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Commercialisation de Bananes, UPB Macenta, Guinée

Résumé

L’'UPBM est un exemple intéressant d’OP organiséeagfement, dotée d’'une stratégie de
commercialisation réfléchie, sur un segment de h&gui lui est propre. C’est une véritable
entité économique dynamique qui a posé ses propegies de commercialisation,
accompagnées d’'un cadre de concertation avec tesiemants associés.

Pour faire face aux difficultés de commercialisated d’'intensification de la production de la

banane (prix bas fixés par les acheteurs, coGéd@@mntretien et conduite des plantations), les
producteurs ont commencé a s’organiser des 19@%, lamrganisation d'activités groupées et,
au fur et a mesure de la création des groupementsystéme de commercialisation a été
installé.

Dans un premier temps, les producteurs ont essag@vayer par eux-mémes deux
chargements de bananes jusqu’a Kankan, mais cgtéience a éte infructueuse puisque les
commercants de Kankan ne les ont pas laissé pehgtremarché. Les producteurs ont tiré
des lecons de cet essai et ont décidé d’organsseroinmercialisation de la banane en
partenariat avec les commercants locaux. Les ptedigont fixé un jour de vente et en se
mettant d’accord sur un prix et un tonnage avecadbsteurs de Macenta. Aujourd’hui, ceci a
débouché sur une sorte de mini-bourse réguliére pooommercialisation de la banane de
Macenta ou il y a négociation des prix et progratwnade la commercialisation entre
producteurs et commergants de Conakry.

Deux principes sous-tendent ce systeme de comrtisatian sur Conakry : I'union travaille
avec les commercants qui acceptent de négocierixifiye - révisable périodiqguement (dans
les faits 2-3 fois/an), en fonction du marché, desditions et colts de transport ; en contre
partie, les groupements de producteurs proposenjumntités équivalentes a des chargements
de camion (20-25 t) a une date convenue d’accattepa

Pour fonctionner, ce systéeme s'articule autouriffiérentes instances :

- une instance d’harmonisation/négociation des g@eixa banane, ou I'union de producteurs
et des commercgants de I'association se concertemtfixer les prix ;

- une commission de programmation de la coupe,sbipgrammeée chaque semaine la
commercialisation en lien avec un programme de eagla banane, en commun accord
entre l'union de producteurs et des commercantasigociation ;

- un systeme de pesage en présence du commergardanadlé par les producteurs;

- un comité de contréle.

Plus recemment, les producteurs de I'union onteedte d’'autres débouchés en Guinée mais
aussi au Mali ou ont pris des contacts au Sénégal.
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Commercialisation de Bananes, UPB Macenta, Guinée

1- CONTEXTE GENERAL
1.1- La banane, une culture en expansion en Guinéerestiere

La banane est une spéculation bien adaptée auxtioosclimatiques de la Guinée Forestiere
(pluviométrie autour de 2000 mm et saison secheteale 2-4 mois/an). Dans la région, la
banane ne nécessite pas de systéeme d'’irrigation.

En fonction des événements socio-économiques auiawcla région, la production de banane

a connu différentes étapes dans son développement.

Avant l'indépendance cette production était ess#athent destinée a la consommation

familiale locale et pour la pharmacopée tandislguariété Grande naine a été introduite pour

I'exportation vers la France.

Au lendemain de l'indépendance, il y a d'abord aurelatif abandon de la production de

banane. Puis, il y a eu reprise de la productioreetynamisation du marché avec des prix

attractifs suite a différents événements :

- introduction de nouvelles variétés (via la Cétedre, I'lrag,...) ;

- désenclavement progressif de la région (constmuatu troncon Kissidougou-Sérédou
entre autres) ;

- augmentation forte de la demande nationale ettia pays (Sénégal,...): fonctionnement
d’'une usine de jus de fruits entre 1968 et 1980aakidn qui se ravitaille en banane et
ananas dans la région forestiere (Guéguédou, Mac&izérekore...) en passant des
commandes de 1-2 camions de fruits a chaque foissiionnent ces préfectures pour
collecter la banane; afflux de réfugiés LibériensSeerra-Léonais qui a augmenté la
demande locale de banane et la main d’ceuvre agicalltiplication de la population par
4 dans certaines zones, entrainant aussi un changeles habitudes alimentaires).

Actuellement (2006), la banane est une productiéegnte dans 12 des 14 sous-préfectures de
la Guinée Forestiere. Elle est cultivée dans quasinoutes les exploitations agricoles, et

constitue souvent la principale culture de renteadele café ou le cacao : elle a 'avantage de
procurer un revenu monétaire régulierement (jusga& fois par mois, contrairement au café

ou la récolte se fait seulement une fois dans ajinMais les surfaces et quantités produites
sont difficiles a chiffrer.

3 grands types de systémes de production

Association cultures vivrieres / bananeraie

Ce systeme est basé sur l'agriculture par défriehagettoyage et brillis de la végétation (constlitapport
d’engrais pour la culture vivriére). Les rejetslimaniers sont enfouis dans le sol aprés débrdagsaisuivi de
I'abattage et du brdlis. Les rejets enfouis vomrgr des repousses apres les premiéres pluiesuiPladour est
fait pour le semis du riz, du gombo, du maniocaatre culture...
Les bananiers produiront bien pendant les deux ipresiannées, puis la production diminue et lagl@rest
abandonnée, pour recommencer le processus suutrederre au détriment de la forét.

Association arboriculture fruitiére / bananeraie
Les rejets de bananiers sont disposés entre lds gecafé, cacao ou cola, pendant le nettoyatge plantation en
hivernage. Ces bananiers implantés ont la capdeif@roduire correctement pendant 15 a 20 ans snkestiens d
la plantation sont réalisés régulierement : ilséfiérent de I'humus issu de la décomposition ddwidé/égétaux.

1%

Systeme de culture pure

En plaine ou sur coteaux.

Récemment introduit et adopté par les producteyestabénéficié de formations et tiré des legonsledes
expérimentations, ce systeme est en expansion neatdans la préfecture de Macenta.

Il consiste a débroussailler la forét tout en coresat quelques arbres pour 'ombrage. La plantagidieue durant
la saison des pluies. Ce systéme est le plus dudalpls le temps.
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Deux grands types de variétés de bananes, aux cagxstiques et débouchés diversifiés

Banane Plantain (Loko)

Variétés : Vrai et Faux Cornes, French a doigtgdécourts, Orishele, Bouroukou.
Elle nécessite un défrichage complet de la bananetales sols profonds (zone de production dangriendes forét
a sol riche en humus). Elle demande plus d'investient en entretiens de la plantation : il fauhglade place tou
les 2-3 ans. La banane plantain est beaucoup canéersur le marché local.

" n

Banane douce
Variétés : Figue sucrée, Petite et Grande Naines Gtichel, Poyo, (ainsi que d’autres variétés expéntales, Fia
25 et Fia 12, mais encore peu cultivées et pelta@ss) .
Elle pousse facilement sur jachére et sur les maisprofonds. La plantation doit étre située saussert avec des
arbres (Foret pas complétement coupée). Une mé&méafibn peut produire pendant plus de 10 ans.

Grande Naine : Peut étre plantée rapidement sugesles surfaces. Plus résistant contre les nsas/aierbes et
maladie (1 ou 2 entretiens/an seulement sont suffy. Récoltes plus faciles (1métre ou 2 de haut2’b
maximum). Cycle + court que le Gros Michel. Rendetmeoyen : 2 t/ha (amélioration des rendementsilpl@ssi
plus d’entretiens (3 entretiens conseillés).

Cette variété est plutbt peu consommée sur le réalmtal et est destinée a étre exportée sur dmutrachés
(Conakry, Kankan et dans la sous-région (Bamaktg.resiste bien au transport sur de longues distan

Gros Michel : Monte jusqu'a 6 métres, d'ou une argdtet une récolte plus dures. Ne convient paseacutiure suf
pente (le vent les casse). Variété plus sensibleraladies comme la cercosporiose.
La variété Gros Michel est principalement consominéalement.

1.1- Commercialisation de la banane dans la Préfeae
Situation actuelle

Aujourd’hui, la production régionale destinée adate part vers différents marchés :marchés
ruraux (de collecte) : Sengbédou, Daro...

- marchés de gros régionaux (de regroupement) eMacaentre, N'Zérékoré centre...

- marchés de gros hors de la région : Madina, B@@onakry)...

- marchés urbains de détail (terminaux) : Kapd@mn@kry)...

De nombreux acteurs sont impliqués :

- acteurs directs, que sont les producteurs etn@gions de producteurs, collecteurs,
commercgants grossistes, semi-grossistes, détailitnieurs associations, transporteurs et
syndicats de transporteurs ;

- acteurs indirects, tels que des organismes iofasels (Chambre d’agriculture, Chambre
de commerce, ONG, ACA,...) et services publics (IRSBIPRV,...).

La plupart des producteurs de la région commesaati individuellement leur production de
banane. Certains se sont associés pour une coraiifsaitidn groupée : petits groupements
proposant leur production et négociant les prixleotivement, principalement dans la
préfecture de Macenta, mais aussi un peu a N'Zéekzes unions de groupements ont vu le
jour ces derniéres années : I'Union de Macenta (MPBn 2001), I'Union de Nzérékoré
(UPBN) en 2001 et I'Union de Gueckedou (UPBG) earsale création. Elles comptent plus
ou moins de groupements et ont la volonté de mettreplace différentes activités pour
ameliorer la production et la commercialisationl@l®anane. Seule I'union de Macenta a mis
en place un véritable systeme de commercialisatiganisé en lien avec des commercants.

Evolution des unions

UNIONS CREATION GROUPEMENTS MEMBRES EN 2006
UPBMacenta 30/12/2001 129 groupements et 55 burdaypesage Approximativement 2750
UPB Nzérékoré Fin 2001 21 groupements 320
UPB Gueckedou | En cours 15aine de groupements fopaéencore

agréeés ; (BE de 5 membres formé)
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Les producteurs de 'UPBM travaillent en grande orig@ avec la variété Grande Naine,
mieux adaptée a leur milieu (voir encart) et déstia la vente hors de la région, sauf quelques
groupements éloignés et relativement marginalisésantinuent la production de plantain (a
Kouankan par exemple). Dans ce cas, les producteussnt pas concernés par le systeme de
commercialisation de I'Union et ne pratiquent papésée.

S’ils avaient avant des plantations mélangées uadifui les producteurs ont quasiment tous
des plantations pures, qui ont remplacé la rizicalpluviale sur les pentes.

Evolution du systéme de commercialisation de la haa de 'UPBM

Le début de l'organisation de la commercialisatinla banane est di a l'usine de jus de
Kankan qui collectait la banane en sillonnant Fiag avec ses camions. C’est a elle que I'on

doit I'installation de la pesée de la banane.

L'union de Macenta n'a pas attendu d’étre offi@elent créée pour mener des activités de
commercialisation. Entre la date de fermeture dsife de jus de Kankan et la création des
premiers groupements, les collecteurs passaierst ldandifférents villages pour acheter aux

producteurs individuellement. lls fixaient un pbas sous prétexte que les prix a Conakry y
sont tres faibles. Ce probléme a incité les pragust a commencer a se grouper pour
augmenter leur pouvoir de négociation.

La pesée a été peu a peu délaissée dans cerzdaéites a la fermeture de l'usine, pour étre

ré-adoptée a la création des premiers groupememtaccord avec les commercants (la pesée
facilite notamment leur comptabilité).

Mise en place de I'union de producteurs de Macent@JPBM)

Pour faire face aux difficultés de commercialisatai d’intensification de la production de la baadprix bas fixés
par les acheteurs, colt élevé d’entretien et comdigis plantations), les producteurs ont commesdd@rganiser :
- 1995: premiers groupements crées a Zoyaro, Mareti@iédou a l'initiative de Fanta Mady Il Camara
- 1996 : création des groupements de Sékémai, Bardou, Djigbadou, Mougnadou et de Makabaladougc ave
I'appui de leaders comme Moriba Camara, Mamady N€gnde, Mailon Mamady Camara, Mamady Trapre,
Mamady Oulein Traore, qui ont réalisé des sessiensensibilisation ;
- 1997 : les responsables des groupements enmleeent la décision de tenir des réunions tous lesis;
- 1998 : création des groupements de Koulodou,d€ati Boula et Lokpoou axés sur la production deabardouce
et groupements Makouradou, Gobowoila, MoribadounkBa Kouankan Centre, Irié, Avilissou, Kalapilita,
Boussédou, plus axés sur la production de banaméah.
L'union était déja organisée, méme si de manidienmelle, ce qui lui a permis d’étre invitée a @e®nements. En
particulier avec I'appui du CAOPA/GF, 4 producte@tsun membre de la CRA/GF ont suivi un séminaie¢ d
formation sur la technique de culture de la ban@maférenya, 1999). Une dynamique de rencontresdtions &
suivi : vingtaine de membres et responsables deiofu formés avec pratique d'enquétes sur la praduat
commercialisation de la banane (appui CRA/GF), weacpermis une meilleure appréhension des prolddiée a s
production et aux circuits de commercialisation; fleur président de I'Union a suivi une formationr sle
renforcement des capacités stratégiques des OP&ndggr 2000) ; une réunion des membres des premiers
groupements a permis de créer les 3 premieres zangsyaro, Seingbédou et Mougnadou (Sékemai, appui
CRA/GF). Ensuite, au fur et a mesure que les gnogpes se formaient, les zones se créaient aussit6t.
Fin 2001, a lissue d’'une assemblée générale dessztenue a Zoyaro que I'Union des Producteurs ateie d
Macenta (UPBM) fut créée. En 2006, I'Union compppm@ximativement 2 750 adhérents, répartis en ez
129 groupements (1 groupement de 5 personnes le®asitres sont de 10 a 40 personnes).

Au fur et a mesure de la création des groupementsysteme de commercialisation a été
installé : dans un premier temps, les productentseesayé d’envoyer par eux-mémes deux
chargements de banane jusqu’a Kankan, mais cgbérierce a été infructueuse puisque les
commercants de Kankan ne les ont pas laissé pefgtremarché. Les producteurs ont tiré

des lecons de cet essai et ont donc décidé d’agald commercialisation de la banane en
partenariat avec les commercants locaux. Les ptedigse sont inspirés du mode d’achat de
'usine jus de fruits de Kankan qui passait desrmamdes de 1ou 2 camions de fruits : ils ont
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décidé de reprendre la pratique en fixant un jeuvehte et en se mettant d’accord sur un prix
et un tonnage avec des acheteurs de Macenta. Elauil @ fallu sensibiliser les groupements
de producteurs en place pour qu’ils appliqguentyséesne et les producteurs isolés pour qu’ils
adhérent a ces groupements. De méme, I'Union &lcée&r convaincre tous les commercants a
adopter ce nouveau systéme. Des sanctions étaianéeds dans le cas de transactions qui ne
passaient pas par I'union.

Aujourd’hui, ceci a débouché sur une sorte de mnirse réguliere pour la commercialisation
de la banane de Maceht®lus récemment, les producteurs de I'union ochesché d’autres
débouchés en Guinée mais aussi au Mali ou ontlpasontacts au Sénégal.

Evolution de I'organisation des commercants de Mata

Entre 1980 (fermeture de l'usine) et 1999, les cengants/grossistes venaient de Conakry et
travaillaient avec des collecteurs locaux partesajqui parfois étaient aussi producteurs). Des
1999, les collecteurs ont commencé a accompagsegriessistes jusqu’a Conakry en tant
gu’'apprentis, puis ils ont passé des accords asex-ci : dorénavant, les collecteurs devenus
grossistes effectuent eux-mémes le trajet Macent@kly et revendent a ces grossistes
partenaires qui restent basés a Conakry. L'assocides Acheteurs de Banane de Macenta
réunissant ces commercants locaux a été créée zndmbre de Commerce, peu de temps
apres 'UPBM, sur demande de I'Union aupres deHartbre.

2- EXPERIENCES DE COMMERCIALISATION ACTUELLES DE L’ UPBM

2.1- Organisation de mini-bourses : négociation degrix et programmation de la
commercialisation entre producteurs et commergantde Conakry

Deux principes sous-tendent ce systeme de comrisatian sur Conakry :

- l'union travaille avec les commercants qui aceapide négocier un prix fixe - révisable
périodiquement (dans les faits 2-3 fois/an), ercfion du marché, des conditions et codts
de transport ;

- en contre partie, les groupements de productetagosent des quantités équivalentes a
des chargements de camion (20-25 t) a une dateenaewd’accord partie.

Ce systeme est caractérisé par différents éléndétdadlés infra :

- une instance d’harmonisatiokgociation des prix de la bananeou l'union de
producteurs et des commercants de I'associatieorseertent pour fixer les prix ;

- une commission dprogrammation de la coupe ou est programmeée chaque semaine la
commercialisation en lien avec un programme de eagla banane, en commun accord
entre I'union de producteurs et des commercantasigociation ;

- unsystéme de pesagen présence du commercant mais contrélé par lesipteurs ;

- uncomité de contréle

Négociation et fixation du prix de la banane entfenion et commercants locaux agrées

Les représentants du bureau de 'union de Macéés eommercants de I'association ACBM
(association de commercants de banane de Macenf@amt 35 commercants agrees) se

! Les ventes ne concernent que la banane douce &Naide et 'UBPM ne fonctionne que dans un rayesl
km). Les producteurs de Macenta plus éloignésattege la banane plantain s’organisent aussi @og des
ventes groupées sur Conakry, sans pesée. Ces fgodusont dans une zone trop éloignée de 'UPBM.
4
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retrouvent périodiquement au siége de l'union aévite pour une concertation et la fixation
du prix de la banane :

- un prix est fixé pour tous les producteurs (jua@2 FG/kg) ;

- et au cours de la période aucune partie n’estrigée de changer le prix.

Les négociations sont demandées par les commegapiar I'union pour différentes raisons :

- changement du colt du transport (tonne métrignepison de la hausse ou baisse du prix
du carburant, ou par exemple pendant la périodaédelte du café (les véhicules
disponibles se font plus rares et le prix augmente)

- variation de l'offre de banane (forte producti@mtre octobre et janvier, et faible
production de juin a septembre) ;

- variation de la demande (pendant le Ramadanxgange)...

Les transporteurs sont invités pour assister augogiations. Dans tous les cas, les
commercants les consultent au préalable afin deaite le prix de la tonne métrique. Trois

responsables de l'union sont désignés pour négfleierautres peuvent y assister). Lorsque
deux d’entre eux sont d’accord sur le prix propdséroisieme s’y plie. Il en est de méme

pour les commergants.

Cependant, dans certains cas (conditions tréesithid’acces,...), certains commercants une
fois sur place chez le producteur essaient de oaigge prix au niveau du groupement.

Programmation de la commercialisation et de la caup

Tous les jeudi des commercants de I'association AABM viennentsige de I'union &
Macenta pour discuter avec la commission « de progration de la coupe » mise en place a
cette fin (a sa création cette commission étaiépetidante du BE, mais depuis 2004 elle a
intégré le bureau exécutif pour simplifier le fananement de I'Union).

Chaque jeudi, 5 programmes (= chargements de ZDtarBaximum sont fixés, soit un total
de 125t environ. Au dela de cette quantité demkoaiteillages » se produisent a Conakry, les
clients de l'association de commercants de Maceatpeuvent écouler plus de 125 t/semaine
sur ce marché.

Les bureaux de pesage informent I'Union quandalst sur le point de réaliser une coupe et
gu’ils désirent étre programmeés prochainement.

En parallele, un commergant qui désire faire urrgdraent et qui s’est entendu avec un

transporteur, se rend au siege de I'Union pourf@’imer si un des bureaux de pesage avec
lesquels il travaille habituellement (c’est-a-dingprés duquel il a fait des avances) est sur le
point de couper. Dans ce cas, le programme est dixes commercants achétent alors
l'autorisation de coupe (ex : 20 t) en payant whei de coupe de 1 FG/kg pour I'union (ex

20 000 FG si 20 t).

Une fois que le commercant a ce ticket, il prévlergroupement et ils se mettent d’accord sur
la date et le lieu de chargement (en général umaise de délais entre le moment ou il y a
distribution des tickets de coupe et le momeniadmllecte). Le bureau de pesage distribue la
guantité commandée entre ses membres dont la basaaeterme, en fonction des capacités
de production de chacun, et en fonction des nééssBhanciéres urgentes des uns et des
autres (en cas de mariage par exemple, la perssinarioritaire...). Les villageois doivent
couper en conséquence (ils s’arrangent entre ewersains n'atteignent pas la quantité
demandée) et rassemblent la production a I'endamivenu.

2 sauf en cas d'impossibilité d’évacuer les ban@oasme en 2006.
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Producteurs, commercants et transporteurs se vembensuite au lieu et en date fixée pour le
volume préprogrammé. Une fois sur place, le comamgrgérifie la marchandise (il délaisse
les régimes qui ne sont pas a terme, ou ceux quitsmp petits car ces derniers se revendent
mal a Conakry), vérifie la pesée, paye cash ecfatger la marchandise par son transporteur
qui assure le transport jusqu’a Conakry.

Au moment du chargement, il y a un préléevement B&/Kkg par le bureau de pesage pour le
groupement.

Si la quantité demandée par le commercant n'esspfiisante pour absorber celle qui a été
coupée, les producteurs cherchent donc un autegeilprogrammé qui n’aurait pas rempli
son chargement (cas rare). Le cas échéant, ceaebkqgnstitue une perte pour le groupement.
Mais en général, les producteurs ont I'habitudeaiger la quantité nécessaire a vue d'ceil.

L’'union compte 129 groupements et 55 bureaux dagesnais tous ne sont pas programmeés

régulierement. On peut donc distinguer plusieurssbns:

- bureaux de pesage programmés régulierement (bstaf): on recense 32 bureaux de
pesage pour 22 groupements répartis dans différéotalités, soit 780 planteurs, & raison
de 25 planteurs en moyenne par bureau de pesage;

- les autres groupements et bureaux de pesagetiexueglement programmes, qui écoulent
souvent leur production par d’autres circuits dengrcialisation :

o d’'une part ils sont géographiquement plus éloigieéMacenta ;

o les commercants de I'association n’ont pas favdhce a leur niveau, ils ne sont donc
pas prioritaires pour la programmation ;

o ils peuvent donc étre programmés une fois en @éride faible production par
exemple (ou ne pas étre programmeés du tout).

- groupements éloignés n'ayant pas de bureaux dagpe(producteurs de plantain en
général).

NB : certains groupements importants et géogragmgunt étalés possédent plusieurs bureaux de pestage,

inversement, certains groupements plus restreiotgpgnt leurs bureaux avec d’autres groupements.

C'est pourquoi le systeme des avances occupe uaee pprépondérante dans la
programmation. Ce sont elles qui déterminent légriggs dans la programmation. Si deux
commercants ont réalisé une avance a un méme bdespesage, on donne la priorité a celui
qui I'a faite en premier.

Ces avances sont demandées par les producteues algg commercants par I'intermédiaire
des bureaux de pesage. Elles ont été instaurédaupi@an pour permettre aux planteurs de
financer par avance la coupe, et I'union doit @tfermée du montant exact de ces avances (en
théorie elles doivent se limiter a 500 000 FG paehu de pesage et par coupe).

C’est pourquoi les commergants travaillent en g@n&ujours dans les mémes zones, dans
lesquelles ils ont leurs avances.

Systeme de pesage pour la banane douce

Ce systeme a été introduit par l'usine de jus dé fie Kankan. Certaines localités I'ont
conservé apres la fermeture de l'usine, d’autrestl'abandonné, jusqu’a sa relance par
'union. La banane est pesée au niveau des buapesage sous le contrdle des producteurs
et du commercant, avant d’étre embarquée. Certhmssules sont mobiles et transportées en
moto d’'un bureau a un autre, car tous n’en soneégapés.

% Zoyaro, Fraouendou, Makabradou, Djigbadou, Sié8engbédou, Sékémai, Kolakodou, Féréwala, Macenta
Centre, Manidou, Zimodou, et Mougnadou.
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4- Commission de contrble

La commission de contrdle a été instaurée depuid,2lite a certains problémes de gestion
des prélévements au sein des bureaux de pesage.

Elle est composée de 3 membres extérieurs au b@wedeutif, désignés par I'’Assemblée
Générale, pour un mandat de 3 ans.

Son rOle est d’effectuer un suivi de la gestion ptahble de I'union et des bureaux de pesage.
Pour cela, elle est chargée d’effectuer des déplents dans les différents bureaux de pesage
pour contréler la gestion des 1 FG prélevés (mies est relativement limitée dans ses
déplacements, faute de moyens financiers). Elléicgge au Conseil d’Administration de
'union. Elle effectue donc la restitution de lausition financiere de I'Union lors de I'AG,
pour assurer une meilleure transparence de laogedi 'OP.

5- Résultats du systeme mis en place avec l'uniercdmmercants de Macenta
Quelques chiffres

Il est difficile d’estimer précisément les quargitéendues par les producteurs, car il s’est
avéré que certains chargements ne sont pas enésgist niveau de 'union.

De méme, le nombre exact de producteurs dans husbdifficile a chiffrer avec précision :

- certains producteurs sont inscrits dans différéoreaux de pesage,

- les listes des membres des groupements ne s®obpglétes ni a jour
NB : I'lnion envisage de faire prochainement ureresement précis de ses membres.

On dispose cependant des données suivantes :

- Répartition annuelle des quantités vendues (¥a@&ande Naine) via I'union en 2005

Quantité mensuelle Période Remarque
400 a 500 t /mois Octobre a janvier Forte productio
250 a 300 t /mois février a mai Faible production
0 a 100 t /mois juin a septembre Route peu (ouppasicable

- Evolution des quantités vendues via 'union et pigx depuis 2002

Année Nombre de Poids (t) prix (FG/kg) Marché
chargements (25 t/chargement)

2002 42 1050 46 Conakry

2003 183 4 575 56 /62 Conakry

2004 189 4725 52/71 Conakry

2005 169 4 050 66 /82 Conakry
12 300 102 Bamako

2006 58 1450 88 /82 Conakry
8 200 108 Bamako

Le prix pour I'exportation vers Bamako est supéri@u prix pour Conakry car le prix de vente
au niveau de cette capitale est plus élevé eefixECFA (monnaie plus forte que le FG).
Globalement, si I'on considére les 780 producteuissont réellement et régulierement dans
le systeme de l'union, cela représente en moyenhéréducteur/an, et entre 6 et 9
programmes par an pour un bureau de pesage (aetdit¢ est sans doute un peu sous-
estimée en raison des chargements irréguliersegpassent pas par l'union.)

De méme, les 35 commercants de I'association niepsantous impliqués de la méme facon :
certains font des chargements régulierement es$ lmvenus dépendent essentiellement de ce
produit, d’autres sont programmeés plus ponctuelignet ont I'habitude de transporter
d’autres productions (café...). On peut estimer awimgtaine de commercants réguliers.
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Les points forts

Les activités de I'union ont :

- ameélioré les prix unitaires aux producteurs (joiexla banane passé de 46 FG a 88 FG/kg);

- permis d’augmenter la rémunération globale dexdymteurs (la vente au kg de la
production a permis des gains certains, et plusotienes sont écoulés);

- le systéme de garantie de la production (vertes)trainé une dynamique de production et
de commercialisation ;

- larelation de confiance a favorisé la strucioratles différents acteurs ;

- le systéme mis en place a favorisé I'amélioratieria qualité ;

- la dynamique des producteurs a incité les comamsca se structurer ;

- le systeme mis en place favorise l'intégratios demmercants par une réduction de leurs
charges ;

- le systeme mis en place a permis de créer ureadelrconcertation fixant les prix aux
producteurs ;

- le systéme d’avances fournies par les commer@amnsproducteurs a aidé ces derniers a
financer la construction de batiments par exemple ;

- la mise en place d’'une union solide a favorisgcdés aux projets d’appui pour les
producteurs (alphabétisation, formations techniques

A cela, on peut ajouter les atouts suivants :

- la volonté des organisations des producteurssdias leurs responsabilités aux plans
technique, financier, commercial et organisationnel

- un progres en matiére de la maitrise de l'itiméreechnique de production ;

- la volonté de la recherche a contribuer a la rais@oint et a la diffusion de variétés plus
adaptées : productivité, golt, résistance a ceaimladies.

Des problemes et limites

- Avances des commercants

La plupart des groupements négocient des avaneedes commercants. Ces avances doivent
étre controlées par le bureau exécutif, et sonhatement limitées a 500 000 FG par bureau
de pesage et par coupe. Le bureau donne une #lessaion d’avance au commercant. Le

bureau de pesage sert de redistribution des ava@eesysteme de pré-financement est bien
plus avantageux que ceux en dehors de l'uniora@itsd’un crédit sans intérét remboursé a la

commercialisation), et il permet de financer paareoe les frais engendrés par la coupe (main
d’ceuvre). Cependant, les commercgants ne se limiaata ce montant de 500 000 FG,

entrainant de nombreux problemes.

Ce systeme d’avance est stratégique pour les coganmtsrde Macenta :

- il leur permet d'une part d'étre prioritaires amoment de la programmation et de
« S'approprier » certains bureaux de pesage ;

- les avances permettent aux commercants de MaakEntdétenir le monopole : si un
commercant extérieur (Malien par exemple) souhait@mercialiser avec I'union, il n'a
pas d’avances aupres des producteurs et ne petipdsrétre programme : il est obligé de
s’adresser a ’AABM qui va alors faire I'intermédmet lui revendre la banane a un prix
supérieur a celui de I'union (90 FG/kg par exemple)

- mais surtout, étant donné les sommes importantesont déposés aupres de I'ensemble
des groupements, cela leur donne un important poaonégociation lors de la mini-
bourse face a I'union ;

- certains commercants profitent également de @ttation pour renégocier le prix au
moment de I'achat de la banane au niveau des gmess.
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La multiplication de ces avances de plusieurs geowgnts aupres des commercants a
engendré des conflits entre producteurs et commexcaeci a obligé la commission
de « programmation de la coupe » a évoluer en onanission de « programmation de la
coupe et de réglement des conflits ». Cependantgrénaoutes ces conséquences, les
producteurs ont besoin de ce systeme d’avancese @art pour préfinancer la coupe, mais
aussi ceci leur permet d’avoir acces a un crédis satérét pour financer leurs dépenses telles
gue mariages, construction de batiments, etc.

Ce probléme des avances disproportionnées congtitseucis majeur de l'union a I'heure
actuelle, notamment parce que cela freine en pbéwlution du prix de la banane (les
commercants ont un trop fort pouvoir de négociatipace a ces millions de FG mis a
disposition des producteurs). Le Bureau exécutihaderait connaitre exactement le montant
de ces avances pour pouvoir d’avantage les congblaciter les producteurs a rembourser en
partie ces avances qui les rendent dépendantdeataigles vis-a-vis des commercants.
Conscient de la nécessité de ce crédit gratuit [esuproducteurs, le Bureau exécutif cherche
actuellement un systeme pour limiter ces avangeenvisage d’instaurer des cotisations
annuelles pour les producteurs (a raison de 5 @@a& exemple) pour disposer d’'un fond
permettant d’octroyer des crédits aux productelss. vente de cartes professionnelles
permettrait de compléter cette caisse.

Ventes en dehors du systéme de I'union

Il a été constaté qu’un certain nombre de commésqatilisent un méme ticket de coupe pour
plusieurs chargements avec I'assentiment de certgoupements. Ceci leur permet de ne pas
payer le ticket de coupe au niveau de I'union. @dpat, il est difficile de chiffrer le nombre
de chargements qui ont été effectués dans ce @is.dd probléme rend difficile I'estimation
des guantités vendues annuellement par les pradsctt constitue un manque a gagner
certain pour 'union.

Prix en dehors de I'union

En dehors de l'union le prix est souvent légéeremelus élevé (mais le systeme de
commercialisation extérieur a 'TUPBM ne permet pgasvendre d’aussi grandes quantités de
banane et aussi régulierement, c’est pourquoirdeduateurs de I'union restent avantagés par
rapport aux autres). Mais ceci traduit bien le footivoir de négociation des commercants de
Macenta grace a leurs avances et a leur monopaleetherche de nouveaux partenaires
commerciaux devrait permettre d’améliorer le prixpgoducteur.

Faibles volumes écoulés

Si I'on considere les 22 groupements qui sont féggildans le systéeme de l'union, cela
représente une moyenne de 8,5 chargements/groupeme2004, soit approximativement
6 t/planteur (si on considére que le nombre deggments non signalés a I'union est minime).
Cette quantité est faible, et les groupements nrgéméral la capacité de réaliser jusqu’a un
chargement par mois. Une quantité certaine de leamést donc pas commercialisée et
pourrit dans le champ. Mais l'union est liée awmarercants qui, a I'heure actuelle, ne
peuvent acheter plus car ils sont limités par leyens de transport et leurs débouchés sur
Conakry a Madina et Bonfi: ils revendent toujoats méme réseau de commercants qui
mettent 1 & 2 semaines pour payer les commercant$adenta : ces derniers ne veulent pas
assumer le risque de chercher d’autres commerdar@onakry en qui ils n’ont pas confiance.
La recherche de nouveaux débouchés est une prpmité 'union qui a commencé a faire
guelques démarches sur d’autres marchés de Cordkiry.le probleme majeur demeure le
monopole qu’exercent les commercants de Macental'Saion et empéchent d’autres
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commercants de commercer avec 'UPBM. La chambrEalamerce dont dépend 'AABM
fait également pression pour exclure ces autrestagts potentiels.

Qualité

Les aspects qualitatifs de la production de I'Ursont potentiellement avantageux par rapport
a la production malienne par exemple : la bananesg® sans engrais, dans de bonnes
conditions édapho-climatiques, conférant a la barnl’'union des caractéristiques gustatives
et organoleptiques appréciées par les consommateurs

Cependant, les conditions de transport et d’exportacausent de nombreux dommages
gualitatifs qui ont posé des problémes de ventaradko notamment. Le conditionnement de
la banane lors de ces longs trajets fait graverdéfaut. Mais I'Union a en téte de tester un
systeme de conditionnement de la banane dans tsexa&n bois pour I'exportation vers le
Mali dans un premier temps, afin de limiter I'é@aent de la banane. Le prix des caisses peut
étre facilement compensé par le prix de vente éewvdéiveau de Bamako.

Ce projet potentiel, en partenariat avec la sodi&ét Forte permettrait de développer et
d’améliorer les échanges avec ce pays voisin danzremier temps et pourrait ensuite étre
appligué a toutes les destinations de la banantagenta (Conakry...)

Contractualisation non écrite

Ce probléme d’absence de contractualisation ésgitmanifeste parfois dans le cas d’avances
élevées effectuées par les commercants et donbieamt est parfois contesté. Ceci est lié au
probleme de I'absence de contrdle de ces avancéds pareau exeécutif.

Gestion des exploitations

La non maitrise du codt de production au niveaupteducteurs entraine des problémes de
gestion comptable et d’endettement de certainsyatedrs : d’ou la nécessité de poursuivre
les formations en conseil de gestion et en alplsdié&in pour 'ensemble des producteurs de
'Union. (Cela a déja été initié par des projetdéerurs et a permis notamment aux
producteurs de pouvoir maitriser et contréler Iséeede la banane.)

2.2- RECHERCHE DE DEBOUCHES HORS DE GUINEE: AU MALI ET AU SENEGAL

La Fédération des producteurs de banane du Mainavé en instituant la journée de la

banane pour échanger et définir les perspectiveprenant en compte les dynamiques

d’intégration sous-régionales. L'édition 2004 dde@urnée regroupant des représentants des

filieres du Mali, du Sénégal et de la Guinée, es$b@agine de la création d'un cadre de

concertation, d’échanges et de réflexion : I'« ApgeBamako ».

Au regard des problématiques des filieres bananecede différents pays, le cadre de

concertation doit mettre en évidence :

- la nécessité d’améliorer la qualité de la proiunct

- la nécessité d'un renforcement des organisatamsroducteurs dont le rble dans le
combat pour la promotion de la filiere n’est pasag suffisamment visible ;

- la nécessité d’engager des termes de recheralrd’@laboration de meilleures stratégies
commerciales ;

- la nécessité d’approfondir la réflexion avecpestenaires, les bailleurs de fonds...sur des
problématiques liées aux intrants, équipementsasiriuctures etc.

Le cadre de concertation mis en place est compasecodmité d’animation dont font partie
certains membres d’unions de producteurs de Guinée.

Dans ce contexte, la création d’'un marché commBarmako a été initié, afin de satisfaire la
demande qui n'est pas couverte par I'offre natienRrincipalement, la période entre mai et
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aolt correspond a une période de faible productiongest opportune pour les transactions
Guinée — Mali. C’est pourquoi, au cour des difféseroyages d’échange au Mali, 'UPBM a

cherché a créer un partenariat avec la FOPB (Féalemdes organisations de producteurs de
banane/Mali) qui posséde une équipe de productthasgyée de l'achat de la banane aux
producteurs pour la revendre sur une place de maibbuée a cet effet a la FOPB. C’est ainsi
gue 'UPBM a envoyé 12 chargements en 2005 et Bjehn@ents en 2006 a Bamako.

Ces initiatives prometteuses et fortement rémurnéest (malgré un codt de transport élevé)
sont cependant freinées a I'heure actuelle paatld la route jusqu’au Mali.

2.3-AUTRES ACTIVITES DE L 'UPBM

Il existe un projet en cours d’élaboration depul®4£2 concernant I'étalement de la production
de banane sur 'année, en partenariat avec 'lRAG €hambre d’Agriculture ('IRAG est
'opérateur technique de ce projet). L'idée estndettre au point des itinéraires culturaux
permettant de répartir la production sur I'anndig den faciliter la commercialisation et de
répondre a la demande en banane. Des formatiomsefissnt aux producteurs de la
préfecture de Macenta de s’approprier ces techgiquéturales et post-récoltes, grace
notamment a la mise en place de parcelles écotelaricement de ce projet serait prévu pour
mars 2007 pour s’achever en octobre 2008.

En parallele, une base de données de la produiéamait Etre élaborée (superficies, variétes,
rendement...) afin de faire un état des lieux deafaacité de production de la banane dans la
Préfecture de Macenta. Il est prévu de recensex clette base de données 33 villages, a raison
de 10 producteurs par village.

Une fois le montage de ce projet finalisé, il dév@are soumis a I'approbation du SCAC.

2.4- AUTRES ACTIVITES DE COMMERCIALISATION PAR D ’'AUTRES UNIONS EN COURS

Les autres unions de la région n'ont pas atteinhiveau de structuration aussi élevé et une
expérience aussi riche que 'UPBM. Cependant, ddnide N'Zérékoré commence a chercher
des stratégies pour améliorer la commercialisal®ses membres. Elle a notamment initié la
construction d’'un hangar a N'Zérékoré (financé paDGUIRED) afin de centraliser
(collecter) la production des membres proches délla et tenter de lancer un systeme de
vente groupée a ce niveau. Cette constructiontsggaiement une opportunité pour améliorer
les conditions de conservation et de conditionnémena banane (caisses en bois).

Vente groupée dans certains groupements

Le groupage de la production commence a étre telstde certains groupements de I'Union de Produstde
Banane de N'Zérékoré (UPBN). La sous-préfecturBagnouma a quelques kilométres de N'Zérékoré enrest
exemple : entre Janvier et Mars, période de faelyction de banane, 2 groupements de la villaquant une
sorte de vente groupée.

Chaque producteur fait un tas de ses bananes pldeement du marché réservé aux transactions denbay
Avant que les collecteurs n’arrivent, chaque preelurcdicte le prix qu'il désire obtenir de son gastrésorier dy
groupement. Ce dernier va alors négocier seul kaglweteur potentiel le prix de chaque tas.

Le fait qu’'une seule personne négocie une impatao@ntité de banane lui procure un plus fort pousde
négociation face au collecteur, et le prix obtest @upérieur a celui de la vente individuelle. Gelzet ce
systéeme est un peu géné par les autres produckeuss groupement qui vendent individuellement leur
marchandise a un prix inférieur. D’ou I'importand®srganiser un systéeme de commercialisation grougrée
impliquant 'ensemble des producteurs de la zone.
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3- BILAN, ELEMENTS IMPORTANTS

3.1- L'expérience de 'UPBM illustre que les OP s'manisent, se structurent

L’'UPBM est un exemple intéressant d’OP organiséeagfement, dotée d’'une stratégie de
commercialisation réfléchie, sur un segment de h&gui lui est propre. C’est une véritable
entité économique dynamique qui a posé ses propegies de commercialisation,
accompagnées d’'un cadre de concertation avec tesiemants associés.

Elle est dotée d'une réelle dynamique d’évolutioni ge traduit par une recherche
d’'innovations dans les débouchés (Mali, Sénégalnsdles conditions de vente
(conditionnement...), dans l'appui aux producteurs ornffations techniques,
alphabétisation...). Mais elle doit faire face a aews limites qui bloquent son extension a
tous les producteurs de la préfecture. Certainmeiés comme les avances démesurées des
commercants, le monopole qu’ils exercent, la lindens les débouchés, etc. ne sont pas
totalement contrélés par I'union qui s’en trouvagitisée.

Dans son contexte régional ou la plupart des prtedus rencontrent d’énormes difficultés
dans leur structuration et leur organisation, cexgérience gagnerait a étre connue par tous,
via des échanges d’expériences, voyages d'étudastrets, afin de favoriser la structuration
des producteurs a I'échelle de toute la filieraaégle.

3.2- Filiere banane : un enjeux important

Cette union a l'opportunité d’évoluer dans un cgteepotentiellement prometteur : la filiere
banane représente un enjeu important dans le gipartent économique de la région, grace a
une production de qualité, en expansion et potiétient tres remunératrice.

Depuis une dizaine d’années, on peut observer anggment dans les habitudes alimentaires,
stimulant la consommation locale en banane douoarm en plantain. Cette diversification
des habitudes renforce également la sécurité alamerdans la région et permet de remplacer
d’autres produits notamment le riz qui est la der@ base la plus consommeée dans la région.
Ceci pourrait entrainer une diminution des impastet de riz et limiter la riziculture sur forét
(et par conséquent la déforestation).

C’est pourquoi, ces deux enjeux (1) et (2) constituun potentiel a renforcer pour le
développement régional.
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Commercants de
Bamako, MALI

AABM

Banane de Macenta
(35 commercants agréé

affectés au niveau des
différents groupements
I'union

- s’occupent du transport
- del'achat

MONOPOLE

Association des acheteurs de

- des avances aux producteu

Commercialisation de Bananes, UPB Macenta, Guinée

Négociation de prix
Mini-bourse 2 fois/an

s)

unique pour toutes les zon

de

oncertation et fixation sur un py

Programmation de la
commercialisation

Plate-forme hebdomadaire
(5 chargements de 25 t/semaine)

/

Programmation de la coupe dans
les zones

(8 coupes/groupements reguliers/ar

p—

............

Zone 11 ~ Zone 12
(5-9 Gpts/zone)

Mise en place d'un cadre de concertation O
africain sur la filiere banane — plantain

Signature d’une convention de
commercialisation avec les producte

UPBM

Union des producteurs
de banane de Macenta

(2 750 membres)

Bureau (7 membres)

commission de
programmation et
reglement de conflits

comité de contrble
(3 membres)

Mise en plac
systeme de pesé
au niveau des Gpts

Fédération de
planteurs de

Banane du Mali

bureaud | Ar.c.u G
SN G
""" Groupement L G
10 & 40 planteurs L Gpt
12C
G — : ) 13
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Commercialisation de Bananes, UPB Macenta, Guinée
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