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Contexte général du développement des Organisations Paysannes.

Les Organisations Professionnelles Agricoles (OPA) dans le contexte du Burkina Faso ont connu un essor
particulier suite aux Programmes d’Ajustements Structurels (PAS) avec le désengagement de 1I’Etat de
plusieurs secteurs notamment I’Agriculture. Le leadership sur les activités d’approvisionnement en
intrants, de production et de commercialisation a été pris par ces organisations constituées de
regroupements de producteurs. Pendant de longues années, ces organisations n’ont pas bénéficié de
1’accompagnement nécessaire de la part de 1’Etat pour jouer ce nouveau role. Néanmoins, différents
projets de développement a travers ONG et bailleurs de fonds leur ont donné un coup de pouce pour
faciliter cette prise de leadership.

L’évolution de I’environnement économique national et international a conduit ces organisations de
producteurs a travers plusieurs étapes. D’antan des organisations fortement dépendantes des projets de
développement, elles sont de plus en plus contraintes a tendre vers des structures économiquement viables
et ceci a été exacerbé par I’amenuisement de ’aide au développement. Elles développent donc des
activités économiques capables de les rendre autonomes dans le long terme.

Une des activités majeures qu’elles développent est la mise en marché collective des produits agricoles,
qui, bien que théoriquement capables de répondre a plusicurs objectifs nobles, butent encore a des
difficultés réelles.

Geneése de la simulation : comment est née la simulation de la
commercialisation groupée?

La mise en marché collective est une activité d’une place de choix au sein des Organisations Paysannes
pour la double raison qu’elle permet aux producteurs de bénéficier de meilleurs prix a travers
I’accroissement de leur force de négociation, mais aussi aux organisations de générer des revenus
substantiels pour leur fonctionnement et un meilleur appui aux producteurs.

Cependant, beaucoup d’organisations malgré les opportunités de marché qui existent peinent a tirer leur
épingle du jeu. L’idée de la simulation de la mise en marché collective est partie de ce constat.

Ingénieurs Sans Frontiéres (ISF) Canada est une ONG de jeunes volontaires Canadiens travaillant dans le
développement rural en Afrique. Au Burkina Faso, ISF Canada a travaillé sur le développement rural
entre 2009 et 2012 a travers I’équipe Entrepreneuriat Rural Agricole (ERA). Sa stratégie était de placer
des volontaires a temps plein au sein d’organisations paysannes afin de participer au renforcement des
capacités de ces derniéres. Cette stratégie était axée sur deux éléments essentiels qui répondaient a sa
théorie du changement : le Conseil a I’Exploitation Familiale (CEF) et la Mise en Marché Collective des




produits agricoles. C’est dans 1’appui a la mise en marché collective qu’apres trois années d’expériences
ou divers efforts de renforcement de capacités ont été entrepris avec des effets bien en dega du potentiel
qu’elle a réfléchi a la simulation sur la mise en marché collective. Ce premier module a été congu dans un
cadre spécifique d’appui aux OP qui travaillaient dans le cadre du Projet « Purchase for Progress » (P4P)
du Programme Alimentaire Mondial (PAM). Il avait pour objectif de renforcer les capacités de ces
organisations a saisir de facon rentable les opportunités de marché offertes par le P4P.

Le concept de la simulation :

De quoi s’agit-il?

Un ensemble de régles référant a un modele empirique de la réalité pour simuler un
aspect de la réalité.

Concrétement :

Deux (02) a trois (03) jours d’atelier réunissant les responsables de la commercialisation
au sein d’OP (min 6 participants);
Une mise en scéne (modéele de la réalité) permettant de faire vivre les principales étapes
de la commercialisation;

Une simulation interpelle et met en scéne:

Compétences réelles des participants

Stratégie : la capacité a s’adapter aux situations et la rapidité¢ dans le redressement ces
situations

Sens de la compétition

Hasard : la capacité a anticiper des phénoménes exogenes dans la prise de décisions.




Fondements de la simulation :

La simulation est une approche favorisant I’apprentissage expérientiel. Il s’agit en fait de
passer par le cycle suivant :

La simulation commence par I’action et on parcourt
le cycle ci-contre :

A . Action : la simulation est animée par les participants
ction 5flexi . :
Reéflexion cux mémes. 1is sont dans Iaction et prennent des
décisions.

Réflexion : les participants se remémorent les actions de
la simulation telles que vécues le jour précédent.

Analyse : les participants s’interrogent sur les facteurs
de succes et d’échec des actions entreprises le jour
précédent.

Planification
Analyse

Planification : les participants font une planification
d’activités découlant de leurs analyses notamment en
termes de perspective de renforcement de capacités.

La simulation met un focus sur les forces internes de I’OP pour mieux faire face aux
contraintes externes.

Forces internes de I'OP

1. Capacité de gestion et de
planification

2. Engagement des membres

3. Historique de crédit

ﬁ& ! 4. Gouvernance



Objectifs de la simulation : Pourquoi une simulation sur la mise en
marché collective?

La simulation de la mise en marché collective répond a des objectifs intéressants pour tous les acteurs :

Les objectifs de la simulation pour les participants consistent a leur faire réaliser ou
comprendre:

1.
2.

S

L’importance de la planification et I’impact des décisions prises a chaque étape;

Les roles et responsabilités des différents acteurs;

La valeur les interactions entre la base des membres et les gestionnaires (coordination);

L’existence de méthodes et/ou outils pertinents;

Les forces et faiblesses de ’organisation et des individus (autodiagnostic);

Finalement, il s’agit de susciter le désir de développer les compétences et attitudes

requises pour mener a bien ses activités.

Les objectifs de la simulation pour les organisateurs:

1.

2.

Compréhension de la perspective des gestionnaires et des producteurs dans le cadre

des activités de commercialisation/gestion;

Diagnostic organisationnel: évaluer les possibilités et le type le plus adapté de partenariat
ou d’appui;

Synthése et structuration des connaissances et expériences sur la commercialisation;

Test d’hypothéses sur les facteurs de succes ou d’échec de la commercialisation dans les
OP.

Les objectifs de la simulation pour les partenaires:

1.
2.

Comprendre les perspectives des membres des OP a leur égard;

Développer des pistes pour améliorer la qualit¢ de la relation entre les OP et les
partenaires;

Identifier ou la demande se situe aux niveaux des producteurs et gestionnaires en matiére de

renforcement des capacités.




Déroulement de Ia simulation :

Le premier module de la simulation est basé sur un marché institutionnel avec appel d’offre. Il a
¢galement été concu dans le contexte Burkinabe avec deux saisons (une saison s€che plus longue que la
saison courte).

Cependant, la simulation reste un outil flexible au gré de son concepteur lui permettant a travers quelques
modifications de I’adapter a toute combinaison de campagnes agricoles et a tout type de marché. Il s’agit
en effet d’une coquille dans laquelle on est capable de mettre le contenu adapté. Pour ce faire, un procédé
standard d’implémentation de la simulation a été congu prenant en compte les contextes diversifiés.
L’implémentation de la simulation exige d’abord un diagnostic du contexte organisationnel,
environnemental et des besoins de 1’organisation. Ensuite, un travail est prévu pour adapter la simulation
a ce contexte et aux besoins de I’organisation avant I’implémentation. Un suivi accompagnement est fait
aprés la simulation pour le réinvestissement des résultats et acquis sur une campagne compléte de
commercialisation.

Ce présent module dans le contexte spécifique du Burkina Faso avec une possibilité d’extrapolation a tous
les pays ayant deux saisons se déroule essentiellement en deux phases et sur deux itinéraires.

La premiére phase est la simulation proprement dite ou les participants sont dans 1’action;

La seconde phase et la plus importante est la restitution ou on parcourt les étapes de réflexion,
analyse et planification;

Les deux itinéraires suivent les deux niveaux de |’organisation (niveau provincial et niveau
communal).

I Les intervenants

L’atelier fait intervenir différents profils de personnes en fonction de leurs roles et
responsabilités au sein de I’organisation. Le choix de ces personnes tient compte de la structure
organisationnelle et notamment de la répartition des roles et responsabilités. La structure
organisationnelle a deux niveaux a ¢été retenue pour la présente simulation pour étre la plus
courante. Il s’agit du niveau supérieur (provincial) et du niveau inférieur (communal). Le niveau
provincial suivant le niveau de 1’organisation a des gestionnaires (ou les €lus qui jouent ce role)
et le niveau communal essentiellement les producteurs travaillant sur la commercialisation.

L’animation de I’atelier est assurée par deux facilitateurs (un de chaque itinéraire). Pour une
meilleure appropriation de la simulation par 1’organisation, les facilitateurs sont choisis en son
sein et formés pour faciliter le processus.



B Les facilitateurs

Deux animateurs de 1’organisation sont choisis et formés pour faciliter I’atelier. Leurs roles intégrent les
¢léments suivants :

1. Démystificateur: Introduire le concept de simulation aux participants qui, souvent, ne sont pas
familiers avec ce type d’activité;

2. Animateur: permettre aux étapes de s’enchainer naturellement sans suggérer la marche a suivre
aux participants = La simulation doit se construire a partir de la contribution des participants;

3. Secrétaire: Consigner les informations recueillies tout au long de 1’atelier = ces données sont

utilisées lors des restitutions (2 et 3™ jour) et pour le rapport diagnostic;
4. Coach: Lors des restitutions, accompagner les participants dans leurs réflexions.

[ Public cible de I'organisation

Il s’agit d’impliquer les personnes qui influencent réellement la mise en ceuvre de la
commercialisation groupée directement ou indirectement.

Ce sont notamment :

Le personnel technique (chargé de commercialisation par exemple) ou élus (conseil de
gestion ou commissions commercialisation au niveau provincial) de 1’organisation
habituellement au niveau supérieur d’un minimum de trois (03) personnes.

Les producteurs au niveau communal en charge de la commercialisation (comme les
commissions commercialisation) groupée également d’un minimum de trois (03)
personnes.

La simulation peut regrouper plusieurs organisations paysannes a la fois faisant intervenir une
compétition et chaque organisation devrait faire les choix suivant les conditions citées ci-dessus.

L’atelier de simulation est prévu pour durer trois (03) jours suivant la répartition suivante :

une journée pour la simulation proprement dite ;
et deux jours pour la restitution (réflexion, analyse, planification).

| Deux itinéraires en paralléle

Des consignes générales sont données pour le début de 1’atelier, une mise en contexte est faite a travers
une illustration pour expliquer le concept de la simulation aux participants afin qu’ils ne le prennent pas
seulement comme un jeu de rdles avant la séparation suivant les deux itinéraires (gestionnaires au niveau
provincial et producteurs au niveau de la base).



B Les consignes générales (les régles du jeu)

Quelques consignes sont données aux participants pour un bon déroulement de 1’atelier. Ce sont entre
autres :

Il faut se référer au calendrier sur I’ordinateur pour connaitre la date et le prix de la spéculation
sur le marché local;

La communication entre gestionnaires et producteurs est permise en tout temps;

Les animateurs ne peuvent pas donner la démarche a suivre;

11 est possible de revenir sur des étapes antérieures en tout temps et de faire des modifications a la
planification initiale;

I La mise en contexte

Objectifs de la mise en contexte:
1. Démystifier le concept de simulation (réalité vs fiction);
2. Plonger les participants dans le role fictif qu’ils auront a jouer pendant 1’atelier;
C’est une étape capitale pour que les participants vivent I’expérience au maximum.
> Pour ce faire, nous utilisons une analogie avec le football
Explication sur la nécessité de bien s’entrainer (match amical) pour ensuite s’engager dans le
grand match de la réalité
Les réles individuels sont distribués

Match amical (simulation) Grande finale (réalité de I’OP)



Dans la simulation, les participants se retrouvent a gérer une
OP fictive. De nouveaux profils sont donc définis en
fonction du role réel de chaque participant et une carte
fictive de la nouvelle localité et de la nouvelle OP est
présentée aux participants et au cours de leur présentation,
chacun lit son nouveau rdle et responsabilité et va indiquer
sa localité fictive sur la carte dessinée a cet effet.

| Note sur le déroulement général

Le passage du temps et I’évolution des prix sur le marché lors de la simulation sont
simulés a I’aide d’un powerpoint : 10 minute = 1 semaine.

Le temps commence a s’écouler une fois le bloc 1 (sélection des profils et vision des
producteurs) complété.

Les semaines Le prix des spéculations

défilent a chaque 10 sur le marché local est

min affiché pour chaque
semaine

(réf. SONAGESS

Des images font
référence au
moment de

I'année en



Les deux itinéraires se déroulent simultanément suivant le schéma ci-dessous :

Itinéraires Gestionnaires (3-6 personnes)

Analyse de
I'union

r——

Vision du
producteur

Planification
annuelle

Plan d’affaire
et stratégie

Financement

Itinéraires Producteurs (3-6 personnes)

Calendrier et
planification

Estimation de la
production

Evaluation du
marché

Colt de
production

Gestionde la
production

Les deux premiéres étapes de chaque itinéraire sont fixes c’est-a dire imposées par le facilitateur au cours

de atelier.

Les trois derniéres découlent de la planification des participants (étape 2). C’est donc suivant leur
classement que vont s’enchainer les prochaines étapes de la simulation. Cependant, I’ordre du schéma ci-
dessus est I’ordre idéal pour la réussite des activités.

Les interactions sont libre au cours du processus (ex : les producteurs et les gestionnaires peuvent choisir

de faire la planification ensemble). C’est méme la situation idéale mais rien ne doit étre suggérer.
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B Le déroulement des deux itinéraires :

Itinéraires Producteurs

Etape 1 : Vision du producteur.

Estimatio

Vision du Calendrier et ndela Codt de Gest;:n de
producteur planification producti production production
on

Input :
Réflexion initiale (les idées générées sont notées sur le

papier kraft):
Que cherchez-vous a obtenir des activités de
commercialisation [20 min]?
En groupe, discuter les deux proverbes suivants par
rapport a la commercialisation [10 min]:

QO  Une main toute seule ne peut pas applaudir.
QO  Cen’est pas au milieu du fleuve qu’il faut
vérifier [’état de sa pirogue.

Output :

Papier craft 1 : réponses Papier craft 2 : discussions

Itinéraires Gestionnaires

Etape 1 : Analvse de ’union

Analyse de Planification Plan d’affaire X Evaluation
. L. Financement .
I'union annuelle et stratégie du marché

Input :

En groupe, discuter rapidement les deux proverbes suivants
par rapport a la commercialisation: 1) Il faut qu 'un enfant
tombe par terre pour apprendre a se tenir debout 2)
S’asseoir sans rien faire n’ote pas l’épine du pied. [10 min]
Faire lire a voix haute le profil de 1’union (en langue locale)
En groupe, les gestionnaires:
Identifient et analysent les forces et les faiblesses de
I’union (les observations sont inscrites sur un papier
craft);
Discutent les conséquences ou impacts (positifs ou
négatifs) sur la commercialisation?
Suite a I’analyse, le facilitateur remet la lettre d admission au
programme d’achat du PAI et invite les participants a réagir
a cette annonce.

Output :

12




Itinéraires Producteurs

Etape 2 : Planification annuelle

Estimati

Vision du Calendrier et onde la Cott de
producteur planification producti production

on

Gestion de
la
production

Input :

En groupe, a tour de role les participants disposent sur

la ligne du temps les différentes activités qui
apparaissent sur les petites affiches

La suite des étapes se déroulent dans 1’ordre
qu’apparaissent les petites affiches sur la ligne du
temps.

INTERACTION: la disposition des activités peut étre

faite conjointement avec les gestionnaires = ce qui
favoriserait le succes!!

Output : Apercu du calendrier.

IMPORTANT: 11 faut suivre I’ordre des étapes tel qu’ils

ont été placé par les producteurs sur la ligne du temps !!

L’ordre peut cependant étre changé a tout moment!

L’ordre dans lequel les étapes sont présentées dans ce

document représente cependant I’ordre optimal pour

augmenter les chances de succeés.

Itinéraires Gestionnaires

Etape 2 : Planification annuelle

Analyse de Planification .
b’ Financement
I'union annuelle

Input :

Les gestionnaires doivent ¢laborer le calendrier de la
commercialisation en réalisant les étapes suivantes:
Les cartons de couleur sont placés sur le calendrier
- Les couleurs des cartons indique une des trois
étapes suivantes:
U BLEU=PLAN D’AFFAIRE ET
STRATEGIE
U ORANGE = FINANCEMENT
O ROUGE = EVALUATION DU MARCHE
INTERACTION: La planification, pour étre le plus efficace
possible, devrait étre faite en collaboration avec les
producteurs!

Output :

IMPORTANT: Il faut suivre I’ordre des étapes tel qu’ils

ont été placé par les gestionnaires sur le calendrier !!

L’ordre peut cependant étre changé a tout moment!

L’ordre dans lequel les étapes sont présentées dans ce

document représente cependant I’ordre optimal pour

augmenter les chances de succes.




Itinéraires Producteurs

Etape 3 : Estimation de la production

Vision du
producteur

Calendrier et Estimation de Coltde Gestionde la
planification |a production production production

Input :

Réflexion initiale:
Pourquoi est-il important de faire le
recensement en interrogeant les membres
du groupement sur leur prévision des
superficies et de production?
Chaque équipe recoit une fiche de compilation
partiellement complétée. Ils doivent remplir les
informations manquantes, estimer le rendement
moyen et calculer les quantités produites pour leur
groupement.
Une fois le recensement complété, les producteurs
obtiennent la fiche synthése des autres groupements
qu’ils doivent compléter avec leur propre résultat.
INTERACTION: cette information serait utile pour
le plan d’affaire des gestionnaires!!

Estimation Pour la commune

Pour ’union

Itinéraires Gestionnaires

Etape 3 : Plan d’affaire et stratégie

Plan
d’affaire et Financement
stratégie

Sélection de Planification
I'union annuelle

Input :

Introduction au concept de plan d’affaire: Qu’est-ce
qu’un plan d’affaires? A quoi sert le plan d’affaires?
Quelles sont les différentes informations qu’il doit
contenir?

Les gestionnaires devront compléter le plan d’affaire

incluant le budget prévisionnel qui leur ait proposé
et faire les corrections si nécessaires
INTERACTION: Le plan d’affaire contient des
données qui devraient idéalement étre obtenues des
producteurs. Notamment, ils pourraient 1)se référer
aux prix dans le profil de ’union pour budgétiser
leur prix d’achat et 2) se fier a I’évaluation des
capacités de production

Output :

Plan d’affaires et compte d’exploitation

prévisionnel
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Itinéraires Producteurs

Etape 4 : Calcul des coiits de production

Vision du
producteur

Estimati
Calendrier et onde la Colt de Gestion de la
planification producti prOdUCtiOn production
on

S

Réflexion initiale: Pourquoi le calcul des cofits de
production est important pour vous? Pourquoi
connaitre ses colts de production est important dans
le cadre de la commercialisation? [10 min]

Chaque groupement rempli la grille des cofits de
production pour un hectare de niébé.

Le montant est inscrit a 1’aide des billets a cotés des
lignes correspondants.

Les cofits sont comparés entre les bindmes.
INTERACTION: cette information serait utile pour

mieux fixer le prix d’achat par les gestionnaires!!

QOutput :
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Itinéraires Gestionnaires

Etape 4 : Financement

Sélection de Planification .
I'union annue”e . Flnancement .

Input :

Ici, le facilitateur jouera le réle de I’institution
financiére. Pour obtenir le crédit, I'union doit présenter
son plan d’affaires qui inclut le budget
Il s'agit d'un réel premier avis extérieur intégré dans la
simulation pour les gestionnaires. C'est sur la base de
leur plan d'affaire que le banquier décidera ou non de
leur donner du crédit et du montant de crédit qui sera
octroyé. Le facilitateur ne doit pas hésiter a renvoyer les
participants refaire leurs devoirs et repenser a certains
¢éléments du plan d'affaire. - voir les critéres a la page
suivante...
CRITERE D’ACCORD DE CREDIT:
Maitrise du plan d’affaire et de la stratégie de commercialisation
(programme d’achat local, autres acheteurs, etc.); Capacité de
négociation; Les prévisions sont réalistes: les volumes engagés
sont historiquement crédibles; Justification des problémes
rencontrés pour le remboursement du crédit; Les montants
demandés sont raisonnables et cohérents; Les prévisions sont
établies sur un base solide (ex.: engagement avec les membres de
la base); Il y a des garanties offertes.
En somme, les gestionnaires doivent réussir a mettre le banquier
en confiance.

Qutput :




Itinéraires Producteurs Itinéraires Gestionnaires

Etape 5 : Evaluation du marché

Etape 5 : Gestion de la production

Estimati Gesti .
estion de ;
Vision du Calendrier et ondela Cottde la Séll?::‘iic;rrl‘de Plgr’:i’:i::ﬁieon . EVaIUathr]
producteur planification prOdUCt production q . du marché
ion production
Input : Input :
Réflexion initiale: Comment les producteurs 11 s'agit d’un deuxiéme avis extérieur intégrée dans la
déterminent-ils quelle quantité vendre et a qui? simulation.

Comment savoir quel prix de vente est avantageux?
Chaque producteur compléte la fiche de gestion de
la production pour lui-méme. septembre (semaine 38), sauf pour les unions qui ont
Si le groupe a fait 1’atelier Cotits de production, on fait la RECHERCHE des MARCHES avant la fin
utilise ce cotit de production dans le tableau 4.
Sinon, on estimera le coiit de production avant

Le document d’appel d’offre est envoyé a I’union fin

juillet (semaine 30).

d’aller le calculer. Les gestionnaires doivent décider s’ils répondront ou

Toujours dans le tableau 4, le producteur inscrit le non aI’appel d’offre = en donnant des
prix qu’il souhaite obtenir et calcule sa marge
bénéficiaire a partir de ce prix. Ce prix pourrait étre
utilisé pour négocier le prix d’achat avec le groupe
de gestionnaires. Output : Appel d’offre complété.
» INTERACTION: cette information serait utile pour
mieux fixer le prix d’achat par les gestionnaires!!

Output : répartition de la production suivant la
consommation, commercialisation etc.

raisons/arguments (facilitateurs notent).

Ils soumettent I’offre ce qui clos ’atelier.

APPEL D’OFFRE N'BFA10AL50

400 _ Tonnes métriques de Niébé
PR 0932 / Activité 234

BFA10SOR23 / PO 45000ASDF

1. CONDITIONS GENERALES

Bureau émetteur | Programme Alimentaire International
Avenue G. Sankara

01BP 755

Guagadougeu 01

Burkina Fasc

Date limitedu [ Auplustardle: 15 / octobre / 2011 /
dépéts des offres

Remise des Les soumissions devront &tre remises sous enveloppe
Soumissions fermée au bureau du PAI 3 Ouagadougou.

Durée de validité | Les soumissionnaires resteront s par leurs offres
de I'offre pour une période de 30 jours & compter de la date de
leur soumission.

Détail de I'offre Les offres portant sur une partie (en multiples de 20
tonnes) ou sur la totalité de la quantité sont acceptées

Inspection Ala livraison, le PAI fera effectuer, 2 sa charge, une
Qualité et inspection de qualité et de quantité des denrées faisant
Quantité I'objet du contrat d'achat.
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Avec la cinquiéme étape prennent fin les deux itinéraires. L’étape commune suivante est la réponse a
I’appel d’offre.

Les facilitateurs établissent les quantités maximales que le PAI est prét a acheter a I’'union (en
multiple de 20 tonnes) = ce travail se fait entre les jours 1 et 2.

Critéres guidant la décision:

e Le PAI va tenter de minimiser le risque et compte contractualiser avec plus d’une OP
(union);

e Le prix de référence est déterminé par le prix de la spéculation sur le marché local a la
semaine 42 (appel d’offre) + une prime de qualité: 19400F + 25000 F/tonne pour le
niébé.

Comment la simulation intégre le hasard?

Dans la réalité des OP, il est difficile d’arriver a des prévisions et réalisations sans écart du fait de
plusieurs facteurs comme la sécheresse, les invasions etc. Pour cela, a la fin de la simulation, des cartes
sont tirées par les producteurs suivant trois scénarios : pessimiste, réaliste et optimiste.

Scénariol

e Les pluies ont été e Les pluies ont été ¢ Les pluies ont été
abondanteset mauvaises, la moyennes, la
régulieres, la production est moins production est égale
production excéde de élevée de 25% que a celle prévue par
25% celle prévue par celle prévue par I'estimation des
I'estimation des I'estimation des capacités
capacités capacités

Les volumes disponibles sont fonction des aléas de la nature... les gestionnaires auront-ils prévu
les cas de fléaux? > Carte tirée par les producteurs lors de la récolte.

Ces scénarios permettent aux gestionnaires de pouvoir estimer la quantité réellement disponible pour la
commercialisation afin de juger de la capacité de 1’'union a répondre a I’offre.
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I La restitution de la simulation de la mise en marché collective.

Elle constitue 1’étape la plus importante de I’atelier car elle fait le passage du fictif a la réalité (du match
amical au match de final). A travers la restitution, on parcourt les trois étapes de I’apprentissage
expérientiel a savoir : réflexion-analyse-planification.

Chaque groupe (producteur et gestionnaire) parcourt les deux étapes suivantes :

Etape réflective :

= Les participants se remémorent les étapes de la simulation.
Etape d’analyse :

Qu’est-ce qui a été difficile, facile? Quelle était la dynamique de groupe? Quels
ont été les implications dans le reste de la simulation et le succes?

Une restitution par groupe est ensuite faite. En effet :

Lfexpérience de la simulation permet de faire ressortir des €éléments d’apprentissages et de
compréhension de parts et d’autre = création d’un espace commun de discussion:

Producteurs: Gestionnaires:
discutent de discutent de
leurs leurs
préoccupations préoccupations

Discussion des
deux
itinéraires:
partage des
idées




Synthese des travaux de 1’équipe

Les ¢léments de présentation sont inscrits
sur papier kraft et seront présentés par un
rapporteur (producteur)

Etape de planification préliminaire :

Comment cela se traduirait-il dans les affaires de I’OP dans les prochains mois?
En groupes, les participants remplissent ensemble un tableau semblable a celui-ci pour leur OP, ce sera
leur planification annuelle incluant le partage des responsabilités :

Cette planification est un des indicateurs de suivi des performances a 1’issu de I’atelier de simulation. Elle
découle d’un autodiagnostic (fait dans 1’action) des compétences de commercialisation de I’union.

Ainsi prend fin Catelier de
simulation sur la commercialisation
groupée !l

Un atelier supplémentaire, d'un type
nouveau, d ajouter d la boite d outils
des animateurs.
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Simulation de la commercialisation groupée : Expériences

La simulation de la commercialisation groupée est passée par le processus suivant :

Elle a été implémentée en prototypage au sein d’une coopérative Agricole, la Coopérative Agricole du
Passoré en 2010 apres sa conception.

Aprés des modifications substantielles elle a été pilotée a trois (03) reprises au sein de quatre
organisations paysannes :

I’Association des Agriculteurs Professionnels pour le Développement (AAPD) en novembre
2011;

Trois unions de producteurs de nié¢bé a Kaya, des unions accompagnées par ’ONG frangaise
FERT en décembre et en février 2012.

Une année apres I’implémentation, des évaluations sont en train d’étre faites afin d’avoir les impacts de la
simulation. Des quelques bribes de résultats émerge déja un ¢lément important :

LU'accroissement dw taur de rétentiow des pawticipanty par rapport
awx formationsy stondowd. Ew effet, grice auwx outily adaptes, ley
producteurs sont capables de calculer lewry cotity de production (uw
element essentiel) et planifier la gestion de lewr stock afin  de
gowontir Vautosuffisance:

Apres les résultats de ces différentes évaluations, la simulation sera officiellement dans une phase de mise
a I’échelle au niveau national et notamment pour une premiére phase au niveau régional.
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La simulation de la commercialisation groupée : Perspective

Pilotage de la

: et mise &
commercialisationau  'échelle.
niveau

régional/international

Adapfation/pilota
ge de la simulation
surla Prototype de la

commetcialisation ~ simulation sur autres

au niveau régional ~ Services

ise 3 I'échelle de .
. : Exploration de

la simulation sur . ;

la services potentiels

Cqe . our la simulation
commercialisation P

au niveau national

Le schéma ci-dessus donne un apercu de la perspective sur la simulation.

En effet, au-dela de la thématique de la commercialisation groupée, la simulation reste une approche
intéressante dans le processus de renforcement de capacités. Pour ce faire, la perspective est :

De faire connaitre la simulation aux organisations paysannes;

De mettre a 1’échelle la simulation au niveau national;

De travailler sur les adaptations nécessaires au niveau international et d’entreprendre la mise a
I’échelle;

Au-dela de la thématique de la commercialisation groupée d’explorer d’autres services importants
au sein des OP sur lesquelles la simulation pourrait étre une approche intéressante pour renforcer
les capacités;

La rédaction de ce document a connu la participation de Bernard
LEFRANCOIS (ancien employé d’Ingénieurs Sans frontiéres (ISF) Canada) qui a
beaucoup travaillé sur le développement de cet outil.
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ANNEXE :

En aofit 2012, la simulation a été présentée a des organisations paysannes en provenance de plusieurs
pays africains (Madagascar, Rwanda, Bénin, Niger, Burkina Faso, Mali, Sénégal et Mozambique) lors
d’un atelier organisé par I’ONG Hollandaise Agriterra. Les résultats de 1’évaluation sont présentés dans le
tableau ci-dessous :

Fiche d'évaluation de la simulation au Bénin

1/2|3|4|5|6|7|8|9|10 |11 |12 |13 |14 |15 | 16 | Moyenne

Appréciation globale de la
simulation 5141414 |3|3|5|4|4|45 |3 3 2 3 4 4 3.71875

Pertinence du concept de
la simulation dans le
cadre du renforcement
des capacités des OP 5/5|(3|5|4|4|5|5|4 |4 4 4 4 4 4 5 4.3125

Niveau d'adéquation de
l'approche par rapport a
votre contexte 313|5|2|4|5|14|3|5|4 3 3 3 4 3 3 3.5625

L'applicabilité de
l'approche a d'autres
thématiques et sa
pertinence 413|5|1|14|3|5|5|4|4 2 2 4 4 4 3 3.5625

L'applicabilité de la
simulation a votre

contexte 3|/5|3|5|5|5|4|3|45 |4 4 3 4 4 4 4.03333333
La pertinence du choix des

deux itinéraires

(producteurs,

gestionnaires 4|5|3|3|5|3|3|4|45 |3 4 5 3 3 3 3.7
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