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Résumé

Ce document passe en revue différentes approchkessitques” développées par des
organisations de producteurs (OP) de la zone d&éd&du Niger (ON) : ces OP constituent des
stocks de riz pour le commercialiser ensuite; ¢esks peuvent étre notamment constitués a
partir de différentes sources : paiement en natune service (frais de battage, crédits intrants);
crédits aupres d'organisations...

Le document décrit ensuite I'expérience du GIE Jaeré (« Vendre ensemble » en bamanan)
qui aide ses organisations membres a mieux comatisari leurs productions de riz dans cette
méme zone ON. Tout le systéme repose sur les @8 ptoducteurs a la base. Le GIE joue un
réle d'intermédiation entre vendeurs et achete@stocke pas, ne prend pas de crédit bancaire;
il facilite la transaction, au travers de difféenactions :

- fixation concertée d'un prix de référence, ermmercompte du prix plancher des producteurs
et des prix de marché ;

- recensement de l'offre : évaluation des stockpatiibles préts a étre commercialisés ;

- recherche de marchés et acheteurs : sur la legseoticertations ayant débouché sur le prix
de référence et des estimations permettant d'évixbifee globale disponible, le GIE est en
mesure de se positionner sur le marché pour négbesecontrats ;

- signature de contrats de commercialisation aescakcheteurs avec I'appui de techniciens
spécialisés ;

- paiement aux producteurs: le GIE a des comptasdi@s qui permettent a ses clients de
faire des virements sécurises ;

- suivi-accompagnement des transactions : une cesini spécialisée vérifie le respect des
volontés des acheteurs stipulées dans les cont@tformité de la qualité du produit et des
emballages, respect des délais de livraison...

Dans ce systéme, le GIE Jéka Feeré a facilité ussise en relation avec d'autres acteurs pour
résoudre le probléme de qualité du riz (tests difgments d'usinage du riz avec une agro-
entreprise, acces a des financements avantageuXgqumhat de décortiqueuses,..).

Le GIE commercialise ainsi chaque année entre 15800 tonnes de riz :

- 70 % dans le cadre du circuit des bourses auwalEs organisées par Afrique Verte pour
I'approvisionnement de zones déficitaires (Kayasal;

- 20 % pour les acteurs du marché urbain (commesgaméaliers) ;

- 10 % sur des marchés institutionnels (a des tsire caritatives ayant des programmes
d’approvisionnement des banques de céréales).

Dans un contexte ou la plupart des producteursad®mhe Office du Niger vendent leur riz a la

récolte (a bas prix), et ou les financements pawdmmercialisation/stockage sont limités par
rapport aux besoins, le systeme tel que développéepGIE Jéka Feeré a l'avantage d'apporter
une réponse a la problématique de la commerciaisatins cette zone : ni crédit, ni stockage,
mais de la facilitation des transactions entreeoififs et demandeurs et un travail sur la qualité qui
permettent aux producteurs d'avoir une meilleuterigation de leur riz.
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Riz, Jéka Feeré, Mali

1- LA ZONE DE L'OFFICE DU NIGER : UNE LONGUE HISTOlI RE MOUVEMENTEE

1.1- Une zone de grands périmetres, densément am§gga et peuplée

Située a 100 km de la ville de Ségou et a 300 kmoad de Bamako la capitale du Mali, la zone
de I'Office du Niger compte parmi les régions ldaspfavorables pour I'agriculture irriguée.
L’Office du Niger (ON) comporte plusieurs grandsipetres irrigués pour une surface totale de
plus de 80 000 hectares dont la majorité de laasarkest aménagée en casiers irrigués avec
malitrise totale de I'eau, par gravitation a padtir barrage de Markala. L’irrigation permet 2
cultures annuelles pour 26 50@xploitations agricoles réparties dans 249 villages
Principalement rizicole, la zone est également meae pour ses productions maraicheres
(échalote, tomate, etc.) et animales. Le poteatigdnageable est largement supérieur.

La zone de I'Office du Niger et la zone cotonnierg toujours constitué les deux grands péles
de développement agricole du Mali. Cette régiont@& marquée par une histoire assez
mouvementée de la période coloniale jusqu'a nas.jou

1.2- Une histoire assez mouvementée depuis la péigocoloniale

Un Etat omniprésent, au travers d'un Office ineffice (1932-1984)

De 1932 & 1984, I'Office, mis en place par I'Est, omniprésent sur toute la filiére, en assurant
la totalité des fonctions aussi bien en amont qaeal de la production (réalisation des
infrastructures, gestion des terres, de l'eau, déditc approvisionnement en intrants,
transformation et commercialisation de la productietc.). Les producteurs étaient placés dans
un "état d'assistés" dans lequel tout venait datl'Ee systéme, au bout de plusieurs décennies,
est apparu inefficace eu égard aux colts exorbi@misa mise en ceuvre et des résultats mitigés
obtenus (faibles rendements, mauvais fonctionnemestpérimetres irrigués, endettement des

paysans, etc.).

Désengagement de I'ON, et grands projets de rehtatibn des périmetres (1984-1990)

A partir de 1984, deux projets, ARPON et RETAILn&anis en place pour réhabiliter les

périmetres irrigués. En méme temps, des mesurgggagives sont prises pour libéraliser la

filiere rizicole, transférer certaines fonctions l@ffice en direction des opérateurs privés dont
les organisations paysannes. L'ensemble de casent®ns s'est traduit par :

- une augmentation de la production de paddy :gasda 60 000 tonnes au début des années
1980 a plus de 468 000 tonnes en 2004/2005. Ave peoduction, la zone ON contribue
pour environ a la moitié de la production natioridgeriz. Certaines variétés de riz qui y sont
produites (notamment la Kogoni 168, hybride de GakibKokum) sont trés prisées sur le
marché local et dans la sous-région comme en Cidtare et en Mauritanie

- le passage du rendement de moins de deux tonpess ale 6,5 t/ha en casier et 4,1 t/ha en
hors casier sur la méme période ;

- l'intensification par I'utilisation des variétashaut potentiel de production, du repiquage et
des engrais ;

- l'introduction de la double culture de riz ;

- la diversification de la production (maraichage particulier I'échalote) et augmentation des
effectifs de bétail ;

- une multiplication de la population par 3,5 ena2@ (estimation de 350 000 habitants).
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Riz, Jéka Feeré, Mali

A la méme période, en 1984, le désengagement d¢ #@té entamé avec I'érection des 156
villages de I'ON en Associations villageoises (A&f) vue de les responsabiliser dans la gestion
d'une partie de la filiere. Chaque AV a été dotédatteuses par le projet ARPON (1 batteuse/
100 ha de riz). La gestion collective de ces batsudevait permettre a chaque AV de générer
des revenus destinés aux investissements locangtfaotion de magasins, salles de classe etc.)
et au renouvellement des matériels agricoles dmnbatteuses motorisées (batteuses votex ou
batteuses-vanneuses Twifan, Drigor et Delta fof€r)2004-2005, on comptait dans la zone 802
batteuses et 769 décortiqueuses.

Ce désengagement s’est matérialisé par le trangfegressif des fonctions de battage, de
transformation, de commercialisation et de créalt @P et a d'autres opérateurs économiques. Il
s’est poursuivi pour s'achever en 1994. ActuelletnB®N n’assure plus que les fonctions de
gestion du réseau primaire et secondaire, la mant®e des infrastructures, la gestion du foncier
et un dispositif trés allégé de conseil rural. BO@ pour 'ensemble des 5 zones de I'ON, on
comptait 25 conseillers ruraux et 17 animatriceales.

Une transition brutale difficile

Ce transfert, soudain et mal préparé, s’est trgohuitune mauvaise gestion des ressources des
OP, des actions d’escroqueries de la part de nert@mmercants, des malversations financieres
avec souvent la complicité de certaines structig@sniques. Cette période a été marquée par un
affaiblissement de la quasi-totalité des OP dasgulelles la cohésion sociale était mise a rude
épreuve et débouchant le plus souvent aux éclatsrdes familles et a la création de nombreux
groupements se dissociant des AV. La majorité desn® parviennent pas a rembourser leurs
dettes et n’ont plus accés au crédit intrants. @ea'gst traduit par une chute de la productivité e
une situation économique catastrophique des OPeetedrs membres. Les impayés des
institutions financieres s’élevaient en 1995 a Riands de FCFA pour la BNDA et 0,8 milliards
pour le FDV. Les crises sociales s’intensifient slées villages, les huissiers interviennent et
humilient les chefs de famille avec souvent desdaisis et méme des productions saisies au
bord du champ.

Au méme moment, les rapports entre encadremeraystaps se détériorent. Les interventions
descendantes de I'encadrement classique ne répoplilsnaux attentes des paysans qui dans
leur majorité ont acquis un niveau de compétenedsniques proche de celui des encadreurs de
base (voir supérieur dans certains cas).

Un renforcement des producteurs et de leurs orgaiiiens

Les revenus plus importants que les producteutsues organisations tirent de leurs activités
leurs permettent d’envisager une prise en chargeelb@ de leurs besoins en conseils. Cela s’est
passé spontanément pour les besoins vétérinaaeqalysans et les éleveurs font appel a titre
privé aux techniciens compétents qu’ils connaissentqui ont pu étre “déflatés” ou
“compressés”). Ce sont alors les paysans qui d&éBnit leurs besoins, choisissent leurs
techniciens et financent les interventions. De plles restructuration de I'ON a réduit
considérablement son personnel qui ne peut plusexssne présence forte sur le terrain.

Une nouvelle génération de programmes (1990)

A partir des années 90, de nouveaux programmepui’'@ux organisations paysannes sont mis

en place, d’une part pour améliorer la gestion@esdans un contexte économiquement dégradé
(un de ces programmes aboutira a la création dieecda prestations de service administrés par
les OP) et d’autre part pour renforcer leur madtds leurs différentes fonctions, en particulier la

commercialisation. Cette période verra égalemewtéation et le renforcement de nombreuses
organisations mises en place par les producteurs.
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1.3- La structuration des OP en 2005

En 2005, la zone compte un grand nombre d’OP :
- au niveau villageois :

o
o
0]
0]
0]

147 Associations villageoises ,

9 tons villageois ,

456 groupements d’intérét économique, hommes anfesn
67 coopératives de production,

111 caisses d’épargne et de crédit réparties daisgéseaux.

- au niveau "supérieur", des fédérations :

o
o

O O O O

2 syndicats d’exploitants agricoles (SEXAGON et SNINEC) ;

5 centres de prestations de services réunis daasféderation (fédération des
Faranfasi-so) ;

1 union de coopératives (UCORIM) ;
1 fédération d’éleveurs ;
les chambres locales d’agriculture ;

et des organisations pour la commercialisation tegroupement « Faso Jigi » et le
GIE « Jeka Feeré ».

Le GIE « Jéka feeré » «Vendre ensemble» fut créE96 par les producteurs de 7
associations villageoises pour mieux commercialiaggproduction rizicole, avec le
soutien de 'ONG Afrique Verte. Certaines organma paysannes du GIE Jeka
Feeré font partie du groupement « Faso Jigi ».

Structuration des OP dans la zone Office du Niger

Niveau fédérations

Niveau villages

Faranfasi so

Fédération des
. Chambres

centres de prestation UC_:ORlM d'agriculture
2 Syndicats de services (5) union de lncales
_ Sexagon cooperauve
- Synadec

Fédération
nour la commercialisatic

GIE Jéka Feeré
pour la commercialisatic

147 Associations villageoises (AV)
- 9tons villageois

- 456 GIE

- 67 coopératives

111 caisses d’épargne crédit (3 réseaux)
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2- PANORAMA DE LA COMMERCIALISATION DE LA PRODUCTIO N RIZICOLE

Les OP de la zone de I'Office du Niger pratiqueiitécentes approches pour constituer des
stocks de riz destinés a la commercialisationyaisastocks a partir :

du paiement en nature des frais de battageégadir I'AV ;

du recouvrement en nature des crédits intréaisses par I'AV ;
des crédits de commercialisation aupres d'urie;IM

du crédit de campagne garanti de « Faso JigiGZEM ;

du systéme de crédit-stockage vivrier de TradeMa

ogkrwpbE

2.1- Stocks constitués a partir du paiement en nate des frais de battage réalisé par I'AV

Les AV en zone ON disposent d'une a plusieurs ba#i® ce qui leur permet de faire des
prestations de service au profit de leurs memhmessdes opérations de récolte/battage. Pour se
faire, les AV mettent généralement en place destésrde battage qui sont chargés de la gestion
et la planification de l'activité. Les frais de taage, a quelques exceptions pres, sont fixés a 10 %
(c'est-a-dire que pour 10 sacs battus, les AV @t 1 sac de 75 kg de paddy). Les AV
constituent ainsi des stocks de volumes variald@8-¢00 t), selon la taille du village et les
rendements obtenus par les producteurs. Ces stomhkstitués par les AV sont ensuite
décortiqués et vendus.

2.2- Stocks constitués a partir des recouvrements @ature des crédits intrants réalisés par
I'AV

Pour la production de riz, les producteurs ont imed@ngrais. Les AV fournissent I'engrais aux
producteurs membres a raison de 6 sacs de 50 kBtna. répondre a ces besoins des
producteurs, chague AV met généralement en plaaguehannée un comité de crédit a partir du
mois d’avril afin d’évaluer les besoins. Cette éwatilon est faite en fonction des superficies
disponibles et des contrbles sont réalisés afinitdédes surestimations. Une fois les besoins
des producteurs connus, les AV procedent a une mgnde prét auprés d’'une institution
financiére (I'IMF est une banque ou une caissealg® et de crédit). Le crédit obtenu permet
d’organiser des appels d’offre en vue de la foureitde I'engrais. L’engrais une fois sur place
au village est mis a la disposition des productsorss forme de crédits remboursables en nature
en raison de I'équivalent d’un prix de cessionamtride 100 a 125 FCFA/kg. Ce prix de cession
est fixé en tenant compte des intéréts de I'IMF5 filais de manutention et de stockage relatifs
au recouvrement en nature et de la commission déslLAs comités de crédit des AV sont
chargés du recouvrement. Aprés toutes les opésatlerrecouvrement, I’AV met en place une
stratégie de vente des stocks afin de rembourseédkt obtenu aupres de I'lMF.

2.3- Stocks constitués a partir des crédits de conarcialisation aupres d'une IMF

La problématique de la zone ON est telle que chagoducteur doit impérativement payer la
redevance eau aupres de 'ON au 30 avril de chagnée a raison de 67 000 FCFA/ha/an. Cette
exigence pousse certains producteurs a bradepteduction a des commercgants intermédiaires
pour faire face a cette échéance et ne pas ristgiee évince (retrait pur et simple de la parcelle
et octroi & une autre personne). Face a cettetisituaertaines AV sollicitent un prét auprés
d’'une IMF, dit "crédit de commercialisation”, afde procéder a des achats de riz décortiqué
auprés de leurs membres a des prix corrects. Lirsdf@chat proposés par les AV dans ce
contexte sont en général supérieurs de 10 FCFAdkgapport au prix du marché. Des quantités
sont ainsi constituées, stockées et vendues aiten fonction de I'évolution des prix sur les
principaux marchés.
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2.4- Stocks constitués a partir du crédit de campag garanti de « Faso Jigi »/PACCEM

La féedération « Faso Jigi » commercialise les extdde céréales des producteurs membres de
I'organisation, soit un volume de 6 000-7 000 dancéréales pour 4 000 producteurs.

Pour ce, elle garantit les préts des producteyseeau'institutions financieres et leur octroie des
paiements anticipés pour la campagne agricole. ddigralise les céréales ayant fait I'objet
d’engagement par les producteurs et les met suatehé en périodes favorables de vente.

Présentation de la fédération « Faso Jigi »

La fédération paysanne « Faso Jigi » est née guitetervention du projet Canadien PACCEM « Praj#&ppui
a la commercialisation des céréales au Mali ». &€ officiellement reconnue en novembre 1997.

Pour étre membre de « Faso Jigi », les criteremsts doivent étre remplis :

Les objectifs de l'organisation sont les suivants :

Le Conseil d'administration (CA) est composé daridimbres élus en Assemblée générale (AG) annuelle.

les producteurs doivent étre encadrés dans lageilpar une forme d’organisation: AV, Ton village
coopératives, GIE, Groupements, etc. ;

ils doivent étre dans une zone excédentairepettiias de dégager des excédents commercialisables ;
le village doit disposer d’'un magasin de pré&tge des céréales de ses producteurs ;

le village doit payer les frais d’adhésion ettdisation ;

le village doit étre accessible pour facilitetd@nsport des céréales collectées.

organiser les producteurs pour une meilleureéstativité dans la filiere céréale ;

avoir un seul canal d’entrée sur le marché palarer le pouvoir de négociation des producteurs
éviter le bradage de céréales des producteursgmoéliorer leur revenu ;

mettre sur le marché des produits de qualité&gdwn juste prix ;

développer I'esprit collectif chez les produckteur

se donner les moyens d’avoir de l'audience augessautorités du pays.

132 coopératives sont membres de « Faso Jigi »queéha@oopérative comprend un comité technique de

coopérative (CTC), composé de 3 magasiniers etsbpees chargées du crédit.
Toutes les actions de commercialisation de Fas@dig soutenues par les activités de renforceaestapacité
mises en ceuvre par le projet en vue d’'une automdimisde « Faso Jigi » apres le retrait du prdjet2008).

)

La méthodologie de mise en ceuvre du systéme ssiante :

des producteurs des 132 coopératives membresFdeo«Jigi » expriment leurs besoins en
préts individuels au niveau de leurs Comités teples de coopérative (CTC) au moment
des préparatifs de la campagne agricole (mois dg;ma
le CTC étudie les dossiers des producteurs ectitonde leur surface cultivable, du nombre
de bouches a nourrir et de I'excédent commerclakspouvant étre dégagé au niveau de
chacun; et une enquéte de moralité s’en suit. Oiselés dossiers acceptés, le CTC envoie
un récapitulatif au CA de « Faso Jigi » ;
le CA de «Faso Jigi » compile tous les besokmimés au niveau des 132 coopératives
membres. La demande de fonds est ensuite envoyéestitutions financieres (IMF);
apres l'accord des IMF, les producteurs retisnniveau des caisses locales une avance de
campagne, appelée "Paiement anticipé" (taux fixd@na 50 FCFA/kg pour les céréales
seéches et 100 FCFA/kg pour le riz). La deuxiemactia est payée aprés livraison de la
guantité exprimée par le producteur a la coopératille est payée en fonction du prix en
cours des céréales sur les marchés de référence ;
les CTC sont chargés des recouvrements en netta@res la centralisation des produits est
faite au niveau des magasins centraux de la fédeérat
le service commercialisation de la fédérationcpde aux ventes une fois que les prix sont
favorables sur le marché. Apres la vente et dédlucties charges (fonds de sécurité,
sacheries, transport, emmagasinage, traitement®gamntaires, amortissements, frais de
fonctionnement, etc.), s’il y a un excédent, useorrne est faite aux producteurs.
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2.5- Stocks constitués a partir du systeme de créditockage vivrier de TradeMali

Les producteurs de riz sont organisés de facon auwks puissent regrouper la partie
commercialisable de leur production dans un magsesistockage approprié.

Le systéme est bati de telle sorte que le produatelividuel ou 'OP peuvent gager leur stock
(pour I'OP, stocks constitués par les frais deduggtet intrants) pour obtenir un crédit.

TradeMali

TradeMali est un projet bilatéral financé par 'UBRet qui a démarré en septembre 2003. Ce projetrenté
vers I'exportation de produits (riz, viande rougemme de terre, mangue fraiche et produits du aorid, cumin
et fromage Camelin). L'activité spécifique du ptoger le riz dans la zone Office du Niger concemerédit-
stockage vivrier et est développée dans 16 villaigda zone rizicole de Niono et Macina.

Conditions de partenariat : étre obligatoiremerd O, et disposer d'un magasin de stockage.

Le fonctionnement du systéme est le suivant:

- les producteurs de riz sont organisés de facare @u’ils puissent regrouper la partie
commercialisable de leur production dans un magiesistockage approprié ;

- le projet TradeMali met 'OP en relation avec Ul ou I'OP ouvre un compte ;

- un comité de gestion de 5 membres est créé; atoqmle d’accord tripartite est signé entre
TradeMali, Mali Finance (projet USA intervenant daiappui au financement) et
I'institution de micro-finance (IMF), définissardd responsabilités de chacun. L'OP signe un
contrat avec I'IlMF ;

- apres le stockage, le prix est fixé en fonctionpdix courant du marché de référence (par
exemple pour 'AV du N7 le marché de référencecesti de Niono) ;

- I'IMF octroie 70 % de la valeur du stock de tout chacun. Une fois que tous les stocks sont
nantis, les clés des cadenas sont partagés eliie €t I'OP avec le systeme de double
cadenas (porte et barre de sécurité). Le tauxéi@ntest de 1,5 % par mois sur une durée
minimale de 3 mois et maximale de 8 mois (mémee gprét est remboursé en 2 maois,
I'intérét de 3 mois est payé) ;

- un suivi mensuel du stock est assuré par legepatir la période de stockage (déc-juillet) ;

- ensuite, tous les acteurs et plus précisémerthbrgé de commercialisation de I'OP,
recherchent des marcheés ;

- une fois que I'opération vente peut solder lebbearsement et les intéréts, I'lMF n’a plus de
mainmise sur la clé du magasin. L'OP a la possgiile racheter tout le stock si elle en a les
moyens.

Une fois les différents stocks constitués les osgdions procedent au décorticage puis a la
commercialisation du riz selon des fortunes diverseommercants céréaliers, consommateurs
locaux et des centres urbains, bourses aux céraaless...

La principale contrainte de ce dispositif de conuiaisation est que chaque AV se retrouve
seule sur le marché et il peut arriver qu’elle ot gas en mesure de répondre a certains marchés
dont les volumes sont plus importants. Il s’estadonposé aux organisations la nécessité de se
mettre ensemble pour pouvoir répondre, obteniroeblrer certains marchés dont les volumes
sont plus important.

Il est aussi tres important de signaler que leslyeteurs pris individuellement sont libres de
vendre le reste de leur production selon le cirguills veulent, une fois gu’ils ont remboursé les
crédits intrants et payé les frais de battage aeani de leur organisation.
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3- EXPERIENCE DE COMMERCIALISATION DU RIZ PAR JEKA FEERE

Cette grille donne la synthése de I'expérienceeda JFeeré en matiere de commercialisation du
riz en zone Office du Niger. Elle part de la probédique de la commercialisation par les
organisations membres pour aboutir aux avantagesgeies du systeme.

3.1- De la mini-bourse en 1994 a la création d'unl& de plus de 24 000 personnes

En vue daider les organisations paysannes poutxmmmmercialiser leurs productions,
Afrique Verte s’est installée au Mali en juillet 92 Au regard de la problématique de
commercialisation en zone ON, elle a organisé smj@re « mini-bourse aux céréales » a Niono
en 1995. Etant donné qu’a I'époque il n’existai pEOP faitiere en zone ON, Afrique Verte y a
invité individuellement les AV.

La transparence qui a caractérisé cette premiese am relation directe entre les organisations
de producteurs de Niono et les coopératives de Kég@opérative située en zone déficitaire et
donc achetant des céréales) ainsi que le travaifodmation sur les aspects clé de la
commercialisation (relation entre colts de produrciet fixation des prix de vente, notion de
qualité, groupage des offres et des besoins ealegjeont fortement intéressé les deux parties.
Depuis, les relations commerciales se sont corésgdidL’'expérience acquise au cours de ces
annees a permis a chacune des deux parties de si®ganiser. Pour répondre aux exigences
qualitatives et quantitativedes coopératives de la région de Kayes et danerEpective de
recherches de nouveaux marchés (autres que celdiages), 7 associations villageoises de
Niono ont décidé de s'unir le 23 mai 1997 pour rcléestructure "Jéka Feeré", qui signifie en
bamanan « Vendre ensemble ».

Au fil des années le nombre des AV membres de & fEsé » a progressivement évolué pour
atteindre 20 organisations villageoises, les OP bmesntotalisant une population de 24 600
personnes. Jeka Feeré a décidé de prendre undsaBIE.

Le GIE Jéka Feeré
Le GIE est dirigé par un bureau permanent de 7 mesrddus pour des mandants de 3 ans renouvelables.

Les principaux objectifs de Jéka Feeré sont lessts :

- aider les associations membres a une meilledlect® de I'offre disponible ;

- mettre en relation les organisations paysannéssetervices connexes pour les relations comntescéved
comme supports un plan d'identification des mar@ésue de mieux valoriser la production du riz ;

- défendre l'intérét des adhérents dans la migewrre d'une politique de commercialisation ;

- s'inspirer du « savoir-faire » d’Afrique Verte ematiere de commercialisation des céréales en \awid a
terme une structure économiquement forte et autenom

Les villages impliqués dans le GIE sont repartis3szones de I'Office du Niger (Niono, Molodo, N'@ugou) e
5 communes de l'arrondissement de Niono.

3.2- Mandats et stratégie de Jeka Feeré en termes dommercialisation

Les mandats assignés au GIE Jéka Feeré sont exechesit dédiés aux opérations post-récoltes :
le GIE aide ses organisations membres a mieux coomtiser leurs productions. La
méthodologie mise en place pour cela est structwtmir des points ci-apres :

- fixation des prix ;

- recensement de l'offre ;

- recherches et profils des marchés obtenus ;
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Fixation de prix: le prix référentiel, qui tient conpte du prix plancher et du prix de marché

Au début de chaque campagne de commercialisat®nbureau de Jeka Feeré effectue
différentes tournées sur les principaux marchésuerde faire des sondages de prix. A l'issue de
ce sondage, le bureau discute avec les produddardase pour connaitre les prix plancher en
dessous duquel ils ne peuvent pas vendre.

Apres une analyse du prix du marché et du prix ggéppar les producteurs, le GIE adopte un
prix plancher en dessous duquel il ne doit aucunésiengager pour un marché.

A partir du prix plancher destiné aux producteulska Feeré ajoute les frais d’approches
(emballages, transport et manutention) et une casian de 2,5 FCFA/kg. Ainsi le GIE fixe un
prix de référence qui constitue la base la plusdamour la négociation avec les acheteurs
potentiels.

C'est sur cette base que Jeka Feeré propose urd@rixégociation en augmentant de 15 a
20 FCFA/Kg le prix référentiel arrété. Les respdssidu GIE ne peuvent en aucun cas accepter
un marché qui rémunérerait les producteurs en desgdo prix plancher. Ce prix est bien la
référence et fixe la limite du mandat de négoamtio GIE.

Recensement de I'offre : évaluation des stocks drsples préts a étre commercialisés

Une fois que le prix référentiel est fixé, Jeka reeprocede a une évaluation des stocks
disponibles préts a étre commercialisés. De fagmémgle les stocks disponibles au niveau des
OP membres sont variables 8@ a 200 tonnede riz décortiqué. En fonction des années, le
tonnage global est estimé a environ 1 900 tonneiz digcortiqué et 1 200 tonnes de riz paddy.

Sur la base de ces concertations et estimations, ®E Jéka Feeré est en mesure de se
positionner sur le marché avec d’'une part un_prix @ référencepour négocier des contrats
et d’autre part une offre globale disponible

Recherches et profils des marchés obtenus

Sur la base du prix référentiel fixé et des offileponibles Jéka Feeré procede a des recherches

de marchés. Pour ce faire différents circuits g&itution sont mis a profit :

- le circuit des commercgants céréaliers plusieurs demi-grossistes et grossistes desesent
urbains du Mali (Bamako, Ségou, Sikasso) s’adréss#rectement au GIE pour
s’approvisionner. En fonction du profil du commercat du volume demandé, Jéka Feeré
procede a la négociation des prix ;

- le circuit des bourses aux céréales organisées pafrique Verte : chague année Afrique
Verte organise une bourse aux céréales dans larzoele en invitant différents acteurs
dont les coopératives et banques de céréales aes zgficitaires comme Kayes, Gao et
Kidal, et les coopératives de consommation de Bam@ks bourses sont mises a profit par
Jéka Feeré pour négocier et obtenir des marchés ;

- le circuit des marchés institutionnels certaines structures caritives comme Action @ont
la Faim ou Handicap International peuvent dans &sdre de leurs programmes
d’approvisionnement des banques de céréales proaéts appels d’offre. Jeka Feeré sur la
base de son prix de référence peut postuler ehiolotes marchés de ce type.

Ainsi chaque année Jeka Feeré commercialise dansdadre de partenariats établis avec
I'appui d'Afrique Verte entre 1 500 et 3 000 tonnesle riz :
- 70 % pour l'approvisionnement de zones déficimif(Kayes, Kidal) et le centre urbain de
Bamako ;
- 20 % pour les acteurs du marché urbain (commesgaméaliers) ;
- 10 % dans le cadre de marchés institutionnels.
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3.3- Stratégie adoptée pour la mise en ceuvre dearisactions
Pour la mise en ceuvre des différents marchés ahtdaka Feeré a la stratégie suivante :

Signature de contrats de commercialisation avecadebeteurs

A l'issue des différentes négociations qui ont dbauobtention des marchés, le GIE procede a
la signature de contrats avec les acheteurs. Raarl'organisation bénéficie de I'appui des
techniciens qualifies d’'un Centre de prestationsewices (le centre Faranfasi So de Niono)
dont le GIE est adhérent, et des animateurs d’A&iderte.

Les contrats commerciaux signés sous la supervides conseillers juridiques des centres
Faranfasi so prennent en compte la qualité deslesrdes types d’emballages, les lieux et dates
de livraison, et les modalités de paiement.

Dans la quasi-totalité des cas, le GIE arrive torga obtenir avec ses clients le paiement cash
d’au moins 80 % du prix négocié a la signature daotrat. Le reste (20 %) est payé apres la
livraison et le contréle des normes de qualitéleaiient. L'obtention de ce paiement permet a
Jeka Feeré de satisfaire le marché obtenu dangitleures conditions.

Répartition des quantités entre les parties prerast

Cette répartition peut se faire de facon équitaeldelle sorte que chaque organisation membre
ait une quantité a livrer. Il s’agit ici d’'une réfiion a part égale entre toutes les OP membres.
Mais dans certains cas il peut arriver en fonctianvolume du marché, en particulier lorsqu’il
n'est pas important, que le GIE choisisse seulemeetques OP (2 a 4) pour que celles-ci
honorent le marché.

L’argent est remis aux AV qui sont chargées d’orggmla constitution des stocks. A ce niveau
deux démarches sont généralement adoptées : sddMdont des prélevements sur les stocks
constitués, soit elles procédent a des achatstsliagiprées des producteurs membres.

Paiement aux producteurs

Une fois que le marché est obtenu sur la base gfxnsupérieur ou au moins égal au prix de
référence, le GIE retient d’abord les frais d’amh@s et sa commission et procede au paiement
sur la base du prix plancher.

Si le prix du contrat est supérieur des ristoursm# faites aux OP membres. La livraison aux
acheteurs étant progressive (plusieurs tranchespalement est généralement cash lors de
I'enlevement dans les OP.

Suivi-accompagnement des transactions

La commission prélevée par Jeka Feeré permet tiserédans de meilleures conditions le suivi

des transactions. Etant donné que le GIE a signéontrat et qu'il est tenu d’en respecter les
termes, une commission de suivi est mise en place guivre les opérations de groupage des
stocks au niveau de chaque OP.

Ainsi cette commission a essentiellement pour ra&es

- vérifier la conformité des normes de qualité amigences du contrat ;

- vérifier la conformité des emballages (sacs d&gp0u 100 kg) a la volonté des clients ;
- respecter les délais de livraison.
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3.4- Evolution du systéme

Les premieres transactions réalisées entre Jeka Eeeertains clients comme les coopératives
de la région de Kayes, avaient permis de mettdeigt sur plusieurs lacunes dont :

'absence de contrat de commercialisation (t@ufassait sur la base de la confiance et de
facon orale) ;

l'incapacité du GIE a livrer le riz dans des sdes50 kg conformément a la volonté des
coopératives de la région de Kayes ;

la mauvaise qualité du riz livré dans certains. &n effet, lors de différentes livraisons de
céréales avec les coopératives de la région desKadgda Feeré a été trés vite confronté au
probleme de qualité (taux de brisure et d'impuéde®és) ;

'imposition par Jéka Feeré a ses clients dumpaid cash et a 100 % des prix négociés, ne
laissant aucune marge aux clients pour des éventaeburs en cas de livraison de riz de
mauvaise qualité ;

'absence d’'un compte bancaire au nom de JekiFpeussant les clients a se déplacer avec
plusieurs milliers de francs sans passer par delicibancaire.

Suite a ces constants, le GIE a bénéficié de pltssiappuis d’Afrique Verte et des centres
Faranfasi so, ce qui lui a permis d’aboutir auxlétons suivantes :

contrats commerciaux a présent systématiquengmsentre le GIE et ses clients ;

le GIE est actuellement capable de livrer dudans des emballages différents en fonction
des exigences de ses clients (emballages de 5000kg]) ;

Jeka Feeré dispose actuellement de deux comatesibes a Niono (BNDA et BDM) ; ce
qui permet désormais a ses clients de faire demeints bancaires en toute sécurité ;

en fonction des niveaux de négociation, JéEkad-aecepte le paiement par deux tranches
pour permettre aux clients d’avoir une marge deaaarre pour le contréle du respect des
normes de qualité ;

pour résoudre le probleme de qualité du riz, Jeexé a participé a des tests d’équipements
performants d’usinage du riz avec le centre agtoeprise (CAE) qui se sont montrés tres
concluants. Par la suite le GIE, grace a l'appulfrijue Verte a pu accéder a un
financement de l'ordre de 129 250 000 FCFA aupreslad Fondation des USA pour
I'’Afrique pour I'implantation de 20 décortiqueusafin d’améliorer la qualité du riz. Sur les
129 millions, 80 millions sont apportés sous fordee prét sans intérét a rembourser sur
guatre ans. Le reste est destiné a la formatiomedgmwnsables du GIE sur les procédures de
décaissement, des conducteurs et a recruter ugectarsuivi. Les 20 décortiqueuses ont éte
installées dans 13 villages de Niono, 5 de N'Deloouet 2 de Molodo. Les décortiqueuses
sont placées dans les villages sous la resporiéalldis OP membres du GIE. Ces OP
peuvent non seulement améliorer la qualité de fieupour obtenir un meilleur prix, mais
aussi avoir une marge sur les recettes de la dgweuse. Ceci leur permet de diversifier
leurs sources de revenus et de pouvoir plus faeiiempayer leurs cotisations aux centres de
prestation de service.

La valeur ajoutée par rapport a cette amélioratiera qualité du riz est de I'ordre de 15 a
20 FCFA/Kg.
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3.5- Les avantages (ou impacts) du systeme Jéka feee

Le systeme de commercialisation mis en place pka Feeré a des avantages certains qui
peuvent s'apprécier a travers les points ci-apres :

- le systeme est viable du fait que le GIE ne prpasl de frais bancaires ; il n'y a pas par
conséquent de frais financiers. Tout le systemesesur les OP et les producteurs a la
base : le GIE fait une intermédiation et ne preas ge crédit bancaire; son engagement est
fortement dépendant de la volonté des producteans th mesure ou il ne peut en aucun cas
s’engager pour un marché si a priori le prix plarghroducteur n’est pas garanti ;

- les activités de suivi et de supervision que IE @alise donnent des garanties de respect de
qualité: il peut arriver que la commission de coletrdu GIE rejette une partie du stock si
elle estime que la qualité fournie par une OP rpastconforme au contrat ;

- les périodes d’exécution des contrats commerciabenus par Jeka Feeré permettent de
maintenir les prix a un certain seuil sur les gpaax marchés de la zone. Ce maintien
artificiel des prix pendant une période donnée pernplusieurs producteurs d’écouler leur
production a des prix intéressants ;

- généralement les prix négociés par le GIE sitaemdur de 220 FCFA/Kg. Le prix garanti
aux producteurs est maintenu grace a I'éliminatiintermédiaires commerciaux. Cette
rémunération encourage les producteurs a acctaim@ductivité, a innover.

3.6- Les risques du systeme

Si le systeme de commercialisation mis en placeJpéia Feeré a des avantages certains, le

systéme comporte aussi des risques :

- la surenchere des producteurs lors de la fixaties prix (comme cela a été constaté dans
certains cas) peut empécher le GIE d’obtenir agstaiarchés. Dans ce cas il est possible que
le GIE n’obtienne aucun contrat ;

- il a été constaté que 70 % des transactions l@nesaréalisées par le GIE sont liés aux
coopératives de la région de Kayes. Il y a doncaan@ine dépendance par rapport a ce seul
marché, ce qui n’est pas forcément une bonne gieatémmerciale ;

- si Jeka Feeré a pu obtenir jusqu’ici un paiencash d’au moins 80 % des marchés obtenus a
la signature des contrats, cela peut étre un datayer la mesure ou certains types de contrats
exigent des paiements uniquement la réalisatidowtes les livraisons de riz.

4- CONCLUSION

La commercialisation est une fonction tres impdeagui est assurée par différents acteurs dont
les organisations paysannes depuis la restruauorade I'Office du Niger. Les quantités
commercialisées par les OP en 2004-2005 en zoneeQfti Niger ont été de plus de 180 000
tonnes de riz décortiqué et 12 000 tonnes de ddya

Cependant force est de constater que c'est seule@@fo de ces quantités qui sont
commercialisées a un prix rémunérateur, 80 % é@miues & un moment ou le prix du marché
est relativement bas et moins profitable pour Ié% QGela représente un manque a gagner
important pour elles. En effet, les institutions rdero finance sont les principales sources de
financement des OP aujourd’hui. Les besoins denfiement de la commercialisation sont de
plus en plus importants. C’est pourquoi le syst@steun modéle qui est & suivre et a renforcer
dans la mesure ou il peut étre une tres bonne sépiila problématique de la commercialisation
en zone Office du Niger.
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