	Village
	Avant 20/04
	Difficulté d’estimation précise du stock

Livraison des noix aux ambulants  lorsque l’avance tardait à venir
	Observation des stocks disponibles pour valider la production estimée.



	2-Recherche de l’acheteur
	UDP 
	Des contacts ont été pris avec trois acheteurs. L’acheteur retenu par l’UDP, Nicolas Avocès (ex co-gérant du projet d’Agro-Services-Conseils)
	Natittingou, Parakou et Cotonou
	 20-22/ 04/04
	Les acheteurs les plus proches n’ont pas proposé  de bons prix
	Informer à  temps les acheteurs début campagne.

	3-Récolte et conditionnement
	Producteurs individuels
	Chaque producteur récolte et stocke les noix à domicile
	Village
	Avant  15/03/ 04
	Non maîtrise des techniques de récolte et des exigences = hétérogénéité  de la  qualité des noix
	Former les producteurs à la qualité

	4-Collecte et pesée


	3 agents  + producteurs


	Opération de pesée de 47 600 Kg de noix dans les quatre villages
	Village
	27 au 29 04/04
	Détournement de certains producteurs vers des collecteurs plus offrant
	Limiter le temps entre la négociation du contrat et la pesée

	5-Négociation du contrat de vente et convoyage des noix au port 


	UDP, 

Producteurs

transporteur


	Apport d’un échantillon des noix à Cotonou pour pré-contrôle de qualité Signature d’un contrat sur 50 t
 Pesée et convoyage des noix à Cotonou Mise à disposition des sacs de jute
	Cotonou et village
	 25/04/ 04
	Non-maîtrise par les producteurs du mode de détermination du KOR Tentative de déstabilisation de l’opération par d’autres acheteurs Surfacturation des charges de convoyage par le transporteur
Non-respect des engagements par l’acheteur 
	Besoin de faire venir l’acheteur au village

	6-Modalités de paiement
	
	Retrait avance de 5 000 000 Fcfa 
Paiement du solde après déchargement des noix au port
	
	17-18/04
	Mise à disposition du solde avec retard
	S’assurer que l’acheteur dispose de liquidités


2.3- Le bilan financier de l’opération

Actif

Passif

	N° LIBELLES
	MONTANT
	
	N° LIBELLES
	MONTANT

	1-Carburant
	195.000
	
	1-Valeur du produit livré
	13.079.300

	2-Frais de transport des noix
	1.036.400
	
	2- Appui d’une étude de commercialisation groupée
	500.000



	3-Frais de route
	160.000
	
	
	

	4-Frais de contrôle local (agent du conditionnement)
	12.000
	
	
	

	5-Taxes de la mairie (Kouandé)
	50.000
	
	
	

	6-Frais de téléphone
	27.500
	
	
	

	7-Frais de manutention
	115.600
	
	
	

	8-Divers frais de gestion
	169.000
	
	
	

	9-Fournitures et consommables
	4.000
	
	
	

	10-Frais de mission de l’équipe
	385.800
	
	
	

	11-Paiement aux producteurs
	11.424.000
	
	
	

	TOTAL en Fcfa
	13.579.300
	
	TOTAL en Fcfa
	13.579.300


2.4- Principaux acquis de cette opération

Sur le plan financier, les producteurs de Kouandé ont été très satisfaits. En fait, alors que le prix offert par les intermédiaires était 200 Fcfa/kg, l’opération a permis aux producteurs de vendre les noix à 240 Fcfa/kg. 

L’opération nous a également permis non seulement de mieux comprendre le fonctionnement de la filière en aval (évolution des prix, comportement des acteurs) mais aussi de nous approprier certaines démarches en matière de négociation entre  commerçants et  organisations des producteurs. 

Cette initiative constitue un encouragement pour les producteurs et montre qu’il leur est possible d’accéder directement au marché et d’être en bonne position de négociation avec les acheteurs.

Notre initiative a enfin permis à l’UDP Atacora-Donga de faire connaître à d’autres producteurs et structures d’accompagnement
, les réflexions et les actions menées en appui à la filière anacarde. 

2.5- Difficultés rencontrées 

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

·  tentative de déstabilisation de l’opération par les acheteurs/ intermédiaires qui ont essayé d’attirer les producteurs en leur proposant un prix plus élevé que l’UDP, 

· augmentation des charges pour cause de surfacturation du convoyage par le transporteur (le premier véhicule négocié n’a pas assuré le transport),

· augmentation des charges due à l’inexpérience des producteurs et de l’UDP : paiement de frais de manutention qui devraient être assurés par les producteurs, manque de maîtrise par l’UDP des opérations de transport,

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

· Non-maîtrise du système de détermination de la qualité (KOR) par les producteurs,

· pression des autres acheteurs au niveau des exportateurs pour faire refuser les noix de Kouandé.

Ces difficultés ont conduit à une forte augmentation des charges de l’opération et au prolongement des délais de réalisation (trois semaines entre la signature du contrat et le paiement des producteurs, au lieu d’une semaine initialement prévue).

2.6- Restitution des acquis de l’opération au CA et aux producteurs 

Les producteurs ont largement apprécié l’opération de commercialisation et en particulier le fait d’avoir pu vendre rapidement leurs noix stockées et à un prix largement rémunérateur (le plus élevé depuis 1999). A l’issue d’une séance de restitution, les producteurs ont émis à l’UDP certaines recommandations :

· les GPA souhaiteraient être mieux impliqués dans l’opération,
· ils souhaitent que l’opération démarre en début de saison de commercialisation (avant fin avril 2005),
· ils souhaitent s’organiser pour avoir un magasin de stockage afin de bien assurer la conservation des noix,
· ils souhaitent une implication des UCP dans le processus afin que l’organisation ne connaisse des handicaps,
· ils souhaitent être appuyés sur la mise sur pied d’un dispositif performant d’informations.
Par ailleurs, le CA de l’UDP a souhaité que l’opération soit élargie à d’autres communes. 

Cette initiative a été également largement appréciée par la CLCAM
 qui se proposerait  d’octroyer des crédits de campagne aux producteurs pour l’entretien des plantations.

 2.7- Enseignements de cette opération 

Au vu de toutes ces difficultés, les membres du groupe de réflexion proposent que l’opération se déroule prochainement de la manière suivante :

· Renforcer l’organisation effective des producteurs en groupements de base, ceci éviterait l’infiltration des ambulants (c’est-à-dire les courtiers informels) et faciliterait la réussite de l’opération.

· Démarrer en début de campagne l’organisation de la vente groupée (dès le mois de mars 2005) et la finir au plus tard fin avril. Ceci permettrait aux producteurs et aux représentants commerciaux de positionner leurs produits sans grandes exigences des indiens (la fin de la campagne de commercialisation au Bénin correspondrait au début de celle des pays voisins, où la noix coûterait  peut être encore moins chère et vient limiter les possibilités de négociation au Bénin),

· Regroupement des noix sous la supervision de l’UDP selon les quantités promises pour la vente collective.

· Recherche par l’UDP de l’acheteur avant le lancement de la campagne de commercialisation, capacité de  négocier avec plusieurs acheteurs et laisser le choix aux producteurs,

·  Visite de l’acheteur auprès des groupements de producteurs une fois la quantité connue pour négocier avec les producteurs et pour faire en même temps les tests de qualité, Assurance du transport et paiement par l’acheteur (voir modalités dans tableau).

V- RESULTATS ET PERSPECTIVES

A- RESULTATS OBTENUS

1- Acquisition de références

Cette démarche a permis au groupe de comprendre le système de commercialisation de la noix au Bénin, d’analyser les différentes alternatives et de proposer des améliorations pour le contexte de l’Atacora-Donga. 

L’UDP a proposé son propre schéma d’intervention pour les campagnes à venir. Le tableau suivant présente les options retenues par l’UDP Atacora.

2- Proposition  de projet de commercialisation à mettre en œuvre en 2005.

	Activités
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Objectifs
	Période

	1- Prévision des tonnages
	Secrétaire GV ou GPA, données centralisées par un agent UCP et envoyé à l'UDP.
	Tonnage estimé transmis pour chaque village à l’UCP puis à l’UDP après compte-rendu au CA de l’UCP.
	Village ou hameau
	Permet de faciliter les négociations (maîtrise des quantités à vendre en groupe) et de déterminer la production réservée aux besoins de trésorerie immédiats 
	Janvier

	2- Recherche de l’acheteur (après confrontation des offres de prix)
	Groupe anacarde,+ GPA +UDP / PPAB, implication progressive des UCP et retrait progressive du PPAB
	Discussion avec plusieurs acheteurs sur la base du volume estimé. 
Précision des conditions pratiques d’achat (accord de mise à disposition d’emballages, test de qualité au village, taxes communales, délai et conditions de paiement).
	Parakou, Djougou Savalou, Savè,Dassa Cotonou
	Permet de faire une sélection et de retenir les trois meilleurs offreurs (meilleures conditions) 

 
	Février 

	3- Récolte et conditionnement+ Poursuite sensibilisations + contrôle de qualité 
	Producteurs, acheteur, Conseillers commerciaux des GPA, chargés anacarde UCP/GPA et UDP/PPAB
	Tri qualité à la récolte avant conditionnement. Suivi qualité en cours de conditionnement.
Visite de l’acheteur au village pour le contrôle de qualité
	Parcelles
Domicile du producteur
Lieu de regroupement des noix 
	Améliorer la qualité de la noix à vendre (répondre aux exigences de l’acheteur) 
Éviter le 2ème contrôle de qualité supplémentaire.
	janvier-mai

	4- Négociation puis signature du contrat de vente


	UDP/PPAB et UCP/GPA, signature du contrat par le GV/GPA
	Engagement sur les volumes
Négociations sur la base des prix de la zone et des services apportés par chacune des parties.
Engagement avec 2 acheteurs.
	Cotonou ou village ou localité de l’acheteur
Signature du contrat au siège de l’UDP
	Pour permettre le respect strict du contrat par les producteurs 
Assurer un fonctionnement des différentes structures 
Partage de la quantité aux 2 acheteurs en de grandes quantités
	A la confirmation des volumes (10-15 jours avant la vente)


	Activités
	Acteurs
	Modalités
	Lieu 
	Objectifs
	Période

	5-Collecte, emballage, pesée, gardiennage, et chargement / enlèvement


	3 représentants choisis par le groupement pour le suivi de l’opération
Supervision par le technicien UCP/ 1 de UDP/ 1 du PPAB
	Les représentants des groupements organisent la collecte (1 peseur, 1 secrétaire, 1 conseillé qualité)
2 périodes de vente/an/ groupement; de préférence en début de campagne et avant fin avril.
Distribution des sacs par l'acheteur retenu ou service rendu par UDP et l’UCP sur négociation de l'acheteur avec cette dernière.
	Village ou hameau (point de vente)
	Assurer une bonne collecte des noix,
Proposer les noix durant la période de pointe des achats par les Indiens,
Mise à disposition des sacs de jute par l’acheteur pour limiter la dégradation de la qualité des noix
	Collecte à partir de  janvier 
Pesée 3 jours avant enlèvement, (15 mars au 15 mai)

	6-Modalités de paiement
	UDP, GV/GPA,PPAB, Force de l'ordre, en présence du RDR, CLCAM, MAIRIE.
	Versement à l’UDP : paiement au producteur d’une avance ou de la totalité le jour de l’enlèvement selon l'option de vente retenue.
Paiement de tous les Groupements.
au niveau du chef lieu de commune Accompagnement pour le paiement par un policier.
Fin d’opération : rétribution des services apportés par chacun des acteurs (UDP/UCP/GV)
	A l'UDP
A l’UCP (au chef lieu de la commune), puis au village.
	Surveiller et garantir le paiement réel des producteurs,       Surveiller et garantir le paiement réel des prestataires de service (GV/GPA -UCP-UDP)
	Si vente au port, 1 semaine après enlèvement
Si vente au village, 3 jours au plus après enlèvement

	7-Bilan et restitution de l’opération
	UDP, GV/GPA,PPAB, en présence du RDR, CLCAM, MAIRIE.
	Rédaction du rapport technique,
Rédaction du rapport financier,
Restitution au niveau des communes où l’opération a eu lieu 
	A l’UDP
A l’UCP (au chef lieu de la commune).
	Information des différents acteurs, Point des difficultés et acquis de l’opération, enseignements pour les prochaines expériences
	Après l’opération


Dans ce mode de commercialisation l’UDP assurerait une fonction de courtage entre des acheteurs et des groupements de producteurs (de niveau infra villageois, ou villageois). 

Les Unions Communales, quant à elles, seraient chargées de la coordination et du contrôle du bon déroulement des étapes de récolte, tri, collecte, pesée et paiement aux producteurs à la base.

 A partir de l’expérience test de vente groupée réalisée cette année (voir partie suivante), l’UDP propose une grille d’analyse des coûts relatifs aux différentes opérations de la commercialisation.

B- ELEMENTS A CONSIDERER POUR LA MISE EN ŒUVRE DU PROJET

1- Préalables

· Rencontre avec les producteurs,

· Sensibilisation sur l’opération,

· Formation des producteurs à la récolte, au séchage, au tri qualité et au conditionnement de la noix de cajou,

· Formation des conseillers commerciaux sur les modes de contrôle de la qualité, 

· Evolution des prix et conseil sur les meilleurs moments de vente,

· Communiqués radio contacts téléphoniques,

· Rencontre avec les acheteurs (recherche des acheteurs),

· Restitution et bilan de l’opération. 

2- Mise en œuvre du projet 

S'inspirant des expériences passées et de l'initiative de Kouandé, et vu le souhait de l'UDP d'inscrire la commercialisation dans ses actions, un projet de commercialisation est initié pour les années à venir selon le schéma présenté préalablement. Ce projet sera mis en œuvre au cas par cas en fonction des  orientations privilégiées par les producteurs des différentes localités.

3- Évaluation économique du projet

Dans un schéma général de commercialisation de noix de cajou, les différentes charges suivantes sont à considérer :

· Frais d’entretien des peseurs

· Frais de manutention

· Frais de transport

· Achat de facteurs de commercialisation (emballages, fils, bascule et documents de commercialisation)

· Location du magasin ou non

· Frais de gardiennage ou non

· Taxes communales

· Frais de convoyage

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

· Charges relatives au paiement des producteurs

· Frais de route

· Frais de l’agent local de conditionnement 

· Frais de communication

Ces charges seront variables selon les options de commercialisation choisies par les producteurs. A titre d’illustration, le tableau suivant propose une estimation des charges prévisionnelles en fonction du lieu de vente des noix (vente au village ou vente au port).
	N°
	CHARGES
	Vente au village
	Vente au port

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

	2
	Frais de manutention
	0
	0

	3
	Frais de transport
	0
	1.000.000

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

	5
	Location du magasin ou non
	0
	0

	6
	Frais de gardiennage ou non
	0
	0

	7
	Taxes communales
	100.000
	100.000

	8
	Frais de convoyage
	0
	230.000

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

	10
	Charges relatives au paiement des producteurs
	30.000
	30.000

	11
	Frais de route
	0
	140.000

	12
	Frais de l’agent local de conditionnement 
	0
	15.000

	13
	Frais de communication
	30.000
	30.000

	14
	Frais de suivi de l’opération
	80.000
	80.000

	 
	Frais de prestation de service
	250.000
	250.000

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

	16
	Imprévus (10 % du montant)
	53.500
	202.000

	 
	Total
	688.500
	2.222.000


Charges vente au village : 688 500/ 50 000 ± 14 Fcfa/kg

Charges vente au port : 2 220 000/50000 ± 44 Fcfa/kg

Charges supplémentaires livraison au port ± 30 Fcfa/kg

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

VI- CONCLUSION

Il nous semble  opportun d’encourager cette initiative de vente groupée et d’inciter tous les autres producteurs d’anacarde à s’organiser. Nous pensons que c’est par ce canal que les producteurs pourront améliorer les conditions de commercialisation de l’anacarde.

Non seulement cette initiative favorise les producteurs mais protège aussi les commerçants en leur réduisant les risques financiers. Il serait intéressant que dans un contexte ou le gouvernement béninois s’engage à favoriser la diversification des filières, l’état encourage ce type d’initiatives.

ANNEXE 1 : Approche descriptive de la Technique de détermination du KOR

Définition du KOR : C’est un mot anglais (Kenel Outone Result) qui traduit le rapport de l’amande sur la noix. Il se détermine sur un kilogramme de noix.

Procédure et Détermination :

· Prélèvement de l’échantillon :

a) Prélèvement dans le stock d’une quantité pouvant constituer l’échantillon représentatif ;

b) Mélange puis division croisée de l’échantillon selon quatre lots ;

c) Prélèvement d’une partie de chacun des lots, mélange et séparation à nouveau selon quatre lots ;

d) Prélèvement d’un kilogramme de noix parmi les quatre lots obtenus en c).

· Détermination de l’indice

Le nombre de noix au kilo est compté. Puis les noix sont ouvertes une par une à l’aide d’une pince coupante et sont triées en 6 catégories selon la qualité de l’amande :

1.  amande pleine et de bonne qualité

2. amande peu développée (à demi-pleine) 

3.  amande piquée  par les insectes

4.  amande tachée par l’huile de la coque

5. absence ou quasi absence d’amande

6. amande pourrie

Pour les noix de catégorie 1, le poids de l’amande est pesé intégralement. Pour celles de catégories 2, 3 et 4, le poids de l’amande est compté pour moitié. Pour les catégories 5 et 6, le poids de l’amande n’est pas pris en compte.

Les poids de 1, 2, 3 et 4 sont additionnés. La valeur obtenue (en grammes d’amande par kilo) est alors multipliée par 80 et divisée par 450 (poids approximatif d’une livre). 

L’indice obtenu constitue le KOR. Il oscille en général entre 44 (faible qualité) et 48 (qualité élevée).

[image: image1.png]KOR = (poids noix de qualité+ 0,5 (poids immatures +  huilées + tachetées) x 80)/450 

Remarque. Les initiés (commerçants) reconnaissent par simple observation les noix de bonne ou mauvaise qualité. Il serait alors intéressant d’initier les producteurs à ce savoir faire.   

� C'est un quotient qui  indique la proportion du  volume de l'amande par rapport à la noix entière. Voir bilan de l'opération de vente groupée. 


� Le KOR (Kenel Out tour Result) traduit le rapport de l’amande sur la noix. Il permet de catégoriser les noix suivant trois catégories (bonnes, vides et pourries, immatures et huileuses), Voir en Annexe Approche descriptive de détermination du KOR.


� CAB, ONS, DPQC , DPLR, DMNQ, CNCB, UPAZ , MAEP, le groupe des commerçants …


� Caisse Locale de Crédit Agricole Mutuel 
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