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Initiatives de transformation et de commercialisation du riz au Sud-Bénin 
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Contexte 

Si par le passé le riz était un aliment de luxe consommé seulement lors de fêtes et manifestations spéciales au Bénin (3 kg/hbt/an en 1965), il est peu à peu entré dans les habitudes alimentaires (12 kg/hbt/an aujourd’hui). Malgré le développement relatif de la production rizicole béninoise ces dernières années, l’offre locale est loin de satisfaire la demande nationale (plus de 120.000t paddy). Les importations de riz blanc thaïlandais, indien et chinois se sont développées, assurant jusqu’à 70% des besoins, si bien que le riz local semble inexistant sur les marchés urbains. Du riz importé est aussi réexporté vers les pays frontaliers, Nigeria principalement. 

Au niveau des circuits de commercialisation du riz local, une partie non négligeable du riz est écoulée par les producteurs eux-mêmes (autoconsommation, vente de proximité). Sinon, des collectrices achètent le riz paddy aux producteurs, le revendent aux grossistes, qui revendent eux-mêmes aux consommateurs ou aux détaillantes sur les marchés urbains après transformation. 

Les consommateurs béninois choisissent leur riz en fonction de la propreté, du faible taux de brisures, de l'emballage, de l’arôme et du parfum, de la régularité de l’approvisionnement et du prix bien sûr. Ces critères favorisent le riz importé au détriment du riz local : la qualité moyenne du riz béninois est faible (taux de brisures de 30-35%, présence d’impuretés) ; à qualité équivalente, le riz béninois est 10 à 20 % plus cher que le riz importé ; sa présentation est non attractive ; en outre, l’offre du riz local est irrégulière (abondante après la récolte et limitée pendant la soudure du fait du système de culture dominant - un cycle de culture annuel- et des difficultés technico-financières pour stocker tout au long de l’année). 

Cette situation a amené des producteurs du sud Bénin, où il existe une dynamique depuis plusieurs années portée par des groupements créées par les riziculteurs, à prendre de multiples initiatives pour améliorer les conditions de mise en marché de leur riz, dans le cadre du Comité de Concertation des Riziculteurs en particulier : organisation de formations sur les techniques de production et opérations post-récolte, études sur le marché du riz, ventes groupées de riz - décortiqué ou non- à des producteurs et centre de formation notamment (infra).

Expériences de ventes collectives de riz décortiqué et de riz paddy

- Vente collective de riz décortiqué à des unions non productrices de riz : un prix trop bas 

Lors de la campagne 2001, la coopérative de Dévé a développé avec des Unions Sous-Préfectorales de Producteurs non productrices de riz une opération d'inter-coopération qui a porté sur une quinzaine de tonnes de riz blanc. La coopérative achetait du riz aux riziculteurs et le livrait aux USPP qui le vendaient ensuite à ses membres. Cette forme de commercialisation s’est avérée économiquement peu rentable, car le prix de vente proposé ne prenait pas en compte l’ensemble des coûts engendrés (transport notamment).

- Expérience de vente collective de riz paddy au Bénin: un prix pas si bas que ça

Les premières expériences de vente en 2002 avec le centre de formation Songhaï ont permis la vente groupée de 90 tonnes de riz paddy, avec des difficultés (absence de contrat écrit) : 

· les producteurs de l’Ouémé n’ont pas respecté leur engagement sur la date de livraison du riz ; 

· le prix de vente a été mal négocié par l'acheteur : prix trop élevé (180 Fcfa/kg) par rapport aux cours du marché, le centre Songhai a revu progressivement le prix d’achat à la baisse, ce que les producteurs n’ont pas accepté ; 

· les producteurs de l’Ouémé n’ayant pas livré le volume prévu, d’autres riziculteurs ont vendu au centre Songhai, à 125Fcfa/kg. 

A posteriori, en effectuant les calculs, les riziculteurs de l’Ouémé se sont rendu compte qu’à 125 Fcfa/kg, la vente en paddy était équivalente à la vente du riz décortiqué à 225 Fcfa/kg. Aussi, si la vente du riz paddy est garantie, le producteur a donc intérêt à vendre en paddy, même à 125 Fcfa/kg : cela lui évite les risques liés au décorticage et à la recherche de marchés pour le riz décortiqué. 

Après cette opération, le groupe riz de la Vallée de l’Ouémé souhaitait négocier un nouveau partenariat avec le centre Songhai, tout en cherchant aussi d’autres acheteurs pour écouler l’ensemble de la production de ses adhérents (plus de 500 tonnes/an).

Bilan

Si ces initiatives n’ont pas pu se maintenir dans la durée, elles ont permis aux producteurs d’acquérir une base de connaissances, savoir-faire et enseignements qu’ils peuvent valoriser et améliorer dans leurs activités à venir. 
Il ressort des différentes expériences de commercialisation étudiées ou mises en œuvre par les riziculteurs qu’aujourd’hui, de fait, les producteurs béninois sont tout à fait aptes de produire du riz de qualité et de le vendre avec une bonne valorisation, mais à l’échelle individuelle seulement : ils arrivent à valoriser les efforts de qualité en se positionnant sur des marchés de proximité, avec une relation de confiance producteur-consommateur, et vendent à un bon prix du riz local malgré les importations de riz (il arrive même que le riz local soit vendu dans des sacs de riz importé : il n’est en effet pas identifiable sur les marchés car conditionné sans étiquetage).

La question est par contre de savoir si la valorisation de la qualité ne peut s’exprimer que sur des marchés de niche par des producteurs individuels sur de petites quantités de qualité ou si ce modèle peut être étendu à des volumes plus importants, au niveau de groupements en particulier. En effet, aujourd’hui, la commercialisation au niveau collectif est embryonnaire avec de sérieuses difficultés :

· la qualité du riz est difficilement maîtrisée sur des volumes important au niveau des groupements et les producteurs n’y travaillent pas suffisamment : pas de suivi qualité, pas de cahier des charges précisant les conditions de production/transformation, variétés mélangées, pas de tri ; 

· le manque de ressources financières et du matériel adéquat au niveau collectif pour mener à bien les activités post-récolte ;

· au niveau des familles, des besoins de financement immédiats empêchent aux producteurs le respect des délais de récolte, séchage et stockage ;

· les faibles volumes de production ne permettent pas la commercialisation du riz tout au long de l’année, ce qui limite les possibilités de vente à des commerçants : l’amélioration des conditions de commercialisation dépendra de la capacité des riziculteurs à augmenter la production de riz et à programmer son écoulement tout au long de la campagne, et/ou à négocier au niveau de la politique sectorielle sur le riz une limitation des importations au moment de forte ventes du riz local. 

Globalement, d’un côté la recherche de débouchés (plusieurs acheteurs, avec des contrats écrits) et les exigences des consommateurs ne sont pas suffisamment prises en compte, et de l’autre il n’y a pas de valorisation de l’origine locale du produit auprès des consommateurs.

Il reste qu’il parait important pour le groupement de riziculteurs de promouvoir différentes formes de mise en marché, selon les capacités des producteurs : si les conditions de récolte et post-récolte ne sont pas bonnes, il n’est pas souhaitable qu’ils décortiquent le riz, car cela n’apporte pas de valeur ajoutée. Pour de nombreux groupements, proposer à leurs faîtières ou à des entrepreneurs privés de développer des activités de stockage et de transformation du riz semble plus approprié dans un premier temps en tous cas. Mais, pour rentabiliser ces investissements, les riziculteurs doivent créer un climat favorable à l’investissement en proposant des volumes de production significatifs, et en respectant certaines pratiques garantissant la qualité du paddy… 

Synthèse des initiatives individuelles et collectives de commercialisation du riz au sud-Bénin

	Expérience 
	Forme de vente
	Zone de production
	Quantité vendue/an
	Prix au kg
	Atouts de l’expérience
	Problèmes au niveau des producteurs
	Problèmes au niveau acheteurs
	Enseignements

	Vente groupée au centre Songhai
	Riz paddy
	Vallée de l’Ouémé
	30 t
	180- 125 Fcfa/kg
	· Prix de départ intéressant

· Négociation sur des volumes importants (200t)

· Peu de charges
	· Non respect des dates et des volumes à livrer, Réalisation de formations au moment des ventes

· Achat à des producteurs extérieurs à la Vallée de l’ Ouémé

· Baisse du prix de vente
	· Difficulté d’approvisionnement par les producteurs concernés

· Mauvaise maîtrise du marché du riz
	· Besoin de négocier sur la base de contrats écrits

· Besoin de négocier sur la base de volumes maîtrisables

	Vente aux USPP non productrices de riz
	Riz blanc
	Mono et Vallée de l’Ouémé
	Variable :

5-10 t/USPP
	200- 250 Fcfa/kg
	Inter coopération entre organisations de producteurs
	· Sous estimation des coûts de transport

· Absence de contrat
	Non intéressement des USPP sur le service de stockage et distribution du riz
	Définir un contrat précisant les clauses du partenariat 

	Vente à des fonctionnaires des organismes publics de la localité (commune, école…)
	Riz blanc
	Mono et Vallée de l’Ouémé
	Variable :

50-100 kg/ fonctionnaire
	250- 300 Fcfa/kg
	· Clientèle de proximité 

· Prix favorable aux producteurs
	· Délais de paiement de 2 à 3 mois

· Non remboursement des crédits dans certains cas
	Pression des producteurs pour le remboursement
	Besoin de garanties de paiement apportées par les organismes acheteurs 

	Vente directe par le producteur avec attention à la qualité
	Riz blanc
	Grand Popo, Adjohoun,

Manokpon
	2 à 5 t par producteur 
	250-350 Fcfa/kg
	· Qualité du riz

· Prix élevé

· Contact direct avec le client

· Consommation locale

· Capacité financière et matérielle pour stocker dans de bonnes conditions
	· Difficulté d’assurer des volumes suffisants pour vendre toute l’année

· Vente réalisée durant la campagne suivante (stockage sur un an)
	· Déplacement de l’acheteur vers le producteur

· Besoin de rechercher d’autres fournisseurs en période de non approvisionnement
	· Valorisation économique des efforts de qualité 

· Résultat conditionné par la tenue d’un compte d’exploitation 

	Vente directe par le producteur sans soin particulier à la qualité
	Riz blanc
	Mono et Vallée de l’Ouémé
	0,5 à 2 t par producteur
	200 Fcfa/kg
	
	· Taux de brisures et d’impuretés élevés

· Difficultés financières pour stocker le riz

· Difficultés d’écoulement
	· Besoin de tri du riz avant mise sur le marché ou consommation

· Faiblesse des quantités proposées
	Dans de mauvaises conditions, le décorticage n’apporte pas de valeur ajoutée
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