	La graine en germination incarne :

La conception, la naissance, l’éclosion, 

La croissance, l’idée de création d’une autre société, de nouvelles conditions de vie
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	Rédigé par l’équipe technique de l’Unité d’Appui Agro Économique (UAAE) de la FNGN
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Tél. Direction : 40 55 04 11
Courriel Direction : fugn@fasonet.bf
Tél. UAAE : 40 55 43 00
Courriel UAAE : uaaefngn@fasonet.bf


Version du 25 mars 2009

Contexte de rédaction et objectifs

Le Conseil à l’Exploitation Familiale (CEF) à la FNGN a débuté il y a maintenant près de 15 ans et touche directement aujourd’hui environ 400 producteurs accompagnés par une équipe technique composée de 2 agronomes et 7 conseillers en gestion endogènes travaillant sur 17 sites réparties dans les régions nord, centre et ouest du Burkina Faso. Le conseil technico économique est traditionnellement individuel et s’effectue culture par culture, choisie par l’adhérent. L’adhérent est un producteur qui s’engage à payer en entrant dans la démarche des frais d’adhésion de 500 frs et une cotisation de 3000FCFA par année et à remplir honnêtement dans un cahier ses données (itinéraires techniques, ses dépenses et recettes reliés aux cultures suivies.

En 2009, le savoir de ces conseillers est considérable mais pourrait être davantage valorisé, documenté, exploité ou partagé. Ceci limite donc les échanges avec les autres Organisations Paysannes (OPs) et entre les conseillers ici même à la FNGN. En définitif, la conséquence est que les conseillers d’autres sites, les agronomes, les partenaires ont des difficultés à cerner le travail des conseillers, les changements qu’ils provoquent sur le terrain et finalement, leur impact. La connaissance des échanges conseillers - producteurs, qui est au cœur du CEF, pourrait améliorer cela.

Ce document est un outil ou du moins le début d’un processus qui pourra remédier à cette situation. En documentant ainsi les méthodes utilisées, c’est-à-dire les échanges entre producteurs et conseillers, la FNGN souhaite décrire le travail des conseillers, valoriser tout le travail effectué, finalement mieux le partager et surtout améliorer leurs prestations.
Qui y trouvera son compte?

Ce document de capitalisation est un outil, rédigé sous forme de guide de travail. Pour les conseillers de la FNGN, il pourra servir de base pour partager, discuter et tirer des enseignements sur ce qui fonctionne le mieux et ainsi améliorer les pratiques sur la base de ce qu’ils font déjà. D’autres acteurs comme les OPs, l’État, centres de formation ou les associations pourront utiliser des éléments de ce document pour construire leurs méthodes de CEF. À chacun la responsabilité d’adapter ce guide à sa propre situation. 
Les partenaires financiers et techniques pourront évaluer et apprécier le travail effectué à la FNGN, constater certaines réalités du travail de conseiller agricole au Burkina Faso et influencer le support qu’ils offrent à leur partenaire du Sud.
Processus utilisé et contenu

Comment le guide a-t-il été construit? Une réflexion sur le problème de capitalisation et de partage des méthodes s’échelonnant sur 4 mois s’est d’abord tenue au sein de l’Unité d’Appui Agro Économique (UAAE) de la FNGN. Ensuite, la réflexion et des idées ont été transférées aux conseillers lors d’une rencontre trimestrielle afin de recueillir leur point de vue sur la question. Ils ont ensuite été amenés, en salle, à détailler la façon dont ils menaient leur activité sur le terrain. Nous avions donc, pour chaque activité, une suite de grandes étapes que les conseillers suivaient tous de façon plus ou moins rigoureuse. L’équipe s’est finalement rendue sur le terrain de façon régulière pendant 6 autres mois pour voir le conseiller en action. Ainsi, des précisions et cas pratiques ont été apportés afin d’enrichir le guide. Suite à ces visites sur le terrain, l’équipe a rédigé le guide sur la base des observations effectuées. 
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Vous pouvez voir plus bas le calendrier des activités des conseillers dans le cadre des cultures maraîchères. Le lecteur sera en mesure de visualiser où et quand s’insère chaque activité tout au long de la campagne maraîchère. Noter que le cercle de la gestion est inclus totalement dans les activités du dispositif CEF de la FNGN. De plus, toutes les activités du calendrier ne sont pas dans ce guide. Les plus importantes et celles effectuées plus systématiquement ont été choisies. Vous trouverez donc un guide pour les activités suivantes :

41. Sensibilisation de groupe


52. Formation sur le remplissage des cahiers


63. Suivi appui en cours de culture


114. Calcul des résultats


155. Analyse des résultats et commentaire de gestion


176. Restitution individuelle des résultats


217. Prévision de l’itinéraire technique et des produits


258. Restitution collective des résultats
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349. Préparation du Bilan Fin de Campagne
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Ce document est surtout un constat, une capitalisation des meilleures pratiques utilisées sur le terrain et non un guide d’animation issu d’une réflexion entre experts. Cela ne veut surtout pas dire que ces méthodes sont fixes. Elles doivent évoluer en fonction des compétences et des besoins des producteurs. Ainsi, à la fin de chaque activité décrite, une série de questions sont présentes pour d’une part remettre en cause certaines pratiques et d’autre part susciter un débat parmi les utilisateurs du guide.

1. Sensibilisation de groupe
[image: image22.wmf]Surface de chou cultivé. Gouyalé
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La sensibilisation au Conseil à l’Exploitation Familiale est faite en début de campagne par les conseillers en gestion avec l’appui du membre du COCdG et de l’UAAE éventuellement. La séance de sensibilisation a pour but de 
· faire connaître le CEF, 
· faire comprendre les enjeux et l’intérêt du CEF, 
· susciter des adhésions sur les sites. 
Cette activité concerne tous les producteurs des groupements du même site ainsi que toutes personnes intéressées par le CEF. La sensibilisation peut également se faire en cours de campagne à la demande d’un site. Elle se fait au cours de rencontres collectives spécifiques, de façon individuelle ou de manière occasionnelle (AG des Unions, radio).

Lors d’une séance de sensibilisation, le conseiller ou le COCdG présente aux producteurs

· l’historique du CEF à la FNGN et les évolutions ; 
· les objectifs et finalités du CEF ; 
· ce que le producteur gagne à être dans le CEF

· les avantages, inconvénients et compétences ; 

· les critères d’adhésion (ce que l’adhérent doit faire, la participation financière,…); 

· le déroulement des activités  de l’année et la présentation succincte des outils ; 
· les domaines concernés par le CEF ; 

· les acteurs impliqués dans la gestion de la démarche et leurs rôles (ce que le conseiller doit faire, le rôle du COCdG). 
Des témoignages d’anciens adhérents et du membre du COCdG complètent l’exposé du conseiller. 
Variantes
La sensibilisation individuelle est faite de façon informelle à la FNGN. Cet exercice n’est pas à négliger, car le contact individuel est souvent le meilleur moyen de sensibiliser quelqu’un à une nouvelle approche. Cette approche  individuelle est utilisée au niveau des sites sur lesquels plusieurs séances de sensibilisations de groupe ont déjà été faites.

Sur un site, il arrive fréquemment qu’un maraîcher vienne voir le conseiller pour lui poser des questions sur les adhérents et le CEF. Une demande qui revient souvent est de venir visiter la parcelle du maraîcher même si celui-ci n’est pas adhérent. En acceptant le rendez-vous, le conseiller démontre un intérêt pour l’individu et cela peut en même créer un cadre propice à la discussion sur le parcelle du maraîcher en question. À la fin de la visite, on dégage un temps pour expliquer ce qu’est le Conseil à l’Exploitation Familiale.
D’autres conseillers présentent le CEF lors de l’Assemblée Générale de leur Union. Cela permet en même temps aux Unions et leurs responsables de connaître la situation et de les impliquer dans la gestion du dispositif.

Note : Durant l’année 2008, l’UAAE n’a pas pu assister à aucune Sensibilisation, d’où l’absence de cas pratique

2. Formation sur le remplissage des cahiers

Elle est faite sur les sites par le conseiller avec l’appui de l’UAAE. Cette formation s’adresse aux adhérents (nouveaux et anciens) au CEF et leurs relais (le relais est un membre de la famille de l’adhérents, alphabétisé ou scolarisé, remplissant les données de l’exploitation pour l’adhérent. Le relais peut être la femme, le frère ou un enfant de l’adhérent). La formation se fait lors de rencontres spécifiques et de façon individuelle lors des suivis en cours de campagne. Elle permet à l’adhérent ou au relais 
· d’acquérir les compétences nécessaires à l’enregistrement des données, 
· de suivre l’évolution de son exploitation et 
· de connaître les informations utiles à enregistrer pour avoir des données complètes et fiables. 
En général, une formation en groupe sur les outils se déroule en trois étapes :

1) Présentation et explication des outils CEF aux adhérents 

Le conseiller présente le cahier de collecte dans lequel se trouve l’ensemble des outils à utiliser par le producteur : 

· Identification du producteur

· Rubrique des charges de structures et amortissements

· Rubrique de charges

· Rubrique de produits 
· La fiche de résultats par culture et pour exploitation

· La fiche de commentaire par culture et celle de l’exploitation

· Les fiches de prévision : par culture, de la campagne, de trésorerie annuelle.

· La fiche de suivi des visites du conseiller
2) Explication des outils 
Le conseiller construit ensuite chaque outil étape par étape avec les producteurs. En effet, des tableaux avec colonnes sont une abstraction pour le producteur qui nécessite une explication détaillée et progressive. 

Après, le conseiller présente le tableau final et montre comment le remplir. Les anciens adhérents aident les nouveaux à suivre la formation. 
3) Exercices d’application 
Le conseiller remplit ensuite le tableau avec des données prises en exemple sur une culture donnée. Ensuite le conseiller demande à des adhérents de venir remplir eux-mêmes le tableau avec leur culture. Cela permet d’apprécier l’acquisition des connaissances par les adhérents.
Note : Durant l’année 2008, l’UAAE n’a pas pu assister à aucune rencontre de formation  sur les outils, d’où l’absence de cas pratique

3. Suivi appui conseil en cours de culture
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Le suivi appui en cours de culturel est fait principalement par le conseiller et occasionnellement assisté par l’UAAE et le COCdG. Cette activité permet au conseiller : 

· de connaître la situation des cultures mise en place, 

· de les accompagner techniquement et dans la gestion des cultures sélectionnées par l’adhérent,
· de suivre le remplissage des données dans le cahier,

· de recenser les attentes et répondre à certaines. 

Programmation des sorties par le conseiller

Tout d’abord, un rendez-vous est fixé entre le conseiller et l’adhérent. Ceci assure au conseiller que l’adhérent sera là et qu’il aura préalablement identifié des points de discussion pour le conseiller. Le producteur tire ainsi plus profit de la rencontre.
Arrivée et installation de la relation

Après les salutations et formalité d’usage, la discussion peut commencer.

[image: image24.wmf]
Il est primordial d’installer la confiance entre le conseiller et l’adhérent, surtout dans le cas d’un adhérent nouveau. La confiance entre le conseiller et l’adhérent permet de bien discuter et d’aborder les vrais problèmes. L’approche est la clé du succès. Il faut être simple, courtois et facile d’approche. Un conseiller ne doit pas craindre de s’asseoir sur une brique ou un tronc d’arbre pour discuter. Il doit s’adapter au milieu de celui qu’il accompagne. Il doit aussi reconnaître que le producteur n’est pas là pour livrer des informations sur commande. Il ne se livre pas toujours facilement. L’attitude du conseiller doit être celle d’un accompagnant, un partenaire pour que la relation de confiance s’installe.  

Inventaire des cultures enregistrées
Pour démarrer l’entretien, on fait l’inventaire des cultures enregistrées chez l’adhérent. Pour certains, le conseiller discute avec le producteur à propos du choix des cultures qu’il enregistre. Il essaie de comprendre les raisons sans toutefois imposer l’enregistrement. Il faut comprendre que pour certains producteurs c’est compliqué de tout enregistrer surtout s’ils sont analphabètes. De plus, les cultures n’ont pas toutes la même valeur pour le producteur. 

Observation, identification des problèmes et entretien avec le producteur sur la parcelle
Le conseiller peut inviter le producteur à énumérer ensuite les différents problèmes sur sa parcelle qu’il souhaite que le conseiller observe spécifiquement. En visitant la parcelle, le conseiller commence d’abord par vérifier ce que le producteur juge important ou urgent. 


[image: image3]
Le conseiller vérifie ensuite les techniques culturales du producteur en posant des questions.  

[image: image4]
Le conseiller et le producteur doivent avoir une discussion réelle et une relation leur permettant d’aborder les vrais problèmes. Malgré que le conseiller ait eu des formations techniques, cela ne lui permet pas de se situer au-dessus du producteur. Ils doivent trouver ensemble la cause réelle du problème et c’est le producteur qui connaît le mieux sa parcelle.


[image: image5]
Le conseiller observe ensuite la parcelle pour identifier lui-même certains problèmes. La clé est de bien observer. Cela permet en même temps d’apprécier les réalisations. Selon ce qui est observé, le conseiller pose des questions ouvertes directement au producteur pour identifier la cause du problème ou les bonnes pratiques si tout va bien.  Évitez les questions qui se répondent par oui ou par non car elles présupposent souvent des réponses. 

Comment avez-vous préparé vos planches, comment avez-vous fait le repiquage. Comment le fumier a été étendu, quand?…

Le conseiller peut lire ce qui est écrit dans le cahier au besoin afin de vérifier les itinéraires techniques. Cela permet de faire le lien entre ce qui est observé et ce qui est noté. L'amélioration
des résultats passe d'abord par l'augmentation du rendement, donc si le travail sur le champ se faisait avec le cahier d'enregistrement en main, cela permet au conseiller de voir tous les renseignements sur les dates, les quantités de semences…
Commentaires du conseiller

Selon les réponses obtenues, le conseiller propose des moyens d’améliorer les techniques de travail du producteur ou apporte des compléments. Certains conseillers disent tout ce qu’ils voient, d’autres choisissent certains messages selon les capacités des producteurs et leur ouverture. Il faut aussi dire ce qui est positif pour renforcer ce que le producteur fait correctement. 
Malgré cela, le travail de conseiller n’est pas facile. Son rôle est de renforcer le bon travail du producteur mais aussi de contribuer à changer des comportements. L’art du changement de comportement est très difficile à maîtriser et chaque conseiller a ses trucs dépendant du producteur avec lequel il s’entretient. 


[image: image6]
Pour les questions sur lesquelles le conseiller n’as pas de réponses directes, il prend rapidement attache avec l’UAAE ou l’agent technique d’agriculture de la zone pour appuyer les producteurs.
Vérification et/ou remplissage du cahier de l’adhérent

Finalement, le conseiller revérifie le cahier de l’adhérent. Différents cas se présentent :

1. L’adhérent note lui-même dans le cahier de l’adhérent (peu fréquent)

2. L’adhérent écrit dans un carnet puis le conseiller vérifie ce carnet et transcrit dans le cahier de l’adhérent.
3. Un membre de la famille du producteur ou un autre adhérent note dans un carnet et le conseiller transcrit dans le cahier de l’adhérent. 

Ils apportent des corrections sur l’enregistrement si nécessaires (dans le cas où le producteur remplie lui-même. Sinon, le conseiller et le producteur remplissent ensemble). Le conseiller doit mener le producteur vers l’autonomie dans le remplissage même si cela est souvent compliqué. Cela soulève le problème et le lien entre l’alphabétisation et le CEF, deux activités qui se renforcent mutuellement.

Avant le départ
Avant de terminer l’entretien, le conseiller demande au producteur de résumer les éléments importants discutés lors de la visite. Cela permet de voir si le producteur a bien compris et a intégré les conseils formulés. Au besoin, le conseiller peut compléter si des éléments manquent et revenir sur certaines explications. 

Le conseiller encourage toujours le producteur, même si le travail n’est pas fait comme ce qu’il faudrait. Il ne faut surtout pas le décourager. Le changement que le conseiller veut voir n’arrivera pas s’il n’encourage pas le producteur.
Il profite aussi de cette occasion de donner des informations supplémentaires, sur l’actualité ou sur Conseil à l’Exploitation Familiale en particulier. Après les remerciements ils prennent un autre rendez-vous et fixent le programme de la prochaine visite.

En résumé

Le conseiller fait une visite individuelle à l’adhérent une ou deux fois dans le mois pendant le cycle de ses productions végétales. Au cours de la visite, les itinéraires techniques des cultures sont vérifiés sur le terrain et dans les cahiers. Les données enregistrées dans le cahier de l’adhérent sont vérifiées et corrigées si besoin. Les conseillers essaient de voir l’état d’évolution des spéculations (stades et état sanitaire) et de faire le lien entre la parcelle et les informations notées dans le cahier. Ils apportent aussi des informations au producteur sur les spéculations, la campagne et les activités en cours sur la démarche CEF.

La qualité du suivi appui conseil en cours de culture se vérifie par la qualité du dialogue qui s’établie entre le conseiller et le producteur. Après un inventaire des actions du producteur et une observation adéquate faite par le conseiller, le dialogue qui s’en suit permettra au conseiller de bien comprendre la situation et au producteur de poser ses vrais problèmes. Dans certains cas le conseiller pourra y répondre et dans d’autres il les notera pour rechercher une réponse chez d’autres conseillers, l’UAAE, l’agent technique d’agriculture de la zone, l’Union, l’institution de micro finance, etc.
Le conseiller ne peut pas répondre à tout, mais un bon conseiller sait où trouver les réponses.

Les non adhérents profitent aussi des conseils…
Le suivi appui conseil concerne prioritairement les adhérents mais touche indirectement les non adhérents qui profitent également du passage du conseiller ou de l’UAAE pour avoir des conseils dans les domaines techniques et économiques. Surtout dans le cas du maraîchage où les parcelles des producteurs sont rapprochées. Les non adhérents restent à l’affût des conseils donnés. En effet, on remarque quelques fois sur les sites que des conseils sont immédiatement repris par les non adhérents, comme le traitement des maladies, la préparation du sol et de la fumure organique, etc. Le conseiller peut aussi soulever également des thématiques de groupe qui devront être discutés entre eux comme la commercialisation et l’accès aux intrants.
Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :

· À la FNGN, les conseillers suivent autant les cultures hivernales et maraîchères à la demande du producteur. Certains sites sont 100% maraîchage, d’autres 100% hivernales et enregistrent sur les deux saisons. Les outils et méthodes d’intervention sont par contre les mêmes. Cela pose souvent des problèmes pour les conseillers. Par exemple, quel est le nombre optimal qu’un conseiller peut suivre en cultures hivernales par rapport au maraîchage, considérant la distance qu’il doit parcourir? Les outils sont-ils appropriés dans le cas du mil ou du sorgho, qui sont essentiellement consommés par la famille? 

· Le conseiller devrait chercher à voir si la prévision faite en début de campagne est bien suivie par le producteur et tenter de comprendre les écarts avec lui. Cela est-il fait? À quel point le conseiller le conseiller fait le lien entre les activités de prévision et de suivi?
· Le conseiller incite le producteur à enregistrer ces cultures. Est-ce nécessaire de tout enregistrer? Quels sont les critères pour qu’un producteur désire enregistrer une culture? 

· À la fin de l’entretien, le conseiller et le producteur ne se fixent pas d’objectifs d’ici la prochaine rencontre : « Je compte fertiliser cette partie », « je vais sarcler car il y a beaucoup de mauvaises herbes ». En tout cas, cela n’est pas fait de façon formelle. Est-ce une bonne pratique qu’on devrait promouvoir davantage chez les conseillers? Cela permettrait au conseiller de partir de ces objectifs de travail pour échanger lors de la prochaine sortie de suivi. 
· Il y a peu de dynamique de suivi des cultures en groupe parmi les conseillers. S’il y en a, elle sont peu connues et valorisées. Est-ce un aspect qu’il faut pousser? Comment cela affectera la disponibilité du conseiller pour le suivi individuel? Les compétences actuelles sont-elles suffisantes?

4. Calcul des résultats
Après la campagne et la récupération du cahier, le conseiller procède au calcul des paramètres techniques et économiques. Le conseiller, pour les calculs, travaille à l’aide de 5 fiches contenues dans le cahier de l’adhérent : la fiche des Charges directes, la fiche de Production, le tableau des Charges de Structure et celui de Répartition des Charges de Structure. La finalité de ces calculs est de pouvoir remplir la Feuille de Résultats de Culture et de procéder à l’analyse. 

Calculs des produits et des charges

L’adhérent note tout au long de la saison les détails des travaux effectués ainsi que les dépenses qu’il a eu à faire dans la fiche des Charges de Production. Les quantités récoltées et les produits sont quant à eux inscrites dans la fiche de Production. Voici l’exemple des données enregistrées par un adhérent ayant cultivé la laitue dans la région de Bobo. 
Charges de production
	Laitue
	TRAVAIL
	INTRANTS
	Main d'œuvre
	AUTRES

	DATE
	EFFECTUE
	
	
	
	occasionnelle
	

	
	
	Nature
	Quantités
	Coût total
	Nombre
	Coût total
	

	14/12
03/01
07/01
18/01

18/01

30/01

16/02

22/02

22/02
24/02
03/03
13/03
	Pépinière
Repiquage
Binage
Binage+Engrais
Traitement
Engrais

Traitement
Achat Carton
Transport
Transport
Transport
Transport
	Divima
Urée

Cypercal

NPK

Cypercal

Carton

Carton

Carton

Carton
Carton
	30g
4Kg

30mg

13Kg

30mg

125
30

44

28

22
	5400
1200

300

3900

300

30580 
25500

34800

29500

23000
	1

1
	500

500
	


	PRODUCTION (laitue)

	Date
	Qté
	Pertes
	Prélèv.
	Prod.
	CONSOMMATION
	VENTES

	
	récoltée
	 
	semences
	stockée
	Familiale
	dons
	Acheteur
	Quantité
	Prix unitaire
	Montant

	22/02

23/02

24/02

03/03

13/03
	300Kg

205Kg

410Kg

228Kg

164K
	
	
	
	4Kg

4Kg
	6Kg
	RCI

Bobo

RCI

RCI

RCI
	300Kg

205Kg

410Kg

224Kg

154Kg
	
	123000
35000

33000

45000

30000


L’adhérent a aussi pris soin de remplir correctement, avec l’aide du conseiller, les tableaux des Charges de Structure. Les charges de structure sont des charges qu’on ne peut pas affectées directement à une production. Par exemple, l’achat d’une  motopompe ou d’un arrosoir doit s’amortir sur la durée de vie de l’équipement et la cotisation sur un périmètre maraîcher doit se répartir sur l’ensemble des cultures effectuées par l’adhérent sur le site. Voici le cas de l’adhérent étudié: 
CHARGE DE STRUCTURE

	AMORTISSEMENT DU MATERIEL
	1000

	ENTRETIEN ET REPARATION DU MATERIEL
	3900

	MAIN D'OEUVRE SALARIEE PERMANENTE DE L'EXPLOITATION
	25000

	COTISATION
	

	PARTICIPATION FINANCIERE CONSEIL DE GESTION
	3000

	DIVERS (carburant)
	64850

	TOTAL
	97750 F


Le conseiller et l’adhérent font la répartition des charges de structure pour chaque culture selon les surfaces emblavées. Parfois, des charges s’applique seulement à une culture. Mais sinon, on répartie selon la superficie cultivée. 

REPARTITION DES CHARGES DE STRUCTURE

	ACTIVITE ENREGISTREE
	CS spécifiques
	CS facilement affectables
	Total/activité

	Tomate

Poivron
	
	
	25179

32665

	Laitue
	
	
	24 874

	Pomme de terre
	
	
	15032

	                     CHARGES DE STRUCTURE AFFECTEES TOTALES
	97750 F


Calcul des résultats
Ayant en main toutes les données, le conseiller est en mesure de passer au calcul des résultats. 
1. Renseignement provenant des fiches : La première étape consiste à effectuer le calcul des différentes rubriques et de rapporter le montant approprié sur la Feuille de Résultats de Culture (voir les encadrés en gris sur la feuille de résultats de culture). Pour le même exemple, voici comment les différentes rubriques ont été remplies selon l’enregistrement précédent.
Fiche de résultats de culture
	CULTURE: 
	Laitue
	RENDEMENT (kg / 100m2):
	322 kg

	SUPERFICIE en m² : 
	406,18
	quantité récoltée (kg) :
	 1307Kg

	CHARGES
	PRODUITS

	Semences/plants
	5400
	Ventes
	266000

	Fumier/Compost
	0
	Dons
	600

	NPK
	3900
	Auto-consommation
	800

	Urée
	1200
	Prélèvement semence
	

	Produits de traitement
	600
	Prélèvement animaux
	

	Location de materiel
	0
	Stocks
	

	Main d'œuvre
	1000
	Autres
	

	Occasionnelle
	
	 
	

	Autres (carton+transport)
	143380
	 
	

	TOTAUX
	154480 
	TOTAUX
	267400 

	
	
	
	

	MARGE BRUTE:
	112920F 
	
	

	MARGE BRUTE/100m² :
	27800F 
	
	

	
	 
	
	

	Charges de structure facilement affectables:
	 
	 24874

	
	
	
	

	Estimation du coût de production/poids
	137 F/Kg

	
	
	
	 

	Estimation du prix de vente /poids
	205 F/Kg 


2. Calcul dans la fiche de résultats : Après que le conseiller ait reporté les données du cahier dans la fiche de résultat, il procède aux calculs de rendement et totaux des charges et produits.  Il peut finalement calculer, en dernière étape, la marge brute, le coût de production et le prix de vente moyen (voir les encadrés en noir sur la Feuille de Résultats de Culture). 
	À calculer
	Comment

	Totaux Charges
	Somme des charges
	FCFA

	Totaux Produits
	Somme des produits
	FCFA

	Rendement
	Qté récoltée / superficie x 100 
	kg/100m2

	Marge Brute et

Marge brute au 100m2
	(Produits – Charges de prod) 

(Produits – Charges de prod) / superficie x 100
	FCFA/100m2

FCFA/100m2

	Coût de production au Kg
	(Totaux Charges + Charges de structure) / Qté récoltée 
	FCFA/kg

	Prix de vente au Kg
	Totaux Produits / Qté récoltée
	FCFA/kg


Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :

· Quel est et surtout quel devrait être l’implication du producteur à ce niveau ? En effet, le producteur comprend de manière générale la définition des indicateurs techniques et économiques mais ne fait pas les calculs lui-même et n’est pas présent non plus lors des calculs. Par souci d’efficacité, le conseiller effectue les calculs seul dans son bureau. La démarche doit-elle être revue en considérant toutes les implications ?

· Le transport est typiquement une charge de structure à la FNGN. Le conseiller dans le cas précédent a inclus le transport comme charge directe. Si le transport concerne une seule culture, comme c’est le cas pour la laitue ci haut, ne devrait-elle pas être une charge directe de production comme l’a fait instinctivement le conseiller ?

· Doit-on répartir les charges de structure par culture ? Actuellement, c’est le cas. Cela permet de calculer un coût de production par culture, donc un prix de revient, et permet au conseiller, avec le prix de vente  moyen, de vérifier pour chaque culture la rentabilité et le profit net par culture. D’un autre côté, elle ne permet pas de comparer les performances techniques des producteurs et ne permet pas d’évaluer la rentabilité d’une culture. Les experts nous proposent que les charges de structure soient intégrées uniquement dans les résultats globaux de l’exploitation en considérant toutes les cultures. Aucun calcul de répartition et d’amortissement ne serait à faire. Comme aucun calcul global d’exploitation n’est fait pas les conseillers, cette méthode permet néanmoins d’intégrer ces coûts dans les activités du producteur.
· La feuille de résultats contient-elle toute l’information pour l’exploitant ? Certaines données restent manquantes, et empêche une analyse solide des résultats. 
· Nous avons la quantité récoltée mais pas la quantité commercialisée, données particulièrement utile pour calculer le prix de vente moyen sur le marché et le taux de perte (comme pour l’oignon et plus généralement les céréales qui sont souvent stockées pour vendre plus tard) 
· Nous calculons une seule marge. Les travaux sur l’harmonisation au sein du Réseau Gestion propose une de calculer une « marge brute sur intrants » (pour comparer les producteurs au niveau technique), ensuite une « marge brute bout de champ » (prenant en compte les autres charges directes), et enfin une « marge brute finale » prenant en compte la finalité de la production et les frais rattaché à la conservation. 
· Il manque aussi les charges de production au 100m2, donnée que l’on a l’habitude de présenter lors des Bilan de Fin de Campagne. Le changement est-il nécessaire ? Quelle solution colle le plus à la réalité sur le terrain ? Quelle implication pour les conseillers et les producteurs d’un changement potentiel ? 

5. Analyse des résultats et commentaire de gestion
L’analyse permet de mettre par écrit les points forts, les points  à ’améliorer de l’adhérent afin qu’il en tienne compte lors du démarrage de la prochaine campagne. La fiche utilisée est celle du commentaire de gestion. Ces points ressortent de l’analyse du conseiller mais doivent être discutées avec l’adhérent mors de la restitution  des résultats. Il s’agit d’apprécier les résultats de l’adhérent en fonction des itinéraires techniques et faire le lien entre les différents paramètres calculés pour arriver à une explication des résultats obtenus. L’analyse porte autant sur les aspects techniques qu’économiques des résultats. Notez que le conseiller fait d’abord l’analyse seul et retrouve ensuite l’adhérent pour la restitution.
Connaître avant de faire l’analyse
Déjà, avant d’analyser les résultats, le conseiller a suivi l’adhérent pendant toute la saison. Il sait donc comment il travaille. Pendant les entretiens (le suivi), le conseiller a observé des aspects du travail de l’adhérent. De plus, si le conseiller a fait les calculs, il connaît les résultats du site et a donc les références (moyenne, écart) pour l’ensemble des résultats clés sur lesquelles se baser. En fin, pour un adhérent à sa deuxième année et plus, le conseiller devrait se référer à ses résultats antérieurs. Il ne faudrait pas redonner la même recommandation sans questionner le producteur !
Pour ce qui est des points forts, le conseiller regarde dans les résultats et trouve un ou deux éléments positifs. Cela peut être la marge brute, le rendement, le prix de vente. Il cherche ensuite à rendre son commentaire le plus concret possible pour le producteur. Il se doit d’expliquer le bon rendement, la forte marge ou le bon prix de vente. Que ce soit un suivi rigoureux de l’itinéraire technique, la bonne date de plantation, les faibles charges (utilisation de fumure organique produite par le producteur), un itinéraire technique permettant la conservation et la vente à fort prix, le conseiller doit pouvoir mettre le doigt sur les éléments permettant de renforcer une bonne pratique exécutée par le producteur. Notez que dans le cas qui suit, le conseiller aurait dû préciser quelles techniques sont exécutées particulièrement bien par le producteur.
Points Forts
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Pour ce qui est des points à améliorer, le processus est le même. Vous devez identifier d’une part les résultats qui sont selon vous à améliorer. Ensuite, vous essayez de comprendre la cause dans l’itinéraire technique ou dans le comportement du producteur de manière à ce qu‘il puisse voir concrètement la pratique faisant en sorte que le résultat est faible. Il voit ce qu’il a fait donc le commentaire est plus pertinent. Connaître le producteur est ici crucial car souvent les données inscrites ne suffisent pas pour faire une analyse complète. Par exemple, il arrive que les rendements soient plus faibles parce que le producteurs cultivent sur de trop grandes surfaces. Il s’y applique donc moins. Pour un conseiller qui n’a pas bien suivi le producteur, il lui sera difficile de cerner ces aspects et peut-être lui proposer de diminuer sa surface cultivée ou d’engager de la main-d’oeuvre.
Points à améliorer
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En somme, le conseiller peut toujours analyser l’itinéraire technique écrit dans le cahier et faire son commentaire basé sur ça. Le fait que le conseiller soit présent toute la saison sur le site aide énormément à faire un commentaire car il a déjà vu les pratiques  du producteur.
Recommandations
Comment choisir la/les recommandations? Le conseiller ne peut pas tout écrire. Il est conseillé de s’entendre avec le producteur sur un ou deux points seulement sinon le producteur risque de n’en intégrer aucun. Le conseiller mise toujours sur un résultat clé, soit le rendement, la marge brute, le coût de production ou le prix de vente. Voici quelques indications pour guider le conseiller dans la rédaction des commentaires. Les recommandations sont des points à discuter avec l’adhérent lors de  la restitution afin d’orienter les choix de la prochaine campagne.
1) Le conseiller devrait s’assurer que le commentaire explique bien le lien entre le résultat et une pratique technique ou commerciale. Autrement dit, quand le conseiller proposes un changement de pratique, il mentionne l’effet sur le paramètre technique et/ou économique (quoi en plus ou en moins sur le rendement, charge de production, prix de vente, marge brute,…).
2) Le conseiller connaît au préalable les contraintes du producteur. Par exemple, il n’est pas évident de dire à un producteur de semer plus tôt lorsqu’il doit attendre la fin des récoltes pour avoir le terrain. Le conseiller devrait plutôt adapter son commentaire en proposant de préparer sa pépinière à la maison par exemple. Il doit aussi s’assurer que le producteur a les connaissances pour concrétiser la recommandation. S’il propose à un producteur de sectionner les plants de pomme de terre pour augmenter la surface emblavée et la quantité récoltée, il est nécessaire que ce dernier connaisse les techniques de sectionnement. S’il propose à un producteur d’utiliser la fumure organique, il doit s’assurer que ce dernier connaît les techniques de production et d’utilisation d’une fumure bien décomposée.
3) De surcroît, dans le cas où plusieurs aspects sont à améliorer, le conseiller doit choisir le commentaire le plus approprié. Deux possibilités s’offrent aux conseillers :

· Faire un commentaire qui aura peu d’impact sur les résultats mais qui sera intégré facilement par l’adhérent l’année suivante. 

· Faire un commentaire sur ce que l’on croit qui est le mieux pour lui. Au fil des années, le conseiller peut revenir sur ce point, lui montrer d’autres producteurs qui ont adopté cette pratique, lui répéter, lui proposer d’essayer. 

Recommandations
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Certain conseiller préfère aussi ne rien écrire dans la section Recommandations et de plutôt attendre la restitution individuelle avec le producteur. Lors de la rencontre, il discute ensemble et c’est d’un commun accord que les recommandations sont émises. Cela permet au producteur de vraiment intégrer les recommandations puisqu’elles viennent de lui. Cette pratique demande par contre des compétences d’analyse et de dialogue assez importantes pour le conseiller.
Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :

· Est-ce que le conseiller devrait écrire les recommandations ou le rédiger conjointement avec le producteur lors de la restitution? Ou bien le conseiller peut le rédiger avant mais c’est dans le dialogue qu’il amènera le producteur à faire ses propres recommandations.
6. Restitution individuelle des résultats
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C’est l’étape de la remise à l’adhérent de ses résultats et de discussions avec lui sur les points forts, les points à améliorer et du dégagement des recommandations. Cela pour permettre à l’adhérent de prendre des décisions sur son exploitation. Elle se déroule généralement au cours du mois de septembre, octobre et novembre, juste avant la campagne. Les restitutions sont faites sur le site du producteur ou à son domicile. Cela permet au producteur d’être plus à l’aise car il est dans un milieu qu’il reconnaît. De plus, le conseiller se doit de restituer les résultats de chaque culture enregistrée. Ici, nous présentons seulement une culture, soit la laitue d’un producteur de Bobo.
Préparation du conseiller
En tant que conseiller, il faut savoir à l’avance ce que tu vas dire au producteur et comment tu vas le dire. Il faut donner une bonne explication au producteur donc prendre le temps de trouver ces explications avant l’entretien c’est important. Il faut aussi doser ses explications selon le niveau de compréhension du producteur. Le minimum est donc de revoir les résultats, relire les commentaires et se préparer à trouver les bonnes questions à poser au producteur lors de l’entretien. Voici des éléments à vérifier avant la rencontre pour chaque culture enregistrée :
· La fiche de Prévision de la campagne passée.
· La fiche des Charges de Production pour relire l’itinéraire suivi et la fiche de Production pour connaître les montants et les dates de vente.

· La fiche de Résultats de Culture de l’année précédente et de cette année.
· La fiche de commentaire de gestion. 
· La moyenne du site pour chaque paramètre
Une préparation réfléchie et une méthode appropriée permettent de valoriser au maximum les outils !  

Rappel des activités
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Comme à l’habitude, il est recommandé de toujours fixer un rendez-vous en avance avec le producteur afin de ne pas le prendre au dépourvu.  Après les salutations d’usage, le conseiller peut discuter d’informations diverses sur le Conseil à l’Exploitation Familiale, ce qui se passe au niveau des autres sites ou simplement s’enquérir sur les récoltes de céréales de l’adhérent au courant de la saison hivernale qui vient de passer. Le conseiller débute ainsi l’entretien sur une base informelle permettant au producteur de se livrer plus facilement par la suite. Ensuite, le conseiller explique le but de la visite et la durée de l’entretien. 
À ce moment, le producteur devrait, s’il est alphabétisé, tenir son cahier devant lui lors de l’entretien pour s’habituer aux chiffres et aux outils. Le conseiller commence l’entretien en faisant une rétrospective de l’assolement et des étapes de la culture, y compris les détails des dates de travaux, des charges, des produits, dons, etc. Le conseille utilise alors la fiche de collecte des données (voir le guide de Calculs des résultats). Cette étape est importante car il faut que le producteur soit d’accord avec toutes les données citées par le conseiller. Même si c’est le producteur qui les a notées, il se peut qu’il pense que certaines données sont fausses. Il faut alors chercher d’où peut venir l’erreur et rectifier au mieux.
Énoncé des résultats de l’exploitation
Le conseiller poursuit l’entretien en restituant les principaux résultats de l’adhérent à l’aide de la fiche de résultat de culture (voir guide Calculs des Résultats). Le conseiller débute en indiquant au producteur sa marge brute. Il prend bien soin d’expliquer ce que représente la marge brute.

Ensuite, le conseiller restitue au producteur son rendement, le coût de production ainsi que le prix de vente moyen en lui expliquant toujours ce que le terme veut dire. (Voir page suivante)
Le conseiller détient aussi une fiche sur les résultats de moyenne des autres adhérents du site (voir à droite) afin de les compare avec les résultats du producteur en appuyant davantage sur certains points.

Afin de donner un repère au producteur, le conseiller présente aussi les chiffres de l’année d’avant, si la même culture a été suivie. Cela permet au producteur de se situer et de mieux apprécier les commentaires. Après la présentation des données chiffrées, le conseiller demande la validation par le producteur avant de faire un commentaire : « êtes-vous d’accord avec ces chiffres? »
Fiche de résultats de culture
	CULTURE: 
	Laitue
	RENDEMENT (kg / 100m2):
	322 kg

	SUPERFICIE en m² : 
	406,18
	quantité récoltée (kg) :
	 1307Kg

	CHARGES
	
	PRODUITS

	Semences/plants
	5400 

 
	Ventes
	266 000  

 

	
	
	Dons
	600 

	NPK
	3900 
	Auto-consommation
	800 

	Urée
	1200 
	Prélèvement semence
	 

	Produits de traitement
	600 
	Prélèvement animaux
	 

	Location de materiel
	 0
	Stocks
	 

	Main d'œuvre occasionnelle
	 1000
	Autres
	 

	Autres (carton+transport)
	143 380
	 
	 

	TOTAUX
	154 480 
	TOTAUX
	267 400 

	
	
	
	

	MARGE BRUTE:
	112 920F 
	
	

	MARGE BRUTE/100m² :
	27 800F 
	
	

	
	 
	
	

	Charges de structure facilement affectables:
	 
	 24874

	
	
	
	

	Estimation du coût de production/poids
	137 F/Kg

	Estimation du prix de vente /poids
	205 F/Kg 


Analyse des résultats avec le producteur et recommandations
Le conseiller en est finalement à restituer l’analyse des résultats à l’adhérent. Il utilise la fiche d’analyse préalablement remplie. Il est important de comprendre ici que la fiche est uniquement un guide pour le conseiller. La richesse de la restitution réside dans le dialogue qui s’établit entre le conseiller et le producteur autour des recommandations.
Le conseiller commence en énumérant les points forts et enchaîne avec les points faibles. À ce stade, il est important de laisser au producteur l’opportunité de s’auto critiquer. Le conseiller a donc intérêt à ne pas donner la solution au producteur, mais plutôt lui poser les questions pour qu’il trouve lui-même les raisons qui mèneront à une recommandation.

La discussion mène souvent à des pratiques que le producteur devrait modifier la campagne suivante. Elles peuvent être très variées mais le producteur doit comprendre le lien entre une pratique et l’économique (ex : Date de semis trop tardive, fumure organique placée trop tard, non respect des périodes de sarclage, commercialisation,…)
Il est bon que le conseiller s’assure que le producteur intègre les points à améliorer. Une façon de s’en assurer est de demander au producteur de résumer les échanges. 
Le conseiller termine la séance avec ses recommandations finales. Il demande évidemment au producteur de juger des recommandations et voir dans quelles mesures elles sont réalistes. 

Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :

· Le conseiller vérifie-t-il la manière dont les recommandations de l’année précédente ont été suivies au cours de la campagne. Intègre-t-il ces éléments dans la restitution? De la même manière, vérifie-t-il les éléments de la prévision pour voir ce qui a pu être suivi ou pas, et comprendre évidemment pourquoi? De cette manière, le conseiller pourrait certainement améliorer la prévision faite avec le producteur.
· De la même façon, il semble qu’il y est peu de lien entre la restitution et la prévision. Dans le cas où le producteur ne fait pas de prévision écrite formelle, y a-t-il une prévision un peu plus informelle faite oralement avec le conseiller? 
7. Prévision de l’itinéraire technique et des produits
« Avant d’aller au champ, il faut apprêter sa daba »

La prévision permet de développer l’aptitude à se projeter.

Concernant le maraîchage, les conseillers de la FNGN font habituellement la prévision en octobre pour des cultures au choix du producteur. Elle se fait tout juste après la restitution individuelle avec le producteur. Cela permet aux producteurs d’avoir des recommandations juste avant le début de la campagne et de mieux se préparer à les mettre en oeuvre.  À la fin de l’étape de prévision, le conseiller et le producteur devraient : 

· Avoir fait le choix des cultures suivies et les superficies
· Avoir estimé toutes les charges et besoins en MO

· Avoir estimé les revenus des cultures choisies
· Avoir déterminé une stratégie pour l’acquisition de fonds pour les intrants 

La restitution venant d’être effectuée pourra aider le producteur à prendre des orientations mieux réfléchies par rapport aux points ci-dessus. Le degré de prévision dépendra bien évidemment des attentes du producteur, de son avancé dans le CEF et de son niveau de compréhension. Afin de bien comprendre jusqu’où le producteur veut prévoir, il est intéressant que le conseiller lui propose plusieurs alternatives :

· Je vous propose que l’on détermine la superficie de toutes les cultures enregistrées. Nous rentrerons dans les détails d’une seule culture.
· Même chose pour plusieurs cultures

· Même chose et incorporer d’autres prévisions comme la trésorerie ou les besoins en nourriture de la famille (en ce moment ces outils ne sont pas utilisés à la FNGN).
Explication de la démarche de prévision

Le conseiller débute alors en rappelant l’objectif de la prévision et fait un rappel des avantages de cette étape. En résumé, c’est de permettre à l’adhérent de prévoir son itinéraire de production par culture et ses besoins en intrants et en trésorerie mais aussi son produit potentiel à partir d’une estimation de la quantité récoltée.
Prévision de l’itinéraire technique et estimation des charges de production
Le conseiller commence d’abord par expliquer l’outil qui sera utilisé pour prévoir l’itinéraire technique et les charges. 
	PRÉVISION DE L’ITINÉRAIRE TECHNIQUE DE : ______l’oignon_____________

	Surface : _____________


	Campagne : _________________

	Période
	Activités
	Nature
	Quantité
	Coût unitaire
	Coût Total

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	 
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Total des Charges Opérationnelles
	



L’entretien débute avec le producteur sur cette base. Le choix des cultures et les superficies sont d’abord fixés par le producteur. On continue avec les dates des opérations culturales, leur nature, les quantités et les coûts si nécessaires. Au final, on calcule avec lui le montant total des charges de production. Il est bien important de détailler les itinéraires techniques et notamment les dates pour l’organisation du travail.
Cette fiche est remplie par l’adhérent avec l’aide de son conseiller. Le conseiller doit laisser le producteur faire ses choix car cela permet aussi de mesurer le niveau de maîtrise technique des différentes spéculations par l’adhérent à travers son planning de période de production et les quantités d’intrants à apporter. De plus, c’est lors de la prévision que le producteur prend la plupart des décisions et pour qu’il les applique, il faut qu’elles viennent de lui. Il faut le laisser prendre les décisions finales. On ne peut tout changer du coup. Y aller petit à petit.

Au cours de l’exercice, le conseiller peut tout de même poser des questions à l’adhérent et remettre en cause certains choix. Par exemple, le conseiller devrait avoir en tête les recommandations issues de la restitution et se baser sur celles-ci lors de la prévision. Un conseiller justifie ses conseils en faisant le lien entre les bonnes pratiques techniques et les prix de vente ou le rendement.
Le producteur n’est pas forcé d’appliquer à la lettre l’itinéraire technique d’une culture, il fait des adaptations en tenant compte de tout son environnement et de ses conditions de production. Il est donc important de ne pas vouloir forcement amener le producteur à suivre un itinéraire technique cadrant avec les fiches. Ainsi, il faut l’amener à tirer le maximum de profit de son choix technique qu’il fait en relation avec sa réalité de production. 

On fait le lien avec l’itinéraire technique recommandé mais aussi on essai d’adapter son conseil au mieux des choix du producteur. 


Entretien autour de l’accès au financement

La prévision a l’avantage de faire connaître le montant estimé total nécessaire à un producteur. S’il sait évaluer les charges les plus importantes, il laisse souvent de côté les charges secondaires, qui peuvent tout de même représenter un montant non négligeable. C’est l’occasion idéale pour le conseiller d’aborder le thème de l’accès au financement.
Le producteur peut mentionner divers moyen pour obtenir les fonds. 

· Il a déjà les fonds,

· Il vend un animal

· Il vend son niébé et une partie de ses arachides

· Il prend un crédit, …
Le conseiller peut remettre en cause la stratégie mise en avant par le producteur lors des discussions précédentes. Le conseiller sera amené à questionner et discuter avec le producteur sur le fonctionnement de toute son exploitation. L’élevage, les cultures hivernales et le crédit sont tous reliés à la prévision des cultures. La maîtrise du fonctionnement de l’exploitation en général et la capacité à dialoguer sont des atouts pour le conseiller lors de la prévision.
Estimation des revenus
Finalement, le conseiller évalue avec le producteur ses produits. À la FNGN, le conseiller calcule avec le producteur une hypothèse haute et basse pour le rendement et le prix de vente, de manière à donner une marge de manœuvre au producteur et ainsi s’assurer qu’il pourra répondre à ses charges. 

Les hypothèses de rendement et de prix de vente sont déterminées par le producteur et le conseiller en tenant compte 

· des résultats du producteur

· la moyenne du site

· le potentiel de chaque culture 

· et de l’itinéraire choisit.

Par exemple, un producteur travaillant la pomme de terre sans mettre assez de fumier ou d’engrais ne peut pas imaginer avoir des rendements exceptionnels plus que celui du groupe.

Aussi, celui qui a choisi de mettre beaucoup engrais sur l’oignon ne doit pas prétendre pouvoir conserver longtemps afin d’attendre que le marché s’améliore après la période de pointe de la récolte. Le prix qui sera fixé est donc fonction de cet élément.
	PRÉVISION DU PRODUIT BRUT

	Culture
	Quantité Récoltée
	Prix de Vente unitaire
	Valeur de la Quantité récoltée

	
	Basse
	Haute
	Basse
	Haute
	Basse
	Haute

	
	
	
	
	
	
	


Tout au long de la prévision, le conseiller doit avoir une démarche progressive où toutes les décisions sont prises et validées par le producteur suite aux discussions. 
Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :

· La prévision n’est vraisemblablement pas un exercice effectué par tous les conseillers avec tous les producteurs. Qu’est-ce qui bloque un conseiller pour faire la prévision ? Le temps ? Les compétences ? Pourrait-on envisager de faire la prévision avec un groupe de producteurs ?  Dans le cas d’une séance d’animation sur la prévision en prenant un exemple d’un producteur cela est sûrement possible. À chacun après de personnaliser la prévision à son exploitation. La prévision est une action qui doit permettre au producteur de se fixer des résultats à atteindre pour la prochaine campagne en prenant en compte tous les éléments de l’environnement du producteur. L’animation du groupe est utile mais ne remplace donc pas la prévision individuelle.
· Est-il pertinent de faire la prévision technico-économique sur une culture quand la saison a déjà débuté ? Les conseillers de la FNGN font habituellement la prévision vers octobre. Cela permet aux producteurs d’avoir des recommandations avant le début de la campagne et de mieux se préparer à les mettre en oeuvre. Par contre, mettre en application des recommandations issues de la prévision (achats d’intrants à faire, demande de crédit, vente d’un animal, prévision de trésorerie pour payer la main d’œuvre à un moment donnée …) devient difficile si  la prévision est faite tard. Quelle est la période la plus propice pour faire la prévision ?
· À l’étape d’estimation des revenus, le conseiller devrait-il profiter pour parler du marché, des meilleures périodes pour vendre, la conservation, la rentabilité même de la culture choisie ? Les conseillers aurait-il intérêt à aborder ces questions ? En même temps, ont-ils à ce moment les informations sur le marché pour aborder de telle question ?
8. Restitution collective des résultats

« Stimuler la participation et les échanges entre producteurs est une des fonctions essentielles du conseiller car la dynamique de groupes est un des fondements de la démarche de conseil. »
- GRET-CIRAD, Guide pratique sur le CEF 
La restitution collective se fait à la demande des adhérents du site. Elle permet aux producteurs de
· Connaître les performances techniques sur leur site et de se comparer entre eux. La Restitution Collective permet en effet de voir le portrait global du site.
· Échanger sur les bonnes pratiques et les défis inhérent à chaque site sur de thèmes techniques et économiques. Souvent une même situation prévaut à l’échelle du site et l’aborder permet de soulever des questions très pertinentes.

· Renforcer la cohésion de groupe. Il importe qu’ils se voient comme des collèges de travail et non comme des compétiteurs.

Cette restitution est faite par le conseiller à travers une présentation des résultats du site sous forme de graphiques par culture, analysés et commentés. Elles se déroulent en quelques étapes à savoir la préparation des graphiques, la préparation de l’animation, la tenue de la Restitution et la conclusion.  
La préparation de la Restitution Collective

La préparation est primordiale pour une bonne animation et pour que les participants puissent retirer le maximum de l’activité.  La préparation s’effectue en trois étapes :

1. Enregistrement des données et sélection des cultures

2. Production des graphiques informatiques et sur papier carton
3. Interprétation des graphiques et sélection des sujets à aborder pour chacun

Enregistrement des données et sélection des cultures

Lorsque le conseiller a terminé l’enregistrement des données technico-économiques dans la base de données, l’agronome et le conseiller tiennent une première discussion à savoir quelles cultures il serait pertinent de présenter. 
La façon standard de présenter les résultats est une distribution des résultats sur l’année de tous les adhérents pour la marge brute, le rendement et le prix de vente (voir plus bas). Dans un second temps, l’agronome demande au conseiller s’il y a un sujet en particulier dont il serait intéressé à discuter afin de pouvoir, si possible, produire un graphique pouvant appuyer la discussion, comme des graphiques de moyennes sur trois ans soient des marges brutes, de rendement et de prix de vente. 

Production des graphiques informatiques et sur papier carton
À cette étape, il est important de bien maîtriser la base de donnée pour manipuler les données et ainsi produire des graphiques parlant. À la FNGN, pour chaque culture sélectionnée :
1. On copie d’abord les données de tous les adhérents dans un nouveau classeur Excel.

2. On attribut dans le classeur un numéro à chaque adhérent. Pour conserver la confidentialité des résultats, seuls ces numéros seront utilisés dans les graphiques. 
3. On trie ensuite les données en ordre ascendant de rendement. Ce trie permet de relever des groupes de producteurs. Nous choisissons le rendement puisque c’est le premier graphique présenté et cela permet de comparer directement le travail technique des producteurs.
4. À partir de ces données on bâtit les 3 graphiques de base. Ces graphiques sont bâtis à partir du modèle de l’assistant graphique appelé Histogramme empilé :
	1. Le rendement /100m2 (maraîchage) ou /ha (hivernale)
	2. Le prix de vente moyen et le coût de production par kg (une marge peut être déterminée en soustrayant le coût de production au prix de vente). 

	[image: image7.emf]Rendement du chou. Gouyalé. 2007-2008
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	[image: image8.emf]Prix de vente, coût de production et profit du kg de chou. Gouyalé. 
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	3. La marge brute et les charges de production au 100 m2 (maraîchage) ou à l’hectare (hivernale).
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	Pour le graphique ci-contre, la sommation des deux barres (gris et blanc) empilées exprime le produit total rapporté sur la surface. La barre blanche illustre la charge totale de production, soit ce l’adhérent a dépensé directement pour produire sur les 100m2 ou l’hectare de la culture et finalement la barre grise illustre la marge brute, soit ce que l’adhérent a comme revenu de la culture de cette spéculation.



	[image: image10.emf]Rendement du chou. Gouyalé
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	Au besoin, on produit les graphiques présentant la moyenne sur trois ans de chacun des paramètres. Voici à gauche un exemple pour le rendement du chou.


5. L’agronome crée ensuite une fiche des noms des adhérents avec leur numéro attribué à chacune des cultures. Cela sera utile lors de l’analyse et aussi lors de l’animation.
6. Finalement, on crée le ou les graphiques supplémentaires qui pourront appuyer la discussion du conseiller et des adhérents sur un sujet donné. Ces graphiques sont uniques et ne peuvent être crées qu’à partir une discussion entre l’agronome et le conseiller. Le conseiller doit s’exprimer sur les points qu’ils souhaitent approfondir et l’agronome doit pouvoir traduire cela en terme graphique. Voici deux exemples, Thiou en culture maraîchère et Dissin en culture hivernale :

	[image: image11.emf]Charges de production à l'hectare. Thiou
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	Ce graphique rentre dans le détail de la répartition des différents postes de charges de production de la pomme de terre sur le site de Thiou. Le conseiller avait ainsi décidé à priori de discuter avec les adhérents des charges inhérentes à la production de la pomme de terre et comment son utilisation influence le rendement. On se rappellera que les adhérents sont classés en ordre croissant de rendement. Or, à l’aide de ce graphique, on se rend compte que tous ont environ les mêmes charges et que ce n’est donc pas l’investissement qui prime pour un bon rendement mais bien la qualité dans le suivi de l’itinéraire technique.  



	[image: image12.emf]Comparaison des produits, marge brute et charges de production
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	Ce graphique compare la marge brute de trois cultures hivernales suivies à Dissin ; le maïs, le coton et l’arachide. Le coton étant traditionnellement la culture de rente importante dans la région, le conseiller veut montrer qu’en considérant l’ensemble des charges, l’arachide s’avère peut-être plus rentable que le coton. De plus, le conseiller souhaite montrer que le coton influence négativement le travail effectué sur les autres cultures. Il veut donc demander au producteur si la marge sur les autres cultures pourrait être plus élevés si les producteurs s’y concentraient davantage.


7. Une fois imprimé, le conseiller reproduit ensuite ces graphiques en grand format sur papier Kraft pour qu’ils puissent être présentés devant le groupe d’adhérent et facilement discutés. Le conseiller prendra l’initiative de modifier les unités selon le contexte du site.

Interprétation des graphiques et choix des sujets à aborder

Cette étape permet de préparer l’animation qui est cruciale pour la bonne réussite de la restitution collective. Comme il a été mentionné plus haut, la restitution collective va au-delà de la simple présentation des résultats. Elle se veut en fait une discussion animée et dirigée par le conseiller sur des thèmes important à l’échelle du site. Il importe donc que le conseiller soit bien préparé et qu’il sache où guider la discussion lorsqu’il présente un graphique. Il est donc suggéré de s’asseoir une journée à l’avance (le conseiller seul ou secondé d’un membre de l’équipe technique) et de réviser les graphiques un à un. Le but est de relever les tendances du site et ainsi de trouver des sujets à aborder.  

Interprétation des graphiques

En regardant les trois graphiques de base, il est possible de voir des forces et des faiblesses dans les groupes. Il est possible aussi d’analyser les stratégies du producteur qui se traduisent en rendement ou en prix de vente plus ou moins élevé. 

Le conseiller doit donc posséder une bonne maîtrise de l’interprétation du graphique.  Si ce n’est pas le cas, un encadrement par un membre de l’appui technique est nécessaire pour encadrer une discussion avec le conseiller. À travers ces échanges, le but est de guider les constatations du conseiller afin qu’il puisse relever ces tendances et les recommandations découlant des résultats. Ainsi, il y a d’abord le résultat mais derrière il y a toujours la question « pourquoi? » qu’il importe de se demander. Le conseiller est la personne la mieux placée pour savoir ce qui se cache derrière les chiffres. 
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Comme il est clairement présenté avec l’exemple précédent de la culture du chou à Gouyalé, plusieurs sujets intéressants peuvent être sélectionnés par le conseiller pour permettre d’avoir des échanges riches lors de la restitution. Ces échanges vont au-delà de la présentation des résultats et permet d’appuyer et de relancer les différents adhérents sur des questions qui leurs parlent peu autrement, puisque basées sur rien de concret.

La tenue de la Restitution Collective sur le site
Armé des différents graphiques sur papier kraft et de la préparation de la vieille sur les différentes cultures présentées, le conseiller se présente au lieu de la restitution sélectionné par le COCDG du site. 
Un membre de l’équipe technique devrait aussi assister à la restitution sachant que l’animation revient totalement au conseiller. Le conseiller doit se voir comme un animateur et non un présentateur : un présentateur s’adresse à une audience qui écoute et ne parle pas, un animateur guide des échanges avec une audience qui discute et échange. 

Voici le déroulement type d’une telle rencontre :
Mot de bienvenue et introduction. 

Après les mots introductifs de bienvenu d’un responsable de l’Union et du COCdG, le conseiller doit présenter les objectifs de la rencontre. Un point important sur lequel insister est que la raison de cette rencontre n’est pas de comparer les adhérents, de trouver des bons producteurs et des mauvais. Il s’agît évidemment d’échanger ensemble sur les résultats de la dernière campagne pour trouver des solutions aux défis que chacun a pu rencontrer.

Explication du graphique

Surtout pour les premières restitutions collectives, le conseiller doit expliquer en détail le graphique. En effet,  beaucoup de producteurs sont analphabètes et même pour ceux qui sont lettrés, un graphique constitue une abstraction difficile à saisir lorsqu’on y est confronté pour la première fois.
Même si le répondant se trompe, certains adhérents auront compris et le corrigeront. Demandez donc à ces adhérents qui ont compris d’expliquer leur réponse afin d’aider les autres à comprendre.
Présentation des cultures
Le conseiller se lance d’abord dans la présentation des différents graphiques dessinés sur papier kraft. Il présente les tendances que l’on observe dans les graphiques (référez-vous à l’exemple de Gouyalé présenté ci-dessus). Une fois cela fait, le conseiller débute la discussion avec les adhérents en leur posant des questions sur le sujet.  Une fois la question lancée, le conseiller guide et alimente la discussion, donne la parole. 
Le conseiller poursuit en enchaînant les graphiques, y compris les graphiques spéciaux. Le conseiller fera ressortir des problèmes que les producteurs ont, qu’ils soient techniques ou économiques. Le conseiller doit être flexible pour s’adapter à ce que diront les producteurs. Par exemple, la page suivante présente un raisonnement de gestion ayant ressorti lors des débats à Koubri. Le conseiller devrait pouvoir saisir ces opportunités de partager un raisonnement de gestion.
On présente enfin les tendances annuelles pour permettre aux adhérents de placer la restitution collective dans le contexte des différentes années. Est-ce que l’année a été meilleure ou moins bonne que les années passées? Pour certains sites, on passera sur ces graphiques rapidement, alors que sur d’autres, ce seront eux qui susciteront le plus de débat. 

Fin de l’atelier

À la fin de la restitution, le conseiller remercie les adhérents de leur participation. Il peut faire un rappel des grands sujets qui ont été discutés ainsi que les conclusions que les adhérents ont pu tirées. Il peut aussi vérifier que les adhérents ont retenu quelque chose d’utile de la restitution en demandant à des adhérents : « Dis-moi une chose que tu as retenu de l’atelier pour tes cultures? » 

Complément de réflexion

Cette étape soulève des points qui devront être discutés au sein du dispositif CEF de la FNGN et parmi les utilisateurs de ce guide. Par exemple :
· Dans les graphiques de MB et charges de production, les charges ne sont pas détaillées. Serait-il nécessaire de visualiser les charges en intrants et ensuite les autres charges liées au matériel et à la MO, afin de pouvoir comparer réellement le travail des producteurs entre eux ? Quelle est l’implication pour le producteur si on augmente le niveau de complexité ? L’exemple de Dissin montre bien que cela permet d’aborder certaine question, mais cela devrait-il être fait tout le temps ?


9. Préparation du Bilan Fin de Campagne

Le Bilan Fin de Campagne (BFC) est un moment fort dans la démarche CEF. Organisée habituellement vers la fin du mois de novembre, cette activité regroupe des producteurs adhérents au dispositif de CEF de la FNGN, des partenaires tels les structures décentralisées de l’État, les institutions de micro finance, des bailleurs de fonds et d’autres OPs ayant une démarche CEF. À la FNGN, le BFC poursuit les objectifs suivants :

· Restituer aux producteurs adhérents les principaux résultats obtenus par les exploitations sur la base des données enregistrées au long de l’année

· Créer un cadre d’échange entre les paysans, les OP et les autres acteurs du monde rural leur permettant d’obtenir des pistes de solution pour l’amélioration de leur exploitation et autour d’autres thèmes relatifs à l’exploitation familiale

· Faire la promotion du CEF aux autres acteurs du monde rural afin de déboucher sur des possibilités de travail en commun

La préparation de ce bilan doit débuter au mois deux mois avant la tenue de l’événement. Voici une description du processus utilisé à la FNGN pour le BFC 2007-2008.

1. Retour sur le BFC précédent
2. Discussion autour des points forts et points faibles

3. Validation des idées
4. Analyse des cultures

5. Réflexion sur les restitutions collectives

6. Planification des événements jusqu’au Bilan

Étape a) Retour en arrière

D’abord, l’équipe effectue un retour en arrière en revisitant le BFC 2006-2007. L’équipe technique présente la façon dont s’est déroulé le BCF, c’est-à-dire

i) La date et organisations présentes

ii) les cultures qui ont été analysées dans le document BFC

iii) les types d’analyse qui ont été effectués selon la culture (analyse plus ou moins en profondeur selon la culture)

iv) les particularités de l’animation


v) la préparation qui a été faite avec les conseillers avant le BFC
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vi) le déroulement complet pendant les trois jours de bilan

vii) Une période de questions

Étape b) Points forts, points faibles et idées pour 2009

Une fois l’étape a) complétée, un tour de table est fait afin que chacun puisse s’exprimer sur ce qui était bien (points forts), ce qui l’était moins (points faibles) et les idées pour cette année. Il a été précisé que toutes les idées étaient bienvenues.

Le support utilisé pour faciliter la discussion peut être le tableau à trois colonnes suivant :

	Points forts
	Points à améliorer
	Idées pour 2008

	
	
	


Il faut ensuite que le groupe s’entendre sur ce qui sera poursuivi, carrément enlevé et les idées qui seront développés pour le BFC de cette année. Il est important d’écrire ces points pour ne rien oublier.

[image: image16]
Étape c) : Analyse des cultures :

Les conseillers et l’UAAE précisent les cultures qui feront l’objet d’un commentaire dans le document de base. Des groupes sont formés pour écrire le commentaire général et définir des axes d’analyses. 



[image: image17]
Étape d) Réflexion autour des restitutions collectives :

Les restitutions collectives permettent de pousser les analyses plus en profondeur que la BFC. En effet, le BFC regroupe beaucoup de gens d’horizons différents. Toutes les cultures ne peuvent pas être présentées et les problèmes sont souvent particuliers à certain site. Ce sont donc des activités complémentaires.


[image: image18]
Lire la partie « Restitution Collective ».

Étape e) Planification
Sur l’accord de tout le monde, l’équipe convient d’un plan d’action d’ici la tenue du BFC.


[image: image19] 

Conclusion
Voici ce qui termine le guide de capitalisation des méthodes d’intervention des conseillers de la FNGN.  Tout le cycle d’intervention des cultures maraîchère sur année vous a été présenté dans ce guide. Pour l’UAAE, la rédaction de ce document a été l’occasion de revisiter notre CEF et d’apprécier l’amélioration du travail des conseillers depuis quelques années. Cela a aussi été l’occasion de constater que certaines étapes sont négligées et que les conseillers ont tous des forces et des points à améliorer différents.  

Les commentaires émis par des groupes de réflexion externes ont également permis de remettre en cause certaines pratiques. La section « Complément de réflexion » à la fin de chaque activité permet ainsi de montrer que le CEF de la FNGN ne doit pas être figé, que les réflexions doivent se tenir constamment pour remettre en cause nos méthodes et les améliorer. 

Nous tenons donc à remercier particulièrement plusieurs acteurs qui ont été d’un grand support. D’abord la FNGN pour son dévouement au monde paysan, ses producteurs adhérents, le COCdG et les conseillers pour leur travail sans relâche et leur passion pour le CEF. Merci également à AFDI pour son appui soutenu au CEF et à la FNGN. Merci à Ingénieurs sans Frontières pour leur appui récent aux activités de l’UAAE. Finalement, nous remercions ceux et celles qui ont, par leurs commentaires, permis de construire et d’améliorer ce guide. Merci à Inter-réseaux qui sera certainement une plate-forme faisant vivre cet outil.

Ayant une expérience forte en terme d’appui conseil, le CEF de la FNGN doit maintenant réfléchir à son évolution. De quelle façon le dispositif doit-il aujourd’hui changer pour servir plus efficacement ses adhérents mais également le monde paysan en général. Des réflexions sont menées et des idées ont déjà été émises. Nous montrons donc de nouveau notre ouverture à discuter plus longuement sur ces questions avec toutes personnes intéressés à ce que nous faisons.

FIN

Le conseiller maîtrise l’art du changement de comportement : Deux petits trucs


Exemple 1 : Titao


Nous nous retrouvons chez un adhérent ayant une superficie qu’il ne peut pas agrandir. Voulant profiter le plus possible de la surface disponible, il a décidé de planter la semence de pomme de terre serrée (distance faible entre deux plants). Je lui fais la remarque d’essayer d’écarter ses plants selon la distance recommandée sur les fiches techniques de la pomme de terre. 


« Si tu peux essayer avec quelques planches seulement tu pourras voir la différence en fin d’année et on s’en reparle l’année prochaine ». 


Ce producteur en question a attendu 2 ans avant d’essayer ce changement de pratique. À la récolte, il a vu que ça a bien donné. En résumé, il s’agit de 


Donner un conseil sans juger le producteur. 


Lui proposer d’essayer seulement pour comparer. Il peut ainsi apprécier le conseil sans pour autant changer sur toute la surface.  


Il faut aussi être patient car le changement peut prendre du temps.  


Exemple 2 : Bobo


Tout est une question d’attitude. Si tu vas voir un producteur en te plaçant au-dessus de lui et en prétendant que tu en connais davantage, tu ne vas arriver à rien. Montrer que tu aimes ton travail fait aussi toute la différence. Les gens voient que tu ne viens pas pour rien alors ils sont plus prêts à t’écouter. Moi, je peux venir quand je veux sur le site et discuter librement avec les producteurs sur le site. Cela fait plusieurs années que je suis avec eux alors tout le monde se respecte. Bref,


Montrer ta passion pour ton travail


Être disponible et fidèle à travers les années








Le conseiller


Pourquoi avez-vous planté deux fois de suite la tomate sur la même parcelle? Il me semble que vous saviez déjà les dangers reliés à ça?


Le producteur


Je connaissais les risques, mais comme le marché de la tomate est bon cette année, j’ai refait. Et comme ma main d’œuvre connaît surtout la tomate, je ne pouvais pas non plus faire la salade et risquer de gâter ça.


Le conseiller


Donc peut-on envisager de former votre main-d’œuvre sur les autres cultures et de vous assurer la disponibilité de ceux-ci en temps requis?


Le producteur


Oui c’est vrai et en plus le marché de la tomate n’est pas bon à chaque année. J’ai vu cette année les conséquences des maladies sur mon rendement et je peux en tirer une leçon.





Le conseiller :


Tu te souviens de la discussion qu’on a eue en début de campagne sur la rotation des cultures? Qu’est-ce que nous avions vu ensemble? Quel est ton avis sur les maladies?


Le producteur : 


Que faire la même culture deux fois de suite pouvait favoriser des maladies.








Un producteur à Dogona – Bobo :


« J’ai vu des attaques sur mes tomates et je voulais comprendre pourquoi. »





À la FNGN, « enregistrer une culture » signifie noter l’ensemble des travaux effectués, des dépenses et des revenues générées par cette culture. L’enregistrement permettra au conseiller de suivre l’itinéraire technique et de restituer plus tard les « résultats » de l’activité à l’adhérent.





« Je suis ici aujourd’hui pour vous montrer vos résultats de la campagne passée. On va voir ensemble les données dans le cahier, les résultats et ensuite on va discuter ensemble des leçons qu’on peut tirer pour cette année. »





Cette année, vous avez sur votre parcelle une marge brute totale de 112 900 FCFA sur votre superficie de 406 m2. Vous vous rappelez que la marge brute c’est la différence entre vos produits (ce que vous avez vendu, vos dons, etc.) et ce que vous avez dépensé (semence, engrais, MO, etc.). C’est l’argent qui vous reste si on enlève les dépenses. Sur 100m2, ça donne 27 800FCFA. Avez-vous des questions?





Cette année, vous avez eu sur votre parcelle de salade un rendement de 322kg/100m2. Il faut comprendre que c’est le poids à la récolte et non vendu. On ramène comme si vous aviez cultivé sur 100m2. Ça fait environ 13 ou 14 caisses au 100m2. 


On a aussi calculé toutes vos ventes et on arrive à une moyenne de 205FCFA/kg. Le prix de vente moyen c’est tous les produits divisés par la quantité totale récoltée au départ. Dans votre cas, comme le prix d’achat connu de la salade en Côte d’Ivoire est plus que le double, cela montre qu’il y a eu un problème. Durant le suivi, vous m’avez parlé des pertes durant le transport. 


Quant au coût de production, c’est ce que ça vous a coûté de produire chaque kg, y compris le transport. On considère toutes les dépenses, y compris les charges de structure. C’est environ 137FCFA/Kg.





« Vous avez très bien produit. Je vois que vous avez suivi l’itinéraire technique. »





« Votre prix de vente est un peu bas. Que s’est-il passé en Côte d’Ivoire? Est-ce la qualité de la production? On ne vous a pas payé? Quels sont les risques de vendre en CI? »





Bonne Marge brute à cause du rendement


Bon rendement par la maîtrise des techniques de production





Coût de transport élevé, Coût de production élevé lié au transport à l’exportation


Prix de vente en dessus du groupe. Voir la qualité de la production





Revoir le transport si possible et négocier pour diminuer. La marge brute augmentera à cause d’une baisse des coûts de production.





Une culture pouvait être analysée et présentée dans le document du BFC si elle était cultivée sur au moins deux sites et enregistrée par au moins cinq adhérents par site. Ainsi dans le document du BFC, les résultats de cinq spéculations maraîchères et de six hivernales ont été analysés avec des comparaisons entre les sites, pour un total de 11 cultures.


Pendant le BFC, un total de six spéculations a été présenté devant public. Le choix de réduire le nombre de cultures a été justifié par la nécessité de donner plus de temps de débat, d’échange, de réflexion et pour les différents témoignages et intervention prévus.




















Nous ferons la prévision sur une culture pour la prochaine campagne. Rappelons-nous que la prévision vous permet d’évaluer vos charges de production et de connaître le montant que vous devrez avoir à votre disposition. Il vous permet aussi de revoir les différentes dates de travaux et vous assurer que tout sera fait à temps. Nous pourrons aussi discuter autour de votre itinéraire technique et voir ce qui sera fait cette année. Nous évaluerons aussi les quantités que vous prévoyez récolter.





Nous allons ensemble détailler tous les travaux et les dépenses que vous pensez faire cette campagne sur votre culture. Nous déterminons ensemble la date d’abord, ce que vous allez faire (préparation du terrain, mise en place de la pépinière, repiquage, application d’engrais, traitement, etc..). Si une dépense est prévue, on l’inscrit. 





Quelle stratégie avez-vous pour avoir tous les fonds nécessaire à cette campagne? Il y a les cotisations, les intrants, la semence, la main-d’œuvre, les traitements, le matériel agricole, etc.…





Les méthodes et techniques d’intervention des conseillers dans le dispositif de Conseil à l’Exploitation Familiale 








Jusqu’à quel point on doit appuyer le producteur tout en lui laissant la prise décision ? 





Si le producteur donne un mauvais itinéraire technique dans sa prévision, que faire en tant que conseiller ? Est-ce mieux de laisser le producteur apprendre de ses erreurs ou de lui donner le bon itinéraire, mentionnant que ce qu’il a dit n’est pas bien ?  


L’équilibre est un défi pour tous conseillers : guider ou laisser le temps au producteur de s’auto critiquer, d’apprendre en faisant des erreurs? Gardez en tête que l’objectif est de pouvoir conseiller le producteur tout en lui laissant le soin de prendre la décision de manière objective et pas trop guidée. Le conseiller doit aussi pouvoir dire ce qu’il pense avec les précautions liées à la sensibilité et au degré de compréhension du producteur.








Le COCdG est le Cadre d’Orientation du Conseil de Gestion. C’est un comité de 10 producteurs élus sur leurs sites. Leur fonction est de représenter les producteurs du dispositif, définir les orientations et stratégies du dispositif et effectuer le suivi les activités sur les sites. 





Parmi les cultures analysées et présentées, nous avions choisi de faire 3 focus (présentation plus approfondie avec des témoignages de producteurs, de professionnels et des débats) sur les spéculations suivantes : la pomme de terre, l’oignon consommation et l’arachide. Ces cultures avaient été choisies en raison de :


Leur représentativité sur les sites (nombre d’adhérents et nombre de sites) 


Leur importance économique.


Des guides d’animation des focus ont aussi été élaborés incluant :


Ce que les conseillers allaient aborder (rendement de la pomme de terre, fertilisation), 


Les supports sur lesquels reposaient les échanges (tels que le graphique et tableau spéciaux), 


Les questions qui étaient posées au public


Les personnes qui témoignaient de leur expérience (producteurs et autres professionnels). 














On a demandé aux conseillers de préparer une analyse des cultures à l’aide de 3 graphiques présentant, pour les sites concernés sur trois ans, la moyenne des marges brutes, des charges de production, des rendements, coûts de production et des prix de vente des récoltes.


De son côté, l’UAAE a fait un travail d’analyse des données relatives aux focus (pomme de terre, oignon, arachide) afin d’identifier des axes pertinents d’analyse supplémentaire.














Idées à développer pour 2008


Nous continuerons à présenter des cultures focus avec une synthèse à la fin du BCF:


L’approche adoptée en 2007 de présenter en profondeur trois cultures dites « focus » a permis aux différents représentants d’échanger en profondeur sur un sujet et de faire ressortir les vrais problèmes. Cela a aussi permis d’échanger sur les différences entre sites afin de relever les bonnes pratiques. La synthèse qui a suivi a permis de faire émerger des recommandations. 


Nous choisirons donc 3 nouvelles cultures focus et nous ferons également un suivi rapide sur les cultures focus de l’année d’avant afin de constater l’évolution des recommandations sur les sites. 


Quant aux autres cultures, nous choisirons celles pratiquées par plus de 5 adhérents sur au moins deux sites. Il sera aussi analysé les cultures enregistrées par un grand nombre d’adhérents mais qui ne répondent pas aux critères prédéfinis comme c’est le cas pour le coton et le haricot vert.





Un accent particulier sera porté aux restitutions collectives sur les sites :


Toutes les cultures ne peuvent pas être présentées au BFC. De plus, les présentations par culture ne permettent pas toujours d’aborder les problèmes de chaque site en profondeur. Il est donc nécessaire d’effectuer de façon plus systématique des restitutions collectives avant le BFC pour préparer les gens à reconnaître leurs résultats et avoir des débats plus riches.





Une stratégie de communication post BFC sera mise de l'avant :


Malgré les institutions invitées, peu de travail était fait après le BFC pour promouvoir les résultats et les échanges. Cette année, nous souhaitons avoir une stratégie de communication impliquant des interventions à la radio (continuité de 2007), la diffusion large d’un document de capitalisation et la traduction de ce document en langue locale.





À la FNGN, nous présentons habituellement les graphiques de rendement, de prix de vente et coût de production et de marge brute et charges de production.





Pour chaque graphique, une analyse simple des tendances est faites et les conseillers doivent expliqués les tendances, c’est-à-dire les raisons de chaque résultats. En groupe, on décide ensuite quelles axes d’analyse on doit pousser plus loin. Par exemple, pour le coton, le groupe devra développer une animation pour mieux analyser la gestion de la main d’œuvre pour cette culture. Pour le haricot vert, on discutera de l’aspect commercialisation. Ce sont des sujets reliés au graphique de base mais qui demandent une analyse plus fine.








L’organisation des restitutions collectives





Des questions ont d’abord été posées aux conseillers


Quels résultats allez-vous présenter? 


La marge Brute? 


Les rendements? 


Le prix de vente?  Les trois?


Sur quelle support graphique? 


Moyenne du site sur trois ans? 


Distribution des adhérents sur une année? Les deux? 


Voulez-vous aborder d’autres sujets nécessitant un graphique particulier à votre site? 


Utilisation de l’engrais par rapport au rendement?


Itinéraire technique d’une culture?


Comparaison de deux cultures sur un même graphique? 











Groupe 3





Planification


Décembre


Restitution collective sur les sites


Rencontre avec les représentants des producteurs pour amender les propositions


Janvier


Rédaction d’un document de BFC 2007-2008 sommaire en préparation au BFC.


2e réunion des conseillers et mise en commun des informations recueillis sur les sites


Mi-janvier


BFC à Ouahigouya.


Rédaction d’un deuxième document d’analyse tenant en compte les explications apportées lors du BFC











Séance de restitution et de prévision à Titao








Suivi en cours de culture à Dissin





Présentation des résultats de la laitue à Dogona - Bobo





À ce jour, la prévision n’est pas faite avec tous les producteurs de façon systématique. Seulement quelques producteurs par site effectuent l’exercice. Par contre, lors des restitutions individuelles, le conseiller discute avec le producteur sur les mêmes éléments contenu dans la prévision, mais de façon informelle et orale.





Préparation : cas du site de Gouyalé


Lors de l’étape d’enregistrement des données et de la sélection des cultures,  le conseiller de Gouyalé a sélectionné trois cultures enregistrées sur une possibilité de cinq pour la restitution collective :


Le chou


L’oignon de consommation


La pomme de terre


Ces cultures sont les plus enregistrées du site et plusieurs sujets intéressants peuvent être abordés en utilisant ces cultures comme exemple concret.





Groupe 2





Groupe 1





Site de Gouyalé


Lors de l’interprétation des graphiques de rendement du chou avec le conseiller, celui-ci a réussi à scinder les adhérents en trois groupes ayant utilisé des stratégies diverses et qui se traduisent dans le rendement.


�


�
Groupe 1�
Groupe 2�
Groupe 3�
�
Superficie cultivée�
grande�
grande�
petite�
�
Espacement des choux�
espacé�
normal�
normal�
�
Contrôle de l’itinéraire technique�
normale�
normale�
Élevé�
�
Rendement�
bas�
moyen�
élevé�
�
Grosseur des pommes obtenues�
grosse�
moyenne�
grosse�
�



Comme on le voit ici, il aurait été facile d’interpréter les résultats en spéculant sur la mauvaise performance du groupe 1 du à un mauvais suivi de l’itinéraire technique comparé à l’expertise apparente du groupe 3. Cependant, le conseiller a pu éclaircir les faits.




















Cas du site de Gouyalé (suite)





Pour ce qui est du graphique des prix de vente, le conseiller a été en mesure de comparer les différents adhérents en fonction de leurs acheteurs mais aussi du moment de la vente, qui est différents selon chaque adhérent. Ainsi, nous avons deux cas:


1. Certains adhérents ont de très bons prix de vente pour ces grosses pommes car ils avaient planifié pour que le moment de la récolte coïncide avec le temps des fêtes, moment de l’année ou la demande en gros choux est importante.


2. D’autres n’ont pas fait cette planification et n’ont pas eu accès à un bon marché.





Finalement, à l’aide du graphique sur les produits, marges brutes et charges de production, le conseiller peut observer le résultat économique des stratégies des différents groupes discutés ci-haut. Il serait encore facile de faire une interprétation simpliste du graphique de marge brute au 100m2 en exposant que la stratégie des groupes 1 et 2 n’est pas aussi rentable que celle du groupe 3. Par contre, en mettant la surface cultivée par producteur, on se rend compte que les groupes 1 et 2 ont des recettes totales beaucoup plus élevées que le groupe 3.
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��
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Après avoir interprété les différents graphiques, le conseiller est maintenant en mesure d’aborder un sujet important dans le conseil de gestion soit la planification des spéculations. Ainsi, en utilisant l’exemple concret et les chiffres de la culture du chou à l’appui, le conseiller a décidé d’animer une discussion autours de l’importance de la planification. 


Quelle superficie je veux cultiver?


Quel effort, espacement, est-il intéressant d’adopter pour faire l’équilibre entre charge de travail, rendement et prix?


À quel moment il est mieux de planter pour avoir un meilleur marché?




















Quel est le meilleur moment dans l’année pour faire une restitution collective?


C’est aux adhérents de définir le meilleur moment pour faire la restitution. Ils doivent tenir compte du temps de calculs et de traitements des données et aussi de la période qui leur permettra d’intégrer les enseignements le plus efficacement possible.


Pour les cultures hivernales, la restitution devrait être effectuée en mars ou avril. Cela afin d’avoir l’état le plus récent de la campagne et aussi de préparer les adhérents à la campagne à venir. En maraîchage, on arrête l’enregistrement en mai. Le temps de traitement permet rarement de faire la restitution avant le mois d’octobre, novembre ou décembre, soit avant le Bilan Fin de Campagne pour préparer les adhérents qui y participeront à discuter des résultats de leur site.





Qui devrait assister à la Restitution collective sur le site?


C’est aux adhérents de définir qui est invité pour la restitution collective. 


Le lieu choisi a une influence sur qui va venir. Quand la restitution se déroule dans le périmètre maraîcher ou près du marché, les non adhérents sont souvent inviter à suivre. C’est une sensibilisation qui leur permet d’évaluer la pertinence du CEF et d’y adhérer éventuellement. Quand la restitution se déroule dans une classe ou un autre lieu fermé loin du site, les non adhérents sont plus réticents à y participer. Ils n’auront pas l’information mais pourront peut-être bien se demander quel travail est en train de se passer sans que eux puissent participer. Cela donne donc un certain statut au CEF qui peut attirer certain. 


Mis à part les producteurs, il est fortement conseiller d’inviter les responsables de l’Union et les autres acteurs qui pourraient être intéressés (Institutions de micro finance, Représentant de la Direction Régionale de l’Agriculture, Représentant d’un projet actif dans la région,…)





Explication du graphique de rendement


Voici le graphique de rendement qui montre combien vous avez récolté. Certains ont produit plus que d’autres, mais on fait comme si tout le monde avait fait sur 100m2. En bas, il a des chiffres. Chaque chiffre représente un producteur. Sur l’axe vertical, c’est le rendement. Les bandes du graphique de rendement illustre la quantité de choux que vous avez produit sur 100 m2. C’est un peu comme si vous preniez tous les choux sur 100 m2  et que vous faites une pile avec! Plus la pile est haute, plus vous avez produit de choux. La moyenne du groupe est à 400 (le conseiller montre du doigt la moyenne). Ceux qui sont en bas de 400 sont en dessous de la moyenne du groupe et ceux au-dessus de 400 sont supérieurs à la moyenne du groupe. Par exemple, l’adhérent 2 a un rendement d’environ 260. 





Question de compréhension : Qui peut me dire le rendement du 4? Du 6?


Question de compréhension (Prix de vente) : Quand vous regardez le graphique, qui est l’adhérent ayant le plus d’argent dans ses poches lorsqu’il vend un kg de chou? Où est celui qui fait le moins d’argent par kg?





Les adhérents devrait-il avoir en main le chiffre indiquant où ils sont sur le graphique ?


Tout dépend du conseiller. Certains préfèrent ne pas donner les chiffres, cela permet de voir si les gens connaissent leurs chiffres. Cela permet aussi de créer une animation en posant la question aux gens : « Où vous situez-vous sur le graphique ? » D’autres préfèrent remettre le chiffre. Tout le monde peut se situer sur le graphique et ainsi voir concrètement sa position par rapport au groupe. Au niveau de l’animation, le conseiller peut demander à des volontaires de se situer sur le graphique.





Animation autour des graphiques


- En regardant les graphiques, qu’est-ce que vous pensez d’espacer les choux lorsque vous avez de grandes surfaces de production? 


- Est-ce que c’est rentable? Dans quelles circonstances vous pensez faire ce choix?





Raisonnement de gestion issu des débats à Koubri
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Quand on regarde les résultats, on se rend compte que les adhérents qui ont un rendement élevé (à droite) ont souvent un prix de vente moyen plus faible. Les adhérents qui ont un rendement faible (à gauche) ont un meilleur prix de vente. Nous avons posé la question aux producteurs et ils ont expliqué que la raison principale réside dans le tri effectué par l’acheteur. 





En effet, pour une récolte effectuée une journée, un producteur à haut rendement n’a pas le temps de bien trier comparativement à son voisin qui a peu récolté. Donc le temps investi dans le premier tri n’est pas suffisant. L’acheteur, lors de son tri, peut déclasser toute une boîte de 4kg si une petite partie du lot ne correspond pas à la qualité souhaitée. Le raisonnement de gestion est le suivant :





Un adhérent a-t-il intérêt à engager de la main-d’oeuvre pendant la récolte pour effectuer un meilleur tri?





Le coût supplémentaire: Selon un adhérent qui a un mauvais prix de vente, un bon tri nécessiterait 5 personnes de plus pour 10 jours de récolte. Payé à 300Fcfa/jour, cela nous fait 15 000F supplémentaires sur sa parcelle de 400m2.


Le produit supplémentaire : Ayant auparavant un prix de vente faible de 300 Fcfa/kg, un producteur peut espérer rejoindre le groupe fort et gagner environ 340 Fcfa/kg si le premier tri est bien fait et que toute sa production est classée. Cette augmentation lui permet d’aller chercher 40 Fcfa de plus le kg. Avec un rendement moyen à 100kg/100m2, le producteur pourra ainsi gagner 16 000F sur sa parcelle de 400m2.


Le gain :  16 000Fcfa- 15 000Fcfa= 1000Fcfa





La conclusion de ce raisonnement : La croyance voulant que la main-d’œuvre coûte trop cher ne correspond pas à la réalité selon ce calcul. En effet, le producteur gagnerait 1000F à engager une main-d’œuvre pour le tri de ces haricots. Il reste donc à savoir si le producteur a les moyens d’avancer cet investissement de 15 000 Fcfa de plus. 


Ainsi, c’est à chacun maintenant de reprendre ce calcul avec le conseiller pour juger de sa pertinence.








Prévision





Suivi





Évaluation





Choisir des unités concrètes pour le producteur : cas de Titao et de Bobo-Dioulasso


Dans la base de données, toutes les données sont dans le système métrique (Kg/100m2, T/ha, FCFA/Kg). Ces unités correspondent que très rarement au référentiel de travail du producteur : il vend par sac, il inscrit sa récolte en tine ou en charrette, etc. Comme chaque site travaille souvent avec les mêmes référentiels, on peut, lors des restitutions collectives, changer les unités sur les graphiques pour se conformer aux producteurs.


Titao : Le rendement et le prix de vente des oignons ont été exprimés en tines/100m2 et FCFA/tines au lieu de Kg/100m2 et FCFA/Kg. (1 tine fait 16Kg)


Bobo : Le rendement et le prix de vente des tomates ont été exprimés en panier/100m2 et FCFA/panier au lieu de Kg/100m2 et FCFA/Kg (1 panier fait 20kg).





Vous voulez vendre l’arachide et le niébé pour avoir les intrants, mais combien se vend le Kilo à cette période? Quelle autre option avons-nous? Pour l’année prochaine, si vous voulez vendre un animal, à quel moment devez-vous débuter l’embouche? » 








Quoi faire si un producteur prévoit utiliser moins de fumure organique que ce qui est conseillé?


Si un producteur décide d’appliquer moins de fumure organique que ce est recommandé dans les fiches, le conseiller doit l’accompagner dans ce choix et lui proposer la meilleure façon d’utiliser le peu qu’il a. Ainsi, il devra expliquer comment avoir une fumure de bonne qualité et discuter avec le producteur sur le mode d’application et la période la plus favorable.
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