(FPFD)

DERATION nes PAYSANS
buFOUTA DJALLON

Activites de commercialisation de la FPFD
capitalisation du vécu et perspectives

Auteurs : Cellule commercialisation de la FPFD
K. Diallo — M. Barry - V. Beauval

Rapport définitif Juin 2006



Résumé

Depuis sa création, la fédération a mené un corekamplaire a plusieurs égards, pour consolider
ses filieres de production. Dans le domaine detargercialisation, elle a connu des succes et des
échecs, les succes I'emportant nettement poulidéaefipomme de terre, la situation étant plus
nuanceée pour la filiere oignon et les échecs prédmm malheureusement pour la filiere tomate.

Ce document est une capitalisation du vécu de EDF¢h matiére de commercialisation de ses 3

filieres de production: pomme de terre, oignonogtdte. Apres des rappels sur la Fédération et
des travaux de capitalisation antérieurs, sonteptés une analyse comparative des 3 filieres et
une synthese des informations collectées dans leso@s oignon et les 6 unions pomme de terre

rencontrées. Ceci permet d'apprécier la diverggmatiques actuelles des unions en matiere de
commercialisation et de projets en cours. Il présem outre le point de vue de commercants

partenaires de la Fédération, les positions eX@@mpar des membres du bureau de la Fédération
lors de la mission, analyses et suggestions daipécpyant réalisé cette capitalisation

Cette capitalisation met en évidence, dans le eadadfiliere pomme de terre, des facteurs
explicatifs de succes, en particulier les avantagesparatifs dont jouit le Fouta Djallon pour cette
culture, la qualité du référentiel technique migaint par la FPFD et ses partenaires, la quadité d
la conduite des cultures dans une grande partatefhds mais aussi et surtout le dynamisme des
leaders et leurs capacités a négocier avec legsaatiteurs de la filiere. Cette capacité de
négociation a permis de construire une interprajasenformelle mais performante, laquelle

recherche maintenant une consolidation en direct&bhexportation.
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Sigles

: Agence Francaise de Développement
: Agence Canadienne de Développement IntiEnmal

: Agri agence de pays européens
: Bureau Technique du Génie Rural

: Centres d’Appui aux Organisations Professalles Agricoles

: Comité Catholique de Lutte Contre la Fairpour le Développement
: Communauté Economique des Etats d'Afriged Ouest

: Centre National d’Etude Agronomique degiBgs Chaudes

: Conseil National des Organisations Paysade Guinée

: Centre de Recherche Agronomique de Bareng
: Communauté Rurale de Développement

: Division d’Appui aux Organisations Paysasn

: Organisation des Nations Unies pour I'Alirtegion

: Fédération des Paysans du Fouta Djallon

: Groupement d’intérét économique
. Institut de Coopération de la Codffation Allemande pour I'Education des Adultes
. Institut de Recherche Agronomique de Geainé
: Projet de Développement Agricole
: Projet d’Appui au Dédles Compétences des Leaders Agricoles d’Afriquéilest
: Pomme de terre

: Projet de Promotion des OrganisationgeBsionnelles Agricoles (projet SCAC).
: Service de Coopération et d’Action Culblere

: Systéme d’Information sur les Prix desdeits Agricoles

: Service National de la Promotion Ruraldesta Vulgarisation

: Union Economique et Monétaire Ouest Afrigai
: Union des Groupements Agricoles de Sountioala
: Union des Groupements de Timbi Madina

: Union Régionale des Producteurs d’Oignon



Activités de commercialisation de la FPFD : capsttion du vécu et perspectives

1

147 )
SENE G’A L Combie
2 K
“GUINEE- 5.« &

Qundara

BISSAU RV Yol

128
TSy
+r

ATLANTIQUE

Carte du Fouta Djallon comportant les lieux
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Carte des unions FPFD avec mention de la filiere doinante
(document réalisé a partir d’'une carte IRAG)
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Introduction

Cette capitalisation du vécu de la Fédération dgsdhs du Fouta Djallon (FPFD) en matiére de
commercialisation de ses 3 filieres de productman{me de terre, oignon et tomate) a été realisée
du 28 novembre au 16 décembre 2005 a la demanideFdR-D et du CCFD, principal partenaire
de la fédération sur ce theme.

Ce travail a été effectué par une équipe composdid personnes :

- les deux membres de la cellule commercialisadiotta FPFD, Kourahoye Diallo et Mamadou
Saliou Barry ;

- un agriculteur et consultant frangais, ValenteaBval.

Conduit en adoptant une pédagogie active, il a ged@changer sur ce sujet avec environ 300

responsables paysans, techniciens de la FPFD eesauwcteurs intervenant dans la

commercialisation des 3 filieres. Il a permis atésuces personnes de se remémorer leurs
expériences de commercialisation, les succés caesrerhecs.

Vu l'existence de plusieurs documents capitaligaritbien les vécus de la FPFD en matiére de
commercialisation, nous avons pu dégager du terapsrhanger avec les responsables paysans
rencontrés a propos de leurs projets ou suggestionsatiere de commercialisation.

Suite a ces riches échanges, nous faisons quegbgossitions a I'attention de la FPFD et de ses
partenaires.

Remerciements

Nous remercions chaleureusement tous les membrdés BEFD qui nous ont accueillis avec
beaucoup de gentillesse dans leurs unions et bbas-fo

Nous remercions également les membres du burekuf@éération et de I'équipe technique pour

leur étroite collaboration a ce travail de capsiaion et de prospective concernant| la
commercialisation.
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1 Antécédents, objectifs et méthodologie adoptésyooce travail de capitalisation
1.1 Rappels sur la FPFD et les travaux de capitation antérieurs

La Fédération des Paysans du Fouta Djallon (FPED)a@nposée d23 unions (ou zones) e450
groupements, lesquels compteraient envir®®00membres, les 2/3 étant des femmes.

Ces groupements se sont constitués principalementuise base géographigypaysans et
paysannes d’'un méme bas-fondpour gérer collectivement les achats d’intrantsleetmatériel
agricole (et les crédits de campagne corresponddigsrecoivent des appuis techniques de la
FPFD et, dans certains cas, gereollectivement la commercialisation de pomme deefe
d’oignon ou de tomate.

Les objectifs, I'organisation interne, le foncti@ment, les activités et les projets de cette
importante organisation paysanne guinéenne sominEs en annexe(@ocument FPFD de 7 pages).

La fédération a mené depuis 1992 de multiples metpmur ameéliorer la commercialisation de ses
filieres.

L’historiqgue de ces activités de commercialisaterfait I'objet de plusieurs écrits dont les
principaux nous sont apparus les suivants :

1. Christophe Pacques dans son rapport sur lareutiel la pomme de terre dans les plaines

de Timbi — Septembre 1992 ;

2. Moussa Para Diallo et Jean Vogel : L'Afrique géussit : Vie et combats d'un leader
paysan guinéen - Atelier du Développement. Syrog-atdation pour le Progrés de
I'Homme, Paris 1996 ;

Olivier Démaret — Rapport d’activités 1997 ftraits en annexe 9) ;

Rapport de travail concernant la commerciabsati 1999 ;

Hélene Veaux, capitalisation des activités daroercialisation de la pomme de terre et de
I'oignon de la FPFD (synthese datant de 2003) ;

6. Morgan Priol — Historique de la protection doeas de la pomme de terre — Octobre 2004

(Vers une maitrise des filieres pomme de terrégetom) ;

7. Rapports 2002, 2003 et 2004 de la cellule corviaesation de la FPFD.

ok ow

Nous estimons que les textes d’Héléne Veaux (2860B)organ Priol (2004) répondent en grande

partie au point de nos termes de référence conuetea aspects historiques pour les filieres

pomme de terre et oignon. C’est pourquoi nous afaihfgurer en annexe 4 du présent document
celui d’H. Veaux mais n'avons pas souhaité incldes § de ces textes dans le corps du rapport
pour limiter la taille de celui-ci et en facilitex lecture.

Le tableau ci-joint mentionne les types d’activil@scommercialisation initiés par la FPFD depuis
1992 et les principales dat@sec, dans la colonne de droite, mention de lmiitn actuelle).

! Le rapport bilan quinquennal 2000-2005 publié lpaFPFD en septembre 2005 mentio278 groupements et 13
unions pour la filiere oignon 130 groupements et 6 unions pour la filiere pdt2 unions actives et 45
groupements pour la filiere tomate Certains groupements et unions ne sont pas aoctifes les campagnégar
exempleils nachétent pas systématiquement des intranpsésude la fédératign

4
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Types d’activités initiées par la FPFD en matiére @ commercialisation Situation
actuelle
1. Pour la commercialisation de la pomme de terégociation avec le gouvernement Non

d’'un blocage ponctuel des importationgappliqué de février a juin lors des annees
1993 a 1997)
=> Blocage couplé a une_contractualisation écritavec des importateurs de Non
Conakry (« accord cadre ») pour les années 1992, 1993 xrtie 1994.
=> Blocage couplé a une_contractualisation moins fimelle avec des| o sans blocage
commercants locauxa partir de 1995. des importations

2. Pour lbignon lors de la période de commercialisation locat#gcage des Non
importations en 1993 puis unsurtaxation a été négociée d’avril a aodt lors des
années 1994, 1995 et 1996.

=> Taxation couplée a une contractualisation écrité« accord cadre ») avec des Non
importateurs de Conakry en 1994, Oui mais sans
=> Taxation couplée a une contractualisation moins fonelle avec deg taxation depuis
commercants de Labé partir de 1995. 1997
3. Commercialisation réalisée directement par la FPD a Conakry : 1996 a grande Non

échelle pour I'oignon ; 1999 a petite échelle pauomate.
4. Deémarche points de collectenitiée depuis 1994 puis formalisée et développée Qi dans
grande échelle en 1996 avec : certaines unions
(1) mise en place dans certains groupements dg Heucollecte accessibles aux
camions ;
(2) construction d'un lieu de stockage ;
(3) négociation d’urprix de campagné avec des commercants partenairege la
FPFD qui contactent des transporteurs et des mairneaires ;
(4) remboursement des crédits intrants le jouradeollecte et fixation pour I'oigno
et la pomme de terre de quantités minimales deuitsod livrer appeléesguotas »*
(cf. texte FPFD en annexe 10 détaillant leur sigaifon, leur mode de calcul et lepr
évolution jusqu'a ce jour).
5. Mise en place par la FPFD a partir de 1998odels de roulement au niveau des
commercants partenairesde la filiere oignon et, avec l'aide de partenagires
niveau de quelgues unions.
6. Gestion de la commercialisation par une ORjui contacte les commergants, Quia 'UGTM
négocie les prix avec eux, stocke et régule le mhélorsque les prix tendent a |a

-

Non en 2005

baisse.
7. Suivi des prix et volumessortants sur les marchés des zones de production. Oui pour la pdt et
I'oighon
8. Mise en place en 1999-2000 pietits vendeurs au détaila Conakry pour accroitre Non
les ventes de Pdt.
Appuis a lexportation de la Pdt avec étude des différents débouchéonagk,
réalisation depuis 1998 dests d'exportations obtention d’'une marque commerciale, Oui

présence a ddeires agricoles ouest-africaines, ...

2 Pour l'oignon, le sens du terme « prix de campagmait en fait celui d’'un prix plancher. L'idé¢aé que
producteurs et commercants s’entendent sur unquiixeur permette de s’en sortir méme au pleinadeampagne
(les 2 mois ou beaucoup d'oignons sont en yer@& prix ne devait pas descendre sous un sapdlde de perturber
le marché ou de mettre les producteurs dans I'mué&p de rembourser leurs crédits. La méme démaétdie
pratiquée pour la pomme de terre mais le prix regégepeu de temps stable a ce nivemurfalement, il est plus haut
en début et en fin de campagne).

% Au départ, les quotas étaient liés & la démarciet ple collecte avec un prélévement effectué ssr glantités
devant étre obligatoirement livrées par les pay¢diag le nom de quotasUne part de ces prélevements contribuait
au renforcement du fonds de roulement de la FPRIhetautre part revenait aux groupements et urdafinsle leur
donner des ressources financiére. La démarche geinbllecte n'ayant pas fonctionné dans la majatés unions,
les prélevements sont maintenant effectués sur les vest d'intrants (cela se traduit par un surco(it de ces
intrants).
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1.2 Objectifs et méthodologie adoptés pour cedibportant sur la commercialisation

La fédération et son principal partenaire pourdenmercialisation, le CCFD, ont souhaité que la
cellule commercialisation de la FPFD fasse, aveappui externe, le point de ces activités. Les
termes de référence établis conjointement (cf.amd@) mentionnent les objectifs suivants :

- «faire en sorte que ledeaders paysans se réapproprient les expériences de
commercialisation menées, les analysent et en tirent profit padéfinir une stratégie
globale d’amélioration de la commercialisationa I'échelle de la faitiere et des unions.

- disposer d’'un support retracant I'expérienceal€PFD en matiére de commercialisatioes
réussites et ses eécheddiffuser ensuite I'expérience de la FPFD, a paiti vécu des leaders
ayant participé au processus et a partir de supgoft forum national et sous-régional de
I'Inter-Réseaux, partenaires et visiteurs de lalBR¥artenaires du CCFD...).»

Pour réaliser ce travail, lméthodologiefinalement retenue a compodé&tapes.

1. étude des expériencete la FPFD en matiere de commercialisatidibliographie,
entretien avec les personnes clefdl s’agissait de recenser les expériences meréss,
réussites et les échecs et, pour chaque type ahactie recueillir I'avis des personnes
interviewées sur les facteurs favorables ou détdies.

2. réunions dans des uniongour que leurs responsables mentionnent les réasstt les
échecs, les élements favorables et défavorables @macune des actions menées puis
s’expriment suteurs réalités, suggestions et projetsn matiere de commercialisation.

3. suite aux étapes 1 et rBdaction de syntheses capitalisant les vécus de FPFD pour
chacune des filieres mstitution au bureau de la fédération et a son équipe tecbniqu

4. restitution par filiere aux représentants des unios pour leur présenter les synthéses
élaborées par la cellule commercialisation suitg eollectes d’'informatios auprés des
unions et des personnes ressources. Dans un seéeomb, il s’agira deconstruire
collectivementdenouvelles stratégies de commercialisatiqml’envisager detests etc...

Lors de la présente mission, les étapes 1 et 8ténalisées dans d’excellentes conditions.

Les responsables paysans et techniciens les phlgjirds dans chaque filiere ont été interviewés
(cf. liste des personnes ressources en annexel¥1jles 23 unions ont été rencontrées avec, en
moyenne, une quinzaine de responsables paysansésshts par union.

Quelques caractéristiques de ces unions sont péesedans le tableau ci-aprés. Pblunions,

les échanges n’ont pas seulement eu lieu en salkeaussi dans des parcelles maraicheres de bas-
fonds représentatifs de leurs contextes de pramtucti

Pour les filieres pomme de terre et oigndes informations historiques collectées
correspondent fidelement au contenu de la capitabgion réalisée en 2003 par Hélene Veaux
(cf. annexe 4).

Pour la filiere tomate, nos comptes-rendus de Baer/réunissent les informations collectées lors
de la mission.

Faute de temps, la restitution au bureau n’a madhuse@ment concerné que la filiere oignon.

Les ateliers de restitution par filiere de cettflesdon collective concernant les activités de
commercialisation auront lieu dans les semainesigunent.

Préalablement a la tenue de ces ateliers de testifpar filiere,nous suggérons que le bureau et
I'équipe technique de la FPFD completent et amendérce document, en particulier les
propositions d’amélioration ou les tests proposésaas le 8§ VII.

Ces propositions seraient alors présentées lorsatidiers et les réactions des responsables
paysans seraient notées afin que la cellule comatieetion et les responsables de la FRFD
puissent en déduies stratégiepouvant étre présentées en AG.
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Le présent document provisoire est ainsi structuré

* Un corps de rapport comportant une quarantaine de pages et compfenant

* Une breve présentation des unions visitées.

* Un tableau comparant les 3 filieres de la FPFDnéalgse de ce tableau facilite beaucoup
la compréhension des réussites et échecs desabvexpériences de commercialisation de
la fédération.

* La synthése des informations collectées pourikxdloignon.

» La synthése des informations collectées pourikrdilpomme de terre.

* Les points de vue des commergants rencontrés.

* Les positions de membres du bureau de la FPFD.

» Les analyses et suggestions de I'équipe ayansééeditte capitalisation.

* D’importantes annexescomportant principalement un texte présentant etaildéa
fédération, le texte d’Héléne Veaux précité et ¢esnptes rendus de nos principales
enquétes de terrain.

Par filiere, nous avons distingué les unions aduptastratégie PPFD de commercialisation et les
autres formes de commercialisation souhaitées lbigspar les unions.

La présente version comporte également une annexessquotas de commercialisation qui a été
rédigée par la FPFD en fin février 2006.

Plusieurs parties du corps du rapport pourraieettétduites en pular en ciblant les destinataires
(8 lll, synthese de 6 pages pour les unions oigmdr§s |V, synthese de méme longueur pour les
unions pomme de te

Le tableau de comparaison des 3 filieres pourgatetnent étre traduit (mais en le présentant sous
une forme plus classique et littéraire) et étriesgticomme document de post alphabétisation.

NB : Cette ultime version prend en compte des ofasions transmises en Mars 2006 et élaborées pax de
responsables de la FPFD et des techniciens du 8&genodifications correspondantes ainsi que dedifinations
mineures de forme figurent en rouge dans le texte).

* Un document utilisable par une OP (guelle soit européenne ou africaine) ne doit pas étre trop long. Les
personnes souhaitant disposer d'informations plus détaillées pourront se reporter aux annexes.

% Pour les 2 unions tomate, il serait possible de résumer puis de traduire les 2 comptes-rendus placés en annexe
7.
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Tableau de synthese présentant les unions rencong®
(Données de la campagne 2004/05)

Unions oignhon rencontrées :

Nom de l'union Nb de group’ Nb de Semences oy Engrais (kg) | % de dette
actifs en2004/05 | membres | plants (kg) au 31/07/05
Kollet 24 938 239 2300 10,3 %
Kaffa 8 381 144 5000 10,6 %
Koin 11 1.040 144 4950 23,7 %
Mombéya 6 182 30 400 22,8 %
Tangaly 18 634 170,0 4000 13,1 %
Konah 25 1.251 209 5950 0%
Missira 18 1.301 257,5 6000 0%
Sannoun I 474 81,0 3000 0%
Dionfo 8 92 70,0 4000 0%
Hafia 5 163 50,5 3650 0%
Donghel Sigon 22 398 82 3000 10 %
Unions pomme de terre rencontrées :
UGTM 19 658 100000 72000 ?
(sans Koubi)
Timbi Touni 17 457 51250 65000 49,3 %
Hafia 5 163 19000 9450 0%
Dalaba 16 174 20075 17150 5,4 %
Ditinn 7 114 15000 12900 44,5 %
Parawi 15 210 24125 15000 27 %
Unions tomate rencontrées :
Kounkouré 10 189 0 13300 0 %
Bawo Fello 12 326 0 21800 0%
Remarques :

Les quantités d'engrais et de semences achetégaechanée par les unions sont importantes poulideefpomme
de terre mais faibles ou nulles pour la filiere &e les unions de la filiere oignon étant dans sitgation
intermédiaire. Par membre, cela se traduit par dette moyennevis-a-vis de la FPFD bien différente selon les
filieres.

En conséquence, la nécessité de faire fonctiormealition solidaire et de commercialiser en communpour
sécuriser le remboursement des intrants s'imposbaptement moins pour un responsable d'union déli¢ae
tomate que pour ses collegues de la filiere oigetpa fortiori, de la filiere pomme de terre.

® Membresa jour de leur cotisationau 31 07 2005. Dans le cas des unions tomatagirait de chefs de famille.
Pour les autres filieres, il s'agit d’actifs, homsrm femmesune famille peut donc compter plusieurs adhéjents

8



Activités de commercialisation de la FPFD : capsttion du vécu et perspectives

2  Analyse comparative des 3 filieres FPFD

Critéres Pdt Oignon Tomate
Importance relative de la Peut-étre80 % Probablemen80 % Peut-étrel0 %
filiere FPFD par rapport a la (a vérifier) (& vérifier) (& vérifier)

production du pays

Importance relative de la
production nationale par
rapport a la consommation du
pays - Importations et
exportations

Plus de 100 %

Importantes exportations vers

la Sierra Leone et, a un degrné

moindre, vers Sénégal,
Gambie et Mali

De I'ordre de 20 %

(21.000 t. d'oignons
Hollandais ont été
importées en 2004)

Faible $I'on prend en compt
les 20.000 t. de tomate en b
qui sont importées

Qualité du référentiel
technique FPFD

Excellents acquis

Acquis indéniables
mais a améliorer

Acquis faibles— Les variétés
FPFD ne sont pas utilisées
(elles sont colteuses et
n'apporteraient pas un plus
indéniable)
=> A renforcer

Qualité des infrastructures

(aménagements, pistes,
magasins)

Assez bonne a Timbi
Madina

(mais encore a améliorer)

=> A renforcer dans les 5
autres unions

Insuffisance des pistes
et des aménagements
dans la majorité des
unions

Magasins a repenser

Situation treés variable

Qualité de la production des
unions FPFD

Bonne qualité supérieure au
Pdt importées de 'UE

Obtention d’'une marque
(« Belle de Guinée »)

Bonne qualité gustative
maisséchage et
conservation a

améliorer

D

Conservation et résistance
aux maladies des variétés
paysannes a améliorer

Période de commercialisation

Toute I'année

Surtoutavril a ao(t,
faible ensuite

Surtoutjanvier a juin, faible
ensuite

Dynamisme social des OP et
leurs capacités a co-gérer la
commercialisation

Trés fort a Timbi Madina

=> A renforcer dans les 5
autres unions

Fort a Konah, Missira,
Mombeya

=> A renforcer dans les

10 autres unions

D

Encore faible

=> A renforcer

Relations avec autres
partenaires de la filiere

(= interprofession naissante)

Tres fortes a Timbi Madina

=> A renforcer dans les 5
autres unions

Fortes a Konah et a
Missira,

=> A renforcer dans les

11 autres unions

D

Faibles, plutdt conflictuelles
=> A renforcer

Pouvoir des importateurs

Trés faible actuellement

Toujours dominant
(avec alliance avec
exportateurs de I'UE)

Dominant pour le concentré
de tomate

Effets induits sur autres
cultures en rotation avec la
production de la filiere

Tres positif
(sur riz, mais, arachide, ...)

Assez positifsur les
autres cultures

maraichéres

A mieux étudier (les zones
tomate pratiquent un
maraichage diversifié)

Commentaires de ce tableau Les spectaculaires réussites de la filiere pomméete sontpour chacun des

criteres mentionnés e fruit d'investissements humains et matériels menés darssdontinuité. La situation est, sur
bien des points, moins favorable pour la filiergnmin mais knjeu social est important dans ces zones déshéesé
du nord du Fouta Djallon. Il faut donc persisteicenforter ce qui fonctionne. La situation de l&fe tomate est,
pour de multiples raisons, plus incertaine (cf.ex@n7)mais, la encore, il faudrait du temps et des insgsinents

humains et matériels suffisants.
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3 Synthése des informations collectées dans les 9ams oignonrencontrées

(les comptes rendus par union en annexe 5 fourrtiggs informations complémentaires)
3.1 Rappels concernant la filiere oignon et leseprieres activités de commercialisation

9 unions pratiquant l'oignon sur 13 ont été renceeg (172 responsables de groupements
répondant a l'invitation de la FPFD sur ce themelgs préoccupe beaucoup). CE3 unions
regroupeni273 groupements, lesquels auraié2000 membresdont plus de70 % de femmes
Ces groupements sont principalement situés audwfebuta Djallon (cf. cartes).

Malgré la faible taille des bas fonds, cette praiducest économiguement importante dans cette
région trés pauvre du pays.

Pres de2.000 kg de semenceatoignons ont été vendues par la fédération erb20@s semences
permettront théoriquemént'emblavement de300 ha et I'obtention, sauf accident climatique,
d’une production probablement proche5d@00 t.(soit peut-étre le 178°de la consommation du
pays, 21.000 t. étant importées majoritairemertioléande).

A cette production, s’ajoutent la part, de pluspéus réduite, obtenue a partir de semences non
achetées a la FPFD et celle de saison des pluigséin de Mombéygproduction souvent obtenue
en plantant de petits bulbes choisis parmi ledgetdilibres de la production de saison séche).

La grande majorité de la production d’oignons dutkdDjallon est pratiquée en saison seche et
commercialisée d’avril a septembre.

Selon nos calculs certes approximéfifa production moyenne d’un membre serait d’emvit60
kg, soit une vente annuelle de 500.000 FG (environ &0fbs). En déduisant les intrants
(semences et un peu d’engrais), la marge moyenmespondrait probablement a pres @i
euros /actif s’Tadonnant a cette cultureC’est peu mais c’est néanmoins important, sunbouir
les femmes dont les sources de revenus sont tigage® dans ces régions.

L’encadré ci-aprés présente de facon résumée Hianéde la filiere oignon et les premieres
activités de commercialisation. Il est extrait dpport de synthése CNEARC d'Olivier Laborde-
Debat : "Analyse technico-économique des systeragzraduction des adhérents a la Fédération
des Paysans du Fouta Djallon" - Novembre 1999.

Pour plus de détails, se reporter a 'annexe 4ti@ge d’H. Veaux) et aux comptes rendus par uréolfadnexe 5.

Du point de vue historique, c’est en 1992 que figenen place I'Union Régionale des Producteursgtion, premiére
organisation des producteurs du Fouta Djallon. ldedge des importations d’oignon fut négocié aeegduvernement|
et un gros commercant libanais « Mr Daclala » ssgyeg a livrer des intrants a crédit et a rachet@rdduction a un
prix négocié. Les producteurs s’engagérent quanixaa livrer 3 000 t d'oignon. Cependant, le blacdgs importations
entraina une flambée des cours et le commercgmitreontroler qu’une faible part de la production.

En Juillet 1994, la Fédération a mis en placelg&adioignon. Elle négocia avec des commercantsathé pour fixer des
prix planchers aux producteurs et garantir le raags de la production. Aprés des débuts encouregekms
commerc¢ants en contrat avec la Fédération se henttpour la campagne 1995/1996 a un dumping dpseriations
d’oignon de Hollande et ne purent remplir leursag@ments. La Fédération décida d’acheter elle-méreepart de la
production mais fut limitée par ses moyens finanscie

Les campagnes 1996/1997 et 1997/1998 furent masqpée des difficultés importantes liées en paitcud des
problémes de récupération des prélevements aupsagrdupements, ce qui occasionna des tensionstanpes au sein
de la Fédération. Ainsi, pour la campagne 1998/189%édération a pris la décision d’exclure lesugements qui
n'avaient pas remboursé la totalité de leur créditde ne plus faire crédit a ceux qui n'avaient pagé leurs
prélévements et cotisations. L'Union de Dongheb8ig été encore plus stricte puisque tous lesnigtrant été vendus
cette année au comptant, en incluant les prélévisndans le prix des semences.

" En fait, la culture de I'oignon est fréquemmerstaaiée & d’autres cultures maraichépiment, aubergine, tomate,
choux, haricots, etd_es superficies de bas fond comportant de I'oigsmnt donc plus vastes.

8 2000 kg de semences correspondraient & 300 hamsurase moyenne de 6.6 kg/ha. Si le rendementmulytenu
est de 15 a 20 t./ha, la production estimée esin®ide 4.800 t. Si les unions comptent bien 12m@eMbres, la
production moyenne serait ainsi proche de 400 kd.a réalité est plus complexe car les culturest sooivent
associées et les parcelles sont en planche avgradsages piétons entre les plancbessuivi agronomique sérieux
par union effectué dans le cadre du conseil de g&st permettrait d’obtenir des données plus fiables
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3.2 Diversité des contextes de production de haig et incidences sur la
commercialisation

Les facteurs suivants se traduisent yae forte diversité de situationsentre unions et, parfois,
au sein d’'une méme union :
3.2.1 Facteurs généraux

- climat et solsde la zone(par exemple, éléments trés favorables a Mombéyapeut faire de
I'oignon en saison séche et en saison des pluiesnstitue donc un cas a part ; éléments défawesabl
dans les bas fonds manquant frequemment d’eau dghebSigon, etc...).

- proximité ou non d’uneille importante (cf. unions proches de Labé ou de Tikhdiina dont
les producteurs peuvent aller directement au marshids vendre leurs oignons aux
commercants partenaires de la fédération).

-« routes » de commercialisatiorr 3 situations pour I'oignon :

- les unions de I'Est de la zone (Koin, Kollet, #&afMonbeya, partie Est de Tangaly et de
Kona, etc. dont la production est évacuée via Dalabns passer par Labé par des
commercgants qui ne sont actuellement pas partsndgréa FPFD) ;

- les unions commercialisant via Labé (SannounnfioD. Sigon, Popodera, Missira, partie
Ouest de Kona et Tangaly, etc... Une partie sigrifieade cette production est
commercialisée par les commercants partenairesadigdération et dont les leaders
résident a Labé) ;

- les unions ayant une production limitée situéedlard et Ouest de Labé. Une partie de la
production peut étre commercialisée vers le Sén@alprovenance de Koundara), la
Guinée Bissau, Boké (en provenance de Gaoual).

3.2.2 Facteurs liés aux infrastructures
- existence ou non dménagements facilitant la gestion de I'eadans les bas fonds.
- état depistesetpossibilité d’acceés d’'un véhiculgour sortir les récoltes.
- présence ou non deagasinsappartenant a l'union ou aux groupements et peamiettes
stockages collectifs ou individuels des oignons

3.2.3 Facteurs liés au calendrier cultural et a sncidence sur la qualité des oignons

Le cycle de I'oignon est proche de 5 mois et iliegiératif de les laisser bien marir pour qu’ils se
conservent. Cela devient difficile si 'acces aas lbonds est retardée par : (1) la nature dessols
leur gestion hydrique ; (2) des pluies tardive3);un cycle trop long du riz qui précede parfois ;
(4) un retard des dates de semis lié aux récotderdo dans les champs extérieurs.

A la fin du cycle, si les pluies surviennent t6t @éébut d’hivernage, la récolte des oignons
s'effectue dans de mauvaises conditions et leepsadnt importantes.

Les méthodes de mise en place de 'oignon (repejusemis direct ou parfois utilisation de petits
oignons restant de la campagne précédente) orgmagat une incidence sur la longueur du cycle
et les possibilités de laisser bien marir I'oigravant la récolte.

La gestion du calendrier cultural est moins risqiges les zones nord comme Donghel Sigon que
dans les unions situées plus au Sud car la durkesdéson séche est un peu plus longue.

Face a ces aléas, les stratégies des paysandfi@®nd selon la situation de leurs parcelles
dans le bas fond, leurs autres activités agricetesCela a des incidences sur la possibilité
d’assurer une_mise en marché collectivau niveau du groupement et de l'uniof

° Par exemple & Sannoun, des tensions existentleatpEoducteurs qui veulent semer tot pour veter@remiers a
un meilleur prix et ceux qui veulent semer tréd f@our la méme raison.
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3.2.4 Facteurs sociaux ayant de fortes incidenaesascommercialisation
Dynamisme des responsables de 'union.
Volonté de «jouer collectif » au sein de l'union et d'éviter que les plus dérmaunée
commercialisent en dessous du prix plancher, getirainsi tout le marché.
Existence derelations de confianceentre l'union et des commercants partenaires de la
fédération (exemples positifs de Konah et Missira).
Existence déxpériences antérieures douloureuses de commercsation que ce soit sous
forme individuelle ou collective.

Malgré les efforts consentis, cette forte diversitéle situations explique une bonne part
des difficultés rencontrées lors des tentatives dwaélioration de la gestion de la
commercialisation de I'oignon dans les groupementst unions(cf. prix plancher non respect
faible part de la commercialisation effectuée aoixts de collecte, magasins parfois peu utiliséy, ..

(D~

3.3 Diversité des pratiques actuelles des unionsretiere de commercialisation

* Pratigues en phase avec les processus impulsés [a fédération :

Commercialisation réalisée avec @desnmercants partenairesde la FPFD.

Comme mentionné précédemment, ces commercants@iaete sont originaires de Labé et ne
commercialisent actuellement que dans une parteud®ns dont la production transite via la
« route » de Labé (essentiellement Konah et MigsDans les années 95, ces commercants
étaient une trentaine. Actuellement, ils sont amim@ de 22, les leaders du groupe résidant a
Labé. La production transitant via ces commercastsestimée &62 t.en 2004 (envirori0

% de la production totale du Nord du Fouta Djallon).

Présence dpoints de collecteencore fonctionnels et gérés collectivement.

Sous l'impulsion de la fédération, cette stratémiété adoptée par des groupements proches
souhaitant regrouper leur production pour commébseia ensemble au niveau d’'un point
accessible pour les véhicules. L'infrastructurete jasqu’a présent trés simple (souvent un
simple toit de paille, parfois utilisation d’'une sea privée, ...). Ces points de collecte
présentaient plusieurs avantages don¢heboursement sur place des dettes intrants

lIs fonctionnent actuellement bien a Konah et asvi@gset quelques groupements les utilisent
encore a Sannoun. Dans les autres unions, ilsigpard pour plusieurs raisons : infrastructure
détruite par les termites, intérét décroissantpdgsans suite a des échecs :
(1) commercants partenaires venant trop tard, ca qacasionné des pertes ;
(2) producteurs indélicats livrant la plus mauvaisartie de leur production (et
commercialisant en dehors de I'union leurs oignbmsgualité).

Utilisation dumagasin centralde I'union pour la commercialisation collective.

10 unions oignon sur 13 ont actuellement un magasimctionnel. Seule l'union de
Kouratongo n’en n’a pas. Le toit de celui de Samaété détruit par une tempéte et celui de
Donghel Sigon n’est actuellement pas disponible panion.

Ces magasins sont utilisés pour le stockage desnist(semences et engrais), fréquemment
pour le séchage et le stockage temporaire des msgth® membres individuels et, parfois, pour
la commercialisation collective (cas de Konah eMigsira).

lIs sont parfois loués a des commercants y stodkasighon ou d’autres produits. lls servent
également de salle de réunion et d’alphabétisgiam les membres de I'union.

Présence d'unglace unique sur le marché hebdomadairgour la commercialisation de
I'oignon. Cette initiative a été prise en 2005 panion de Konah et, vu les incidences
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positives pour la régulation des pfixI'idée est reprise en fin 2005 par d’autres usi¢ont
certains responsables de I'union de Timbi Madinar @ pomme de terre).

L’obtention de cette place unique ne peut étreral#eque si 'union a de bonnes relations
avec les autorités (Sous-préfet et Président @@mamunauté Rurale de Développement).

* Mise en place par I'union d’ucomité de surveillance de la commercialisatian

En lien, avec les points précédents, l'union de d&onorganise une AG avant la
commercialisation et nomme un comité de surveibatttargé d’en suivre touties étapes. Ce
comité peut prendre des sanctions. Par exemplelsap du marché du commercant qui ne
respecte pas le prix plancher et achat forcé geolduction du membre qui a vendu en dessous
du prix plancher.

* Autres pratigues actuellement identifiées dansgs unions:

« Commercialisation collective sans passer par l'unio

Dans quelques unions de I'Est de la zone (paréoeiinent a Kollet et a Koin), des groupes de

familles commercialisent collectivement en procédtmla maniere suivante :

- chaque chef de famille s’informe de la productieses membres puis se coordonne avec des voisins
et amis. lls contactent ensemble un transporteupeut accepter de venir chercher cette production
centralisée dans un point accessible ou demander gu'elle soit transportée au marché (ce qui
suppose un pénible transport sur la téte...) ;

- Un/une représentant de ces familles est mandaué gccompagner le transporteur sur le lieu de
vente (N'zérékoré, Conakry, ...). Il a généralementelais (parfois doté d’un magasin) dans ce lieu
et y restera tant que la commercialisation n’estgzhevée ;

- il revient ensuite et régle la part revenant aqeke famille.

NB : Cette démarche suppose une forte relation déacwe entre les familles. Elle est positive dég permet uneelation
directe des producteurs avec le marché, leur permigint de voir leurs spécificités et de capter « lesgnaux du marché »
(par exemple, les petits oignons se vendraientienneprix en Guinée forestiére qu'a Conakry).

Par contre, elle devient négative si les produstelont pas de relais locaux et « déchargent peg teau point d’'arrivée en
étant alors a la merci des acheteurs locaux. Ceel@s fortement décrié par les commercants paires car le dumping qui
en résulte réduit ou annule leurs marges.

Lorsque le positif 'emporte sur le négatif une telle démarche de commercialisation pouét@ coordonnée avec les
pratiqgues mentionnées plus haut et pronées p&F®DF

 Présence parmi les membres de l'union peducteurs s'impliguant dans une
commercialisation individuelle en rachetant la production de leurs voisins (guatisignalée
a Kollet, Tangaly, Koin, Sannoun, etc...).

Lorsque ces producteurs achetent en dessous du pghemxcher a leurs voisins ou
commercialisent sans préparation et en cassaptilea Conakry, ils jouent un réle négatif qui
se répercute sur leurs collegues paysans et lemeggants partenaires de la FPFD. Celle-ci
pourrait définir en assemblée générale une steafége a cette situation et la faire clairement
figurer dans son reglement intérieur et celui dewsBons et groupements.

» Concurrence sur le marché de producteurs non membeede 'union et ne respectant pas
les consignes de prix et d’organisation du marcffiniges par celle-ci. Cette situation a été
signalée dans les unions de la Préfecture de To&nreincidence est cependant moins grave
gue dans les unions Pdt lors de la commercialisate saison des pluies (cf. § IV, synthése
pour la commercialisation de la Pdt).

19| e fait que tous les producteurs et les commescaoient sur un méme lieu du marché est un éléfagatable
pour suivre les transactions et éviter des ventageasous du prix plancher défini par I'union.
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* Pratigues anciennes non actuellement identifiéegans les unions
* Gestion par les uniongd’un fonds de roulement pour la commercialisation

Certaines unions ont géré un fonds de roulememieei des opérations de commercialisation
mais I'expérience n’a duré qu’une ou deux campa@@é®8) car les fonds de roulement se
sont amenuisés pour diverses raisons :

- utilisation collective de ce fonds pour d'auttssges (prise en charge d’'impayés).

- capacité de gestion insuffisante de responsabks unions et pertes lors d'opérations de
commercialisation insuffisamment prépareées.

- inflation (nous n'avons cependant pas les chiffreur les années 97 et 98).

Du fait de ce vécu douloureux, les unions actuedleintes plus dynamiques de la zone oignon
(cf. Konah ou Missira) ne souhaitent pas renouvigepérience et disent que « chacun doit
faire son métier » en estimant que le commercaftste de spécialistes.

» Gestion d'un fonds de roulement commercialisation @ les commercants partenaires

Jusqgu’en 2004, la FPFD avancait a I'ensemble dupgrale commercgants partenaires 20 a 30
millions FG par an (équivalent actuel de 4000 &0@®.euros). Ce fond de roulement leur
permettait d’acheter en 2004 une trentaine de ®paesemaine, soit 400 tonnes en 3 mois.

En 2005, la production d’oignons de la zone a fodst chuté du fait d’accidents climatiques
(100 mm de pluviométrie au mois de Mars ayant indaifortes pertes par pourriture) et les
commercgants partenaires n’ont pas fait appel glafinancier de la FPFD.

3.4  Suggestions et projets des unions en matiereafemercialisation
Les demandes d’appui suivantes ont été mentiorpadss responsables des unions rencontrés :

* Infrastructures facilitant la commercialisation :
1. Appuis pour réaliser dgasteset desaménagementsie bas fond.
2. Appuis aux groupements qui sont préts a comiueser collectivement pour la
construction dgetits magasins en dugquipés ddasculestres simples (mais plus fiables
gue les pese-personnes des commercgants).

* Informations en vue de mieux négocier les prix\zec les commercants :
3. Informations hebdomadaires a la radio sur legrix des oignonsdans les principales
villes du pays (prix de gros et de détail réelletmserves sur les marchés populaires).
4. Formations (et travaux de post alphabétisasan)ecalcul des codts de production

* Appuis techniques de la FPFD pour améliorer la@nservation des oignons :
5. Tests d’amélioration dstockage villageoi§-
6. Nous rajoutons avec ce méme objectif : Poursldstest variétaux-> afin de proposer des
variétésa cycle plus courtou/etmoins sujettes a la pourriture.

* Appuis de la FPFD en matiere de négociation avdes commercants partenaires :

7. Les unions sont divisées sur ce point. Certasoebaitent fortement renforcer la démarche
promue par la FPFD avec un prix plancher et undgevpnivilégiée a ces commercants
partenaires. D’autres (ou du moins leurs respomsal@stiment que les membres gerent
assez bien la commercialisation eux-ménhesmanque de vision commune sur ce plan
fragilise a notre sens globalement les membres dasions productrices d’oignons.

1 es «faux plafonds » des cases traditionnelles peuhls de cette rémiostitue une solution relativement efficace
mais insuffisante quand on produit et souhaite eoes quelques centaines de Kg d’oignons. Le stpekar claies
pourrait étre testé a plus grande échelle.

12 Ceci suppose d'amplifier laecherche variétale sur I'oignon. Ce fut d'ailleurs un apport essentiel de la
collaboration FPFD — IRAG au développement deli@ré oignon guinéenne.

14



Activités de commercialisation de la FPFD : capsttion du vécu et perspectives

* Appuis de la FPFD en matiére de fonds de roulené :

8. Certaines unions sollicitent un fonds de rouletmgour la commercialisation. Vu les
échecs antérieurs, d’autres unions sont plus ptageou franchement réticentes (cf.
position des responsables de Konah). Leurs capadie gestion ne sont pas jugees
suffisantes.

9. La poursuite dedotations en début de campagne de fonds de roulenefou caisse
d’avance) aux commercants partenairesest souhaitée par beaucoup d'unions.
L’avantage essentiel est de pouvoir acheter au pearcher en début de campagne la
production des plus démunis qui sont préts a lddsrpour avoir des liquidités. Cet achat
peut étre réalisé via les unions sans qu’'elles taian gérer le processus de
commercialisation.
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Synthese des informations collectées dans lesrBons pomme de terrerencontrées
4.1 Rappels concernant la filiere pomme de tereeld FPFD

Les dates essentielles pour la filiere pomme de sant les suivantes :

1929 : La pomme de terre a fait son apparitiamsda Fouta DjalloriProduction Végétale indigéne
ou cultivée de 'AOF — Ministére du commerce endiistrie Frangais — Emil PEROT — 1929).

1978 : Retour de la pomme de terre a Dalaba l@arfermes d’Etat.

1981 — 1983 : Culture de la pomme de terre dem&é&rmes Agropastorales d’Arrondissement
(FAPA) a Timbi Madina, Dalaba, Parawii et Ditinn.

1984 : Mise en place du projet maraicher de |I®RADalaba et Soumbalako avec la pomme
de terre comme culture locomotrice.

1987 — 1988 : Démarrage du Projet de Développedgncole (PDA) a Timbi Madina ou la
pomme de terre est devenue une culture locomotiveaissance du®1groupement des
producteurs de Laafou.

1990 : Création de I'Union des Groupements debrivhadina (UGTM).

1992 : Création de la Fédération des PaysanodtamMjallon et de I'Union de Dalaba avec le
Projet d’Appui aux Femmes Rurales (BIT).

1993 : Blocage des importations de la pomme nte.te

1996 : Création des unions de Dounet, Ditinn ataRii, et début de partenariat avec des
commercgants.

1998 : Fin du blocage des importations de la perdmterre et début de tedtexportation de

la pomme de terre de Guinée sur le Sénégal avgauialu CCFD.

2001 — 2005 : Etudes et enquétes de marchésopimnde la pomme de terre sur les marchés
nationaux® et sous régionaux (Foires nationales et Sousméfgs).

2004 : Immatriculation de la marque commerciakBel#te de Guinée ».

2005 — 2006 : mécanisation a grande échelle dellare de la pomme de terre sur 70 ha de la
ferme de Koubi avec irrigation par aspersion.

Lors de notre mission, les 6 unions pratiquant danme de terre ont été rencontrées (72
responsables d’unions et de groupements répondamtitation de la FPFD sur ce theme qui
les préoccupe beaucoup).

Cesb6 unions regroupent30 groupements, lesquels comptent, selon les doraeés FPFD,
2708 membres actifs en 2005 dont probablement pluddé de femmes

Ces unions sont situées dans 2 régions traversgdépe goudronné Labé-Mamou. 3 sont
dans la plaine des Timbis, la région de productenloin la plus importanté et 3 autres
unions sont situées autour de Dalaba (cf. cartgegpa et 4 et comptes rendus des rencontres
des responsables de ces 6 unions en annexe Ga@poet).

Dans ces unions de la filiere pomme de terre d&PlaD, la taille moyenne des bas-fonds est
nettement supérieure a celle des unions de laagnen.

Pour la pomme de terre, wéférentiel agronomique trés solidea été élaboré depuis 1988
grace a I'appui de divers projets et bailleurs (PBAD, SCAC, AFDI Nord-Pas de Calais) et
au CRA de Bareng localisé dans la CRD de Timbi MadLe partenariat géré par la FPFD

3 En 2001, une opération appuyée par le CCFD a paimidévelopper la vente sur plusieurs marchésodakty,
ventes effectuées par des jeunes recrutés et faméseffetCette opération se serait effectivement traduite pa
un accroissement de la consommation et un accroissent des ventes et de la consommation de pomme de
terre.

% pour la campagne de saison séche 2005/06, I'urechirdbi Madina a réparti entre ses memki@8 t.de plants
importés(dont 70 t. pour le seul groupement de Koybl)imbi Touni 50 t., Hafia 35 t. et les 3 unions Dalaba,
seulement 35 t.
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entre des chercheurs, des producteurs guinéensnityunes et des producteurs du Nord de la
France est a la base de cette réussite.

Un robuste réseau d’expérimentations en statioeneparcelles paysannes a fonctionné de
1988 a 2001 puis a été relanceé a partir de 200¢ Iampui du programme canadien PAPP.

Le référentiel progressivement constitué a permisnise en valeur de terres a priori trop
acides et trop fortement caressé&n phosphore, potassium, calcium et autres reicneacro
éléments. Il a également permis de produire avecesude la Pdt pendaBt saisons de
culture sur des types de sols différents(1) saison seche (récolte de mars a mai) ;dps
des pluies (récolte d’aolt a septembre) ; (3) satison (récolte d’octobre a décembre).

300 t. de plantsde pommes de terre ont été importées par la fiéodéran 2005 (plants de
classe A). Sur la base de 1.500 kg de plants atéhe ils permettront I'emblavement
d’environ200 haen saison séchdont 70 ha plantés sur la ferme de Kdtibn décembre 2005).

Sauf accidenttoujours possible en agriculture, ces 200 ha denrgpermettre I'obtention
d’'une production proche d&000 t.en saison sech@ur la base de 25 t./ha, la ferme de Koubi
pourrait produire a elle seule 1.700 t.).

Grace aux plants de deuxiéme et troisieme générabitenus a partir de ceux de « classe A »
importés, une production actuellement supérieucelie de la saison seche est réalisée en
saison des pluies puis en intersaison (globalenpent; les comptes de la filiere Pdt, le colt
des semences importées doit étre amorti sur lauptimth des 3 saisons de productfjn

La production totale de Pdt du Fouta Djallon estugtement estimée par le service
commercialisation de la FPFD a 10.000 t. (a cordinet couvre tres largement la demande
guinéenne (il n’y a plus d’'importations sauf poes plants).

La teigne'’ constitue un obstacle important pour la consemmate la Pdt, les plus fortes
attaques étant notées d’avril a juillet. Les acdahniques de la FPFD sont actuellement
insuffisants pour enrayer les dégats de cet inskecte du stockage (sauf en utilisant des
matiéres actives assez dangereuses pour la santngu C’est une menace pour cette filiére,
surtout lorsque la production est supérieure admahde (sans lutte contre la teigne, le
stockage ne peut sans risques dépasser deux sent@ng les magasins actuellement non
climatisés de 'TUGTM).

4.2 Modes actuels de commercialisation de la pontederre et projets de lTUGTM
4.2.1 Rappel sur 'TUGTM

L’union des groupements de Timbi Madina (UGTM) laspremiere union de la FPFD. Elle a été
créée en 1990 avec 2 groupements produisant meia® tbnnes de Pdt. En 2005, elle compte 23
groupements et 658 membres actifs (dont la dizdenenembres du groupement gérant la ferme

!5 | 'introduction de la motorisation et de la plaiatmécanique ont été réalisées avec I'appui dEDANord-Pas
de Calais. Une irrigation par aspersion fonctioankrs de cette campagne 2005/06. Ce modéle didiynie
motorisée avec une forte dominance de travail igaleanche avec la petite agriculture familialegyEment majoritaire
ala FPFD.

'® De méme le colit des engrais importés et utilisgésaspomme de terre ne doit pas étre imputé & seitle culture
car ces engrais servent en fait a toute la rotdfian/ pdt / mais-arachidepour la région des Timbis et aux autres
cultures maraicheres annuellement cultivées aviedtaans les 3 unions de Dalaba.

7 La teigne est un papillon au rythme de multiplimatrés rapide dont les larves minent les tubescet les rendent
impropres a la consommation.
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motorisée de Koubi). Pour la saison seche 200%6,a réparti entre ses membiE&) t. de
plants de classe A (sur 300 t. importées par [&CFPF

Située dans les plaines de Tini0.000 ha dont moins de 200 ha sont aménagétle union a des
grandes possibilités de développement de la culkeita Pdt.

L'UGTM a été au centre de toutes les batailles p@wommercialisation de la Pdt en Guinée (cf.
texte d’Hélene Veaux en annexe 4). Elle est togjtautocomotive de cette filiere vu I'expérience
des ses producteurs, ses potentialités et la pi@xiolan marché hebdomadaire de Timbi Madina
qui est I'un des plus grands de la Moyenne Guinée.

4.2.2 Modes actuels de commercialisation de 'UGTM
a) Mode de commercialisation pour la productiorsgison seche

Selon les données de la cellule commercialisatienad FPFD, 'UGTM a commercialisé en
moyenne ces dernieres années plus de la moite geduction guinéenne de saison séche (calcul
intégrant la production du groupement de Koubi).

L’encadré ci-aprés décrit cette commercialisaticdrég par l'union. Les responsables des
groupements et les techniciens planifient les mesesulture et les récoltes. lpgoduction est
groupéeapresdeux tris espacés d’une semaine dans les magasins de 'union

Avec l'appui de la FPFD, l'union négocie la comniglisation de pomme de terre de ses
membres en saison séche avec un groupe de commtseoggrant a Timbi Madina et ayant de
forts relais & Conakry. Ce groupe de commercantsieméme lié a un groupe de transporteurs.

L’ensemble forme une interprofession non formaliséenais fonctionnant comme tel, chaque
acteur cherchant a négocier plutdt qu’a établir desapports de force avec les autres.

L'UGTM régule aussi le marché en stockant une eate I'offre de saison seche lorsqu’elle
estime que les prix observés sur les marhdsscendent en dessous du prix de revient des
producteurs. Grace a ce court stockage effectué das magasins de l'union, le systéme de
commercialisation mis en ceuvre par lTUGTM perme¢ relative régulation du marché

Selon les témoignages recueillis, ce systéme dmmerait aussi a garantir aux membres des
groupements un « prix plancher » qui, en périoddode production, serait relativement plus
élevé que le prix de vente obtenu par les prodeetedividuels des autres unions.

Dans la mesure ou le prix de « livraison » a I'mnaécidé en début de la campagne de saison

séche est effectivement appliqué, le systeme applonc uneécurité de revenusaux membres
de l'union.

Mode de commercialisation de 'UGTM pour la producion de saison séche

> Juste apres la récolte, chaque paysan fait un preémau champ puis 'emmeéne au magasin du groepeou il
trie & nouveau. Quelques jours aprésrid une 3°™ fois sa production, l@onditionne et lapése Il note son
poids dans son carnet et le secrétaire de I'uréomdgistre dans son registre.

» Ladette intrants (plants + engrais + sacs vides) et la cotisatmt déduites et le solde est versé au produgteur
qui le mentionne sur son carnet. Le producteur pkus vendre la production qui lui reste en dela@rd$'union
(il ne le fait que s'il trouve un prix supérieur prix plancher).

» Toute la production emmenée au magasin est saaspansabilité de I'union. C’est ensuite elle audhrerche leg
commercants et négocie avec eux. Elle ne stockesigles prix observés sur le marché baissent eedeegnt
inférieur au prix plancher. Son stockage est unméade régulation des prix.

> L'union a inventorié et « évalué » tous les comraetg de la pomme de terre évoluant dans la zofevéhd sa|
production cash ou a crédit selon : (1) la tréserdu commercant ; (2) les liens de confiance arisentre
I'union et chaque commercgant.

18 | 'information sur les prix est recueillie par lalloée commercialisation de la FPFD avec un réséanqiiéteurs sur
tous les principaux marchés prés des zones de gtiodu
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> L'union enregistre la quantité totale prise parqtf@commercant(e), note ce qui est réglé au comptare qui
est réglé a crédit. La semaine suivante, elle dtntie registre avant la livraison et les commetgatoivent
régler le solde de leurs achats antérieurs avapbdeoir acheter & nouveau.

> Les prix sont fonction des calibres. Les petitsbeab et les calibres moyens ont un meilleur paxits peuvent
étre vendus comme semences d¥ génération.

NB : Les problémes suivants sont mentionnés papdégsonnes gérant les magasins de 'UGTM : la &eighses
dégats si le stockage est prolongé ; absence ddesamustiquaire aux fenétres et de matériel deuteation.

b) Mode de commercialisation pour les deux autaésoss de production

Jusqu’a présent, les productions de l'intersaigodeela saison hivernale sont commercialisées
individuellement car les membres de I'union sorgadfs de toute obligation vis-a-vis de I'union
une fois leur dette remboursée. Or, la productierces 2 saisons est maintenant plus importante
que celle de saison séche. Elle n'est pas soumiseea régulation, chaque producteur
commercialisant liborement sur le marché. Cela induie saturation et une chute des prix, en
particulier en aodt.

L’'UGTM souhaite mieux organiser ce marché & mogemeé du moins avec ses adhéréntseci
suppose un stockage bien géré et probablementarnoiggement des exportations car, d’aolt a

septembre, les prix sont élevés dans les paysngdjsir contre, du fait de I'hivernage, certaines esut
sont difficiles et cette difficulté ne sera pasotée a court terme).

4.2.3 Projets concernant la commercialisation desponsables présents de lTUGTM

1. Comme mentionné ci-dessus, I'union souhaite qudgen terme la commercialisation de ses
adhérents se fassellectivement toute I'annéevia le magasin de l'union (et pas seulement
pour la production de saison seche).

2. Quelques responsables de 'UGTM souhaitentplaee unique de commercialisation de la
pomme de terre sur le marché de Timbi Madina. Démutesponsables sont opposés a cette
formule qui présente des risques gu'il faudrainté¢udier et gu’il est préférable de vendre les
pommes de terre au magasin.

3. Elle souhaite dasformations sur les prix pratiqués a Conakry et sur les autres grands lieux
de consommation.

4. Elle est tres préoccupée par la relativgoroduction en saison pluvieuséet la chute des prix
qui s’en suit en aodt et septembed)quelques responsables souhaiteraient en caTsgg|u

(1) limiter les superficies emblavées en hivernagaugmentant les prix des petits calibres
issues des plants de classe A (mais 'UGTM ne Oterit via ses membres que le tiers des
semences de€"'Z génération, ce qui limite fortement ses capacitéstion) ;

(2) s’engager davantage a I'exportation.
5. Elle souhaite des appuis pdamélioration des pisteset pour leaménagements

6. L'UGTM pourrait aider I'union de Timbi Touni aigux commercialiser en partenariat avec
les commercants de Timbi Madina (cf. difficultésTdmbi Touni évoquées ci-apres).

4.3 Mode actuel de commercialisation de la Pdpmrijets des 5 autres unions Pdt

Il N’y a actuellement pas de commercialisation cadictive dans ces 5 autres unions PdLe
texte ci-apres indique la situation des 2 unionsclpes de 'UGTM. L'annexe 4 décrit une
situation assez comparable dans les 3 unions Pdalkda, lesquelles ont pourtant, dans le passé,

19| a production de saison séche vendue sur le mateiémbi Madina est principalement le fait des rhees de la
FPFD qui ont acheté des semences de classe AoPRte cles productions de saison humide et d'iateosm sont le
fait a la fois des membres et de non membres admté des « semences reconduites » issues desqeagiasse A.
La qualité de ces 2 saisons de production est darins réguliere et « sécurisée » par la FPFD glie de saison
séche.
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tenté des expériences de commercialisation collectiais ont échoué, en partie car elles n'ont
pas su mettre en place un partenariat durabledegcommercants attitrés.

4.3.1 Commercialisation actuelle de la Pdt a Tihbunni et a Hafia

Dans les bas fonds de ces 2 unions, l'arrivée dedtaest assez récente mais progresse tres tres
rapidemen{’'union de Timbi Touni comptait 457 membres en 2@2 produirait actuellement plus que
les 3 unions proches de Dalaba!).

Contrairement aux 3 unions de Dalaba, elles n’astgncore de magasin ni de bascule. Selon les
responsables présents a nos entretiens, I'enclantgréraliserait bon nombre de groupements.

Mode actuel de commercialisation des producteurs dBmbi Tounni et de Hafia

» Les producteurs sont inorganisés face aux commistc@hacun commercialisedividuellement sa
production a ldassinesupposée contenir 15 Kg ou a la mesure (enviroikK@)5En réalité, selon le
responsables paysans rencontrés, ces unités deesiesat variables et le poids réel serait soul@r
a 15 % supérieur aux poids réglés par le commercant

—

> Les petits et moyens calibres sont achetés pacdesnercants moins chers que les gros calipres
(inverse de 'UGTM).

» Les commergants se rencontrent, discutent et atréiscrétement le prix du jour au marché. Ensuite,
ils viennent avec leurs unités de mesures (bassiresure traditionnelle) imposer ce prix gux
producteurs.

» Les commercants remplissent eux-mémes les bassines.

lls payent cash ou a crédit selon leurs relativeg d&s producteurs. Le réglement de la partiesditcy
n'est parfois pas souvent effectué selon les ctaas@tées a la vente car le commercant peut évoque
un accident ayant perturbé sa commercialisation.

4.3.2 Propositions des responsables des unioismei Tounni et de Hafia

Les responsables paysans rencontrés connaissgmategies de 'UGTM de Timbi Madina toute
proche et souhaitent améliorer les leur en évoluarg la commercialisation collective. Elles ne
peuvent le faire sans un minimum d’appuis (maisiadis mobilisation collective des leaders et de
discipline interne).

Leurs principaux vaeux sont les suivants :
1. Recherche deommercants partenaires

2. Appui a la construction depetits magasinsau niveau des groupements lointains et
dynamiques et d’un grand magasin central auprésudenarché hebdomadaire.

3. Appui a I'information sur les prix pratiqués dans les lieux de vente.
Désenclavement des groupements
5. Appui a’aménagement des bas-fonds et plaines

»

4.4 Les activités de la FPFD en matiére d’expoitet de pomme de terre
(texte complété grace a une contribution FPFD niéfirier 2006)

En Septembre 1992, une réflexion a été menée audseia FPFD suite a I'accroissement de la
production de pomme de terre et la prochaateiration du marché guinéen L’exportation vers
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les pays de la sous région (principalement Coteoitd et Sénég4l) est apparue comme une
solution. Entre 1993 et 1997, dans le cadre d'urjeprnational de relance des exportations
agricoles guinéennes, des contacts ont été pris ampays pour réaliser des études de marché et
organiser des tests d’exportations. Ces étuded pamété réalisées.

Depuis 1997, des commercant(e)s guinéennes oig detpetites ventes sur la Guinée Bissau, la
Sierra Leone et le sud du Sénégal (Kédougou et damimda). Ces exportations reposaient sur
des liens familiaux transfrontaliers.

En 1998, sur financement du CCFD, une étude dehéacité réalisée a Dakar par la FPFD. En
1999, des tests d’exportation sont réalisés a Bissa Dakar. Les résultats sont négatifs du fait d
I'inexpérience. Ces tests ont néanmoins permisdiifier les réactions du marché sénégalais face
a une nouvelle pomme de terre, les problemes ddittmmement et les délais de transport.

Depuis 2000, la FPFD mene des enquétes de marahédes grandes zones de productiaté,
Timbi Madina, Timbi Touni et Dalabaklle cerne ainsi mieux la commercialisation. De@®000, la
fédération participe également a la foire intevadie agricole et des ressources animales de
Dakar (FIARA) ou elle vend des Pdt afin d’habitless consommateurs sénégalais a son produit.
En 2004, la FPFD a enregistré officiellement saqguarcommerciale « Belle de Guinée ».

De 1999 & 2005, des enquétes et éfifdeg été conduites dans les pays limitrophes @&uiaée
(Sénégal, Gambie, Guinée Bissau, Sierra LeoneMal® et la Mauritanié®.

La FPFD dispose maintenant d’un@&se de données minimalsur les exportations actuelles et les
possibilités d’exportation de la pomme de terresdan pays de la sous régidn

- Selon des informations collectées au Marché dealihdade Conakry lors de la mission et qui
n'engagent que les auteurs de ce rapport, plus@umsons partiraient chaque semaine vers la Sierra
Leone (information a vérifier et a compléter). Hill¢t et Aolt, 2 camions de plus de 20 t. partirdi
par semaine vers le Mali, soit des exportationsiales de I'ordre dd00 t. Par contre, la pomme de
terre du Fouta serait concurrencée a Kankan en étklai par celle venant de Sikasso.

- Les ventes n'excéderaient pas actuellement 1L.OB€rs le Sénégal et la Guinée Bissau (informadion
confirmer). L'état des pistes en saison des plegtsin facteur trés limitant.

Suite ades missions réalisées en fin décembre 2085 Sénégal, au Mali et en Sierra Léone, les
responsables de la cellule commercialisation fesitbnstats supplémentaires suivants :

* Sur les marchés de la Sierra Léone et du Maliolame de terre de Guinée est achetée par des
ressortissants Sierra Léonais et Maliens a Conetkrgexportée vers la Sierra Léone, le Mali et le
Nord de la Céte d’lvoire dans des circuits inforsneh groupage avec d'autres produits tels que : le
fonio, l'oignon, la patate douce, a destinations denes miniéres ou conflictuelles. Il n'a été
possible de reconstituer les colts d’approche gsquja la frontiére : Pamalape pour la Sierra
Léone et Kourémalé pour le Mali et le Nord de lagdiblvoire.

% | e prix de vente au détail sur les marchés du @@dréait de 225 & 275 CFA. Ces prix ont trés paiévdepuis
lors. Kedougou et Tambacounda présentaient ledemesildébouchés pour la pomme de terre de Guinéaisien des
pluies ou d’intersaisorc{. rapport de Christophe Paque - PDA Timbi Madin&eptembre 1992) a Cbte d’'lvoire
pourrait constituer un débouché de la Pdt de saéohe laquelle entrerait cependant en concurrence avdie e
Sikassd.

L Ces études ont été réalisées grace a I'appui dRDGE d’AGRICORD (appui AGRICORD prend fin au
31/03/06).

2 Du fait de la guerre civile, le Liberia et la Catévoire n'ont pas fait 'objet de telles enquétes
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» Du c6té du Sénégal et de la Guinée Bissau, ménes sixportations sont informelles, elles sont
mieux structurées. Les produits sont exportés par@uinéens a leurs correspondants guinéens
installés sur ces marchés, lesquels sont le plugest originaires de Labé ou de Mali. Les prix de
vente sont plus bas que sur les autres marchégsdéedessus et ne semblent actuellement pas
rémunérateurs. Ces exportations servent plutdtcapéter des devises pour acheter d’autres
marchandises tels que : lait, matériels de cousigle produits cosmétiques, etc. C'est pratiquement
du troc : la pomme de terre fait partir d'une gamadeeproduits échangés entre commercants :
Patate douce, Soumbara, Tamarin, Piment, etc.

En décembre 2005, le projet d’appui au renforcenaest capacités commerciales de la FPFD
(PRCC) a éte signé entre I'AFD et le gouvernemanné&en.

En février 2006, un atelier sur les formalités exportation (bancaires et douaniéres) a regroupé
des commercants, des producteurs de pomme deetdae techniciens de la FPFD. Cet atelier a
fait le point sur les aspects a améliorer pour @adaf les exportations : (1) tri et conditionnemgnt
(2) emballage, marquage et pesée; (3) stockageomservation; (4) structuration des
commercant(e)s ; (5) formation des acteurs ; (Bh&dités administratives a I'exportation.
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5 Point de vue des commercants partenaires de |&#FD rencontrés

NB : Pour des informations plus détaillées conaetite chapitre, se reporter a I'annexe 8.
5.1 Point de vue de 2 commercants partenairesadiliere oignon

Remarque Boubacar Barry et El Hadj Oumar Fogo sont proches de la FPFD avec laquelle ils travailldepuis
plusieurs années. Toutefoifs ont seulement une moto pour se déplacer, asspeu de capital et ne peuvent don
régler qu'une partie de leurs achats au comptantlls n'ont pas de camionet sont dépendants de la disponibilité djun
« locataire de camion ».

A ces facteurs limitants, s’ajoutele mauvais état des piste®t I'impossibilité de contacter les unions par téléphoe
pour savoir si la quantité souhaitée est disporabbepoints de collecte.
Pour commercialiser un produit assez périssable danles points de collecte les plus éloignés de laemignon, ces|

contraintes sont fortes et expliquent en grande pée les difficultés évoquées ci-aprés ou celles niemnées par les
unions dans I'annexe 5.

Points les plus importants mentionnés par BoubRaary et El Hadj Oumar Fogo :
* « Lataxation a I'importation des oignons hollarsdadus a aidés. Il faudrait la remettre en place ».

- Pendant la période de vente des oignons guinéesispmmercants libanaisde Conakry
importent des oignons hollandais et les vendraenvent a un prix inférieur a leur prix de
revient :« lls ne souhaitent pas que la filiére oignon geime se développe ».

*  «Audébut (en 1994), nous sommes allés aveemnsables de la filiere oignon de la FPFD dantesdes
unions produisant I'oignon pour lancer cettamarche des points de collecte.

e «Les points de collecte mis en place dans lesnsnioe sont pas fonctionnels s'il y a deaysans
retardataires qui livrent en retard et si les groupements né¢ pas organisés ».

» « Pour payer leurs dettes intrants et assurerdeata, certains paysans envoientl'dgnon non mdr aux
points de collecte et stockent chez eux I'cignoidene qualité ».

» Lesassistants techniqueprésents a la FPFD appuyaient beaucoup le moderdmercialisation impulsé par
la FPFD. lls ne le font plus depuis que Carolepestie il y a 5 ans. Il y a donc eu moins de suiui
fonctionnement des points de collecte ».

* « Quand lgonds de roulementdestiné a acheter la production les premieresiseside commercialisation a
été géré par les unions, celles-ci ont souventtéathe I'oignon pas mdr et qui a pourri ensuite.aQebus a
pénalisés ».

 « Nous sommes préts a faire d@mnces aux uniongour qu’elles achétent [aoduction des plus démunis
qui sont préts a vendre en dessous du prix plarefired’assurer les besoins familiaux. Il faut cegent que
les unions surveillent la qualité de leurs achats »

* « Les « producteurs — commercants » devraienteitkis de I'union s’ils achétent les oignons ensdas du
prix plancher négocié avec la FPFD ». « Ces « ptedus — commercants » ne devraientgdgcharger par
terre » a leur arrivée a Conakry car ils sont alors a ¢émaindes grossistes etla cassent ensuite nos prix de
vente ».

5.2  Commercants partenaires commercialisant la poende terre a Timbi Madina
* Informations générales :

Les principaux commercants (en fait, surtout desnroercantes) opérant sur le marcheé
hebdomadaire de la pomme de terre de Timbi Madinades partenaires fideles de la FPFD.

Comme leurs collégues de Labé impliqués dansié@adibignonces commercantes ne possedent
pas de camioA®. Toutefois, elles ont noué des liens avectdmssporteurs pratiquant des tarifs
corrects.

% Leur moyen de déplacement le plus fréquent estpatige moto pour sillonner les marchés dans lkesxlide
collecte proches de Timbi Madina. On est bien tles « Mama Bentz » du Sud Togo ou du Sud Bénin !
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Si I'on excepte Yacouba Séwet Mme Fatoumata Binta Diaffd il s’agit de commercantes ayant
peu de capital et n'effectuant que des transactionigges (50 a 100 sacs de 25 kg par semaine).
Elles se groupent donc a plusieurs pour remplicamion. Elles payent une partie seulement de
leurs achats au comptant.

Chacune de ces commercantes aréseau de redistribution a Conakry (des personnes leur
achetant souvent a crédit quelques sacs ou queligares de sacd).importance et la fiabilité
financiere de ce réseau sont des criteres plus détenants que le capital propre de la
commercgante.

Dans tout ce réseau, la personne qui paye le plungest au comptant est le consommateur... Du
producteur au détaillant, les autres acteurs seliésrentre eux par des réseaux complexes de
confiance et de crédit.

Les informations sur les colts et marges figuremsd’'annexe 8. Le bénéfice moyen par sac de
25 kg de Pdt serait proche de 2.300 FG soitraaege commerciale voisine de 6 %(Calcul a
renouveler)Ces commergantes ont des moyens limités mais sepa gourmandes !

* Problemes majeurs de ces commercantes :

- Absence desite réservé a Conakrysur le marché de Madina pour le déchargement des
camions de Pdt.

- Fonds de roulements limitéget elles estiment que faire appel a des prétsdes de3 %
par mois réduiraient trop fortement leurs marges).

- Risques liés au transport d’argent(elles n’'ont généralement pas de compte en banque)

5.3 Enquétes menées aupres des commercants dulmate Madina, principal marché
de Conakry pour les produits commercialisés paFaFD
NB : Les détails des prix observés sont en annexe 8

Saidou Bah est un important grossiste en vivriemduché de Madina et, pour la Pdt, il est le
principal correspondant des importateurs venanBigara Léone et du Mali. Il nous a fourni les
informations suivantes :

* Informations concernant la pomme de terre :

- Importateurs de la Sierra Léone: au hombre d’'une vingtaine, ces commercants vaeut
pendant toute I'année en groupe a Conakry 2 faisgaaine (lundi et jeudi) avec des $ US
ou du riz asiatique qu’ils vendent au marché deifadls achétent cash et préférent les gros
calibres.Par semaine, ils importeraient plusieurs camions d@dt (information a veérifier).
Dans leur pays, ils importent aussi de la Pdt ekgope a certaines époques de I'année.

- Importateurs maliens: les Maliens achéteraient deux camions de 20 Pdtepar semaine
pendant deux mois (Juillet et AoQt). Par contrggdenme de terre de Sikasso concurrencerait
celle de Guinée en Avril — Mai sur le marché de lkam

Selon Saidou Bah, Yagouba SOW et les commercant@sntbi partenaires de la FPFD sont les
principaux fournisseurs de pomme de terre des itafgurs de la Sierra Léone et du Mali :

« Yagouba nous fournit I‘essentiel de nos expantatien saison séche (surtout pendant le pic de la
commercialisation de 'UGTM). Pour le reste de hag, ce sont les commergantes opérant sur le
marché de Timbi Madina qui nous fournissent la piwsse partie ».

% Yacouba Sow commercialiserait envir2®00 tonnes de Pdt par arprincipalement de Mars & Mai avec 'UGTM
(Pdt produite en saison sechkp reste de I'année, il est peu actif car il pgera vente de riz, huile, sucre, savon, ...

% Mme Fatoumata Binta Diallo commercialiserait sou20 t. par semaine soit plus 4600 t. par an
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Il signalel'insuffisance de I'offre de pomme de terre de janker a mars et enjuin et juillet
pour répondre aux commandes des grossistes loaawde® importateurs. Il suggere donc une
augmentation de la production a ces époqued une amélioration dstockagedans les zones de
production.

* Informations concernant I'oignon :

Chaque année, Saidou Bah imp@rtenviron 600 t. d’oignons hollandais en associatwec
d’autres commercants guinéens.

Leur groupe d’'importateurs d’oignon est nettemeains puissant que leurs homologues libanais.
Ces commercants libanais vendraient & pemeur boycotter la production locale d’oignon
lorsque celle-ci arrive sur le marchis méneraient des enquétes pour estimer les \aduda cette
production locale et la période de commercialisat@ette pratique leur permettrait d’ajuster leurs
commandes d’oignons importés.

Pour conforter la filiere guinéenne d’oignon, Saidéah suggére dméliorer la qualité et
d’étendre la période de mise sur le marché

2" I commercialise également « en gros » divers pitedmportés : oignon, ail, riz, huile, boite dencentré de
tomate, ail de Chine, etc.

%8 Les exportateurs hollandais d’oignon seraient@ésa ce dumping dont le but serait de limiteddgeloppement
de la production guinéenr{formation déja mentionnée en 1997 dans un rappBFD d’O. Démaret, cf. annexe
9).
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6  Positions exprimées par des membres du bureau tieeFPFD lors de la mission

La réunion de restitution au bureau du 10 décer@bfs n'a, faute de temfis concerné que la
filiere oignon et les propositions figurant dangI¥ll n'ont été que partiellement évoquées.

Lors de cette restitution partielle, le présideatla FPFD a souhaité qu'une seconde réunion du
bureau soit convoquée pour discuter de facon pisofondie sur ces sujets et dégager des
orientations avant de restituer cette capitalisatians les unions et recueillir leurs &is

Nous reproduisons ci-dessous quelques positionsneg@s par des membres du bureau lors de la
réunion du 10 décembre :

* A propos des points de collecte, des relations ew les commercants et des formes de
commercialisation :

« Concernant lepoints de collecte on ne peut que commencer, innover et montreioia. \La FPFD a depuis le
début initié ces points de collecte mais seulesul@iens de Timbi Madina, Konah et Missira ont poivsla
démarche. Si les autres unions ne s’approprient@agnovations, elles ne peuvent s’en prendr ejles ».

« A Timbi Madina, les commercantes étaient diviséégintenant, elles ont découvert que 'union faiforce et elles
ont fini par s’associer pour mieux commercialiseg@nous. »

« A Ditinn, si on pouvait trouver des commercaraesc qui s'’entendre, cela pourrait aller mieux.rseuoyens sont
cependant limités et il leur faudrait des appuis ».

Chez nous a Missira, [gartenariat avec les commergants mandatés par la FD fonctionne bien. Nous exigeons
que les producteurs trient et calibrent bien adtvoyer aux points de collecte. Les commercaigattaussi avant
de peser ».

« Les commercants de Labé partenaires de la FPRED lpccommercialisation de I'oignon soétonomiquement
trop faibles. lls ne peuvent pas commercialiser toute la pridnciu Fouta et il y a eu de trop grandes attesitérop
de pertes aux points de collecte. Les unions dbigenc commercialiser elles mémes ». « A Tangabysnavons
bénéficié d’'un fond et avons commercialisé poustlas groupements la premiére année puis en atlsetdout en
début de campagne la seconde année afin que lagodescende pas en dessous du prix plancher aé&gteiFPFD.
La troisieme année, le fond de roulement étaitffissnt ». « L'ex président de I'union de Koin avBihabitude de
commercialiser la production de son union a Kissgbu. Au retour, il payait les membres. En ce telapda
commercialisation fonctionnait bien. A sa mort,utt@s responsables de cette union ont voulu prdadedéve mais
ils n'ont pas de moyens #$ ne connaissent pas les circuits.

« Lesgroupes de familles qui commercialisent collectiveent devraient étre aidés car leur méthode est bonne si
elle respecte les engagements de la FPFD ». Paectnfait que des « paysans-commergants » sgiemntbres de
certains bureaux d’unions, ce n'est pas a encouragecela peut aller a I'encontre des principetadédération ».

« Laplace uniquesur le marché est une bonne chose quand la produést pas trop importante, ce qui est le cas
des zones oignon. Pour les grosses productiongasticulier de pomme de terre, ce n'est pas faxilaettre en
place ».

« Il faut travailler dans la continuité et ne pas serécipiter. Ainsi, avec le temps, I'union de Timbi Touni poaur
évoluer vers les pratiques collectives de commisaiion de 'TUGTM ».

* A propos des demandes d’appuis en investissemer@nises par les unions:

« La majorité des demandes des paysans (es) dessuooncerne les investissements (aménagementss,pis
magasins, etc...) da majorité des bailleurs ne s’intéresse actuellemé qu’a la formation et au renforcement
des compétencesComment allons-nous nous sortir de ce dilemme ?

« Si on n'utilise pas tout ce qu'on a (exemple dagasin peu utilisé de Ditinn), pourquoi demande&oen d’autres
investissements ? Tout le monde souffre mais nonsrees responsables de notre souffrance. Nous akwodr
tous ces points car il ne suffit pas de dire quesneoulons ceci ou cela. Nous devons identifierue®ns qui
travaillent et sont dynamiques puis orienter vélesdes appuis pour investissements ».

%9 La mission s’est déroulée en pleine période detalmn de la pomme de terre de saison séche.dpmuibilité de
certains membres de la FPFD était donc limige garticulier pour les membres du groupement dabi§o Cette
restitution au bureau s’est d'ailleurs dérouléecauli.

% Cette seconde réunion du bureau n'a, semblepad.eu lieu et la position de la FPFD face au ragpovisoire a
été définie par 2 membres du bureau seulemensededkniciens ce la FPFD.
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Analyses et suggestions de I'équipe ayant ré&lisette capitalisation

Ces analyses partent des suggestions et projetsnitass rencontrées. Elles concerneront donc
des points fréequemment évoqués par les respongadfeans de ces unions :

1

6.

7.

. Quelle stratégie FPFD face adixerses formes de commercialisation collectives ?
2.
3.

Quelle stratégie face aux membres des unionsaides « paysans-commergants » ?
Intérét damagasinsde conception et taille adaptée€0 a 150 m2 selon les besoins ?) pour
les groupements et associations de groupementsaitanth mettre en place une
commercialisation collective.

Mode de calcul desolts de production,lesquels seront utilggour mieux négocier avec les
commercgants partenaires ou non de la fédération.

Informations hebdomadaires via les radios rurales & les prix de vente en gros sur les
marchés des grandes villes (informations tressupleur négocier sur les marchés avec les
commercants partenaires ou non de la fédération).

Comment réduire lpénibilité du transport des produits depuis le bas-fond jusqu’au lieu de
stockage ou de vente ?

Réflexion sur les mesures de protection auxifces.

Remarque : Certaines analyses et suggestions p¥éseti-aprés n'ont pu étre discutées avec leonssaples de la
FPFD lors de la mission a Timbi MadiaElles n'ont d’autre ambition que de contribuer & la réflexion et
n’engagent que les signataires du présent document.

7.1  Quelle stratégie FPFD face aux diverses forntesscommercialisation collective?

Une réflexion sur ce theme implique a notre avigegard préalable sur le mode et I'objectif de
constitution des groupements a la FPFD. Voici cempus avons compris de la situation actuelle :

les paysans/es membres de la FPFD se sont efiseméint groupés pour acheter des intrants
en commun. Les groupes se sont, le plus souvenistinges a partir dine unité
géographique (paysans ayant des terres dans le méme bas-foadjuicn’implique pas
forcément une forteolidarité. La commercialisation en commun nécessite poudgite forte
solidarité...

lorsque cette solidarité entre membres a étémeai solide, ils ont pu commercialiser en
commun avec succes. En général, quand elle n'@étpaassez forte ou quand un événement
négatif I'a perturbée, cela a échoué. Actuellemsajes 3 unions sur 28UGTM*, Missira

et Konah) conduisent une commercialisation colMectin partenariat avec des commercgants.
la forme dominante dans les autres unions esbtamercialisation individuelle avec une
faible capacité de négociation des paysans face@uxnercants.

toutefois, en paralléle, avec les deux formestimenées ci-dessus, certains groupes (= grande
famille ou de voisins et amis pas forcément du méasefond) se sont créés dans plusieurs
unions pour géremne commercialisation paysanne certes non FPFD maasec vente « en
direct » dans des grandes villes du pay£ette formule est par exemple décrite dans les
comptes rendus des entretiens réalisés dans lessutié I'Est de la zone (Kollet, Koin, ...) qui
produisent dgrandes quantités d’oignon

1 Lesquels étaient, comme mentionné précédemmeriz @es disponibles vu la période de plantationpdesmes
de terre de saison séche, en particulier sur tadfete Koubi.

%2 \u la place prépondérante de 'lUGTM dans la fdigomme de terre, c’est tout le fonctionnementadiiére qui
est influencé par cette commercialisation collextivar contre, Konah et Missira ne peuvent, a skedes, jouer ce
réle dans la filiére oignon.
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Il faudrait & notre avis mieux connaitre cettedigrne formule, a priori intéressante sur plusieurs
plans® et, s'il est établi que I'intérét collectif 'empe sur les intéréts particuliers, chercher a faire
se rejoindre dans un cadre FPFD les deux appraithesmmercialisation collective.

Les propositions ci-dessous vont dans ce sens :

* Premiéere proposition :

"|dentifier ** les associations de commercialisation de type “fafies élargies" dans les unions. S'il est établi
I'intérét collectif I'emporte (et a cette condition seulementgur proposer de constituer des associations
spécifiques (ou GIE) ayant pour objectif I'achat dintrants mais aussi la commercialisation en commurSi la
FPFD agrée cette formule, ces associations étafliesine base sociale pourraient adhérer a le@nueispective
dans le respect de la loi guinéenne concernamolegératives ou GIE ayant une fonction de commiggatieon. Elles
devraient prendre le ferme engagement de respelaerregles communes de commercialisation étables e
concertation avec leur union et la FRR2s membres de ces associations resteraient mewidresir groupement
géographique pour I'approvisionnement en intrahts erédit de campagne associé ».

On pourrait alors dans le futur distinguetypes de membres FPFD (1) ceux qui font I'achat
d'intrants en commun (et recoivent des appuis fgqaes, ...) et (2) ceux qui ménegn plusune
activité de commercialisation collectivespectant des regles définies par I'union et la FD.

Les groupements actuels et les nouvelles assatsatie commercialisation seraient membres de
'union de leur zone. Ces associations de comnlesaimn et les unions impliquées dans la
commercialisation collective (comme Konah, Missea lTUGTM) seraient, au niveau des
producteurs, les interlocuteurs privilégiés deddute commercialisation de la fédération.

* Seconde proposition :

En lien avec la proposition ci-dessus, nous sugggde mieux graduer I'appui aux groupements engeio fonction

de leur solidarité et de la solidité de leurs projes collectifs (pour la nature des appuis demandés => cf. §
suggestions et projets des OP dans les compteag@ndannexe).

Par exemple, il faudrait, en matiére de commesaéiln, privilégier les unions de Konah ou de
Missira (qui ont des stratégies collectives qui chant) et, peut-étre, celles de Timbi Touni et
Hafia (= unions Pdt qui semblent vouloir avancensgdae sens). Par contre, sans délaisser les
unions faibles, il parait souhaitable d’adopter dd@marches prudentes avec de fortes
conditionnalités pour celles ou les échecs en meatié commercialisation ont été nombreux.

* Troisiéme proposition :

Pour les paysans et commergants intéressés, proposriveau degisites et échangepaysans et commercants
pour partager les expériences de commercialisatiogqui fonctionnent (qu'elles soient dans un cadre classique
FPFD ou dans un cadre "famille élargie avec desgrssrcommercants mandatés par leurs pairs").

Dans les cas les plus intéressants, il seraitipukcde comparer les prix d’achat aux producteurs,
les charges et marges des différents acteurs.

Quatriéme proposition :

La FPFD pourrait encouragéa structuration des commercants et commercantefar exemple, en formant des
GIE selon la nouvelle réglementation). Ces associstde commercants seraient partenaires de la FEER
permettrait de grouper la demande, de défendreimtéséts collectifs (ex: négociation d'une platefe de
déchargement en gros des pommes de terre a Conakmy®¢ négocier collectivement dans le cadre d'une
interprofession.

Les femmes commercantes rencontrées a Timbi Maatir@onakry seraient favorables a cette
idée. Selon les responsables de la cellule comalisation de la FPFD, les commercgants et
commercantes de I'oignon opérant dans la zone (Kebét, Koin, Mombeya sur I'axe Tougué —
Dalada vers la région forestiérggraient disposés a construire un partenariatedgype avec la
FPFD.

3 Cette formule devente directe par des producteurs mandatés par leurs pairs petesecontacts avec les
consommateurset la perception dieurs go(ts et préférencesElle peut alors induire en amont une amélioraties

stratégies de production, des itinéraires techisiqdie mode de triage et de conditionnement devsy@tc...

% Cette étude pourrait étre le fruit d’'un travaihfmint FPFD - unions volontaires avec I'appui dhinéme composé
d’'un étudiant guinéen et d'un étudiant frangais. phrtenaire de la FPFD pourrait étre sollicité paar appui

financier.
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7.2 Quelle stratégie face aux membres qui sont d@mysans-commercants » ?

Comme le mentionnait Alpha Oumar Diallo lors dedanion de restitution au bureau de la FPFD,
« la présence de paysans commercants parmi les reii bureau d’'une union ne doit pas étre
encouragé car cela peut aller a I'encontre degipes de la FPFD ».

Plusieurs cas sont signalés et c’est un sujet guiait étre abordé avec franchise et sérénité au
sein des instances de la fédération. L'idée n'est ge mettre a l'index, surtout s’il s’agit de
leaders reconnus dans leurs zones ! Il s’agit pldédles convaincre de l'intérét global pour les
paysans de « jouer collectif » en matiére de coriaesation.

7.3 Intérét des magasins pour les OP ayant une owrcialisation collective

Dans ce domaine, les constats réalisés dans lessupéuvent étre résumeés ainsi :

(1) les petits magasins en matériaux sommairgss points de collecte n'ont pas résisté aux
termites trés virulents dans plusieurs zones diiagFou

(2) les grands magasins (cf. celui de 350 m2 a Mgreont actuellement peu ou mal utilisés ;

(3) sans sas (pour la teigne) et sans outils mamlgelevage et de transport, ceux de la FPFD et
de 'UGTM ne paraissent pas utilisés de facon ogiem

(4) par contre, les magasins des groupements d&TINJ paraissent plutdt bien congus et bien
utilisés (idem pour Missira et Konah malgré la idiffté de faire correspondre le lieu du
magasin et la place unique de commercialisatiomesomarché).

Les responsables paysans (es) rencontrés dansitess wont trés souvent souhaité disposer de
petits magasins en dur. Localisés pres d'une v@ecds dans un groupement dynamique et
souhaitant coordonner une commercialisation caollecices petits magasins seraient utilisables
pour le stockage des intrants et des produits ¢migtu pomme de terre). Dans les hombreuses
unions ayant trés peu d'infrastructures collectivels seraient aussi utilisables pour
I'alphabétisation, les formations mais aussi digen®unions locales.

Leur intérét est donc important mais, en lien alee@roposition 2 présentée ci-dessus, nous
suggérons de ne les mettre en place que dansdesia®ns de groupements ayant une forte
solidarité et ayant déja initié des formes de concraksation collective. Leur dimension varierait
entre 50 et 150 m2 selon I'importance des volunoesmercialisés.

7.4  Calcul des colts de production et observatisnsles méthodes de conseil de gestion

Cette activité est déja en cours a la FPFD et geslgroupes de producteurs calculent leurs
marges brutes de leurs activités maraichéres. Rares du bas-fond de Laafou (Timbi Madina),
I'approche actuelle concerne toutes les culturebatifond en visant I'optimisation des systemes
de culture et des calendriers culturaux.

Les producteurs membres des groupes de conseilFfReAD notent leurs activités, leurs coQts (sur
des carnets simples en pular ou en francais auxclioi producteur). Sur la base
d’animations/formations, I'équipe conseil de gestiaide les producteurs a analyser leurs
décisions de gestion technico-économique et a apprda marge brute.

Ce point® n'est pas dans nos termes de référence maistilépéemment aider les paysans pour
la prise de décision lors de la commercialisatieralirs produits ou renforcer les argumentations
de la FPFD lors de négociations avec I'Etat et g@denaires. Nous nous permettons donc
guelques suggestions le concernant :

- Comme le mentionnent plusieurs cadres de la FRFRst souhaitable de partir des
indicateurs de rentabilité déja mentionnés par lepaysans(es).

% Le toit de ces points de collecte était en pailenme la majorité des toits des habitations indigités, lesquels
sont fréquemment renouvelés. Il semble que la adlé@entre les groupements d’'un méme point deci@ln’ait, en
général, pas été suffisante pour leur permettriged®ier un entretien collectif de ces infrastruetusommaires.

% Le conseil de gestion est actuellement en par#néé par le CCFD, ONG ayant pris en charge lagomé mission.
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- Dans les contextes de production actuellementinm dans le Fouta Djallon, on est loin des
démarches de conseil de gestion utilisées en zaoésnnieres africaines dans des
exploitations de 5 & 10 ha. De plus, on s’intérasgeen priorité a unsous-systeme de
production et a l'activité¢ d'un des membreset non a I'exploitation familiale dans sa
globalité.

- L’expérience de conseil de gestion ouest afreeana rapprochant le plus de cette situation
parait celle menée a la FNGN depuis une dizainenéd'es, avec I'appui de 'AFDI Pays de
Loire (200 petits producteurs maraichers membres deeliffiés unions paysannes du Yatenga).

- Dans ce contexte, le role de la saisie etrditement informatique ne semble pas primordial,
du moins lors des premiéres étapes de mise en ghlacenseil.

- Le relevé dedlux de trésorerie induits par les principales activités maraichéles membres
pourrait étre un outil pertinent (cf. conseil destiign a I'exploitation pratiqué au Bénin). C’est
souvent une entrée complémentaire du calcul dealgenbrute. Cette méthode est en général
trés appréciée par les membres des groupes dedlconse

- Tous les outils utilisés constituenedtellents exercices de post alphabétisation.

- Il serait assez contestable d’affecter a priari montant pour la rémunération du travail
familial (et les autres opportunités de travail vé@@ré en saison seéche sont rares).
L’estimation de la rémunération de la journée de tavail permise par la culture parait un
meilleur indicateur. On peut ensuite comparer entre elles les culimasicheres sur le plan
de la rémunération journaliére. Il est cependanessaire d’intégrer les temps de travaux hors
parcelle (comme le transport, la vente au marchs, ttavaux d’entretien des ouvrages
d’irrigation, ...).

- Les calculs de marges peuvent étre complexife@depfait que les importants investissements
en engrais et la fumure organique sont réaliséslaswulture locomotive (Pdt, oignon ou
tomate) mais sont aussi valorisés par les autriésresl de la succession annuelle (riz, mais,
arachide, autres cultures maraicheres).

- Dans certains bas-fonds,damparaison de marges entre cultures maraichéeresera délicate
du fait de I'existencel’associations de culturesll faudrait donc calculer, a partir de mesures
effectuées au hasard dans la parcelle, le coefficauitilisation du sol pour chaque culture
(puis le Land Equivalent Ratio).

7.5  Systeme d’informations hebdomadaires via ladios rurales sur les prix de vente en
gros des produits dans les villes de destination

Lorsque I'on porte sa production au marché hebdamade sa commune, il est intéressant d’étre
informé du prix auquel le commercant avec lequelnégociera la vente pourra la revendre a
I'arrivée sur les marchés de sa ville de destinatio

Pour cette raison, des responsables paysans regeont suggéré qu'en complément du dispositif
FPFD actuel permettant une connaissance des pdeart des zones de production, un dispositif
d’'information hebdomadaire sur Igsix de vente en gros sur les marchés des grandes villes
soit mis au point en utilisant la (ou les) radipr(gale (s).

Cela supposerait que la FPFD rémunere des infoursabasées dans les principales villes du pays
et ayant pour mission de transmettre a un réceptague a Timbi Madina, par exemple, tous les
mardi matin, le prix de gros observé sur le owl@scipaux marchés de sa ville.

La cellule commercialisation collecterait cetteommhation et la transmettrait au service dealdio

rurale*” sous forme denessage FPFD passant a heure fixpar exemple le mercredi ou le jeudi
matin.

¥ Drautres solutions sont envisageables comme iBatibn des radios existante®TGR, Santé, SNPRV,
Décentralisatiof avec des heures de vacations fixes en relatiea lavsiége de la FPFD.
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Ce dispositif serait d’abord initié dans les grandiles de Guinée (Conakry, N'zérékoré, Labé,
Kankan) puis pourrait étre étendu dans d’autrdesvitiu pays et des pays voisins (Freetown,
Bamako, Djawbhé, et Bissau).

Chague acteur de cette chaine d’'information se¥aitinéré la tacheet non de facon forfaitaire.
Une évaluation périodiqgue de la qualité de cesrin&tions serait effectuée par la cellule
commercialisation de la fédération.

Remarques :

- Une information sur les prix des produits alineémgs est déja assurée par certains services ere&GiPAG-
DYNAFIV ; Projet ACA USAID) mais plusieurs personnes rencontrées mentionngihstagit principalement de
prix de détail pouvant étre éloignéles prix de gros sur les marchés des grandes villgsi intéressent les
paysans et les commercants des filieres FPFD.

- Linformation hebdomadaire sur ces prix de grasles principaux marchés du pays devrait étrerapegnée de
formations permettant aux responsables paysans de comprsugrées éléments entrant dans la composition du
prix de gros arrivé sur le marché de telle ou teille. La diffusion de ces informations sur lesxpn’a en effet
pas pour objet d’entrainer des conflits avec lesrercants mais plutot daciliter les relations entre eux et les
paysans

- Les paysans des unions doivent savoir que cesdprigros sur les marchés de destination sont akssaants
selon le nombre et le type d’acheteurs présentselample, les responsables paysans rencontrédlét KEba
Koin nous ont dit que la présence de commercamaniale la Guinée forestiére induisait une haussepdx ce
jour la sur leur marché. Cette présence reste dgmenimprévisible. De la méme facon, la venue des
commercants de la Sierra Leone sur le marché dénsladConakry accroit fortement la demande et desprix
ce jour-la.

Pour cette raisonjne information sur les prix est seulement indicatie et le prix de la semaine antérieure

n'indique pas forcément le prix du marché a venir... Pour réduire le risque au niveau de leurs acHess,

commercants se trouvant dans un lieu ou I'utilisatdlesportables est possibf& seraient d'ailleurs souvent en
contact avec leurs partenaires commerciaux sunégshés de destination (ce serait le cas a Mamou).

7.6 Comment réduire la pénibilité du transport desoduits depuis le bas-fond jusqu’au
lieu de stockage ou de vente ?

A Timbi Madina, la récente diffusion deharrettes métalliques a brascomportant un essieu et
deux roues de type roues de voiture a considérateameélioré les conditions de transport des
pommes de terre. Ces charrettes sont fabriquéaketoent.

Par contre, dans la majorité des unions, et, eticpher les zones oignon, la grande majorité des
transports est encore effectuée sur la téte, dicglaar par les femmes... Par tradition, mais aussi
vu leur faible format, les bovins ne sont pas elygdgour cette tache.

Nous sommes persuadés que, dans beaucoup de zsitéessydes charrettes un peu plus légeres
que celles de Timbi Madina pourraient étre utilsséen particulier, pour transporter vers les
habitations ou les marchés la production des badsfproches des routes.

Améliorer la productivité et la pénibilité du travail de portage semble envisageable. Encore
faut-il une réelle motivation sur ce sujet (et que I'on demande en priorité $adés femmes
concernées).

Si tel est le cas, avec I'appui d’'un partenairdad€PFD, la fabrication de charrettes de ce type

pourrait étre testée dans une ou deux unions denekponsables sont sincerement intéressés par
ce sujet et par 'amélioration de la productivité tcavaif®. Un groupe électrogéne et un poste de

% Les responsables paysans commercialisant I'oigsomlimportant marché de Malanville au Bénin wsgint
également le portable pour négocier a armes égaésles commercants opérant sur leur marché.

¥l ne faut pas oublier que, dans le contexte dgdhalisation, les 3 filieres de la FPFD sont enaurrence avec des
agricultures motorisées qui améliorent sans cesseproductivité du travail. Dans cette terriblenpetition, celui qui
ne progresse pas se trouve rapidement distancéiideaen valeur motorisée des plaines de Koubi itoasin pari
intéressant pour réduire les écarts de productildtéravail pour la PdNous estimons qu'il serait souhaitable de
tester en paralléle des technologies intermédiairggermettant quelques améliorations de la productité du
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soudure sont nécessaires. Le forgeron retenu fauafiréalable un stage aupres d’'un artisan de
Timbi Madina.

7.7 Réflexion concernant les mesures de protecthorx frontiéres

Le blocage ponctuel des importations a fonctionmér pa pomme de terre de 1994 a 1997 quand
les volumes importés étaient réduits et les engamnomiques assez limités pour les importateurs.

La surtaxation a, par contre, mal fonctionné dansals de I'oignon, filieractuellementoujours
dominée par les importateurs de Conakry et leursnfsseurs, principalement hollandais.

Vu l'importance des frontiéres terrestres et mas de la Guinée et laorosité de plusieurs
d’entre elle&’ nous sommes persuadés que de telles mesuremneas viables sans une étroite
concertation régionaleC'est bien au niveau régional qu'il serait souhaitale de définir une
politique commune de_taxationpour les produits des 3 filieres de la FPFIINB : définir une
politique de taxation aux frontieres ne veut pag diéfinir un méme prix de campagne ou un
méme prix plancher au niveau sous régional — Cd denx objets de concertation et de
négociation liés mais de fait différents).

La Guinée et plusieurs de ses voisins n'appartepasita la zone UEMOA, il faudrait négocier
dans le contexte CEDEAO. C'est dailleurs en calmss le cadre de I'Ecowap, la politique
agricole de la CEDEAO et des négociations d'ur ¢éxtérieur commun.

Comme le suggere ci-dessous Patrick Delmas, seeré&récutif d’Inter Réseaux, les OP de
Guinée pourraient & I'avenir s'impliquer dans cégatiation".

travail dans les bas-fonds, le semis avec de pet#smoirs a traction humaine tels qu’en utilisent ecore certains
maraichers francais, les transports, la manutentiomlans les magasins, etc.

0 Les exemples dffontiéres poreusessont nombreux en Afrique : Une bonne part desmeselu Bénindu de la
Gambig provient ainsi de la capacité a détourner apeafit les mesures de taxation du Nigéoa @u Sénégal

1 Voici ce quécrit & ce sujet Patrick Delmas, seairét exécutif de I'lnter-réseaux : « Il faudraitegles OP
guinéennes suivent de prés et s'impliquent dansdgsciations régionaleBour un produit comme l'oignon, des
alliances sont possibles avec d'autres payde Sénégal évidemment mais également des giengs producteurs
comme le Niger ou le Mali qui sont favorables a mlleure protection de la sous régionlaquelle peut leur ouvrir
les marchés des pays cotiers.

Au niveau du CNOP-G, il semble important que cega@alariés et responsables se spécialisent squestons pour
participer aux différentes consultations, suivie pesitions du gouvernement guinéen, préparerlasions avec les
représentants de I'Et@t des élus de I'Assemblée)

Les différentes rencontres des responsables d'@tRaessi des occasions de nouer dialogues et@dbaavec les OP
des autres pays sur le sujegrcontres sur la commercialisation comme dansake d&Agricord au Burkina Faso en
janvier, PADCLA. La participation de responsables d'OP de GuaniéeFiara peut étre I'occasion de faire le pdieat.
Roppa méne d’ailleurs un important travail de gt pour les modalités de fixation du TEC de ldé&zm

Depuis deux ans, I'Inter-réseaux essaye de fodesiinformations régulieres sur les enjeux etuaite de
ces négociations notamment pour mieux informer @& africaines concernées par ces différentes
négociations. »
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Conclusion

Depuis sa création, la fédération a mené un corekamplaire a plusieurs égards, pour consolider
ses filieres de production. Dans le domaine detargercialisation, elle a connu des succes et des
échecs, les succes I'emportant nettement pouli¢éaefipomme de terre, la situation étant plus
nuanceée pour la filiere oignon et les échecs prédmm malheureusement pour la filiére tomate.

Dans le cas de la filiere pomme de terre, les sus@xpliquent principalement par lagantages
comparatifs dont jouit le Fouta Djallon pour cette cultute qualité du référentiel technique
mis au point par la FPFD et ses partenail@gjualité de la conduite des cultureslans une
grande part des bas fonds mais aussi et surtadgriamisme des leaders et leucapacités a
négocier avec les autres acteude la filiere. Cette capacité de négociation aniere construire
une interprofession informelle”? mais performante, laquelle doit maintenant étresobidée en
direction de l'exportation (tache actuellement pipale de la cellule commercialisation de la
fédération).

Au final, ce qui frappe I'observateur extérieuest ladétermination des responsables paysans de
cette fédération et leur conviction que la consdl@h de leurs filieres et le développement rural
du Fouta nécessitent des actions menées avec gmtérans la continuité. Vu la faiblesse des
ressources financieres d’'une grande partie deslgos rurales de ces zones et I'état des
infrastructures, lesoutien de I'Etat et de partenairessouhaitant travailler dans la durée avec la
FPFD sera, demain comme hier, nécessaire.

Au vu des constats réalisés dans les 17 unionomé@es et des souhaits mentionnés par les
responsables paysans de la fédération, ce sowgien @n priorité concerner l@drastructures
(pistes, aménagements de bas-fond, magasins adaptés

Il pourrait aussi concerner la relance dadivités de recherche développemenafin de
poursuivre I'amélioration des aspects techniquda gualité des produits commercialisés. Parmi
les themes de recherche développement paraissaritgmes, nous pouvons signaler : (1) pour la
pomme de terre, la lutte contre la teigne et ladpction locale de plants ; (2) pour I'oignon,
I'identification de variétés a cycle plus courtaetmeilleure conservation ; (3) pour la tomate, une
solide recherche variétale, un appui a l'auto petidn de semences sélectionnées en conditions
paysannes et I'amélioration des itinéraires tealnsq

2 | e terme «informel » n'est probablement pas lesphdiqué. Les relations commerciales entre 'UG&Mses
partenaires en aval de la filiere pomme de terrd, & fait, assez bien codifiées mais dans leespes traditions
culturelles et commerciales locales, ce qui peutwtér un observateur extérieur non averti...
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Annexe 1 : Programme concu par la FPFD pour cette ission

Date Activités Lieu / Unions rencontrées Observaiins
28/11/05 Arrivée a Conakry Nuit a Conakry
29/11/05 Rencontre de Morgan Priol puis voyage

Conakry - Timbi en taxi brousse
Entretie,n’s avec le prgsident et les membres d 4 nuits a Timbi
30/11/05 I'équipe technique de la FPFD Madina
au Préparation du questionnaire union Siege FPFD
2/12/05 Visite du bas fond de Lafou, de Koubi et des
magasins UGTM
3/12/05 Rencontre union oignon et visite de bad fon Kollet Nuit & Tougué
4/12/05 Rencontre unions oignon et visite de bad fo Koin et Kaffa .
Nuit & Konah
Tangaly
5/012/05 Rencontre unions oignon et visite de bad f Konah puis . .
. Nuit a Labé
Missira
6/12/05 )
. . Labé : Sannoun, Dionfo et
Rencontre unions et commergants oignon ; R 3
commercants partenaires Nuit & Labé
o i o ) Mombéya :
Visite de Mombéya réalisé par K. Diallo
7/12/05 Rencontre des responsables paysans somiag Dalaba :
de terre et visite de 3 bas fonds Ditinn et Parawi
8/12/05 Rencontre des responsables paysans somia@ Timbi Madina,
de terre Timbi Touni et Hafia
9/12/05 Rencontre union oignon et visite de bad fon Donghel Siguon 7 nuits & Timbi
10/12/05 Restitution au bureau de la FPFD Timbi Mad Madina
11/12/05 Rédaction des synthéses et CR unionstiemntre Siage fofd
SNPRV getp
12/12/05 Rédaction des synthéses et CR unions e fikg)
13/12/05 Entretiens avec I'équipe technique SicRED-
14/12/05 Timbi Madina — Conakry Rencontre & Mamou des s
. . Nuit a Conakry
Rencontre des resp. d'unions tomate unions tomate
15/12/05 Visites des marchés et rencontre avec les Conakr Nuit & Conakr
commercants - CNOPG - DAOP y y
16/12/05 Rencontre SCAC/AFD puis DYNAFIV Conakry iNdans I'avion
17/12/05 Retour en Anjou
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Annexe 2 : Guide d’entretien utilisé au niveau degnions et zones

1) Présentation de I'Union ou de la Zone
I — 1 Ce qui a impulsé la création de I'union/ Zg¢Reoducteurs leaders, ...)
| — 2 Date de création de 'union
| — 3 Situation actuelle :
* Nombre de groupements
* Effectif total des membres :
Nbre d’hommes
Nbre de femmes
1)} Evolution de la production
Il — 1 Saisons de production
Il — 2 Quantité par saison
Il — 3 Evolution des prix selon les saisons
1)) Evolution des modes et des stratégies de commugalisation
Il — 1 Mode individuel / Collectif
Il — 2 Stratégie / Stockage
V) Vécus positifs en matiére de commercialisation
Lesquels et pourquoi cela a bien marché ?
V) Vécus négatifs en matiére de commercialisation
V - 1 Quels problémes ?
V - 2 Quelles causes ?
VI) Quels projets et propositions d’amélioration dela commercialisation ?
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Annexe 3 : Présentation de la Fédération des Paysadu Fouta Djallon

(synthése de 2 textes FPFD de 2003 et 2004)
Plan :

I. Présentation de la FPFD(Objectifs, organisation et organigramme, vie aesgive, équipe technique,
financement et circulation de l'information)

Il. Précisions sur les services rendus aux membrefournitures d'intrants, de matériel agricole,
aménagements, conseil et formation agricole, défdms intéréts des membres, place des femmes)

[ll. Objectifs du plan stratégique horizon 2007

I. Présentation de la FPFD
I.1- Objectifs
La Fédération des paysans du Fouta Djallon (FPF&E &réée en 1992. C'est une organisation paysguirgevolue

dans les 10 préfectures et les 2 régions du FojatitoB (Mamou et Labé) et la région de Boké. Se@mysiest a Timbi
Madina (Préfecture de Pita).

Son objectif global est d’augmenter le revenu d@gsans par le développement de trois filieres delymtion : la
pomme de terre (filiere créée en 1992), I'oigndhiete créée en 1994) et la tomate (filiere crékel®99), une au
moins de ces cultures étant pratiquée par les adtsrA ce titre, la Fédération cumule plusieursfions :

- Elle joue le r6le de coopérative en centralidathat d'intrants (engrais, semences, petit matériel agricole)
ou de matériel agricole (motopompes, motoculteurs) pour ses trois filieiagrants qu'elle revend a ses
adhérents pour la plupart a crédit.

- Elle joue également un réteinterface dans la commercialisationentre producteurs et commercants.

- Elle coordonne la mise en placeinffastructures contribuant au développement de ces filieres:
aménagements de bas-fonds, magasins de stockage.

- Elle a desactivités syndicalesen défendant les intéréts des producteurs et £mejgrésentant auprés des
interlocuteurs publics ou privés pour la mise eatpld’un cadre favorable au développement de lg®§.

- Elle met en place desctivités d’accompagnement a la maitrise de cesidites par les producteurs eux-
mémes : formation, conseil technique en relatioecaes services publics de vulgarisation et de extte,
gestion, information, alphabétisation.

I.2- Organisation et organigramme
La Fédération s’organise sur trois niveaux : groupets, unions de groupements, fédération.

A ce jour, la FPFD regroupe 15 000 adhérents, 400pements, 21 unions de groupements, dites udiez®ones et
21 zones n'ont encore formalisées en union, résadans tout le Fouta.

Tableau 1 : Evolution du nombre de membres

Années 1992 1997 2000 2007 2005
Estimation du nbre d'adhérents 2.000 10.000 12.0Q4(B.000 | 15. 000
Nombre de groupements 40 250 315 380 440
Nombre d'unions 1 12 18 20 21

Une union de zone est une entité géographiqueeqoasactérise par umarché communauquel ont acces tous les
groupements. Un groupement est dans la plupartates ensemble de producteurs qui exploitent un mémeals-
fond sur des parcelles individuellesDans le cas de bas-fond aménagés, ils gérenbramon unaménagement
collectif.

Chaque union appartient a I'une des filieres (oignmomme de terre ou tomate). Il est rare qu'unenen@nion
regroupe des producteurs produisant 2 de ces esltarla fois. En effet, celles-ci correspondentea dones
différentes, principalement sur le plan des sotfedtenclavement.

Il existe quelques zones ou les groupements ne pastencore fédérés en unions. Dans ce cas, iBreath
directement a la Fédération sans passer par legasini

Chaque niveau possede ses représentants élus lpasdala Fédération comporte ainsibumeau composé de 5
membres élus pour 5 ansChaque union a un bureau de 4 membres élus pans.3.es groupements ont 3 ou 4 élus
selon la taille du groupement, élus pour 2 ansleSlaufiliere, qui n’est pas une personne moraf,censtituée de
personnes désignées.
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Flux matériels (intrants A \

Flux financier:

(crédit, achats...)

Flux formation.

information
Formation
Inter-unions

Flux matériel:
Flux financier:

Flux informatior

0000 —0000 0=l 000

inter-groupements
GROUPEMENTS GROUPEMENTS GROUPEMENTS

Défense des intéréts (administrations, banquelelna, commercgants)
o Centrale d’achat (intrants et matériels) et distelr a crédit aux unions
FEDERATION 4 Interface avec les entreprises (magasins de steckagenagements...)
Appui aux adhérents (formation, alphabétisation...)

« Petite Fédération au niveau local »

Assume les rbles de la Fédération au
sein de sa zone d’intervention

Ensemble de producteurs cultivant un bas-
fond en commun et le valorisant en oignon,
pdt ou tomate

Pouvant gérer des équipements communs
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Tous les niveaux n’'ont pas la méme anciennetéokHistement, et contrairement a d’'autres organisatfmaysannes,
lesunions sont des structures récentefe 1992 a 1996, la Fédération était en relatioecte avec les groupements
au travers des responsables paysans des filicaenide en place d'unions correspond a deux obggutécis :
- le premier est de parvenir & une décentralisatiota gestion afin de permettre une fonctionnajémale de
I'organisation
- le deuxieme est de faciliter I'information en iligqoant un plus grand nombre de responsables éasssteme de
décision de la Fédération.
A cet effet, les principales fonctions dévolues anions sont de :
- recenser les besoins en intrants de leurs adiséren
- répartir et vendre les intrants en respectantpl@scipes de I'organisation : tout groupement fé&tast pas
acquitté de ce qu'il doit n'a pas droit aux intsahannée d'aprés
- gérer le crédit de campagne
- organiser la commercialisation en lien avec wuge de commerc¢ants partenaires
- faire circuler I'information
- gérer les biens collectifs

1.3. Vie associative de la FPFD

Dans les statuts de la fédération sont définiesdglies qui régissent le fonctionnement démocratigi I'organisation.
Il existe aussi un document appelé "Réglementiguér dans lequel toutes les composantes de I'Ggton sont
décrites aussi bien dans leur structure que dan$dactionnement.

Les assemblées générales a tous les niveaux cemsties organes de délibération et de décisioncdws de ces
rencontres, les adhérents analysent les problemesnt liés au fonctionnement des groupementsudems et de la
fédération et décident de la vie de leur OP. toutspectant les statuts et reglements de la féaléra

Le bureau de la Fédération se rencontre formellenmers les deux mois. A des moments précis (préparde la
campagne, bilan de campagne, problemes importdmts§dération convoque a Timbi Madina des réunienbureaux
élargies aux unions. Une fois 'ades assemblées générales sont également organisgesiveau d'un groupe
d’'unions afin de permettre aux groupements de base deciparti Depuis 1998, dans les unions qui en ont les
capacités, c’'est I'union elle-méme qui organisersgre AG. Ailleurs, c’est encore le bureau dedddtation.

La grande assemblée générale de la fédération &olis les 5 ans.

Tableau 2: Lieux de décisions de la Fédération

Type Date Périodicité Participants Objets
Producteurs élus des unions Election bureau, diéfini des
Assemblée Générale 5 ans stratégies, orientations generqles sur
les aspects techniques,

organisationnels et financiers

Bureau F.P.F.D.+ 2 représentanBilan fin de campagne, fixation d
par union + techniciens de |larix des intrants.

19
2]

Assemblée GénéraleOctobre- | 1fois par
thématique novembre |an

fédération
Assemblée Générale . . - Bureau F.P.F.D. +2 représentanigentification des besoins et
3 : Juillet 1 fois l'an : - PR .
thématique par union +techniciens Fédératiocommandes d’intrants

Bureau F.P.F.D. + 2 représentari®but de la campagne. Fixation [du

Assemblée Générals par union de la filiere pomme dprix plancher du kg de pomme gde

B - H ]
'Mars- avril | 1 fois I'an

thématique terre  + techniciens fédé. |[terre négocié avec le commercant
commergants
Bureau F.P.F.D. +2 représentanBebut de campagne. Fixation prix
Assemblée Générale , . . o par union de la filiere oignon {plancher du kg d'oignon négogié
3 . Avril- mai | 1 fois I'an - P
thématique techniciens fédération Havec les commercants.
commercants

Bureau F.P.F.D. + Bureau unip8ituation du crédit de campagne
+5 producteurs par groupement précédente, préparation nouvelle
1foisl'an |1 technicien fédé. +technicienampagne, aspect formation, renjise
zone + autorités locales. des ristournes, élection bureau
union, divers.

Assemblée générale Novembre-
des unions de zones décembre
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1.4 Equipe technique Afin de seconder les responsables paysans aams taches , la F.P.F.D. a une équipe
technique pluridisciplinaire (agronomes, éconorsisfermateurs, aménagistes...) 8@ personnes(22 contractuels
auxquelles s'ajoute 11 fonctionnaires mis a disjpogiet une assistante technique de la coopération &issncCes
salariés sont basés soit au siege de la Fédé(atamptables, gestionnaire, chargé de la commupitathargés de la
formation, chargé des aménagements), soit mis @osition auprés des unions (cas des techniciengode en
particulier). lls sont dirigés par les responsabl@gsans.

1.5 : Financement de la F.P.F.Dvient de plusieurs sources internes et externes :

¢ Sources internes: cotisations et adhésions, magespprovisionnement, prélévement a la commeseitidin
payés par les commercants, frais de stockagecssri@munéreés ;

¢ Sources externes: subventions de la coopératiaanchkise dans son ensemble: agence Francaise de
Développement, service de coopération et d'actitmrelle (SCAC), AFDI Nord Pas de Calais, comiatholique
pour la fin et le développement (CCFD) ; appuialedopération canadienne via le PAPP ; subventarservices
de coopération de 'Ambassade d'Allemagne (11Z/DVV)

1.6. Circulation des informations

Les informations circulent au sein de la F.P.F.&.divers moyens :

- Entre le siége et les grandes zones de produd#isnnformations passent par les radios instal#esiege et dans
4 zones.

- Entre le siége et les unions de zones et lesnanémtre elles, les techniciens de zone et leonesples élus
véhiculent l'information. Les visites inter-groupembs et inter-unions permettent aussi de véhiculdsr
informations d'ordre technique.

- Laradio rurale du Foutah Dallon fait passer idésrmations urgentes de la FPFD dans la rubriguaentmuniqué”.
Il est demandé a tous les membres d'écouter régul@nt cette station.

- Avec le monde extérieur, la communication esbléapar le téléphone, le fax et I'e-mail dont éguipée la
fédération. Elle dispose aussi d'un site Internetuq permet de se faire connaitre a I'écheloerimitional.

Il est important, toutefois, de noter ldgficultés actuelles de communication internedues au mauvais état de nos
radios et a la trés faible extension du réseaphéidéique dans les zones de product®uar les 8 préfectures que
couvrent la Fédération, 5 n'ont pas de téléphone etucune zone rurale de la région du Fouta n'a accésu
téléphone.

Il. Précisions sur les services rendus aux produaties
[I-1. Approvisionnement en intrants:

C'est le service le plus important pour les adhtxells recoivent des intrants efficients, liviéstemps et avec
paiement différés (crédit intrants ou crédit de pagne).

II.2. Fourniture d'équipements, construction, améngements:

- Matériels agricoles et équipement: la F.P.F.irri@ selon les besoins des filieres ou des grogmesnsolvables
des motopompes, des cagettes en plastique, desleacarosoirs et des pulvérisateurs (et destrextians le cas
du groupement de Koubi).

- Magasins: ils sont construits dans les différemienes de production sur demande du bureau apréssion avec
les techniciens et les producteurs concernés. @gasims servent de lieu de stockage des intramtsseproduits
agricoles, mais aussi de salle de formation e&daion.

- Aménagements hydroagricoles - piste- ponts : &déFation fournit aux producteurs des études avants
aménagement, des aménagements de bas-fonds cairtEsmt réalise des pistes et des ponts pouraésenles
zones de production ;

- Bureaux: : la Fédération s'est dotée en 2001 mhuveau siege social composé des bureaux et diarson de
passage.

[1.3. Conseil agricole et formation

- Le conseil agricole est un service rendu patefimédiaire detechniciens de zoneCe service est centré sur les
préoccupations des producteurs et a pour objetéliamr les performances techniques et économigiess
exploitations.

- Leservice formations'exerce a travers une cellule formation basédg@dération. Deux types de formation sont
développés pour les adhérents :

» l'alphabétisation : de gros efforts sont déployés ge service et il existe aujourd'hui 84 centres d
formation ;
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» les formations hors alpha : ces formations conc#rseit les itinéraires techniques, soit l'orgatiisades
filieres, unions et des groupements et le respesipdocédures, soit la tenue des documents degekss
OP.

I1.3. Commercialisation des produits(appuis CCFD)

La Fédération recherche une professionnalisatisredgvités de commercialisation que ce soit peunarché interne
(pour les 3 filieres) ou pour I'exportation (PdEn début de campagne de saison séche, des réaniamseau de la
faitiere fixent leprix plancher ou prix de campagne (prix minimum garanti pouptemme de terre des membres de
'UGTM ; prix souhaité pour les autres unions ebqurctions) et facilitent les contacts de commeisasibn avec des
commerc¢ants partenaires

L'UGTM régularise si nécessaire le marché stockant la pomme de terre. Cette démarche permet de estksr
chutes des priXx.a FPFD recherche toutefois des financements poured infrastructures de conservatior{chambre
froide et installation de conditionnement et detdila de qualitéqui sont indispensables au développement de la
production et des exportations.

Pour la pomme de terre, de nombreuses initiative€t® menées dont la mise en place de standsnie dieecte du
producteur au consommateur sur plusieurs lieuxetgevde la capitale. La Fédération a aussi afeéééméme des
camions chargés de produits entre le Foutah etdaate -Conakry.

Des tentatives d’exportation de pomme de terreééthimenées directement par la F.P.F.D : Quelqueidss de tonnes
ont ainsi été vendues au Sénégal et en GuinéelBisgaa piste. D'autres contacts existent avadrd's pays voisins
(Cote d'lvoire, Gambie ). Un travail de gestion s colts est prévu ainsi qu'une formation surféesialités a
I'exportatior>.

Il.4. Défense des intéréts des membres, lien aves lautres OP de Guinée et le gouvernement

Dans le passé, des actions de la FPFD ont réfiasedloquer les importations, protégeant ainsi le marché intérieur.
La F.P.F.D. a également fagtxer les importations de I'cignon pendant la périodpmeluction locale.

La F.P.F.D. est en interrelation avec toutes lgamisations professionnelles agricoles de la GiffnEd#le est membre
du Conseil National des organisations Professidesele Guinée (C.N.O.P.G. ). Sur le plan intermatiola Fédération
est membre du ROPPA (Réseau des Organisations rif@gsat Producteurs Agricoles) et de la FIPA (Faitasr
Internationale des Producteurs Agricoles).

Au Ministére de I'Agriculture, il existe une Divisi Appui aux Organisations Professionnelles (DAQH) sert de
liaison entre la F.P.F.D. et le Gouvernement. LdéF&tion est aussi invitée a toutes les rencomirganisées par le
gouvernement et portant sur le développement emr&@uinée.

I1.5. Place des femmes au sein de la FPFD

L'intégration des femmes au sein de la Fédéragovésfie aussi bien par leur effectif que par Ipuductivité. Elles

représentent 70% des adhérents a la F.P.F.D.

Dans plusieurs zones, il existe des groupementsigixement féminins. On peut citer en exemple lesigements de
Lafou féminin, Djoungol féminin, Docal féminin, etc L'union de Dalaba centre est constituée de 95%enEnes.

Elles sont représentées dans toutes les instamigsadtes de Fédération (Bureau de la fédéraBargau de I'union et
Bureau de groupement).

[ll. Objectifs du plan stratégique 2007 de la FPFD

Tableau 3: Objectifs stratégiques de la F.P.F.D.Horizon 2007

43 L’exportation vers la Sierra Leone fonctionne dégpuis le marché de Conakry. Des grossistes ligs RPFD
vendraient environ 4 a 5 camions par semaine \epays ihformation a recoupér

“ Par exemple : Organisation des producteurs dencdéola Haute Guinée, des planteurs de café deulné&
Forestiere, des producteurs agricoles de la Bas&®& des éleveurs de la Moyenne Guinée et dédirdtion des
planteurs de café de la Moyenne Guinée.
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Tableau 3: Objectifs stratégiques de la F.P.F.D.Horizon 2007

Objectifs Stratégies/Actions

- Aménagement des périmetres

- Amélioration des itinéraires techniques

- Augmentation des surfaces cultivables

- Introduction de variétés plus performantes

1- Augmenter la production

- Acquisition de nouvelles terres
2- Etendre les zones de production - Augmentation de la productivité des nouvellese®r
- Augmentation de I'approvisionnement en intrants

- Sensibilisation, animation, formation, informatio
3- Augmenter le nombre de membres |- Désenclavement des zones de production
- Renforcement de I'encadrement technique

- Multiplication des centres d'alphabétisation
- Visites inter-groupements et voyages d'étude

- Renforcement sur les thémes suivants: technicuigsrales, gestio
de I'exploitation, organisation fonctionnelle

- Animation: promotion des femmes dans les orgafiggeantes
droits et devoirs d'un adhérent

=

4- Former et Alphabétiser

|- Séchage
5- Se doter de moyens de transformatipn . . .

. . - Préparation de la purée de tomate
et de conservation des produits.

- Conservation a froid

- Augmentation des volumes commercialisables p&eteration
- Recherche de marchés

- Suivi quotidien de la commercialisation

- Infos et prospection sur les marchés

6- Organiser la commercialisation

- Amélioration des infrastructures (routes, charabfreides)

- Développement de la logistique et des ressourgamines

7- Développer l'activité exportation - Développement du lobbying et amélioration derfspntation
- Labellisation de la production

Le plan stratégique et le programme d'activitésaolaptables aux réalités des filieres de produetiancelles des
unions de zones.
En plus de ce plan global, chaque union a étahlipsopre plan d'orientation et d'action (POA) poue vision 2007.
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Annexe 4 : Capitalisation des activités de commemisation de la pomme de terre et de 'oignon de [BPFD
Synthése rédigée en fin 2003 par Hélene Veaux [RFH et intitulé « Impact du blocage des importagide Pomme
de Terre et de la taxation de I'Oignon importélsutéveloppement de ces 2 filieres en Guinée »

1. Cas de la Pomme de Terre

1.1. Situation initiale

Avant 1990, la production guinéenne de pomme dee tétait insignifiante et la consommation nationétait
essentiellement satisfaite par des importationsliggs effectuées par des importateurs libanatsliés a Conakry. Le
volume annuel des importations avoisinait les 1 DP8oit environ un maximum de 100 T mensuellesefie époque,
la pomme de terre est en effet un produit de luxet ¢e prix de détail est toujours élevé, généralenmsupérieur a
900 FG/kg. Sa consommation est donc tres limitée.

En 1990, la production de pomme de terre a véatabht démarré dans le Fouta Djallon, atteignamelgaine de
tonnes, et en 1991, cette production est évalutte €60 et 200 T, commercialisables de févrieria, javec un pic
durant les deux mois d’avril et mai car aucun moglerstockage efficace n’existait. Cela signifie ,qoendant deux
mois, I'offre sur le marché national était augmerd&u moins 50%, provoquant une rapide saturatiomarché.

Par ailleurs, la production guinéenne étant réaligépartir de semences locales, sa qualité étadioar® et cette
production étant a ses débuts, les colts de produétaient relativement élevés. Elle ne pouvaitadsupporter la
concurrence directe de la pomme de terre impottéereécoulement était problématique.

1.2. L’organisation des producteurs

Les producteurs, en particulier ceux de la soufeptére de Timbi Madina, avaient gagné une prentataille : celle
de la production, aprés avoir aménagé eux-mémdmastionds, expérimenté plusieurs cultures, idéntifipomme de
terre comme production prometteuse et améliorétswmaire technique.

Maintenant, il leur fallait absolument gagner lddilie de la commercialisation pour écouler leusgurction a un prix
rémunérateur. Parallélement, ils devaient contidteméliorer la production : amélioration de la lipgade leur produit
et baisse de son colt de production, afin de degeeirme compétitifs face a la pomme de terre négo

Les producteurs du Fouta Djallon, ceux des groupgsmge Timbi Madina, rejoints par ceux des régidaditinn et
Soumbalako, se sont donc mobilisés pour aller aakignen juillet 1991, rencontrer le gouvernement, afin de
demander leblocage des importations de pomme de terre pendameur période de commercialisation lls ont
d’abord essuyé un refus du gouvernement qui seneteit en particulier derriere les directives usagment structurel
et de libéralisation des marchés du FMI et de lagBa Mondiale. Mais ils étaient relayés dans l&marche par la
presse ce qui leur a permis d’obtenir le soutien dedemble de la population guinéenne.

Devant la détermination de ces producteurs etda-findé de leurs revendications pour défendre peadluction qui
devrait tres vite suffire & couvrir les besoinsior@iux pendant cing mois de I'année, le présideniadRépublique en
personne a décidé d'imposer le blocage des impamtatie pomme de terre du ler février au 30 juin.

Forts de ce succes et de la reconnaissance natiqoals venaient d’obtenir, les producteurs oréécen novembre
1992 a Timbi Madina, la Fédération des PaysansoditeDjallon (FPFD).

1.3. Mise en ceuvre de la mesure de blocage des imiations et commercialisation de la production guienne
1.3.1. De 1992 a 1994 : blocage des importationssgnature d’accords de commercialisation avec lggossistes
de Conakry

Dans un premier temps, sous I'égide du Ministére I'dgriculture, les producteurs ont négocié dmscords
commerciaux avec les quatre principaux importateursde pomme de terre pour que ces derniers commniserial
désormais leur pomme de terre a la place de la gommportée de février a juin. Un exemple de cesmccadres
signés pour la campagne 93/94 se trouve en annexe.

D’autres accords avaient été signés pour les camesa@l/92 et 92/93. lls prévoyaient la mise engutilan calendrier
de livraison, fixant les dates et les volumes arfmpar les producteurs aux commercants. lls d&fent également le
prix d'achat aux producteurs rendu a Conakry pesivblumes concernés, ainsi que le prix de misaaché en semi-
gros.

En effet, un des objectifs de la FPFD était de kpper la consommation intérieure en baissant ibe g vente aux
consommateurs : il était donc important d'essayemaitriser les prix jusqu’au plus prés possiblecdnsommateur.
Pour sa part, le Gouvernement soutenait cetterapto le blocage effectif des importations de pondmeerre durant
la période de production nationale en saison seche.
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Voici résumées les données de ces trois campagaasfait I'objetd’accords cadres:

91/92 92/93 93/94
Quantités prévus par les accords (en T) 350 500 650
Quantités vendues dans le cadre des accords (en T) 350 500 380
Prix payé au producteur a Timbi Madina (en FG/kg) 503 309 314
Prix prévu par les accords rendu Conakry (en FG/kg) 550 500 420
Prix réellement payé (en FG/kg) 450 420 420
Prix prévu par les accords de cession aux semsigtes ou détaillants (en FG/kg 460 a 480
Prix de cession aux semi-grossistes recensé pardesicteurs fin février 1994 (en 720
FG/kg)
Prix de détail a Conakry recensé par enquétes PN&&SH#vrier & juin (en FG/kg) 650 a 975

Les accords-cadres ont donc fonctionné pour lepagnes 91/92, 92/93 et une partie de 93¥Meffet, des le mois
de mars 1994, des dysfonctionnements majeurs dedtord ont abouti a la rupture car les commergants ont refusé
de respecter les accords sur trois points :

Le non respect des prix profitant de la surconsommation du mois de raanades grossistes signataires
proposaient aux semi-grossistes et détaillantadeds 25 kg a 18 000 FG (soit 720 FG/kg) au liea21600 FG
prévu par I'accord, alors que les producteurs comfient de livrer & 10 500 FG le sac & Conakry cerprévu.
Ainsi, la politique de développement de la consotiona travers la baisse des prix, souhaitée paPkED, était
compromise par le comportement des commergants.

Le refus de payer comptant a la livraison contrairement aux termes de l'accord, les gsbssiont souvent
refusé de payer cash a la livraison, immobilisansides transporteurs et leur matériel, ce qunaiadné des
pourritures et des frais supplémentaires, supppagéses organisations de producteurs.

Le refus d'absorption des volumes le 20/03/94, les commercants ont refusé de cawialiser 41,5 T de
pomme de terre livrées par I'Union de Timbi Madimagtextant la saturation du marché, alors que les
organisations de producteurs n'avaient livré québ 3es volumes prévus par le calendrier de I'acéombtte
date. D’autre part, le 19/04/94, les commercantgettaient complétement en cause le calendrievdgidon, en
refusant le principe des 40 T hebdomadaires livéé€®nakry, alors que toute la production avaitoét@nisée
pour atteindre cet objectif.

Face a cette situation, les organisations de ptedigse sont concertées pour établir une nousthéégie de
commercialisation : la zone de Soumbalako devaiedi 20 T par semaine aux signataires de l'accdrd e
parallelement Timbi Madina devait livrer 20 T pansine sur les différents marchés. Cette démangie @our
objectif principal de fournir aux producteurs deformations fiables sur la capacité d'absorptiomtarché de
Conakry, afin d’organiser la commercialisation 98@de nouveaux partenaires.

Malgré le manque de préparation des commercanisnal@ Madina, ces derniers ont pu écouler sanslprobs
majeurs une vingtaine de tonnes par semaine. Lehdate Conakry était donc bien capable d’absorher u
minimum de 40 T chaque semaine.

Le tableau ci-dessous montre daeblocage des importations en 1994 a été presquatierement respectépuisque

seuls deux containers sont arrivés en avril et dan peut toutefois se demander si cette arrivéepas correspondu
au refus de respecter les accords par certainsigt®@s de Conakry. Par ailleurs, la production depe de terre
guinéenne étant en mesure d'approvisionner le réaden Conakry, au moins de février a juin, les miixlessous
montrent que le blocage des importations n’entrpireed’augmentation du prix a la consommation. figt,ales I'arrét

des importations, le prix de la pomme de terreleoéaConakry a suivi a la baisse celui de la zanprdduction (Labé),
bien en dessous du prix de la pomme importée.
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Année 1994 Janv| Fév| Mars| Avril| Mai| Juin| Juil| Ao(t| Spt | Oct | Nov| Déc
Importations (en T) 69 4 - 22 25 - 27 60 93 21 147 71
Prix de détail PdT importée|a144 | 1111 | - - - - - 853 655
Conakry (FG/kg)

Prix de détail PdT locale a | 797 | 975 | 772 658 725 896| 888 740 514 615 686 96
Conakry (en FG/kg)

Prix de détail PdT locale & | 566 670 | 657 500 504/ 710 748 396 358 4RO 4‘56 b72

Labé (en FG/Kkg)

Source : Importations : SYDONIA (Douanes) ; prix détail : systétme d’information du PNASA (Projettidaal d’Appui a la
Sécurité Alimentaire). Données reprises dans |padd 994 du PNASA de novembre 1995.

1.3.2. De 1995 & 1997 : poursuite du blocage degportations et négociations avec les commergants iégaux

Suite a la campagne 93/94, la rupture était constmavec les grossistes de Conakry et, dés noveb9i94 des
négociations ont été menées par les organisatemsatiucteurs avec des représentantdesnercants régionaux
décidés a commercialiser la pomme de terre. Lesaigipns ont porté sur I'établissement d’'un prianezher de 300
FG/kg au producteur et un prix plafond de 400 FGikgcession aux semi-grossistes de Conakry (céaipse une
marge d’environ 30 FG/kg aux commergants). Il nés gté négocié de calendrier, les commergants @yaharge
d’approvisionner le marché de Conakry en foncti@nla demande et le stockage se faisant dans less zi@
production.

Pour la campagne 94/95, il n'y a donc pas eu descemimmercial rigide ; toutefois, la FPFD a a n@uwantroduit au
Ministere de I'Agriculture, de I'Elevage et des Eta une demande pour obtenir avec son sougeblocage des
importations de pomme de terredu 15 février au 15 juin 95, ce qui fut obte@e méme dispositif fut reconduit
lors des campagnes 95/96 et 96/97

Dans ce nouveau systemie FPFD a différents niveaux investit jusqu’en jin une partie de son fond de
roulement, normalement destiné a I'achat des intrats en aodt, dans I'organisation de la commercialisn afin
de payer le producteur a la livraison tout en régunt I'approvisionnement du marché de Conakry par du
stockage pouvant atteindre deux mois

Ainsi, les producteurs continuent-ils de toucheviem 300 FG/kg alors que la production ne cessmgienter,
atteignant les 1 000 T en saison séche 1996, allegjulefaut ajouter environ 800 T en saison dasgd de la méme
année. Sur les 1 000 T de saison séche, la FPBaetnent contrdlé la commercialisation du tieexcds volumes.

1.3.3: En 1998 : fin du blocage des importations

La pomme de terre du Fouta étant devenue suffisaommpétitive face a la pomme importée qu’elleresque
intégralement supplantée sur le marché guinédfRP kD a arrété de demander le blocage des imparsatio 1998.

Les courbes ci-dessous confirment que cette masétait effectivement plus utile puisque les volemienportés
depuis 1998 n'ont encore cessé de diminuer polimger en 2001 & un ou deux containers en judietit...

Evolution des importations et de la production guin éenne
de pomme de terre de 1990 a 2003
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—e— Importations (hors semences) —m— Production locale totale (estimation) ‘

(sources : importations : Port Autonome de Conakepris dans le bulletin n°49 du quatrieme trime21 du PASAL :
Programme d’Appui a la Sécurité Alimentaire en @ein production locale : rapports FPFD)

Cet arrét de la mesure de protection douaniere n'&té possible que par I'amélioration de la productin a tous
niveaux (quantité, qualité, productivitét I'organisation d’une filiere nationale.
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1.4. Structuration d’une filiere locale compétitive

La production guinéenne de pomme de terre est gdassée de zéro avant 1990 a 1 800 T en 1996 eberd/000 T
en 2002. L’écoulement correct de cette productio@valemment été (et est toujours) le facteur eident

développement ce cette filiere : le débouché appelproduction. Dés le départ, le blocage des ftapons a permis
de disposer du débouché local maximal, permettamtier une véritable production et de mettre dage d’autres
facteurs indispensables au développement d'ugeditompétitive.

1.4.1. La mise en place d'un approvisionnement entrants de qualité

Pour étre compétitif face a la pomme de terre ind@grobjectif de la FPFD depuis le départ, il falianéliorer la
qualité de la pomme guinéenne et baisser les cdétsproduction. L'amélioration de la qualité néckessi
obligatoirement I'importation de semences sélectims car le marché local ne proposait que des semeégénérées
maintes fois reconduites. De plus, leur quantigit éhsuffisante pour couvrir les besoins croissagm semences.
Parallelement, une semence de qualité et I'utiisgudicieuse d’'un bon engrais en plus de la futemanganique locale
devraient permettre d’améliorer significativemenptoductivité et baisser les colts de production.

La FPFD a donc progressivement dévelofipgportation d 'intrants de qualité venus d’Europe, selon le tableau ci-
dessous. Les producteurs n'ayant généralemenepasdyens de payer comptant, la FPFD a en mémes temispen
place uncrédit de campagneaux producteurs sur ces intrants, qui se poutsujours aujourd’hui. De 12 T en 1991,
l'importation de semences sélectionnées de pomnterceest passée a 50 T en 1993 et a prés de 20002 (NB :
300 T en 2005).

Récapitulatif des intrants importés par la FPFBwehombre de groupements adhérents a la FPFD @wfiliéres
pomme de terre et oignon :

Semences d¢ Semences | Engraisen | Nombre de | Nombre de Nombre de
Pdt en tonnes d’oignon (kg) tonnes sacs vides | groupts Pdt | groupts oignon
92/93 56 0 0 0 0
93/94 50 150 10 0 0
94/95 7 900 30 0 35 135
95/96 139 1500 50 0
96/97 148 1000 57 0 55 110
97/98
98/99 126 1522 387 80 000
99/00 162 150 207 0
00/01 160 800 205 100 000
01/02 160 800 201 0 92 158
02/03 196 1140 300 100 000 104 182
03/04 212++ 1690 300 50 000

1.4.2. Partenariat Producteurs — Recherche — Vulgé&ation

Les efforts ont également porté sur 'amélioratam I'itinéraire technique selon deux axes : unemtiat avec la
recherche, en particulier pour identifier les v@$eet les pratiques de fumure organique et mi@éied mieux
adaptées ; un partenariat avec les services pultdicsulgarisation afin d’appuyer les techniciendal&PFD dans la
diffusion des messages techniques au plus grantineothe producteurs, novices dans cette production.

Ces efforts conjugués a I'utilisation d’intrants dealité ont permis d’augmenter significativemess rendements,
d’'une moyenne d’environ 8 & 10 T/ha en 1990 a 26 &/ha aujourd’hui.

La marge brute moyenne (hors rémunération de la dieéuvre qui est souvent familiale et dont la diganeste stable
depuis 92/93) laissée par producteur qui cultivengyenne 1200 m2 est ainsi passée d'environ 300-@0 en
1992/93 & 500 000 FG en 1997 et 600 000 FG en @O023 mois de travail.

L'augmentation réguliere de la production totalexpligue également par cette augmentation du revdssl
producteurs, suscitant chez eux un véritable engene Elle n'a aussi été possible que par I'élamgizent des
débouchés.

1.4.3. Développement de la commercialisation jusciu’... I'exportation
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Les campagnes de promotion de la pomme de termégume et la politique de la FPFD de baisse duguriziveau du
consommateur par une maitrise des marges priselepalifférents intermédiaires ont sans aucun dpetenis le
développement de la consommation nationale. Celéstcen effet passée d’environ 1 000 T en 199@wes toute
'année a plus de 900 FG/kg au détail a enviro®@ D aujourd’hui, vendues 600 a 800 FG/kg pendastfortes
périodes de production.

Mais la production ne cessant d’augmenter, il fak@core trouver d’'autres marchés : en 1998, IROFR tenté le
premier essai d’exportation de 20 T & Dakar. Celarais d’apprendre beaucoup et aprés d’autressefeaportation
est maintenant lancée : en 2002, ce sont 140 drguété exportées vers le Sénégal, et 40 T vesaBisl reste encore
a progresser pour disposer d'une production deitquath quantité suffisante et réguliere pour réperaix besoins de
ces marchés au long de I'année. Voila le nouvefiqdés’offre a cette filiere...

2. Cas de l'oignon

Le développement de la filiére oignon est concomitacelui de la pomme de terre. Pourtant, sidésuas ont cherché
a suivre I'exemple de la pomme de terre, nous wergue le contexte spécifique a conduit a une &wvaldifférente de
la filiere.

2.1. Naissance d'une filiere (1992/1993)

L'oignon est traditionnellement cultivé a diversdenits du Fouta Djallon. En 1992, un commercananiis de
Conakry, M. Daclalas, s'intéresse a cette filidreantacte le ministére de I'agriculture et la Chaendu commerce, de
l'industrie et de I'agriculture de Guinée. Lors d&itournée de prospection, il rencontre des peesiméressées par sa
démarche a Timbi Madina qui créent I'Union régi@ndes producteurs d'oignons (URPO). Le commergaumnft
alors par lintermédiaire de 'URPO 700 kg de seo@nd’oignon a crédit et des engrais. Dans legsilldes
négociations réalisées par 'URPPT pour la pomméede, il obtient le blocage des importations gimns durant la
période de production et I'accord avec 'URPO emrgleg producteurs a fournir 3.000 t d'oignons ax g 200 Fg/kg

bord-champs.

Cette opération ne fonctionne pas comme imaginé :

e La production n’atteint pas les 3000 t.

« Le prix, pas assez rémunérateur, conduit le preducad vendre ses meilleurs oignons sur le marcbtdl,lo
d’autant plus que le blocage des importations ciredwne flambée des prix (1000 a 1500 FG/kg eftejui
contre 700 FG/kg I'année précédente a la mémegedrio

e Les commercants traditionnels d’oignon, exclus @pakitif et mieux organisés, commercialisent 3faig plus
que 'URPO.

Le commercant ne renouvellera pas cette opéraflette initiative jette néanmoins les bases de dnigation d'une
filiere oignon.

2.2. Différents essais de commercialisation pour Eveloppement de la filiere

2.2.1. Taxation de I'oignon importé et signature diccord avec les grossistes de Conakry (1993/199#),parallele
des démarches réalisées sur la pomme de terre

Suite a l'initiative de la campagne 1993, une étddefiliere, réalisée pour la FPFD, montre que Hadpction de
Tougué, Mali, Koubia et Labé peut étre estimée @010 avec un rendement moyen de 10t/ha et diveisigmes
techniques : variété a faible conservation, derdgté&emis trop forte, dates de semis trop tardivasaux de récolte
des champs extérieurs qui détournent les paysara geéparation des bas-fonds, manque de fumufgcultiés
d’approvisionnement en intrants nhotamment.

Pour résoudre ces problémes techniques, la FPFzmelace différents services : conseil techniquealaboration
avec la recherche agronomique, approvisionnemeirttents, suivi des producteurs, construction fedistructures de
stockage et nouvelle approche de la commerciaisati

Pour la commercialisation, dans le sillage des cégjons sur la filiere pomme de terre, 'TURPO sigm accord-cadre
avec I'Union des Commercants et Distributeurs denfRes de Terre et d'Oignons sous |'égide de la Charle
Commerce, d’Industrie et d’Agriculture de Guinée&C(8G). Cet accord stipule :
e Un prix bord-champ de 330 FG/kg.
« Une commercialisation faisant intervenir les congaets traditionnels de la filiere avec 2 collecse(olu
marché local a Labé, puis de Labé a Conakry podrFI&kg).
e Unvolume de 400 t rendu Conakry a 480 FG/kg.
* Un renforcement de la protection douaniere qui ¢i@nia forme d’'un minimum de perception de drois d
porte sur I'oignon. Ce minimum de perception séé &vant le ler mars 1994 par la Direction Natierde
Douanes en fonction du cours du franc guinéen®tatelances du marché mondial de I'oignon.

L'application de cet accord n’est pas complétensatisfaisante :
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e Les volumes ne sont pas atteints : 201,8 t livek#sl.081 t de production estimée. Les volume#gtdrop
importants par rapport aux capacités d’écoulemeastgiossistes et ceux-ci ont refusé une partidivdagsons
pour mauvaise qualité.

e Le prix du marché est la plupart du temps supériaurprix fixé par I'accord, ce qui empéche la
commercialisation par cet accord au mois de juillet

« Des problémes d’organisation tant des producteuesdgs collecteurs sont apparus.

« Le paiement cash n'a pas toujours été appliqué.

« Les litiges sur le paiement et les livraisons drtassité I'intervention de la FPFD.

Toutefois, cette opération a permis de souterpriledans les zones de production, en début de agn&p

2.2.2. Poursuite de la taxation de I'oignon importét négociation avec les commercants régionaux, dale sillage
de la filiere pomme de terre (1994/1995)

La campagne 1993/94 a montré que I'accord-cadiggesmet de garantir un prix, manque de souplessmatiere de
prix en fin de campagne et ne s’appuie que surdasnercants-importateurs qui ne contrdlent pastangercialisation
de l'oignon durant la période de la production lecet trouvent plus facile de maintenir leur citcdiimportation

(moins de risque financier Il apparait clairement que les commercants locau doivent étre les principaux

interlocuteurs de la FPFD pour la commercialisation

La politique de prix doit reposer sur un principixte : garantir un prix au producteur tout en cenant une souplesse
guand le prix monte. En choisissant d'impliquer desnmercants de Labé dans la vente sur ConakBR kD choisit
aussi de pousser les groupements de productewlsdadaommercialisation jusqu’a Labé.

Des discussions sont menées pour la campagne P9%4/dvec les commercants de Labé principalement pou
s’accorder sur un prix garanti bord champs et ®oollement de la production centralisée par lemgements au
niveau des points de collecte.

Un certain nombre de dysfonctionnements ont ét&tatés sur les points de collecte pour lesquetedponsabilité
était partagée entre commercants et producteursagsEmblée générale). Il a donc été décidé lasadah par le
bureau de la Filiere d'un cahier des charges pdisspoints de collecte et leur matérialisationl@aronstruction par
les groupements d'une structure de stockage (réelieralisation + amélioration des conditions declsige). Les
commercants devaient étre contactés dés que leneodifait significatif (5 tonnes). La notion de gaile collecte est
alors proche de celle dearché autogére

D’autre part, il semble exister un autre circugpprovisionnement du marché que celui de importatafficielles de
Sierra Léone et de Hollande.

Il faut noter que la FPFD a, a titre expérimentadpédié 20 t d'oignons vers la Guinée Bissau qui germis
d’identifier des partenaires.

2.2.3. 1995/96 : Non application de la décision dexation et essai de commercialisation directemerpar la
FPFD = un échec

Pour la campagne 1995/96, les accords de 1993@n¢@nduits dans leur forme générale, apres oeraign du prix
d'achat bord-champ, et entérinés lors de l'assemigiénérale du 10 octobre 1995 (pas de contrat Bcrites
commerc¢ants devaient acheter sur les points deatelbrganisés par la FPFD, les oignons de caib bien secs au
prix de 285 FG/kg payé aux groupements. En cordaréep les producteurs s'étaient engagés a corstigis points de
collecte permettant de stocker les oignons et sigeeer les cahiers de charges (qualité, quantigratuit).

Le marché de Conakry était inondé d'oignons impodés avril lorsque la commercialisation de l'oigrocal a
commenceé, ce qui a conduit les commercants a us paftégorique d’appliquer le prix négocié. Débat,ia FPFD a
alors décidé de s'impliquer directement dans laroencialisation mais la premiére opération d’actatstitueune

perte de 10,8 millionsde francs guinéens et conduit la FPFD a stoppeingervention.

Les causes de cet échec sont :

« La concurrence déloyale des oignons importés, qtiétébradés par des opérateurs hollandaigt pour
lesquels laaxation n'a pas été appliquée

* Les contraintes du marché de Conakry : 6 pointgetiée ont été ouverts pour une vente au détaiDa~@kg
alors que le prix des marchés était a 700 FG/kgrtpot cela n’a pas permis d’écouler de grossestiiés. En
effet, les acheteurs ont peu d’occasion de se dépl@ aurait fallu beaucoup plus de points detegnes
petites détaillantes qui venaient s’approvisionnemf peu de capacité de stockage et n'ont donc pas
spécialement intérét a jouer le jeu (augmentatmtedr marge plutét qu'accroissement des volumeshfin
les grossistes ont peu de capacité de stockage.

e Les pertes directes par pourriture.

Ces résultats conduisent la FPFD a réfléchir saniéhtations :
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importés.

Abandon de toute implication dans la commercidbsat
Reconduction des accords avec une vigilance pauragplication, en particulier la sur-taxation aégnons

guinéens est nécessaire.

Pour la campagne 1996/97, le choix est fait dendgive les accords 1995/1996 en veillant a leufiegion.

Tableau récapitulatif des accords commerciaux poufoignon de 1992 a 1997 :

Maitrise totale de la commercialisation pour latpielh fonds de commercialisation de 75 millionsfrdacs

1992/1993 1993/1994 1995 1996 1997
Union des commergants et distributed 18
Fouad Bad s ommercants
Accords avec de pommes de terre et d’'oignons (4 Commergants locaux
Daclalas | . locaux
importateurs)
Quantité prévue dans‘3000 400 du 1er avril au 30 juin
les accords (t)
Quantité réellement 201,8 que les commergants n’ont pas
T 192 entierement pris pour des raisons de | 301 36
livrée (t) o
qualité
Précisions sur la Sacs de 25 kg, livraison 8 jours au
livraison moins apres la récolte
Prix payé au .
producteurs bord- | 200 330 315 ggﬁ)e(cztz)s au point de 210
champ (en FG/kg)
Prix prévu par les
accords rendu 460 450
Conakry (FG/kg)
Protection vis a vis | Blocage L , il 3 200 Taxation Ta>_<|a§|on meorgatl((j)nf Taxation
des marchés importation Taxation importations avril & aodt (su importations avril a aout (S.OA) £la importations
. la base 300 F/kg FOB) A valeur mercuriale de 450~
extérieurs s avril a aodt avril a aodt

F/kg)

Autres observations

Répartition entre les zones a faire
connaitre au plus tard au ler mars

Prix de cession des produits aux
détaillants définis.

Conditions en cas de surplus.

Prix pour l'intervention de 2
collecteurs : 150 FG/kg.

Refus d'appliquer les
accords de prix car
marchés de Conakry
inondé d’'oignons
importés. Non
application taxation.

Perte de presque 11
millions dans I'opération

commerciale de la FPFI

2.2.4. Fin de la taxation de I'oignon importé (1998mais des difficultés persistent

En 1998, la pomme de terre est devenue suffisamooempétitive face a la pomme de terre importéa &HFD décide
donc de ne plus demander le blocage des importatioatte décision conduit les acteurs de la fili@ignon, qui
sollicitait la mesure de taxation des oignons ingmpar le biais des mémes négociations, a rec@esibur demande.

Il apparait quéa mesure de protection ne suffit pas a développé filiere et qu’elle est difficilement appliquée La
demande de taxation des oignons importés n'est ghuscsollicitée. Cela semble justifié car aujobrd, le prix des
oignons importés sur le marché de Conakry n'essppérieur (a partir de juin) au prix de I'oignacél.

Année 2003 Janv| Fév | Mars | Avril | Mai | Juin | Juil | Aot | Sept| Oct | Nov | Déc
Importations (en T) 123C| 161(| 1845|1478 | 753|619 | 1741|2026 | 109¢
Prix de détail oignon importé a Conakry| 719 {999 | 989 |978 |794|104Z|1107|124C|100(C
(en FG/kg)
Prix de détail oignon local a Conakry 849 (800 1022|877 |110C
(FG/kg)
Prix de détail oignon local a Labé (FG/k 637 | 700 |100(]1133]|120(
Volumes sortis du marché de Labé (T) 1 88 |148 |212 |39 |2

Source : Importations : DYNAVIV ; prix de détaisystéme d’information du SIPAG et FPFD
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Pourtant, la situation reste difficile. Aujourd’hilé marché est toujours caractérisé par :

« les importations d'oignons importantes et globaleinen augmentation de 5.961 t en 1993 a 15.444068
(données PASAL/PAC/DYNAVIV).

e une production locale incapable de satisfaire oatarché.
e des difficultés d’écoulement durant la période deef production : effondrement de prix au cceur ae |
campagne sur le marché de Labé.

Comparaison de I'évolution de la production locale du Fouta Djallon et des
im portations d'oignons en Guinée de 1993 a 2003
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La commercialisation via la FPFD est marquée par :

e Un prix de campagne négocié avec les commercantesudépassé des le mois de juillet par le prix de
marchés, conduisant les producteurs a délaisgenré de collecte. De plus, les paysans sont sdam@rnés a
vendre leurs premiéres récoltes trés vite pourmémoa des besoins de trésorerie, donc a deg@sibas.

« Seules 2 Unions de zone (Konah et Missira) utitigempoints de collecte actuellement.

« Laformation sur le fonctionnement des points déecte n’est plus effectuée.

« Le groupe de commercants de Labé, partenaire ElRR®, s’est divisé.

< Il reste en mémoire quelques mauvais fonctionnesmmpoints de collecte.

« De nouveaux commerc¢ants apparaissent sur le marché.

En conclusion différentes modes de commercialisation (via lesnportateurs, direct ou via les commergants
locaux) ont été essayé par la FPFD pour la commeatdisation, en méme temps que la demande de protemii
temporaire du marché (taxation des oignons importés pendant la prodocti'oignons locaux). Les résultats sgnt
beaucoup moins nets que pour la pomme de terre.

La taxation des oignons importés a vraisemblablémempeu facilité la commercialisation mais lagfik garde encorg
un fort potentiel de développement.

2.3. Les enjeux de la filiere oignon de nos jours

La FPFD offre actuellement a ses membres les méarekes dans la filiere oignon que dans la filpoenme de terre.
Néanmoins, comme nous 'avons ees deux filieres sont forts différentesavec pour I'oignon :

e De petits producteurs trés dispersés et peu deread

» Des zones trés enclavées.

< Une importance du maraichage moindre par rappathamp extérieur dans le systéme d’exploitation.

« De nombreux intermédiaires dans la commercialigatio

e Une production locale représentant moins du tiers &s importations lesquelles sont caractérisées par des

dumpings et des spéculations importantes.
« Drautres zones produisent des oignons (Haute Guinée

Il reste une marge de progression importante saofamercialisation qui doit étre repensée et paquelle d’'autres
mesures doivent étre expérimentées. La conclugda dampagne 1993/94 reste valabtd_a politique de prix doit
reposer sur un principe mixte : garantir un prix au producteur tout en conservant une souplesse quard prix
monte »....

Bien s(r, cela n'est pas indépendant des effdidsidir pour la poursuite deamélioration des itinéraires techniques
(amélioration des rendements par une meilleure fapate de semis [direct, pépiniere, bulbillesgtatement de la
production] ef’'amélioration du stockage
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Annexe 5 : Comptes rendus des visites d’unions oign

Remarque préalable :Lors des réunions de 3 a 4 heures dans chaque,umois avons recueilli de hombreus
informations sur les expériences de commerciatinatécues depuis la création des unions. Pourrédléte répétitions
les informations d’ordre historique ont été résusndgns le chapitre Il du corps du rapport.

Sauf pour Tangaly, les comptes rendus ci-aprésterglaprincipalementla situation actuelle en matiére de
commercialisation et les projets ou suggestions dasions dans ce domaine.

5.1. Unions appliquant la stratégie FPFD en matierde commercialisation
5.1.1. Résumé de I'entretien a Missira concernanalcommercialisation de I'oignon

* Points essentiels concernant les formes actuellds commercialisation & Missira :
1. La plus grande partie de la production est venchilectivement dans les cing points de colle¢téans le
magasin de 'union pour les groupements qui sonths. Cette production part principalement vetslLa
2. Les commercants de Labé partenaires a la FPEhent & Missira pour acheter I'oignon dans lesitpaile
collecte maideur venue est souvent trop tardivg(certains participants évoquent un retard d'unsnpills ne

[SN]

viennent que si lguantité collectée est d’au moins 5 tonng®r les paysans ne récoltent pas au méme moment

car leurs dates de semis sont différentes).

3. Les producteurs qui collectent les premiers slonic pénalisés. lls enregistrent parfois peges importantes
au magasin ou dans les points de collecte. NB teba@ggravant, une partie importante de la prooluatst
produite dans des bas fonds hydromorphes et ses@sal.

4. «Les producteurs les plus démunis vendentdewstuite aprés la récolte en dessous du prix peanrgdgocié a la

FPFD mais ils sont bloqués par les responsabldsinien et des groupements pour éviter le non ressgde ce
prix (appelé jusqu’en 2005 « prix de campagne) ».

5. Toutefoiscertains paysans ne livrent pas dans les points dellecteet « des commercants non partenaires de

la FPFD causent de gros problémes a I'union entashen dessous du prix plancher ».

6. L'union n'a pas les moyens pour pouvoir rach&egsroduction ou au moins celle des familles déesin« Un
fonds de roulement pour acheter la production daceyr moments nous permettrait de contrecarrer
commergants ».

7. L'union estime ne pas avoir les connaissancd®gbérience nécessaire pour se lancer directerdans la
commercialisation.

8. Les commercgants partenaires de la FPFD ne prepas les oignons récoltés trop tot.

9. Beaucoup de participants estiment querie de vente de I'oignon est trop faiblepour rémunérer correcteme
leur travail et satisfaire les besoins de la faanibe plusx les semences et les engrais coltent chers

* Autres observations des participants :
» Les points de collecte auraient autant d’avantagesd’inconvénients.
= Pour l'union, l'avantage est de pouvoir récupéesrdrédits.
= Pour certains producteurs, les inconvénients damhicar le prix plancher serait trop basles pertes
peuvent étre importantes s'il faut attendre longtemps le commercgant partenaire avant la vente.
* «Nous transportons de l'oignon sur la téte surlagues distances et nous aimerions dearrettes (cf.
charrettes de traction animale ou a bras sur pceusne a Timbi Madina ?).

ces

nt

Résumé de la méthode de commercialisation dominandéeMissira

Dans less points de collecte fonctionneldes producteurs qui ont semé plus tét que leeswécoltent leurs oignon
les étalent soit au magasin s'il est proche, swzeux jusqu’a ce que d’autres récoltent pourrdaajuantité minimale
permettant de faire appel aceammercants de Labé partenaires a la FPFD

Les producteurs qui ont récolté les premiers peueanegistrer depertes par pourriture d'ici que les autres
récoltent et que la quantité définie soit atteinte...

L'union oblige les producteurs a commercialiser lparpoints de collecte au moins la quantité cpordante aguota
fixé par la FPFD, lequel est fonction de la quéntie semences qu’il a pris. Cela permesdéuriser le paiement deg
dettes a I'union Le reste de sa production, le membre peut lareequdand et ou il le veut.

Le magasin sert de lieu de séchage et de stockage expédition. L'absence d’étagéres et le modstoekage au so
ne permettent pas d’optimiser le volume utile denegjasin.

U

ne

NB : Aprés la commercialisation, le magasin sersalte d’alphabétisationpour les groupements qui sont proches.
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* Suggestion des patrticipants :

1.

Mettre en place a Missira un représentant desy@rcants partenaires des le lendemain de la reégociFPFD

/ Producteurs d'oignons / Commercants-partenapesr acheter au prix plancher la production des
producteurs qui ont un probléme de trésorerie Cela permettrait d'éviter la chute du prix sumarché.

Leur suggestion du point 1 permettrait ausseédeire le temps de stockage des oignons et derpeles.
Toujours pour réduire les pertes, les pointcaliecte fonctionnels devraient disposer dpstit magasin de
stockagé® (ces magasins pourraient étre installés dans dmspements d’une taille suffisante, motivés et
dynamiques).

Afin d'éviter les chutes de prix de I'oignons ilemandent égalemeumh appui pour que les unions voisines
respectent le prix plancher et les engagements prigar la FPFD (De fait, Missira et Konah semblent les
seules unions visitées respectant actuellemerirtecche FPFD).

lls voudraient un blocage des importations amemat des fortes productions ou une surtaxation.

lIs sollicitent un appui pouwralculer leurs codits de production de I'oignonAinsi, leur président serait mieux
armeé lors de la réunion de fixation du prix planchdimbi Madina.

lls souhaitent s’organiser pomnieux harmoniser le calendrier agricole lequel permet ensuite de mieux gérer
la mise en marché (par exemple, atteindre plusdempént les quantités nécessaires pour faire venir |
commercant au point de collecte ou obtenir une yrion plus tdét dans la saison quand les prix sobre
élevés).

Pour accroitre la production commercialisée,pagicipants de cette union demandent un appuinatiére
d’aménagement de leurs bas-fond€’est en cours a Missira pour le groupement dek8ad@ (groupement du
président de I'union) avec I'appui du PAPP maisisite nous a laissé perplexe.

5.1.2. Résumé de I'entretien a Konah concernant lommercialisation de I'oignon
* Points essentiels concernant les formes actuellds commercialisation de I'oignon a Konah :

NB

: On note une grande similitude avec Missiran@is ne répéterons pas ce qui est commun aux Aulice en

conséquence en premier le compte rendu de Misdieaxohésion parait encore plus forte qu'a Missirdes
options sont plus fermement affirmé€s options sont celles adoptées par la FPFD

Cette union travaille en confiance avec les comargg; partenaires de la FPFD (en particulier EI Hadmar
Fogo de Labé) et les autres commercants ne soaptscque dans la mesure ou ils acceptent le fanciper
retenu lors de la négociation de début de campagaet lieu au siége de la FPFD a Timbi Madina.
Au retour de cette négociation du prix, les respbles de I'union sont allés rencontrer les auteriERD et Sous
Préfet) et leur ont précisé qu'ils souhaitaient qegrix soit effectivement appliqué dans leur aniBour faciliter
le suivi du prix, ils ont demandé et obtemn lieu unique pour la commercialisation de leurs ignons sur le
marché hebdomadaire lls estiment que ce point est important pour régielenarché.
L’'union tient uneAG avant la commercialisationet nomme un €omité de surveillance» sur le marché pour
empécher d'éventuelles perturbations causées parcdemercants non partenaires. En cas de violation
reglement interne de I'union, 2 options :

- Sila vente en dessous du prix plancher estifedfan producteur, sa marchandise est saisie 'paioh

qui la revend a ce prix plancher.

- Sic’est le cas d’'un commercant, le comité deeallance I'expulse du marché.
Lorsque chaque producteur recoit ses semenced, dst répété que sajquota de commercialisation via les
commercants partenaires de I'union doit impérativenent étre respectéLes producteurs doivent ausser et
calibrer leur production avant de la livrer au point ddexte.

Les 15 producteurs de cette union sont trés sigisfa ce dispositif qui a bien fonctionné en 200@5disent que s
cela se passe hien chez eux, c’est parce qu'iectsnt les engagements pris lors de la négociatienFPFD.
Toutefois, ils auraient préféré un prix plancher spérieur (1.000 FG par kg).

Comme leurs collegues de Missiibs, souhaitent que la FPFD les aident a convaincries autres unions de
suivre leur démarche

* Suggestions des participants = idem Missira avdes spécificités suivantes :

» lIs souhaitent urpetit magasin pour chaque groupement servant de point de cellecun équipement en
bascule simplepour chaque point de collecte.

> Le grand magasin ne suffit pas pour 'importantedpiction de cette union. De plus, certains growgrgmsont trés
éloignés du magasin.
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e lIs ne souhaitent_pasgérer un fonds de roulemenfpour la commercialisation. lls préférent que aedfosoit
placé au niveau des commercants partenaires deHB.F

e lIs souhaitent avoir régulieremedes informations sur les prix de I'oignon sur les pncipaux marchés
Guinée (pris de gros et prix consommateur). lls estintpré c'est le réle de la FPFD.

< lls réagissent favorablement a notre propositioncemant unappui en gestion comptable de I'union
(démarche complémentaire de I'appui en conseiledian aux producteurs).

5.2. Unions n'appliquant pas ou partiellement la satégie FPFD de commercialisation
5.2.1. Résumé de I'entretien a Kollet concernant leommercialisation de I'oignon

NB : Vu la présence de seulement 5 responsabldsimien (cf. décés de I'épouse du président deecattion), ce
compte rendu ne peut refléter une vision complétéadéalité. Avant le décés de I'ancien président2003),
cette union était, comme Konah et Missira, a laxfgode la mise en ceuvre de la stratégie FPFD eiémnate
commercialisation.

* Points essentiels concernant le mode actuel densmercialisation de I'oignon a Kollet :

1. La plus grande partie de la production d'oign@esait commercialisépar les producteurs eux-mémesa
I'extérieur de la zone (vers Labé, vers ConakriNaeérékoré en passant par Dalaba, et vers Kankaassant par
KALINKO, cf. relevés effectués sur les marchés twhddaires par I'enquéteur mis en place par la FDFP)

2. Comme mentionné dans I'encadré ci-apcete commercialisation serait fréquemment collecte au niveau de
familles élargieset s’accompagnerait d’'une stratégie de stockags lda maisons et de vente différée.

3. Les commercants de Labé partenaires de la FRéiraient trop tardivement dans cette zone éleigie leur
siege (ils préférent aller dans les zones proche=tte ville ou des unions plus favorables awepariat avec eux).
Pour cette raison, les points de collecte n'autgias bien fonctionné.

4. Quand les commercants non conventionnés de\liahgent sur les marchés, ils proposeraient desnfidrieurs a
ceux venant de N'zérékoré.

5. En début de récolte, les familles démunies vendeles prix inférieurs au prix plancher négo@élp FPFD (par
exemple en 2005, 600 FG contre 800 par kg).

6. Pour la commercialisation de la campagne 20044%5on a demandé aux membres de ne pas venddessous
de 1.000 FG/kg mais les familles démunies n'ontqaasespecter cet engagement.

Description des formules actuelles de commercialisan décrites comme dominantes a Kollet
Premiére formule :

Plusieurs familles se connaissant bien se groupepbur trouver un débouché puis trouvent un transporeur
gu'ils font accompagner par le membre le plus expémenté en commerceCertains transporteurs acceptent d’aller
dans les villages pour faire la collecte. D’autir@msporteurs n'acceptent que les livraisons awcindade Kollet et les
paysans (nes) doivent y transporter les sacs ddoigar la téte.

Le magasin de 150 m? sert de lieu de séchagesbdkage avant expédition. L'absence d'étagerksrabde actuel de
stockage sur le sol ne permettent pas d’optimizevelume utile.

Ces« producteurs-vendeurs »ont des «elais » dans les villes de destinationletconvoyeur reste le temps qu'il
faut pour vendre tout le chargement

Eléments économiques :

* Par sac, le conditionnement codterait : (prixsdie = 1.500 FG) + (prix du fil = 200 FG)1=700 FG.

* Si la mise en sac est faite par un salarié, cdléecait 400 FG supplémentaire par sac d’'oignons.

* Les tarifs de transport seraient, par sac de 80 kg d’environ 12.000 FG de Kollet a N'zérékore
et 10.000 FG sur Conakry. Les frais de manuterg@, par sac, de 200 FG au chargement de
départ + 200 FG a l'arrivée auxquels s’ajoutent B@B0de frais de magasin dans la ville d’arrivée.

Seconde formule:

Certains « producteurs-vendeurs » achetent lesopngyrde leurs voisins et deviennent alors demmercants
occasionnels Parfois, ils achétent la marchandise du voisimpaw du marché de Kollet et vont la vendre aveq le
propre production. Quelques responsables de I'usgpaient dans ce cas.

NB : Les deux formules ont une signification diéféte. Dans le premier cas, il s'agit d'une comnadigation
collective ayant pour but de réduire le nombretdiimédiaires entre producteurs et consommat&®ass le second
des producteurs deviennent des collecteurs et desnemercants.
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* Suggestions des 5 membres de I'union :

1. Les commercants partenaires de la FPFD devraiettre en place a Kollet un acheteur/collectels lée
lendemain de la négociation FPFD / Producteursgdlns / commercants sur le prix plancher de cangpagn
C’est a cette condition que la démarche « points dmllecte / Commercants partenaires » impulsée pia
FPFD est jugée utile

2. Les responsables de l'union présents souhageet!'union ait unfonds de roulementpour initier une
commercialisation collective. lls estiment que celermettrait d’accroitre les ressources monétaites
familles les plus démuni&s(celles qui ont ensuite du mal & payer a leur geoent la dette intrant ou les
cotisations et frais d’adhésion).

3. lls souhaitent acquérir (ou louer temporairemanecamionnettepour sillonner les groupements et collecter
la production en vue de la ramener au magasinaeatgrKollet.

4. Les groupements d'une taille suffisante devitaditsposer d’'urpetit magasin de stockage en dur qui serait
le point de collecte

NB : le grand magasin ne suffit pas pour les 6@@i¢ produisent les 24 grduge cette union.

5. Pour accroitre la production commercialisée, blereau de I'union demande un appui en matiere

d’aménagement’ des bas-fond¥.
6. Il demande également une moto pour relier lesiggments (le groupement le plus éloigné est an22id
mauvaise piste).

5.2.2. Points essentiels de la commercialisation Beignon a Tangaly

De 1994 a 1996I'union gérait les points de collecte et une camalisation collective en partenariat avec les
commercants conventionnés de Labé. Cette formennercialisation a fonctionné pues prix plancher a été
jugé trop bas par les membres de I'union et les imnvénients mentionnés dans I'encadré ci-dessous aient
primé sur les avantages

Point de vue de membres de Tangaly sur la phase demmercialisation avec les commercants partenaires

« Au moment ou les points de collecte fonctionng@iehaque producteur séchait ses oignons et ks arnant de
les envoyer au magasin ou au point de collecte chesnercants partenaires de Labé, aussitot aravéaagasin
ou au point de collecte, re triaient et calibraiteg oignons, achetaient les gros et laissaientptgis aux
producteurs ».

« Aprés que les commercants aient pris la qualitdsodésiraient, les producteurs devaient reprencl qu'ils
n'ont pas voulu acheter et le ramener chez eulagéte ».

Les prix planchers sont fixés en fonction des tési€t non en fonction des calibres.

Le prix plancher aurait évolué moins vite que lix gies intrants vendus par la FPFD.

En1997 il y a eu une rupture avec les commercants pairesmet I'union a recu un fonds lui permettanttter
aux producteurs et de vendre a Conakry.

L’'opération n'a pu qu’'étre partiellement repritdlen 1998 car la production avait augmenté et ce fonds it'éta
réduit pour diverses raisons (inflation, utilisatipour rembourser des dettes de groupements girdddemes
familiaux de membres...). Le fonds restant auraitnméins été utilisé pour acheter la production ebutiéle
campagne des familles démunies et éviter que Xegorimarché ne descende en dessous du prix plafdmtant
les 2 a 3 campagnes suivantes, le président de weittn a personnellement commercialisé la produdaiie son
OP.

En2003 avec l'appui du SCAC, des visites inter unions ée organisé et les responsables de Tangalywnt p

partager I'expérience de commercialisation de Bunile Konah. Cela a été insuffisant pour les inciteevenir a
une commercialisation collective.

Actuellement, la plus grande partie de la production de I'uréshvendue sur place au marché de Tangaly et dans

les marchés voisins : « Ces dernieres années,avauns opté pour la commercialisation individuebe kes autres
commercants achétent la production a un prix sepée celui des commercants partenaires ».

“ Ces familles démunies bradent les oignons dé&ckzlte pour assurer pour leurs besoins élémentaires
*’ Le bas fond visité n’est pas aménagé et n'a pakdhjet d'étude pour améliorer son fonctionnerbydraulique.

8 |es petits aménagements demandent peu de capit@igxsurtout des formations des paysans dans ceideminsi
gue des outils pour construire de petits ouvra@es échanges paysans et « chantiers écoles » poiema étre
organisés dans ce but.



Activités de commercialisation de la FPFD : castlon du vécu et perspectives

Méthodes de commercialisation actuellement pratiques a Tangaly

1. Chaque paysan (ne) achemine sur la téte au éndecfTangaly ou aux marchés voisins la quantité souhaite
vendre ce jour la et trouverait preneur a un puixsgrait plus élevé ( ?) que le prix plancher talibre confondu.

2. Quelques producteurs - commergants» opéerent dans I'union. Ainsi, I'un d’entre eurgponsable a I'union etja
la Fédération) commercialise sa production et adlsa famille & ConakiYLa vente s'effectue ainsi : Il regroupe
sa production et celle de sa famille, 'emméne adBoy et la vend au lieu méme de débarquement na pas de
magasin et ne veut pas payer les frais d’'emmaggesinbvend le plus souvent au comptant et seule¢memnédit
aux personnes en lesquelles il a confiance.

Suggestions émises par des responsables présents :

» Meilleur respect du calendrier agricole pour aumieproduction plus groupée.

» Accord pour vendre collectivement si le prix planckr est bon

» Accord pour améliorer la qualité mais refusrdtriage des bulbegar les commercants.

e Surtaxation de I'oignon importé (mais positionsetiyentes des présents sur ce point).

» Conseil de gestion aux producteurs powdkul du colt de production

» Construction dg@etits magasins de stockagéans les groupements lointains et dynamiques.
» Equipement de ces petits magasinbascules

» Appui a 'aménagementes bas fonds.

5.2.3. Résumé de I'entretien a Koin et Kaafa conaeaint la commercialisation de I'oignon

NB : Koin et Kaafa étaient au départ dans la mémenu Vu l'importance de la production dans cettme et
I'éloignement des groupements, ils se sont sciesédeux unions mais leur mode de fonctionnementessé trés
proche pour la commercialisation.

* Points essentiels concernant le mode actuel dencmercialisation a Koin et Kaafa

Dans ces 2 unions, la commercialisation n'est fdu$orme collective prénée par la FPFD (et pourtanse en
application pendant quelques années dans ces undmserait l@on respect par les commercants partenaires des
délais pour venir acheter la production accumulée @ points de collectequi aurait découragé de nombreux
membres des groupements.

La forme de commercialisation actuellement domiaastindividuelle et semble proche de celle présentée a Tangaly.
Chaque membre vend sa production comme il le stuh@uelques membres ayant de la trésorerie cargenne
partie de leurs oignons pour les revendre plus Rad contre, les familles les plus démunies ndetarpas a vendre
leur production méme si c’est a un prix inférieurpaix plancher négocié avec la FPFD.

Les commergants venant actuellement sur le trésriapt marché de Koin (situé sur I'axe Tougué -aba) viennent
rarement de Labé et ce ne sont pas des commepgtesaires de la FPFD.

Modes actuels de commercialisation des producteude Koin et Kaafa

1. Les productrices et producteurs emmeénent layataxh au marché et la vendent au prix que leup@sent les
commercants présents venant de Conakry et de & fNfzérékoré, Guéckedou, Kissidougou). lls achietes
oignons tous calibres confondus. « Quand il y a g@ewcommercants (es) sur le marché, ils s’entenelefant
baisser les prix ». « Quand il y a beaucoup de cerpamts (es) sur le marché, c’est mieux pour ledymteurs ».

2. Les producteurs de quelques familles s’entendent grouper etvendre collectivementleur production sur le
marché hebdomadaire ou sur un marché d’'une graiidgcf. mode de commercialisation décrit a Kdlletela
suppose ungrande confianceentre les familles.

3. Des «roducteurs collecteurs» visitent les producteurs et achétent une pdeseoignons au comptant et l'autre a
crédit & un prix parfois trés bas. lls transporfanguantité obtenue au marché et la revendentcammercants
présents a un prix parfois inférieur au prix plarciQuelques responsables de groupement seraietdaas.

9 Aprés la rupture avec les commercants conventicesjace méme producteur a commercialisé en 199998 la

production de son union. Il a adopté maintenant siretégie individuelle de commercialisation : ¢hate a d’autres
producteurs de son union ou des unions voisingsp8r serait égal ou supérieur au prix plancher gé'il ne puisse

étre accusé de perturber le marché.
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Suggestions des responsables de Koin et Kaafa p@méliorer la commercialisation :
Les responsables présents seraient préts a révEntommercialisation collective (par les poingsctllecte ou par les
magasins) avec les commercants partenaires dddeatéon si :
e le prix plancher leur parait satisfaisant ;
« les commercants partenaires de Labé mettent em placollecteur le lendemain de la fixation du gliancher
au niveau des unions et des groupements.

Dans ces conditions, ils s’engagent a mettre aaanivdes points de collecte des oignons de quBliér mettre a
nouveau en ceuvre cette stratégie collective, ilbaitent :
« depetits magasins en dur équipés de basculpsur les groupements dynamiques et lointains ;
- afin d’éviter la chute des prix en début de campagduite par la vente des familles les plus déesyrtenter a
nouveau I'expérience d'uionds de roulementgéré par les unions ou des commercants partenaires

lIs souhaitent également imiter Konah qui a obtenuieu unique sur le marchépour la commercialisation de
I'oignon.

5.2.4. Résumé de I'entretien & Labé avec les respables® des unions de Sannoun et Dionfo

Sannoun fut la premiére union FPFD & mettre en eeleg points de collecte dans la zone oignon. espansables
présents reconnaissent que cela a bien fonctioenéapt quelques années et permettaient a I'uniorédepérer
facilement les dettes des membres.

Pourtant, seuls 3 groupements ont poursuivi la ceroalisation avec les commergants partenaire088.2Ces deux
derniéres années, aucune commercialisation n'att@aitalisée avec eux.

Les raisons essentielles de I'abandon de la formi@leommercialisation prénée par la FPFD serai€ljt lafaiblesse
du prix plancher ; (2) laproximité de la ville de Labépermettant a beaucoup de paysans (nes) de se sl cette
ville pour y vendre directement leur productio) la dégradation des points de collecte en pailte(4) vu les écarts
de calendrier culturaux et les stratégies divergedies membres, la difficulté d’accumuler pneduction suffisante
au point de collecte pour y faire venir un commetgeartenaire ; (5) laenue tardivede ces commercants.

%0 Certains des responsables paysans présents soapdeducteurs — commercants ».
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Annexe 6 : Comptes rendus des rencontres avec lesiions pomme de terre

Remarque préalable : Lors des réunions de 2 a 4 heures dans chaque,umois avons recueilli de nombreuses
informations sur les expériences de commerciatisatécues depuis la création de leurs unions arelgponsable
paysans rencontrég€es informations ne figurent que partiellement das les comptes rendus ci-aprées, lesquels
relatent principalement la situation actuelle en méere de commercialisation et les projets ou sugg@sns des
unions dans ce domainePour éviter des répétitions, les données d'ordsmihigue ont été résumées dans le chapitre |l
du corps du rapport.

[

6.1. Mode de commercialisation de la pomme de ter@el'lUGTM

Cette union a été a la base des acquis et de lardéen FPFD. Elle compte aujourd’hui 23 groupemet4900
adhérents produisant pres de 1.500 t. pour la saiden séche (groupement de la ferme de Koubcoompris).

Depuis la création des premiers groupements, llurdes groupements de Timbi Madina (UGTM) a toujours
commercialisé collectivement. Elle a été au délamdicapée par I'absence de magasins de stockagegsdas fonds.
Ce probléme résolu, I'union a recu ensuite des iagppour la construction d’'un grand magasin cergi@ié pres du
marché.

Mode de commercialisation des producteurs de I'UGTMour la production de saison séche

» Les responsables de I'union et les techniciensfiganla récolte.

» Juste apres la récolte, chaque producteur fafiramier tri au champ puis 'emmeéne au magasin du groupement
ou il retrie a nouveau Quelques jours apres,rétrie une troisieme foissa production, laonditionne et lapese
Il note son poids dans searnet et le secrétaire de I'union I'enregistre dans iggistre.

» Toute la production mise au magasin est soua responsabilité de I'union.C’est elle ensuite qui négocie avec
les commercants. Elle ne stocke que si les priemi@s sur le marché baissent et tendent versXelancherSon
stockage permet une régulation des prix.

» L’union a inventorié et « évalué » tous les comraptg de la pomme de terre évoluant dans la zotev&hd sa
production cash ou a crédit selon : (1) la tréserdn commercant ; (2) les liens de confiance artseéntre I'union
et chaque commergant.

> L'union enregistre la quantité totale prise parqtifacommercant (e), note ce qui est réglé au comnetae qui es
réglé a crédit. La semaine suivante, elle coniéhkegistre avant la livraison et les commercaesd oivent régle
le solde de leurs achats antérieurs avant de poagbéeter a nouveau.

> Les prix sont fonction des calibres. Les petitsbcab et les calibres moyens ont un meilleur pex its peuvent
étre vendus comme semences G&° génération. La production de l'intersaison et desd@son hivernale es
commercialisée individuellement.

NB : Les problémes suivants sont observés au nideaugrands magasins UGTM : (1) la teigne et sgétdési le
stockage est prolongé ; absence de sas, de maistiqux fenétres et de matériel de manutention.

—

Projets des responsables présents de 'UGTM :

1. L'union souhaite fortement que la commercial@atie ses adhérents se fasskectivement toute I'annéevia
le magasin de I'union (et pas seulement pour ldyobon de saison seche).

2. Elle se bat pour urgace unique de commercialisatiorde la pomme de terre sur le marché de Timbi Madina

3. Les responsables de I'UGTM souhaiteraient égamtndesinformations précises sur les prix pratiquésa
Conakry et autres grandes villes.

4. Elle est tres préoccupée par la relaugoroduction en saison pluvieusdet la chute des prix qui s’en suit en
ao(t et septembre) et souhaite en conséquence :

(1) tenter de limiter les superficies emblavéesdierrnage ermaugmentant les prix des petits calibres
issues des plants de classe A (lesquels sontéstiicdmme plants en saison des pluies et en
intersaison) ;

(2) s’engager davantage a I'exportation ;

5. Elle souhaite des appuis pdamélioration des pisteset pour lesménagements
6. L'UGTM s’engage a aider I'union de Timbi Tounndeux commercialiser en partenariat avec les comgamés
de Timbi Madina (cf. difficultés de Timbi Touni éyoées ci-apres).

Différentes étapes de I'organisation de la commem&isation au niveau de lTUGTM
Source : Cellule commercialisation de la FPFD
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Etape N°1

Récolte de la

production de Deux triages et Production Iivrée’ dans les
'Union des pesages successifs magasins de 'Union
groupements

Etape
Concertation entre les acheteurs et les men Fixation de prixplanche o
de I'Union de ventdncluant le Dépdt d’'une
S remboursement des = avance par les

NB = Réle de facilitation des responsables de diverses prestatior acheteurs
la Fédération la FPFD
Etape N°3

Déstockage a concurrence des ava

effectuées par les commercants Vente sur les marchés
] consommation nationau

NB: Le rythme ,de de_sgockage prend et sous-régionaux

en compte la nécessité de réguler le

marché

6.2. Unions de Timbi Tounni et Hafia souhaitant adpter la stratégie de TUGTM

Dans ces bas fonds, I'arrivée de la pomme de &stessez récente mais progresse tres tres rapidéiuaion de
Timbi Touni a pris 50 t. de semences de classeuk jgoculture de saison seche 2005 et produiraiteant plus que
les 3 unions proches de Dalaba !).

e |l n'y a jamais eu de commercialisation collectdans ces 2 unions.
e Elles n'ont pas encore de magasin ni de bascules.
» L’enclavement pénalise bon nombre de groupements.

Méthode de commercialisation actuelle des productesi de ces deux unions

» Les producteurs sont encore a la merci des commstg&hacun commercialise sa production a sa factm
bassinesupposée contenir 15 Kg ou a la mesure (enviroiK$)5En réalité, ces unités de mesures sont Viasdb
mais souvent le poids réel est de 10 a 15 % suwpéaiex poids réglés par les commercants. Les petites
calibres moyens sont payés moins cher que lescgliises.

» Les commercants se rencontrent, discutent et atréitscréetement le prix du jour au marché. Ensilgeyiennent
avec leurs unités de mesures (bassine, mesurgdnaille) imposer ce prix aux producteurs.

» Les commercants remplissent eux-mémes les bassingserchant a y mettre le plus de Pdt possible.

» lls payent cash ou a crédit selon leurs relatives des producteurs. Le réglement de la partieédicn’est parfois
pas souvent fait selon les clauses arrétées anta ¢ar le commercant peut évoquer un accidentt ggturbé sg
commercialisation.

Suggestions des responsables de Timbi Tounni ekéfle :

Les responsables présents connaissent les pratiguddGTM de Timbi Madina toute proche et souhatitaméliorer
les leurs en évoluant vers la commercialisatiofective.

Leurs principaux veeux sont les suivants :
1. Désenclavementles groupements.
2. Appui a laconstruction des petits magasins au niveau des gneementslointains et dynamiques et d’'un
grand magasin centralauprés de leur marché hebdomadaire.
3. Appui a’'aménagement des bas-fondst plaines.
4. Appui al'information sur les prix pratiqués dans les lieux de vente.
5. Recherche deommercants partenaires
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6.2. Unions de Dalaba n’adoptant pas la stratégieedcommercialisation de lTUGTM

Les unions de Dalaba, Parawi et Ditinn ont cullaedpomme de terre bien avant leur adhésion a [eDAP¥ a une
douzaine d’annéés

Elles pratiquent actuellement unaraichage diversifié avec des cultures de carotte, choux, poivronsergires,
salades, Pdt, tomate, etc... Ces cultures sont paaksiociées. Elles sont magnifiquement géréesldsmggands bas
fonds de Parawi. Par contre, les bas fonds prathiéds ville de Dalaba sotrteés enherbés(cypéracées surtout) et cela
accroit trés fortement les temps de travaux.

La proximité de I'axe goudronné Labé — Conakrylfecla commercialisation.

I n'y a pas de partenariat entre des commercants et les 3 uniondaetommercialisation individuelle est
prédominante avec, pour la pomme de terre, deux époques ddgibbes correspondant aux pics de production (mars
pour la production de saison séche puis ao(t-sépeeanrrespondant a la production de Pdt de saissmpluies).

Le grandmagasinsitué a Dalaba a été peu utilisé car il est élodpnénarché et le stockage de la pomme de terré sera
difficile (teigneen saison séche et pourriture en hivernage). gadeserait par contre moins présente a Ditinn.

Ces 3 unions assez proches se concerteraientetnéaqrs qu'elles ont des problemes semblabless Eliimettent ainsi
que la forte production des non membres peut Gitger les prix en aolt et septembre mais n’eneisagas, comme
'UGTM, de tenter une régulation en augmentaniatces « semences reconduites » issues des géaakssse A.

L'endettement de certains groupeméngerait un des facteurs expliquant la réductionadésts de plants de pomme
de terre en 2005/06 (35 t. contre prés de 60catapagne précédente).

Suggestions de responsables présents de Dalabm EtitParawi :

« Une information réguliere (tous les mardis si poigdipar la radio concernant Ipex de vente en gros de la
pomme de terresur les principaux marchés du pays.

e Un travail sur lescolts de production (méme si c’est complexe vu la présence de noméseasltures
maraichéres associées ou non).

e Une meilleureconcertation au sein de chaque unioet entre les 3 unions pour constituer un frons plai
face aux commercants et ne pas vendre a perte.

«  «La création d'unéquipe régionale de commercialisatiopour vendre & I'extérieti».

> Les unions de Ditinn et Parawi ont bénéficié agpui d’un projet FAO et pratiquent la Pdt depasannées 80.
2 Certains membres prendraient des intrants a leienuFPFD et les revendraient & des non membress gruyoir
rembourser d’autres crédits...

%3 Cela suppose au préalable une consolidation de kssociative et de la cohésion de ces 3 unions.
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Annexe 7 : Entretiens concernant la filiere tomate

La tomate est principalement upeduction de saison secheommercialisée de décembre a mai, majoritaire wenst
Conakry. Dans cette filiere, le role d’approvisiement en intrants de la FPFD s’est avéré beaugsluspréduit que
pour la Pdt ou I'oignonl§ majorité des semences de tomate sont toujours tadproduites). Le paquet technique mis
au point par la FPFD et ses partenaires est aessappliqué car beaucoup moins solide que celdioignon et,
surtout, que celui de la pomme de terre.

7.1. Entretien avec A. Goudoussy Diallo, ex technén FPFD de la filiére tomate

Goudoussy D. a travaillé comme salarié de la FP&fs @ette zone de 1996 a 2003. Il mentionne légtéstsuivantes
de la fédération :

* appuis a I'organisation des groupements de prodigtée tomate ;

e recensement des principales contraintes technjguascette culture ;

o tests variétaux avec I'IRAG ;

e appuis techniques aux producteurs ;

e compréhension du fonctionnement de la commerctalisguisdiverses tentatives d’amélioration qui ont

eu peu d'impacts(cf. ci-aprés, construction d’'un magasin, fourretuide cagettes plastiques, tentatives de

commercialisation directe, mise a disposition desdn fonds de roulement pour la commercialisatipn

En résuméle pouvoir de la grossiste de Conakry est absolumeprépondérant dans ce schéma.es producteurs
n'ont généralement aucun pouvoir de négociation fa&c aux trois autres acteurs qui interviennent dansal
commercialisation de leur produit. C'est d’autant moins sécurisant que ce produitrést périssable et que I'on 1
peut pas en différer la vente. Les pertes peuvenir@portantes lors du transport et des manutestibe producteur d
tomate ne peut les évaluer mais il en supporterinaliles conséquences. De plisp’a aucune relation avec les
différents types de consommateurs finaux de son pdait et ne peut améliorer sa production en fonction
« signaux du marché ».

Présentation du mode dominant de commercialisatiode la tomate a Mamou selon G. Diallo
Lesproducteurs vendent en bassines pesant de 40 a 50 kg éotlesteurs(le plus souvent des femmes) qui g
mentionnent un prix indicatif par bassine. Le paetrest le plus souvent différé et fonction dedate effective g
Conakry.

Lescollecteurs(ou 'un d’entre eux) se regroupent pour propasechargement a un « locataire » de camiory
propriétaire est souvent de Conakry). Le chargemesttcamions est effectué par une troisieme catédacteurs
au pouvoir important : lesnanutentionnaires (d’autres manutentionnaires déchargeront a Cohakihiaque
bassine porte un bout de pagne précisant I'ided&téa propriétaire. Les alliances entre colleetgusansporteur
et manutentionnaires seraient fréquentes.

A Conakry, le quatrieme acteur (le plus importattgnd la cargaison, c’estyandeuse (grossiste) spécialisée
tomate qui régle le déchargement effectué par les matiateraires et achéte la cargaison a une reprégserdas
collecteuses. Le prix retenu est fonction du pnixetie estime pouvoir revendre les tomates (fomctie leur
qualité et des prix du jour). Aucune pesée n'efeictfiée et une partie de la cargaison seulemeait séglée au
comptant.

La représentante des collecteuses repart sur Mahoépartit I'argent de la vente en fonction du boende
bassines de chacun. Chaque collecteur prend sa& rarggle ensuite le solde aux producteurs.

ur
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Face a cette délicate situation, les tentativda & FD n’ont, a ce jour, pas donné les résultgismees :
La tentative de réduire les pertes survenant lesstrthnsports en dotant les producteursatgettes plastiques

s'est avérée vaine car les manutentionnaires agul I'innovation estimant que ces cagettes étaigrins
intéressantes a charger que les bassines (plusmgtention pour un méme poids chargé ou déchargé).

Un magasinde collecte de 350 m?2 a été construit par la FP&@h utilisation actuelle ne concerne pas la

tomate (location pour entreposer des toles, du riz, dariae ou des colis de tout genre).

Les codts du transport de la tomate entre MamdDoetakry seraient de plus de 50% plus élevés que lpou

pomme de terre entre Timbi et Conakry (Timbi esirgant a 2 heures de route au Nord de Mamou). &aes
colts anormaux, la FPFD a tenté de mobiliser fsssporteurs partenaires de 'UGTM et originaire$da mais
I'expérience n'a pas permis d’assainir la situation

Selon Goudoussi Diallo, pour relancer la filierentde FPFD, il faudrait :

* Un nouvel investissement en recherche pmméliorer le référentiel technico-économique. & exemple :
recherches variétales avec un partenariat Chershdtnoducteurs dynamiques afin d’améliorer la potigité
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du travail et du sol et lgualité des tomates qui est actuellement insuffisée (beaucoup de tomates
difformes et récoltées tres vertes...).

e Un nouvel appui a latructuration des groupements tomatgle manque de jeunes leaders locaux pénaliserait
actuellement cette filiere).

e Un investissement en matiéreatfhabétisation afin de renforcer les compétences des OP tomd&® e
matiére de gestion interne et pour la gestion detamercialisation.

7.2. Compte rendu de la réunion a Mamou avec lessponsables des unions tomate de Bawo-Fello et de
Kounkouréhoye

* Rappels sur le développement de la culture a Mampet la création des unions tomate

C’est en 1955 que la tomate a été introduite ppprémiére fois a Mamou par Mr Hanna, un Syriendu? utilisa une
variété a floraison indéterminée avec des fruitsyde Marmande.

Il cultiva la tomate pendant deux ans. Il produisks gros fruits, les emballait dans des caisseplastique et les
exportait en France. Aprés deux ans de cultushahdonna la production mais les paysans la psinesi en utilisant
des « semences reconduites » (= auto produitegurlihui encore, la variété « Hanna » est tresgmée dans les bas
fonds de la région.

Suite a I'implantation a Mamou d'une usine de covsg dans les années 60 (produisant entre autresem@s du
concentré de tomate en boite), la culture s’estldgpée. Aprés la fermeture de cette usine danarieées 90, les
producteurs ont continué la production de tomatsslies.

Les paysans de Bawo-Fello cultivaient des quaniitg®rtantes de tomate mais ils étaient confroatés probleme de
transport car ils n'avaient pas de route et toatprbduction était portée a Mamou sur la téte. #8xlun projet a
construit une piste qui a désenclavé la zone.

Un leader paysan, El Hadj Yagouba Batmy beaucoup ceuvré pour développer la culture tenate dans la région.
Avec I'appui d'un technicien de la FPFD (GoudouBsgllo), il a suscité la création de groupementgmttepris des
démarches pour intégrer la fédération. Celle-daepté la mise en place d’'une filiere tomate er8199

Actuellement, les deux unions tomate de Mamou cenp26 groupements : 15 dans l'union de Bao Feltm{ 12
groupements actifs) et 11 dans I'union de Kounkbaoyé (dont 10 actifs).

Ces 2 unions de la FPEDcompteraien615 chefs de familleavec environ 4 membres en moyenne par famille dont
plus de 60% des femmes

Part relative des unions FPFD de Mamou par rappor& la production nationale de tomate

Les zones de Dalaba, Mombeya, Labé, Kindia et Sayg®duisent de la tomate mais Mamou serait lacjpale
zone de production avec, selon les responsablesapayrésentplus de 50% du marché national

Les producteurs non adhérents a la FPFD de ladmivvamou produiraieri fois plusde tomate que les adhérents
(« mais nous avons tous les mémes probléemes de emiatrsation »).

NB : De ces informations partielles et, bien sOrcamfirmer, nous déduisons que ces 2 unions tomatéa FPFD ne
produiraient qu’envirorlO % des tomates du paysce qui est bien faible face au pouvoir des gstsside Conakry. Difficile
d’induire une modification des pratiques en mat@#eommercialisation avec cette faible part ductnar...

* Historique des appuis FPFD a la filiere tomate (dnt appuis pour la commercialisation)

Les responsables présents a la réunion estimeradilFD leur a apporté les appuis suivants :
1. Structuration des groupements
2. Formation / Alphabétisation des paysans
3. Construction d’'un magasin de stockage
4. Approvisionnement limité en intrants : engrastosoirs, semences (exemple pour 2004/2005 : 0d&g
semence, 35 tonnes d’engrais. Ces quantités sera@oduites pour la campagne 2005/2006)

Toutefois, certains appuis n'ont pas eu l'impaathsoté : « La FPFD nous a apporté des semencesoades| mais
elles n'étaient pas adaptées aux conditions diemdit la récolte n'était pas échelonnée (contrargraux variétés

¥ El Hadj Yagouba Barry est un leader important eltecrégion. Il est actuellement président de kndire régionale
d’'agriculture de Mamou. Il posséde d’'importantgsesficies maraichéres et également un magasin nedéa intrants
maraichers. Une épouse présente a la réunion canafiss la tomate.

% La fédération compte une troisiéme union tomatdd) mais aucun des groupements de cette unamaté’actif en
2004/05.
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locales), ce qui augmente fortement hksques de commercialisation En plus,les semences améliorées sont
colteuse? et les producteurs n'ont pas I'habitude d’acheésr semences ».

« Tout au début, avec l'appui de la FPFD, la conecmésation était collective. Les producteurs regraient la
production puis la conditionnaient dans dmmsses en boisCes caisses ont été jugéesp lourdes par les
manutentionaires et desageots en plastiqueont été introduits par la FPFD. Ces cageots matacependant pas
adaptés camon repliables ce qui induisaient un colt important de transporir leur retour a Mamou. L'expérience a
donc été boycottée par les transporteurs et égatelas manutentionnaires qui gagnaient plus avecbbssines
gu'avec les cageots ».

Suite a ces conflits avec les transporteurs locdaxFPFD a envoyé des transporteurs de Timbi Madiea
transporteurs partenaires de 'UGTM). Toutefoiszes transporteurs ne respectaient pas le programmet les
producteurs avaient degrtesdans les points de collecte non protégés des péaas ».

« Le transport groupé avec des points de colleai® @eu fonctionné mais un jour la bassine d’'undpeteur est
tombée. Depuis, les commercants ont déserté catspis collect® ».

Selon El Hadj Yagouba Barry :Les commercants ne voulaient pas que les paysansrganisent. Il y a eu une
grande « lutte » entre les membres de la FPFDzdesnercants, les transporteurs locaux et les matiomaires. A
cette époque, les groupements étaient immaturesgéoer de tels conflits ».

* Fonctionnement actuel de la commercialisation seh les paysans et commercants présents :

La vente se fait a la bassine. Dans les groupenk@&H®, on utilise les mémes bassines mais les dioérants utilisen
des bassines différentes.

La tomate n’'a pas de prix fixe. Le prix & Mamoudstermine a partir du prix de Conakry, lequel esicfion de la
demande ce jour la (et de la préseneeldéteurs sierra [éonaik

Par exemple, la bassine d’environ 40 Kg est actie#@000 FG bord champ si le prix de revente sakgnpeut étre
de 50.000 FG. La commercante apportant ce témoggestyme qu'il lui faut une marge brute de 10.0@dar bassing
(soit environ 250 FG/kg) pour couvrir ses chargedégager un bénéfice suffisdht

Plusieurs « producteurs commergants » sont mende®sinions de Mamou. Voici le témoignage de I'ventte eux
présents a la réunion : « Nous vendons essentiefietn Conakry mais nous avons des clients Sieroadis. Si ces
derniers sont a Conakry, nous obtenons généralemmehbn prix et c’est souvent le contraire lorsigusiont absents.
S'ils sont présents a Conakry, nos partenaires angants au marché de Madina nous appellent a Mgoounous
informer de leur arrivée. »

Témoignage d’'un producteur : « Les achats se foptus souvent au comptant. Certains paysans vendpandant a
crédit a des commercants fidéles. Si ces dernierg pas revendu a un bon prix a Conakry, le jaungarché suivant,
ils ne commenceront les achats qu'a partir de 1ddse ce qui leur permet d’exercer une pressiomaus ce jour la et
carnous ne pouvons pas repartir avec notre production.

* Propositions de solutions émises par les présen({saysans, transporteurs et commerc¢ants)

« La FPFD nous a aidé et continue a nous aidemuCale fait, aucune autre structure ne le faifeBlous aide a
produire mais on a des sérieux probléemes de conmtisation. Nous demandons qu'elle nous aide a mieu
commercialiser la production dans toutes les grandies du pays et méme a I'extérieur ».

Propositions émises dans ce cadre par les pariisipa

1. Etablir unedémarcation plus nette entre les adhérents et leon adhérents(NB : c’est un probléme interne
et non un probléme nécessitant un appui de ladédar!).

2. Introduire denouvelles variétésayant une récolte échelonnée, un bon go(t, uneeboonservation et qui
soient résistantes aux maladies de la zone.

3. Améliorer la qualité de la production car la tomate calibrée, embadiédransportée dans des bonnes
conditions ne sera pas concurrencée par les tormatesenant : « Seule la qualité peut augmenterileaux
producteurs ».

4. Eviter les erreurs du passémgieux négocier avec les différents acteursproducteurs — commercants —
transporteurs — manutentionnaires et méme les cogamis (es) basés a Conakry.

% La majorité des semences de tomate actuellemeniues en Europe sont deariétés hybrides qui sontplus
colteuses que les lignéed, de plus, donnent dpkantes hétérogénesjuand on les resséme.
> NB: chaque bassine était taxée a 100 FG sur f geicollecte par I'union. C’est probablementdison de I'échec.

8 Ex. de décomposition des codits par bassine : peans3.500 FG ; Chargement : 500 F ; Papier elagal: 200 F ;

déchargement : 500 F ; Tri a l'arrivée : 100 F rt@evariables ; Transport retour de la bassir@0: 5; Transport du
commerc¢ant vers Conakry en taxi : 20.000 F alleettur ; marge moyenne sur la vente : environ@B@ar bassine
pour un commercant ayant acheté 20 bassswt{nemarge d’environ 8 % sur le prix d’achatais les éventuelles
pertes ne sont pas comprises).
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Annexe 8 : Entretiens avec des commercants partemas de la FPFD

8.1. Point de vue de Boubacar Koin et El Hadj OumaFogo (Commergants de Labé partenaires de la FPFD

pour la filiere oignon)

Observations des 3 auteurs de ce rapport a prapossicommercants partenaires de la FPFDparaissent motivés

et proches de la FPFD avec laquelle ils travailtbapiuis plusieurs années. Toutefds,ont seulement une motg
pour se déplacer, assez peu de capittl ne peuvent donc régler qu’une partie de leunatacau comptant.

Par ailleursjls n'ont pas de camionet sont donc dépendants de la disponibilité d'lwcataire de camion ». A cela
s’ajoute letrés mauvais état des pistestl'impossibilité de contacter la majorité des uniongar téléphonepour
savoir si la quantité souhaitée est disponible @uirts de collecte. A l'inverse, les responsableses unions n'ont
que des informations limitées sur les prix de veates les principaux marchés du pays.

Pour commercialiser un produit assez périssable danles points de collecte les plus éloignés de langpces
contraintes sont fortes et expliquent en grande pde les difficultées évoquées ci-aprés ou celles miennées
par les unions dans I'annexe 3.

Résumé de I'entretien avec les commercants Boulaiaret El Hadj Oumar Fogo :

« Au début (en 1994), nous sommes allés dans tbegasnions produisant I'oignon et avons sillonoét tie
Fouta pour lancer cette démarche de commercialisatiec nous dans les points de collecte ».

« La taxation a I'importation des oignons hollarsdadus a aidé. Il faudrait la remettre en place ».

Pendant la période de vente des oignons guinédes,commercants Libanais de Conakry important des
oignons hollandais baisseraient souvent leur prixredessous de leur prix d’achat »« lls ne souhaitent pas
que la filiere oignon guinéenne se développe ».

« Les points de collecte mis en place dans lesngnite sont pas fonctionnels s’il y a deaysans
retardataires qui livrent en retard et si les groupements né pas organisés ».

« Pour payer leurs dettes intrants et assurerdaeata, certains paysans envoientl’dggnon non mdr aux
points de collecte et stockent chez eux I'oignomadene qualité ».

« Certains membres des unions achétent beaucosgnunces d’oignons et lesvendent® & des producteurs
qui ne sont pas membres et ne livreront pas auxgde collecte. En conséquence, les livraisongaints de
collecte se réduisent par rapport au passeé ».

Lesassistants techniquegrésents a la FPFD appuyaient beaucoup le moderdmercialisation impulsé par
la FPFD. lIs ne le font plus depuis que Carolepestie il y a 5 ans. Il y a donc eu moins de suiui
fonctionnement des points de collecte ».

« Quand ldonds de roulementdestiné a acheter la production les premiéresiseside commercialisation a
été géré par les unions, celles-ci ont souventtaadle I'oignon pas mdr et qui pourrit ensuite. Cedais a
pénalisé ».

« Nous sommes préts a faire de@snces aux uniongpour qu’elles achétent fgroduction des plus démunis
qui sont préts a vendre en dessous du prix plarafired’assurer les besoins familiaux. Il faut cegent que
les unions surveillent la qualité de leurs achats »

« Les « producteurs — commercants » devraiente&thkis de I'union s’ils achéetent les oignons ersdas du
prix plancher négocié avec la FPFD ».

« Ces « producteurs — commercants » ne devraieitdpaharger par terre a leur arrivée a Conakry.
devraient avoir un relais ou un magasin. Lorsquld#shargent par terre, ils sont a la merci dessggies et
cela cassent ensuite nos prix de vente ».

%9 Cette observation a été partagée par les respessib Dionfo et de Sannoun présents a cet emtréieont ajouté
gue pour éviter ces reventesi| faudrait que les semences d’oignon ne soiestdistribuées au magasin de I'union
mais dans les bas fonds en fonction de I'avancedestravaux ».

lls



Activités de commercialisation de la FPFD : castlon du vécu et perspectives

8.2. Commergants partenaires commercialisant la pome de terre a Timbi Madina
* Informations générales :

Les principaux commercants (es) opérant sur le néahebdomadaire de la pomme de terre de Timbi Magl
été rencontrés. Ce sont en majorité des parterder&sfédération.

Comme leurs collégues de Labé impliqués dans laidife oignon, ces commercants (es) ont généralemenmt
faible capital® et ne possédent pas de camiofis louent les services d’umansporteur® qui, pour le voyage
Tirrg?i Madina — Conakry, facturait en début décen#t385 le sac de 25 kg a un tarif compris entre @ £01.500
FG™.

Ces transporteurs ne viendraient a Timbi que gfilsune cargaison a emmener dans cette ville cab&.ll s'agit
le plus souvent de produits importés (riz thailasmdauile indonésienne ou USA, sucre brésilien nooee du
ciment, des téles, ...J.e nombre de camions est donc un facteur limitantparticulierement quand le port de
Conakry fonctionne mal... (NB : Certains produits orgs viendraient a Labé depuis le port de Barjutbp que
depuis celui de Conakry).

Si I'on excepte Yacouba S8het Mme Fatoumata Binta Diaffh il s’agit de commercantes ayant peu de capital et
n'effectuant que des transactions limitées (50 @ <sdts de 25 kg par semaine). Elles se groupestapiusieurs
pour remplir un camion. Elles payent une partidesaant de leurs achats au comptant.

Chacun de ces commercants aréseau de redistribution a Conakry (des personnes leur achetant souvent a
crédit quelques sacs ou quelques dizaines de $aogportance et la fiabilité financiére de ce résea semblent
des criteres plus déterminants que le capital prog du commercant.

Dans tout ce réseau, la personne qui paye le plugest au comptant est le consommateur... Du producte
détaillant, les autres acteurs sont reliés entxgpaudes réseaux complexes de confiance et dé.créd

* Informations sur les colts et margegdonnées de la troisieme semaine de décembre 2005)
Un sac de 25 kg de Pdt acheté au marché de Timbinda 32.500 FG est en moyenne revendu de 3808(89.
FG a Conakry. Les principaux co(ts de ces commés camt :
(1) le transport (1.400 FG) ;
(2) l'achat du sac (1.000 FG) ;
(3) le conditionnement; le chargement et le déatraent (300 FG) ;
(4) divers frais pouvant s'élever a 1.000 FG.

Le bénéfice moyen par sac serait proche de 2.300 @it une marge commerciale voisine de 6 %Calcul a
renouveler)Ces commercants (es) ont des moyens limités ma®eaé peu gourmands !

* Problémes majeurs de ces commercgants :
« Absence dsite réservé a Conakrysur le marché de Madina pour le déchargementatagas de Pdt.
* Fonds de roulements limités(et elles estiment que faire appel & des prétedi@s de3 % par mois
réduiraient trop fortement leurs marges).
« Risques liés au transport d’argent(elles n'ont généralement pas de compte en banque)

% | eur moyen de déplacement le plus fréquent espetiee moto pour sillonner les marchés dans &sxlde collecte
proches de Timbi Madina. On est bien loin des « l&wantz » du Sud Togo ou du Sud Bénin !

®1 En fait, il s’agit le plus souvent d’un chauffdanant un camion & un propriétaire basé a Conakry.

%2 Du fait du relief, le cot par kg est de 50 % pther pour le voyage aller Conakry — Timbi. Pourdgage aller
comme pour le retour, la hausse du carburant estcutée sur les colts du fret.

% Yacouba Sow commercialiserait envird®00 tonnes de Pdt par anprincipalement de Mars & Mai avec 'UGTM
(Pdt produite en saison séchkp reste de I'année, il est peu actif car il ggera vente de riz, huile, sucre, savon, ...

A noter que ce commercant a activement particigé2@00 a 2001, a l'opération appuyée par le CCHantia
développer la vente dans plusieurs marchés de @peaka consommation de pomme de te@ette opération se
serait effectivement traduite par un accroissemente la consommation et un accroissement des ventes.

Comme nous I'avons constaté sur le marché de Mad®anakry, plusieurs jeunes initiés a ces actiiiés de cettg
opération sont encore en activité et font partieébeau des commercants de Conakry partenairasrdHD.

% Mme Fatoumata Binta Diallo commercialiserait sow0 t. par semaine soit plus H€00 t. par an
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8.3. Enquétes menées auprés des commercants du nierae Madina, principal marché de Conakry pour les
produits commercialisés par la FPFD
1. Prix observés le 16/12/2005 sur le marché deindad

Produits Prix de gros Prix de détail
40 a 45 000 FG par sac
1.800 & 2.000 FG par Kg

Pomme de terre 35 a40.000 FG le sac de 25 Kg

43.000 pour les grossistes
Oignon pou ¢ I L. 2.500 FG par Kg

46.000 FG/ sac de 25 Kg pour les détaillants
50.000 fg la bassine de poids variable (ce qui

correspond a un prix de 750 a 1.000 FG par kg

Tomate

3.500 a 4.000FG par Kg

2. Entretien avec « Saidou Bah », important grosses en vivrier du marché de Madina et, pour la Pdt,
correspondant des importateurs venant du Sierra Léoe et du Mali

* Informations concernant la pomme de terre :

« Commercants importateurs de Sierra Léone ces commercants, au nombre d’une vingtaine,dvaent en
groupe a Conakry pendant toute I'année deux foisspeaine (le lundi et le jeudi) avec des $ US ouid
asiatique qu’ils vendent au marché de Madina.

Ils achétent cash et préférent les gros calible®(it acheté le sac de 25 Kg a 40.000 FG le 1ua4i2/05). Par
semaine, ils importeraient de 4 a 5 camions de. 2 tPdt. Dans leur pays, ils importent aussi d@da
européenne a certaines époques de l'année.

« Commercants importateurs maliens. les Maliens achéteraient deux camions de 20 tPdiepar semaine
pendant deux mois (Juillet et Aodt). Par contrepdanme de terre du Mali concurrencerait celle dn&uen
Avril — Mai sur le marché de Kankan.

Selon Saidou Bah, Yagouba SOW et les femmes coramtes; de Timbi partenaires de la FPFD sont les

principaux fournisseurs de pomme de terre de sesm@rcants de Sierra Léone et du Mali: « Yagouhasno
fournit I'essentiel de nos exportations en saighe (surtout pendant le pic de la commercialipad® la FPFD).
Pour le reste de I'année, ce sont les commercapi&smnt sur le marché de Timbi Madina qui nousrfssent la
plus grosse partie ».

Saidou Bah signaléinsuffisance de I'offre de Pdt de janvier a mars et en juin et juillet ppogpondre aux
commandes des grossistes locaux ou des importatesrggére donc unaugmentation de la production a ces
époqueset une amélioration dstockagedans les zones de production.

* Informations concernant I'oignon :
Saidou Bah commercialise également « en gros »rsdipeoduits importés : oignon, ail, riz, huile, teoide
concentré de tomate, ail de Chine, etc. Il impaitesi de Hollande chaque année environ 600 t. dimg avec

d'autres commercants guinéens. Leur groupe d'inapeuts ddignons est nettement moins puissant que leurs

homologues libanais.

Ces commercants libanais vendraient a pepeur boycotter la production locale d’oignon lareccelle-ci arrive
sur le marché (Cela confirme les affirmations desmercants de commergants de Labé, cf. § 6.1 mélseraient
des enquétes pour estimer les volumes de la prioducicale d'oignon et la période de commerciaisat Ceci
leur permettrait d’ajuster leurs commandes d’oigniomportés.

Pour conforter la filiére guinéenne d'oignon, Saidah suggére dméliorer la qualité et d'étendre la période
de mise sur le marché

% Les exportateurs hollandais d’oignon seraient@ésa ce dumping dont le but serait de limiteddeeloppement de
la production guinéenn@nformation a vérifier...).
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Annexe 9 : Résumé de la partie du rapport de févriel997 d'Olivier DEMARET (AT FPFD) concernant la
commercialisation de I'oignon et de la Pdt

Extraits de ce rapport concernant la commercialisdbn de I'oignon :

Les enquétes de suivi de marché ont montré que daloénmercialisé en 1996 1.615 t. d’oignons de &Ab{t (et
un peu en Septembre) contre 1.000 t. en 1995. @etpmentation s’expliquerait par la réfection dpikte Tougué-
Labé devenue plus praticable que la piste TougDélaba.

Les groupements de Mombeya prenaient a I'époquek@3z semences. 100 kg de ces semences étalesgtastien
saison des pluies pour produire 100 t. d’oignonsi@rembre a un prix double du prix de saison s€8B6 contre
600 FG/kg).

La part de la production contrdlé par les uniondad&PFD a été seulement de% en 96 contre prés de0 %

I'année précédente.

Les accords de commercialisation ont été les m&ne®995 qu’'en 1994 avec un prix d’'achat bord champoints
de collecte de 285 FG (soit 260 pour le producte@ipour le groupement, idem pour 'union, 5 paufddération.

Le déroulement de la commercialisation a été dé&ble car le marché de Conakry était saturé parodg®ns
importés. Les commercants ne pouvaient appliquerixede campagne négocié sans perdre de I'argent.

La fédération a alors décidée de prendre en cheliganéme la commercialisation en utilisant commedé de

roulement ses propres ressources sur vente d'iatfar@me démarche que pour la Pdt. Elle a déciddespertes ne
devraient pas dépasser ses marges sur approvisienhévaluées a prés de 3.6 millions de FG).

En fait, dés la premiére opération d’achat porgamt51 tonnes, le bilan de la vente s’est avérémtiféde 10.8
millions de FG! La FPFD a donc immédiatement cessé I'opération...

Trois causes d'échec ont été identifiées :

La concurrence déloyale des oignons hollandaigui ont été bradés entre avril et mai (probablenpeunr

casser I'opération). Malgré la surtaxafidrils ont été vendus de 200 a 325 FG/kg sur le héade gros de

Conakry alors que les oignons de la fédération aibiit285 + 15 (sac) + transport (60) + 5 (divers

manutention) soit 350 FG.

A Conakry, 6 points de vente ont été ouverts pow wente au détail a 400 FG. Un mois de préserété a

nécessaire pour seulement écouler 20 torlhesmble que les petites détaillantes ne répercuent pas les

baisses des prix de gros ;

Sur les 51 t. achetées, seulement 20 t. ont étépoatées a Conakry et 4.650 kg ont été venduatelnent !

Les raisons sont :

(1) la médiocre qualité initiale des oignons achet@ point de collecte (ce qui confirme les plandes
commerc¢ants). Les producteurs n'y livreraient gasd oignons de meilleure qualité ;

(2) la dégradation des produits sur les pointsaleate par manque d'infrastructures adaptéespiésts de
collecte non réalisés en dur n'ont pas résistés) ;

(3) Le manque de place dans le magasin centraindiei Gui contenait encore de la Pdt.

Extraits de ce rapport concernant la commercialisabn de la pomme de terre :
Pour la Pdt, les choses se sont bien mieux passiées de la campagne 1996 :

Le blocage des importations a été mis en ceuvrégtat du 15 février au premier juin. Les importate ont

admis qu'il valait mieux gérer la production natidevu son niveau d'approvisionnement des marchéslg

maintenir une lutte commerciale stérile qui ne adfa personne.

L'UGTM et les commercants locaux se sont fortemiempliqués en contrdlant 350 t. soit 35 % de la

production commercialisée :

= Les commercants locaux de Timbi Madina ont mobijisggu'a 60 millions de FG pour payer les
producteurs dés la livraison ptix négociépar les représentants de la filiére.

= La FPFD a mobilisé en avril et mai les remboursdameers crédits intrants pour acheter au comptant la
pomme de terre a ses membres, la stocker et lareveard différé aux commercants partenaires. « La
succession sans chevauchement des différentesdafmtdisation des fonds propres permet a lariide
rendre gratuitement un service financier aux congam@s qui sont par la méme plus enclins a respecter
leurs engagements et a préserver une relationrdf@noe qui s'est établie depuis 4 ans.

NB : 31 t. perdues par teigneen 1996 ! (10 % de la production commercialiséd’p&GTM...).

% probléme de fiabilité des services des douangs ( ?
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Annexe 10 : Historique des « quotas » de commerdisation
(Texte FPFD de février 2006 résumeé)

L'idée des quotas de commercialisation (= des pe#iients sur la commercialisation collective) a étéise depuis
1993 pour amener les groupements de base a partiifa vie de I'organisation erontribuant financierement au
renforcement du fonds de roulement de la FPFQui constitue I'amorce d’autonomisation financié€iela structure
du moins sur les aspects de production. Egaler@epégrt des quotas qui revenait aux groupementsienhs était :
1. Unerécompense pour le remboursement a temps du crédit
2. Uneressource propredestiné a I'entretien des infrastructures (magagints de collecte, ouvrages hydro
agricoles) et au fonctionnement de leur structure.

A cette époque, des enquétes ont été menées basdades aspects productifs et du compte d’exptoitafin de
déterminer la quantité de produit que peuvent desiproducteurs en utilisant 1kg de semence,szellent révélé :
- Pour I'oignon, 1kg de semence peut donner :

7

« 3 a4 tonnes pour les producteurs les plus expatéaet les plus techniques et

< 1,5 a2 tonnes pour les producteurs moyens.
- Pour la pomme de terre, 1kg de semence peut daarmainimum 7kg de produit commercialisable.

Aprés analyse, les responsables ont décidé d’'amliges quotas sur la production moyenne commisaié ou le
tiers inférieur méme de cette production. Pour laenen application de ces mesures, il a été démidéssemblée
générale et sur proposition du bureau de la FPFD qu

* Pour I'oignon :

» Au début, tout producteur ayant seinkg de semence d'oignon devait commercialiser papd@sts de collecte ou
les magasins (organisés conjointement par la Féodiérdes commercants et les responsables dess)r860 Kg
de produit.

A partir de la campagne 1996/ 1997 avec I'amélionatle la technicité de la production, ce quotgassé de 800
Kg a 1000 Kg par kg de semences. A l'origine, pouaque kilogramme vendu, le commercant payait 28FG
I'organisation répartis comme suit : 10FG pour teupement, 5FG pour I'union, 3FG pour le magasidi@kG
pour la Fédération.

Ces montants étaient donnés directement par lesneogants juste aprés la commercialisation aux gnmgmts
qui ont accepté de vendre au point de collectiiféoin sa part et la part du magasin pour son Betret la part de
la Fédération au Technicien de zone qui était ghdegverser la somme dans le compte de cette t&rnié

Tout cela se faisait & base des recus certifidat®fement que I'union et les groupements ont péegr montant.
A noter que, pour les unions qui n'avaient pas dgasins, les commercgants ne payaient que les 2% &/art
du magasin était exclue. De 1998 a 2000, les 28FGi#ndu ont été généralisés pour toutes les urbimTs
gu’elles n'avaienpas toutes de magasin (lesquels se construisaipattout petit a petit).

* Pour la pomme de terre :

Tout producteur ayant semé&g de semence de pomme de terre devait commercipbsdes points de collecte ou les
magasins (organisés conjointement par la Fédérddsrcommercants et les responsables des uriégsje produit.
Pour chaque kilogramme acheté, le commercant p@@kG a l'organisation répartis comme suit : 10FR@rple
groupement, 5FG pour l'union, 5FG pour le magasit0&=G pour la Fédération. Ces montants étaienépagmme
expliqué plus haut dans le cas de I'oignon.

A noter que, pour le cas de la pomme de terreed8UGTM commercialisait par les magasins et, métaas cette
union, c’était un nombre limité de groupementslgdaisait.

Pour les 2 filieres, tout ce montage a été corstupartir des accords de partenariat signés e E@c les

commercants locaux. Ces accords comportaient egbries quantités a livrer et se renouvelaientjuobaannée. Les

engagements mutuels étaient :
% Les producteurs s’engagent a livrer des produitbalee qualité (maturité compléte, bien calibrégmps
aux points de collecte ;

% Les commercants s'engagent a acheter toute la glioduau comptant (crédit aux commergants octrage p
la FPFD, car leur surface financiere est faible) ;

“ La FPFD s’engage a défendre l'intérét des paysdravars des négociations pour la protection duwchéade
la période allant du®ifévrier au 30 juin blocage des importations p@aupdmme de terre et d’avril en aodt
sur taxation des importations de I'oignon .

En 1995, I'application de la mesure a commencdeecontinué pratiquement jusqu’en 1999.

Mais quelques difficultés ont été rencontrées :
«+ le non fonctionnement correct des points de collet



Activités de commercialisation de la FPFD : castlon du vécu et perspectives

KD

« le non respect des engagements par les producteuiks livraient des oignons de mauvaises qualités a
points de collecte et vendaient les bonnes quaitésmarchés).

Suite aux difficultés rencontrées, la FPFD apréalyae a adopté une nouvelle politiquetégration du quota de
commercialisation dans le prix des semenceGette politique a commencé a étre appliquée lersdampagne 1999
— 2000 etc’est cette politique qui est appliquée jusqu’au jor d’aujourd’hui . Ce sont maintenant tous les
producteurs achetant des semences et plants gentpae quota qu'ils commercialisent en commun ou
individuellementMéme dans les points de collecte fonctionnels, lesmmercants ne collectent plus ce quota.

Ces prélévements sur les plants et semences seduamt part a financer les activités d’appui &denmercialisation
de la fédération et, d’autre part, & octroyer det®urnes aux groupements et unions ayant pay@®% 16urs crédits
intrants dans les délais impartis.

Le sens de ces quotas a donc changé compte terta dimlité de commercialisation des unions et deeau
d’autofinancement de la FPFD.s’agit maintenant de prélévements sur I'approvigonnement en semences plutot
que sur la commercialisationet chaque OP percoit des ristournes proportionmelte aux quantités de semences
achetées et non aux quantités de produits comrtisésia

Le montant de ces prélévements a été réévaluédria derniere assemblée générale de la Fédérnmtme en
Septembre 2005. L’application de cette nouvelleurese commencera qu’a partir de la campagne 2006/2.a clé
de répartition des ristournes est mentionnée Gales

Pour 1Kg de semence de pomme dePour 1Kg de semence d’oignon
terre (Quota 7 Kq) (Quota 1 000 Kg)
Ristourne Fédération 105 FG 15 000 FG
Ristourne Unions 55 FG 7 500 FG
Ristourne Groupements 105 FG 15 000 FG
Ristourne Magasins 55 FG 7 500 FG
Total 320 FG 45 000 FG
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Annexe 11 : Liste des magasins par zone ou unionPIFD

Zone d’'implantation Surface Date Observations
d’'implantation

Timbi Madina :

UGTM 500 m?2 01/01/1994

Koubil 500 mz 30/09/2000

Danewol 150 m2 31/07/2000

Dioungol 150 m2 31/07/2000

Lafoul 150 m? 31/07/2000

FPFD 650 m?2 01/12/1998

Labé centre : 500 m? 31/11/2001 Destiné aux comanesc
partenaires

Dionfo 150 m? 31/07/2000

Tangaly 150 m?2 31/07/1996

Konah 150 m? 31/07/1999

Koin 150 m2 07/06/1999

Kollet 150 mz 07/06/1999

Kaafa 150 m?2 31/07/2000

Mombéya 150 m?2 01/12/1997

Missira 150 m2 31/07/1996

Sannoun 150 m?2 31/07/1996 Toiture détruite par une
tempéte

Ditinn 150 m2 07/06/1999

Parawi 150 m? 07/06/1999

Dalaba centre 150 m2 07/06/1999

Dounet 150 m? 31/07/1996

Horé Mamou 350 m? 31/11/2001 Tres peu utilisé

Lelouma 150 m? 07/06/1999
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Annexe 12 : Récapitulatif des unions et personnesmcontrées

A - Unions et nombre de responsables paysans rend¢a¥es lors de cette capitalisation

Date Désignation pl\:jlcr)timc ti)pzzndt(sa observations
03/12/2005| Atelier Kollet 13 oignon
04/12/2005| Atelier Koin/kaffa 28 oignon
04/12/2005| Atelier Tangaly 42 oignon
05/12/2005| Atelier de Konah 15 oignon
05/12/2005| Atelier de Missira 15 oignon
06/12/2005| Atelier de Labé : union de Sannuoun 8 oignon
06/12/2005| Atelier de Labé : union de Dionfo 5 oignon
06/12/2005| Atelier de Labé avec les commercants 3 oignon
06/12/2005| Atelier de Monbeya 15 oignon
07/12/2005| Atelier de Dalaba : union de Dalaba 11 Pdt
07/12/2005| Atelier de Dalaba : union de Dittin 13 Pdt
07/12/2005| Atelier de Dalaba : union de Parawi 14 Pdt
08/12/2005| Atelier de Timbi Madina : union de Timbi Madina 15 Pdt
08/12/2005| Atelier de Timbi Madina : union de Timbi Touni 9 Pdt
08/12/2005| Atelier de Timbi Madina : zone de Hafia 10 Pdt
09/12/2005| Atelier de Doghel Siguon 24 oignon
10/12/2005| Réunion avec les commercants de Conakry et de Tiabina 12 Pdt
10/12/2005| Rencontre avec le bureau exécutif FPFD 7 3 éfier
14/12/2005| Atelier de Mamou avec les unions tomate 19 temat

Autres personnes rencontrées : OPA, Ministéres et 37 Cf. liste ci-
administration décentralisée, SCAC/AFD/DYNAFIV apres
Nombre total de personnes rencontrées lors de laission 315

B - Ateliers de restitution prévus en janvier 2006

Unions 46
Zones 15
B/FPFD 8
Techniciens 33
Autres OPA 10
Nombre total de personnes invitées F 112
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C - Liste des personnes ressources rencontrées
(En dehors des producteurs et des responsablesrsaysicontrés lors des entretiens dans les unions)

N° Nom et prénoms Structure Fonction
1 DIALLO Moussa Para FPFD Président de la FPFD
2 PRIOL Morgan FPFD Assistante Technique
3 DIALLO El Hadj Mamadou FPFD Président de TUGTM
4 CAMARA Mariama FPFD Secrétaire de Gpt
5 DIALLO Hadja Hawa Kourou FPFD Président de Gpt
6 DIALLO Lamarana Kourou FPFD Trésoriére de groupeimen
7 DIALLO Gadiry FPFD Comptable
8 DIALLO Alpha Oumar Pellel FPFD Agronome
9 SYLLA Mamadou FPFD Technicien de zone
10 BAH Mamadou Diao FPFD Producteur
11 DIALLO Abdoul Goudoussy FPFD Technicien de zone
12 DIALLO El Hadj Mdou Cellou FPFD Responsable deili@rfe oignon
13 BAH Mamadou Saidou Commerce Grossiste de Conakry
14 BALDE Amadou Bailo Administration S/Préfet de Talyga
15 DIALLO Mamadou Kaba Administration S/Préfet de Koin
16 DIALLO Ibrahima Diogo Administration S/Préfet AdpdKoin
17 BALDE Amadou Oury Administration Président de CRD
18 BALDE Abdourahimi Administration S/Préfet sortard Hoin
19 DIALLO Alpha Amadou Diouldé FPFD Technicien de zone
20 DIALLO Hassane Tangaly Société Civile Tangaly
21 BALDE Th° Ibrahima Lappy FPFD Trésorier FPFD
22 KAMANO Emile DPDRE Directeur
23 DIALLO Mamadou Yéro FPFD Technicien de zone
24 DIALLO Mamadou Gobiko FPFD Technicien de zone
25 DIALLO Mamadou Ciré FPFD Technicien de zone
26 DIALLO Adama Diawo FPFD Union D Sigon
27 CAMARA Ousmane Aissatou Administration Sous PréieD. Sigon
28 DIALLO Alpha Oumar FPFD Resp. cellule Formation
29 CAMARA Michaél SNPRV Directeur National Adjoint
30 BAH Ibrahima CNOP Resp. volet commercialisation
31 Barry el hadj Yagouba FPFD Vice président et pergi¢hambre reg. Agri.
32 TRAORE Youssouf DYNAFIV Resp. volet commercialisat
33 GUEYMARD Yves DYNAFIV Assistant technique PADFV
34 CAVALIER Mathilde AFD Chargée de mission
35 MARTIN Gilles SCAC Resp. développement rural
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Annexe 13 : Termes de référence pour une analyseéappropriation des activités de commercialisatioormenées
(= capitalisation)

Introduction

La Fédération des Paysans du Fouta Djallon (FPED)ositionne sur 3 filieres, la pomme de terreighion et la
tomate. Sur les deux premiéres, la productiongéalpar les adhérents de la FPFD augmente prognessit, comme
le montre les graphiques ci-dessous. Toutefois,dmsx filieres sont trés différentes : les impdotas d’oignons
continuent de jouer un réle important sur le mayt¢hédis que les producteurs de pomme de terr@tvisaintenant
I'exportation (pour ne pas risquer une surproducpar saturation du marché national). Sur la Bligmmate, les actions
portées jusqu’a ce jour par la FPFD n'ont pas débéwsur des résultats significatifs.

De nombreuses actions ont été menées pour amdhiatemmercialisation dans ces 2 filieres :

- Neégociation avec le gouvernement d'un blocagechmh des importations de pommes de terre et d'une

surtaxation ponctuelle des importations d’oignons
- Contractualisation écrite avec des importateurs
- Mise en place de petits vendeurs au détail a kkgna
- Test d’exportation
- Présence a des foires agricoles
- Achat direct par la FPFD pour revente
- Mise en place de points de collecte dans leszehaégociation d’un prix avec les commergantausc
- Commercialisation collective par une union lorsdgs prix tendent a la baisse pour réguler le héarc
- Suivi des prix et volumes sortant des zones ddymtion
- Contractualisation avec les transporteurs etasutentionnaires

Certaines de ces actions ont connu de bons réseltatnt fait connaitre la FPFD. Ainsi, d’autreganisations de
producteurs, de Guinée ou d’ailleurs, demandeminaaitre I'expérience de la FPFD en matiére de cemialdisation,
en lui rendant visite dans ce cadre.

Néanmoins, aujourd’hui, des difficultés persistéine majorité d’'unions, a des stades différentsatemercialisation
collective, estiment rencontrer des problémes dmancercialisation et devoir faire quelques chosesisMidles se
sentent démunies sur les moyens d’améliorer la ancialisation des produits de leurs membres. Ds, pis unions
n’'ont pas le méme positionnent sur le marché (vekiremplacement sur les axes de commercialisatipelle¥ n’ont
pas les mémes capacités, elles n'ont pas la ménienaeté au sein de la FPFD. Bref, elles peuventldgper des
stratégies légerement différentes.

La faitiére doit, quant a elle, mettre en cohérdiecesemble et apporter les outils et les méthodeessaires.

La FPFD sait pouvoir compter sur un certain nontd@gartenaires pour mettre en ceuvre des actiongtiaation de
la commercialisation et pour renforcer ces capscltns ce domaine :

- Comité Catholique contre la Faim et pour le Déppement (CCFD) : ONG francgaise partenaire anceetad
FPFD qui a permis d'initier de nombreuses activigstes en matiére de commercialisation des ptedie
1998 a 2004 (test a I'exportation, suivi des mascpéint de vente au détail...)

- AgriCord, réseau d’'agri-agences : appui finaneie2004 et 2005 a la commercialisation de la pomenrre
(normes, label, lobbying, formation)

- Programme d’Appui au Développement des CapadiéésLeaders Agricoles (PADCLA) : programme sous-
régional financé par AgriCord permettant d’écharmerc d’autres structures et de renforcer les dsades
leaders paysans (un séminaire par an depuis 2003)

- Programme d’Appui aux Populations Paysannes (PARPRgramme sur financement canadien en appai a |
FPFD 2004-2011, aupres de I'équipe technique maisw pour la formation des producteurs et la neise
ceuvre d'activités génératrices de revenus. Ce anogie intervient peu sur la commercialisation, sauf
financer en partie le voyage a la Foire agricol®d&ar et a développer, auprés de quelques groupisnues
formations sur la commercialisation collective.

- Programme de promotion des organisations prafessiles agricoles (PROMOPA) : ce programme francai
permet, jusqu’a la fin 2005, la formation de I'gupitechnique de la FPFD, la formation des produstetuun
appui a la structuration. Il n'y a pas d'intervemtidirecte sur la commercialisation mais il papiciau
renforcement de compétence des techniciens enecharta commercialisation.

- Inter-Réseaux : ce réseau francais est chargé ldacadre d’'une convention avec le Centre tecienide
coopération agricole et rural (CTA) d’animer desiages sur le commerce des produits agricolesuet le
acces au marché. Le premier contact sur ce swgetlav-PFD date de début 2005.

- Programme de Renforcement des Capacités Comnesr¢RRCC) : ce programme sur financement frangais

(DREE/AFD) n'a pas encore débuté mais il devraiiven appui a la FPFD, aux unions de productears d
pomme de terre et aux commercants pour améliangpdrtation de la pomme de terre.

- Programme National pour les Infrastructures RagdPNIR II) : il prévoit le financement (par lanome
mondiale) d’'une plate-forme réfrigérée de stocketgige conditionnement de la pomme de terre.
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Pour la FPFD, il est important de bien exploites &ppuis de ces différents partenaires pour metireeuvre sa
stratégie de mise en marché des produits. Aujourdle PRCC est n'a pas encore débuté, le projsanniuel
d’AgriCord tend a sa fin et la FPFD souhaiteraitégocier un appui triennal avec le CCFD. Le monestdonc
opportun pour se réapproprier tout ce qui a étg lfanalyser avec le recul et repenser une stiatgpbale pour la
FPFD.

Obijectifs de ces travaux

Dans ce contexte, la FPFD souhaite initier desatrayavec le double objectif suivant :

- Faire en sorte que les leaders paysans se rgagmioles expériences de commercialisation menléss,
analysent et en tirent des expériences pour redéfine stratégie globale d'amélioration de la
commercialisation, a I'échelle de la faitiere égahelle des unions.

- Disposer d'un support retracant I'expériencea&PFD en matieére de commercialisation, ses régssitses
échecs. Diffuser ensuite I'expérience de la FPFpardir du vécu des leaders ayant participé augsas et a
partir du support (cf. forum national et sous-régiode I'Inter-Réseaux, partenaires et visiteurdadEPFD,
partenaires du CCFD...).

Méthodologie des travaux

Les ressources humaines de la FPFD sont déjatiliéées et ne peuvent donc pas étre mobilisédsi@ fgmps sur ce
sujet. Nous envisageons donc de faire appel a e des consultants (soit un des consultants ek, soit un des
techniciens de la FPFD pourra assurer I'animatiopudar des ateliers).

Toutefois, il ne s’agit pas qu’un consultant vieméaliser une étude sans que les producteurs oitepl les résultats
de I'étude. Aussi, la méthodologie envisagée doitilpgier une analyse par les producteurs des ripees passées
auxquelles ils ont participé. Cette méthodologiarpait s'inspirer des éléments suivants :

- Etude dd’expérience de la FPFDen matiere de commercialisatiohibliographie, entretien avec les personnes
clefs Il s'agit de recenser les expériences menéegetdtifier les réussites et les échecs de chacusadat®ns,
d’identifier les facteurs favorables et défavoraldechaque action. (au minimum 15 jours — 3 sergpine

- Ateliers avec les représentants de chaque filier@ ateliers) pour que les responsables professisrdégagent
eux-mémes les réussites et les échecs de chacsretilens, identifient les facteurs favorables é&tdorables a
chaque action, voient les enseignements qu’on pieeit de ces expériences. Il faudra veiller a asely
I'hétérogénéité des points de vues et les diff@snie résultats au regard du positionnement etajescités des
unions ou de leurs leaders. (15 jours)

- Rédaction d'un support capitalisant I'expérience dda FPFD en matiére de commercialisation

- Ateliers avec les représentants de chaque filiereedconstruction de la nouvelle stratégiele la FPFD et des
unions en matiére de commercialisation : proposerdjustements nécessaires aux actions déja menéds
nouvelles actions test.



