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Avant-propos

A I'heure actuelle, la producton alimentaire mondiale est confrontée a des défs importants, qui menacent la
réalisaton des Objectfs de développement durable (ODD). Malgré les progres technologiques, la producton
alimentaire a du mal a répondre a la hausse de la demande et a I'amélioraton des besoins nutritonnels en raison
d’une populaton mondiale croissante, de I'urbanisaton grandissante, de I'évoluton des régimes alimentaires,
d’un plus grand pouvoir d’achat au sein des économies émergentes, et d’'une atenton accrue portée aux
résultats en matéere de santé et de nutriton, entre autres facteurs. Parallélement, la pression croissante sur
les ressources naturelles et I'évoluton rapide du climat représentent de formidables obstacles a I'expansion
de I'approvisionnement alimentaire dans le futur. Outre la nécessité de produire suFsamment de denrées
alimentaires plus nutritves pour nourrir le monde et de passer & des modeles commerciaux écologiquement
durables, les systémes alimentaires actuels doivent également devenir plus inclusifs en contribuant a la sécurité
des moyens de subsistance et a la stabilité de tous les acteurs.

A l'avenir, il sera nécessaire, pour relever ces défs, d’investr massivement dans le secteur agroalimentaire.
L'acces au fnancement sera essentel a ces investssements.

Malgreé son réle important, le secteur agroalimentaire demeure en grande parte mal servi par le secteur fnancier
formel et dépend de sources de fnancement informelles pour soutenir I'actvité économique. C’est le cas pour
une gamme de produits et de services fnanciers essentels, notamment les préts, I'épargne et les assurances,
qui peuvent contribuer a renforcer la résilience, a régulariser la consommaton et les fux de trésorerie, a gérer
les risques et a faciliter les investssements. Le mangue de crédit dont soufrent les PME agricoles est estmé a
100 milliards d’USD par an rien qu’en Afrique subsaharienne. Ces insufsances sont partculiérement marquées
en ce qui concerne le fnancement & long terme, environ 98 pour cent de la demande étant insatsfaite.

L'inclusion dans les systemes agricoles et alimentaires d’accords de fnancement de la chaine de valeur et des
innovatons associées ouvrent de grandes perspectves, en partculier dans le contexte de chaines de valeur liées a
I'exportaton et pour répondre aux besoins fnanciers a court terme des divers acteurs. Ces arrangements peuvent
également contribuer a relier les acteurs fnancierement exclus aux insttutons fnancieres du secteur formel.

Les rapprochements au sein de la chaine de valeur peuvent faciliter la créaton de produits fnanciers spécifques
adaptés aux besoins de la chaine et de ses acteurs. Il est important de noter que les acteurs de la chaine de valeur
ont des avantages considérables en matere d’informaton par rapport aux insttutons fnancieres formelles, a
savoir une compréhension des cycles de producton, des liens avec le marché, des besoins fnanciers, de la base
d’actfs, de la capacité de paiement et de la solvabilité globale des partcipants individuels. Ces informatons
permetent de réduire les colts de service et les risques associés au fnancement et renforcent les impacts du
fnancement. Les insttutons fnancieres peuvent sappuyer sur les solides relatons entretenues au sein des
chaines de valeur pour fournir de maniére rentable des services fnanciers aux agriculteurs et & d’autres acteurs
en trant part des connaissances et des relatons d’intermédiaires plus informés.




C’est dans ce contexte et sous I'égide du projet «Renforcement des capacités pour I'inclusion fnanciére rurale»
(CABFIN) que la présente publicaton a été élaborée par la FAO et I'Associaton africaine du crédit rural et agricole
(AFRACA). CABFIN est un partenariat d’experts d’agences de développement actves dans le domaine de la
fnance rurale et agricole, dans le but de metre a proft les connaissances et les réseaux afn de renforcer les
capacités en fnance rurale inclusive. A I'heure actuelle, les agences partcipantes sont le CGAP, la FAO, la GIZ, le
FIDA, le FENU, la Banque mondiale et le PAM.

Cete publicaton apporte une contributon importante a la litérature croissante sur les approches de fnancement
de la chaine de valeur agricole en fournissant un apercu des innovatons et des meilleures pratques de toute
I'Afrique subsaharienne a travers 22 études de cas. Les cas choisis sont de longueur et de complexité variables.

L'accent est mis sur I'apprentssage a partr des pratques présentées. Le document de synthese inclus dans
cet ouvrage présente les cas, fournit des comparaisons et discute des lecons apprises. Les cas sont disponibles
individuellement ou en les associant au document de synthese.

Nous espérons que cete publicaton deviendra un matériel de référence utle pour les formateurs et les
spécialistes qui s'intéressent aux multples expériences et aux derniéres innovatons en matére de modéles
commerciaux, d’approches, d’instruments et d’accords qui contribuent a améliorer I'accés au fnancement pour
une multtude d’acteurs de la chaine de valeur parmi lesquels il faut mentonner les agriculteurs, les femmes et
les jeunes en Afrique.

%uda o

Benjamin Davis Thomas T. Essel
Directeur Secrétaire général
Inclusive Rural Transformaton and Associaton africaine
Gender Equality Division de crédit rural et agricole
Food and Agriculture Organizaton (AFRACA)

of the United Natons (FAO)




Préface

Les 22 études de cas et exemples exposés dans le document correspondent a une diversité de méthodes,
d'outls, de contextes et de groupes cibles du fnancement qui permetent de metre en lumiere les diférents
modes de fnancement des chaines de valeur agricoles (FCVA) en Afrique subsaharienne. Le but de cet ouvrage
consiste a développer des cas d’enseignement pour les utliser lors d'ateliers de formaton et dans le cadre
d'études universitaires, et pour les proposer aux lecteurs souhaitant en apprendre davantage sur les diférentes
expériences de modes d’applicaton des FCVA en Afrique.

Les auteurs ont identfé et sélectonné des études de cas accompagnées de commentaires venant de contacts
clés et trés d’un atelier de référence en la matere, organisé par AFRACA. Moins de la moité des cas qui ont été
identfés et étudiés ont été sélectonnés pour faire parte de ce document.

Les cas choisis sont de longueur et de complexité variables. La plupart d’entre eux ont été brievement
résumés par souci d’efFcacité, puisque les ateliers sont, par nature, sujets a des contraintes de temps. Quatre
cas marquants et plus développés sont dédiés a des exemples plus complexes et qui se prétent mieux a des
formatons universitaires. Méme si le temps impart aux ateliers n’est pas sufsant pour approfondir le sujet,
les formateurs peuvent y puiser des idées. Dans certains cas, pendant la période consacrée a la recherche, si un
important point d'apprentssage nécessitait d’étre souligné, il n’était pas pour autant capital d’en faire une étude
de cas, d’autant plus que les informatons pouvaient se révéler insufsantes pour en faire une étude compléte.
C’est ainsi que cing exemples de cas courts virent le jour. C’est donc tout a fait sciemment que cet ouvrage
rassemble des cas de longueur variable, élaborés en utlisant des modéles et des outls divers. Tous les cas ont
été testés sur un ou plusieurs sites de formaton dédiée au FCVA en Afrique, afn d’en estmer, d’une part, la
pertnence et leur mode d’applicaton, mais aussi de déceler, le cas échéant, les cas qui manqueraient de clarté
pour pouvoir ainsi y remédier.

Chaque étude de cas et exemple de cas est suivi de trois a cing questons. Celles-ci ont été pensées de fagon
a guider le facilitateur dans son travail et pour inciter le lecteur/partcipant & examiner les lecons clés & trer
et les implicatons du cas en queston. Il est crucial que les personnes qui aborderont I'un des cas soient a
méme de proposer des solutons inspirées des lecons apprises. C'est d’ailleurs pour cela que nous avons choisi
délibérément que les études de cas n’incluent pas d'analyse. De cete facon, elles visent plutdt a provoquer le
débat et la réfexion.

Il arrive parfois que I'on fasse référence aux études de cas, en les présentant comme des exemples de pratques
exemplaires, ce qui est subjectf. Il faut aussi ajouter que méme si la tendance est souvent de se concentrer sur
les meilleures pratques ou celles qui sont exemplaires, il sagit plus ici d’apprendre de ces pratques plutdt que
de les évaluer. En outre, deux des cas sont consacrés aux obstacles auxquels se heurtent les pettes et moyennes
entreprises (PME) de I'agroalimentaire, voulant répondre a la demande, mais qui ne sont pas & méme d’obtenir
des fnancements sufFsants pour leurs actvités sur la CV et pour leurs partenaires au sein de la CV. Ces cas ont
tendance a générer des discussions de groupes animées, puisqu’il s’agit d’un sujet auquel tous les partcipants
peuvent s’identfer, et qui, du coup, suscite nombre de recommandatons.
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Les cas sont disponibles séparément et/ou accompagnés du document de synthése. La synthése est congue
de fagon & présenter les cas, les regrouper et fournir des comparaisons et des enseignements. Le chapitre
Il de la synthese fournit une vue d’ensemble de chaque cas et met en exergue les points essentels, ce qui
aide les formateurs a comprendre rapidement I'essence de chacun des cas pour qu’ils s’en servent a des fns
pédagogiques, mais aussi les lecteurs qui peuvent ainsi prendre connaissance rapidement de I'informaton
relatve aux sujets et aux cas, pour ensuite se consacrer a une étude plus approfondie en parcourant les annexes.
Chaque cas content un tableau récapitulatf d’une page. Ces tableaux reprennent les points essentels des cas en
queston et permetent de consttuer un tableau de comparaison récapitulatf, qui suit le document de synthese.
Les exemples courts ne comportent pas de tableaux récapitulatfs, mais les informatons les concernant sont
reprises dans la comparaison récapitulatve.

Le document a été pensé comme un «document évolutf». Il est composé de diférents cas que les pratciens du
FCVA metent a jour, révisent ou remplacent réguliérement.

Le document et les études de cas completent la formaton consttuée de 10 modules consacrée au FCVA publiée
par la FAO et disponible a l'adresse htp://www.ruralfnanceandinvestment.org/training/guides-for-trainers/
agricultural-value-chain-fnance (auxquels il faut ajouter le onziéme module sur le Financement islamique de la CV).
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Résume

Enseignements et innovatons en matere de fnancement de la chaine de valeurs agricoles (CVA): les études de
cas réalisées en Afrique présentent un ensemble de cas et d’exemples variés de fnancement de la CVA (FCVA)
en Afrique subsaharienne. Les CV agricoles et les FCVA sont devenus des termes couramment utlisés, mais
souvent sans que I'on en comprenne réellement les fonctons. Une méthode d’apprentssage efcace consiste a
étudier des exemples trés de cas concrets, a en examiner les résultats et a déterminer comment appliquer ces
concepts dans un contexte local. Les exemples africains ont donc été réalisés pour étre utlisés comme des outls
de formaton en vue d’informer et de stmuler I'innovaton et leur applicaton par les lecteurs et les partcipants.

Les études de cas sont de nature descriptve et metent en lumiere des scénarii puisés dans la vie quotdienne,
ce qui ne permet pas une analyse approfondie. Elles ont en efet comme objectf de faciliter la formaton en la
matere et d‘informer les lecteurs intéressés par les modes d’applicaton novateurs de divers modéles et outls de
FCVA ainsi que par les questons et les défs qui s’y rapportent. Dans leur ensemble, les études de cas couvrent
la totalité de la CV. Elles metent notamment en lumiere des modéles économiques variés, des instruments
fnanciers, des accords de partenariat, des applicatons des technologies, des stratégies d’aténuaton des risques.

Ce document a été congu a partr d’une recherche réalisée pour I'’Associaton africaine de crédit rural et agricole
(AFRACA) et pour I'Organisaton des Natons Unies pour I'alimentaton et I'agriculture (FAO) de la fn 2017 au
début de I'année 2018, et mise a jour dans le courant de I'année 2018. L'ouvrage regroupe 22 expériences
pratques. Quatre d’entre elles ont fait I'objet d’une étude détaillée de modéles complexes de FCVA. Treize études
de cas plus courtes sont présentées afn d’illustrer diférents modes d’applicaton et méthodes innovantes, et
considérés comme exemplaires, pour répondre a des secteurs-clés ayant une incidence sur les CV agricoles et
leurs fnancements. Pour fnir, vous découvrirez également cing courts cas, chacun d’entre eux illustrant au moins
un point important relatf au fnancement et au modéle. Les 22 cas et exemples sont systématquement suivis de
guestons. Celles-ci ont pour but de faciliter la discussion en atelier ou en classe et/ou de stmuler la réfexion du
lecteur. Nous avons choisi des cas de diférents types et de longueur variable pour faciliter leur utlisaton dans
divers contextes de formaton et d’apprentssage.

Selon le sujet abordé, le formateur va par exemple pouvoir choisir parmi les 13 cas brefs, pour provoquer la
discussion au sein des groupes de travail. Des exemples trés des cas étudiés pourront permetre d’illustrer une
présentaton. Les cas qui ont fait I'objet d’une analyse plus détaillée, bien que longs pour un atelier, peuvent étre
par contre utlisés dans un contexte académique ou lors d’ateliers qui ofrent le temps a un travail préparatoire
préalable a un débat.

Les études de cas sont regroupées selon leur objectf principal. Vu que le modéle économique et la stratégie des
chaines de valeur agricoles revétent un caractére capital pour la viabilité fnanciére et la rentabilité de la mise en
pratque du FCVA, plus d’un ters des cas y sont consacrés. Les études de cas consacrées aux modéles économiques
ont été sélectonnées en raison de leur niveau d’innovaton et des enseignements qui en ont été trés. Tous ces
exemples de modéles économiques ont impliqué des partenariats et des liens étroits, et, dans de nombreux
cas, les interventons ont d{i étre accompagnées d’un souten partculier, de fagon a pouvoir aider a renforcer
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la capacité ou a fournir des incitatons fnancieres ou de partage des risques, afn de faciliter le lancement de
I'innovaton ou d’ateindre de nouveaux groupes-cibles. Dans la plupart de ces cas, un accord contractuel est
conclu entre deux ou trois partes, méme s'il s'agit dans certains cas d’ententes de travail informelles. Dans les cas
documentés, on a recours de maniére variable & des transactons fnanciéres sans numéraire entre certaines des
partes de la chaine de valeur. Les préts «en nature», les arrangements triangulaires scellés entre les acheteurs,
les producteurs et les vendeurs, les transferts d’argent via téléphone portable (argent mobile), les paiements aux
points de vente, et les transactons sans numéraire sont fréquents. Il n’est pas rare non plus que les téléphones
portables soient utlisés pour faciliter le fnancement, I'achat d’intrants et leur commercialisaton.

Certaines des études de cas et exemples ont été sélectonnés de fagon a illustrer quelques instruments du
FCVA, dont ceux réalisés pour limiter les risques. Il s'agit notamment d’initatves privées et publiques aussi
bien que d'initatves politques. Parmi les instruments que nous avons mis en exergue lors des études de cas,
vous trouverez des modes d'applicaton de crédits commerciaux, de fnancement pour I'approvisionnement
en entrants, d'agriculture sous contrat, de crédits-stockages (récépissés d'entrepdt), d'assurances, de fonds
de garante ainsi que de contrats a terme. Deux des études de cas portent sur des technologies nouvelles et
innovatrices qui engendrent des bénéfces partculierement palpables pour les partenaires de la CV et pour les
organismes fnanciers. L'un des cas est consacré aux femmes productrices de la CV agricole et au fnancement
sans numéraire. Un autre exemple porte sur le fnancement et le développement de micros et pettes entreprises
agroalimentaires, a I'intenton des jeunes. Deux autres cas, se sont atachés a la descripton des défs que les
pettes entreprises agroalimentaires doivent surmonter lorsqu’elles cherchent a obtenir un fnancement visant a
développer leurs actvités et celles de leurs partenaires de la CV. Un autre exemple se penche sur les obstacles que
doit franchir une insttuton de microfnance (IMF) qui a développé ses actvités dans le domaine du fnancement
agricole et qui doit ajuster son mode de fonctonnement et introduire une approche impliquant le FCVA pour
répondre aux besoins de ses clients qui sont de petts exploitants. Pour fnir, un cas s’intéresse aux réussites
et aux difcultés de sept fonds de premier plan pour I'entrepreneuriat agricole, qui s'eforcent d’assurer des
fnancements aux CV agricoles africaines.

Les études de cas nous dépeignent des legons trées sur laconcepton, I'innovaton, les victoires et défs d’une série
de modeéles de CV agricoles et d’outls de fnancement, et de cete fagon, proposent de constater I'importance
d'avoir recours a des stratégies commerciales pertnentes, a des partenariats mutuellement avantageux et a
I'innovaton et aux technologies.

Le tableau ci-dessous nous propose une descripton sommaire des diférentes études de cas abordées dans
I'ouvrage.
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ETUDE DE CAS

TABLEAU 1 Descriptions des études de cas

CATEGORIE
DE RECHERCHE

DESCRIPTION

Cas plus approfondis

Etablissement de partenariats
pour réussir entre les

petts exploitants agricoles
(dénommeé ci-apres petts
exploitants), programmes
d’investssement dans les
plantatons d’huile de palme
et de caoutchouc naturel: cas
consacreé a Afriland First Bank
au Cameroun

Farm Concern Internatonal
(FCI) au Kenya

Tulaa propose des solutons TIC
intégrées au service de la CV et
du fnancement

Systeme de fnancement
informel de la chaine de
valeur de la morelle noire au
Cameroun

Modeéle économique de FCVA
a partenariats multples, pour
des investssements a court et
long terme

Facilitaton du modéle
économique axé sur le marché
par le biais du FCVA

Plateforme mobile a I'intenton
des petts exploitants agricoles
pour efectuer des transactons
commerciales, débloquer des
fnancements et fournir des
services de vulgarisaton

Chaine de valeur pilotée par
les productrices, systeme de
fnancement qui s'appuie sur la
confance au sein de la CV

Modéle d’investssement a long terme
permetant aux petts exploitants d’acheter
des terres de plantaton et de les rénover.
Les accords concernaient des entreprises
agroalimentaires privées, de nombreuses
insttutons fnancieres, une agence de
développement des capacités et un
facilitateur de développement

Modele durable pour renforcer la capacité
et les relatons permetant aux petts
exploitants d’entrer dans la chaine de valeur
commerciale

Une société a but lucratf fournissant des
services de messagerie de vulgarisaton,
d’argent mobile, de commerce mobile et
une plateforme de données pour les petts
exploitants

Un systeme basé sur la confance entre les
femmes pour efectuer des opératons sur
la chaine de valeur interrégionale et des fux
fnanciers avec de multples partenaires,
conduisant & des opportunités fnanciéres
formelles qui améliorent les investssements

Etudes de cas courtes

Entreprise agroalimentaire
MADE et développement de
la CV des petts producteurs
au Ghana

Facilitaton de partenariat
entre les Unions d’agriculteurs
et des banques rurales au
service de la CV

Mobigrow Inclusion fnanciere
des petts producteurs par le
biais du FCVA au Kenya

Faciliter les organisatons de
producteurs pour améliorer
le fnancement visant des
secteurs du riz et du mais au
Nigeria

Modeéle facilité et axé sur
I'acheteur

Modeéle économique axé sur
les producteurs, recours au
fnancement provenant des
banques

Un modele mobile piloté par
une banque s'appuyant sur les
relatons avec les acquéreurs
potentels

Développement des capacités
et connexions avec les petts
exploitants

Renforcement des capacités et des relatons
entre les entreprises agroalimentaires et
organisaton des petts exploitants pour
développer I'agriculture commerciale a
l'aide de fnancements et des informatons
relatves au marché

Accord entre les banques rurales et les
acheteurs potentels avec les coopératves
d’agriculteurs de premiére et de seconde
catégorie et les unions d’agriculteurs

Partenariat entre un acteur de
développement et une banque
commerciale, pour ateindre les petts
exploitants qui ne sont connectés ni au
marché ni au fnancement

Une initatve unique menée par un centre
de recherche qui organise et renforce

les capacités des petts exploitants pour
développer I'agriculture commerciale,

en promouvant les relatons entre le
marché et le fnancement, en passant a un
fnancement systématque et en explorant
des optons de marché
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ETUDE DE CAS

CATEGORIE
DE RECHERCHE

DESCRIPTION

9. SNV — approche de Modeéle de facilitaton Approche commerciale adoptée par
facilitaton de la CV pour le durable pour les acteurs du SNV pour renforcer les capacités de
développement des petts développement développement pour un marché durable et
exploitants au Rwanda qui promeut les relatons avec les acteurs

du fnancement. C’est un exemple pour
d’autres programmes de développement
qui verront le jour

10. ACRE - promoton de la Facilitaton de la geston Un facilitateur d’assurance travaillant
couverture des risques pour des risques pour les petts avec des organismes fnanciers et les
les partenaires de la CVA exploitants compagnies d'assurance pour développer

des optons d’assurance innovantes a
I'intenton des petts exploitants

11. Nyala-Une compagnie Aténuaton des risques pour Un programme d’assurance indexée
d’assurance agricole pour les les petts exploitants grace a proftable pour la compagnie d’assurance
petts exploitants en Ethiopie une microassurance et les petts exploitants, en collaboraton

avec des insttutons de microfnance et
des banques

12. Utlisaton d’une garante Réducton des risques en L'insttuton utlise les garantes de préts
de portefeuille comme utlisant des garantes pour réduire les risques et promouvoir le
instrument pour augmenter le FCVA aupreés des petts exploitants
FCVA au Sénégal

13. Systeme de partage des Cas consacreé a la réducton Points essentels de cing approches
risques basé sur des mesures des risques grace a des politques natonales en matere de partage
incitatves pour favoriser mécanismes exhaustfs pour de risques. La soluton a volets multples
I'octroi de préts en Afrique le partage des risques et les sur la CV pour contourner les risques liés a

mesures incitatves I'agriculture et promouvoir I'augmentaton
des préts, au Ghana, au Kenya, au Maroc,
au Nigeria et au Rwanda

14. LaBourse de marchandises Cas consacreé a la réducton ECX propose une couverture des prix
éthiopienne (ECX) des risques en ayant recours des produits de base internatonaux, la

aux marchés a terme agricoles, geston des entrepdts et un mécanisme de

a l'informaton sur les prix et déterminaton du prix (price discovery), ce

I'entreposage qui facilite le fnancement et se traduit par
un succes pour certains produits de base et
un manque d’intérét pour d’autres

15.  Financement de SCL, une Un cas d’apprentssage Un cas qui illustre les probléemes de
entreprise agroalimentaire consacré aux questons fnancement et de capacité auxquels
dans le soja au Nigeria relatves au fnancement etau  sont confrontées certaines nouvelles

renforcement des capacités entreprises agroalimentaires, incidences
des PME agricoles sur les opératons commerciales et sur les
producteurs

16. Vintage Farm, une entreprise Cas d’apprentssage consacré Le cas illustre des questons de fnancement
agroalimentaire spécialisée au fnancement des pettes et de capacité chez les agri-entrepreneurs et
dans I'ananas au Ghana entreprises agroalimentaires et  leurs incidences sur I'entreprise et les petts

aux questons de capacité qui producteurs
y sont liées
17. Financement de la chaine de Exemples d’apprentssage Ce cas illustre les stratégies de sept

valeur agricole par des fonds
d’investssement

de fonds d’investssement
axés sur I'impact, au service
du FCVA

diférents fonds d’investssement a impact
pour le secteur agricole, et les résultats du
fnancement des investssements sur les CVA
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ETUDE DE CAS

Exemples de cas concrets

CATEGORIE
DE RECHERCHE

DESCRIPTION

18.  Processus de changement Mini cas consacré au lent AFR fournit des subventons et une
avec Access for Finance processus d’adhésion et assistance technique compéttves pour
Rwanda (AFR) de changement dans le stmuler I'innovaton et la croissance.
développement Pourtant, malgré le succes, il constate que le
changement est lent et compliqué
19. Bourse de marchandises pour  Mini cas consacré a la EAX fournit une couverture des prix afn
I'Afrique de I'Est (EAX - East réducton des risques par le de réduire les risques et de fnancer les
African Commodity Exchange)  biais d’assurances et d’un récépissés d'entrepOt, ce qui permet
mécanisme de déterminaton de réduire la volatlité et d’'améliorer le
des prix (price discovery) fnancement de la CVA
20. Plateforme TIC de M-Birr pour ~ Mini cas consacré aux services ~ Une plateforme mobile mult-utlisateurs
des services bancaires mobiles  bancaires mobiles proposésa  ou I'on trouve des systemes bancaires et
diférentes IMF des coopératves de crédit multples et
agrande échelle
21. Forum des jeunes Rwandais Mini cas consacré au Un programme gouvernemental
dans 'agroalimentaire (RYAF) développement de I'esprit d’innovaton a I'intenton des jeunes pour
(Rwanda Youth in Agribusness  d’entreprise chez les jeunes promouvoir et préparer les jeunes agro-
Forum) entreprises rurales
22. Adaptaton de la microfnance  Mini cas d’apprentssage dédié  Ce cas illustre le fait que le passage de la

au fnancement agricole en
Ethiopie

aux changements dont le FCVA
a besoin

microfnance traditonnelle au fnancement
de la CVA ne se limite pas a un simple
fnancement du secteur agricole; il faut que
les acteurs fassent un efort d’adaptaton
supplémentaire pour pouvoir trer part des
relatons entre la CV et les transactons

Comme indigué plus haut, nous avons eu recours a un éventail de cas et d’exemples pour illustrer les diférents
aspects de I'applicaton du FCVA. De par la nature de ces exemples, il n’est pas possible de réaliser des lecons
détaillées compatbles avec le caractere global des CVA et de leurs fnancements. Néanmoins, un certain nombre
de lecons fondamentales est présenté ci-dessous. Les coordonnées des personnes a contacter pour de plus
amples informatons sont fournies aprés chaque étude de cas, afn de garantr un contact direct avec les chefs de

projet ou chefs d’entreprise.

/4 Le fnancement de la CV agricole englobe d’une part, les fux de fnancement internes entre les diférents
partcipants directement au sein de la CV mais également ceux qui utlisent la CV pour déterminer la meilleure
facon de préter ou d’investr au sein de celle-ci, pour réduire les risques et les colts. Que le fnancement de
la CV soit interne ou externe, il est fondamental de comprendre la CVA, ses transactons, les faiblesses et les
atouts des diférents acteurs ainsi que les opportunités ofertes, de trer part des relatons et ainsi de prendre
les décisions en toute connaissance de cause.

e Pour les producteurs, le FCVA ofre un mécanisme permetant d’obtenir un fnancement qui pourrait, dans
un autre contexte ne pas étre disponible par manque de garantes ou a cause du co(t de transacton élevé.

e Pour les fournisseurs, les acheteurs et les transformateurs dans le secteur agroalimentaire, le FCVA propose
une maniére de renforcer les liens entre les acheteurs et les vendeurs et de favoriser la croissance du marché.
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e Du coté des banquiers et des investsseurs, le FCVA ofre un moyen de réduire les colts et les risques
du fnancement en proposant un fnancement sur mesure plus pertnent et plus précis. Il propose
également la possibilité d’'arrangements fnanciers avec des ters afn de réduire les co(ts de transacton
et d’améliorer le remboursement.

Comme en témoignent les nombreuses études de cas, le FCVA n’est ni une recete ni un outl fnancier; il
s'agit plutot d’une évaluaton éclairée réalisée sur la base d’informatons issues de sources sur I'ensemble
de la CVA. C’est alors qu’on applique un ou plusieurs des outls fnanciers ou non fnanciers les plus
appropriés et des technologies. Une évaluaton avisée est requise pour déterminer les mises en pratque
et la stratégie a adopter.

Malgré les eforts réalisés par les gouvernements pour promouvoir le fhancement rural, les insttutons
fhanciéres font défaut dans de nombreuses zones rurales, et ce, souvent malgré des subventons importantes.
Les codts et les risques des préts agricoles aux entreprises rurales sont trop élevés pour inciter ces IF a préter
ou a investr. Cependant, la possibilité pour les IF de collaborer a des initatves de fnancement de la CV, par
lesquelles elles peuvent traiter avec des entreprises dans I'ensemble de la chaine, plutdt que de s'adresser
directement aux agriculteurs, ofre I'une des solutons permetant de faire face a ces colts et risques.

Méme dans ce cas, le FCVA ne peut pas satsfaire la demande relatve a tous les services fnanciers
nécessaires dans les zones rurales. La plupart des FCVA sont a court terme et liés a des CV spécifques.
Il peut toutefois, d’une part, ouvrir des voies d’acces a d’autres services fnanciers, tels que les comptes
d'épargne et courants proposés par des insttutons fnancieres, et d'autre part, permetre d'établir des
relatons supplémentaires dans le secteur agroalimentaire dans d’autres CV.

L'aténuaton des risques et la rentabilité sont des éléments essentels dont dépend le succes du FCVA.
Les assurances, les mécanismes de garante, la couverture des prix et de I'entreposage, ainsi que les TIC
représentent une enveloppe d'outls de plus en plus utlisés dans le fnancement de la CVA. Les cas
démontrent que si les partenaires collaborent au sein de la CV, on constate qu’ils sont alors plus a méme
de faire face, non seulement aux risques liés a la producton et au marché, mais également aux risques
techniques, organisatonnels et ceux liés a la capacité de geston des partenaires de la CV. De plus, cela peut
contribuer & garantr des opportunités pour des marchés fnaux concurrentels et rentables.

Le role du secteur public est important. Dans la majorité des cas qui ont été couronnés de succes et qui ont
fait I'objet d’une étude approfondie, le secteur public s’est montré coopératf, et ce tout partculierement
pendant la phase de démarrage. Une parte de cet appui provenait des gouvernements, mais hombre
d’innovatons étaient au moins en parte fnancées par des organismes donateurs.

Le changement devrait étre atendu et chaleureusement accueilli. Une approche de la CV est fondamentale,
mais la mise en oeuvre et I'adaptaton des services nécessaires qui correspondent le mieux possible aux
partenaires de la CV sont et devraient étre en constante évoluton. Bien que cela soit plus évident dans le
domaine des technologies de I'informaton, I'évoluton des CV et du fnancement de la CV est constante.
Cela permet de mieux maitriser les risques et les besoins en évoluton et de contnuer a améliorer I'efFcacité
du service. Par conséquent, les cas étudiés doivent étre contnuellement mis a jour et de nouveaux cas
devraient étre ajoutés.

Des mesures incitatves et des services de facilitaton peuvent stmuler I'innovaton. Beaucoup d'études
de cas ont bénéfcié d’un souten et/ou ont été facilitées par un vecteur de changement. Cet acteur était
important, mais les cas ont également montré qu’un changement fondamental peut s'opérer au cours
d’'un processus lent qui permet de renforcer la capacité et la confance et de permetre une véritable
«appropriaton» des relatons et des innovatons de la CV.
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Innovations et lecons en matiére de financement des chaines de valeur agricoles
Etudes de cas réalisées en Afrique

«Notre positon en tant que Ministére du Développement agricole et de la Sécurité alimentaire du Botswana, est
que l'adopton d’une approche axée sur la chaine de valeur pour développer le secteur agricole n’est plus une
opton, mais bien un impératf.» Gaborone, Botswana, le 21 novembre 2017 (La Commission économique pour
I'Afrique (CEA).

'adopton rapide d’une approche axée sur la chaine de valeur agricole au service du développement agricole
a donné I'occasion d’innover et d’adapter les modéles économiques et les produits pour répondre aux besoins
en matere de fnancements des diférents acteurs impliqués tout au long de la chaine de valeur. Ce document
reprend en détail les diférents types d’innovatons de ce type, rencontrées en Afrique a travers les 22 études
de cas et exemples consacrés au fnancement de la CV agricole préparés pour I'Associaton africaine de crédit
rural et agricole (AFRACA) et I'Organisaton des Natons Unies pour I'alimentaton et I'agriculture (FAO), fn 2017
et en 2018. Ce travail de recherche a consisté en des visites sur le terrain, réalisées dans sept pays, par un
consultant expert en chef, et a bénéfcié de la contributon et du souten de dix «informateurs» clés, originaires de
divers pays africains. Un atelier a été organisé pour y discuter des travaux de recherche et y sélectonner les cas
pertnents. AFRACA et le consultant ont réalisé des analyses documentaires supplémentaires et des consttutons
de réseaux qui ont également servi pour compléter la recherche et proposer des informatons additonnelles.

Les études de cas présentées dans le document sont proposées comme suit: quatre cas plus complets et 13 études
de cas plus courtes, utles pour la formaton en atelier. Cinq exemples de mini-cas sont également inclus pour
illustrer des approches et des expériences supplémentaires afn d’enrichir I'apprentssage et les discussions.
Ces cas, présentés intégralement en annexe, sont tous accompagnés de questons a débatre, pour faciliter leur
utlisaton en tant qu’études de cas en atelier ou a I'université. Chaque étude de cas, que vous trouverez dans les
annexes, se conclut par un tableau récapitulatf ou sont reprises des informatons clés la concernant. La derniere
annexe content un tableau récapitulatf comparatf de tous les cas afn de faciliter la comparaison croisée.

7] A. But de la recherche et méthodologie adoptée

a. Le but

L'apprentssage est rendu plus accessible par le biais d’exemples concrets. C’est pourquoi la recherche et
la documentaton consacrée aux études de cas fournissent des enseignements actualisés sur la mise en
pratque du FCVA en Afrique. Cete approche permet aux lecteurs de s’inspirer des expériences éprouvées
par les insttutons fnanciéres et non fnanciéres lorsqu’elles consentent ou facilitent 'octroi de services
fhanciers, et ce, partculiérement dans les cas d’agriculteurs et d’agro-entrepreneurs dont les revenus sont
faibles. Elle permet également de trer des enseignements relatfs aux succés, aux défs et aux problémes
spécifques, dont il faut tenir compte lors de I'adopton d’une approche du FCVA, pour concevoir ou utliser
un éventail d’instruments fnanciers répondant aux besoins des acteurs de la CV. Il est important d’examiner
comment ces approches et instruments fnanciers ont pu étre adaptés au contexte du secteur et & son
environnement. Les études de cas aideront a évaluer le potentel de ces approches et de ces instruments
quant aux bénéfces qu’ils pourraient apporter aux secteurs les plus démunis des populatons rurales.
Grace a elles, nous aurons acces a des exemples concernant la sensibilisaton, les avantages qu’en trent les
groupes cibles concernés. Nous en saurons également plus quant aux succes et aux limites rencontrés en
cours de route.

1 Economic Commission for Africa (ECA), htps://www.uneca.org/stories/adoptng-agricultural-value-chains-no-longer-opton-
botswana-oFcial



https://www.uneca.org/stories/adopting-agricultural-value-chains-no-longer-option-botswana-official
https://www.uneca.org/stories/adopting-agricultural-value-chains-no-longer-option-botswana-official
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b. Sélection des études de cas et méthodologie

La méthodologie adoptée pour évaluer si les cas pouvaient étre intégrés dans l'ouvrage consistait a
examiner les modeles de CV et les instruments fnanciers disponibles ainsi que leur fonctonnement. Il a
fallu considérer également dans quelle mesure, ces cas étaient reproduits et s'ils pouvaient servir a des fns
éducatves. Cela a permis de comprendre la nature des mises en applicaton et de I'utlisaton du FCVA. Ona
pu aussi se baser sur ces informatons pour orienter les entretens réalisés lors des visites sur le terrain dans
le cadre des études de cas, et des entretens avec les principaux acteurs et informateurs. De plus, une carte
globale des secteurs et des régions ou on a eu recours a des innovatons, consttue la fondaton sur laquelle
nous nous sommes basés pour sélectonner, a moindres frais, les cas les plus pertnents d’un point de vue
didactque. Nous avons ainsi réussi a couvrir une variété d'applicatons et de contextes afn de partager un
large éventail de lecons a trer.

Pour réaliser I'’évaluaton des FCV, nous avons eu recours a deux sources principales d’informaton:
Informatons contextuelles et données générales

e Examen des approches novatrices du FCV (modéles commerciaux et moteurs) et des applicatons
novatrices des instruments du FCV dans le pays ou la région.

o Evaluaton préliminaire des modéles, des instruments et des technologies & prendre en compte pour
la sélecton, en foncton de leur importance, leur caractére novateur et la nécessité de mieux les
comprendre.

Visites sur le terrain et entretens cruciaux avec des dirigeants d’entreprise ou des créateurs de modéles
innovants

» Dialogue et analyses avec les acteurs concernés avec la partcipaton de dirigeants de diférents niveaux
et d'autres acteurs de la CV, impliqués dans les actvités de la CV.

o Dialogue avec d'autres partes prenantes concernées, dont, dans certains cas, des partcipants aux
programmes de formaton du FCV.

e Correspondance de suivi pour assurer la validité des données.

Nous nous sommes sciemment eforcés de nous concentrer sur un éventail de types diférents d’innovatons
qui ont été réalisées dans diférents pays et environnements. Il fallait aussi que les innovatons soient
étayées par un historique d’expérience sufsamment long (deux ans ou plus). Cependant, il est a noter que
les programmes innovants ne sont jamais statques et qu’ils contnuent d’évoluer et de s’adapter, ce qui leur
permet d’étre contnuellement améliorés.

c. Principaux obstacles rencontrés lors de la conception du financement
de la chaine de valeur agricole

Lesinnovatons dans le FCVA font parte intégrante du développement de la CV. C’est la raison pour laquelle,
lorsqu’on réalise des recherches relatves a la concepton, il convient d’approfondir la connaissance relatve
au contexte, aux processus de la chaine de valeur, aux modéles économiques et aux innovatons fnancieres,
technologiques et applicatves. Certains cas se concentrent sur les problemes auxquels sont confrontées les
PME du secteur agroalimentaire et qui ont conduit a des carences en matere de fnancement malgré la
capacité d’entrepreneuriat de ces entreprises du secteur agroalimentaire. Deux études de cas portaient
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spécifquement sur les technologies de I'informaton et de lacommunicaton (TIC) innovantes et évolutves;
ces innovatons mobiles et/ou plateformes d’informaton fonctonnent tout au long de la CV et facilitent
la communicaton et les fux fnanciers entre les partenaires de la CV. S'il est vrai que I'eFcacité revét un
caractere important, la geston des risques, quant a elle, est également un aspect crucial du renforcement
et du fnancement de la CV. En raison des nombreux types et aspects de risques liés au fnancement de
I'agriculture, six cas ou exemples metent en évidence des expériences d’apprentssage dans ce domaine.

Les innovatons en matere de fnancement de la CV se congoivent en adoptant une vision créatve assorte
d’un efort concerté en matere de dialogue, de travail et de pilotage. Les innovatons décrites dans les
études de cas n'ont pas été congues par hasard. Leur concepton et leur développement sont le fruit de
recherches, d’expériences et d’adaptatons considérables. Le tableau suivant montre les étapes types de
ce processus de recherche.

TABLEAU 2 Les différentes étapes habituelles lors de la conception du financement de la CVA

Etapes | Phase 1 Phase 2 Phase 3 Phase 4
Analyse de la CVA Analyse des intéréts Stratégie de Mise en oeuvre du
et des capacités des fnancement FCVA, suivi de la
acteurs de laCV et stratégie, évaluaton
des diférentes partes des résultats
prenantes
Etape 1  Schématser les CVA Identfer les intéréts Concevoir des Créer un plan de
du secteur ou sous- et les capacités des mécanismes mise a niveau du
secteur acteurs de la CVA de rechange de développement des
fnancement des CVA capacités de la CV
étape 2 Analyse des CVA et de Identfer les intéréts Identfer quels sont Formaliser les accords
leurs stratégies et les capacités des les technologies de travail
acteurs des services disponibles ou
fnanciers concernés potentelles et les
modeles de mise en
oeuvre
Etupe 3  Synthétser les fux de Identfer les intéréts Identfer les partes Réalisaton des plans
fnancement internes et les capacités des prenantes fournissant d’acton (actvités,
et externes des CVA acteurs des services un appui et les responsabilités,
fnanciers concernés partenaires potentels objectfs, calendrier)
étape 4 |dentfer et établir Identfer les obstacles Concepton d’une Evaluaton de la mise en

des priorités parmi les
CVA et leurs lacunes
essentelles en matere
de fux de fnancement

auxquels pourrait se
heurter le fnancement
des acteurs

stratégie et d’'un
modele

oeuvre, de la stratégie
et du modéle de la CVA
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B. Organisation de I'information relative aux cas

Le document est organisé comme suit: le chapitre introductf décrit la méthodologie de recherche adoptée et
les principales questons relatves au fnancement de la CV agricole. Une atenton partculiere est accordée a
I'approche de développement, aux modeles économiques et de facilitaton, ainsi qu'a diférents instruments
fnanciers fournissant ou favorisant un tel fnancement. Le chapitre Il présente une breve synthese des 22 études
de cas et exemples, trés des études de cas présentées intégralement dans les annexes. Celles-ci sont organisées
en cing catégories présentées ci-dessous:

1. Modeles économiques innovants de chaines de valeur et de fnancement de chaine de valeur, qui
comprennent des approches de facilitaton utlisées pour le développement des modéles en queston.

2. Innovatons en mateére de réducton et d’aténuaton des risques pour les partenaires de la CV et le
fnhancement.

3. Applicaton innovante de technologies nouvelles ou adaptatves qui visent a rendre le FCV plus efcace et
global.

4. Innovatons en matere de développement de la CV et de fnancement pour les femmes et les jeunes.

5. Lesbesoinsde fnancementauxquels sont confrontés certaines PME et producteurs du secteur agroalimentaire
et les utlisatons de fonds d’investssement au service du fnancement de la CV agricole.

Le dernier chapitre sera dédié d’une part a I'’élaboraton des enseignements a trer en s'appuyant sur les cas et
les synthéses et d'autre part aux considératons générales applicables a la concepton du fnancement global
de la CVA en Afrique. Il revient sur les principaux problémes liés au fnancement de la CV, et se penche plus
partculierement sur les diférents modéles et outls existants pour trouver des solutons et des fnancements
pour la CV. Il se termine par une bréve discussion sur les lecons apprises, sur certaines des questons relatves a
I'adaptaton et sur des recommandatons formulées dans les études de cas. Si les cas s’atachent principalement a
présenter les meilleures pratques, le document inclut également des exemples qui dévoilent certaines difcultés
rencontrées, en matere de prévoyance fnanciére et de geston, qui ont débouché sur une pénurie des moyens
fnanciers, et ce, malgré de bonnes intentons et des modéles pertnents.

Les études de cas et les exemples en annexe suivent le chapitre de synthése et consttuent la majeure parte du
document. La premiére parte de I'annexe est consacrée aux quatre études de cas les plus approfondies. Suivent
des cas brefs, pour fnir avec des exemples de cas. Chaque étude de cas se termine par un tableau récapitulatf
des principales approches, interventons et résultats. On a pris soin de proposer des questons pour enrichir
les discussions et les faciliter. La derniere annexe présente un tableau de synthése global ou y sont comparés
I'ensemble des cas.







Délégués AFRACA qui visitent une ferme.
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La synthése suivante est une introducton aux études de cas et aux exemples que vous retrouverez dans les
annexes 1 a 22 ainsi que dans I'analyse comparatve du tableau récapitulatf a la fn de l'ouvrage.

B A. Modéles économiques et facilitation

Les modeles économiques du FCV utlisés pour la classifcaton et la comparaison des cas étaient les suivants: a)
Modeles pilotés par le producteur, b) Modeles pilotés par I'acheteur, ) Modéles pilotés par le facilitateur et d)
modeles de CV intégrée. La majorité des cas de modele économique a suivi un modeéle piloté par I'acheteur dans
lequel la société agroalimentaire était le «<moteur» ou l'acteur principal de la chaine de valeur. Toutefois, étant
donné que nombre des études revétent un caractére expérimental, la plupart des modeles économiques étudiés
ont fait appel a un facilitateur pour concevoir et souvent amorcer le modele. Une fois que le(s) facilitateur(s) a/
ont procédé au développement des capacités, son/leur role prend fn ou diminue, ou est du moins censé prendre
fn ou diminuer de maniére signifcatve. Le modéle économique se poursuit, sous I'impulsion des acheteurs ou
des producteurs. Si ce texte ne reprend pas de modéles ot les CVA sont entérement intégrées, certains cas nous
proposent une intégraton d’envergure.

a. Afriland First Bank — Modéle de plantations - Cameroun

Le fnancement des investssements a long terme, notamment les crédits-bails et ceux dédiés a la rénovaton
de plantatons consents aux petts exploitants agricoles (ci-apreés dénommés «petts exploitants»), n’est ni
habituel ni facile. Cependant, au Cameroun, Afriland First Bank y parvient en ayant recours a un accord
multpartte dans les secteurs de I'huile de palme et du caoutchouc. Veuillez trouver ci-dessous la liste des
partes prenantes impliquées:

A) Petts agriculteurs

B) Coopératves de producteurs

C) Entreprises de plantaton

D) Afriland First Bank

E) Insttutons locales de microfnance

F) Une organisaton natonale de souten aux entreprises

G) Une organisaton internatonale de fnancement du développement, fournissant un souten au
partage des risques

H) Un facilitateur provenant d’'une ONG natonale.

L'ONG camerounaise, la Fondaton pour le développement approprié en Afrique (ADAF) a joué un rble
essentel dans la concepton et le développement du modéle de fnancement utlisé pour le palmier a
huile et le caoutchouc. Son modéle de regroupement agro-industriel débute en développant la capacité
organisatonnelle des petts exploitants afn qu’ils établissent des relatons contractuelles a long terme avec
les plantatons de palmier & huile et de caoutchouc. Ces accords ouvrent ensuite la voie a des fnancements
dont les petts exploitants ont besoin, leur permetant ainsi d’accéder a des crédits-bails et de rénover
les plantatons. Ce fnancement a été créé avec Afriland First Bank, mais il est subordonné a I'utlisaton
d’une MC? locale (microbanque, mutuelle d’épargne et de crédit) dans chaque région, celle-ci étant
responsable de la geston du fnancement dans ces zones isolées ou se trouvent les plantatons. Cependant,
étant donné le manque de capacité des MC? et des petts exploitants, le Micro Trust Fund (MITFUND) a
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été invité a dispenser une formaton sur la geston et a en assurer le suivi. En outre, afn d’encourager
I'Afriland First Bank a débloquer des fnancements a long terme, DEG, une fliale de la Banque allemande
de développement a été sollicitée pour qu’elle fournisse une garante partelle de crédit a la banque.
L'ADAF a facilité le processus, notamment pour procéder a la partton des parcelles et pour négocier le prix
minimum garant des terres et des produits de base. La Fondaton a également pris en charge le suivi et la
supervision des diférentes partes prenantes.

Le FCVA est communément reconnu comme étant un fnancement a court terme. En ce qui concerne le
fnancement a long terme, comme dans ce cas, le processus est plus compliqué, surtout lorsqu’il s’agit de
fnancer des petts exploitants. Toutefois, comme pour les solutons a court terme, le fnancement a long
terme de I'huile de palme et du caoutchouc repose toujours sur les transactons de produit et de trésorerie
réalisés par leurs chaines de valeur agricoles. Le modéle s’est avéré efcace puisque les remboursements
de prét ont été amplement efectués, que les revenus des agriculteurs ont augmenté, et que les partes
concernées ont montré un réel intérét en ce qui concerne la répétton du projet et son déploiement dans
les secteurs de I'huile de palme et du caoutchouc.

b. Farm Concern Commercial Villages - Kenya

Farm Concern Internatonal (FCI) a mis en place un modele de CVA piloté par les producteurs, qui consiste
a catalyser l'inclusion fnanciére par le biais de la commercialisaton collectve de la producton des
petts exploitants agricoles qui se base sur le modéle proposé par le modéle de Commercial Villages. Ce
modele de villages commerciaux est une approche de la CVA qui permet de travailler simultanément avec
plusieurs CVA. Ce qui permet de transformer les pettes exploitatons agricoles en systemes commerciaux
a forte productvité et en systemes de commercialisaton compéttfs. Lobjectf est de «transformer de
facon systématque, les petts exploitants, en entrepreneurs rentables, augmenter les revenus, stmuler
la consttuton d’une réserve de capitaux et munir les agriculteurs d’outls pour gu’ils soient a méme de
renforcer leur capacité entrepreneuriale, et ainsi sortr progressivement du cercle vicieux de la pauvreté».

Le modeéle repose sur des éléments essentels: le renforcement des capacités techniques et commerciales,
le fnancement, les plateformes d’informaton et les plateformes commerciales dédiées notamment aux
transactons en ligne et aux encheres. Le fnancement se concentre d’abord sur I'épargne et la capitalisaton
de réinvestssement des ventes. Ces fonds sont ensuite utlisés pour réaliser des achats collectfs d’intrants
a des taux réduits. Les taux d’intérét que leur proposent leurs organismes d’épargne et de crédit sont
moins élevés en raison du paiement qui est efectué directement en utlisant I'argent de leurs ventes.
L'approche cible également les marchés de niche de valeur supérieure, concentrés sur les légumes africains
traditonnels, ou les acheteurs du marché fnal sont des partenaires commerciaux, plutdt que des preneurs
de prix. A la lueur des résultats, qui concernent plus de 10 000 petts exploitants de légumes, on constate
une augmentaton des prix de 100 pour cent, des rendements multpliés par deux et une réducton des
codts des intrants de 20 pour cent, ce qui a contribué a améliorer les revenus des petts exploitants. Par
exemple, dans le cadre du programme sur les marchés intérieurs réalisé par Farm Concern et mis en ceuvre
au Kenya, les revenus sont passés de 141 USD en 2011 a 2 870 USD en 2015.

c. MADE - Modeéle de sous-traitance dans la CV - Ghana

Pour le Ghana, I'une des priorités consiste a accroitre la productvité agricole et les revenus des petts
exploitants grace au développement de la CV et a la modernisaton des technologies agricoles. Un certain
nombre de programmes d’agences internatonales de développement soutennent cete initatve, et
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beaucoup d’entre eux suivent un modeéle piloté par les acheteurs et utlisent des systemes d’agriculture
sous contrat ou autre mécanisme de sous-traitance. Le Département du Développement internatonal
britannique (DFID) a fnancé le Programme de développement du marché du nord du Ghana (MADE).
Le programme a pour objectf de soutenir les petts exploitants ceuvrant dans les secteurs du riz,
de I'arachide, des oignons et des légumes, en ayant recours a cete approche. Il aide les entreprises
agroalimentaires principales a se développer ou a renforcer leurs capacités logistques et techniques
tout en contribuant a I'organisaton de petts groupes et au renforcement de leurs capacités techniques
et organisatonnelles. Les agents de vulgarisaton, embauchés par les entreprises agroalimentaires,
dispensent une formaton technique et servent également d’intermédiaires pour vendre et acheter
les intrants. L'octroi de fnancement a l'intenton des agriculteurs concernant les avances d’intrants,
I'équipement et I'entreposage est également important. Par conséquent, afn de faciliter I'acces des
principales entreprises agroalimentaires a un fnancement adéquat, il a fallu également procéder au
développement de la capacité des banques rurales locales.

Au cours du projet qui aura duré quatre ans, les rendements sont passés en moyenne d’une ou deux tonnes
métriques (TM) a prés de 4 TM et on s'atend a ce qu’ils augmentent davantage. Mais, en raison de
I'utlisaton accrue des intrants achetés et des colts de mécanisaton, le bénéfce net n'a pas connu un
accroissement partculiérement impressionnant. Dans I'ensemble, I'expositon aux risques liés au marché a
diminué, mais la vulnérabilité de I'acheteur unique a I'¢gard des prix a augmenté.

Partenariat facilité avec I'Union des agriculteurs de la chaine de valeur

De puissantes organisatons de producteurs, comme celles de Taaganoba, sont des acteurs qui contribuent
a aider leurs membres a réaliser leur potentel. Cependant, lorsqu’ils limitent leurs actvités au niveau
des villages, ils n'ont souvent pas des économies d’échelle sufFsantes pour jouer le role de moteur dans
leurs CV, et n'ont dailleurs pas la capacité pour le faire. Dans la région de Yendi, dans le nord-est du
Ghana, I'Agence évangélique presbytérienne de développement et de secours (Evangelical Presbyterian
Development and Relief Agency — EPDRA) promeut des moyens de subsistance économiques et le
développement communautaire des petts exploitants. Pour ce faire, elle a recours a la vulgarisaton, a
I'organisaton des agriculteurs et au développement de relatons commerciales et fnanciéres. Lagence a
travaillé non seulement a renforcer les capacités des organisatons de producteurs locales, mais aussi a
faciliter leur regroupement pour devenir une organisaton centrale. L'Union des agriculteurs de Taaganoba
(UA) (Farmers Union — FU), une organisaton spécialisée en producton et exportaton de produits agricoles,
de moindre envergure, composée de 44 organisatons paysannes (OP), génére une force collectve et est en
mesure de gérer les achats et les ventes en grande quantté avec des partenaires de la CV pour le compte
des membres de I'OP. lls négocient également des préts pour les membres en passant par la Bonzali Rural
Bank (BRB). Cete derniére ofre un fnancement sans numéraire aux petts exploitants par I'entremise de
I'UA. Les intrants des petts exploitants sont commandés par I'intermédiaire de I'OP et regroupés a I'UA.
La BRB consent le fnancement a I'UA et lorsque les ventes de la récolte sont efectuées par I'intermédiaire
de I'UA, les remboursements de préts sont directement actualisés de fagon a ce que la dete soit honorée
aupres des banques. Des avances préalables a la récolte sont également disponibles si nécessaire.

L'accord de I'Union des agriculteurs a about a un fnancement en temps opportun, a un taux de
remboursement de cent pour cent, sur de nombreuses années, et a une augmentaton du rendement des
agriculteurs, due a un accroissement de la productvité et a des prix plus intéressants. Bien que la BRB ait
déployé géographiquement son programme de préts sans numéraire, pour ateindre des exploitants se
situant au-dela de la région, le programme s’est élargi avec prudence si on considére son potentel.
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e. KCB MobiGrow - Kenya

Les grandes banques, comme la Kenya Commercial Bank (KCB), se montrent généralement rétcentes a
consentr des préts au secteur agricole. Si elles s’y prétent, ce n’est que dans certains secteurs et chaines de
valeur par I'intermédiaire de grandes entreprises agroalimentaires qui apportent des garantes. Cependant,
ayant comme perspectve d’élargir leur rayonnement et encouragées par la Fondaton MasterCard (MCF),
elles utlisent une approche centrée sur le fnancement de la CV, pour ateindre les petts exploitants
des secteurs des produits laiters et du mais, qui ne peuvent accéder aux services bancaires. Outre le
fnancement, le modele de FCV de KCB comprend une assistance technique et une formaton, cofnancées
par MCF, ainsi que l'accés a des conseils techniques partagés par le biais des téléphones mobiles des
agriculteurs. Le fnancement s'opére sans que les petts exploitants aient recours aux espéces, car ils
regoivent des préts en nature, KCB efectuant des versements directement aux fournisseurs, qui pourront, a
leur tour, ainsi procéder a la fourniture des intrants agricoles. Les remboursements de préts des agriculteurs
sont directement actualisés sur les paiements de leurs acheteurs et déposés a la banque.

La KCB a admis que pour que ce type de fnancement soit couronné de succes, il était crucial qu’il évolue
au sein d’un écosystéme axé sur le marché. Ce développement écosystémique a débuté par la réalisaton
d’une cartographie des CV, qui a permis de comprendre la voie & suivre pour favoriser cete approche, en
recherchant des domaines qui méneraient & une amélioraton de I'efFcacité au sein de la CV et qui de ce fait
augmenteraient les profts des acteurs concernés. Dans le secteur du mais, par exemple, on a noté que si
le rdle du courter du village se transformait en réle d’agrégateur local, les courters natonaux et régionaux
n‘auraient plus de raison d'étre, ce qui ouvrirait la voie & des avantages plus intéressants pour les petts
exploitants. Cependant, on a constaté que pour que la majeure parte des agrégateurs locaux soient a la
hauteur du réle qui leur a été atribué, il fallait qu’ils soient formés et que leurs capacités soient renforcées.
Des services fnanciers, ne se limitant pas aux préts, étaient également nécessaires. Dans ce contexte, un
systéme s'appuyant sur les téléphones portables a vu le jour. Le programme connait actuellement une
croissance importante et son niveau de remboursement est élevé.

f.  Une approche misant sur la recherche, adoptée par NAERLS - Nigeria

Des actvités en matere de recherche et de vulgarisaton peuvent consttuer un terreau sur lequel on
pourrait procéder a la facilitaton du développement et du fnancement de la CV intégrée des petts
exploitants. L'Insttut natonal de recherche, de vulgarisaton et de services de liaison agricoles (Natonal
Agricultural Extension, Research, and Liaison Services Insttute-NAERLS) s’est associé a I'Université Ahmadu
Bello (UAB), dans le nord du Nigeria, pour aider les petts exploitants a accroitre leur productvité et leurs
revenus dans le secteur du riz et du mais. Lapproche consistait a développer les organisatons de petts
exploitants, a améliorer leurs capacités techniques et managériales et a les aider a utliser ce regroupement
et sa capacité pour accéder aux intrants, aux marchés et au fnancement. Cependant, le fnancement
n'était pas disponible pour les agriculteurs lors de la phase d’expérimentaton, de sorte que le NAERLS a
décidé de fnancer directement les agriculteurs des premiers groupes. Bien que cela ne soit généralement
pas recommandé, I'amélioraton de la productvité et des revenus, assorts d’un souten étroit de la part
du NAERLS, ont about a un taux de remboursement de cent pour cent et a une croissance rapide. Ces
résultats ont suscité un regain d’intérét qui par la suite a permis au NAERLS de transférer le fnancement
a une banque de microfnance pour ainsi se recentrer sur le coeur de ses actvités de recherche et de
vulgarisaton. Le nombre de groupes d'agriculteurs concernés par cete approche est passé de 35 a 140, ce
qui s’est traduit par une croissance proportonnelle du portefeuille.
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g.

L'approche de la chaine de valeur adoptée par SNV - Rwanda

La SNV est une agence de développement néerlandaise impliquée dans plus de 30 pays. Au Rwanda, elle a
utlisé une approche de CV dans ses actvités agricoles pour soutenir tous les acteurs clés de la CV dans cing
secteurs des produits de base et six secteurs de I'élevage, et ce, dans les régions les moins développées du
pays. En adoptant une approche globale de la CV axée sur les marchés, il est possible de composer avec
les forces et les faiblesses des partcipants impliqués dans les actvités et les transactons au sein de la CV.

L'agence travaille simultanément avec les acteurs qui fournissent des services pour la CV, tels que
les banques, les investsseurs, les vulgarisateurs et autres prestataires de services. lls ont mis au point
par exemple, une approche de fnancement de la CV pour minimiser les risques liés a la producton, a
la commercialisaton et au fnancement de la pomme de terre, en travaillant avec six banques et une
Insttuton fnanciere monétaire (IFM). Les banques prétent aux fournisseurs d’intrants et de semences,
mais les paiements sont versés aux grandes entreprises aupres desquelles elles achétent leurs intrants. Cela
réduit les risques liés au crédit et améliore la rentabilité. Une fois que les ventes d’intrants sont efectuées
aupres des organisatons de producteurs, le prét est transféré aux producteurs et, apres la récolte, les
pommes de terre sont vendues aux centres de collecte, qui regroupent les produits et les vendent aux
transformateurs et aux grossistes qui, & leur tour, remboursent les banques. Ces banques vont ensuite
calculer le solde impayé du compte de prét de I'agriculteur et procédent au remboursement de I'agriculteur
en déposant les fonds restants sur leurs comptes courants ou d’épargne. Le systeme est un circuit fermé,
ou les transactons fnanciéres transitent par la banque, ce qui en permet un contrdle étroit. Les paiements
aux producteurs peuvent également étre réalisés par voie électronique, par I'intermédiaire de portefeuilles
mobiles que la banque leur octroie.

L'adhésion et le changement: la route est longue - Rwanda

L'agence pour le développement Access for Finance Rwanda (AFR) fournit une analyse pragmatque sur le
bien-fondé du passage d’un fnancement conventonnel a un fnancement de la chaine de valeur agricole.
Comme le savent pertnemment les spécialistes du développement, I'introducton d’un changement social
et communautaire durable n’est pas chose aisée, méme si les facilitateurs impliqués dans ce processus ont
fait leurs preuves dans les domaines du fnancement pour le développement. LAFR facilite le changement
en matére d’innovaton en proposant des subventons concurrentelles et en multpliant les mesures
incitatves. Pourtant, méme si a travers ces expériences, on a démontré la volonté d’aboutr a des résultats,
le changement souhaité a long terme n'est pas garant. Parfois, les insttutons de fnancement ou les
acteurs de la CV peuvent montrer des rétcences a contnuer a metre en ceuvre ces changements ou a
déployer leurs services comme il en avait été convenu. On ne peut garantr ni le changement a long terme
ni I'intensifcaton de I'adaptaton lorsque le souten au projet prend fn.

Atténuation et diminution des risques

Le risque représente un aspect fondamental du fnancement de la CV agricole. Comme nous I'avons montré dans
les cas suivants, il existe de multples produits fnanciers et non fnanciers pour aider a faire face aux contraintes
et aux efets des risques.
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a. ACRE Africa - Kenya et Rwanda

ACRE Africa, c’est le nom commercial donné a Agriculture and Climate Risk Enterprise Ltd. (ACRE Africa).
ACRE Africa est un expert en assurances a but lucratf, au Kenya et un agent d’assurance au Rwanda et
en Tanzanie. ACRE Africa est le fruit d’'un mécanisme d'assurance d’envergure mondiale, soutenu par des
donateurs, et qui propose une assurance agricole indicielle s’adressant aux petts exploitants, et dont
I'objectf était justement de lancer le concept. Comme I'a remarqué I'ACRE, les fournisseurs, les acheteurs
et les banquiers sont souvent plus prompts que les agriculteurs, qui sont les bénéfciaires directs, a prendre
conscience des réels atouts que consttue cete assurance. Les gouvernements en ont eux aussi compris les
avantages, car ils savent que sans cete assurance indicielle, il leur revient de compenser les pertes en cas
de catastrophes naturelles ou celles impactant la producton.

LACRE, dont les services d'assurance sont payants, est un facilitateur et un concepteur de produits d’assurances,
il développe aussi les capacités de ses clients. LACRE est exploité par des compagnies d’assurance qui
cooperent et d’autres partenaires. Ses trois principaux produits d’assurance sont: a) L'assurance basée sur un
indice climatque, b) I'assurance basée sur un indice de rendement local par zone, et c) I'assurance basée sur
un indice hybride qui combine I'indice climatque et le risque multple. Pour réduire les cots, il est impératf
que les technologies soient perpétuellement améliorées et mises & niveau, pour ainsi s'adapter aux politques
changeantes du pays. Mais cela a un prix, et couvrir de tels colts pour ateindre une échelle d’exploitaton
rentable n’est pas chose aisée. ACRE a appris que le développement de ses produits doit également étre
adapté au contexte et au fournisseur de services. Par exemple, au Rwanda, I'assurance bétail est I'assurance la
plus courante alors que I'assurance-récolte est quant a elle plus répandue au Kenya, et le plus souvent assorte
de services de crédit.

b. Nyala Insurance - Ethiopie

Nyala Insurance Share Company (Nyala) est I'une des principales compagnies d'assurance privées en
Ethiopie. Elle ofre trois types de services d’assurance: une assurance générale, une assurance vie et une
micro-assurance. Avec I'appui d’organismes internatonaux, elle a été la premiére a lancer une micro-
assurance basée sur I'indice climatque a l'intenton des petts exploitants du pays. La micro-assurance
ne représente qu’une parte relatvement réduite des actvités globales de Nyala en termes de volume,
mais elle revét une importance cruciale pour les petts exploitants, tandis que ses polices sont vendues et
administrées par le biais de partenariats avec des insttutons de microfnance (IMF).

Les produits de micro-assurance agricole qu'elle ofre sont les suivants: a) I'assurance-récolte basée
sur un indice climatque, b) I'assurance multrisque récolte, qui propose deux optons (couverture des
codits de producton ou couverture des pertes en foncton de la producton escomptée) et c) I'assurance
bétail. Le colt de I'assurance varie selon le produit. Celle qui séduit le plus est la couverture des pertes en
foncton de la producton escomptée puisqu’elle comprend la combinaison des risques liés a la producton
et ceux liés aux prix. On peut identfer deux lecons principales: 1) Il était nécessaire de regrouper les
fnancements et les assurances pour en réduire les co(ts et en assurer la pérennité, et 2) Si la mauvaise
geston consttue le plus grand risque en matere de fnancement, il faut alors toujours garder a I'esprit que
la couverture d’assurance ne représente qu’une parte de la stratégie de réducton des risques nécessaire
pour le fnancement.
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C.

Les garanties de crédit proposées par ACEP
(Agence de crédit pour I'entreprise privée) — Sénégal

Les garantes de crédit consttuent un important mécanisme incitatf, visant & encourager l'accroissement
du fnancement agricole tout en réduisant les risques associés au prét. LAgence de crédit pour I'entreprise
privée (ACEP), I'un des principaux fournisseurs de services agricoles au Sénégal, s’est associée a I’Associaton
du crédit pour le développement de I'USAID (Development Credit Associaton DCA), afn de recevoir une
garante de cinquante pour cent sur son portefeuille, ce qui leur a permis de préter aux petts exploitants et
aux acteurs de la CV qui, sans cette garante, auraient représenté un risque trop important pour I'insttuton.
Les frais s’élevaient a 0,5 pour cent du portefeuille garant par an. Seuls les producteurs et les entreprises
agroalimentaires liés dans le cadre d’accords de producton et de commercialisaton dans la CV ont pu en
bénéfcier afn de réduire les colts et les risques liés aux préts.

On peut expliquer en grande parte le succeés du fnancement réalisé par I'ACEP et de la garante proposée
par la DCA, par le fait que 'ACEP a ofert a son personnel technique une formaton approfondie. Elle s’est
également atelée a la formaton technique de 60 préposés au crédit ceuvrant dans le domaine du FCVA, a
la mise en ceuvre de modeéles de fnancement intégrés pour le riz, le millet et le mais, et a un programme
éducatf pour les agriculteurs et les représentants des organisatons de producteurs.

Le modele que propose I'ACEP souléve également la queston de la contnuité a la fn du programme
de garante de sept ans ofert par DCA USAID. Bien qu’il ne soit probablement pas nécessaire pour les
agriculteurs qui ont de solides antécédents en matére de crédit, des questons demeurent en ce qui
concerne d’autres agriculteurs dans le secteur, ou dans d’autres secteurs. Ces derniers seront-ils mis en
difFculté par un manque de crédit? Peut-on envisager qu’un programme de garante gouvernementale ou
privée se révele possible ou nécessaire? La queston reste ouverte.

Systémes africains de partage des risques basés sur des mesures
incitatives pour les préts agricoles

Des systemes globaux de partage des risques, accompagnés de mesures incitatves s'adressant aussi bien
aux préteurs qu'aux emprunteurs du secteur agricole, ont attsé la curiosité de plusieurs pays africains. Cing
études de systémes par pays évaluent les éléments clés de ces mesures et en établissent des comparaisons.
Le Nigéria a été I'un des premiers pays ou la Banque centrale a mis au point un programme a volets
multples pour faire face aux risques. Ce programme est appelé Nigeria Incentve-based Risk Sharing System
for Agricultural Lending (NIRSAL). Il a été congu en adoptant une approche globale pour réduire les risques
inhérents au crédit dans le domaine agricole, aprés des décennies de dispositfs de partage individuel des
risques. Il propose notamment des garantes de crédit subventonnées par les gouvernements, des taux
d’intérét et des subventons.

LaBanque Centrale a décidé de promouvoir davantage les préts agricoles, en partculier ceux s'adressant aux
petts exploitants. En utlisant une approche de CV, NIRSAL combine une politque de souten a la garante
de crédit, la geston des risques en agriculture par les assurances, le renforcement des capacités grace a une
assistance technique, et I'aténuaton des risques liés au marché, en favorisant le développement de la CV
et I'acces aux marchés. Cete approche est globale et vise & promouvoir le partage des risques.

La culture, le bétail et toute actvité économique connexe, sur I'ensemble de la CV vont bénéfcier du
souten de ce dispositf.
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Le Ghana a suivi en utlisant un systeme de partage des risques inspiré de NIRSAL: le Systeme ghanéen de
partage des risques liés aux crédits agricoles (Ghana Incentve-based Risk Sharing System for Agricultural
Lending [GIRSAL]). Le dispositf a toutefois di endurer des retards avant de devenir opératonnel. Le
Rwanda et le Kenya ont également suivi des approches similaires avec le Rwanda Agriculture Risk-Sharing
Financing and Facility (RARSFF) et le Kenyan Programme for Rural Outreach of Financial Innovatons and
Technologies (PROFIT), mis en ceuvre par I'Agricultural Finance Corporaton (AFC), une insttuton fnanciere
gouvernementale. Dans tous les cas, une approche axée sur la CV, en matere de préts est encouragée
par des mesures incitatves visant a renforcer les capacités et a établir des relatons avec les partenaires
commerciaux au sien de la CV. On peut souligner une série d’aspects qui sont communs aux trois cas:
1) une approche axée sur la CV, 2) I'utlisaton de mécanismes de garante pour partager les risques liés aux
préts, 3) l'utlisaton de I'assurance agricole, 4) la fourniture d’assistance technique et de souten, et 5) des
mesures incitatves, tant pour les emprunteurs agricoles que pour les sociétés préteuses.

Au Maroc, Tamwil El Fellah est une insttuton de fnancement spécialisée, créée par le Groupe Banque
Agricole du Maroc (CAM), pour aider les petts exploitants qui n‘ont pas les garantes pour satsfaire les
conditons bancaires classiques. Un programme de garante partelle, I'analyse des antécédents en matere
de crédit et la capacité de producton, complétés par une assistance technique sont autant d’outls qui
permetent de procéder a la notaton des crédits. Conformément au programme de développement de
la CV du gouvernement du Maroc et le Plan Vert, la CAM et Tamwil El Fellah suivent des approches axées
sur le développement de la CV et proposent des produits fnanciers sur mesure et d’autres services pour
diférents producteurs et pour leurs CV. Il s'agit notamment d’assistance technique, de fonds de garante
subventonnés pour les petts exploitants et d’une assurance agricole subventonnée par I'intermédiaire de
fournisseurs privés, et de produits qui s'adressent aux petts exploitants n’étant pas en mesure de fournir
une garante.

e. La Bourse de marchandises pour I'Afrique de I'Est
(East Africa Exchange — EAX) — Rwanda

Le secteur privé peut prendre les rénes du développement de produits de la CV en réduisant les risques
et en travaillant sur I'efFcacité du secteur commercial. La société EAX a été créée pour servir I'Afrique de
I’Est, avec I'appui du gouvernement en matere de Iégislaton et de conformité des contacts. Elle ofre un
service de geston de I'entreposage et des garantes, un fnancement électronique de I'entreposage, une
plateforme de commerce électronique et des services d’informaton relatve aux prix et aux marchés. Les
avantages qui en découlent vont au-dela de ses actvités directes et I'EAX sert de source a un «mécanisme
de déterminaton des prix» (price discovery), fournissant des données relatves aux prix du marché des
produits de base a I'échelle du pays, ce qui réduit le risque lié au crédit. En se tenant a des normes élevées,
I'EAX favorise I'amélioraton de la qualité et la diférenciaton des produits. Et, malgré sa croissance
rapide, I'EAX a compris qu’elle devait mieux faire connaitre ses services et favoriser le regroupement des

organisatons paysannes qui pourront ainsi prendre part a ses actvités de maniere plus dynamique.

f. La Bourse de marchandises éthiopienne
(Ethiopian Commaodity Exchange — ECX) - Ethiopie

Au cours d’une décennie d’interventons, la Bourse de marchandises éthiopienne (ECX) a montré sa valeur
en matéere de commerce des produits de base et de connaissance des prix pour les principaux secteurs
agricoles. Les procédures de paiement et de livraison efcaces garantes tant pour les vendeurs que pour
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les acheteurs ont partcipé a I'amélioraton des conditons du marché pour les producteurs éthiopiens.
Les progres dans le domaine des technologies ont rendu possible le passage d’un systeme selon lequel
I'échange d’informatons était réalisé par téléphone, au gré du client, a un échange électronique, permetant
I'expansion des centres de commerce électronique de proximité vers d'autres partes du pays.

’ECX a connu un succes substantel pour les produits d’exportaton comme le café et le sésame, mais
s’est heurté a plus de diffcultés pour des services relatfs a d’autres produits. Sa croissance plus récente
a été stmulée par son approche intégrée des services commerciaux, par laquelle elle ofre une geston
des garantes d’entreposage, le fnancement et le commerce des garantes d’entreposage. Cela permet
non seulement un contrdle plus efcace de la qualité et du contrdle de la notaton en ce qui concerne le
commerce mais aussi le fnancement des garantes d’entreposage en partenariat avec la Commercial Bank
of Ethiopia. Le besoin d’épargner se fait cruellement sentr, mais le potentel de croissance est bien réel.
Pour parvenir a servir effcacement la populaton, il faudra travailler darrache-pied dans I'ensemble du
pays. Il faut notamment se concentrer sur diférents postes d’acton tels que l'orientaton, la créaton d’une
organisaton paysanne pour les petts exploitants, et I'augmentaton de la capacité d’entreposage.

C. Application des technologies au domaine agricole

L'amélioraton de la technologie mobile a créé d’importantes opportunités dans les domaines de la fnance et
de la technologie. En 20186, les technologies et les services mobiles ont généré 110 milliards d’USD de valeur
économique en Afrique subsaharienne, soit 7,7 pour cent du PIB. Environ 270 millions de personnes dans la région
accédent a Internet via des appareils mobiles, tandis que le nombre de comptes d'argent mobile enregistrés a
ateint 280 millions en mars 20172 Au Ghana, le nombre de portefeuilles mobiles a augmenté de 420 pour cent
en cing ans, et les transactons réalisées sont passées de 10 millions a plus de 250 millions. En Tanzanie, plus de
cinquante pour cent des adultes ont des comptes d’argent mobile actfs.

Les télécommunicatons, les plateformes de geston des données et les innovatons technologiques ont joué un
role déterminant en ce qui concerne le développement du fnancement de la CVA. Les échanges d’informatons
instantanés entre les acheteurs, les fournisseurs, les producteurs et les insttutons fnancieres, ainsi que les
services de vulgarisaton permetent d'acheter, de vendre et d'accéder plus efcacement aux services. Dans
toute I'Afrique, il existe dans ce domaine de nombreux innovateurs que les secteurs privé et public soutennent.
De nombreuses innovatons restent cependant au niveau de projet-pilote. Deux exemples de cas distncts (ci-
dessous) montrent comment les projets ont été développés.

a. Tulaa - Kenya et Ghana

Tulaa est une société privée spécialisée en m-commerce sur plateforme informatque qui contribue a
I'eFcacité et a la transformaton de la CV agricole par le biais du commerce mobile pour I'achat et la vente,
le fnancement numérique et le partage d’informatons. La plateforme de technologie de I'informaton est
un marché virtuel congu pour les services de bout en bout permetant aux agriculteurs d’accéder a des
intrants agricoles a prix réduit au comptant ou par le biais de crédit, de partager I'informaton (notamment
I'informaton concernant les techniques agricoles et les prix) et de procéder a la vente de leur producton, et
tout cela via les téléphones mobiles. Le modéle économique de Tulaa comprend d’une part, la commission
percue a la vente d’intrants et de produits sur la plateforme, et d'autre part, le partage des recetes
issues du traitement des demandes, facturées par leurs partenaires de la CV et des télécommunicatons.

2 htps://www.gsmaintelligence.com/research/?fle=7bf3592e6d750144e58d9dcfac6adfab&download
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Tulaa percoit également des intéréts sur ses préts. Les fournisseurs d’intrants peuvent utliser la plateforme
pour vendre plus d’intrants et établir des contacts plus étroits avec les agriculteurs. Les acheteurs peuvent
mieux planifer, coordonner et regrouper leurs achats auprés des agriculteurs et des organisatons agricoles
et ainsi étre mieux informés et équipés pour desservir leurs marchés fnaux. Dans le passé, Tulaa s’est
associée a des insttutons fnanciéres et, pour faciliter leurs prises de décisions en matere de prét et
faciliter le suivi de ses clients, elle a veillé a ce que ces insttutons aient davantage acces a I'informaton
concernant les transactons de produits et les fux de trésorerie de leurs clients et au sein des CV. Cependant
les recetes provenant de la commission et d’une pette parte des intéréts qui lui revenaient, ne sufFsaient
pas pour que Tulaa fonctonne de facon rentable. Elle s’est donc lancée dans la fourniture de fnancement
aux agriculteurs pour qu’ils puissent acheter leurs intrants. Les premiers résultats ont été encourageants et
le taux de remboursement des préts a été élevé, mais le déf a venir est d’étendre I'échelle de ses actvités.
Les investsseurs s'intéressent a Tulaa, a son modéle économique et a sa plateforme, comme en témoigne
une récente demande d’investssement qui a été sursouscrite.

b. M-Birr - Ethiopie

Il existe de nombreux systemes d’argent mobile en Afrique, mais la plupart se limitent a des systemes
de télécommunicatons spécifques qui restreignent leur efFcacité pour ateindre les acteurs qui sont sur
d’autres systemes. Par conséquent, les transactons, notamment les services bancaires mobiles, les achats
et les ventes, la messagerie mobile de vulgarisaton aux petts exploitants et la communicaton avec leurs
fournisseurs de services, ne sont pas aisées entre diférents systemes. M-Birr, développé par MOSS ICT
Consultancy, a été concu comme une matrice et est le seul service de paiement en Ethiopie qui permet a
un client d’'une IMF ou d’une banque de réaliser facilement des versements ou des paiements a un client
de M-BIRR, méme s'il provient d’une autre banque. Il génere des recetes a partr des frais d’utlisaton des
téléphones mobiles et est en mesure d’ofrir des services plus efcacement grace a un partenariat avec de
grandes organisatons de microfnance, de crédit et d’épargne et compte un total de 800 succursales, ce qui
lui permet d’ateindre plus de 800 000 clients.

D. Les femmes et les jeunes

Les femmes sont plus actves que les hommes dans le secteur agricole africain, mais elles sont largement sous-
représentées dans les CV commerciales. Les femmes endossent les obligatons familiales, ce qui restreint leur
mobilité et elles sont souvent exclues des systemes de fnancement. Ceci représente les principaux obstacles
auxquels elles sont confrontées pour pouvoir partciper a I'agriculture commerciale. Cependant, comme illustré
ci-dessous, les femmes ont souvent une plus grande capacité a s’'organiser en groupe et a développer des réseaux,
ce qui représente un atout non négligeable.

Les jeunes, bien qu’ils consttuent I'avenir de I'agriculture et de I'innovaton agricole, restent le segment de masse
le plus déconnecté des communautés rurales en Afrique. Les CV commerciales atsent plus leur intérét que
I'agriculture traditonnelle. Pourtant, leur manque d’expérience et de garantes, et I'absence de partenaires et
de souten sont des obstacles qui font que les insttutons fnanciéres se montrent frileuses en ce qui concerne
I'octroi de fnancement. Les opportunités les concernant s’en voient, du coup, tout a fait limitées. Au Rwanda,
les jeunes qui bénéfcient d’un appui sont, quant a eux, en mesure de développer leurs propres opportunités.
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a.

Le financement informel de la morelle noire au Cameroun

La morelle noire connue localement sous le nom de njamajama, est un légume qui provient d’une plante
traditonnelle dans la région du Nord-Ouest (NO) du Cameroun. En cherchant a développer un marché
qui dépasserait les besoins de leur propre consommaton et les limites de leur communauté, les femmes
productrices ont mis au point une CV fondée sur la confance impliquant de multples partenariats. La
confance est un élément clé de la CV, entre les producteurs, les regroupements de collecteurs, les
transporteurs et les vendeurs. Pour que le développement commercial de la CV permete de dépasser
le niveau local, il a fallu s'ateler a la commercialisaton de la marchandise dans les villes régionales et
I'étendre, pour ainsi desservir les grandes villes et les marchés a travers le pays. En s’appuyant sur des
relatons de confance, les femmes donnent leurs produits aux collecteurs, sans procéder, a ce moment
donné, a aucun paiement. Le paiement sera réalisé plus tard sur la base d’un prix préalablement convenu
pour leurs sacs de 50 ou 100 kg. Ces agrégateurs vendent ensuite le njamajama aux détaillants locaux ou
bien ils s'arrangent pour que les transporteurs transférent les marchandises vers les villes, ce qui retarde
a nouveau le paiement. Les commergants dans les villes, recoivent le njamajama et le vendent et/ou le
distribuent a d’autres détaillants. Une fois la vente réalisée aupres des restaurants et des consommateurs,
I'argent est renvoyé par le méme systeme sur la CV, pour payer le transport et les collecteurs, qui a leur tour
paieront les femmes productrices. Lorsque le systeme de la CVA de njamajama a été congu, aucun capital
n’étant disponible, le systéme mis en place par les femmes n‘avait pas besoin de capital inital pour payer
les collecteurs et les vendeurs du marché. Pour que le systeme soit couronné de succes, il fallait par contre
satsfaire les intéréts mutuels et développer la confance entre les diférents maillons de la chaine.

Le njamajama est un légume frais. Il est donc impératf que la CV soit rapide et efcace. On le cueille, le
trie, le transporte pendant la nuit — normalement & bord d’autobus interurbains —, on le vend en gros ou
au détail et on le consomme, habituellement en une journée. La mise a dispositon du légume frais dans
les villes a engendré une croissance signifcatve de la demande et, par conséquent, sur base du systeme
de la CV qui a fait ces preuves, des fnancements sont disponibles pour agrandir les zones de producton et
investr dans des systemes d’irrigaton, dans des variétés a rendement plus élevé et pour une amélioraton
de la logistque de distributon le long de la CVA.

Forum rwandais consacré aux jeunes dans les secteurs agroalimentaires
(Rwanda Youth Agribusiness Forum — RYAF) - Rwanda

Le Forum rwandais consacré aux jeunes dans le secteur agroalimentaire (RYAF) a été créé pour aborder
conjointement les contraintes auxquelles sont confrontés les jeunes ruraux dans les secteurs agricole et
agroalimentaire. Le RYAF, qui compte pres de 1 500 membres s'étant acquités de leur cotsaton, est géré
par un conseil d’administraton bénévole et est appuyé par des coordonnateurs de districts ainsi que par
400 stagiaires universitaires qui aident a identfer et répertorier les besoins, les intéréts et les possibilités
potentelles de la CV dans les districts. Le RYAF concentre son actvité sur cing secteurs: a) la producton
primaire, b) I'élevage, c) les agro-intrants et les services, d) la transformaton, et e) les TIC dans le secteur
agricole. Le RYAF recoit un souten partel d'organismes de développement tels que I'Organisaton des Natons
Unies pour I'alimentaton et I'agriculture (FAO) et du gouvernement, qui lui permetent de développer ses
services. Les préts a faible taux d’intérét assorts de mesures incitatves partelles aident les jeunes a lancer
leur entreprise dans le secteur agroalimentaire. Toutefois, le RYAF a rapidement constaté qu’il devait d’abord
se préoccuper du renforcement de ses capacités avant de penser a un fnancement quelconque.
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E. Besoins de financement et fonds d’investissement

Les nombreux cas et exemples ci-dessus metent en évidence les expériences réussies de développement et
de fnancement de la CV, souvent réalisées avec le souten d’organismes de développement. En outre, il est
important de comprendre les expériences concrétes que les entreprises agroalimentaires vivent lorsqu’elles se
heurtent a des difcultés de fnancement. Par conséquent, on a juxtaposé les besoins de ces entreprises, les
modeles et les types de réponses de fnancement qui sont oferts afn de comprendre leur potentel et leurs
limites pour répondre a ces besoins. On s'est également arrétés sur le role des fonds d’investssement pour
soutenir aussi bien 'ofre que la demande.

a. Financement de SCL dans le secteur agroalimentaire — Nigeria

SCL est une entreprise agroalimentaire spécialisée au Nigeria, dont I'équipe de directon est bien formée
et qui est responsable d’une usine de transformaton du soja, d’une exploitaton agricole et avicole. Le
nouveau systeme de transformaton de I'usine produit de I'huile et des farines de haute qualité destnées
aux industries spécialisées de I'alimentaton humaine et animale. Toutefois, I'entreprise ne produit que
dix pour cent de sa capacité en raison de contraintes de trésoreries auxquels elle doit faire face; sa survie est
menacée, car elle ne peut pas acheter de soja ni conclure d’accords contractuels avec les petts exploitants
pour s’approvisionner, méme si ces derniers ne rechignent pas du tout a travailler avec le secteur de I'agro-
industrie. Les propriétaires ont invest leur propre capital pour construire I'usine, mais ce faisant, ont
épuisé leurs ressources. Compte tenu de leur situaton, et malgré une équipe compétente, la qualité des
opératons et les opportunités de marché, les banques ne sont pas disposées a fnancer I'entreprise.

b. Vintage Farms - Ghana

Vintage Farms est une entreprise ghanéenne de transformaton de fruits qui produit des jus naturels
a partr d’ananas et des mélanges de cing autres fruits. L'entrepreneur travaille principalement pour le
marché intérieur, il s'approvisionne aupres de ses partenaires producteurs, mais a également recours a des
produits de moindre qualité, disponibles dans la région. Lorsque la PME s’est vue contrainte de passer a un
embouteillage recyclable des jus, le propriétaire a invest son capital d’'emprunt dans I'équipement de mise
en bouteille, mais a ainsi épuisé son fonds de roulement. Le manque de liquidités I'a conduite a une crise
fnanciere. Méme s’il fait parte d’un programme internatonal de fnancement de la CV, le fnancement des
donateurs est géré par I'intermédiaire des banques, qui demandent des garantes pour octroyer les préts:
des garantes qu'il n’a justement pas.

c. IMF Metemamen et le financement de petits exploitants — Ethiopie

De nombreuses insttutons de microfnance souhaitent utliser une approche basée sur la CVA pour fnancer
leurs membres qui sont de petts exploitants. Toutefois, comme dans le cas de I'lMF Metemamen, ces
organismes manquent souvent de capacités sufFsantes pour évaluer correctement les CVA et ne disposent
pas d’un systeme opératonnel sufFsamment adapté aux préts agricoles. Metemamen, par exemple, verse
ses préts en faveur de la CVA directement aux petts exploitants et en un seul versement en especes. Elle
procede exactement de la méme fagon quand elle octroie des préts urbains. Les taux d’intérét sont stables et
I'lMF compte sur les agriculteurs pour qu’ils vendent sur les marchés comme ils le font traditonnellement, et
gu’ils les remboursent en conséquence. En bref, I'absence de mise en pratque efcace d’une approche basée
sur la CVA, telle que I'utlisaton des relatons et de I'informaton au sein de la CVA expose les préts agricoles
consents par Metemamen a un risque plus élevé et entraine des codts supplémentaires.
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d. Le FCVA grdce a un fonds d'investissement a impacts — Afrique

La geston des fonds d’investssement agricoles aboutt a une connaissance et une expertse des CVA
ainsi que du fnancement et des investssements corollaires. lls ne sappuient pas sur les garantes
conventonnelles et les cas sur lesquels nous nous sommes penchés utlisent le plus souvent des contrats
commerciaux agricoles pour soutenir leurs préts. Le fnancement a long terme, les préts subordonnés et les
placements en fonds propres font parte de leurs optons de fnancement. Pour les investsseurs au service
de solutons ayant un impact social, ces produits vont souvent de pair avec des subventons provenant de
donateurs pour renforcer les capacités.

Nous avons d’un coté, I'expertse en matere de geston et la maitrise des connaissances relatves a la CVA
qui caractérisent les fonds d’investssement, assorts de leurs fnancements, et d’un autre, des lacunes en
matere de geston chez les entreprises agroalimentaires et leurs partenaires au sein de la CV. Il semblerait
gue ces deux enttés soient en parfaite adéquaton et qu’elles pourraient travailler ensemble. Cependant,
relatvement peu d’entreprises agroalimentaires, de PME et de producteurs regoivent des fnancements de
ces fonds. Pour la plupart d’entre euy, il s'agit d’un obstacle énorme auquel on commence doucement a
trouver des solutons.

Les lacunes en matere de capacité et de gouvernance, le manque d’échelle, la pénurie de marchés sirs et/
ou rentables sont autant d'éléments qui empéchent ceux qui ont besoin de fnancements de les recevoir.
Les entreprises agroalimentaires n'acceptent pas toujours les conditons d’investssement ofertes, telles
que les préts libellés en devises, qui sont les plus courants. Certaines entreprises agroalimentaires sont
également pénalisées en raison des risques liés a leur pays, qui éloignent les investsseurs et/ou augmentent
le coOt des fonds de prét.

Les sept fonds d’investssement & impact qui ont atré notre atenton dans ce document adoptent des
approches relatvement ordinaires de la chaine de valeur et des stratégies d’investssement. La tarifcaton
des risques, le montant impliqué pour les investssements et les processus sont les mémes. On a souvent
recours & un co-investssement et les PME et organisatons de producteurs se concurrencent pour recevoir
I'investssement. Ceci s’explique en grande parte par le fait que I'on considére que peu d’exploitatons
agricoles rassemblent les critéres requis pour recevoir ces investssements. Le taux des défauts de
remboursement beaucoup plus élevé que pour les fonds de microfnance prouve qu’il existe un risque lié
a l'investssement. Malgré ces obstacles, I'utlisaton des fonds d’investssement augmente et contribue a
I'octroi de préts et aux investssements non conventonnels qui proftent a I'ensemble du secteur fnancier.
Gréace a une collaboraton entre les principaux fonds d’investssement d’impact comme c’est le cas au sein
du Conseil du fnancement agricole des petts exploitants (CSAF), les plus grands fonds d’investssement a
impact metent également au point des modéles pour le bien de tous.
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B A. Etude comparative?

Les 22 cas décrivent les nombreuses facons de promouvoir et de faciliter le fnancement de la CV agricole. A
chaque étape de la CVA et de son fnancement, le risque existe. Les études de cas reprennent des exemples de
geston des risques, & presque toutes les étapes de la CVA, en ayant souvent recours a un ensemble d'outls et
d'approches pour contrer ou aténuer les risques.

Il ressort des études de cas que si le fnancement fait bel et bien parte intégrante du modéle économique et de
I'approche, il n’en est toutefois pas le point de départ. L'objectf premier, qui précede le fnancement, consiste a
développer des CV et des partenariats au sein de la CV sufFsamment solides, ce qui implique souvent la nécessité
de renforcer les capacités des acteurs de la CV pour que les partenariats se révelent mutuellement bénéfques.
Les niveaux de capacité et la connaissance des diférents partenaires varient beaucoup; les maillons faibles
déterminent la vulnérabilité de la CV et la rentabilité fnanciére qui en découle. Toutes les études de cas se sont
donc penchées sur le renforcement des capacités sous une forme ou sous une autre. Dans certains cas, on s’est
atelé, dans un premier temps, a renforcer la capacité des petts exploitants, tandis que pour d’autres cas, on
s'est d'abord focalisé sur les entreprises agroalimentaires. Pour d’autres encore, il s'agissait, pour commencer, de
renforcer la capacité et de metre en ceuvre un outl de réducton des risques, de créer des solutons TIC ou de
favoriser le développement de jeunes entrepreneurs au sein de CV concurrentelles.

Il serait tout & fait 1égitme de chercher a comprendre pourquoi dans ces études de cas, il existe un tel éventail
d’approches et de points de départ, qui se sont avérés concluants. Un concept revient de fagon récurrente derriere
cet éventail de possibilités: toutes les approches ont préalablement fait I'objet d’une évaluaton approfondie de
la cv, afn d’évaluer les capacités et le potentel respectfs des partcipants et de leurs transactons dans la CV. Il
s'agissait parfois d’une évaluaton formelle, comme celle que 'ADAF a réalisée pour développer le fnancement
des plantatons. En d'autres occasions, cete évaluaton était informelle, comme I'illustre la CV informelle des
femmes pour le njanajama. Sans ressources fnanciéres, les diférents acteurs étaient mus par leur besoin commun
d’accéder a un revenu. Les femmes ont donc utlisé leurs contacts et ont eu des discussions afn d’évaluer le
potentel de la CV du njamajama et ont ainsi développé les relatons et les capacités nécessaires pour rendre cete
CV commerciale dynamique. Dans chacun des cas, il a été important de réaliser un projet commercial personnalisé
sur lequel on s’est appuyé pour batr un modele économique ou toute autre mise en pratque de la CV.

Les différents modéles économiques

Six des sept cas de modeles économiques ont utlisé les stratégies d’une entreprise dominante. Ceci fonctonne
avec et par I'intermédiaire d’acteurs qui sont les plus forts de la CV, telles que des entreprises agroalimentaires,
pour générer des relatons dans la CV et coordonner le fux des intrants et des produits. Les producteurs, mus
par leur intérét mutuel d’acquérir des intrants et d’avoir accés aux marchés, se sont organisés et regroupés avec
des entreprises de transformaton et de commercialisaton qui devaient se procurer les produits. Cet intérét
mutuel d'avoir besoin les uns des autres a consttué le moteur de leur relaton dans la CVA. Les agences de
développement ont partcipé actvement a la promoton de ces entreprises en nommant des ONG comme
facilitateurs et agences de développement des capacités. Elles aspiraient a renforcer la capacité et l'accés aux
marchés des partcipants les plus démunis, tels que les petts exploitants. Dans certains cas, des difFcultés liées
aux dynamiques de pouvoir peuvent parfois survenir dans une approche basée sur une entreprise dominante,
vu qu’il revient souvent aux moteurs de la CVA de fxer les conditons, qui ont le potentel de créer des inégalités

3 |'évaluaton comparatve présentée est un apergu. Le document étant composé d'études de cas destnées principalement a la formaton et a
la discussion, il est prévu que les lecteurs trent leurs propres conclusions et comparaisons a partr des cas de ce document et des annexes.
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entre les partenaires de la CVA. Les inégalités peuvent pousser certains acteurs a déserter la relaton qui les
noue a la CVA, ce qui peut conduire a des efets socioéconomiques néfastes, et menacer les obligatons de
remboursement au cas ou I'une des partes perdrait confance et intérét. L'autonomisaton sociale est donc
un aspect a prendre en considératon dans I'évaluaton des diférents cas. Dans le cas de MADE, cependant,
I'assistance technique directe (AT) a été en grande parte prise en charge via I'appui de I'entreprise dominante.
Dans le cas du NAERLS, I'approche consistait d’abord a faciliter I'organisaton et I'AT des producteurs, puis a les
insérer dans les marchés commerciaux. Il semble que les deux approches peuvent fonctonner. Il faut noter que
si les deux cas ont été couronnés de succes, c’est en grande parte grace au développement des capacités et a
I'organisaton des agriculteurs, dont les réles furent déterminants. Toutefois, dans le cas de I'approche adoptée
par MADE, basée sur I'agriculture contractuelle, les groupes d’agriculteurs assument moins de responsabilités
puisque l'entreprise agroalimentaire détent plus de pouvoir: il lui incombe non seulement la responsabilité
d’approvisionner en intrants mais aussi de les acheter.

Les approches soutenues par les donateurs ont une portée limitée. L'entreprise agroalimentaire SCL, comme
la plupart des entreprises en Afrique, n'a pas recu de souten extérieur pour développer ses actvités ou pour
construire son usine. Par conséquent, elle n'a pu accéder au statut d’entreprise dominante, car elle manquait
de capitaux qui lui auraient permis d’octroyer des préts aux producteurs. En outre, les producteurs ne pouvaient
pas se permetre de renforcer leurs capacités, ce qui leur aurait permis de produire pour I'entreprise: la capacité,
I'organisaton des petts exploitants et leur fnancement, qui laissent a désirer, ont gravement entravé le
développement de la CV. En conséquence, en raison d’une pénurie de ressources, les petts exploitants sont
passés a coté d'opportunités et n'ont pas pu produire en quanttés sufsantes pour I'entreprise. La société
SCL, de son cOté, a également été perdante, puisqu’elle n’a pas pu se procurer assez de materes premiéres pour
exploiter son usine de transformaton de soja en volumes satsfaisants pour étre efcace et rentable.

Les ressources consacrées au souten provenant des donateurs et du gouvernement sont limitées. Sur quels
critéres devrions-nous nous baser pour décider du moment ou les ressources dédiées au souten devraient étre
utlisées, pour garantr un appui a des entreprises comme celles du programme de MADE ou d’autres comme SCL?
Une autre queston découlant des approches de I'agriculture contractuelle et de I'agriculteur dominant concerne
ce qui se passera a I'avenir. Il en est ainsi tout partculierement, lorsque les programmes ont été subventonnés.
On peut par exemple, se demander si les petts exploitants qui ont de pettes parcelles de terre et qui produisent
maintenant des céréales sous contrat, seront en mesure de subvenir a leurs besoins a long terme. Les intrants
agricoles, qui sont aujourd’hui disponibles par le biais de crédit a rembourser en nature a un acheteur défni
au préalable, permetent aux petts exploitants de produire maintenant beaucoup plus qu’auparavant. Leurs
rendements nets, cependant, restent faibles et ne sufFsent pas a couvrir leurs besoins. Il ne fait aucun doute
que beaucoup devront envisager d’autres solutons de rechange. Mais leur expérience relatve aux relatons
développées dans la CV, la formaton en matere de fnancement et son utlisaton, sera utle, méme a ceux qui
passeront a d'autres moyens de subsistance, secteurs et CV.

La transparence durant les négociatons, le renforcement des capacités et le développement des groupes et
des compétences en exercice du pouvoir sont des éléments qui se sont avérés cruciaux pour l'autonomisaton
sociale et la réussite économique de ces modeles économiques. La consolidaton des liens de confance entre
les partcipants de la CV consttue un processus délibéré qui demande un engagement considérable, surtout
lorsqu’il sagit de consttuer des groupes. C’est le cas en partculier, pour le modéle de Farm Concern Commercial
Villages qui montre a quel point le développement doit étre profond et pérenne pour permetre de construire
des chaines de valeur et des partenariats durables. Farm Concern est une approche globale qui suit I'ensemble
du processus d’une CV spécifque et qui intervient méme délibérément dans la dynamique communautaire et les
moyens de subsistance pour assurer la pleine partcipaton et I'«appropriaton» communautaire des processus.
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Atténuation et partage des risques

Le théme des risques est au coeur de tous les cas abordés et consttue I'écueil le plus dangereux en matere de
fnancement. Il est vrai que le risque systémique est toujours une préoccupaton majeure en agriculture, mais les
cas étudiés metent en évidence un plus grand éventail de risques et ofrent des solutons pour les contourner ou
les réduire. Le manque de capacité chez les partenaires de la CV, en partculier chez les producteurs, est monnaie
courante. Tous les cas ont d{i s’intéresser directement ou indirectement au risque lié a la capacité, qui est, a bien
des égards, le risque le plus important, en partculier lorsqu’il s'agit de petts producteurs.

Certains cas ont illustré des approches visant a réduire le risque lié ala producton grace a une meilleure utlisaton
des technologies et de l'assistance technique, tandis que d’autres cas se sont penchés sur I'assurance comme
instrument permetant d’aténuer ce risque. Le risque relatf aux prix a été aténué par le biais de I'agriculture
contractuelle dans de nombreux cas, mais aussi par une meilleure compréhension du moment ou il fallait vendre
et de la maniere de procéder. Par exemple, au Rwanda, le modele de la CV adopté par SNV cherche a regrouper
les petts exploitants pour la vente ou I'entreposage de pommes de terre, et la Bourse de marchandises EAX ofre
la possibilité de recourir & «un mécanisme de déterminaton des prix», qui permetra d’avoir accés a l'informaton
relatve aux prix et d’étre ainsi capable de protéger et d’entreposer la marchandise pour aténuer les risques
liés aux prix. La Bourse de marchandises ECX en Ethiopie et la Bourse EAX montrent toutes les deux a quel
point il est important que I'informaton relatve aux prix soit un bien public. Indirectement, elles encouragent
également I'utlisaton de normes communes pour les produits qu'elles vendent. Méme lorsque de nombreux
petts exploitants contnuent de vendre par I'intermédiaire de négociants, les négociants et les agrégateurs
peuvent réduire leurs risques liés aux prix, en se protégeant et en fxant les prix de fagon transparente, ce qui leur
sera proftable, tout comme a ceux qui leur vendent les produits, notamment les petts exploitants.

L'aténuaton des risques a un co(t et se révele partculierement onéreuse au cours de la phase de mise en
place. Le cas d’ACRE illustre les obstacles qui se présentent lorsque I'on introduit une assurance agricole et que
I'on encourage les petts exploitants a y avoir recours. Les travaux préparatoires sont coliteux et les résultats sont
lents et inégaux, étant donné que les paiements et les bénéfces percus sont tributaires des aléas climatques.
Toutefois, dans certains cas, les assureurs privés fourniront une couverture, une fois introduits, en partculier
lorsqu’elle peut étre associée a des services fnanciers, comme dans les cas d’ACRE et de Nyala. Nyala est un
exemple ot le souten des donateurs dans le passé a conduit a I'élaboraton de programmes d’assurance pérennes.

Accés a l'information et services offerts par les nouvelles technologies

L'utlisaton des technologies de I'informaton (Tl) et I'accés aux données ofrent des avantages considérables
pour le développement de la CVA. Si de nombreuses initatves novatrices et des solutons proposées existent,
un trop grand nombre d’entre elles restent a I'état de projets pilotes non testés et ne bénéfcient pas de I'appui
de donateurs. Si l'usage du téléphone mobile et de I'argent mobile en Afrique est une réalité, I'utlisaton des
technologies a grande échelle est un phénomeéne rare pour le FCVA. Et méme lorsqu’il existe, de nombreux
innovateurs dans le domaine des technologies de I'informaton se sont montrés frileux, quand il s’agissait de
partager leurs informatons. LAfrique en tant que région, n’en demeure pas moins aux avant-postes en matere
d’utlisaton des TI. D’autres exemples auraient pu étre cités dans ce domaine spécialisé qui connait une rapide
évoluton. Le cas de Tulaa et le mini-cas, M-Birr, ont été sélectonnés pour metre en évidence des aspects
spécifques de l'innovaton. Tous deux ont démontré leur capacité a ateindre une échelle opératonnelle
signifcatve. L'exemple consacré a M-Birr est axé sur les téléphones mobiles, tandis que le modele Tulaa propose
un service global de bout en bout. lls sont tous deux destnés a améliorer I'efFcacité et/ou a réduire les risques.
Le modeéle innovant Tulaa est un exemple de la rapidité des changements en matére d’innovaton et de modeles.
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Alors que nous travaillions sur I'étude de cas, Tulaa est devenue indépendante de I'insttuton qui l'avait créée. Tulaa
aensuite procédé a un changement concernant son modéle de fnancement, passant d’un systeme de facilitaton de
fnancement par des insttutons fnancieres, a son modéle actuel de fnancement direct. Son systéme d’évaluaton
des risques liés a I'emprunt et sa plateforme d’informaton qui permet la facilitaton d’un service global, allant de la
fourniture d’intrants a la commercialisaton de la marchandise, ont également considérablement évolué.

Les technologies de I'informaton peuvent se révéler un outl utle pour faciliter le FCVA. Cependant, le projet
commercial et le modéle d’engagement relatfs & la CVA et au FCVA doivent étre clairs et solides. Dans 'analyse
des cas consacrés aux Tl, et a celle d’autres cas qui n'ont pas été sélectonnés, on a constaté que les Tl avaient une
place de choix dans ce contexte. Par exemple, la plateforme d’informatons et d’échange au sein de la CVA de Tulaa
consttue un élément essentel de ses services. Les services en Tl ont été développés sur la base d’une analyse
des secteurs et des CV, des partenaires de la CV et des partenaires potentels. L'analyse a permis de concevoir des
services en Tl sur mesure pour répondre aux besoins et aux opportunités. Des montants considérables ont été
engagés pour ce développement.

Produits et services sur mesure

Le FCV agricole et son développement dépendent du contexte dans lequel ils évoluent et doivent étre adaptés
alaCV, au secteur et aux diférents acteurs. Certains cas concernaient des produits de base importants, tels que
le mais et le soja, et d'autres concernaient des CV moins courantes, telles que la morelle noire et le marché local
du jus d’ananas. Des opportunités peuvent surgir sur ces CV moins communes que les organismes de fnancement
négligent. Cependant, en raison du fait qu’elles sont souvent négligées, I'obtenton d’un fnancement pour ces CV
se révele étre beaucoup plus ardu.

Les opportunités et les besoins des femmes, des jeunes et des groupes minoritaires ne semblent pas étre diment
pris en compte, méme si les femmes, par exemple, jouent un réle crucial dans I'agriculture africaine. Ce ne fut
pas chose facile de trouver et de documenter des exemples de FCVA concernant des projets solides, axés sur
I'aspect commercial et durable de I'entreprise, dirigés par des femmes ou de jeunes africains, et opérant a grande
échelle. Dans cete optque, le systeme de la CV du njamajama et son fnancement, qui fut lancé par les femmes,
illustre bien la fagon dont les femmes du nord-ouest du Cameroun ont opté pour la culture d’une plante négligée
qui répondait & leurs besoins en matere de producton et d’alimentaton. Par conséquent, elles ont procédé a
I'élaboraton d’un systeme de CV, ainsi qu'au fnancement informel adapté a cete CV.

La prudence des investisseurs

Les casiillustrent la valeur que consttue l'acces aux fonds en mateére de croissance et de développement. La croissance
de la productvité, provoquée par le fnancement accru de l'agriculture est évidente a travers I'ensemble des pays.
Pourtant, les préoccupatons demeurent. Le cas concernant les fonds d’investssement montre qu’il existe de nombreux
risques et que, bien que ces fonds aient généralement un capital suFsant pour investr, les bénéfciaires potentels
n'étaient pas sufFsamment préparés. Le taux inacceptable darriérés que de nombreux fonds d’investssement
agricoles doivent subir fournit une preuve supplémentaire a I'appui de la méfance dont les gestonnaires de fonds
font preuve. De nombreuses PME du secteur agroalimentaire n'ont donc pas acces au fnancement dont elles auraient
besoin, en raison des risques liés a un investssement ou un prét. Les diférents fonds d'investssement analysés ont
suivi une approche similaire; méme s'ils faisaient leur choix parmi les entreprises agroalimentaires et organisatons
de producteurs les plus solides et les plus importantes, les gestonnaires de fonds n’en devaient pas moins faire face
systématquement aux difFcultés causées par les pertes et par les frais de geston des fonds. N'existerait-il pas un
meilleur moyen d’adapter ces modéles pour pouvoir ateindre un segment plus important des demandes de FCVA.
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En s’appuyant sur les nombreux cas cités dans le document, on constate que I'écart qui existe entre les besoins
de fnancement de la CV et ceux qui peuvent proposer un fhancement n’est souvent pas di a un manque de
fonds des insttutons fnanciéres. Deux situatons cohabitent. On constate d’une part, une méconnaissance de
la part des prestataires de services fnanciers de I'approche a adopter pour parvenir a proposer des solutons
fnanciéres sur mesure qui répondraient a la demande, et d’autre part, les CV bien développées font défaut,
tout comme les partenaires solides, bien connectés au sein de la CV, et disposant de projets d’investssement
préts a 'emploi. Les donateurs et les gouvernements peuvent faire la diférence. Par exemple, I'appui fourni par
la Fondaton MasterCard et d’autres partenaires, a eu un role d’adjuvant, qui a poussé la Kenya Commercial Bank
a s’interroger sur I'approche qu’elle pourrait adopter pour fnancer, d’une part, les agriculteurs éloignés qui ne
disposent que de peu de ressources et d’autre part, les partenaires de la CVA du secteur agroalimentaire et ainsi
garantr la fourniture d’intrants, les paiements, le renforcement des capacités et I'organisaton de groupes. Force
est de constater qu’il existe une nécessité concernant le développement des innovatons technologiques mobiles
et le renforcement de la collaboraton avec les fournisseurs pour identfer les technologies agricoles appropriées
a introduire. Cependant, comme pour toutes les initatves soutenues par les bailleurs de fonds, le véritable test,
qui montre que le projet est couronné de succes, a lieu au moment ou le souten externe est interrompu et que
la croissance et le projet lui-méme persistent tout de méme.

Les études de cas analysées et décrites ne proposent pas de solutons toutes faites aux lecteurs et soulévent de
nombreuses questons. Elles fournissent des exemples d’innovatons et de lecons distnctes — ainsi que collectves
—comme point de départ. Les lecteurs sont invités a efectuer leurs propres évaluatons, a visiter les sites natonaux
des études de cas les plus pertnentes par rapport a leurs besoins et a commencer a s'adapter et a innover.

B. Enseignements tirés

Les divers cas et exemples illustrent la nature globale des CVA et des FCVA et montrent diférents aspects de
la mise en pratque du FCVA. Veuillez trouver ci-dessous certaines lecons importantes sur lesquelles nous
avons voulu attrer votre atenton ainsi que les liens relatfs aux coordonnées pour chacun des cas et qui vous
permetront de contacter des chefs de projet ou dirigeants d’entreprise afn d’organiser une visite si besoin est.

/2 Le fnancement de la CVA englobe a la fois les fux de fnancement internes entre les partcipants directement
au sein de la CV et les fnanciers qui utlisent une approche axée sur la chaine de valeur pour préter a ou
investr dans un ou plusieurs des acteurs de la CV. Nous avons réalisé qu’en ce qui concerne le fnancement
de la CV, interne et externe, il est fondamental de comprendre la CV, les atouts des transactons et des
acteurs, les faiblesses et les opportunités de ses partcipants, de trer part des relatons et de prendre les
décisions de fnancement en conséquence.

e Pour les producteurs, le FCVA ofre un mécanisme qui débouche sur un fnancement qui aurait pu ne pas
étre disponible par manque de garantes et en raison de frais de transacton trop élevés.

e Pour les fournisseurs, les acheteurs et les transformateurs du secteur agroalimentaire, il ofre un moyen
de renforcer les relatons entre vendeurs et acheteurs et de favoriser la croissance du marché.

e Pour les banquiers et les investsseurs, le FCVA ofre un moyen de réduire les codts et les risques liés au
fnancement en proposant un fnancement sur mesure plus précis et mieux pensé. Il ofre également la
possibilité a des ters fnanciers de réduire leurs colts de transacton et d’améliorer leurs remboursements.

/2 Comme I'illustrent les nombreuses études de cas présentées dans ce document, le FCAV n’est ni une recete
ni un outl fnancier; il s'agit plutét d’une approche d’évaluaton fondée et d’'une mise en applicaton
conséquente d’un éventail d'outls et de technologies, fnanciers ou non fnanciers, qui sont les plus
appropriés. Une évaluaton averte est nécessaire pour déterminer I'ensemble des outls, technologies et
stratégies auxquels il faudra avoir recours.
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/4 Le modéle économique tent une place importante et doit étre bien congu. Le fait de faciliter I'actvité des
diférents acteurs du développement, peut accélérer le processus de renforcement des capacités nécessaires.
Puisque le modele peut étre piloté par I'acheteur, comme ce fut le plus souvent le cas, par une organisaton
de producteurs ou en ayant recours a un modele intégré, les processus, les relatons et les atentes doivent
étre clairement défnis et mutuellement bénéfques pour étre durables. Dans le cas contraire, les relatons se
détériorent ou prennent fn.

/4 Les insttutons fnancieres font défaut dans de nombreuses zones rurales en dépit des eforts considérables
déployés par les gouvernements pour promouvoir le fnancement rural, ce qui est également le cas lorsque
les subventons sont importantes. Les codts et les risques qui accompagnent les préts agricoles octroyés
aux entreprises rurales sont trop élevés pour que ces IF soient prétes a préter ou a investr. Cependant,
la possibilité pour les IF de collaborer a des initatves de fnancement de la CV au sein desquelles elles
peuvent interagir avec des entreprises tout au long de la chaine plutdt que de traiter directement avec les
agriculteurs ofre I'une des solutons permetant de répondre a ce besoin.

/2 Méme dans ce cas, le FCVA ne peut pas englober tous les aspects des services fnanciers nécessaires dans les
zones rurales. La plupart des FCVA sont a court terme et liés a des CV spécifques. Méme dans ce cas, cela peut
ouvrir des voies pour accéder a d’'autres services fnanciers oferts par des insttutons fhanciéres et autres.

/2 L'aténuaton des risques et la rentabilité représentent des éléments essentels pour que le FCVA soit
couronné de succes. L'assurance, les mécanismes de garante, la couverture des prix, le stockage et les
TIC sont des outls importants utlisés de plus en plus fréquemment pour le FCVA. Les cas prouvent que la
collaboraton entre les partenaires au sein de la CV peut également permetre de faire face, non seulement
aux risques liés a la producton et au marché, mais également aux risques techniques, logistques et a ceux
liés a la capacité de geston des partenaires de la CV. Ces diférents éléments peuvent contribuer a garantr
des opportunités de marchés fnaux compéttfs et rentables.

/4 |l faut s'atendre a un changement et veiller a I'intégrer. Une approche fondée sur la CV est fondamentale,
mais la mise en ceuvre et I'adaptaton des services nécessaires pour mieux s'adapter aux partenaires de la
CV sont et devraient étre en constante évoluton. S'il est acquis que les TIC sont soumises & une évoluton
constante, il faut noter qu’il en est de méme pour les CV et le FCV, pour non seulement faire face aux risques
et aux besoins en constante évoluton mais aussi pour contnuer a améliorer I'eFcacité des services.

/4 Le secteur public joue un réle important. On note, dans de nombreux cas, que les gouvernements et les
agences de développement contribuent & promouvoir et a optmiser un environnement favorable, ce qui
peut prendre diférentes formes:

e Souten al'innovaton en matére de recherche.

e Orientatons et support en mateére juridique afn de garantr la conformité des contrats.

e Assistance a I'élaboraton de données.

* Réglementatons bancaires permetant la mise en applicaton de nouveaux produits et technologies fnanciers.
e Mécanismes de partage des risques, tels que le souten pour I'ofre de garantes partelles aux préts.

¢ Une infrastructure matérielle, telle que des routes de desserte et le développement d’entrepdts, qui
permetent la croissance et améliorent I'efcacité de la CVA.

i/, Lafacilitaton et les mesures incitatves peuvent mener a I'innovaton. Beaucoup d’études de cas ont bénéfcié
d’un souten et/ou ont été facilitées par un vecteur de changement. S'il est vrai qu'on a constaté I'importance
du r6le de cet intermédiaire, les cas illustrent également la nécessité de faire preuve de prudence, étant
donné que les changements fondamentaux peuvent s'opérer lentement, de fagcon a fournir le temps
nécessaire au renforcement des capacités, a I'instauraton d’une confance entre les diférents acteurs et a
I'«appropriatons réelle des innovatons et des relatons de la CVA.
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a.

Réflexions relatives & la conception et a I'adaptation

A I'intention des banquiers

Les changements s’efectuent de maniere descendante. Souvent, pour les banquiers, notamment ceux
qui travaillent dans les banques centrales, ainsi que pour les dirigeants d’IF, le FCVA reste un domaine
qu’ils ne maitrisent pas. lls doivent rencontrer les chefs d’entreprises du secteur agroalimentaire et leurs
partenaires de la CVA pour comprendre les processus et les partenaires de la CV et se familiariser avec eux.
Ensemble, ils peuvent ensuite évaluer comment utliser les opportunités de préts de nature principalement
transactonnelle du FCVA et metre en place le fnancement en conséquence. Les animateurs de certaines
études de cas ont contribué a entamer le dialogue.

A I'intention des responsables politiques et des agences de développement

Les gouvernements et les agences de développement ont un réle important a jouer en tant que facilitateurs du
changement. lIs peuvent et doivent prévoir des outls a efets incitatfs visant a promouvoir le développement
de la CV et I'accompagnement en son sein, ainsi que des innovatons fnancieres favorisant I'amélioraton du
fnancement du secteur agricole, destnées a tous les acteurs, mais plus partculierement aux petts exploitants.
Par exemple, la recherche et la collecte de données, le partage des risques et la concepton de nouvelles
politques et directves sont toutes d’'importantes inventons gouvernementales a prendre en considératon.
Il faut également metre en place des garantes et des mécanismes de conformité, sans oublier de veiller a
ce que les contrats soient bien respectés, que les normes soient défnies et que la stabilité soit garante, pour
ainsi donner aux investsseurs la confance dont ils ont besoin pour étre préts a préter et investr.

Recommandations et étapes & venir

L'apprentssage est un cercle perpétuel: on apprend des autres, on apprend en faisant, en partageant
et en sappuyant sur les lecons apprises, tout cela se complémente. Lorsqu’on trouve et recueille des
informatons, qu’on les adapte et qu’on les utlise, cela provogue immanguablement un besoin de trouver
plus d’informatons. La présentaton des études de cas a des fns éducatves décrit les expériences et les
legons. Elles permetent de jeter les bases sur lesquelles il sera possible de partager les innovatons et elles
peuvent également se révéler utles pour les programmes de formaton.

Cependant, pour utliser les innovatons, il faut s’inspirer des exemples issus des cas et les approfondir pour
en apprendre davantage sur la facon dont elles sont mises en ceuvre et sur les adaptatons nécessaires a
y apporter pour procéder a leur duplicaton dans un contexte diférent. Il faudra ensuite procéder a leur
évaluaton et au renforcement des capacités pour pouvoir passer a la mise en ceuvre.

Il aura fallu faire appel a un réseau solide et a des relatons multples pour parvenir a réaliser le rapport ou
sont examinées les 22 études de cas et exemples. Le souten fourni par les réseaux et par les ressources
partagées par les organisatons a permis la réalisaton de ce travail. Le réle de 'AFRACA et de la FAO s’est
révélé essentel en ce qui concerne le travail réalisé. Nous comptons sur ces organisatons pour qu’elles
contnuent a apporter leur souten contnu, permetant ainsi la poursuite de I'apprentssage et le partage
des lecons trées. La volonté de partager leurs connaissances, dont ont fait preuve certaines entreprises
agroalimentaires et les insttutons qui ont fait I'objet d’études, fut un apport d’une valeur inestmable.

Les études de cas présentées fournissent des exemples novateurs de fnancement de la CVA. lls sont
destnés a lI'apprentssage mais doivent étre adaptés aux diférents contextes, aux CVA et aux partenaires.
Par conséquent, il faut prendre soin de les examiner en gardant bien a I'esprit la faisabilité commerciale
et sa durabilité en foncton de leurs partcularités. En outre, bon nombre des cas présentés bénéfcient
actuellement, ou ont déja bénéfcié d’une aide, sous forme de subventon ou de facilitaton, mais il pourrait
ne pas en étre de méme pour les cas reproduits.
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Annexe 1. Le partenariat, un élément-clé qui a permis

au financement de petites exploitations agricoles de palmier
& huile et de caoutchouc d’étre couronné de succes:

le cas de Afriland First Bank au Cameroun

Etude de cas efectuée par Justn Bomda, Simeon Numbem et Calvin Miller

Apercu de I'agriculture de plantation

Au Cameroun, comme dans d’autres pays de la région, on trouve de nombreuses plantatons. Il s'agit souvent de
grandes entreprises agroalimentaires qui ont obtenu des baux fonciers a long terme et qui ont donc développé et
géré des plantatons autour de leurs usines de transformaton. Au Cameroun, le gouvernement est propriétaire
des terres et les concessions de baux de 25 a 90 ans sont négociées et achetées par les entreprises. La main-
d’ceuvre utlisée pour exploiter les plantatons vient des zones environnantes lorsqu’elle est disponible, sinon,
d’autres travailleurs viennent de I'extérieur de la région. Beaucoup de petts exploitants de la région possedent
également de petts bosquets d'arbres, dont la producton est vendue a I'entreprise de transformaton ou a
d’autres entreprises.

Les agences de développement et le gouvernement s’inquiétent du niveau élevé de pauvreté qui frappe les
régions ou se trouvent plusieurs de ces plantatons. Par ailleurs, les relatons entre les grandes plantatons, leurs
travailleurs et les communautés environnantes varient; les confits trouvent parfois leur source dans les rapports
de force qui surgissent quand les terres viennent & manquer pour les communautés. Au Cameroun, environ
80 pour cent des plantatons sont entre les mains des industries agroalimentaires, et les 20 pour cent restants
reviennent aux petts exploitants. En Asie et en Cote d’lvoire, les petts exploitants possédent 80 pour cent des
terres, pour 20 pour cent environ qui appartennent aux industries agroalimentaires. Par conséquent, redistribuer
certaines des terres louées par les plantatons aux foyers de la communauté, contribuerait & améliorer les
perspectves de ces familles et consttuerait un geste démontrant leur volonté de bien faire. De I'indépendance
a la fn des années 1980, I'agriculture de plantaton était le pilier de I’économie dans de nombreuses régions
du Cameroun et bénéfciait du souten du gouvernement et des investsseurs étrangers. Cependant, les pettes
exploitatons ont soufert cruellement des prix partculiérement bas sur les marchés internatonaux et du
retrait des subventons émanant des gouvernements et des organisatons internatonales. En conséquence, la
producton de pettes cultures pérennes (palmier a huile, cacao, café et caoutchouc), essentellement orientées
vers I'exportaton, est devenue moins compéttve, ce qui a débouché
sur I'abandon de la producton de nombre d’entre elles. Toutefois, des
industries agroalimentaires de plus grande taille, telles que la Société
camerounaise des palmeraies (SOCAPALM), Hévéa Cameroun (HEVECAM)
et d’autres, ont survécu grace a une restructuraton, qui leur a permis de
faire face au tassement du marché extérieur.

Les deux cas ci-dessous décrivent des initatves fnanciéres innovantes
mais complexes dans le secteur de I'agriculture, impliquant de multples
partes prenantes des secteurs public et privé.

Huile de palme.
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Profil de la plantation de palmiers a huile SOCAPALM

La SOCAPALM est I'une des nombreuses entreprises agro-industrielles que le gouvernement du Cameroun a
privatsées. Elle exploite des dizaines de milliers d’hectares de palmeraies sur plusieurs sites. Dans une plantaton
du centre du Cameroun proche d’Eséka, pour laquelle elle détent un bail a long terme de 60 ans, elle a décidé
de céder 2 600 hectares d’une vieille palmeraie aux petts exploitants. La productvité de ces plantatons avait
ateint son pic de productvité (entre 25 et 30 ans), ce qui s'était traduit par une faible productvité et des
colits de maintenance élevés pour une plantaton industrielle. Cependant, on peut maintenir une productvité
satsfaisante sur ces plantatons en se tournant vers les petts exploitants. La vente du bail a permis a I'entreprise
d'éviter d’investr pour la rénovaton des arbres. En outre, cela a permis a I'entreprise de piloter la resttuton des
terres a des propriétaires locaux et d’ainsi améliorer ses relatons avec les communautés.

En ce qui concerne les petts exploitants, cela leur a donné les moyens d’accroitre leur producton d’huile de
palme, grace a un marché sécurisé, et de passer un contrat a long terme avec une plantaton moderne.

Les nombreux petts producteurs de palmiers a huile locaux, les ouvriers de la société SOCAPALM et d’autres
travailleurs de la classe moyenne (élite) résidant dans la région s’y sont intéressés, car ils y voyaient une soluton
de fnancement pour acquérir des baux a long terme et réaliser la rénovaton des plantatons sur ces parcelles.
Le gouvernement, a lui aussi trouvé intéressant de soutenir le transfert des baux de palmier a huile aux petts
exploitants.

Profil de la plantation de caoutchouc HEVECAM

Hevea Cameroun (HEVECAM) se trouve a Niete, cest la dailleurs que I'agro-industrie du caoutchouc s’est
développée de facon générale. Les petts exploitants y ont eu la possibilité de louer de nouvelles plantatons
de caoutchouc. Cet accord relatf aux locatons est né, en grande parte, en raison de la relaton tendue qui
s'était instaurée entre les villageois et I'industrie agroalimentaire. En efet, les villageois volaient de I'hévéa aux
plantatons pour le revendre a I'industrie agroalimentaire. Pour remédier a la situaton, la société de caoutchouc
Hévéa, dans la province du sud du Cameroun, a cédé un bail foncier a long terme de 600 hectares a de petts
producteurs de caoutchouc, travailleurs et employés de plantaton principalement locaux. Si ce terrain est situé
a une certaine distance de 'usine de transformaton du caoutchouc, il n’en reste pas moins qu’il suscitait un
engouement certain. Il a donc fallu avoir recours a un processus de sélecton afn de déterminer qui seraient
les bénéfciaires qui ont dailleurs di apporter une pette contributon fnanciere. La vente de bail foncier a
également servi de témoignage de leur bonne volonté envers la communauté.

Impulsion en faveur du changement

L'impulsion en faveur du changement ne s’explique pas seulement par les relatons socioculturelles, mais
également par la nécessité pour HEVECAM de créer un partenariat solide avec les petts exploitants afn
d’accroitre la producton de son usine de transformaton et son potentel d’exportaton. C’était une entreprise
lucratve réalisée pour répondre a la demande croissante de caoutchouc sur le marché. Cependant, le manque
de fnancement a long terme a séverement nui a la créaton de nouvelles plantatons d’hévéa par I'entreprise sur
ses propres terres.
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Le transfert de propriété et le développement de plantatons n'ont été possibles que grace a la déterminaton
coordonnée de trois partes prenantes:

/4 La déterminaton dont a fait preuve Afriland First Group pour promouvoir la créaton de richesses parmi les
démunis, notamment en faisant le lien entre le développement agricole rural et la Mutuelle Communautaire
de Croissance (MC?), le réseau de microfnance rurale qu’elle promeut;

/2 Lintérét de HEVECAM et du gouvernement de réduire la pauvreté conformément a sa politque économique
et d'aténuer les tensions sociales dans la région; et

/42 La déterminaton dont fait preuve la communauté pour prendre en main ses propres afaires.

En conjuguant leurs forces, ces trois partes prenantes sont parvenues a réunir d’autres insttutons et I'industrie
agroalimentaire, ce qui a conduit a I'élaboraton d’un modéle qui réponde aux intéréts de ceux qui font parte
des CV de la plantaton. Le modéle de collaboraton, utlisé a la fois dans le cas du palmier a huile et dans celui
du caoutchouc naturel, permet a I'Etat, ou & une grande plantaton de transférer ou de sous-louer des lots
individuels de terre a des agriculteurs locaux. Ces crédits-baux longue durée concernent des baux fonciers ruraux
renouvelables d’'une durée minimale de 30 ans. Les grandes plantatons contnuent de transformer I'huile de
palme et le caoutchouc et se fournissent aussi chez les petts exploitants. Elles prennent également en charge
certaines des actvités agricoles de la plantaton, comme le transport.

Objectifs

L'objectf global des initateurs de ce modeéle d’investssement dans les plantatons consistait a permetre aux
agriculteurs locaux d’acquérir des terres et d'aménager leurs terrains en plantatons modernes. Les objectfs
spécifques des personnes impliquées étaient les suivants:

/2 augmenter la producton agricole (d’huile de palme et de caoutchouc);
/2 améliorer la productvité agricole;

/4 veiller a ce que les grandes plantatons augmentent la producton en ayant recours a des investssements a
un moindre codt;

/4 Diminuer les tensions sociales dans les régions en intégrant les petts exploitants aux entreprises qui achétent
leur marchandise; et

/4 Exposer un modéle mult-partes prenantes qui vise a fnancer a long terme de pettes plantatons.

Pour ateindre ces objectfs, il a fallu soigneusement structurer un fnancement a long terme et un fonds de
roulement, et concevoir un processus intensif pour développer les capacités des petts exploitants. Ce dispositf
avait pour but de permetre aux petts exploitants d’acheter les baux de parcelles de plantaton et d'y renouveler
les arbres. Il fallait aussi veiller a ce que les prestataires de services fnanciers formels et informels déja existants,
ceux qui venaient d’arriver, et I'industrie agroalimentaire soient réunis.

Contexte dans lequel la chaine de valeur évolue et sa structure globale

Au Cameroun, les terres appartennent au gouvernement, on peut y accéder par le biais de baux a long terme
d’une durée allant de 25 a 60 ans. Les concessions fonciéres pour les plantatons accordées aux entreprises
sont soumises a des taxes sur les droits de locaton, alors que les terres communautaires ne sont pas taxées.
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Si les industries du palmier a huile répondent aux besoins de la consommaton natonale d’huile, le pays étant
un importateur net dans ce secteur, le caoutchouc, quant a lui, est destné a I'exportaton. Les deux secteurs
consttuent des postes d’envergure pour I'’économie du pays et sont source de revenus pour le gouvernement.
Les industries de plantaton sont majoritairement contr6lées par un pett nombre de grandes entreprises, dont
la plupart possedent de vastes et multples concessions de terres dédiées aux plantatons dans diférentes
sous-régions du pays. Chacune d’entre elles a développé son propre secteur de transformaton. Si on trouve
au Cameroun de pettes entreprises de transformaton et de pettes plantatons, et que celles-ci consttuent
une importante source de revenus pour les communautés locales, il n’en reste pas moins que leur producton
globale est faible par rapport a celles des grandes entreprises. Les bas prix du marché mondial ont afecté la
rentabilité de ces deux industries, bien que I'industrie de I'huile bénéfcie d’une protecton partelle grace a des
tarifs d'importaton gouvernementaux.

Les cas suivants, qui se consacrent respectvement au palmier a huile et au caoutchouc, se concentrent sur une
entreprise dans chacun des secteurs, qui s’est associée a Afriland First Bank, pour appliquer un modéle novateur
similaire, afn de transférer une parte de ses terres de plantaton a de petts agriculteurs et d'en fnancer les
rénovatons.

Les acteurs au sein des chaines de valeur de I'huile de palme et du caoutchouc

Le modéle axé sur un noyau d'actvités a dominance agricole, comme on l'appelle, rassemble cing acteurs
principaux: une grande plantaton, les agriculteurs, Afriland First Bank, une micro banque, un micro-fonds de
capital-risque, ainsi que des partenaires de fnancement et de souten au développement.

Veuillez trouver a la page suivante, une descripton des principaux partcipants aux modeles proposés.

Entreprises de plantation agroindustrielles

La SOCAPALM, une société de palmiers & huile et sa plantation

La Société camerounaise des Palmeraies (SOCAPALM) est une entreprise agroalimentaire, créée par le
gouvernement camerounais en 1968, mais privatsée en I'an 2000 avec la vente de 90 pour cent de ses actons
principalement a un groupe agroalimentaire d’Asie du Sud-
Est, pour en améliorer la compéttvité. L'entreprise est
ensuite passée de 18 000 hectares de palmiers a huile a
prés de 33 000 ha en 2017, produisant plus de 95 000 MT
d’huile de palme a partr de moulins a huile, sur six
sites de plantaton. Elle a également 2 000 ha d’arbres a
caoutchouc. Elle compte 6400 travailleurs vivant dans
les plantatons ou a proximité, et dispose de services
comprenant des écoles et des centres de santé pour ses
travailleurs. Cependant, les relatons entre I'entreprise, ses
travailleurs et les communautés environnantes n'ont pas
toujours été harmonieuses. En 2007, on a procédé a un
transfert de bail de 2 600 hectares d’anciennes plantatons
de palmiers & huile, les confant & 102 petts producteurs & =
sur le site d’Eséka. SOCAPALM.
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HEVECAM, une entreprise de caoutchouc naturel et sa plantation

La Société Hévéa Rubber (HEVECAM, SA) a été créée en 1975 par le gouvernement et a été vendue en 1996 a des
investsseurs privés, le gouvernement conservant une partcipaton de 10 pour cent. L'entreprise a la capacité de
produire 50 000 MT par an de caoutchouc naturel, les concessions de plantaton totalisant 40 000 ha.

Les ouvriers et fermiers d’une pette plantaton

Les petts exploitants vivant prés de la plantaton de palmiers a huile SOCAPALM, pres d’Eséka et de la plantaton
d’hévéas HEVECAM, pres de Niete, jouent un réle crucial pour les entreprises. lls fournissent non seulement la
main-d’ceuvre aux usines de transformaton et aux plantatons, mais aussi des materes premieres provenant
des pettes plantatons des environs. Certaines familles de
travailleurs vivent sur les terres de I'entreprise et d’autres
dans la région environnante.

Les coopératves regroupant de petts exploitants
qui travaillent sur les plantatons

Lesentreprises et les organismes de fnancement ne voulaient
pas traiter avec les petts exploitants individuellement, ce qui
aconduit a la formaton de coopératves de petts exploitants
dans les secteurs du palmier a huile et du caoutchouc naturel.
Celles-ci ont été formées avec le souten de la Fondaton pour
le développement approprié pour I'Afrique (ADAF) dans le
cadre des travaux visant a metre en place le transfert des
terres et le fnancement s’y référant.

!," -.‘....."_ s

Palmiers & huile.

Parties prenantes et facilitateurs du financement de la chaine de valeur

Afriland First Bank

Afriland First Bank est la plus grande banque commerciale du pays, elle compte 285 000 clients, 641 milliards
de francs CFA de dépbts, 617 milliards de francs CFA de préts (1,21 milliard d’USD et 1,16 milliard d’USD,
respectvement), 40 succursales a travers les dix régions et une forte présence dans les régions rurales et le
secteur agricole. Elle travaille en étroite collaboraton avec les micros banques de la mutuelle communautaire de
croissance MC?, en faveur du développement rural visant a renforcer I'inclusion fnanciére dans les communautés
rurales, et fournit une formaton et I'appui nécessaire a leur développement.

La fondaton pour le développement approprié pour Afrique
(Appropriate Development for African Foundaton (ADAF)

L'ADAF est une ONG opérant au Cameroun spécialisée dans le développement durable, la microfnance, la fnance
rurale et les pettes entreprises. Son objectf consiste a aider les agriculteurs africains a améliorer leurs conditons
de vie, leur santé, leur éducaton et leur capacité de producton. Elle méne des études et favorise I'accés au suivi
et évaluaton que les 118 micros banques des mutuelles MC? dispensent, visant a garantr un souten technique
et fnancier, pour un meilleur développement durable.
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MC? spécialisé dans la fnance rurale

Le modele MC? est une approche qui implique des ressources fnanciéres sous forme d’épargne des mutualistes
et des micros banques de crédits qui appartennent aux communautés de petts exploitants, et vise a aider les
plus démunis a travailler ensemble pour engendrer de la richesse grace a des instruments, afn d’améliorer
durablement leur conditon de vie. Ce modéle a été congu et mis en ceuvre en collaboraton avec 'ONG ADAF et
Afriland First Bank. Il s’est inspiré du principe selon lequel «la victoire sur la pauvreté» [VP] est possible si «les
moyens» [M] et «les compétences» [C] de «la communauté» [C] sont réunis; d’'ou [VP = M x C x C = MC?]. Sa
préoccupaton principale est le développement rural. Elle utlise une approche inclusive de la CV, qui engage les
agriculteurs en milieu rural, l'agro-industrie et des micros banques rurales [MC?].

MITFUND est un fonds de capital-risque
spécialisé dans le fnancement et la geston des pettes entreprises

Micro Trust Fund [MITFUND] est une société de capital-risque spécialisée dans les fnancements de microprojets.
Les préts consents aux agriculteurs sont assorts de formatons et d’'un accompagnement en matere de geston
fnanciére par des organisatons de microfnance telles que le MC2.

La Deutsche Investtons- und Entwicklungsgesellschaf¥ [DEG] est une fliale de la Kfw,
la Banque allemande de Développement, spécialiste du fnancement du secteur priveé

La DEG est une fliale spécialisée de la Banque allemande de Développement KfW. Elle a pour vocaton l'octroi de
fonds de garante et de crédits a long terme pour des projets de développement.

Le cas de SOPACALM

Les exploitants de pettes plantatons de palmiers a huile ont peu de ressources fnanciéres et de faibles niveaux
de productvité. A ttre de comparaison, ils ateignent une producton par personne qui ne représente que la
moité de celle réalisée dans les grandes plantatons modernes, a co(t par kilogramme presque deux fois plus
élevé, et un tres faible taux d’extracton d’huile. Le déf consiste a les aider a améliorer leur productvité et a
transformer leurs parcelles de terre en plantatons modernes. Pour ce faire, elle va leur ofrir un acces a des
terres, a des ressources, a des marchés et a des conseils techniques. Pour relever ce déf, 'ADAF et Afriland First
Bank ont imaginé un modéle complexe d’investssements, faisant appel a une multtude de partes prenantes.
Cela aimpliqué le transfert et le fFnancement de 2 600 hectares de plantatons a 102 petts exploitants, assort du
fnancement pour la régénératon des plantatons.

Représentaton schématque de la CV du projet

Comme c’est le cas pour I'ensemble des processus et fnancement de la CV, il est important de comprendre
la CV, en analysant toutes les actvités agricoles et industrielles, de la producton, a la transformaton, de la
commercialisaton a la distributon au consommateur fnal. Pour ce faire, il est nécessaire de représenter
schématquement les diférents processus. Veuillez trouver ci-dessous ce schéma.
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SCHEMA 1.1 REPRESENTATION DE LA CHAINE DE VALEUR DE LA PLANTATION DE PALMIERS A HUILE SOCAPALM

‘ ‘ COMMERCIALISATION,
ETAPE DE LA PRODUCTION ETAPE DE TRANSFORMATION DISTRIBUTION ET CONSOMMATION
W Lo o | ] ronsomatonansnae | Veneasdeat v e

L]
Des plantatons -
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- et des
Engrais, —>| cooperatves > {fﬂ“% SOCAPALM > Les utlisateurs industriels
pestcides, au niveau HM
semences des villages

Principales parties prenantes et leurs réles respectifs

De nombreux intervenants, dont le gouvernement, par le biais d’un souten politque et d’incitatons fscales initales,
furent impliqués dés le début de I'initatve de fnancement des plantatons. Pour que le projet soit couronné de
succes, il fallait que les partes prenantes concernées comprennent bien leurs roles, préalablement clairement défnis
(comme décrits ci-dessous). Ces accords établis entre les acteurs ont été conclus au moyen de plusieurs contrats,
décrivant en détail tous les aspects des ententes entre les partes dont les roles sont mentonnés ci-dessous.

SOCAPALM

La société a été I'architecte de la vente de certains de ses baux & de petts exploitants par le biais d’un contrat de
sous-locaton avec chacun d’eux. Il s’agissait d’un accord tripartte impliquant un contrat de geston, un contrat
de garante et une garante de cautonnement. SOCAPALM a accepté de:

/2 Superviser et de conseiller les producteurs, ainsi que fournir des intrants agricoles, notamment, des plantes
de qualité sélectonnées.

Y4 D’acheter toute I'huile de palme au prix fxé selon un prix de référence déterminé par les organisatons de
I’industrie de I'huile, dont celle des petts exploitants.

/4 D’apporter une garante s'élevant a 20 pour cent des préts accordés par Afriland First Bank aux nouveaux
propriétaires, exploitants de pettes plantatons.

/4 D'octroyer des réductons sur le remboursement aux préteurs au moment du paiement des livraisons de
I’huile de palmier.

Les petits exploitants de plantation qui sont bénéficiaires
/2 lls signent un contrat de sous-locaton renouvelable, de 25 ans.

Y4 lls paient les frais de locaton.
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/4 lls suivent les conseils de SOCAPALM et entretennent leurs plantatons en respectant les normes de
SOCAPALM.

/4 lIs livrent toute leur producton a I'usine d’huile SOCAPALM qui se situe prés d’Eséka.

/2 Chacun d’entre eux ouvre un compte a la MC? se trouvant a Eséka afn que chacun puisse y recevoir des
paiements.

/4 lls trouvent les ressources nécessaires a la replantaton (renouvellement) des arbres sur leur plantaton.

Afriland First Bank

/2 Accorde des préts aux petts producteurs pour que ces derniers puissent procéder a I'achat du bail et au
renouvellement de la plantaton; et

/4 se charge du refnancement de la micro banque (MC?)

La DEG
/4 Estle garant de la MC? par le biais d’un contrat de garante de 80 % de son prét auprés d’Afriland First Bank; et

/4 agit en tant que bailleur de fonds pour soutenir la créaton de la MC? & Eséka.

La MITFUND

/4 Le Micro Trust Fund agit a ttre d’assistant technique et s'occupe du suivi du remboursement des préts
octroyés aux planteurs pour le compte d’Afriland First Bank; et

1/, fournit une assistance technique relatve a la formaton des agriculteurs en geston fnanciére, dans le cadre
d’une conventon tripartte a signer entre SOCAPALM, le MITFUND et les petts exploitants.

LADAF (Appropriate Development for Africa Foundation

/4 Guide et accompagne les petts exploitants de plantatons dans la créaton de leur micro banque
communautaire MC? a Eséka; et

/. forme, appuie et contrdle le personnel et les responsables élus de la MC? pour assurer le suivi et I'évaluaton
appropriés de la MC2,

La MC?

/4 Avec I'appui de I'ADAF, elle assure les opératons de paiement et de recouvrement, dans les bureaux de
SOCAPALM;

/4 préte aux petts exploitants pour qu’ils puissent procéder a l'achat de la terre et a larénovaton des plantatons;
/4 assure le remboursement du prét a Afriland First Bank; et

/2 ofre aux petts exploitants locaux divers autres services bancaires, pour I'épargne, les emprunts et ceux qui
s'adressent a la collectvité.

Le r6le qui revienta MC?est crucial en ce qui concerne le fnancement et la collaboraton des quatre partes prenantes
clés: les petts exploitants locaux et les ménages de la collectvité, TADAF, Afriland First Bank et SOCAPALM.

En plus des paiements et des autres services fnanciers qu'elle réalise, elle joue aussi le role d’intermédiaire dans le
cadre d'accords agricoles contractuels entre SOCAPALM et les petts exploitants, elle fnance les petts exploitants
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par le biais de préts individuels et d’autres, consents aux membres par le biais d'épargne et de préts auprés de
groupes d’éducaton. Elle accorde des préts aux coopératves pour faciliter I'approvisionnement en intrants et
I'acces a l’équipement agricole, la transformaton, I'entreposage et lacommercialisaton, et gere des lignes spéciales
de fnancement de crédit, émanant du gouvernement et d’autres sources, a I'intenton des petts producteurs.
Trois coopératves locales ont été créées pour améliorer la geston des plantatons de petts exploitants. Elles
veillent notamment a la coordinaton des travailleurs pour la récolte, aux ramassages et au souten.

Voici un récapitulatf des diférents/tes contrats/conventons:

1. Contrat d’un bail d’'une durée de 25 ans renouvelable entre I'agriculteur et SOCAPALM et transmissible en cas
de déces. Il exige le paiement d’un loyer d’avance et de petts loyers annuels (environ 10 000 francs CFA par
hectare), la replantaton étant a charge du pett planteur.

2. Conventon tripartte (SOCAPALM — MC? — Afriland First Bank).
3. Conventon de garante entre DEG — Afriland First Bank.
4. Conventon tripartte (Afriland — MITFUND — pett exploitant).

5. Conventon tripartte (SOCAPALM - pett exploitant — MC?).

Modéle économique et financement

Les mécanismes fnanciers et leurs fux de capitaux et de garantes sont complexes et exigent une évaluaton, un
dialogue et une structuraton minuteux, comme nous y avons déja fait allusion ci-dessus. lls feront maintenant
I'objet d’une descripton détaillée que vous trouverez ci-dessous, aprés le schéma. Modele de plantaton de
palmier & huile au Cameroun relatf au FCVA a long terme.

SCHEMA 1.2 MODELE FINANCIER MONTRANT LES SORTIES ET LES ENTREES DES TRANSACTIONS FINANCIERES
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Le tableau 1.1 présente les trois principales interactons et relatons qui sont décrites dans le schéma ci-dessus.
Ces mécanismes de fnancement de la CV, l'assistance technique (AT) qui I'accompagne, et les partenaires
impliqués dans chacun des accords sont les suivants:

A. Laconventon tripartte entre I'agro-industrie SOCAPALM, les coopératves de producteurs et la MC?
B. Laconventon quadripartte entre Afriland First Bank, la DEG, la MC? et SOCAPALM

C. Lesrbles en mateére d’assistance technique et le souten mis a dispositon par I'ADAF et le MITFUND.

TABLEAU 1.1 Apercu du modéle de financement

Financement tripartte (A): SOCAPALM assure I'approvisionnement en intrants et la fourniture d’une assistance
en matere de geston agricole aux coopératves (Al et A2); les membres de la coopératve fournissent des cones
de noix de palme frais a SOCAPALM et les recetes de vente sont déposées a la micro banque rurale MC? (A3),
qui s'occupera de les gérer; MC? sert de gestonnaire de fonds pour les coopératves, ofre des préts et d'autres
services fnanciers tels que les transferts de fonds (A4a); paiement micro bancaire aux coopératves (A4b) et
assure également un fonds d'assistance mutuelle fonctonnel qui sert a soutenir les membres des coopératves
en période difcile.

Financement a long terme du projet (B): octroi d’'une contre-garante s'élevant a 1,7 milliard de francs CFA a
Afriland First Bank, servant a faciliter I'octroi d’un prét a long terme a SOCAPALM (B1); Afriland First Bank accepte
une garante oferte par SOCAPALM, (B2) et Afriland First Bank assure le refnancement et autres assistances
techniques a MC? (B3).

Assistance technique dispensée par I'ADAF et le MITFUND (C): (ADAF) (Fondaton pour le développement
approprié pour I'Afrique/African Development for African Foundaton) et MITFUND (micro-trust fund) qui sont
les principaux acteurs de la transacton fournissent une assistance technique sous forme de renforcement des
capacités, de compétences générales en matere fnanciere, de reglement des diférends dans les coopératves
(c1); et supervisent l'applicaton des conventons triparttes contractuelles entre MC? SOCAPALM et les
coopératves/petts exploitants (C2); et contrdlent les comptes des coopératves, assurent des formatons et la
supervision générale pour inspirer confance a toutes les partes prenantes (C3).

La réussite de ce modéle repose sur la présence de quatre facteurs principaux qui se succédent. Il faut donc
que soient réunis séquentellement, d’abord, la disponibilit¢ du marché, deuxiemement, la disponibilité
du fnancement a long terme et troisiemement, la présence de la micro banque, la MC?, qui joue le réle de
gestonnaire de fonds local, et quatriémement, I'assistance technique dont 'ADAF et le MITFUND se chargent,
ainsi que des conseils techniques prodigués par SOCAPALM.

Les moteurs du marché: Il existe deux marchés, celui des noix de palmier a huile et celui de I’huile de palme. La
producton provient de trois sources:

A. Les coopératves (les plantatons villageoises)
B. Les petts exploitants individuels (agriculteurs ruraux et fonctonnaires, propriétaires de plantatons)

C. Lasociété agro-industrielle SOCAPALM, qui posséde ses propres plantatons.

Tous les membres des coopératves ont conclu un accord contractuel selon lequel ils doivent vendre leurs
productons a SOCAPALM, qui dispose d’une capacité de transformaton industrielle sufsante. Cependant,
certains membres vendent une parte de leur récolte a SOCAPALM, mais certains en transforment eux-mémes, a
I'aide d’unités de transformaton artsanales.
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Le deuxieme marché est celui de I’huile transformée, ce qui a un impact sur le projet sans I'afecter directement
puisque le marché est largement infuencé aussi bien par la forte demande d’huile dédiée a la consommaton
directe, que par celle destnée a des fns industrielles.

Déblocage des fonds: le deuxiéme facteur déterminant de ce modeéle est la mise & dispositon de fonds ou de
fnancements a long terme. Etant donné que les banques commerciales ont du mal & accorder des préts a long
terme, de plus de trois ans, Afriland First Bank a eu recours & un mécanisme de cauton proposé par la DEG pour
un prét a long terme, d’une durée de huit ans, a I'intenton des agriculteurs souhaitant louer les plantatons de
SOCAPALM. La banque Afriland First a également pour réle de refnancer le réseau MC? si besoin est.

La mission essentelle assignée a la micro banque (MC?): le troisieme facteur décisif a été la présence de la
MC? Niete, une micro banque, promue par Afriland First Bank. Cete banque est le gestonnaire de fonds dans
les conventons triparttes et interagit entre les producteurs de I'accord contractuel et la SOCAPALM. Sa mission
consistait a veiller a ce que le montant des recetes provenant de la vente de noix de palmiers a huile issues des
plantatons soit correctement acheminé aux producteurs et que le relevé de paiements versés a SOCAPALM soit
correctement efectué.

Assistance technique et autres structures proposées pour soutenir le systeme: il revient a 'ADAF et au MITFUND
le rdle essentel qui consiste a fournir une assistance technique au réseau des MC? ainsi qu’aux coopératves
paysannes. Dans un premier temps, 'ADAF a mené une étude pour déterminer laméthode la plus appropriée pour
la passaton de la plantaton aux petts exploitants. Il s’est avéré que de nombreux petts exploitants manquaient
de terres, de ressources fnanciéres et d’une assistance technique efcace pour déployer leurs actvités, accroitre
leur productvité, leur revenu et améliorer leurs conditons de vie. Il faut souligner qu’aucune insttuton fnanciére
n'était intéressée a fnancer ces actvités. LADAF a ensuite facilité un modele axé sur I'acheteur et mis en place
un mécanisme d’agriculture contractuelle impliquant les diférentes partes prenantes présentées ci-dessus. La
viabilité du modéle dépend de I'existence d’un marché stable, capable de générer une valeur ajoutée suFsante
pouvant étre réparte entre tous les acteurs de I'industrie. SOCAPALM pourrait s’en charger.

La mise en applicaton du modéle impliquait les points ci-dessous:

/4 La fragmentaton d’une parte de la grande société de plantatons en pettes parcelles individuelles
productves, d’une surface allant de 1 a 30 hectares;

/2 Un achat garant et un prix minimum défni pour I'achat des produits de base;
/4 Financement et garantes bancaires adéquats;
/2 Un systeme de mentorat et de surveillance a portée de main, et

/4 Le renouvellement de vieux arbres et des formatons techniques concernant les technologies en matere de
geston.

Résultats

L'examen des résultats a la n de la période du projet et par la suite consttue un atout certain en ce qui concerne
le succes et les perspectves d’avenir du modele de fnancement de la CV proposé par Afriland-SOCAPALM.
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Résultats & la fin de la convention de prét en 2015

Préts — CFA (franc centrafricain) 1 500 millions ont été prétés pendant huit ans a Afriland First Bank (2007-2014)
a un taux d’intérét de 6 pour cent (inférieur au taux du marché qui s'élevait a 13,5 pour cent) et 100 pour cent
ont été remboursés a la banque.

Petts exploitants — 102 bénéfciaires avaient été sélectonnés par un comité composé de dirigeants traditonnels
et de partenaires techniques (SOCAPALM, MITFUND et MC?), chaque agriculteur contribuant a hauteur de
5 pour cent par parcelle.

Renouvellement — 1 500 hectares replantés (ce qui représente 70 pour cent de ce qui avait été convenu), soit
713 millions de francs CFA invests par les agriculteurs par le biais de la MC? pour fnancer le renouvellement des
plantatons.

MC2 et les coopératves — le nombre toujours croissant de membres au sein de la MC?, dont 102 bénéfciaires de
plantatons et trois coopératves de petts exploitants, ont tous rencontré quelques diffcultés, mais ont su faire
face grace a la formaton et au suivi oferts par le MITFUND et 'ADAF.

Génératon de revenus — génératon de revenus mensuels supplémentaires par agriculteur d’une valeur de
200 000 CFA, pouvant aider & couvrir les dépenses familiales et a développer d’autres actvités génératrices de
revenus telles que I'élevage de volailles, le pett commerce et le développement de nouvelles plantatons.

Promoton de la parité hommes-femmes: 16 femmes (sur 102 bénéfciaires) possédent des plantatons générant
des revenus supplémentaires.

Résultats et réserves actuels

Préts —600 000 CFA de nouveaux préts octroyés, pour la replantaton, et dont le remboursement est partellement
en retard, mais sans soucis de remboursement en raison de I'augmentaton des revenus lorsque les arbres
replantés entrent en producton.

Les MC2 et les coopératves se sont afaiblies d’une part, car le MITFUND n’a pas fourni le souten nécessaire,
relatf a la supervision des projets, et d’autre part, a cause de la réducton des fux de revenus accompagnée d’une
baisse des ventes de palmiers a huile par les membres, ceci étant en parte di a la baisse de la producton comme
les plantatons sont nouvelles et a une chute prolongée des prix du palmier a huile. Certains partenaires n'ont pas
pu reconnaitre la valeur des coopératves.

La génératon de revenus — la réducton notable des prix et de la producton qui a afecté les ménages et
SOCAPALM a débouché sur une diminuton de la récolte et sur une dégradaton de I'atenton de la part de
certains de ses bénéfciaires.

Des entretens avec I'ensemble des groupes de partes prenantes et un examen des informatons ont permis
de comprendre la situaton actuelle et d’envisager I'avenir. Chacun avait son propre point de vue et a exprimé
les diférentes raisons de son mécontentement. Cependant, dans I'ensemble, les agriculteurs, SOCAPALM
et d’autres partes prenantes ont indiqué que le modéle a bien fonctonné, et les agriculteurs ont apprécié
I"augmentaton des revenus, I'acces a la terre et les connaissances qu’ils ont acquises par le biais de ce projet.
Les sujets de préoccupaton les plus importants sont présentés ci-dessous:
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Prix d’achat — alors que le prix minimum convenu s’élevant a CFA 50 par kilogramme reste constant, les petts
exploitants se plaignent que le prix proposé par la compagnie, pour des producteurs d’autres régions, soit
supérieur et ateigne 67 CFA.

Le co(t des intrants, les petts exploitants ont estmé que le prix des semis facturé par I'entreprise est plus élevé
gu’il ne devrait I'étre et qu’ils ne sont pas disponibles. lls ne sont toutefois pas autorisés a acheter a d'autres
fournisseurs.

La main-d’ceuvre — Les colts de main-d’ceuvre facturés par la SOCAPALM sont plus élevés que lorsque les
agriculteurs embauchent directement. Cependant, lorsqu’ils utlisent leur propre main-d’ceuvre et embauchent,
par exemple au moment des récoltes, il arrive que I'entreprise ne puisse pas procéder a la récolte en temps utle,
ce qui entraine des pertes. La SOCAPALM, d'autre part, estme que certains des 102 agriculteurs bénéfciaires ne
s'occupent pas convenablement de leurs plantatons et, que cela oblige donc I'entreprise a prendre en charge
I'entreten des terres et la récolte. A I'unanimité, le piteux état de I'infrastructure routére représente un obstacle
au ramassage des récoltes.

Renouvellement des plantatons — On a réalisé la plantaton sur 1 700 hectares, soit 900 hectares de moins que
dans I'accord inital, mais le manque de fnancement et la diminuton de l'intérét a I'¢gard du projet entravent
le processus. La planifcaton des fux de trésorerie dans le contrat d'emprunt n'a pas pris suFsamment en
considératon la réducton de la producton et les baisses de prix potentelles, ce qui a entrainé une réducton du
revenu net apres le remboursement des préts pour les propriétaires de pettes plantatons.

Questons d’ordre culturel — quelques-uns des bénéfciaires des plantatons n’auraient pas bien compris leurs
obligatons, en parte parce qu'ils avaient le sentment que la terre revenait de droit a leur région tribale.

Enseignements tirés de |'étude de cas consacrée a I'huile de palme

Les legons a trer de ce modéle économigque complexe et du partenariat sont nombreuses

/4 La présence d’un marché durable d'acheteurs (SOCAPALM), les acquéreurs de produits agricoles, est
essentelle a I'établissement d’un régime viable d’agriculture sous contrat pour les petts exploitants.

/42 Les banques innovantes comme Afriland First Bank peuvent octroyer un fnancement a long terme aux petts
exploitants. Elles parviennent & des résultats positfs moyennant de faibles risques dans le cadre d’'un modele
de fnancement de la CV ddment réféchi.

/4 Les petts exploitants peuvent devenir propriétaires et gestonnaires de plantatons viables et générer un
partenariat agricole contractuel positf avec I'agro-industrie.

/2 Une communicaton et une coordinaton de qualité entre les partenaires sont essentelles pour que les
acteurs maintennent leur niveau d’engagement et pour assurer I'eFcacité opératonnelle.

/4 La geston et la préventon des confits entre les partes doivent étre clairement défnies et organisées des le
début du projet.

/4 La reproducton prudente du modele est possible lorsque les partes intéressées font preuve d’un esprit
d’entreprise et d’une réelle volonté de bien faire.

1/, Les organisatons fnanciéres intermédiaires locales, telles que les MC?, fonctonnent mieux lorsqu’un souten
et un suivi contnus sont disponibles.
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Le cas des plantations d’hévéa

Le caoutchouc naturel est cultvé dans des conditons climatques chaudes et humides et la populaton habitant
la région ou se trouvent les plantatons d’hévéas d’HEVECAM, soufre, car elle a du mal a accéder facilement aux
services communautaires adéquats, au-dela de ceux oferts sur les lieux de I'entreprise. L'entreprise embauche
directement de nombreux travailleurs pour exploiter la plantaton et I'usine de transformaton du caoutchouc.
Les communautés locales de la région sont composées de nombreux petts exploitants, travaillant sur de pettes
parcelles d’arbres a caoutchouc, dont le produit est ramassé et vendu a I'entreprise. La présence d’une grande
entreprise, principalement étrangére, qui s’étend sur de vastes étendues, n’est pas toujours bien acceptée par
ses voisins a faible revenu. Cete situaton a accéléré I'élaboraton d'un plan de transfert de bail foncier d’une
pette parte du terrain.

HEVECAM Rubber Company a travaillé avec Afriland First Bank et d’autres partenaires pour metre en place le
programme de transfert de parcelles de terres quiacommencé en 2006. Une grande parte de laplantaton d’hévéas
qui devait étre transférée aux producteurs était trop éloignée de I'usine de transformaton pour représenter un
intérét prioritaire pour I'entreprise et il était diFcile de controler les pertes de certaines communautés voisines.
A bien des égards, bien qu’il s'agisse d’un produit diférent, le contexte socio-économique des communautés
voisines de petts exploitants présentait des similitudes avec celui de la SOCAPALM.

Le groupe cible bénéfciaire d’HEVECAM qui arecgu des baux de plantaton dans le cadre des accords de partenariat
et de fnancement était beaucoup plus diversifé. Certains des bénéfciaires des plantatons d’hévéas étaient des
petts exploitants voisins, d'autres des travailleurs sur les plantatons, d’autres encore venaient de régions qui
se trouvaient au-dela de celle de la communauté, d'autres étaient des familles qui avaient «des relatons» et
avaient plus de ressources et qui ont recu plus de terres. La diférence notoire était que les plantatons d’hévéas
étaient nouvelles et, de ce fait, ne nécessitaient pas de renouvellement, et pourraient donc générer un fux de
revenus qui n'accuserait pas une baisse de producton pendant le renouvellement de la replantaton, comme
dans le cas de SOCAPALM.

Les plantatons de caoutchouc exploitées sont précieuses et, par conséquent, la taille des parcelles de plantaton
issues de terres dont la superfcie totale avoisinait les 600 hectares était beaucoup plus pette que celle des
parcelles consacrées a la plantaton du palmier a huile. Les parcelles étaient de tailles diférentes. Certaines
étaient de cing hectares, tandis que celles que recevaient les petts exploitants des coopératves ne comptaient
que deux hectares chacune, et d'autres parcelles encore, étaient plus vastes. Au total, 1,6 milliard de francs
CFA (3,2 millions d’USD) ont été invests sur ces terres. Cet investssement a été fnancé par Afriland First Bank
avec une garante de 80 pour cent apportée par la DEG. Un prét d’'un montant de 42 millions de francs CFA
(75000 USD) a été consent a une coopératve composée de 37 petts exploitants pour couvrir 80 pour cent
des frais relatfs a I'achat d’environ 75 hectares de plantatons. Le prét devait étre remboursé sur une période
de sept ans. L'obligaton de contribuer a hauteur de 20 pour cent du colt d’achat explique d’une part, la raison
pour laquelle peu de petts exploitants y ont partcipé, et d’autre part leur frilosité a s'impliquer. Si cela s’avérait
impossible a réaliser, ils pouvaient se tourner vers la MC? Hévéa et demander un prét, ce qui fut le cas pour
nombre d’entre eux.
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Modéle économique et son financement

Le partage d’'une parte des terres de la plantaton HEVECAM entre des partculiers, accompagné d’un accord
d’achat-vente garantssant I'achat et le prix dachat minimum de la producton, un fnancement approprié et
des garantes bancaires, ainsi qu’'un encadrement et un suivi a portée de main, consttuaient les éléments de la
structure de base du modéle économique. Ce modéle économique multpartte entre I'entreprise et les petts
exploitants, dont le fnancement est réalisé par Afriland First Bank, main dans la main avec la micro banque
mutuelle d’épargne et de crédit Hévéa MC?, la garante apportée par la DEG et le souten au développement
des capacités dont se sont chargés 'ADAF et le MITFUND, consttuaient les diférents volets d’une assistance
technique similaire a celle de la SOCAPALM. Une coopératve locale de producteurs de plantatons d’hévéas a
également été créée. Elle est composée de 37 petts exploitants de plantatons bénéfciaires qui ont été divisés
en quatre groupes. Chacun des groupes s'est vu atribuer 5 hectares de plantatons, et chaque pett agriculteur
a dd verser 1 million de francs CFA et a recu un prét de la MC? d’'un montant de 14 millions de francs CFA.

Comme indiqué ci-dessous, la transformaton du caoutchouc est efectuée uniquement par HEVECAM, qui

produit sur ses propres plantatons et qui achéte a certains producteurs indépendants et a des coopératves de
producteurs qui faisaient parte du systeme de fnancement des petts exploitants.

SCHEMA 1.3 CARTOGRAPHIE DE LA CV DES PLANTATIONS DE PETITS EXPLOITANTS DE CAOUTCHOUC D'HEVECAM

, ) COMMERCIALISATION,
ETAPE DE LA PRODUCTION ETAPE DE TRANSFORMATION DISTRIBUTION ET
ﬁ CONSOMMATION
| Plantatons d’agriculteurs
7| individuels indépendants R
2| Latex
Intrants
i Société HEVECAM
R, 2 te piantatons > HEVECAM
semences
Coopératve de > Feuilltezde turel
) plantatons productrices ) caoutehouc nature
de caoutchouc naturel

Le fnancement des plantatons de petts exploitants de caoutchouc a été pensé de la méme maniére que celui
des petts exploitants de palmiers a huile qui avaient besoin a la fois d’'un fnancement a long terme pour I'achat
de baux fonciers ainsi que d’un fonds de roulement, qui était, en grande parte, ofert en nature.

Comme nous l'avons indiqué ci-dessous, les partenaires qui ont collaboré au fnancement étaient également
semblables, bien que dans ce cas, la MC? existait déja dans la région. Comme pour le palmier a huile, le marché
de la CV est déterminé par le marché, la disponibilité de fnancements a long terme, la présence d’'une micro
banque et I'assistance technique.
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SCHEMA 1.4 MODELE DE FINANCEMENT DES PETITES PLANTATIONS D’HEVEAS PROPOSE
PAR LA COMPAGNIE HEVECAM

COMMERCIALISATION,
DISTRIBUTION ET
CONSOMMATION

ETAPE DE TRANSFORMATION

ETAPE DE LA PRODUCTION

Plantatons d'agriculteurs \ S| Latex
7| individuels indépendants 7
Intrants HEVECAM
: Compagni de N f
Ezg'r:aclizes ?| plantatons HEVECAM >| Feuilles de caoutchouc naturel
semences A
Coopératve de
>| plantatons productrices
de caoutchouc naturel  |& MC? [€=========+ MITFUND
\ Sso
DEG < Afriland First Bank - - - ADAF

Processus normal ——> Financement du fonds de roulement ——> Financement lona terme ——> Assistance techniaue = --->»

Moteur du marché et I'étude: en ce qui concerne le caoutchouc, le marché qui s'ofre aux petts agriculteurs
contractuels est le suivant: a) un marché pour le liquide de latex, pour lequel les prix sont plus élevés et, b) un
marché pour des morceaux de tasse en caoutchouc. Comme le traitement artsanal du caoutchouc n’est pas
chose aisée, HEVECAM est le seul marché et jouit d’'une positon d’acheteur monopsone

Déblocage des fonds: le deuxiéme facteur de ce modéle est la mise a dispositon de fonds ou de fnancements a
long terme. Etant donné que les banques commerciales se montrent frileuses quand il s'agit d’accorder des préts
along terme de plus de trois ans, Afriland First Bank a eu recours & un mécanisme de garante proposé par la DEG
pour un prét a long terme d’une durée de huit ans, a I'intenton des agriculteurs souhaitant louer les plantatons
d’HEVECAM. Afriland First Bank a également pour role de refnancer le réseau MC?, si besoin est.

La mission assignée a la micro banque est essentelle (MC?): le troisieme facteur décisif a été la présence de
MC? Niete, une micro banque promue par Afriland First Bank. Cete banque sert de gestonnaire de fonds
dans ce mécanisme tripartte et interagit entre les producteurs impliqués dans les contrats et HEVECAM. Sa
mission consistait a veiller a ce que le montant des recetes issues de la vente de caoutchouc en provenance des
plantatons soit correctement acheminé aux producteurs et que le relevé de paiements versés a HEVECAM soit
correctement efectué.

Assistance technique et autres structures proposées pour soutenir le systeme: le role essentel qui consiste a
ofrir une assistance technique au réseau des MC? ainsi qu'aux coopératves paysannes revient a I’ADAF et au
MITFUND. L'évaluaton et la concepton de la CV et du FCV ont été réalisées par I'ADAF.

49




Innovations et lecons en matiére de financement des chaines de valeur agricoles
Etudes de cas réalisées en Afrique

Résultats

Les résultats du transfert et du paiement des terres
par la livraison de caoutchouc a HEVECAM ont
généralement été satsfaisants. Aprés dix ans, le
modele contnue de fonctonner de la méme maniére
gu'a ses débuts. La coopératve des petts exploitants
de caoutchouc est passée de 37 petts exploitants
bénéfciaires a 66 aujourd’hui. Ces cultvateurs sous-
traitants produisent tous du caoutchouc pour le
vendre a HEVECAM.

[©]
o
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5

Cependant, en raison des bas prix du caoutchouc, les
paiements de prét n'ont pas été tenus a jour pour Récolte de caoutchouc naturel.
plus de la moité des petts propriétaires exploitants,

et pour ceux-ci, le montant inital de leur emprunt a augmenté en raison de I'intérét et de I'achat conjoint d’un
tracteur. Contrairement au palmier a huile dont la producton est orientée vers le marché intérieur et protégée
par des droits de douane, le prix du caoutchouc est déterminé par le marché mondial, et a été confronté a une
chute pluriannuelle. Ces bas prix ont entrainé une rétcence ou une incapacité de la part de certains exploitants,
a rembourser leurs préts contractés aupres de la société. Cete situaton les a poussés a trouver des moyens
«créatfs» pour vendre leur producton sans efectuer le remboursement de leur emprunt. Toutefois, au cas
ou le prix du caoutchouc connaitrait un rebond, la compagnie et la MC? s'atendent & un prompt et complet
rétablissement de la situaton.

Malgré les prix, de nombreux petts exploitants ont souhaité partciper a un futur programme de transfert
de plantaton. Lintérét existe également a I'égard du fnancement a long terme par le biais du méme type
de fnancement Afriland First Bank-MC? qui concerne la replantaton de plus de 500 hectares de plantatons
individuelles de petts exploitants dans la région.

Enseignements tirés de I'étude de cas dédiée @ HEVECAM

Financement — le mécanisme de fnancements de la CV est atrayant pour les personnes impliquées. Les acteurs
de la CV du caoutchouc ont montré un intérét certain a I'égard de sa reproductbilité, mais le fnancement
supplémentaire nécessaire a la reproducton n’a pas eu lieu.

Flux de trésorerie — la planifcaton du remboursement des préts est essentelle, et lorsque les prix sont bas
et que les revenus des vendeurs risquent de s’efondrer, ceux-ci peuvent avoir recours a la vente paralléle et
rechigner a efectuer le remboursement du prét. Par conséquent, il serait bon de réaliser un calendrier de
remboursement qui s’adapterait aux recetes.

Roles et responsabilisaton — Le nombre de partenaires et de partcipants impliqués dans le fnancement de la
CV consttue a la fois une force et une faiblesse. Cela rend le fnancement possible, car, dans le cas contraire,
Afriland First Bank, par exemple, n'aurait pas octroyé le fnancement. Mais le fait que les acteurs soient nombreux
augmente également les frais et empéche de défnir clairement les roles et les responsabilités de chacun.

Taux d’intérét — lorsque le taux d’intérét est suFsamment bas, 6 pour cent dans ce cas, et que le fonds de
garante de la DEG apporte une certaine sécurité, il est possible d’insérer dans le modeéle, I'aide technique oferte
par I'ADAF et le MITFUND, qui consiste a fournir un contrdle des formatons et le suivi du projet.
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Garante de prix minimum — il est nécessaire d'avoir une garante régulatrice pour les producteurs afn de les
prémunir contre I'efondrement des prix des produits dans la durée. Pour permetre au modéle de contrat de
fonctonner correctement, il est essentel de défnir un prix minimum garant et de disposer d’un prix régulateur.

Principales lecons a tirer
Les principaux défis

/4 Les fortes fuctuatons du prix des produits, comme le caoutchouc, augmentent les risques et réduisent
considérablement la capacité de remboursement et le remboursement du crédit.

/2 L'acces a la propriété des terres et la compréhension du systeme représentent un réel déf. C’est la raison
pour laquelle les petts exploitants ne comprennent peut-étre pas comment les sociétés étrangeres telles que
SOCAPALM et HEVECAM sont tenues de louer les terres.

/2 Créer un dialogue et défnir clairement les roles et les relatons de chacun relevent du déf. Pour y parvenir, il
faut souvent avoir recours a un renforcement des partenariats entre les diférentes partes prenantes.

/4 La cohésion et le respect des regles de la part des partes prenantes pour leur permetre de remplir leurs
obligatons contractuelles consttuent un déf permanent.

/4 |l est nécessaire de mobiliser des ressources fnanciéres adéquates a faible codt et pour une longue période
afn de mieux répondre aux besoins des petts producteurs et de leurs organisatons. Cependant, ceci n'est
pas chose aisée, car les organismes de fnancement locaux sont souvent faibles, les garantes sont difciles
d'acces et les codts d’exploitaton dans les régions de plantaton sont éleveés.

/4 Il faudrait ofrir aux organisatons de producteurs ruraux un accompagnement a la structuraton et a la
gouvernance, assort d’une surveillance sur le long terme.

/4 Le renforcement et la structuraton de la cohésion entre les producteurs par le biais de coopératves afn
d'accroftre leur pouvoir de négociaton et afn de leur permetre I'achat et la vente collectfs, pour ainsi en
réduire les colits de transacton, contnuent a consttuer un déf lorsque les intéréts individuels prédominent.

Les enseignements essentiels qui ménent au succés

/2 D'abord et avant tout, les petts exploitants de plantatons bénéfciaires, malgré certaines critques, sont
reconnaissants et font preuve de grattude pour la réalisaton du transfert de plantaton. Les entreprises, qui
ont également exprimé certaines préoccupatons, ont contnué d’apporter leur souten, tout comme Afriland
First Bank et d’autres. Par conséquent, la durabilité et la collaboraton a long terme peuvent fonctonner en
raison des intéréts mutuels des partes prenantes.

/2 Le souten apporté par le gouvernement et la communauté locale est important. On ne peut, pour ainsi dire
s’en passer. Efectvement, la mise en ceuvre du modele, en partculier en ce qui concerne les transferts de
baux fonciers et les accords contractuels, ne peut étre réalisée sans cet appui.

%4 La disponibilité des ressources fnanciéres revét un caractére essentel. Les modéles de plantaton de
palmiers a huile et d’hévéas dépendaient d’un fonds de garante d’un préteur externe (la DEG), d’un
fnancement par Afriland First Bank et du partenariat fnancier avec les MC? locales. Toutefois, I'assistance
technique oferte par I'ADAF/le MITFUND et le role de 'ADAF, pour metre en ceuvre le modele, étaient
nécessaires pour que le fnancement soit accepté par les organismes de fnancement. La structuraton
minuteuse des modalités de fnancement et de la chaine de valeur peut se révéler complexe en raison
du niveau important de ressources requises et des engagements a long terme requis. Un mécanisme de
garante visant a réduire les risques est probablement essentel pour obtenir un fnancement adéquat et
assurer le partage des risques garantssant le recouvrement des préts.
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/4 Les projets doivent miser sur des projectons tablant sur de fortes rentabilités qui permetent aux diférents
partenaires de s'acquiter de leurs obligatons fnanciéres. Des projectons prudentes des fux de trésorerie et
de la structuraton des préts sont nécessaires, ce qui permet d'éviter les problémes qui sont survenus lorsque
le prix du palmier a huile a chuté, et que parallélement la producton a également connu un ralentssement
en raison du renouvellement des plantatons.

/2 Lapopulaton cible doit étre clairementidentfée, bien sélectonnée et représentée ala table desnégociatons.
Méme si ces points ont bien été pris en compte lors de la concepton du projet, certains petts exploitants se
sont néanmoins sents exclus, ce qui a créé un point de discorde pour certains d’entre eux.

/4 Il estimportant d’avoir recours a des organisatons extérieures au projet qui contribuent a son développement
et apportent I'appui nécessaire pour construire et soutenir des insttutons locales, telles que les MC? et les
coopératves. Il faut veiller a ce que des mécanismes de renforcement des capacités soient soigneusement
défnis, qu’un systeme d’évaluaton soit disponible et que les engagements contractuels soient respectés,
sans oublier les directves de planifcaton & long terme. A cet égard, le souten contnu prodigué par I'ADAF
aux MC? a été remarquable, mais malgré cela, I'absence de souten du MITFUND aprés la fn du projet a été
remarquée aupres de quelques insttutons MC? qui ont accusé le coup en ce qui concerne les méthodes
comptables et les pratques de contrdle. Par conséquent, 'autonomie & long terme des insttutons locales
des MC? - si ’'ADAF devait ne plus étre impliqué — est une préoccupaton générale en ce qui concerne la fagon
dont les programmes similaires seront appréhendés.

La reproducton du projet et les points sur lesquels il faut se pencher
pour veiller a I'adapter a d’autres contextes

Diférentes partes prenantes souhaiteraient reproduire le modéle de plantaton contractuelle au Cameroun
et dans les pays limitrophes. Du point de vue social, de nombreux pays sont confrontés a des préoccupatons
concernant la maniére daider les communautés locales, tout en reconnaissant également I'importance
économique des grandes plantatons.

Les modeles adoptés pour les plantatons dédiés a I'huile de palme et au caoutchouc ofrent une soluton, mais
seulement si les partes prenantes sont disposées, d’une part, a agir et qu’elles sont en mesure de s'engager a
long terme dans un efort de fnancement et de coordinaton, et d’autre part, a entreprendre une évaluaton
atentve et a structurer le projet de fagon a adapter le modele au contexte.

REFERENCES
Miller, C. 2017. Entretien avec Justin Bomda, Directeur exécutif, ADAF. [audio]. Yaoundé. [Cité le 18 novembre 2017].

Questions qui serviront a enrichir la discussion

1. Est-ce que le modele de transfert de bail foncier est applicable aux plantatons dans d’autres pays? Ce modele
peut-il étre intéressant pour les pays qui sont confrontés au probléme lié a 'accaparement des terres par les
grandes industries?

2. Si une occasion semblable, favorable a la reproducton de ce modéle de transfert des terres se présentait,
recommanderiez-vous qu’Afriland First Bank octroie le fnancement? Si oui, quels changements, le cas
échéant, considéreriez-vous apporter au plan de fnancement?

3. Lespettsexploitants propriétaires de plantatons ont demandé un fnancementalong terme, leur permetant
de procéder au renouvellement de la plantaton. Comment Afriland First Bank, MC? et/ou d’autres partenaires
pourraient fournir ces fnancements sans courir trop de risques?
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4. En ce qui concerne le caoutchouc naturel, est-ce qu’Afriland First Bank ou une autre insttuton fnanciere
devrait fournir des fnancements pour permetre le fnancement similaire de petts exploitants pour une
superfcie supplémentaire comprise entre 500 et 1 000 hectares, sans passer par un fonds de garante?

5. Pour reproduire ce modeéle, quelle serait I'approche appropriée a adopter pour structurer de petts producteurs?

TABLEAU 1.2 Tableau récapitulatif du financement
des petits exploitants de plantations par Afriland First Bank

Titre de I'étude de cas innovante Financement des petts exploitants de plantatons par Afriland First Bank

Type d’interventon

Secteurs et région/ pays

Innovaton(s) au service
de laCV et du FCV

Principaux acteurs impliqués
dans ce modele

Date de lancement

Modele économique

Financement

= Instruments de fnancement
utlisés

= Source(s) de fnancement

* Taux d’intérét

« Taux de remboursement

Résultats clés

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

Achat de terre, producton d’huile de palme et renouvellement de plantatons grace
a l'agriculture sous contrat

Région centrale du Cameroun pour SOCAPALM et sud pour HEVECAM

Agglomérats agricoles MC? et un fnancement facilité par quatre partenaires.

Des compagnies de plantatons industrielles, des coopératves agricoles, le fonds
pour microprojets MITFUND, la micro banque MC?, Afriland First Bank, ’'ADAF, la
DEG et le gouvernement

2007

Modeéle d’agriculture contractuelle partcipatve

= Producton et fnancement a long terme de la CV et garantes
= Banque, coopératve et personnel
= Financement intégré et 8 % de fnancement a long terme subventonné

= 100 pour cent dans le secteur de I'huile de palme, taux inférieur pour celui du
caoutchouc naturel

< Les partes prenantes sont satsfaites du modéle et de ses résultats
= Les revenus des petts exploitants ont augmenté

= Le remboursement du prét a été tres bon dans le cas de I'huile de palme et
acceptable dans le cas du caoutchouc naturel

= Le souten en matere de formaton et de suivi apporté par les ONG I'ADAF et
le MITFUND sont essentels pour le succeés du programme

« Laqualité de la producton et la productvité ont augmenté pour les acheteurs
industriels

= Le modele est complexe et le nombre de bénéfciaires directs est faible par
rapport au codt engendré

= Seulement un acheteur (monopsone) pour le caoutchouc naturel et un
acheteur pour le palmier a huile

= Les organisatons fnancieres locales des MC? ne sont pas solides

< Durabilité pour les partenaires de laCV avec un haut niveau de contnuité a l'avenir

= Lareproducton des cas est possible si les terres sont disponibles pour les
transferts et si les partenaires responsables de I'octroi des préts sont intéressés

= Les avantages sociaux et économiques grace a I'acces a la propriété des
plantatons sont palpables et le modéle a des efets positfs visibles
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Annexe 2. Stimuler l'inclusion financiére gréce & la vente
collective de la production des petits exploitants agricoles,
en s’appuyant sur le Modéle des villages commerciaux

Cas réalisé par S.K Mwangi et K Mumbi, consacré a des légumes africains traditonnels (LAT)
dans le comté de Kiambu, au Kenya

Présentation

Les petts exploitants au Kenya représentent un segment de la populaton qui se caractérise par un taux de
pauvreté élevé, quarante-quatre pour cent d’entre eux vivent en dessous de 1,25 USD par jour et ont a peine
de quoi se nourrir. Le secteur agricole est également confronté a une myriade de défs. De faibles niveaux de
commercialisaton, un acces aux marchés limité, I'insufFsance des ventes collectves, le manque de services
fnanciers sur mesure, une faible partcipaton des femmes et des jeunes aux CV, la faiblesse des organisatons
paysannes, la mauvaise infrastructure du marché et la rare partcipaton du secteur privé aux chaines
d’approvisionnement des petts exploitants, sont autant d'écueils a contourner. «Stmuler I'inclusion fnanciére
grace a la vente collectve de la producton des petts exploitants agricoles, en sappuyant sur le Modele des
Commercial Villages», a été congu dans le contexte d’'une demande émergente des consommateurs de légumes
traditonnels africains. Ce projet a été soutenu par la fondaton Bill et Melinda Gates, la Fondaton Rockefeller,
Gatsby (Royaume-Uni), et mis en ceuvre par Farm Concern Internatonal en partenariat avec d’autres facilitateurs
du développement, des organismes et des insttutons de recherche et des agences gouvernementales. Ces
initatves axées sur la commercialisaton et sur I'accés au marché visaient a autonomiser les petts exploitants
agricoles (principalement des femmes), pour qu'ils produisent a des fns commerciales, gu’ils aient accés
a des marchés fables et qu’ils améliorent leur nutriton grace a l'augmentaton de la quantté de nourriture
consommeée dans les foyers. Ces initatves ont été promues par le biais d’un certain nombre de projets axés sur
I'amélioraton de I'acces au fnancement pour la culture de légumes traditonnels africains afn d’en dynamiser
la commercialisaton, d’en augmenter la productvité et d’aiguiser la sensibilisaton des populatons sur l'aspect
nutritf (le marketng de la nutriton). Ce qui permetra d’en stmuler I'utlisaton et la consommaton et ainsi
d’améliorer la santé, la nutriton et les revenus des plus démunis.

SCHEMA 2.1 PROCESSUS DE COMMERCIALISATION DES LAT (DE LA MAUVAISE HERBE A LA CULTURE MARCHANDE)

Catalyser la CV des LAT a travers une interventon fnanciére inclusive dans les villages commerciaux I—

ANLYSE DE LA Systeme MODELE DE VILLAGE COMMERCIAL Partenariat
CHAINE DE VALEUR de semences en POUR DES PARTENARIATS avec le marché
DES LAT NUTRITIFS partenariat avec AVEC LE SECTEUR PRIVE impulsion

le secteur privé “Economies d’échelle” du marché

PROMOTION, DOCUMENTATION ET PARTAGE S
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Par I'intermédiaire du modele proposé par Commercial Villages, Farm Concern Internatonal (FCI) s’est atelé
au développement de relatons commerciales sur I'ensemble de la chaine de valeur avec les acheteurs (les
acheteurs informels et les supermarchés), les fournisseurs, les insttutons fnancieres et autres prestataires de
services de développement d’entreprise. Ceci a permis d’étendre cete opératon qui concerne fnalement, plus
de cing millions d’agriculteurs en Afrique orientale et en australe.

Commercial Villages permettent d’accéder aux marchés de LAT plus facilement

Linitatve visant & provoquer linclusion fnanciére grace a la vente collectve de la producton des petts
exploitants agricoles et mise en ceuvre & Kiambu, a largement bénéfcié de la mise a jour contnue oferte par
le modéle de Commercial Villages. Ce modéle est une approche proposée par FCI qui permet de le transposer
a plus grande échelle: un systéme innovant de commercialisaton de masse, congu pour qu’un grand nombre
de petts exploitants en bénéfcient tangiblement. Le modéle est focalisé sur une CV multple, et saccompagne
d’un mécanisme de saisie de données en temps réel, permetant de rassembler des informatons relatves
aux incidences et aux preuves documentées. L'objectf du modele proposé par Commercial Villages consiste
a, d'apres son site internet, «transformer systématquement les pettes exploitatons en entreprises rentables,
augmenter les revenus, stmuler la consttuton de capitaux et permetre aux agriculteurs de renforcer leur
capacité entrepreneuriale, pour progressivement rompre avec le cercle vicieux de la pauvreté.» Le modéle a été
éprouvé sur une durée de plus de 12 ans, dans 8 pays, en partenariat avec 137 organisatons de développement
et des partenaires du secteur privé. L'approche vise & metre en ceuvre une vision socio-économique destnée a
rapprocher les villages des partenaires du secteur agroalimentaire pour qu’ils accedent ainsi au marché.

Les jeunes et les LAT

Les jeunes sont de plus en plus
atrés par ces chaines de valeur,
en raison de la fréquence des
paiements, dont ils bénéfcient
des la fn du premier mois, et ce

. chaque semaine, pendant deux
PAgSER L B AMBEAL & Y ' R : . mois. Lapproche FCI est basée sur
Transmette les expériences agricoles \ ' . une chaine de valeurs multples
d’une génératon plus agée aux - ; qui génére plus de revenus.

génératons futures garantra la
contnuité et la durabilité de I'agriculture.
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Les jeunes et la production de légumes traditionnels.

Le modéle de Commercial Villages a pour but d’encourager, sur I'ensemble de la CV, le développement des
entreprises et la créaton d’emploi pour les femmes, les flles et les jeunes, pour ainsi permetre d'accélérer
I'inclusion fnanciére. Ce modele se base sur une plateforme de mise en ceuvre de partenariats a travers laquelle
les petts agriculteurs, dont la capacité a été renforcée, vont accroitre leur seuil de résilience, par le biais de
solutons intelligentes sur le plan climatque, déterminées par le marché. Farm Concern Internatonal a utlisé
le modele et a transformé 10 273 petts exploitants agricoles en 20 villages commerciaux, spécialisés dans la
producton de Iégumes traditonnels africains, compéttfs, rentables et durables, qui ont établi un partenariat
avec au moins deux grands supermarchés, a savoir Uchumi Supermarché et Naivas Supermarché, parmi d’autres
acheteurs, qui agissent comme des partenaires plutdét que comme des preneurs de prix.
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Les villages commerciaux regoivent un appui qui prend diférentes formes. Efectvement, ces aides peuvent étre
dispensées par le biais de ressources et de plateformes de formaton en ligne, élaborées en tenant compte des
conditons locales, a travers des illustratons et des aides pédagogiques simplifées, utlisées pour améliorer la
connaissance, catalyser I'adopton et I'applicaton des compétences de commercialisaton, des bonnes pratques
agricoles (BPA), des technologies, des compétences en matére de négociaton et de commerce et des pratques
post-récolte ciblant plusieurs CV. Les villages commerciaux sont également soutenus par les plateformes
numeériques AFMA-X. Ce sont des plateformes de commerce en ligne qui permetent le partage de I'informaton
et des regroupements virtuels, I'agrégaton de données en temps réel relatves aux Commercial Villages et la
vente aux enchéres. Ces plateformes complétent I'aide octroyée aux petts exploitants pour leur faciliter I'acces
aux marchés, ce qui, a terme, améliore la commercialisaton et la difusion de I'informaton relatve au marché
recueillie sur divers marchés. Le modele proposé par Commercial Villages a été utlisé pour améliorer la formaton
relatve a I'inclusion fnanciére, en matere de plans d’épargne et d’investssement, dans le comté de Kiambu. Le
plan d’épargne permet aux agriculteurs d’économiser dix pour cent de leurs revenus provenant des ventes de LAT
et d’utliser I'épargne pour I'achat collectf d’intrants ou de technologies a un taux réduit. Une étude réalisée par
Farm Concern Internatonal a rapporté que la plupart des agriculteurs (76,3 pour cent) placent maintenant leur
épargne dans les banques (Programme du marché intérieur 2016).

SCHEMA 2.2 TENDANCES DE L’EPARGNE PAR AGRICULTEUR (USD)
ET LIEU OU EST PLACEE L'EPARGNE SUR QUATRE ANS (2012-2015)
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Source: Farm Concern International, 2016

Les nouvelles données statstques relatves a la commercialisaton et a I'accés aux marchés ont montré que le
modeéle était un outl émergent qui méne a la rentabilité des entreprises et a la stabilisaton des revenus. Les
données relatves aux retombées dans le secteur des LAT ont été rassemblées, et montrent une augmentaton
des prix de cent pour cent, des rendements qui ont doublé grace a I'utlisaton de meilleures technologies, et une
réducton de vingt pour cent des codts des intrants. Dans le cadre du Programme des marchés intérieurs mis en
ceuvre au Kenya, on a noté, une progression des revenus dans les Commercial Villages cibles, dont ceux qui font
parte des Commercial Villages, spécialisés dans la commercialisaton des LTA. Les revenus annuels du ménage
sont efectvement passés de 141 USD (2011) a 2 870 USD (2015). Si vous désirez plus d’informatons concernant
le modele des Commercial Villages, veuillez vous référer au site en ligne de Farm Concern Internatonal (FCI).
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Pour stmuler I'acces aux marchés et aux partenariats commerciaux entre les acheteurs formels et les membres
de Commercial Villages, il a fallu metre en place une série de services d’assistance aux entreprises tels que le
transport, la formaton, ainsi que d’autres services logistques transactonnels, qui faisaient défaut chez les petts
exploitants. FCl a créé une gamme de plateformes de partenariat entre les agriculteurs et diverses entreprises du
secteur privé, pour trer part de ces services. La plupart des supermarchés, tout comme de nombreux marchés
formels, adoptent des délais de paiement allant de 30 a 60 jours. Les petts exploitants ne pouvaient pas supporter
ces conditons en raison de leurs ressources limitées. Afn d’ofrir une approche durable qui permetrait d’asseoir
les petts exploitants sur le marché, FCl a ofert le Market Access Financial Service (MacFin) pour renforcer la
résistance des agriculteurs et afn qu’ils patssent moins de ces délais de paiement, et des réglements des factures
relatves aux frais de transport, en atendant que les fonds soient récupérés, au moment ou les supermarchés
procéderont aux paiements. Ce fonds s’est transformé en une société d’investssement a impact social, African
Farms and Markets Limited, qui ofre des fnancements favorisant I'accés au marché en tant qu’acheteurs de LAT,
et améliorant ainsi I'accés aux acheteurs préts a payer plus cher, tout en veillant a amortr les efets des longs
délais sur les membres des Commercial Villages.

Pourquoi avoir opté pour les légumes africains traditionnels (LAT):
des cultures commerciales riches en nutriments?

FCI a mis & I'honneur plus de cing types diférents de légumes africains traditonnels (LAT) dans le comté de
Kiambu et d’'autres partes de I'Afrique de I'Est et du Sud, et a partagé des informatons démontrant leurs
nombreux atouts. Ces LAT sont les suivants: amaranthus (amaranthus spp.), solanacées africaines (solanum
scabrum/villosum/americanum), plante-araignée (cleome gynandra), niébé (vigna unguiculata) et courges de
Siam (cucurbita fcifolia). Une évaluaton d’'impact efectuée par FCI dans le cadre d’un projet d’hortculture,
auquel on a récemment mis fn, a révélé que les petts exploitants avaient une préférence nete pour les LAT.
Ces légumes a croissance rapide permetent plusieurs récoltes par saison et sont tres nutritfs. Ils génerent
rapidement un revenu, ne nécessitent que de faibles fonds de roulement et peuvent étre facilement intercalés
avec d'autres cultures. Ces atouts font des LAT une culture commerciale trés atrayante pour les femmes et les
jeunes, et s'avérent utles a la consommaton et a la nutriton des ménages.

Le modéle des Commercial Villages a été utlisé pour favoriser la sensibilisaton en matére de nutriton et sur les
bienfaits de la diversifcaton alimentaire, ainsi que pour atrer I'atenton sur les avantages qui accompagnent
la consommaton des légumes traditonnels africains (LAT). Au fl des ans, FCI a invest massivement pour que
I'attude des consommateurs a I'égard des LAT évolue, afn de luter contre les carences en micronutriments. Cete
meilleure connaissance en la matére assorte d’une consommaton accrue de LAT a entrainé une augmentaton
de lademande dans les zones rurales du comté de Kiambu ainsi qu’au sein de la populaton urbaine, en croissance
rapide, du comté de Kiambu et dans la région métropolitaine bouillonnante de Nairobi. FCI, en partenariat avec
des organismes gouvernementaux, des universités et des insttuts de recherche, a présenté les LAT comme
une soluton alimentaire riche en nutriments, qui pourrait contribuer a luter contre la malnutriton, puisqu’ils
apportent les nutriments importants suivants: le béta-caroténe, un précurseur de la vitamine A e¥cace pour
stmuler 'immunité; le zinc, un minéral essentel utle qui aide a garder un systeme digestf sain; la vitamine C,
une vitamine soluble dans I'eau, qui posseéde des propriétés antoxydantes; le fer, nécessaire pour augmenter
le volume sanguin et renforcer le systtme immunitaire; le calcium qui sert a renforcer les 0s et @ maintenir une
bonne densité osseuse; I'acide folique, qui réduit le risque de donner naissance a des bébés de faible poids et
qui diminue les cas de malformatons congénitales pendant la grossesse; la vitamine E, qui est nécessaire pour
stmuler I'immunité et garder la peau et les yeux en bonne santé; et les antoxydants et les phytonutriments qui
stmulent 'immunité et qui jouent un réle important dans la préventon de divers types de cancers.
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Comme les flieres de semences fables pour les LAT faisaient défaut, les agriculteurs devaient investr pour
se procurer des semences par le biais d’'un partenariat avec des producteurs de semences et des entreprises
informelles. FCl a facilité lamise en place d’un systeme de crédit pour les agriculteurs dans le cadre du programme
des Commercial Villages, afn de faciliter 'accés aux semences des LAT, par I'intermédiaire d’agro distributeurs
identfés qui avancaient des semences a crédit aux agriculteurs. Le commerce des semences a été trés porteur
pour ces négociants agricoles, car ce secteur était nouveau et a connu une croissance partculierement rapide.
Les programmes d’épargne au sein des Commercial Villages ont également servi a octroyer des lignes de crédit
a faible taux d’intérét aux agriculteurs, dont les remboursements étaient efectués a travers l'argent provenant

des ventes de LAT.

SCHEMA 2.3

FACILITER L'INCLUSION FINANCIERE GRACE A LA VENTE COLLECTIVE

DE LA PRODUCTION DES PETITS EXPLOITANTS AGRICOLES
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AFMA-X, les services agroindustriels et I'inclusion financiére

Les petts exploitants de Kiambu ont difcilement acces a des services fnanciers fables et personnalisés. Pour
surmonter les obstacles qui obstruent I'accés aux intrants, aux marchés et aux services fnanciers, FCl a congu la
plateforme African Farms et Integrated Market Exchange (AFMA-X). Il s’agit d’une plateforme virtuelle de produits,
de services et de marchés de fruits et Iégumes, ciblant majoritairement les femmes rurales, par le biais de la
commercialisaton mobile, de la fourniture de services mobiles aux entreprises a I'intenton des agriculteurs, des
systémes de paiement mobiles et d’une plateforme pour établir des partenariats commerciaux par téléphone.
La plateforme AFMA-X a fourni des solutons pour améliorer la commercialisaton de la producton des petts
exploitants, améliorer I'inclusion fnanciére et augmenter les revenus des ménages grace a I'acces aux marchés.
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Plateforme AFMA-X.

LAFMA-X a été congue pour positonner les petts agriculteurs en tant qu'acteurs compéttfs au sein des systemes
commerciaux et fnanciers en recourant aux données relatves au commerce des denrées agricoles, comme un
moyen de parer aux risques liés au secteur agricole et de metre en exergue la valeur et le potentel des systemes
des pettes exploitatons agricoles. La plateforme savere partculierement performante, puisqu’elle a servi a
augmenter la valeur des LAT dans le comté de Kiambu.

FCI se charge de numériser des données, a I'intenton des petts exploitants qui font parte des Commercial
Villages et traitent des données telles que: les données biologiques, les propriétés fonciéres, les LAT produits,
la quantté d’intrants utlisés, les informatons relatves aux récoltes, I'épargne, les préts, les informatons
relatves au commerce (volume vendu), les prix du marché, le type des exploitatons agricoles, les prévisions
météorologiques. LAFMA-X compte 79 003 petts agriculteurs regroupés au sein de partenariats commerciaux
actfs. Elle compte 13 825 acheteurs réalisant des échanges commerciaux d’une valeur de 88,8 millions de dollars
et concerne une variété de produits, dont les LAT et les intrants, qui ont été achetés et vendus par I'intermédiaire
de la plateforme au cours des 38 derniers mois. FCI utlise ces données pour établir des partenariats commerciaux
et aussi pour efectuer les évaluatons d’octroi de crédit avec les banques, a I'intenton des petts exploitants, qui
sont maintenant plus fables aux yeux des banques, qu’il y a dix ans. FCI améliore I'AFMA-X afn qu’elle puisse
fournir une analyse de rentabilité d’entreprise autoadministrée en ligne, I'agrégaton et le commerce virtuels en
temps réel des LAT et celui d’autres marchandises. Elle donne acces aux services fnanciers grace a une évaluaton
de base partagée avec les insttutons fnanciéres a travers la geston/les enregistrements des données en temps
réel, destnées aux agriculteurs et autres acteurs de la CV.

Les fournisseurs de services agricoles sont regroupés dans une base de données et reliés a une base de
données a I'atenton des agriculteurs. De cete fagon, les fournisseurs de services agricoles et les agriculteurs
peuvent collaborer et réaliser entre eux des transactons commerciales, efectuées sur des téléphones
portables basiques, mais en utlisant des codes spécifques porteurs d’informatons et des applicatons sur
leurs téléphones portables. Cete acton stratégique a été réalisée par FCI pour permetre aux producteurs et
aux acheteurs de LAT d’accéder plus facilement aux services a moindres frais, et de développer des relatons
entre eux, grace a de nouvelles technologies en matére de téléphonie mobile, aujourd’hui trés répandues.
AFMA-X est arrimée aux taux de pénétraton de la téléphonie mobile en constante croissance au Kenya, et
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qui concerne maintenant 88,1 pour cent de la populaton kenyane soit (37,8) millions de personnes, dont
67 pour cent possedent des téléphones intelligents (a peu prés en 2017).

Conclusion

A.

©Farm Concern 2018

Les chifres, un puissant moteur capable de faire bouger le marché: de plus en plus, les acteurs dans le secteur
du commerce des produits de base doivent renforcer leurs capacités, leurs compétences et leur robustesse,
qualités qui sont devenues indispensables, s'ils veulent étre compéttfs dans le contexte d'un marché
impitoyable et libéralisé. Partciper au marché et avoir la taille adéquate sont des conditons fondamentales aussi
bien pour y entrer que pour y rester, puisqu’il faut constamment répondre aux exigences dictées par le marché
en matere de résultats et de qualité. Commercial Villages s'est révélée étre la plateforme idéale pour les petts
exploitants. Elle leur permet d’établir des partenariats commerciaux durables avec les acheteurs de produits et
d’autres acteurs du secteur privé en raison de leur capacité a fournir d'énormes volumes, de maniere organisée
et d'ofrir une enveloppe de services et le transport pour les acheteurs par le biais d’'une acton collectve.
Le succes de la commercialisaton des LAT est dd, en grande parte, au grand nombre d’agriculteurs dans les
Commercial Villages et a certains groupes d'agriculteurs qui travaillent selon des calendriers de producton
clairs et qui sont soutenus par des services fnanciers innovants et des partenariats formés par les marchés.

La compéttvité des LAT sur le marché: pour que le marché, basé sur les petts exploitants, puisse se
développer, il faut renforcer I'identfcaton des produits dont la demande est dotée d’un niveau de croissance
élevé ou d’un niveau de croissance intermédiaire, et qui ofrent aux plus démunis, la possibilité de préserver
une part de marché. Pour aider les petts exploitants dans le secteur, toute interventon doit identfer les
CV ofrant aux petts producteurs un avantage sur le plan de la concurrence. Les LAT ont des caractéristques
avantageuses pour les agriculteurs. Leur maturaton rapide, leurs faibles co(its de producton, un recours aux
intrants plus que modéré, des parcelles de terre de plus pettes tailles et un besoin minimal d'outllages et de
matériels sont des atouts indéniables.

Les femmes et les LAT
(Iégumes africains traditonnels)

La chaine de valeur des LAT joue un double
role: comme ils sont une source de nourriture
et de revenus, ils attrent les femmes vers cete
chaine de valeur. Au niveau du commerce de
gros et de détail, lesfemmes dominent toujours
et les données révélent que la préférence
des femmes se porte sur des aliments moins
lourds, méme lorsqu’ils sont volumineux, en
raison d’'une maturaton rapide et d’un temps
de cuisson court pour les LAT.

Les femmes et la commercialisation des LAT.

C.

Les partenariats avec le secteur privé pour une meilleure commercialisaton: le partenariat avec des
sociétés de semences, des négociants en produits agricoles et des insttutons fnanciéres a contribué
a l'intensifcaton des initatves relatves aux LAT, en fournissant des ressources plus que nécessaires a la
difusion des technologies, par le biais de la mise place de parcelles de démonstraton et de la promoton des
LAT par le biais des médias.
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D. Plans d’épargne et de fnancement pour faciliter I'acces au marché: pour que les LAT soient commercialisés,
il faut faire appel a des services qui n’existaient pas il y a dix ans et qui contnuent a faire défaut sur le
marché. Les services fnanciers favorisant I'acces au marché, proposés par la FCI ainsi que les systémes
d'épargne oferts par les Commercial Villages se sont avérés efcaces en ce qui concerne le souten aux
petts exploitants, d'abord, en matére de solvabilité, mais aussi en ce qui concerne la réalisaton d’une acton
collectve qui vise a développer des garantes conjointes. Les petts agriculteurs dont les revenus sont plus
facilement stables, a permis aux débiteurs d’honorer leur remboursement et de consttuer assez de réserves,
au niveau du village, pour acheter de petts intrants tels que les semences.
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Questions qui serviront a enrichir la discussion

1. Quels sont les principaux processus utlisés par Farm Concern pour développer le Commercial Villages Model
quand il s’étend a une nouvelle région?

2. Lapproche Farm Concern a été mise au point et aFnée au fl du temps. Comment est-ce que cela a contribué
a son succes? Les bailleurs de fonds et les ONG bénéfciaires ne devraient-ils pas se focaliser sur une
approche apportant un souten sur un plus long terme et abandonner une approche a court terme, axée sur
les résultats des projets? Si tel est le cas, quelle en est la raison?

3. Veuillez dresser la liste des informatons de la CV relatves aux fux de produits, au fnancement, a 'assistance
technique oferte dans le cas typique d’un LAT pour un Commercial Villages Model.

4. La plateforme African Farms and Market Exchange est multfonctonnelle (AFMA-X) et rassemble un grand
nombre de données concernant les transactons et le fnancement des agriculteurs et des entreprises
agroalimentaires. Comment AFMA-X peut-elle étre soutenue et comment les données peuvent-elles étre
utlisées dans le cadre de I'’évaluaton du risque de crédit?
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5. Commercial Villages adopte une approche de CV axée sur le marché, qui se focalise sur I'aspect commercial
et qui est construite sur le renforcement des capacités des groupes locaux et de celles de leurs partenaires
de la CV. Les conditons requises sont-elles en place pour qu’une telle approche puisse se développer dans
votre région ? Si tel est le cas, veuillez en expliquer la raison? En outre, si vous étez un banquier ou une IMF,
en quoi consttuerait votre rdle si vous souhaitez y partciper et/ou la promouvoir?

TABLEAU 2.1 Tableau récapitulatif relatif au modéle Commercial Villages

Nom de I'innovaton utlisée
dans cete étude de cas

Type d’interventon

Secteur et région/pays

Innovatons au service du FCV et
delaCVv

Les acteurs essentels dans
ce modele

Date de lancement

Modéle économique

Financement

< Les instruments fnanciers utlisés
= Sources de fnancement

* Taux d'intérét

« Taux de remboursement

Les résultats essentels

Contraintes et limites

Enseignement et recommandatons

= Viabilité et reproducthilité
= Avantages socio-économiques

Stmuler I'inclusion fnanciere grace a la vente collectve de
la producton des petts exploitants agricoles, en s’inspirant du modele
Commercial Villages

Un modele global et inclusif de développement de la CV commerciale
Légumes dans de nombreuses régions au Kenya

Un programme d’autonomisaton des petts exploitants se concentrant
sur plusieurs chaines, et incluant une combinaison d’outls, tels que le
développement d’une CV de niche, une commercialisaton collectve, le
développement des technologies, I'’épargne et le crédit, une plateforme
relayant informatons et formatons

Les petts exploitants, y compris les jeunes, les acheteurs formels et
fournisseurs, et Farm Concern dans le role de facilitateur

Les programmes proposés par Farm Concern Commercial Villages ont
commencé en 2015 et évoluent au fl du temps afn d’afner le modele.

Modeéle facilité et intégré et piloté par les producteurs

= Préts destnés aux actvités de la producton, fnancement d’intrants en
nature, fnancement de la CV a long terme, garantes et épargne

= Les banques, les coopératves et les fnancements personnels
= Taux divers

= Taux de remboursement élevés, avec des paiements actualisés en foncton
des ventes et garants par un ensemble d’acteurs qui se portent garants

= 10 273 petts exploitants reparts sur 20 Commercial Villages, et travaillant
dans le secteur des légumes traditonnels

= Expansion du modele développé par Farm Concern et de ses CV

= Le colt relatf au développement de nouvelles communautés pour qu’elles
deviennent commercialement rentables

= 13 ans dans 8 pays et I'implicaton de plus de 100 partenaires de
développement, et une expansion constante

= Niveau élevé d’épargne et augmentaton des revenus chez les petts
exploitants des Commercial Villages
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Annexe 3. Tulaa propose des solutions TIC intégrées
au service de la CV et du financement

Cas préparé par Calvin Miller et Hillary Miller-Wise, Tulaa

Tulaa

Tulaa Technology Servives Limited (Tulaa) est une société privée créée au Kenya en juin 2017. Il s'agit d’une
entreprise qui ofre des solutons commerciales mobiles et qui compte devenir le numéro un du marché virtuel
pour les échanges réalisés par les acheteurs et vendeurs issus de milieux ruraux, en Afrique. Elle ofre aux
agriculteurs la possibilité d'accéder aux intrants, au fnancement, a I'informaton, aux marchés, par le biais d'un
marché virtuel. Tulaa propose des solutons passant par la technologie de téléphones portables et de I'argent
mobile, afn de permetre aux agriculteurs d’épargner et d'emprunter pour acheter des intrants, recevoir des
conseils adaptés en matére d’agronomie et de commercialiser leur producton au moment de la récolte. A en
croire son slogan, Tulaa cherche a «penser et étendre I'usage des technologies pour uniformiser les regles du
jeu pour les acheteurs et les vendeurs, en réduisant les co(ts et les risques des transactons réalisées avec les
petts exploitants agricoles». Comme nous le décrivons ci-dessous, par le biais de la plateforme de Tulaa, les
agriculteurs peuvent accéder a des services fnanciers, des intrants agricoles a prix réduits, des informatons et
des marchés pour leurs récoltes, et tout cela en utlisant leur téléphone numérique.

SCHEMA 3.1 UNE PLATEFORME MOBILE INTEGREE

1/, DEMANDE GLOBALE Plateforme mobile Tulaa

Tulaa propose une solution
technologique mobile segmentée
en réseaux du dernier kilométre

INTRANTS

%/4 PORTEFEUILLE
ELECTRONIQUE

1/, MATERIEL visant & réduire le coit et le risque
AGRICOLE des transactions pour les petits
exploitants agricoles
“alICARRUI UNE’ PLATE-FORME SERVICES™\, ¥ OFFRE
A
SERVICES "\ 1/, PORTEFEUILLE INTEGREE UNIQUE POUR LA AGREGEE
FINANCIERS ELECTRONIQUE POUR TOUS PRODUCTION
\ /4 PAIEMENTS
L7 AL LB LES SERVICES ELECTRONIQUES

LES FOURNISSEURS

Historique et évolution

Tulaa a été mis au point par Esoko et lancé au Ghana, en 2016, et au Kenya en 2017. Esoko est né en 2005. Au
Ghana, ce projet, dans un premier temps, servait a fournir les prix du marché par I'intermédiaire de SMS et a
grandi pour devenir une entreprise sociale privée d’avant-garde dans le domaine de I'agriculture travaillant avec
la téléphonie mobile. Tulaa qui s’est rapidement rendu compte que les informatons dont les agriculteurs avaient
besoin étaient loin de se limiter a celles sur les prix, a donc ajouté les prévisions météorologiques, des conseils
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concernant les récoltes, et a commencé a créer des relatons entre les acheteurs et les vendeurs. Elle a également
mis en place un centre d'appel, accessible aux locuteurs des langues locales. Aujourd’hui, Esoko Networks Holding
(ESOKO), détenue principalement par des investsseurs visant a développer leur impact social, est actve au Ghana
et en Tanzanie, et propose certains services au Malawi et au Burkina Faso. Ses sociétés partagent avec les petts
agriculteurs I'informaton, elles proposent aussi des intrants et des fnancements par le biais de son marché
numérique, tout en facilitant les transactons commerciales pour les distributeurs d’intrants, les acheteurs et les
insttutons fnancieres. Au fl du temps, ESOKO a grandi et a incorporé une plateforme technique SGI (Systeme de
geston de I'informaton, en anglais, Management Informaton System [MIS]) et des services de geston de données,
qui permetent aux organisatons de recueillir et de difuser diférents types de renseignements sur les personnes et
les marchés par le biais de téléphones intelligents, de tabletes, de la toile, des SMS et des SMS vocaux.

Tulaa et Insyt sont deux sociétés distnctes mais complémentaires, qui ont été créées a partr des eforts d’Esoko
pour contribuer a I'amélioraton de I'efFcacité et a la transformaton dans le secteur agricole, en s'appuyant sur
le commerce par le biais de la téléphonie mobile, du fnancement numérique, du partage de I'informaton et de
la geston des données. Aujourd’hui, Tulaa est une société privée qui compte Esoko parmi ses actonnaires. Par
contre Insyt appartent a Esoko.

Le modéle économique inital de la société Esoko, était celui d’une société de commerce électronique sur les mobiles
(Tulaa) et celui d’une société d’informaton et de collecte de données (Insyt). Cependant, avec Tulaa, ce modéle a
évolué pour se transformer en une société indépendante de commerce mobile, qui se développe au Kenya et qui
integre dans sa plateforme ses propres données et informatons, et aussi des services fnanciers. Esoko a également
évolué. Insyt est une plateforme web, disponible aussi a travers les téléphones portables, qui a pour objectf d'aider
les entreprises et les organisatons a utliser les systemes de données numériques et les capacités d’analyse ainsi
que le Digital Farm Systems, qui ofre en ligne des informatons relatves aux techniques et au marché, aux liens
avec le marché, aux paiements mobiles, a des services de fnancement et a un ensemble de services.

Le modéle économique et son financement

Tulaa est une plateforme commerciale qui relie les agriculteurs et leurs clients, les entreprises agroalimentaires.
Son but est de traiter les données-clés, les informatons, les transactons commerciales et I'accés aux fnancements
le long de la CVA comme indiqué ci-dessous. Le systéme de transfert d’argent par mobile au Kenya remporte un
succes fulgurant. En efet, en 2015, 71 pour cent des adultes ont utlisé le paiement par argent mobile. Si cela
a contribué & stmuler I'inclusion fnanciére, 40 pour cent des Kenyans dont la plupart se trouve dans les zones
rurales, restent en situaton d’exclusion fnanciére. Les innovatons telles que les M-Shwari, qui procédent a une
évaluaton de crédit en utlisant les données des appels et les transactons mobiles M-Pesa, ne fonctonnent pas
aussi bien pour les clients ruraux qui n'utlisent que rarement des téléphones portables. En outre, M-Shwari
est un produit trés cher, puisque son taux d’intérét mensuel s’éléve a sept pour cent, si on le compare au taux
d’intérét commercial plafond, qui lui, séléve & quatorze pour cent par an — et son prix ne convient pas pour des
préts agricoles a plus long terme.

Le modele économique de Tulaa a également sufFsamment évolué pour devenir une société. Elle regoit une
commission provenant de la vente des intrants et des produits de base sur la plateforme. A l'origine, elle
travaillait avec des insttutons fnancieres sur les octrois de fnancement. Elle trait un revenu provenant
d’une parte des frais de transacton que ces partenaires des services fnanciers facturaient (PSF). Alors que les
honoraires provenant des frais de transactons partagés avec les PSF ne se sont pas traduits pour Tulaa en une
source de revenus signifcatve, 'accés au fnancement sur la plateforme, lui, a été essentel a I'augmentaton des
transactons. Cependant, la marge pour Tulaa était peu conséquente et le colit supplémentaire répercuté sur le
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client consttuait une réelle préoccupaton qui a poussé Tulaa a ofrir des prestatons directes de fnancement
pour I'achat des intrants. Le revenu de Tulaa s'en est vu augmenté, le niveau de risque aussi. Elle a également
créé un systeme de notaton de crédit pour gérer des risques liés aux préts et a la commercialisaton de maniere
efcace et eFciente. Les agriculteurs peuvent aussi metre en dép6t leur I'épargne dans un porte-monnaie
mobile sur la plateforme Tulaa. Les clients, étant donné leur faible niveau de revenu, et les chocs économiques
auxquels ils doivent faire face, ne sont vraiment pas a méme de prévoir le montant qu’ils pourront épargner.

Comme cela sera expliqué ci-apres, Tulaa est une approche multfonctonnelle dédiée aux transactons fnanciéres
et au commerce mobile, qui est adoptée tout au long de la CVA. Elle rassemble les fournisseurs d’intrants, les
insttutons fnanciéres et les agriculteurs sur un marché virtuel, et ceuvre donc a connecter numériquement les
acteurs-clés des CV. Elle permet aux petts agriculteurs de déposer et emprunter de I'argent pour acheter leurs
intrants quand ils en ont besoin.

SCHEMA 3.2 LE VOYAGE DE L'AGRICULTEUR

1. INSCRIPTION @ 2. EPARGNE ET CREDIT M

— plateflc;?gg%ilgi?]r:gg?fz: L'agriculteur économise et L'agriculteur collecte les intrants
passe commande emprunte pour I'achat d’intrants a partr du point d’agrégaton local

6. ACHAT PAR LES PRENEURS G 4. FORMATION

Un acheteur envoie
un paiement numérique sur
la plateforme de Tulaa

(4

Les agriculteurs recoivent
des conseils agronomiques
pendant la producton

L'agriculteur cultve et récolte,
et recoit un contenu agricole

v
Le voyage
o LN L de bout en AUTRES SERVICES DE TULAA
Tul e e bout des
de Vagriculteur et lu; envoie e solde agriculteurs ® Saisie de données Assistance client
de Tulaa

Tulaa a déployé une soluton basée sur la technologie mobile du dernier kilométre (last mile) de réseaux pour
réduire les codts et les risques. Le portefeuille d‘intrants de Tulaa, c’est le nom qui lui est parfois donné, ofre des
mesures incitatves pour les acteurs de la CV. Veuillez trouver ci-dessous les diférentes maniéres selon lesquelles
elle procéde:

4 Les fournisseurs d’intrants — augmentaton de la demande et des ventes, meilleure visibilité, informaton
numérisée et contact plus étroit avec le client pour améliorer la fdélisaton de la clientéle.

Y4 Les petts exploitants — I'accés aux intrants et aux marchés a emporter (oFake market) est facilité, conseils
sur I'utlisaton des intrants, et capacité de répertorier les antécédents fnanciers.

Y4 Acheteurs de materes premiéres agricoles — réducton des frais liés a I'administraton pour coordonner et
rassembler les produits, moins de pression exercée sur les fonds de roulement pour la fourniture d’intrants
en passant par la plateforme multfonctonnelle, amélioraton de la qualité des produits due a la hausse de
qualité des intrants et de la vulgarisaton, et réducton des risques liés & la manipulaton d'argent grace a
I'utlisaton de paiement en ayant recours a I'argent mobile.
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/4 Réseaux mobiles — augmentaton de la fdélité des utlisateurs de téléphonie mobile et augmentaton des
revenus pour les préposés aux technologies mobiles.

/4 Insttutons fnancieres — accés a de nouveaux clients, amélioraton des préts en raison de I'accés aux
données des clients et réducton des détournements des preéts.

/4 Les organisatons non-gouvernementales et les coopératves — un systeme qui autonomise les agriculteurs
en leur facilitant I'acces aux intrants et aux fnancements, Tulaa les aide a mieux planifer et a augmenter
les rendements, et leur ofre un moyen de recevoir des paiements rapidement et de fagon sécurisée en se
servant de I'argent mobile.

La faible goQt pour le risque dont font preuve les prestataires de services fnanciers consttue un des principaux
obstacles en matére d'acces au fnancement pour les clients. Le plafond de taux d’intérét au Kenya, par exemple,
les dissuade de préter aux clients du secteur agricole, ayant un profl a risque. Pour déverrouiller ces fnancements,
les banquiers et autres prestataires de services fnanciers font appel a des stratégies fables d’aténuaton des
risques. lls ont manifesté un intérét certain en ce qui concerne I'évaluaton du risque de crédit pour leurs clients
actuels et potentels. Avec la plateforme mobile Tulaa, les transactons réalisées par la clientele comme I'épargne,
I'emprunt, le remboursement, et I'achat et la vente peuvent étre utlisées pour élaborer I’historique bancaire de
la clientele ainsi que I'évaluaton du risque de crédit.

Favoriser le dialogue avec les agriculteurs et les agro-industries avec lesquels la plateforme agit représente un
élément essentel du modéle de Tulaa. Ceci est réalisé par le biais d’un engagement direct sur le terrain mais
aussi a distance. Tulaa utlise des intermédiaires envoyés sur le terrain pour qu’ils vendent aux agriculteurs des
produits et des services sur la plateforme de Tulaa. lls jouent un réle capital en ce qui concerne le renforcement
de la confance a I'égard de la marque Tulaa. lls créent un climat de bonne volonté, en ofrant non seulement
des informatons fables et précises, mais aussi en ayant une oreille atentve aux clients. Les agents (individus
ou organisatons) fournissent des conseils personnalisés aux agriculteurs concernant les exigences relatves aux
intrants et a leur sélecton. lls partagent leurs connaissances techniques et les informatons relatves au marché.
Les ventes des intrants et des récoltes sont réalisées par le biais de la plateforme de Tulaa.

La mise en place étant colteuse, de nombreux organismes de développement sont arrivés a la rescousse pour
apporter leur aide. Tel est le cas du Fonds Internatonal pour le développement agricole (FIDA), qui a fourni
le fnancement nécessaire pour aider a renforcer les capacités des préposés sur le terrain. Le Ministére de
I'Agriculture, ainsi que d’autres agences de développement, ont prété leur concours en ofrant des informatons
techniques mais aussi des messages de vulgarisaton.

Comment ca fonctionne

Comme on peut le voir ci-dessous, les services a la clientele proposés par Tulaa commencent par I'inscripton
des agriculteurs sur la plateforme avec l'aide des personnels de terrain. Chaque agriculteur dispose d’un
porte-monnaie mobile, qui rassemble les informatons relatves a son profl, & ses épargnes et a ses préts, aux
renseignements concernant les demandes d’intrants, ses achats et ventes. Les fournisseurs et les acheteurs
sont aussi connectés a la plateforme et peuvent profter des transactons de paiement ainsi que des canaux de
communicaton avec d’autres clients sur la plateforme.
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SCHEMA 3.3 LE FONCTIONNEMENT DE TULAA
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La plateforme de Tulaa permet aux agriculteurs, aux fournisseurs d’intrants et aux acheteurs de se connecter,
s’ils sont inscrits. Les agriculteurs sélectonnent leurs marchandises, puis choisissent les diférents intrants
s’y rapportant qu’ils aimeraient acheter. lls peuvent aussi voir le colt de chaque intrant et leur codt global.
Les fournisseurs d’intrants peuvent suivre le fux de la demande, afn de gérer leurs stocks pour répondre aux
commandes.

Le soutien consultatif offert par TULAA

Les conseillers de Tulaa au Kenya représentent un lien vital avec les agriculteurs. lls travaillent pour fournir des
informatons fables et précises, pour écouter actvement les agriculteurs. lls metent les intéréts des clients au
centre de chaque interacton. Les fonctons-clés de leur travail sont les suivantes:

/4 Les prix du marché — les agriculteurs peuvent améliorer leurs revenus en étant mieux informés pour mieux
négocier les prix, expédier leurs produits vers les marchés a des prix plus avantageux et/ou déceler le moment
opportun pour vendre & un meilleur prix.

/4 Prévisions météorologiques — des prévisions en temps voulu aident les agriculteurs a planifer la plantaton
et larécolte, & utliser correctement les engrais et les pestcides, et a améliorer I'eFcacité de I'irrigaton. Pour
les informatons liées aux prévisions météorologiques, on utlise I'applicaton aWhere*. C’est une applicaton
météo agricole en temps réel, qui partage des informatons relatves a la météo mais aussi des informatons
agronomiques spécifques a chaque type de cultures le long de la CV.

/4 Les ofres d’achats et de ventes — les groupes d’agriculteurs peuvent se rassembler et répondre a des ofres
d'achat de plus grands négociants. En outre, les commergants peuvent faire de la publicité pour partager leur
intenton d’acheter.

4 htp://www.awhere.com/solutons/weather-for-agribusiness
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/4 Les protocoles de la producton agricole — les conseils relatfs a la producton peuvent étre programmés et
envoyés par SMS ou messages vocaux a des utlisateurs spécifques, a des moments précis, en en foncton de
leurs calendriers agricoles.

/4 Conseils en matere de nutriton — ces conseils peuvent étre programmés pour étre envoyés par SMS ou
messages vocaux a des utlisateurs spécifques a des moments précis.

/4 Promoton et vente — Tulaa propose des produits et des services approuvés pour les agriculteurs, telles que
les mises en dépdt des intrants et les crédits sur intrants.

/4 Assistance technique est oferte aux utlisateurs fnaux par le biais d’un systeme efFcace de dépannage et de
résoluton de probléeme.

Parvenir a la pérennité par le biais de partenariats publics et privés

Tulaa, tout comme Insyt, sont des sociétés privées qui ont vu le jour en tant que sociétés publiques fnancées grace
a des initatves subventonnées par des donateurs en ce qui concerne le Ghana et qui ont plus récemment regu
un appui du FIDA au Kenya. Sans cete assistance fondamentale, oferte a ses débuts, on peut raisonnablement
imaginer que Tulaa n'aurait pas eu la chance de se développer.

Une des clés de son succes réside dans la créaton de partenariats débouchant sur des avantages mutuels. Par
exemple, le service de vulgarisaton agricole, ofert par le gouvernement Kenyan, aide Tulaa en partageant
des informatons techniques et la plateforme de Tulaa permet au programme de vulgarisaton d’ateindre plus
d’agriculteurs. Le partenariat entre Tulaa et I'opérateur de téléphonie mobile, qui fournit le réseau de téléphonie
mobile, est important sur le plan stratégique. Grace a ce partenariat, les entreprises ont acces a ce réseau de
téléphonie mobile d’'une ampleur considérable pour passer des appels et recevoir les services délivrés par SMS
a un codt réduit et le télécom dispose d’une plateforme dédiée a la vulgarisaton et a la génératon de revenus
plus rapide et @ moindre codt.

Financement

Tulaa a également commencé a travailler en partenariat avec les banques et les IMF, ce qui lui a permis de metre
en place ses systemes. Cependant, Tulaa, avec le temps, a été capable de dépasser les conditons de I'accord
inital. On a pu toutefois constater que:

/4 Les processus d’octroi de prét se basaient sur des systemes analogiques; en d’autres termes, les processus
manuels n'étaient pas appropriés aux méthodes numériques;

/4 L'évaluaton des risques était fondée sur les méthodes traditonnelles d’évaluaton des fux de trésorerie;
pour le fnancement des intrants, une approche s’appuyant sur une notaton du crédit rapide était suFsante;

/4 Les délais de traitement des demandes de préts étaient trés longs. On devait compter en moyenne trois a
quatre semaines; et

/4 Les IFD (Insttutons fnanciéres pour le développement) partenaires s'atendaient a ce que Tulaa leur
fournisse des clients pour lesquels une évaluaton du risque de crédit avait été réalisée.

Par conséquent, Tulaa a lancé son propre prét en utlisant un systeme de notaton de I'évaluaton du risque lié au
crédit, qu’elleavaitprissoinde peaufner, etquiadébouché surune évaluatonde prétréalisée en 15 minutes. Pource
faire, Tulaaaeurecoursad’autresdonnéesetapuapprouverdes prétsdansles 24 heures, d’une garante enespeces.
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Les principales variables du risque de crédit prises en considératon sont les suivantes:

/4 Producton: conditons de croissance, accés aux intrants, matériel

Y, Commercialisaton: ofre, demande, colt de producton

Y4 Aspect Fnancier: capacité d’absorber le colt des capitaux

4 Politque et réglementaton: souten des prix, subventons

%2 Humain: dispositon & payer, autres chocs, par exemple ceux liés a la santé.

Méme au Kenya, ou les applicatons mobiles sont plus courantes que dans de nombreux autres pays, les CV
et les processus d’octroi de crédit doivent commencer par I'éducaton, comme nous le verrons ci-apres. Cela
ouvre également la voie a I'évaluaton du crédit. Toutefois, tant pour Tulaa que pour le bénéfciaire, I'une des
raisons clés qui va pousser a utliser des services et s’y atacher, provient de la valeur ajoutée dont ils peuvent
bénéfcier. Pour cela, Tulaa ajoute des informatons techniques et des renseignements relatfs au marché, en plus
de la plateforme dédiée a I'achat, a la vente et au fnancement. Dans la mesure du possible, les transactons,
y compris le remboursement, sont numériques et l'argent est versé en ligne entre les comptes. Cependant, le

facteur humain est un élément important du paysage. C’est pourquoi le partenariat avec les organisatons de
producteurs et d’autres insttutons permet a Tulaa d’étre rentable via un service de sensibilisaton.

SCHEMA 3.4 EVALUATION DU CREDIT
) COLLECTIONS:
EVALUER LE CREDIT
NE SUFFIT PAS ANALOGUES
COLLECTIONS:
DIGITALES
VALEUR
AJOUTEE
EVALUATION
DU CREDIT

l'éducation, le suivi,

les collections et

les processus de remontée
sont vitaux

ENSEIGNEMENT
PORTANT SUR LA
PRODUCTION DE PRETS

Résultats, enseignements et perspectives d’avenir

Résultats

Y. La durabilité de la plateforme mobile demeure un déf de taille, mais elle devrait étre ateinte en chargeant
de nombreux services et en accroissant I'utlisaton de la plateforme.

2 Une croissance signifcatve du capital a été réalisée grace a un investssement de 627 000 USD d’un
partenaire privé stratégique, ce qui démontre I'intérét que les investsseurs commerciaux prétent au modéle
et a la stratégie commerciale.
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L'ofre directe de fnancement d’intrants, produit relatvement nouveau, a ateint un respectable portefeuille
arisque (PAR) de 3,7 pour cent en avril 2019.

Le taux de rétenton saisonnier est de 40 pour cent, bien que certains agriculteurs se consacrent a des cultures
diférentes d’une saison a l'autre et, par conséquent, la rétenton est probablement beaucoup plus élevée.

Parmi les agriculteurs, 41 pour cent n’avaient jamais emprunté pour acheter des intrants agricoles.

L’age moyen des emprunteurs est de 41 ans et 37 pour cent des utlisateurs sont des femmes, ce qui indique
que la plateforme est capable d’ateindre la populaton moyenne, et qu’elle est inclusive pour les deux sexes
et les personnes de tous les ages.

Tulaa a été en mesure de fournir des données relatves a sa clientéle a ses utlisateurs par le biais de la
plateforme TIC et de faciliter la collaboraton par le biais de la vulgarisaton proposée par le gouvernement et
par d'autres partenaires, en ce qui concerne les données et I'informaton technique.

Legons et perspectives d’avenir

Ya

Ya

Ya

Ya

Le principe de Tulaa consiste a éliminer, de fagon globale, les nombreux obstacles et problémes auxquels les
agriculteurs sont confrontés, en créant des solutons de bout en bout.

La plateforme TIC consttue une base ecace sur laquelle d’autres services peuvent se grefer, pour la rendre
plus facile d’accés, moins colteuse, et moins risquée pour les grands et les petts acteurs des CV et des
communautés rurales. La croissance que connaissent les services oferts le montre bien.

Dans I'avenir, Tulaa voudrait:
o Créer une version simplifée et gratuite de la plateforme en ligne;
e Elargir son réseau de personnels pour développer les capacités et la croissance;

e Promouvoir la créaton d’une plateforme libre de difusion des connaissances réunissant plusieurs acteurs
grace a laquelle des informatons pourraient étre mises sur le portail et étre utlisées pour la formaton,
ainsi que pour obtenir un retour d’informaton; et

e Contnuer a peaufner son modéle d’évaluaton de risque de crédit, notamment en y ajoutant d’une part,
un satellite qui transfere par infrarouge les données relatves a I'évaluaton des risques liés a la récolte
et d'autre part, une expertse psychologique pour jauger dans quelle mesure I'emprunteur est enclin a
rembourser sa dete.

Tulaa n’a cessé d’innover d’autre part son modéle économique et sa propositon commerciale ont contnué
a évoluer. L'apprentssage, les révisions et un changement contnu sont a prévoir, et consttuent une parte
importante de cete entreprise vigoureuse, a plus forte raison, dans un environnement o les TIC connaissent
une évoluton fulgurante.

REFERENCES

Miller, C. 2019. Entretien avec Hilary Miller-Wise, Founder and CEO, Tulaa. [audio]. Nairobi, Kenya. [Cité 3
octobre 2019].

Questions pour enrichir |'analyse débat

Quelles sont les trois éléments essentiels de la réussite pour Tulaa?

1.

Comment les fnancements sont-ils acheminés vers les diférents acteurs de la CV a travers Tulaa? Le fnancement
peut-il s’élargir a I'avenir, et toucher d’autres intrants tels que les petts matériels et les applicatons solaires?

Veuillez expliquer comment le systtme M-commerce (pour Mobile commerce) fonctonne. Quelles
propositons pourriez-vous soumetre pour améliorer ce systeme?
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3. Tulaa ou un modéle similaire pourrait-il &tre introduit dans votre pays? Que votre réponse soit positve ou négatve,
veuillez en expliquer les raisons. Veuillez également indiquer ce qui serait nécessaire pour faciliter ce processus?

TABLEAU 3.1 Tableau récapitulatif des solutions intégrées des TIC de Tulaa

av service de la CV et du financement

Nom de I'innovaton utlisée
dans cete étude de cas

Tulaa propose des solutons TIC intégrées au service de la CV et du fnancement

Type d’interventon Informatons globales ofertes par le biais des TIC mobiles et interventons fnancieres

au service de la CV et des fnancements
Secteurs et région/ pays Kenya

Innovatons au service
delaCV et du FCV

Principaux acteurs concernés
par le fnancement

Téléphones portables et une plateforme dédiée aux intrants agricoles, au commerce,
a l'assistance technique, a la facilitaton de fnancement et a la geston de données

Les opérateurs de téléphonie mobile, les fournisseurs et acheteurs d’intrants,
les investsseurs individuels et insttutonnels

Date de lancement Tulaa a commencé en 2017, ESOKO, le fondateur du concept inital, a été lancé en

2008 au Ghana

Modele économique Une plateforme mobile basée sur les T, qui ofre des services tout au long de la CVA

Services oferts = Epargne mobile en vue d’acheter des intrants
= Transferts d’argent
= Services mobiles proposant des informatons de vulgarisaton

= Une plateforme numérique pour les relatons commerciales qui rassemblent les
acheteurs et les vendeurs

< SGI et une plateforme de geston des données
= Cartographie oferte par SIG (Systéme d’informaton géographique)
Financement = Paiements et épargne réalisés a travers les téléphones portables
= Financement par argent mobile sur des portefeuilles mobiles et sous-portefeuilles
= Epargne mobile en vue d’acheter des intrants
= Mesures incitatves pour que les paiements soient réalisés dans les délais

Les résultats essentels

* Montant fnancé par an/
cycle de récolte

« Utlisateurs

Limites et contraintes

Enseignements et
recommandatons

L'octroi de préts directs est assez récent et en pleine croissance

Portefeuilles mobiles d’épargne, emprunt et/ou transferts d'argent

3,7 pour cent PAR

37 pour cent d’usagers sont des femmes et 41 pour cent en sont a leur premier
emprunt dédié a des intrants

Un manque de confance dans I'informaton et dans ses sources

Infrastructure et couverture de connexion

Le co(t de lancement pour créer les systémes requis et sensibiliser le public

Les projets pilotes permetent aux utlisateurs de la premiere heure de démontrer
la valeur des technologies et de soutenir le concept

Il est fondamental de connaitre les profls des utlisateurs aux-quels s'adresse le
projet et de s’assurer que le contenu est personnalisé et pertnent

La formaton, la sensibilisaton et le souten sont autant d’éléments fondamentaux
pour en permetre la difusion

Il faut passer par une interface humaine entre la technologie, le contenu et

I'utlisateur fnal, des conseils peuvent étre partagés par des agriculteurs «chefs
de fle» et des spécialistes locaux

En ce qui concerne la difusion de I'informaton, il s’est avéré trés efcace de cibler
des associatons et des entreprises agroalimentaires pour ateindre les agriculteurs

Des partenariats avec des sociétés commerciales, notamment dans les secteurs
de I'agroalimentaire et des télécoms
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Annexe 4. Financement informel de la chaine de valeur de
la morelle noire: le cas des femmes rurales au Cameroun

Etude de cas réalisée par Simeon Tchatchoua Numbem, Calvin Miller, Paul Nchoji Nkwi et Justn Bomda

Contexte et situation

La culture de morelle noire ou bréde morelle, (Solanum Scrabum), connue localement comme njamajama, est un
Iégume qui joue un rdle culinaire, social et traditonnel important pour les habitants de la Région du Nord-Ouest
du Cameroun, comme nous le verrons ci-apres. Ce légume se doit d’étre servi lors de chaque rassemblement
traditonnel ou social. La région du nord-ouest fait parte de la région de la savane herbeuse du Cameroun qui
enregistre une pluviométrie moyenne comprise entre 800 et 1 200 mm par an. La saison des pluies s'étend de mi-
mars a mi-octobre. Les quatre a cing mois de saison séche, se caractérisent par des températures torrides, et sont
soumis & I’Hamartan, un alizée sec et chargé de poussiere, qui soufFe du nord. Le njamajama a prospéré dans ces
conditons, pendant de nombreuses génératons, ce qui lui a permis d’infuencer les habitudes alimentaires de la
populaton et de devenir un aliment de base au Cameroun. Ce légume, le njamajama est a la base du Kat kat, une
spécialité locale qui a progressivement gagné en popularité au fl des années et qui a pénétré les zones urbaines.

S

9

i

Zone de culture du njamajama au nord-ouest du Cameroun.
Source: http://www.all-about-cameroon.com/The-North-West-Region-of-Cameroon.html

Le njamajama peut mesurer environ 30 cm au cours de la saison des pluies, mais ne mesure que 10a 15 cm ala saison
seche. Pendant la saison séche, lorsque tous les autres légumes se fanent, le njamajama peut étre cultvé au fond
de vallées humides, et étre ramassé 21 jours apres avoir été planté. La rapidité a laquelle il ateint sa maturaton et
la résilience dont il fait preuve, conféere a ce légume une place de premiére importance et une popularité inégalable
en ce qui concerne la garante des conditons d’existence et la sécurité alimentaire de la populaton.

Le njamajama est généralement cultvé en utlisant un systétme de polyculture pendant la saison des pluies. Il est
planté dans des sillons préparés parmi d’autres légumes tels que les haricots, les choux et les pommes de terre
irlandaises. Deux semaines plus tard, lorsque la plante herbacée est plus vigoureuse, d’autres produits agricoles
végétaux, comme le mais, sont plantés. Le njamajama est récolté trois semaines plus tard et la récolte peut se
poursuivre sur cing cycles de trois semaines, bien longtemps apres que le malis ou d’autres produits agricoles sont
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ramassés. C'est justement le potentel de germinaton et de repousse que revét le njamajama, dont la résilience est
sans pareil, qui lui ont permis de passer au statut de culture de subsistance a une culture plus dirigée vers le marché.

Comment la culture de njamajama, qui était un produit de subsistance
est devenue une marchandise a vocation commerciale?

L'urbanisaton galopante, exacerbée par le plan d’ajustement structurel, du milieu des années 1980 a la fn des
années 1990, a fait que les familles ont quité la campagne. Quand I'économie caféiére, qui était I'épine dorsale
de I’économie de la province du Nord-Ouest, s’est efondrée, le niveau de la pauvreté a augmenté. Du coup,
les femmes ont intensifé les actvités relatves aux cultures vivrieres pour se nourrir, et répondre aux besoins
alimentaires d’une populaton urbaine en pleine expansion. Parmi ces cultures vivriéres, le njamajama a pris
une place prééminente, en raison de ses caractéristques biologiques bénéfques intrinseques. La demande en
njamajama a augmenté, non seulement dans les grandes villes de la région du Nord-Ouest, mais aussi dans de plus
grandes villes telles que Douala, Yaoundé et d’autres encore, situées dans des régions plus boisées du Cameroun,
qui voient afFuer une populaton croissante venant de la région du Nord-Ouest et des régions herbeuses. Les
multples facteurs qui ont contribué au fait que le njamajama, qui était une culture de subsistance, devienne une
culture & vocaton commerciale sont les suivants:

A. Amélioratons du systéme de transport: de nombreuses entreprises privées se sont lancées dans le transport
de nuit de voyageurs et de marchandises entre Bamenda, la ville menant a la région du Nord-Ouest et les
grandes villes du Cameroun. Cela a permis de transporter le njamajama fraichement récolté, en provenance
de divers bassins de producton, en passant par Bamenda, le centre de collecte, et de le diriger ensuite
vers de grandes villes comme Douala, Yaoundé, Buea, Limbe et Kumba. Le njamajama séché et congelé est
également exporté, pour les Camerounais vivant a I'étranger, bien qu’en quanttés limitées.

B. Lutlisaton de I'irrigaton: des systémes d’irrigaton ont été développés dans les bassins de plaine de Babanki
et de Ndop, ainsi que dans les plaines de Bamessing. Les agriculteurs puisent les eaux abondantes des
contreforts des montagnes. Ce systeme d’irrigaton par gravité permet la culture intensive du njamajama,
parmi d’autres cultures vivriéres pendant la saison séche.

C. Amélioraton du systeme de producton: la culture du njamajama étant en plein essor, les producteurs, il s'agit
pour la plupart de productrices, ont décidé de produire de fagon a récolter deux fois par an et d’accroitre la
productvité en ayant recours au fumier de vache et de poulet.

D. LAmélioraton des systemes de polyculture: les systemes de culture que les agriculteurs utlisent ont
également changé au fl du temps pour s'adapter a la demande du marché. Si les agriculteurs contnuent a
défendre la polyculture, les systémes de culture ont tout de méme changé. Au cours de la saison séche, les
agriculteurs cultvent des choux, des haricots et des pommes de terre sur les bords des sillons pour permetre
a la lumiere d’ateindre le njamajama. Les poireaux, quant & eux, sont plantés directement dans les sillons,
puisque ce légume pousse en hauteur et qu’il reste mince, il ne nuira pas a la quantté de lumiére nécessaire
a la croissance du njamajama.

E. Lorganisaton d’un systéme de CV informelle de njamajama et du fnancement de cete CV: la perte d’autres
sources de revenus générés par les maris, qui s'est accompagnée d’une augmentaton de la demande en
njamajama, a poussé les femmes a développer un réseau informel fondé sur la confance. Ce mécanisme
relie les producteurs aux vendeurs, de leurs fermes jusqu’aux villes, par le biais d’un systéme basé sur les
relatons au sein de la CV. Elles ont également mis en place un fnancement informel de la CV.
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La CV du njamajama

L'organisaton de la CV a commencé quand les producteurs individuels ont réalisé un accord construit sur la
confance qui les liait aux collecteurs de leur producton, qui étaient disposés a acheter a la ferme, mais en payant
plus tard. Les producteurs confaient leurs produits aux collecteurs, apres s'étre mis d’accord sur le prix d’un sac
de 50 ou 100 kg. Le collecteur se chargeait ensuite de la vente du njamajama en s’adressant directement aux
détaillants locaux ou organisait le transport, de fagon a ce que la marchandise soit livrée dans les villes sans avoir
a payer quoique ce soit, sur le moment. Les commergants se trouvant dans les villes antcipaient la récepton de
njamajama pour le vendre et/ou le distribuer a d’autres détaillants.

Une fois la marchandise vendue, I'argent est renvoyé par la méme chaine afn de procéder au paiement des
transporteurs, des collecteurs et enfn, des producteurs. Le systéme ne nécessitait aucun capital inital, ni pour
les collecteurs ni pour les vendeurs du légume.

Un des points cruciaux, qui garantt le succés des
partenariats multples, consiste a créer une réelle
confance, ponctuant toutes les relatons de la CV, entre
les producteurs, les agrégateurs, les transporteurs et les
commerciaux®. Le systtme a fonctonné pendant des
décenniesetacontribué al'accroissement de laproducton
du njamajama et de sa productvité. Cependant, la donne
achangé. Efectvement, il y ade plus en plus de nouveaux
éléments dans le systeme. La confance a diminué et
un systeme de paiement en espéces s'est développé - <
parallélement au systéme sans capital. Culture mixte de njamajama et de chou.

Les activités de la CV

Lorsque les femmes cultvent le njamajama, elles ont recours a I'irrigaton, aux engrais et aux insectcides. Elles
procedent a la vente aux portes de leurs exploitatons, le jour méme ou la récolte a lieu. Les collecteurs, agrégateurs
ou fournisseurs I'achetent dans les fermes des qu'il est récolté et le transportent au centre de collecte du marché
de Bamenda, la ville la plus proche. Ensuite, ils vendent la marchandise au marché de Bamenda ou le transportent
de nuit, en bus ou d’autres moyens de transport, vers des marchés urbains éloignés comme Yaoundé et Douala,
qui se situent en moyenne a 300 km. Le légume est transporté le soir méme vers ces diférentes destnatons, de
facon a ce que les cultures récoltées a 16 heures arrivent sur les marchés de la ville avant 7h le lendemain matn.
La fraicheur en est ainsi garante. Comme les infrastructures permetant le stockage ou le séchage a froid du
Iégume font défaut, ce dernier n'est pas ou peu sujet a des transformatons. Une livraison rapide s’impose donc.
La demande du marché qui découle de I'organisaton de la CV développée pour le njamajama a eu de nombreuses
répercutons sur d'autres services oferts par certaines entreprises et a généré de nombreux emplois.

/4 Irrigaton: I'amélioraton palpable de la producton de ce Iégume précieux, qui se cultve tout au long de
I'année, a eu lieu grace au développement fortuit d’un systeme d’irrigaton métculeux et simple. La plupart
des régions ou le njamajama est cultvé sont entourées de collines formées par des coulées volcaniques
qui ont piégé de nombreuses pettes chutes d'eau et bassins hydrographiques qui s‘écoulent des collines,
méme pendant les saisons seches. Les agriculteurs ont creusé des barrages de captage pour piéger I'eau, qui
est dirigée vers le bas par des tuyaux et distribuée grace a un systéme d'arrosage par gravité. Ces systemes
d’irrigaton a faible codt garantssent la producton tout au long de I'année.

5 Etrange coincidence, c'est aussi dans cete région du Cameroun que le mouvement de fnancement coopératf est né en 1964.
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/4 Transport: les services de transport se sont
considérablement développés et se sont spécialisés.
Tout d’abord, il faut veiller au transport, de
I’exploitaton agricole au marché de la ville de
Bamenda et aux gares routéres. Ce service est
efectué par des taxis-brousse et des motos.
Ensuite, viennent les autocars, qui sont le moyen
de transport le plus important, puisqu’ils peuvent
transporter, en moyenne 30 a 50 sacs de 100 kg
chacun. A Yaoundé, par exemple, 150 & 200 sacs
arrivent en moyenne chaque jour.

Y4 Facilitaton de I'entreposage: les statons de bus ont Irrigation & faible codt.

créé des espaces d’entreposage temporaires, pensés
spécialement pour le njamajama. La marchandise en provenance des fermes, doit étre toutefois prise en
charge, soumise a I'enregistrement et a I'étquetage pour fnalement étre expédiée vers diverses villes.

Commercialisation et distribution vers le consommateur final

Des grossistes, ou des groupes de grossistes, sont préalablement désignés et se chargent de réceptonner le
njamajama quand il arrive sur les marchés régionaux ou urbains. Ces grossistes peuvent étre des groupes d’amis,
d’associés ou d'associatons de producteurs de village, d'ou provient le Iégume. Quand le njamajama arrive, il
est atendu avec impatence. Son trajet a été suivi sur les téléphones portables pour garantr une distributon
rapide vers les diférents commercants. Ces derniers vont, a leur tour, vendre le produit aux ménages ou aux
restaurants aux quatre coins de la ville. Les ménages et les restaurants dépendent du légume pour préparer la
sauce camerounaise, trés appréciée, aux légumes et au poulet, appelée Kat kat, et qui se mange avec du fufu
de mais, un plat local trés répandu. Le schéma ci-dessous représente la CV et les fux de fonds. La marchandise
circule de la ferme vers le marché, et le systéeme de paiement suit le méme chemin en sens inverse.

SCHEMA 4.1 LE SCHEMA DE LA CV DU NJAMAJAMA

PREPARATION/
PRODUCTION TRANSFORMATION DISTRIBUTION COMMERCIALISATION
AN
d

Grossistes locaux -~ Détaillants locaux
AN
1
N v N
. va Agrégateurs > va . .
Agriculteurs -1 portes de lexploitaton ¢--~ Transporteurs - - Grossistes en ville
N /7\
2
Associaton o .
dragriculteurs -~ ADAF Détaillants en ville
N P .
¢" 1
L-” A4
Mc? & Afriland First Bank

Flux de marchandises ——> Assistance fechnique = ===> Financement des agriculteurs ——> Flux de remboursemen --=-->
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Le financement de la CV

Deux types de fux fnanciers coexistent dans la CV du njamajama. s interagissent et permetent au systéeme
de rester animé, dynamique et unique. Ces systemes ont évolué au fl du temps et ont ainsi su s'adapter aux
demandes du marché et aux aléas sociaux et culturels. Il existe un fux informel de fonds au sein de la CV ainsi
qu’un fux oFciel de fonds qui va vers certains maillons de la CV.

Flux financiers informels

/4 Les femmes a court d’argent dans les villages ont imaginé un moyen de confer leurs produits agricoles a
un collecteur sans paiement inital, mais en convenant d’un prix avec les collecteurs, qui transporteraient le
njamajama dans les villes pour le vendre, avant de revenir pour payer les agriculteurs. Ce systeéme était limité
aux grandes villes et aux villes de la région du Nord-Ouest du Cameroun, mais s'est étendu aux grandes villes
quand le service des autocars de nuit s’est amélioré.

Dans ce systeme, le fux des marchandises ou des produits agricoles, passe des producteurs aux autres
acteurs et aux vendeurs se trouvant en ville. Dans les villes, les grossistes et les commercants vendent les
produits et les fux d’argent sont renvoyés, en suivant le méme chemin mais en sens contraire pour payer les
transporteurs, les agrégateurs et enfn les producteurs. Le systéme est basé sur la confance, construite au fl
des années entre les membres de la famille, les amis ou les connaissances du village. Ce systéme fnancier
représente aujourd’hui, environ 60 pour cent des transactons fnanciéres. Au fl du temps, ce systéme a
été en parte miné par de nouveaux arrivants, toujours plus nombreux sur le marché, et comme il n’existe
pas de moyens de sélecton, de nombreux producteurs et acteurs le long de la CV exigent des paiements en
especes: ce qui cede la place au classique systeme cash-and-carry (emporter comptant) qui caractérise les
marchés informels.

Le financement formel des partenaires de la CV

/4 Lintensifcatonaccrue dessystemesde producton, en raison de 'augmentaton de lademande en njamajama,
a poussé les partculiers et les associatons d’agricultrices a rechercher des moyens de fnancement proposés
par les insttutons fnanciéres oFcielles. Ce qui est réalisé a travers les diférentes micro banques rurales MC?
dans la région. Ces banques rurales bénéfcient d’'un fnancement d’Afriland First Bank, qui leur permet ainsi
d’octroyer des préts aux associatons d’agriculteurs. Apres la vente de produits agricoles, les remboursements
sont efectués aux micro banques pour qu’elles remboursent Afriland First Bank. LADAF, une ONG natonale,
soutent les micro banques en fournissant une assistance technique, a savoir une formaton professionnelle
en geston des compétences comportementales, des SIG, un service d’audit et de supervision pour assurer la
durabilité de I'ensemble du systeme.

Les résultats et leur incidence

Les données disponibles portent a conclure que le njamajama joue un réle important puisqu’il représente entre
60 et 70 pour cent de la valeur de toutes les récoltes garantes par le systeme de polyculture réalisé sur les
parcelles de terre cultvées. Cete plante de grande valeur peut étre cultvée toute I'année grace a I'irrigaton, et
peut étre cultvée quatre a cing mois par cycle, longtemps apres que les autres légumes comme les choux, les
haricots et méme le mais ont été récoltés.
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TABLEAU 4.1

Différentes

C Les colts et marges
étapes de la CV

Producton Les codts de producton
pour une parcelle type de
3000m? (0,3 hectare) =

40 000 CFA

La producton du njamajama
=75 (5 cycles de producton
de 15 sacs chacun)

Transport et
commercialisaton

Transport en partant de
I'exploitaton, réalisé par les
collectonneurs/agrégateurs
=550-600 CFA par sac aux
marchés régionaux; puis
transportés des marchés
régionaux aux marchés dans
les villes plus éloignées pour
1000 a 1 500 CFA par sac
qui sont transportés par bus

Vente au détail Les détaillants paient
les grossistes et
ensuite vendent aux

consommateurs

Consommateurs Les ménages
consommateurs et les
restaurants achetent pour

manger ou pour vendre

Cas ayant fait 'objet d’une étude plus approfondie

Informations relatives & la CV de la morelle noire

Ventes

Ventes d’une valeur de

6 000 a 8 000 CFA pour un
prix par sac a la sorte de
I'exploitaton = 450 000 a
600 000 CFA par saison et
pour 3 000m?

(900 a1 010 USD)

Les grossistes en villes
recoivent la marchandise et
la vendent aux détaillants

a un prix par sac allant

de 11 000 a 15 000 CFA

en foncton de
I'approvisionnement du jour

Les détaillants vendent aux
consommateurs a un prix par
sac allant de 18 000 a 25 000
CFA en foncton de ce qui est
vendu et a qui

Les ménages achetent a un
prix de 1 000 CFA pour 0,5 Kg
(1,82 USD)

Les restaurateurs achétent un
sac de 100 kg, dont les pertes
estmées a 40 %, préparent
180 plats de kat kat a un
prix de vente de 600/700 CFA
par plat, ce qui correspond a
90 000 CFA (213 USD) par sac

Valeur par hectare

250 sacs par hectare =
1500 000 a 2 000 000 CFA
(2727 23 636 USD)

2750 000 a 3 750 000 CFA par
hectare (5 000 a 6 818 USD)

La valeur des ventes a la valeur
de la producton = 182-188 %

4500 000 a 6 250 000 CFA par
hectare (8 182-11 364 USD)

La valeur des ventes/a la valeur
de la producton =

300 % — 417 %, mais avec

40 % de pertes, la valeur réelle
ajoutée s'éleve a environ 165 %

250 sacs a un prix de 90 000
CFA =22 500 000 par hectare
(40900 USD par hectare)

La valeur fnale du produit
pour le consommateur/ pour
le producteur = 1 285 % de
valeur ajoutée, sans prendre
en considératon ni les
condiments ajoutés ni les
pertes

Financiérement parlant, un investssement d’1 USD va rapporter 6 USD de valeur ajoutée de la producton a la
consommaton. Le réinvestssement des bénéfces contribue a une amélioraton progressive de la qualité de la
producton et de la technologie, en matere d’irrigaton par exemple, et la valeur commerciale devient de plus
en plus importante.

Incidence sur les femmes au sein des ménages

Les femmes organisent et dominent la CV de njamajama, contribuant a environ 90 pour cent du processus global,
de la producton a la distributon sur le marché jusqu’aux consommateurs fnaux. Cela a une incidence notable
sur leurs ménages et les communautés rurales. Les femmes ont afrmé que la culture du njamajama avait
considérablement amélioré leur vie et les avait aidées a relever les défs tels que le paiement des frais liés a la
scolarité et a la santé de leurs enfants. La culture du njamajama aide également de nombreuses femmes a faire
des économies qui consttuent une forme d’assurance contre les jours de pluie.




Innovations et lecons en matiére de financement des chaines de valeur agricoles
Etudes de cas réalisées en Afrique

Incidence sur le régime alimentaire

La CV du njamajama est I'archétype d’un systéme basé sur la demande. L'efet culinaire sur les consommateurs
fnaux de ce légume sain consttue un indicateur de performance important. Dans beaucoup de restaurants
classiques et dans ceux le long des routes dans les grandes villes, le kat kat, qui met en vedete le njamajama,
est un délice. La popularité croissante de ce plat, que I'on mange accompagné de poulet et d’huile de palme
rouge, stmule la demande, et contribue a renforcer le rdle de ce légume et a sa notoriété.

Assistance octroyée par des micro banques

Comme tous les produits de marché, dont le rendement est élevé, le njamajama a atré I'atenton des insttutons
fnanciéres, et plus partculierement, le réseau des banques rurales de micro crédits MC2 Dans de nombreux
domaines de culture intensive, les MC? a Njinikom, Ndop et Bali et Babanki ont fourni des fonds de roulement
et des produits d’épargne aux partculiers et aux organisatons d’agriculteurs. Cependant, compte tenu du faible
niveau de fnancement de I'agriculture dans son ensemble, il reste encore beaucoup a faire.

Les défis a relever dans ce systéme

Le systeme de marché contnue a ne pas étre sufFsamment structuré

Méme si la demande est élevée, le marché reste peu structuré, du moins, en ce qui concerne le marché informel.
Le marché «payer et emporter» (cash and carry) commence a perturber le systeme traditonnel dont les
paiements sont réalisés apres la vente fnale. Au stade de la producton dans la CV, les agriculteurs sont devenus
plus spécialisés et plus organisés. Ils collaborent pour acheter et stocker les déjectons de volailles et d’autres
fumiers de compost, et pour investr dans des équipements d’irrigaton et dans du matériel, pour assurer une plus
grande productvité. Le marché de la distributon n’a pas établi de critéres de sélecton pour pouvoir y partciper.
Par conséquent, les prix sur les marchés en patssent, ce qui par répercussion, diminue les marges de proft. Ce
sont d’ailleurs les producteurs qui en sont le plus impactés.

Une organisaton structurelle des acteurs

Le fait que les acteurs impliqués dans la CV soient mal organisés et peu structurés consttue une contrainte de
taille au bon développement de cette CV. Si les producteurs sont plus organisés, les collecteurs, les agrégateurs et
les vendeurs sont, pour leur part, mal organisés. A Yaoundé et & Douala par exemple, il existe des organisatons
qui rassemblent les vendeurs, mais les regles sont difcilement et inefcacement suivies. De cete facon, les
acteurs contnuent a opérer selon un modéle de développement économique informel, ce qui ne leur facilitent
pas I'accés au fnancement et aux insttutons fnancieres.

Le manque de terre limite I'expansion

La demande élevée en njamajama se heurte a un manque de terres disponibles qui seraient nécessaires pour
I'expansion. Alors que la culture s’intensife, la période de jachere pour la plupart des terres est inférieure a un
an. Les terres disponibles se font rares et le nombre de nouveaux agriculteurs portant un intérét a la culture du
njamajama va croissant. Du coup, les prix annuels de la locaton des terres ont augmenté d’environ 100 000 FCFA
(160 USD) par hectare.

Systemes de transport et de manutenton

Le transport de la marchandise de I'exploitaton vers les marchés et les systemes de transport d’une ville a l'autre
est la pierre d'achoppement de la promoton de cete CV. La manutenton et le transport peuvent efectvement
représenter environ trente pour cent de pertes essuyées apres la récolte. Dans les fermes, on remplit de
njamajama des sacs pour le riz en nylon d’une capacité d’environ cent kilogrammes. Ces sacs sont jetés dans les
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Cas ayant fait 'objet d’une étude plus approfondie

taxis-brousses ou atachés sur des motos pour les conduire
au marché de la ville de Bamenda ou a des statons de
bus. On entasse les Iégumes dans des bus, ce qui est loin
d’étre idéal. Ensuite, a l'arrivée dans les villes, les sacs de
Iégumes sont transvasés dans des taxis ou d’autres moyens
de transport locaux pour les apporter chez les détaillants
ou la mise en portons de la marchandise sera efectuée
pour pouvoir la vendre. La mise en sac et la manutenton,
qui laissent a désirer, ne garantssent pas a la marchandise
d’arriver a bon port dans des conditons optmales.

Njamajama.

Enseignements tirés

Innovaton

L'utlisaton créatve des réseaux sociaux traditonnels, sur lesquels viennent se grefer de nouvelles technologies
peuvent consttuer la recete pour la réussite. Elle comprend notamment:

/4 Ce systeme de paiement fondé sur la confance a vu le jour grace aux agricultrices afectées par la pauvreté
et désireuses de trouver des moyens d’existence durables. Dans ces conditons, les femmes ont cherché
des moyens de subsistance durables. Ce systeme prouve que l'efcacité d'un modéle ne dépend pas
nécessairement de paiements en espéces. Efectvement, par le biais de relatons professionnelles construites
sur la confance, ces pettes agricultrices ont su établir un nouveau secteur d’actvités, sans fnancement
inital, en utlisant leurs relatons plutdt que des fonds.

/2 Lautonomisaton des femmes, né de la nécessité, a été réalisée par une coordinaton collectve et a about
a la créaton de plus de 2 000 emplois tout au long de la CV du njamajama. Quatre-vingt-dix pour cent de
ces emplois reviennent a des femmes. Comme dans beaucoup de pays d’Afrique, I'amélioraton du systéme
d'alimentaton traditonnel va permetre I'accroissement des moyens de subsistance, qui sera assort d’un
renforcement et d’une amélioraton de I'emploi chez les femmes et de leur capacité entrepreneuriale.

/4 Le moteur a caractére social a été stmulé grace a un besoin alimentaire que pouvait satsfaire le njamajama,
et qui consttue une force motrice pour la croissance de la demande. L'exode rural et I'arrivée d’un nombre
important de personnes dans les villes a contribué a I'augmentaton de la demande en CV. La valeur sociale
et traditonnelle de la marchandise est devenue un instrument commercial, servant a accroitre la producton
et la productvité et a stmuler le développement économique rural. Méme si I'incidence sur la demande
relatve a ces produits semble marginale en apparence, elle est en réalité bien réelle.

i/, Lutlisaton des TIC a contribué a dynamiser la CV. Le téléphone portable, en partculier, a facilité la créaton
de liens favorables a I'6change d’informatons et la capacité de transférer de I'argent rapidement et avec
précision, et ce méme a des producteurs de légumes vivant dans des villages reculés.

Réle des SDC (Services d'aide au développement commercial)
dans la promotion de la CV

Les services d'aide au développement commercial ont été créés pour faciliter les actvités le long de la CV et
comprennent:

/2 L'approvisionnement en sacs en nylon a été pris en charge par un nombre croissant de personnes spécialisées
dans I'approvisionnement en sacs dédiés au njamajama et auxquels les producteurs et les agrégateurs ont
recours. Les commergants utlisent des motos pour se déplacer d’un village a l'autre, afn de satsfaire les
commandes et les livrer.
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/4 Les systemes de transport reliant les exploitatons aux marchés, s'organisent comme suit: les taxis-brousse
spécialisés ont modifé les chassis de leurs véhicules pour s’adapter aux mauvaises conditons de la route et
pour transporter des sacs de légumes de I'exploitaton aux marchés ou aux statons de bus.

/4 Les bus de nuit ont joué un réle prédominant et ont aidé les agriculteurs a expédier les légumes frais sur les
marchés en moins de 12 heures. Cela a augmenté la qualité du njamajama, a ajouté une valeur supérieure et
a diminué les pertes survenant apres la récolte, tout en générant un revenu pour les compagnies de bus. On
a de plus en plus souvent recours pendant les périodes de forte demande a de petts camions de cing a dix
tonnes, pour transporter le produit vers les marchés de la ville.

Financement

/4 Lesinsttutonsfnanciéres rurales ont facilité lacroissance grace al'octroi de fnancements pour les technologies
et les services. La plupart des fnancements de la CV ont été réalisés grace a des fonds personnels. Pourtant,
les acteurs de la CV ont de plus en plus souvent recours aux services oferts par les insttutons fnancieres, en
partculier au réseau de MC?, puisque le niveau de visibilité sur le marché s'améliore, ce qui aiguise la volonté
des pettes exploitantes de miser sur le développement dans le secteur trés dynamique de I'agroalimentaire.
Outre les insttutons fnancieres oFcielles, de plus en plus d’associatons d'épargne informelles et de préts
voient le jour. Elles ofrent des services fnanciers aux acteurs le long de la CV du njamajama.

/4 Afriland First Bank s'est chargée du refnancement du réseau des MC? qui avait octroyé des préts aux
partculiers et aux associatons d'agriculteurs, permetant aux agriculteurs d’accéder a des préts a moyen
ou long terme, entre 18 et 36 mois, ce qui a rendu possible la constructon ou I'achat de biens personnels,
comme des maisons, des systemes d’irrigaton, des pompes et des motocycletes.

/4 Le fnancement interne de la CV a été un modele de réussite. Sans I'autofnancement et le fnancement a
paiement diféré parmi les acteurs de la CV, la CV de njamajama ne se serait pas développée. Ce fnancement
reste la clé de son succes.

Assistance technique

/4 Le service d'assistance technique de 'ADAF a ofert ses services aux micro banques MC2 Elle a soutenu
ces micro banques qui ofraient aux exploitants et aux associatons d’exploitants des formatons en
développement des compétences commerciales. Les petts agriculteurs ont pu par ce biais renforcer leurs
capacités sur la CV.

Recommandatons

/2 Avec la croissance de la populaton et I'intensifcaton de I'urbanisaton, I'avenir de la njamajama s’annonce
prometeur. La demande va augmenter et on constate que I'exportaton vers la diaspora camerounaise tend
a croitre. Les recommandatons pour apporter quelques amélioratons sont les suivantes:

/4 Augmentaton de l'utlisaton de fumier composté: les producteurs sont conscients des efets néfastes de
I'utlisaton intensive d’engrais minéraux sur la pérennité a long terme de leurs sols. L'utlisaton de fumier
animal et le compostage, par contre, peuvent réduire les colts des intrants de producton.

/4 Des recherches pour des variétés améliorées: vu l'augmentaton de la demande, il est nécessaire que
le gouvernement intervienne et reconnaisse le njamajama comme un produit de base dont dépend la
sécurité alimentaire et pour lequel il faut déployer des moyens permetant a I'Insttut de la Recherche et le
Développement Agronomique (IRDA) d’efectuer des recherches approfondies. Les recherches scientfques
sur ce légume peuvent en améliorer la variété, en partculier sa résistance a des conditons climatques hostles.
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/4 Amélioraton des méthodes de manutenton apres la récolte: il est urgent d’'améliorer les méthodes de
manutenton afn d’améliorer le transport et de réduire les pertes qui surviennent apres la récolte. D’apres
les vendeurs dans les grandes villes, les pertes lors du transport représentent entre dix et quinze pour cent
de la marchandise, en partculier pendant les saisons des pluies, lorsque la marchandise est transportée en
conditons humides. Des recherches supplémentaires sont nécessaires pour déterminer les types de sacs ou
de caisses qui seraient appropriés pour mieux manipuler et transporter le Ilégume.

/2 Méthodes de conservaton (séchage): Il n’existe pas de mesures de conservaton qui pourraient étre utlisées
localement pour transformer ou conserver les excédents de producton. Si le séchage peut consttuer une
opton valable, il n’est pratqué qu’a une échelle limitée, pour la marchandise dédiée aux exportatons vers
I’Europe et les Etats-Unis d’Amérique.

/2 Amélioraton des systémes de paiement: les systemes d’argent mobile abordables jouent un rdle crucial pour
améliorer I'inclusion fnanciére et pour I'utlisaton de systemes de paiement améliorés dédiés aux transferts
d’argent et a I'argent mobile. Alors que I'argent mobile est de plus en plus rapide et polyvalent, de nombreux
agriculteurs ne peuvent pas se permetre I'achat de téléphones Android mobiles, et I'utlisaton de I'argent
mobile a encore un colt prohibitf pour la plupart des agriculteurs.

/4 Réunir les producteurs et les vendeurs au sein d’organisatons plus structurées: la restructuraton de
I'organisaton des diférents acteurs de la producton, de la distributon et de la commercialisaton sur la CV,
améliorerait la qualité des légumes. Il est diFcile de faire appliquer les lois et de faire respecter les reglements
sans structures défnies au préalable. Une bonne gouvernance dans les organisatons d’agriculteurs est
également cruciale pour garantr la discipline et pour s’assurer que les actvités fonctonnent correctement.
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Questions pour enrichir le débat

1. Les femmes productrices ont été les pilotes dans I'organisaton de la CV du njamajama. Quels ont été les
éléments clés de leur succes, et comment ces éléments peuvent-ils étre reproduits?

2. Existe-il des aliments traditonnels qui pourraient susciter I'appariton d’une CV et son développement dans
d’autres pays, comme dans le cas de cete CV?

3. Quelle importance donne-t-on aux valeurs culturelles pour défnir et maintenir des systemes de marché
basés sur la confance et la loyauté entre les acteurs dans d’autres CV?

4. A quel moment un produit de base devrait-il &tre considéré comme assez important et comme ayant une
incidence sur la populaton sufsamment signifcatve pour que le gouvernement et les autres agences de
développement lui accordent une positon prioritaire en tant qu'élément a prendre en considératon pour la
recherche et le développement?

5. Enreproduisant le modele, veuillez décrire une approche appropriée pour structurer les petts producteurs?

81




Innovations et lecons en matiére de financement des chaines de valeur agricoles
Etudes de cas réalisées en Afrique

TABLEAU 4.2 Tableau récapitulatif de I’étude de cas consacrée au financement informel

e la chaine de valeur de la morelle noire

Nom de I'innovaton utlisée
dans cete étude de cas

Type d’interventon

Secteur et région/ pays

Innovatons au service
de laCV et du FCV

Les acteurs fondamentaux
impliqués dans ce modele

Date de lancement

Modele commercial

Financement

= Instruments fnanciers
utlisés

= Source(s) de fnancements

* Taux d'intérét

Résultats clés

Limites et contraintes

Enseignements et
recommandatons

= Pérennité et possibilité
de reproducton

= Les avantages
socioéconomiques

Financement informel de la chaine de valeur de la morelle noire:
le cas des femmes rurales au Cameroun

Les femmes rurales ont déclenché un processus commercial dynamique pour un légume
succulent, en passant par une approche de paiement diféré pour générer un marché

La région du Nord-Ouest du Cameroun, en relaton avec les principales villes

= Le marché a provoqué la formaton d’une CV, faisant appel a deux axes de
fnancements: des ventes sans fonds en espéces, et d’autres ayant recours a des
fnancements classiques soutenus par des insttutons de microfnance

= Larésilience de la populaton locale qui cherche des moyens de subsistance
alternatfs et qui prend des risques sur le marché

= Les agricultrices, une associaton d'agricultrices et d’autres acteurs de la CV
= MC?, IMF, et Africa First Bank en ce qui concerne le fnancement
= LADAF s'est chargée de I'assistance technique

En 1994, Lorsque les programmes d’ajustement structurel sont apparus et que le
marché du café s’est écroulé, ce qui a poussé les agriculteurs a chercher d’autres
moyens de subsistance

Les éléments essentels de ce modeéle sont les suivants: modele économique agricole
piloté par des productrices, les associatons de femmes, des facilitatons de paiements
au sein de la CV, une demande élevée pour la marchandise

= Financements internes de la CV pour ce qui concerne I'échange pour le passage entre
I'exploitaton et le marché, et les IMF rurales en ce qui concerne les investssements

= Des fnancements autofnancés pour la CV et MC? pour les investssements

< Financement intégré de la CV et fnancement a long terme subventonné a raison
de 8 % par les MC?

= Producton et productvite élevées et des perspectves qui annoncent un avenir
brillant dans le sous-secteur agricole du légume, et ce, sans utliser beaucoup
d’engrais chimiques

= Lachaine de valeur pilotée par des femmes désireuses de satsfaire leurs besoins de
subsistance

= Les revenus ont augmenté pour les femmes rurales et d’autres acteurs, comme en
témoigne sa valeur ajoutée

= Un développement accru des acteurs externes du développement des services
commerciaux (DSC), tels que le développement de systémes d’irrigaton et
I'amélioraton du transport de la marchandise

= Un efet social alimentaire qui vient stmuler la demande dans les villes

= Le modele est complexe et le nombre de personnes qui en bénéfcient directement
diminue puisqu’il n’y a pas de régles pour y entrer

= Cete absence de régle concernant la partcipaton provoque une augmentaton de
la producton et une pénurie de terres, ce qui aboutt a une hausse des prix de la
locaton des terres, et par conséquent, une diminuton des bénéfces

< Jusqu'a présent, peu d’assistance a été oferte de la part des services techniques
gouvernementaux et d’autres ONG internatonales pour améliorer la qualité et la
conservaton des produits ainsi que leur manutenton

= Le transport et la manutenton restent archaiques, ce qui entraine des pertes apres
la producton

= Ladurabilité pour les partenaires de la CV et un potentel éleve de perdurer a
I'avenir puisque I'incidence alimentaire et sociale reste importante

= Il est possible de reproduire ce modéle s'il existe des terres disponibles, la ou les
valeurs sociales et culturelles sont fortes et 'environnement commercial favorable

= Les avantages socioéconomiques liés a 'acces aux terres et aux intrants organiques
ameliorés vont augmenter les volumes sur le marché et le nombre d’agriculteurs
qui y partcipent

= Afn d’ameliorer la qualité de la marchandise et sa productvité, il faudrait que les
acteurs de la CV soient mieux organisés
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Annexe 5. Le Modéle de développement de la CV
agroalimentaire pensé par MADE

Réalisée par Calvin Miller et Joseph Apeeliga

Apercu et contexte

Le nord du Ghana abrite de nombreux petts ménages agricoles a faible revenu. La faible productvité de leurs
pratques agricoles, exercées sur de pettes parcelles de terre et sans avoir accés aux marchés a revenu plus
élevé, les rend partculierement vulnérables quand la pauvreté s’aggrave. Le programme de développement des
marchés proposé par MADE, d’une durée de quatre ans et mis en place dans le nord du Ghana est fnancé par
le Département du développement internatonal du Royaume-Uni (DFID). Il a été congu pour promouvoir la
croissance et améliorer les moyens de subsistance et les revenus d’environ 78 000 agriculteurs et agricultrices
démunis et des petts entrepreneurs de la zone écologique des savanes du Nord.

MADE utlise une approche commerciale de la chaine de valeur agricole, appliquée dans certains secteurs dont
la portée et le potentel d'amélioraton, et I'impact sur les pauvres, en partculier les femmes, sont clairement
trés prometeurs. L'objectf de MADE est d’augmenter les rendements de six pour cent par an dans les secteurs
concernés. Le programme Making Markets Work for the Poor (M4P) («faire fonctonner les marchés au bénéfce
des pauvres») ne soutent que des initatves fnanciérement autosufsantes et qui ofrent des rendements
sociaux de nature évolutve. M4P facilite les changements réalisés par des acteurs compétents qui se trouvent
a l'intérieur du systeme. Dans la pratque, cete approche consiste & soutenir les entreprises agroalimentaires a
mener les changements nécessaires. Ces changements permetront d’accrofitre la productvité et les revenus de
toutes les personnes impliquées dans les CV et d’intégrer les nombreux petts exploitants, qui aujourd’hui ne sont
pas connectés, a des CV dont la productvité est plus élevée. Dans la pratque, cete approche signife qu’il faut
aider les entreprises agroindustrielles a mener les changements nécessaires pour augmenter la productvité et
les revenus de tous ceux qui sont impliqués dans les CV, et pour intégrer les nombreux petts exploitants qui ne
sont pas encore connectés a des CV a productvité plus élevée.

MADE est un programme limité dans le temps et doit s'assurer que les résultats, ateints grace aux eforts qui ont
été déployés, perdurent une fois que le programme prendra fn. Par conséquent, MADE joue le rdle de facilitateur
qui relie les secteurs privé et public, I'agroalimentaire et les fournisseurs de services au sein des CV des secteurs
ciblés. Le but du programme ne consiste pas a travailler avec des entreprises individuelles ou a s'intéresser a des
actvités directes de la CV. Il vise plutdt a contourner les écueils auxquels les acteurs de la CV se heurtent et se
focalise sur les résultats dans leur ensemble. Afn de stmuler le changement transformateur dans les secteurs
ciblés, MADE travaille dans un éventail de domaines tels que I'irrigaton, le genre, les services de développement
des entreprises (SDE), I'accés au fnancement, le changement climatque et la résilience, la communicaton et la
geston des connaissances. Ce programme d’une durée de 4 ans va prendre fn. Des informatons relatves aux
résultats initaux et a son impact sont d’ores et déja disponibles.
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ENCADRE T DESCRIPTION D’EXCEL BITCOM LIMITED QUI UTILISE LE MODELE DE CV MADE POUR
LE DEVELOPPEMENT DU SECTEUR AGROALIMENTAIRE

Excel Bitcom Limited

Tampuri Alhassan, en compagnie d’'un partenaire, a créé Excel Bit Com Limited, pres de Tamale,
au Ghana. lls avaient d’abord orienté leur approche vers la technologie pour ensuite se tourner vers
I'agroalimentaire. Grace au souten de MADE et du Millennium Village Project, I'entreprise a but
lucratf a commencé a travailler avec les petts exploitants dans les secteurs du riz, du mais et du
soja. Conformément aux objectfs de MADE, ils s'eforcent daider les agriculteurs a améliorer leurs
rendements, de les faire passer d’1 ou 2 tonnes métriques par hectare a 4 tonnes métriques par hectare
et, a terme, a 6 TM pour le mais, 3,5 MT pour le soja et 4 TM pour le riz.

Excel Bit Com gréce a ses 24 vulgarisateurs et ses 5 agronomes travaillent avec 5 000 petts exploitants,
dont chacun d’entre eux cultve en moyenne 2 acres de terres pour en vendre la récolte a I'entreprise.
Excel Bit Com se charge d’approvisionner les agriculteurs en semences, en engrais et en herbicides. Les
intrants sont fournis dans le cadre d’un accord d’agriculture sous contrat, selon lequel les agriculteurs
recoivent des préts en nature pour gu’ils puissent acheter ces intrants, sous la conditon de vendre
les produits a I'entreprise. Pour la majorité des agriculteurs, Excel BitCom se charge également de la
préparaton mécanisée des terres. Elle s'occupe aussi de la récolte pour certains petts exploitants et
d'autres plus grands. La société facture également une redevance de 60 cedis par hectare (13,50 USD)
pour la fourniture de services de vulgarisaton et est partellement fnancée par le projet.

L'objectf de la société est de rassembler les produits pour accéder a un marché d’acheteurs et de
transformateurs de plus grande taille. A I'excepton des céréales, destnées & la consommaton
des ménages, les petts exploitants apportent leur marchandise dans les centres locaux d’achat et
d’entreposage d’Excel Bit Com. lIs s’y acquitent d'abord de leur obligaton relatve au prét, puis ils
vendent généralement I'excédent de producton a I'entreprise. Les prix obéissent a un modéle de
tarifcatons proposé par I'entreprise. Dans la majeure parte des cas, ils sont conformes a ceux du
marché, au moment de la livraison.

Pour Excel Bit Com, ce modele commercial s'est montré concluant. Elle a efectvement réussi a rassembler
et a commercialiser 15 000 MT de mais, 7 000 MT de riz et 4 000 MT de soja, ce qui a engendré des
bénéfces annuels d’une valeur s'élevant a environ 33 pour cent et une croissance opératonnelle de
30 pour cent, et des ventes de 11,5 millions de dollars. Une parte des profts provient de I'entreposage
de la marchandise et de sa vente qui est réalisée ultérieurement, bénéfciant ainsi de meilleurs prix.
Les petts exploitants n'ont pas de capacité de stockage et il n’existe aucune loi concernant I'utlisaton
de récépissés d’entrepdt, qui leur permetraient de vendre eux-mémes la marchandise ultérieurement.

Le fnancement réalisé par le biais de ses propres capitaux et par des préts hypothécaires contractés
aupres des banques consttue une contrainte pour Excel Bit Com. Les intéréts bancaires s'élévent
a 32 pour cent par an. En raison de contraintes de trésorerie, les fournisseurs d’intrants se voient
obligés d’accepter d’étre payés plus tard, quelques fois aprés trois mois. En ce qui concerne les grandes
entreprises de transformaton, Excel Bit Com leur vend souvent a crédit, dont I'échéance est comprise
entre un a trois mois.
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Modéle économique et financement

Bien que MADE travaille dans plusieurs secteurs distncts, tel que le riz, I'arachide, l'oignon et les Iégumes, il
utlise pour tous ces produits de base, le méme modéle de développement de la CV déterminé par I'acheteur
selon les principes de I'ofre et de la demande du marché. Il ofre une plate-forme aux diférents acteurs du
marché des CV, ou ils peuvent collaborer. On a pris soin de cibler les micros, pettes et moyennes entreprises
agroalimentaires qui jouent ou pourraient jouer un rdle crucial dans le développement et I'encadrement de la CV.
Il facilite les investssements réalisés par les principaux acheteurs, fournisseurs et agrégateurs pour développer
I'approvisionnement local. Il s’agit ici de faire face a la fois aux contraintes pesant sur I'ofre et la demande.
La demande en intrants agricoles améliorés, tels que les semences certfées ou améliorées, les engrais et les
produits agrochimiques, est faible car les connaissances et les fnancements font défaut en la matere.

En raison du manque de connaissances dans ce domaine, la demande en intrants agricoles modernes (comme les
semences ou les engrais) est faible dans de nombreuses régions du nord du Ghana. En efet, les petts exploitants
manquent d’expérience en matére d’utlisaton d’intrants améliorés et les fnancements qui permetraient de les
acheter font défaut.

En outre, I'absence d’organisatons paysannes fonctonnelles, travailler ensemble revenait tres cher 8 MADE, aux
fournisseurs et aux acheteurs puisqu’ils achetaient et vendaient individuellement.

Les fournisseurs et les acheteurs ont tout intérét a former les agriculteurs afn gu’ils maximisent les avantages de
I'utlisaton de leurs produits ou qu’ils produisent ce que les acheteurs souhaitent. Dans le cas du riz, par exemple,
MADE a soutenu la multplicaton des semences certfées et a contribué a développer des CV de riz, avec des
acheteurs a I'extrémité de la chaine, grace a I'utlisaton d’agrégateurs. Le développement de la mécanisaton a été
soutenu grace a des crédits-bails. Les fnancements ont également été importants et des eforts ont été réalisés
pour améliorer la capacité des banques rurales a accroitre le fnancement des entreprises agroalimentaires.

Les résultats et les enseignements tirés

Comme I'illustre le cas d’Excel Bit Com, I'une des nombreuses entreprises agroalimentaires travaillant avec MADE,
cete approche a contribué & batr une entreprise agroalimentaire solide. Les agriculteurs ont considérablement
augmenté leurs rendements, les fournisseurs d’intrants et les acheteurs, pour leur part, ont augmenté leurs
volumes de cent pour cent. Il est clair que les entreprises agroalimentaires ont tout intérét & poursuivre sur cete
voie, mais avec le temps, les agriculteurs pourraient se tourner vers d’autres solutons qui leur garantraient des
revenus supérieurs.

Le travail réalisé par MADE ainsi que d’autres types de programmes similaires, au Ghana, ont démontré que
la productvité agricole peut considérablement augmenter chez les petts exploitants. Si le travail dédié a la
producton de semences améliorées et visant a développer I'acces aux intrants et a la vulgarisaton a fait la
diférence, il reste encore une marge de croissance non négligeable, comme le montre une étude de projet
réalisée par Deloite sur les possibilités d’investssement dans le nord du Ghana pour la producton de semences
certfées. Bien que les rendements aient augmenté, le potentel reste encore beaucoup plus élevé.
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SCHEMA 5.1 RENDEMENTS POTENTIELS
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Questions pour enrichir le débat

1. Quelles ont été les clés du succes concernant le développement de la CV des petts exploitants pour les
secteurs du mais, du riz et du soja?

2. Les entreprises agroalimentaires ont vu leur rentabilité s'accroitre grace au modéle de I'agriculture sous
contrat. Comment les petts exploitants se sont-ils débrouillés?

3. Les petts exploitants, qui ne disposent que de pettes parcelles de terre, produisent maintenant plus, mais
ont des co(ts beaucoup plus élevés en raison de I'amélioraton des semences, de I'utlisaton d’herbicides et
du paiement de services mécanisés. De quelle maniére ce modele d’agriculture contractuelle a-t-il amélioré
leurs moyens de subsistance et de quelle maniere a-t-il accru leurs risques?

4. Les petts exploitants pourraient-ils augmenter leurs revenus en ayant recours a un systéme de récépissés
d’entrepdt leur permetant de stocker la marchandise pour la vendre ultérieurement a un meilleur prix? Si tel
est le cas, comment faut-il procéder?

5. Si vous étez une agence de développement, soutendriez-vous ce modele de développement et de
fnancement de la CV?
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TABLEAU 5.1 Tableau récapitulatif des informations concernant MADE

Nom de I'innovaton utlisée dans
cete étude de cas

Type d’interventon

Secteurs et région/pays

Innovatons au service de la CV
et du FCV

Initateur et principaux acteurs
impliqués dans ce modele

Date de lancement

Modéle commercial et acteurs
clés pour la prestaton de services

Instrument de fnancement et
justfcaton

= Services oferts

= Principales raisons qui
expliquent ce fnancement

= Source(s) de fnancement

Financement

= Taux d'intérét (explicite ou
associé)

* Taux de remboursement

Résultats clés

* Quantté fnancée par année ou
par cycle de culture

= Personnes/ familles impliquées

Les limites et contraintes

Lecons trées et recommandatons

= Durabilité et possibilité d’étre
reproduit

= Recours aux TIC

Lecons et recommandatons

Le modele de développement de la CV agroalimentaire mis au point par MADE

Le projet réalisé par MADE a commencé en partenariat avec de nombreuses
entreprises agroalimentaires dans diférentes régions du Ghana

Les secteurs du mais, du soja, et du riz dans la région de Tamale, dans le nord
du Ghana

Facilitaton de contrats agricoles axés sur les acheteurs

MADE a travaillé en partenariat avec les entreprises agroalimentaires Excel Bit
Com et d’autres entreprises agro-alimentaires, comme nous I'avons décrit dans
I'étude de cas

2013

Facilitaton de contrat agricole axé sur les acheteurs nommée Making Markets
Works for the Poor (M4P), une approche fnanciere durable qui s'accompagne
de bénéfces sociaux adaptables

= Le fnancement du commerce et de la commercialisaton fourni en nature
par le biais d’intrants et de services

= Pour sécuriser les achats de produits de base

= Les banques et les fonds propres de partculiers ou d’entreprises assorts de
subventons visant a appuyer le projet

= 32 pour cent proviennent des banques et sont versés aux entreprises
agroalimentaires, intégrés pour les petts exploitants

= Elevés

= 26 000 tonnes (par I'entreprise agroalimentaire Excel BitCom)
= 5000 agriculteurs

= Peu de moyens pour favoriser I'utlisaton de producton améliorée, et
pénurie de fournisseurs d’intrants et d’acheteurs dans la région

= Elevées, particuliérement en ce qui concerne les entreprises agroalimentaires
= On atres peu recours aux paiements mobiles a cause de la faible connectvité

= Les pilotes permetent aux premiers utlisateurs de la technologie de
démontrer leur valeur et de soutenir le concept

= |l est essentel de connaitre les utlisateurs et de s'assurer que le contenu est
personnalisé et pertnent

= Laformaton, la sensibilisaton et le souten sont essentels pour la difusion

= |l est nécessaire de créer une interface humaine entre la technologie,
le contenu et I'utlisateur fnal, et de faire en sorte que les principaux
agriculteurs et les experts locaux fournissent des conseils

= En ce qui concerne la difusion, le ciblage des associatons et
des agro-entreprises s'avere efcace pour ateindre les agriculteurs

= Partenariats avec des entreprises commerciales, y compris I'agro-industrie
et les télécoms
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Annexe 6. La facilitation de partenariat entre les acteurs
de la CV et 'Union des agriculteurs

Yendi, Ghana. Cas élaboré par Calvin Miller

Apercu et contexte

Evangelical Preshyterian Development and Relief Agency (EPDRA-Yendi) (LAgence d'aide et de développent
de I'Eglise presbytérienne), encourage le développement des moyens de subsistance et le développement
communautaire des petts exploitants de la région de Yendi, dans le nord-ouest du Ghana, en ayant recours a
la vulgarisaton, I'organisaton des agriculteurs et la créaton de liens commerciaux et fnanciers. EPDRA-Yendi,
une ONG locale, qui bénéfcie de fonds issus de I'agence néerlandaise de développement ICCO, s’engage pour
renforcer les capacités des agriculteurs et de leurs organisatons. Les actvités visent a organiser les agriculteurs
en groupes pour leur permetre de devenir des organisatons paysannes (OP) pérennes et indépendantes.

EPDRA ceuvre dans 29 communautés agricoles de la municipalité de Yendi, avec 44 OP (organisaton paysanne),
six groupes réunissant des éleveurs, dans le contexte des programmes agricoles et 11 groupes de femmes dans
le cadre d’'un programme de microfnance. Le nombre total d’agriculteurs bénéfciaires séléve a 1 442, dont
25 pour cent sont des femmes. L'objectf principal de 'ONG, selon ses propres termes, «est d’élever le niveau de vie
du paysan». Ses actvités de vulgarisaton se concentrent sur I'augmentaton de la producton et de la productvité
en utlisant des pratques agricoles et environnementales durables et un cheptel amélioré. Les actvités de
vulgarisaton servent & organiser et a faciliter des groupes coopératfs rassemblant de petts exploitants, afn
que ces derniers puissent entreprendre des projets économiques. Elles servent également a créer des liens entre
les groupes d’agriculteurs et les insttutons fnanciéres et les entreprises commerciales, pour qu’ils bénéfcient
de préts et vendent leurs produits & un prix équitable sur le marché. Gréce a ces liens, les exploitants pourront
recevoir des services de vulgarisaton pour qu'ils soient & méme d’augmenter leur producton et qu’ils puissent
utliser du fumier biologique, plus partculierement, du fumier de déjectons animales et du compostage.

Modéle économique et financement

Le modele économique utlisé encourage les petts exploitants a former des groupes coopératfs pour entreprendre
des projets économiques, en metant en contact les groupes d’agriculteurs avec les insttutons fnanciéres et les
entreprises commerciales pour qu’ils bénéfcient de préts et
vendent leurs produits & un prix équitable sur le marché. Cet
efort s'adresse aux petts exploitants de la région qui ont,
en moyenne, moins de 4 hectares de terres sans systeme
d’irrigaton. Il vise également certains secteurs de la CV, &
savoir le mais, le soja et, dans certaines régions, le rizcomme
cultures prioritaires, comme c’est le cas dans la région. Les
terres agricoles du village sont sous les autorités coutumiéres
et sous la surveillance des autorités traditonnelles et, par
conséquent, les familles n'ont pas de ttres fonciers précis,
qui pourraient étre utlisés comme garante.
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Les petts exploitants forment des OP, composées en moyenne de 32 agriculteurs. Les OP de chaque région sont
ensuite regroupées en unions d’agriculteurs de deuxiéme niveau (UA), comme celle de Taaganoba dans la région
de Yendi. L'UA est consttuée d’une assemblée générale composée de deux délégués de chaque OP et gouvernée
par un conseil de sept membres élus par I'assemblée.

Les acteurs clés, les partenariats et leurs réles respectifs
EPDRA-Yendi

L'agence de développement EPDRA travaille avec les petts exploitants de la région depuis de nombreuses
années. Elle a constaté que les petts exploitants doivent étre regroupés et qu’ils doivent travailler ensemble
afn de réaliser des économies d’échelle pour I'achat, la vente mais aussi pour pouvoir bénéfcier de services de
vulgarisaton et de renforcement des capacités. La formaton des OP, qui a commencé en 2005, s’est avérée utle
al'amélioraton de la producton et au renforcement des capacités. Les OP n'ont néanmoins pas réussi a intégrer
les petts exploitants trop faibles pour négocier des achats et des ventes a des prix concurrentels pour leurs
membres, et trop vulnérables pour jouer leur réle efFcacement en mateére de gouvernance et de surveillance.
Par conséquent, I'EPDRA a facilité la transformaton des OP en UA.

Les unions d’agriculteurs et la coopérative agricole de Taaganoba

L’'UA de Taaganoba est I'une des nombreuses UA facilitées par EPDRA dans les diférentes régions du pays.
Son rble consiste a coordonner les achats, la vente et les fnancements octroyés aux OP. Cete agence veille
également a leur bonne gouvernance et a leur geston. Chaque OP a un compte bancaire, tout comme I'UA, mais
le fnancement et toutes les transactons fnanciéres relatves aux
achats et aux ventes passent par I'UA, pour non seulement garantr
une supervision mais aussi pour faciliter des transactons avec les
autres acteurs de la CV.

Chaque OP recueille les demandes concernant les besoins de
tracteurs et ceux relatfs aux services de mécanisaton. L'OP prend
aussi en charge, pour ses membres, les questons relatves aux
intrants agricoles pour la producton de mais, de riz et de soja, et
soumet un plan de travail a I'UA de deuxiéme niveau. L'UA examine,
approuve et consolide ces documents, pour ensuite entreprendre ) .

des négociatons collectves, réaliser des achats et se pencher sur le coopérﬁ 1 union drogriwhe,&
fnancement requis. L'UA se coordonne également avec les acheteurs

potentels et négocie des accords. Les volumes exacts et la répartton des intrants et des ventes sont déterminés
en foncton de I'intérét et des projets des OP et de leurs membres.

Au moment de la récolte, I'UA négocie des contrats de vente pour le compte de ses OP. Les acheteurs peuvent
efectuer des avances. Lorsque les ventes sont réalisées, on procede au calcul des paiements a verser aux OP,
en déduisant le montant relatf au prét (capital et intérét). De cete facon, la geston du fnancement et le suivi
des remboursements n’impliquent pas d’échange d’especes, ce qui se traduit, chaque année, par un taux de
remboursement de cent pour cent par les OP.

BIIN'0O
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Banque rurale de Bonzali

Le Ghana posséde de nombreuses banques rurales (BR) et malgré ce
que leur nom pourrait suggérer, les BR n'ont pas fait du fnancement
agricole leur priorité. Bonzali Rural Bank est I'une des plus grandes BR
des régions rurales ghanéennes et la succursale de Yendi, la deuxieme
en ordre d’importance, consacre 40 pour cent de ses fnancements
a la producton agricole. Ceci s’explique en grande parte grace
au programme de fnancement de I'UA. Les fnancements sans
espéeces, octroyés aux petts exploitants en passant par les UA lui
conviennent parfaitement. Cete situaton contraste avec le systeme
de fnancement antérieur auquel avait recours une grande agence
internatonale (dont le nom n’a pas été révélé) et selon lequel elle Banque rurale de Bonzali.
recevait une somme importante lui permetant d’accorder des préts

a des groupes d’agriculteurs désignés, a un taux et une marge fxes, et a rembourser rapidement. Les pertes
essuyées par I'agence se sont élevées a plus de soixante pour cent, ce qui a grevé cruellement la banque.

La BR de Bonzali a étendu I'utlisaton de I'approche de fnancement sans espéces pour apporter des fonds de
roulement dont bénéfcieraient les agriculteurs pour des domaines d’actvités qui ne font pas parte du programme
d’EPDRA. Elle fnance également un programme de microfnance dédiée aux femmes qui fonctonne bien et qui
a été lancé initalement comme un crédit assort d’un programme d'éducaton. Les paiements hebdomadaires
d'épargne et de crédit se sont bien déroulés et les formatons dispensées a de nouveaux groupes, en comptabilité,
en santé et en nutriton se poursuivent et concernent aujourd’hui 110 groupes de femmes.

Résultats et enseignements & tirer

Lecons opératonnelles

Le modeéle de partenariat piloté par les producteurs, qui a été introduit par EPDRA-Yendi, permet d’octroyer un
fnancement en temps opportun aux agriculteurs, de générer des rendements accrus grace a une productvité
plus élevée, de diminuer le colit des intrants et d’obtenir des prix plus intéressants sur le marché. L'organisaton
est construite sur une base solide et la confance régne entre les OP, les UA et les groupes de femmes. Méme si le
souten apporté par EPDRA reste modeste en matére de vulgarisaton, I'agence travaille assidOment aujourd’hui
pour élargir ses services de vulgarisaton & d’autres régions du pays.

Lecons a trer sur les impacts de ce systéme

/4 Le systeme de fnancement sans espéces ofert a des petts exploitants s’est avéré positf pour la banque
et génére des bénéfces a tres faible risque. L'agence a également contribué a montrer que les femmes et
les petts exploitants étaient professionnellement dignes de confance. La poursuite de ce projet suscite
beaucoup d’intérét.

/4 Le succes du Fnancement sans espéces de la chaine de valeur n’a pas conduit la banque a transformer ses
pratques de prét.

Quelques exemples concernant ce dernier point:

/2 La BR de Bonzali propose des préts agricoles et de microfnance dont le taux d’intérét est de 35 pour cent
par an (plus partculierement 36 pour cent pour les préts commerciaux et 34 pour cent pour les préts aux
partculiers) lorsque I'infaton est de 16 pour cent.
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/4 Lasuccursale de Yendi, I'une des plus performantes, a la possibilité de développer son portefeuille, mais elle
est limitée par les contraintes de capital auxquelles est confronté son siege.

/4 Les OP, les UA et certains agriculteurs ont manifesté un vif intérét pour le fnancement de I'entreposage (la
constructon d’entrepdts et récépissés d’entrepdt pour pouvoir leur permetre de vendre a de meilleurs prix),
la mécanisaton et d'autres investssements productfs. Malgré ses bons antécédents en matere de crédit, la
BR de Bonzali s’est montrée rétcente. La BR est plus encline a élargir ses actvités en matere de fnancements
dans des domaines non agricoles.

REFERENCES
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Miller, C. 2017. Entretien avec les représentants de Taaganoba Farmers Coop and Marketing Union. [audio].
Yendi. [Cité le 28 octobre 2017].

Miller, C. 2017. Entretien avec les représentants de I'Evangelical Presbyterian Development and Relief Agency
(EPDRA-YENDI). [audio]. Yendi. [Cité le 28 octobre 2017].

Questions & prendre en considération

1. Quelles sont les principales raisons pour lesquelles I'organisaton et les actvités des OP et des UA ont été
couronnées de succes?

2. En supposant que vous soyez un spécialiste du fnancement agricole et des CV, quels conseils donneriez-
vous a la directon et aux administrateurs de la BR de Bonzali pour les encourager a faire preuve de plus
d’innovaton en mateére de préts agricoles?

3. Les fnancements sans especes et le fnancement avant la récolte, octroyés aux agriculteurs des OP ne
répondent pas a leurs besoins en matére d’investssement et de fnancement a long terme. Quelles seraient
vos recommandatons relatves aux sources de fnancement nécessaires. Veuillez également proposer des
moyens pour convaincre les insttutons fnanciéres potentelles ou les acteurs de la CV qu’ils sont capables
de les rembourser et qu’ils ne courent que peu de risques?
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TABLEAU 6.1

Etudes de cas courtes

Tableau récapitulatif de la facilitation de partenariat entre les acteurs

de la CV et I'Union des agriculteurs

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

Type d”’interventon

Secteurs et région/ pays

Innovatons au service de la CV et du FCV

Initateur et principaux acteurs impliqués
dans ce modéele

Date de lancement

Modele économique et acteurs clés pour
la prestaton de services

Instrument de fnancement utlisés

= Services oferts

= Principales raisons qui expliquent ce
fnancement

= Source(s) de fnancement
Financement

e Taux d’intérét

= Taux de remboursement

Résultats clés

Lecons et recommandatons

= Durabilité et possibilité d’étre reproduit
= Contraintes et limites

La facilitaton de partenariat entre les acteurs de la CV et I'Union
des agriculteurs

'ONG a lancé I'organisaton des producteurs et le développement
delaCV

Mais, soja et riz dans le nord du Ghana

< Financement sans espéces impliquant les syndicats d’agriculteurs,
les fournisseurs, les acheteurs et une banque rurale

= Structure organisatonnelle des petts exploitants
L'ONG EPDRA-Yendi, les acheteurs, les fournisseurs, les banques et des

organisatons rassemblant des organisatons d’agriculteurs de premier
et de second niveaux

Organisatons axées sur les agriculteurs depuis 2005, sur les syndicats
agricoles depuis 2011

Modele facilité, orienté vers l'organisaton de producteurs, avec
fnancement sans numéraire

= Fonds de roulement en nature
< Les intrants agricoles et I'avant récolte
= LaBanque rurale de Bonzali et les acheteurs

= 35 pour cent par an

= 100 pour cent, année apres année

= 44 organisatons actves réunissant des exploitants (1 442 familles)
et 110 groupes de femmes.

= Amélioraton de la productvité

= Solides performance et structure de I'organisaton paysanne

« Financement durable
= Syndicat des agriculteurs autogéré

= Taux d'intérét élevés en dépit du fnancement de la CV sans especes
et a faible risque

= Manque d’intérét pour I'expansion des banques rurales dans le
domaine des préts agricoles malgré de bonnes performances
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Annexe 7. MobiGro. Linclusion financiére des petits
exploitants par le biais du financement de la chaine de valeur

Etude de cas réalisée par Clarisse Aduma and Calvin Miller

Apercu et contexte

Kenya Commercial Bank (KCB), dont le siége se trouve au Kenya, est une banque dont les actonnaires sont privés
et publics. Elle est actve dans sept pays d’Afrique de I'Est, ses actfs ateignent plus de 650 milliards de KSH
(6,5 milliards d’USD), et sont principalement fnancés par des dépots. Comme c’est le cas pour d’autres banques
commerciales du pays, le volume du portefeuille agricole est modeste, par rapport a celui consacré a d’autres
secteurs. KCB, depuis un certain temps, a cependant créé un portefeuille de microcrédits nommé Tuungane
Chama, qui s’adresse aux groupes. Les groupes, composés de 5 a 30 membres, recoivent des préts, d’une valeur
allant de 5000 KSH a 1 000 000 KSH (50 a 1 000 USD), et bénéfcient de modalités de remboursement fexibles
sur des durées allant jusqu'a 24 mois, de garantes additonnelles (nantssement) fexibles et d’exigences de
garante de groupe. Ces avantages sont accompagnés de services de conseil aux entreprises. La banque propose
également un crédit mavuno (la récolte de I'agriculteur) qui n’exige pas de solde d’exploitaton minimum, accorde
des exonératons de divers frais, octroie un acces aux services bancaires mobiles KCB et une carte permetant
I'acces au guichet automatque. Elle ofre aussi une fexibilité en ce qui concerne les remboursements.

Malgré son implicaton dans le fnancement des ménages a faibles revenus, les risques de fnancement agricole
restaient élevés pour les plus démunis, qui ne pouvaient apporter de garante, ce qui rendait I'octroi de ces préts
plus difciles. Par conséquent, afn d’étre en mesure d’ateindre pleinement le potentel des ménages de petts
exploitants, il a fallu apprendre et lancer de nouveaux modeéles. C’est ainsi que le programme MobiGrow a vu le
jour. MobiGrow est une initatve quinquennale, qui repose sur des valeurs partagées. Cete initatve est fnancée
par la Fondaton MasterCard (MCF) et la Banque KCB, et est mise en ceuvre au Kenya et au Rwanda. Elle s'adresse
aux petts exploitants, aux agro-commercants, aux acheteurs et aux transformateurs, ainsi qu'a d’autres acteurs
de laCV dans les secteurs du lait, du mais, des pommes de terre, du riz, du sorgho, du soja et aussi dans le secteur
de I'élevage pastoral, entre autres.

L'objectf principal de I'initatve lancée par MobiGrow, consiste a améliorer I'inclusion fnanciére et les moyens
de subsistance de la communauté agricole en:

/4 En exploitant la technologie comme outl catalyseur de développement grace a MobiGrow, un systéeme
novateur de prestaton de services fnanciers, réalisé a travers les téléphones mobiles.

/4 En améliorant la productvité des petts exploitants grace a des formatons et la prise de connaissance des
meilleures pratques et des technologies, pour en multplier et en optmiser I'utlisaton.

/4 En élargissant le souten des infrastructures et des insttutons aux organisatons paysannes (OP) afn de
faciliter un meilleur acces aux marchés, a I'’épargne, aux crédits et aux assurances pour les petts exploitants
et les éleveurs.
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Pour commencer

Le programme MobiGrow est mis a I'essai avec les CV du lait et du mais. Le secteur laiter qui est en pleine croissance
au Kenya grace aux livraisons de lait réalisées au quotdien, qui engendrent des rentrées d'argent réguliéres et
rendent les fnancements moins risqués. Le mais, qui consttue le secteur agricole le plus important pour les
petts exploitants, puisqu’il couvre soixante pour cent des terres cultvées, a un marché stable, mais soufre d’'une
faible productvité, s’élevant a 1,8 MT par hectare. Cependant, les deux secteurs sont, fnanciérement parlant,
sufFsamment prometeurs pour attrer des fnancements.

La premiére étape du travail réalisé par MobiGrow a consisté a procéder a une analyse de la chaine de valeur.
Veuillez trouver ci-dessous, cete analyse proposée sous une forme simplifée.

SCHEMA 7.1 ANALYSE DE LA CV

CHATNE DE VALEUR DANS LE SECTEUR LAITIER
Au Kenya, I'élevage laitier a une rentabilité de 60 % suivant les pratiques agricole

Importateur/ Distributeur  Distributeur  Vétérinaire ‘T° Laiterie Transformateur
transformateur natonal régional local locale laiter
d’intrants
AGRICULTEUR
+10% +10% +20% +15%
CHAINE DE VALEUR DU MATS
La culture du mais @ une rentabilité de 50 % dans les zones & fort potentiel, 40 % dans les zones moyennes
Importateur/ Distributeur  Distributeur  Vétérinaire ‘}° Courterau  Courter Courter Meunier
transformateur natonal régional local village régional natonal
d’intrants
AGRICULTEUR
+10% +10% +15% 40-50% +20% +10% +10%

Apres avoir réalisé la schématsaton de la CV, nous avons pointé les domaines dans lesquels il est possible
d’améliorer I'eFcacité au sein de la CV pour augmenter les bénéfces des personnes qui y sont impliquées.

Modéle économique et financement

MobiGrow utlise un modéle de CV axé sur I'acheteur, qui propose des arrangements contractuels entre les
partes prenantes. Il est centré sur la CV et s'appuie sur une assistance technique, des formatons et un acces a
des conseils techniques prodigués a travers les téléphones portables. Le processus n’implique pas le recours a des
échanges en especes pour les petts exploitants, car ils recoivent leurs préts en nature, puisque KBC verse I'argent
a leurs fournisseurs et que les remboursements sont efectués en déduisant le montant d par leurs acheteurs.
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SCHEMA 7.2 CIRCUIT FERME DU FINANCEMENT DE LA CHAINE DE VALEUR DU MAIS

Paiement (g
> Préts aux agriculteurs pour payer
les intrants

|

L'acheteur/I’entreprise agro-alimentaire Négociant en produits agricoles

conclut un contrat avec I'agriculteur

fournit les intrants

& &

L'AGRICULTEUR RECOIT DES INTRANTS EN NATURE, PRODUCTION,
RECOIT L'ARGENT, MOINS LE PRET A LA FIN DE LA SAISON

Le fux de fonds émis par la Banque KCB & I'intenton des acheteurs ou des vendeurs se fait par voie électronique
par le biais de virements bancaires électroniques ou de services bancaires en ligne. La banque travaille avec les
petts exploitants organisés en groupes a responsabilité conjointe, ce qui garantt un meilleur niveau de sécurité a
KCB, méme si les préts sont gérés par la banque comme des comptes clients individuels. La banque et ses clients
réduisent également leurs risques gréce a I'assurance agricole, qui fait parte du fnancement.

Proposition stratégique de MobiGrow

La banque KCB octroie des préts d’une valeur allant de 100 Ksh a 100 000 Ksh (1 a 100 USD) et versés a ses
clients via les téléphones portables. MobiGrow s'appuie sur cete technologie mobile, mais ses services sont tres
diférents. MobiGrow ofre un ensemble de services fnanciers et non fnanciers, adapté au secteur et aux besoins
de chaque CV, en foncton du contexte partculier des clients dans chaque région. Le fnancement, a lui seul ne
permetra pas aux petts exploitants de pénétrer comme ils le doivent sur les marchés, méme s'il est fondamental
gue ces petts exploitants soient des clients fables aux yeux des banques. Il ne suFra pas non plus a améliorer
leur productvité agricole, leurs capacités humaines et leurs moyens de subsistance.

Résultats et enseignements

Le modéle de MobiGrow a montré qu'il nest pas risqué de fnancer les petts exploitants lorsqu’ils appliquent
une approche globale. Une fois défnis, les colits ne sont pas considérés comme étant prohibitfs, en partculier
lorsqu’on a recours aux technologies mobiles, a I'agrégaton et au souten local des petts groupes, qui permetent
de fournir ces services plus efcacement. Cependant, KCB, encouragée par ces résultats, va de l'avant et compte
bien élargir géographiquement ses interventons au Kenya et au Rwanda. La Banque est en train de se préparer
pour s'adapter a d’autres CV.
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SCHEMA 7.3 PROPOSITION STRATEGIQUE PAR LE BIAIS DE L'ECOSYSTEME MOBIGROW
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REFERENCES

AFRACA. 2019. Entretien avec des membres de |'équipe de soutien, Mobigrow platform, Kenya Commercial
Bank (KCB). [audio]. Nairobi. [Cité le 2 octobre 2019].

Questions pour enrichir le débat

1. Quelles sont les caractéristques les plus importantes de I'écosysteme de MobiGrow relatf au fnancement
de la CV en ce qui concerne les petts exploitants, qui sont également des clients actuels et potentels?

2. Leprogramme de MobiGrow a été élaboré en frais partagés et en collaboraton avec la Fondaton MasterCard.
Ce modeéle peut-il étre utlisé a I'avenir par d’autres banques commerciales sans souten extérieur? Si tel
est le cas, comment s’y prendre? Dans le cas contraire, qui pourrait apporter ce souten indispensable au
développement d’autres organisatons?

3. Quels sont les goulots d’étranglement qui pourraient peser sur I'extension de MobiGrow a d’autres secteurs
de produits de base? Le modéle sera-t-il aussi performant si on I'applique a d’autres CV, comme celle de
I’hortculture?
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TABLEAU 7.1

Tableau récapitulatif de I'inclusion financiére des petits exploitants

proposée par MobiGrow, et basée sur le FCV

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

Type de I'interventon

Secteurs et régions/pays

Innovatons au service de la CV et du FCV

Initateur et principaux acteurs impliqués
dans ce modéle

Date de lancement

Modéle économique et acteurs clés pour
la prestaton de services

Instruments de fnancement utlisés

= Services oferts

= Principales raisons qui expliquent ce
fnancement

= Source(s) de fnancement

Financement
* Taux d’intérét
= Taux de remboursement

Résultats clés

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons
= Pérennité et possibilité d’étre reproduit
= Applicaton des TIC

Inclusion fnanciére des petts exploitants par le biais du fnancement
mobile de la chaine de valeur

Facilitaton de I'agriculture sous contrat et fnancement de I'utlisaton
des téléphones portables

Le mais et les produits laiters au Kenya

Utlisaton d’une plateforme numérique et d’'un modele économique
pour permetre le fnancement des petts exploitants de la CV sans
prendre beaucoup de risques, en passant par une grande banque
commerciale

Kenya Commercial Bank (KCB) et MasterCard Foundaton (MCF)

2016

Modeéle axé sur I'acheteur et facilité grace aux services proposés par les
établissements bancaires

= Formaton de groupes d'agriculteurs a responsabilité conjointe,
services de formaton technique, relatons entre les fournisseurs
d’intrants et les marchés

= Intérét concernant I'extension des services oferts par la banque et
I'inclusion fnanciere des clients ruraux

= Des préts octroyés par KCB, accompagnés de fnancement dédié au
renforcement des capacités, consents conjointement par KCB et
MCF

= Taux proposés par la KBC

= Taux élevé apres les trois premieres années

* En phase initale

= Les colts de démarrage sont élevés par rapport aux crédits
consents et aux volumes de producton

= Sans le souten du cofnancement, la nouvelle expansion pourrait ne
pas étre atrayante pour la banque

< Laplateforme en ligne présente des avantages qui ne se limitent pas
aux petts exploitants
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Annexe 8. Faciliter la création d’organisations
de producteurs pour financer des projets visant & améliorer
les secteurs du riz et du mais

Etude de cas préparée par Calvin Miller et Sadiq Z. Abubakar

Apercu et contexte

Le nord du Nigéria se caractérise par la pratque d’une agriculture a faible pluviométrie et dont les petts
exploitants sont démunis. De nombreux gouvernements se sont engagés et une myriade de programmes ont été
entrepris pour luter contre la pauvreté rurale, dont de nombreux programmes de fnancement qui ont échoué.
Les revenus engendrés par la producton agricole sont faibles, principalement a cause de rendements faibles qui
s’expliquent par un manque cruel de semences améliorées, d’engrais et d’autres intrants, ainsi que par les pertes
élevées subies apres la récolte.

L'Insttut natonal de vulgarisaton agricole, de recherche et de liaison (Natonal Agricultural Extension, Research,
and Liaison Services Insttute - NAERLS), lié a I'Université Ahmadu Bello, a entrepris des recherches qui ont montré
que les fnancements indispensables pour acquérir les intrants nécessaires et les mises a niveau techniques,
n'étaient pas accessibles.

Les résultats des recherches montrent que les capacités et la structure bancales des pettes exploitatons et de
leurs marchés spontanés dissuadaient les préteurs potentels de leur octroyer des crédits. Pour les insttutons
fnancieres (IF), notamment les banques de microfnance (MF), préter aux entreprises agricoles comportait
des risques, en partculier pour la producton primaire. L'imprévisibilité des conditons météorologiques, mais,
plus encore, la médiocrité du niveau de remboursement qui avait été enregistrée dans le passé, et la structure
organisatonnelle des exploitatons agricoles laissant a désirer sont autant de facteurs qui consttuent sans aucun
doute un frein pour les insttutons fnanciéres. Les producteurs démunis avaient également peur de recourir
a des préts aupres des insttutons fnanciéres de crédit. Efectvement, leurs faibles productvité et marge
bénéfciaire, la crainte de n’étre pas en mesure d’honorer leurs detes dans les délais fxés et des taux d’intérét
que cete tranche de la populaton considérait comme élevés consttuaient autant d’écueils auxquels se sont
heurtés les petts exploitants démunis.

La frilosité dont les IF faisaient preuve a I'égard des entreprises agricoles en ce qui concerne les octrois de préts
est devenue une grave préoccupaton pour le gouvernement et la Banque centrale. Par conséquent, ils ont
introduit les conditons et les mesures incitatves suivantes:

/4 les IF ont été obligées d’octroyer des préts agricoles;
/4 les taux d’intérét pour les producteurs du secteur primaire ont été réduits de 50 pour cent;

/2 une réducton de 40 pour cent du montant du prét a été accordée aux producteurs qui remboursaient leurs
préts agricoles dans les délais prévus; et

/2 on a décerné des récompenses a des groupes de producteurs qui ont honoré leurs remboursements relatfs
aux préts agricoles & 100 pour cent.

Cete frilosité concernant les préts et les remboursements n’étaient que la pointe de I'iceberg.
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Modéle économique

Les chercheurs et les responsables de la vulgarisaton du NAERLS ont analysé le dilemme auquel les petts
exploitants étaient confrontés et ont pris conscience qu'’il fallait faciliter le changement. Pour ce faire, ils ont
décidé de comprendre les causes profondes de la faible productvité des agriculteurs dans les secteurs du mais et
du riz. lls en sont ainsi venus a surmonter les obstacles fondamentaux dans trois domaines:

/4 Le domaine technique: Renforcement des capacités technologiques en lien avec les actvités de producton
et de post-producton, et établissement de parcelles de démonstraton.

/4 Le domaine organisatonnel: Renforcement des capacités des producteurs et des organisatons de
producteurs dans des domaines tels que la démocratsaton, la responsabilisaton, la geston des confits, la
défense des droits et la diférenciaton des roles.

/4 Domaine de la geston: tenue des registres, sécurisaton des préts, suivi, aténuaton des défauts de paiement
et de remboursement.

Pour faciliter le changement en vue d’améliorer et de renforcer
la puissance des CV dans les secteurs en queston, les acteurs
avaient le choix de privilégier I'acheteur ou le producteur.
Le NAERLS a choisi de se concentrer sur le producteur.
Efectvement, si les agriculteurs sont désorganisés et que
leur capacité fait défaut, les acheteurs et les éventuels
entrepreneurs se montreraient rétcents a travailler avec les
petts exploitants, ou seraient en positon dominante.
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Atelier de formation pour les producteurs.

Les mesures qui ont été prises

En 2009, le NAERLS a lancé trois projets pilotes qui visaient & développer trois actvités principales au service
des producteurs et des coopératves agricoles naissantes (CA). Le NAERLS a travaillé d’une part, pour faciliter le
renforcement de la capacité technique, pour contribuer a améliorer I'organisaton des producteurs, pour veiller a
ce qu'ils travaillent en agrégaton et qu’ils acquierent une plus grande capacité de geston. Il a également fourni
des préts et s'est porté garant des fnancements. En prenant ces responsabilités, le NAERLS joue sur une pente
savonneuse puisqu’il touche a des domaines qui ne relévent pas du réle de facilitateur. Toutefois, les résultats du
projet pilote qui fut réalisé avec trois organisatons de producteurs (OP) ont conduit a:

/4 une réducton de 12 pour cent des colts de producton grace a l'achat collectf d'intrants efectué par
I'organisaton de producteurs;

/4 une augmentaton du rendement de 35 pour cent en ce qui concerne le riz et de 48 pour cent en ce qui
concerne le mais;

/4 une amélioraton de la qualité de 12 pour cent en ce qui concerne le riz et de 21 pour cent en ce qui concerne
le malis;

/4 une réducton des pertes de la producton de 25 pour cent en ce qui concerne le riz et de 60 pour cent en ce
qui concerne le mais; et

/2100 pour cent de remboursement de prét.
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Ces amélioratons ont débouché sur:

/4 Les 75 agriculteurs qui ont partcipé au projet ont bénéfcié d’'une augmentaton de leur revenu net, pouvant
aller jusqu’a 65 pour cent;

/4 une amélioraton de la cohésion et de la gouvernance. On note, entre autres, la transformaton des OP en
coopératves agricoles (CA); et

4 neuf CA supplémentaires ont demandé l'autorisaton de partciper au projet au cours de la saison agricole
2010.

En 2010, le NAERLS a élargi le champ de ses actvités et a augmenté le nombre de ses facilitateurs sur le terrain
afn de travailler avec 12 CA. Par conséquent, son portefeuille de crédits est passé de 2 millions de nairas (NGN)
a 7 millions de nairas (50 000 USD). Il a étendu son champ d’acton en 2011, car il a travaillé avec 19 CA, ce qui
représente fnanciérement parlant, un montant de 10 millions de NGN. Si les résultats sont tout aussi bons et les
remboursements des préts sont tous efectués, il faut néanmoins noter que le NAERLS n’a plus pu répondre aux
besoins liés a la croissance de 32 CA, dont nombre d’entre elles avaient triplé de taille.

STHIVN JeXEqNaY SO

Formation pratique sur le terrain. Démonstrations de vulgarisation agricole.
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Le schéma ci-dessous montre le modéle choisi et les diférentes étapes réalisées par chaque acteur, tout au long
de sa réalisaton.

SCHEMA 8.1 FINANCEMENT DE PROJET DANS LES SECTEURS DU RIZ ET DU MAIS, MENE PAR FACILITATEUR. ETAPE 1

PRET SANS INTERET @
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ETAPE 1

Réles joués par les acteurs

Etudes de cas courtes

m ACTIVITES ACTEURS

1 Plaidoyer pour le programme NAERLS

2 Certfcaton pour la partcipaton au programme Insttutons traditonnelles
3 Garante des préts aux producteurs Coopératves d’agriculteurs
4 Garante des préts aux coopératves Insttutons traditonnelles
5 Fourniture de préts sans intérét aux producteurs via des coopératves NAERLS

6 Certfcaton et suivi des intrants de qualité NAERLS

7 Formaton pour les coopératves et les membres NAERLS / Coopératves d’agriculteurs
8 Contrats et paiements pour les intrants aux commercants Coopératves d’agriculteurs
9 Livraison de semences et d’engrais aux coopératves Négociants d’intrants

10  Distributon des intrants aux producteurs Coopératves d’agriculteurs
11 Démonstratons et formatons NAERLS

12 Geston des parcelles de démonstraton et formaton Agriculteurs

13 Producton et récolte Agriculteurs

14 rDeérf]Iggitr;): rﬁ:nrticg:\érr%rpg& ;ie prét (DLR) et recouvrement des Coopératves d'agriculteurs
15  Remboursement des préts Agriculteurs

16  Facilitaton et suivi NAERLS

Changement de réle

En 2012, le NAERLS prend conscience du succes du projet pilote et des difFcultés qu’il a de plus en plus de mal
a surmonter, puisqu’il n'arrive pas a suivre le rythme de la croissance. Ce qui le pousse a repenser sa mission
et a abandonner l'interventon directe pour revenir au role de facilitateur. Le programme relatf aux préts a été
présenté aux organismes préteurs et I'insttuton bancaire de microcrédits ABU a endossé le réle de préteur
aupres des agriculteurs, accompagné par le NAERLS qui s’est chargé de fournir en contnu un souten, et plus
partculierement pour les nouvelles CA. L'insttuton de microfnance a bien travaillé et le volume du portefeuille
de crédits a augmenté signifcatvement pour arriver a trente-cing millions de NGN en 2012, malgré une hausse
des taux d’intérét. Sur la base du modele d’organisaton des CA et des résultats des projets pilotes, un taux
inférieur a la normale a été convenu par I'insttuton bancaire de microcrédits. En outre, la Banque centrale a
défni une nouvelle politque relatve au contrdle des taux d’intérét ainsi que des mesures incitatves, dont les
efets se sont révélés positfs pour les agriculteurs.

Offrir un souten a de nombreuses CA est une opératon colteuse. Lapproche adoptée par le NAERLS pour répondre
aux difFcultés liées a I'expansion et a la complexité du travail a grande échelle a consisté & former des centres de
ressources villageoises et agricoles pour faciliter la créaton de nouvelles CA et leur offrir un appui. On a eu recours
a des Unions de producteurs agricoles pour agréger les CA afn, d’une part, de coordonner les diférents acteurs et
d'autre part, de disposer d’un pouvoir de négociaton lors des achats d’intrants et des ventes en bloc de marchandises.
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Vu que les actvités du programme se sont élargies et dépassent la capacité du NAERLS, il a fallu adapter le
modéle et les rbles comme suit.

SCHEMA 8.2 FINANCEMENT DE PROJET DANS LES SECTEURS DU RIZ ET DU MAIS, MENE PAR UN FACILITATEUR. ETAPE 2
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ETAPE 2 Réles des acteurs

m ACTIVITES ACTEURS

1

2

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

Plaidoyer pour le programme

Certfcaton pour la partcipaton au programme
Garante des préts aux producteurs

Garante des préts aux coopératves

Réducton du taux d’intérét accordé aux producteurs
Fourniture de préts sans intérét aux producteurs via des coopératves
Certfcaton et suivi des intrants de qualité

Formaton pour les coopératves et leurs membres
Contrats et paiements pour les intrants aux commercants
Livraison de semences et d’engrais aux coopératves
Distributon des intrants aux producteurs
Démonstratons et formatons

Geston des parcelles de démonstraton et formaton
Producton et récolte

Administraton du remboursement des préts

Déclaraton de recouvrement de prét (DLR) et recouvrement des
remboursements de prét (CLR)

Remboursement des préts

Rabais accordé aux producteurs en raison du taux de remboursement
de 100 % du prét

Facilitaton et suivi

Etudes de cas courtes

NAERLS

Insttutons traditonnelles
Coopératves d’agriculteurs
Insttutons traditonnelles
Banque centrale du Nigéria (CBN)
NAERLS

NAERLS

NAERLS / Coopératves d’agriculteurs
Coopératves d’agriculteurs
Négociants d’intrants
Coopératves d’agriculteurs
NAERLS

Agriculteurs

Agriculteurs

ABU MFI

Coopératves d’agriculteurs
Agriculteurs

CBN

NAERLS

Résultats et enseignements

Veuillez trouver ci-dessous les résultats auxquels nous sommes arrivés en 2017:

/4 Le volume du portefeuille de crédits de I'insttuton bancaire de microcrédits ABU a I'intenton des CA est
passé de 15 millions de NGN (98 000 USD) en 2012 a 127 millions de NGN (410 000 USD) en 2017. Le nombre
de CA qui y partcipent est quant a lui passé de 35, en 2012 a 140, en 2017.

/290 pour cent des CA sont les seuls principaux producteurs du secteur primaire de riz et de mais pendant la
saison des pluies.

/4 Dix pour cent des CA, celles principalement composées de femmes, s'aventurent dans la transformaton du
riz, élargissant ainsi les actvités de I'entreprise agricole familiale.
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Lecons a tirer selon le NAERLS

Ya

Ya

Ya
Ya
Ya

Pour les économies en développement, faciliter I'accés au fnancement pour soutenir les entreprises
agricoles consttue un déf de taille et doit faire I'objet d’une grande atenton. Le succeés de I'ensemble de
I'interventon dépend de la qualité de I'encadrement.

Les acteurs engagés doivent étre préts a se lancer dans des interventons variées, afn de montrer que les
producteurs les plus démunis peuvent s’organiser pour accéder aux facilités de crédit et ainsi briser le cercle
vicieux de la pauvreté. Il doity avoir des initateurs pour démontrer qu’il est possible de briser ce cercle vicieux
et de permetre aux petts exploitants défavorisés d'avoir accés au crédit. Il faut qu’une des partes prenantes
prenne les rénes au cours de I'étape pilote du projet, afn de développer la confance et d’encourager d’autres
organisatons et entreprises a suivre ce modele.

Les roles et les responsabilités, qui évolueront au fl du temps, doivent étre précisément défnis.
Les mesures pour veiller a aténuer des risques doivent toujours étre prioritaires.

Si les résultats sont bons, cela génére un engouement, qui se traduitimmanquablement par une tension chez
les diférents acteurs, le recours a de nouveaux partenaires et a de nouveaux fonds.

Les acteurs sont tournés vers |’avenir

Ya

Ya

Les groupes de producteurs organisés en CA sont des associatons de base au niveau des autorités locales. Elles
sont ensuite regroupées en syndicats de CA afn d'essayer d’intensifer les actvités en matere d’agrégaton
des petts exploitants et de commercialisaton. Les syndicats pourraient former des associatons de niveau
supérieur au plan natonal.

Le NAERLS, en tant que facilitateur, doit faire face a une multplicaton de ses responsabilités, un co(t
croissant des actvités relatves a la facilitaton et il envisage donc de partager les colits dédiés a la facilitaton
avec I'insttuton bancaire de microcrédits ABU.

REFERENCES

Miller, C. 2017. Entretien avec Sadiq Z. Abubakar, Professeur & I’Ahmadu Bello University Research Centre.
[audio]. Zaria. Addis Ababa. [Cité le 9 octobre 2017].

Questions pour encourager I'analyse et le débat

1.
2.

Quelles étaient les principales contraintes auxquelles les petts exploitants étaient confrontés?

Le NAERLS a-t-elle eu recours a une stratégie efcace pour faire face a ces contraintes? Existe-t-il une autre stratégie
qui aurait pu étre envisagée, par exemple une stratégie ne passant par l'octroi de services relatfs au fnancement?

Le NAERLS devrait-il faire payer ses services ou faudrait-il que d’autres acteurs, tels que I'insttuton bancaire
de microcrédits ABU, s’en chargent?

Les services devraient-ils étre échelonnés dans le temps et permetre aux CA de voler de leurs propres ailes
en s'afranchissant d’un souten contnu?

Le NAERLS pourrait-il organiser une formaton s’adressant aux formateurs ou créer des centres d’appels qui
fourniraient une assistance en mateére de TIC, pour assurer par exemple, une sensibilisaton rentable et/ou
devrait-il travailler en étroite collaboraton avec I'insttuton bancaire de microcrédits de I’'ABU pour renforcer
ses capacités en matére d’assistance?

Quelles legons peut-on trer du cas du NAERLS, qui pourraient étre constructves pour votre pays?
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TABLEAU 8.1

Etudes de cas courtes

Tableau récapitulatif du cas dédié au NAERLS

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

Type d’interventon

Secteurs et régions/pays

Initateur et acteurs impliqués dans ce
modele

Date de lancement

Modele économique et acteurs clés pour

la prestaton de services

Instruments de fnancement utlisés

Source(s) de fnancement

Financement

e Taux d’intérét

= Taux de remboursement

= Montant estmé du fnancement
Résultats clés

= Montant fnancé par an ou par cycle
de culture

= Personnes/familles impliquées

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

Faciliter la créaton d’organisatons de producteurs pour fnancer
des projets visant a améliorer les secteurs du riz et du mais

Organisaton, développement de capacités et fnancement

Secteurs du riz et du soja dans le nord du Nigeria

Le Centre natonal de recherches agricoles (NAERLS), les Organisatons
de producteurs et I'insttuton bancaire de microcrédits

2009

Facilitaton, les CV pilotées par les producteurs

= Financement d’intrants agricoles et garantes selon les besoins, de
facon a améliorer la producton

= Le fonds pilote ofert par le NAERLS et le fonds de croissance proposé
parl’insttuton bancaire de microcrédits

* 22 %paran
= 100 %
= 350 000 USD

= Le volume du portefeuille consacré aux crédits a été multplié par 9
3500 familles

Les pettes exploitatons agricoles dont I'organisaton laisse a désirer
manquent cruellement des bases nécessaires a leur réussite et a un
fnancement: Il faut y remédier avant d’envisager un fnancement

= Partenariat avec une insttuton fnanciere pour procéder au
fnancement; le probléme relatf a la prise en charge des frais
engendrés par les actvités de facilitaton n’est pas résolu

= Des «champions» pourraient s'avérer utles pour stmuler le
changement chez les petts agriculteurs

< Laréussite est assorte d’'un ensemble de défs, notamment celui qui
consiste a trouver les ressources nécessaires pour s'agrandir
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Annexe 9. SNV propose une approche axée
sur la chaine de valeur au service du développement

Etude de cas réalisée par Calvin Millier et Philippe Rumenera, SNV

Les tres courts délais qui leur sont imparts et les exigences relatves aux indicateurs de résultats difciles a
satsfaire consttuent les principales limites auxquelles sont confrontées les initatves de développement rural et
agricole. Il arrive que les agences d’exécuton, qui travaillent contre la montre pour obtenir des résultats rapides,
soient contraintes d’intervenir directement. C'est le cas, par exemple, quand les partenaires locaux n'ont pas
sufFsamment renforcé leurs capacités. Si les groupes de producteurs sont consttués sans prise en charge locale
appropriée, une connaissance approfondie du projet et I'engagement des partes prenantes locales pourraient
étre mis a mal. Le deuxiéme obstacle a surmonter lorsqu’on concoit des initatves de développement consiste a se
concentrer uniquement sur le groupe cible. Pourtant, aucun groupe cible ou segment ne fonctonne isolément. Par
conséquent, 'approche et l'orientaton ont une incidence déterminante sur la réussite du développement durable.

L'approche axée sur la CV, adoptée par la SNV

SNV est une agence de développement néerlandaise, actve dans plus de 30 pays. Au Rwanda, elle utlise une
approche axée sur la chaine de valeur pour exercer ses actvités dans le domaine agricole afn de soutenir tous
les acteurs clés de la CV dans cing secteurs des produits de base et six secteurs de I'élevage dans les régions les
moins développées du pays. Elle défnit les CV comme «des systemes de personnes, d’'organisatons et d’actvités
nécessaires a la créaton, au traitement et a la livraison d’un produit ou d’un service d’un fournisseur a un
consommateur». Elle travaille tout au long de chaque CV pour développer des modéles économiques inclusifs
insérant des groupes a faible revenu au sein d’'une moyenne ou grande entreprise, comme des producteurs,
des distributeurs ou des consommateurs. En adoptant cete approche de la CV de bout en bout, axée sur le
marché, il est possible de gérer les atouts et les faiblesses des personnes impliquées dans les actvités et les
transactons, tant, au sein de la CV que vers la CV comme les bangues, les investsseurs, les vulgarisateurs et
d’autres intervenants. Ces acteurs fournissent des services et doivent étre pris en considératon. Il sagit aussi bien
de remédier aux faiblesses de certains acteurs et de certaines relatons, mais aussi d’utliser les forces des autres
acteurs au sein de la CV pour que chacun en bénéfcie.

Les services consultatfs sont au coeur des programmes réalisés par la SNV. SNV ofre des services consultatfs de
renforcement des capacités a ses clients et s’intéresse aux contraintes systémiques auxquelles ils sont confrontés.
Son role consiste a apporter un souten aux systémes de marché, en rassemblant les partes, en promouvant
I'innovaton et en développant des capacités dans de nouveaux domaines d’expertse. SNV s'occupe également de
la geston des subventons, qui va de pair avec la prestaton de services consultatfs. Ces actvités, accompagnées par
des services visant a faciliter I'acces aux fnancements, vont multplier les opportunités pour ses clients, qui auront
la possibilité d’expérimenter et d’encourager des initatves pilotes pour des actvités générales a grande échelle.

Au Rwanda, la SNV se charge principalement de renforcer les capacités des organisatons locales dans les secteurs
privé et public. SNV Rwanda soutent les organisatons de producteurs, les transformateurs et les entreprises
agroalimentaires dans les secteurs de I'hortculture, des pommes de terre, des céréales, des produits laiters
et de Iélevage, du café, des produits apicoles, de la péche et d'autres encore. SNV applique son approche de
développementdelaCVatousles types de secteursdistncts, car elle considére partculiérement pertnent d’accroitre
la compéttvité globale et d’exploiter les opportunités tout en s'atachant a la protecton de I'environnement. Il
s’agit notamment de renforcer les actvités relatves aux prestatons de services, au sein des CV agricoles.
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Financement de la chaine de valeur agricole

Il est essentel d’avoir acces a des services fnanciers adéquats en temps voulu pour permetre a la CV de se
développer correctement. Le travail de SNV consiste précisément a faciliter les relatons entre les banques et les
autres fournisseurs de services, tout en aidant a renforcer les capacités des fournisseurs et des utlisateurs de
produits fnanciers. Il connecte également les investsseurs privés aux entreprises rurales si besoin est.

Le fnancement joue un réle partculierement important pour le secteur de la pomme de terre, dont les
investssements initaux sont élevés a cause du prix des semences, de la préparaton des terres et d’autres
intrants. Depuis 2013, SNV travaille avec plus de mille producteurs de pommes de terre. En général, au Rwanda,
les parcelles sont pettes. Par conséguent, la taille moyenne d’une parcelle dédiée a la producton de pommes de
terre n'est que d’un demi-hectare, sur laquelle les pommes de terre peuvent étre plantées deux fois par an. Etant
donné que la pomme de terre est facilement périssable et qu’elle est sujete & des maladies fongiques et autres,
les risques liés & sa producton sont relatvement élevés, mais les rendements & I'hectare peuvent également
&tre bons. C’est la raison pour laquelle le renforcement des capacités techniques, l'accés & des semences et des
intrants de haute qualité et un fnancement adéquat font parte des priorités de la SNV.

En collaboraton avec six banques et une IMF, I'approche de fnancement de la CV élaborée par les soins de SNV
contribue a minimiser les risques de producton et de commercialisaton ainsi que ceux liés au fnancement de
la pomme de terre. Veuillez trouver ci-dessous I'exemple schématsé de la Banque Unguka, qui illustre cete
approche de fnancement.

SCHEMA 9.1 APPROCHE DE FINANCEMENT ADOPTEE PAR LA BANQUE UNGUKA
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Branche KORA

de la chaine de valeur dans ce segment
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Le fnancement du secteur de la pomme de terre entrepris par la banque prend la forme d’un prét consent
aux fournisseurs de semences et d’intrants, mais dont le paiement est efectué aux grandes entreprises auprées
desquelles ils achétent leurs intrants. De cete facon, comme I'acheteur de grande taille est solide, il contribue &
réduire les risques liés au crédit et permet d’efectuer des paiements directs. L'eFcacité du processus n’en est que
meilleure. Une fois les ventes d’intrants efectuées aupres des organisatons de producteurs, le prét est transféré
aux producteurs. Apres la récolte, les pommes de terre sont vendues aux centres de collecte qui s'occupent de
rassembler la marchandise pour la vendre aux transformateurs et aux grossistes qui, a leur tour, remboursent la
banque, qui déduit cete somme du montant des préts en cours et rembourse les agriculteurs. Ce systeme est
un circuit fermé, dont les transactons fnanciéres transitent toutes par la banque, ce qui permet de les contréler
étroitement. Les paiements en faveur des producteurs peuvent également étre pergus électroniquement par
I'intermédiaire de leur portefeuille mobile ofert par la banque.

Il est également utle de noter I'accord tripartte utlisé dans le fnancement. Cet accord entre la banque, le
fournisseur d’intrants et l'organisaton des producteurs est important puisqu’il permet de garantr que les
paiements sont efectués correctement au moment de la livraison.

SCHEMA 9.2 ACCORD TRIPARTITE REALISE PAR LA BANQUE UNGUKA (UB)

s —| 6. Paiement aprés déducton des droits de prét |—)

EN INTRANTS

pmmmmmmmes -I 3. Paiement au grossiste au moment de la livraison | ————————————————————————— H

- 1
A g FOURNITURE |
LOGALE :

i

1

1

ACCORD PR ! FOURNISSEUR
TRIPARTITE

GROSSISTE

5. Paiement au
fournisseur d’intrants
a travers UB

PO/PRODUCTEURS ¢
IMPORTANTS

Le modele de fnancement proposé par la Banque Unguka et les modéles comparables selon lesquels d'autres
banques fonctonnent, au Rwanda, répondent aux besoins en mateére de fonds de roulement. La banque propose
une soluton similaire pour le fnancement de I'’équipement. Par contre, elle ne propose pas de fnancement du
secteur commercial pour répondre aux besoins relatfs a I'infrastructure et plus partculierement, pour permetre
la constructon d’entrepdts qui sont indispensables pour I'entreposage a froid des pommes de terre. La piste
des investssement publiques et privés, réalisés par des investsseurs qui souhaitent avoir un impact social, est a
I'’étude comme soluton possible.
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Lecons tirées

Il est crucial, pour que les initatves en matere de développement soient couronnées de succes, d’adopter une
approche de la CV assorte d’un horizon programmatque, de fagon a ofrir une réponse adéquate aux personnes
impliquées. SNV identfe quatre facteurs essentels pour obtenir des résultats durables:

1. Le développement inclusif, cela signife gu’il faut écouter actvement les personnes démunies, tels que les
producteurs, les ouvriers ou les consommateurs et les faire partciper. Cela signife également qu’il ne faut
pas créer de niches partculiéres, mais qu’il faut plut6t relier structurellement ces acteurs a des processus de
développement durable qui seraient a la fois justes et équitables.

2. Un changement systémique est nécessaire pour ancrer un développement inclusif et durable dans un cadre
juridique et politque favorable et pour garantr des progrés relatfs au renforcement des capacités qui
dépasseraient la sphére des acteurs individuels.

3. Lappropriaton locale permet aux acteurs locaux de fagonner et de piloter leurs programmes ainsi que de
prendre la responsabilité de diriger les processus de développement.

4. Les solutons contextualisées sont essentelles a I'eFcacité et a la durabilité des approches; elles peuvent
s'inspirer d’expériences venant d'autres endroits, mais doivent toujours étre adaptées aux conditons
politques, administratves, fnanciéres et socioculturelles spécifques.

Ces lecons s'appliquent aussi bien au fnancement de la CV qu'au renforcement et au développement des CV.
Bien que les contextes et le fnancement de la CV varient d’un secteur a l'autre et d’'une région a l'autre et qu’ils
doivent étre organisés en conséquence, les principes fondamentaux se sont avérés valables.

REFERENCES

Miller, C. 2017. Entretien avec Philippe Rumenera, Agribusiness Advisor, Netherlands Development Organisation
(SNV). [audio]. Kigali. [Cité le 30 novembre 2017].

Questions pour enrichir le débat

1. Pensez -vous que les quatre facteurs essentels du développement de la CV proposés par SNV sont
correctement identfés? Veuillez motver votre réponse? Quels facteurs supplémentaires pourraient étre
pris en considératon?

2. Quelles sont les atouts et les faiblesses du modéle de fnancement de la chaine de valeur de la Banque
Unguka auquel il a été fait référence ci-dessus?

3. Comment la SNV peut-il faciliter au mieux I'investssement, pour les entreprises agricoles et agroalimentaires,
en matere d'entreposage par exemple?
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TABLEAU 9.1 Tableau récapitulatif du programme dédié a I'approche
de développement de la CV au Rwanda proposé par SNV

e S [Tnnevatson Lidlkse Cas ele cie: Programme dédié au développement de la CV au Rwanda

de cas

Type d’interventon Facilitaton du développement et du fnancement de la CV

Secteurs et régions /pays Cing secteurs de producton et 6 secteurs d’élevage dans des
régions ou pays moins développés

Innovatons au service de la CV et du FCV Développement tout au long de la CV de tous les acteurs

concernés en ayant recours a une approche de facilitaton et
d’accompagnement a long terme

Initateur et acteurs impliqués dans ce modele SNV

Date de lancement Initatves en cours selon le secteur

Modele économique et acteurs clés pour la Facilitaton et souten consultatf pour saisir les enjeux et les
prestaton de services opportunités sur toutes les CV

Instrument de fnancement utlisés = Facilitaton de fnancement par le biais d’insttutons fnanciéres

= Développement de la capacité de geston fnanciére
Résultats clés
= Personnes/familles impliquées = 1053 producteurs de pommes de terre

Lecons et recommandatons = Utliser une approche programmatque de la CV, un
développement inclusif, des changements systémiques, une
appropriaton locale du projet et des solutons contextualisées

< Développement des capacités a tous les niveaux
= Engagement dans une collaboraton public-privé
= Recours aux solutons TIC
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Annexe 10. ACRE Afrique — Promouvoir une assurance qui
vise & couvrir les risques pour les partenaires et les financiers
de la chaine de valeur

Etude de cas réalisée par Wairimu Muthike, Belinda Kaimuri, Thomas Bazarusanga et Calvin Miller

Apercu et contexte du financement de la chaine de valeur

ACRE Africa, c’est le nom commercial d’Agriculture and Climate Risk Enterprise Ltd. (ACRE Africa) qui est un expert
en assurances enregistré au Kenya et un agent général d’assurances au Rwanda et en Tanzanie. Il s'agit d’une
société a but lucratf qui s’est construite sur I'ancien projet Kilimo Salama (I'agriculture en toute sécurité) (créé
en 2009), qui a été fnancé par la Fondaton Syngenta pour une agriculture durable et par le mécanisme mondial
d'assurance basé sur un indice (Global Index Insurance Facility ou GIIF). La vision d’ACRE est d’aider a libérer le
plein potentel de I'agriculture en aténuant les risques accrus d’aléas naturels liés au changement climatque, et
de réduire la vulnérabilité des agriculteurs dans toute I'Afrique.

ACRE Africa est un intermédiaire en assurance, spécialisé dans I'assurance agricole basée sur un indice. Il s’eforce
d’engager les assureurs locaux et d’autres partes prenantes dans leurs CV agricoles afn de fournir des solutons
abordables et accessibles appropriées en matere d’assurance agricole. Il appuie le renforcement des capacités
des compagnies d'assurance locales pour qu’elles puissent fournir ces produits en utlisant leur expertse
actuarielle et en développement de produits. ACRE Africa travaille également avec des organisatons agricoles
locales pour créer des produits adaptés a leur profl de risque agricole spécifque.

Depuis 2009, ACRE Africa et son prédécesseur, Kilimo Salama, ont développé des solutons d’assurance pour
les secteurs des céréales, des cultures vivrieres et des cultures commerciales comme le mais, le sorgho, le blé,
les légumineuses, les pommes de terre, le café, le thé, le tournesol et les noix de cajou. Pour ces secteurs, elles
proposent une assurance contre les risques liés a la producton, tels que la sécheresse, I'excés de pluie et les
tempétes. Elles ont également aidé deux compagnies d’assurance locales a améliorer leurs assurances proposant
des indemnisatons servant a protéger les cheptels bovins, porcins, caprins et avicoles.

ACRE Africa se focalise sur les petts exploitants a faible revenu, bien que I'on constate que les produits d’assurance
bénéfcient a un beaucoup plus large segment, notamment a tous les acteurs de la CV agricole, dont toutes les
entreprises agroalimentaires et les insttutons fnancieres.

Le paysage et I'approche adoptée en mateére d’assurance agricole en Afrique de I’Est sont en évoluton. Alors que
la prise de conscience globale des risques climatques augmente, en parte en raison des efets du changement
climatque, la prise de conscience relatve au besoin de s’assurer reste marginale. Si les grands agriculteurs et
les industries sont plus conscients des avantages que leur garantt I'achat de produits en assurance, on constate
gue les petts exploitants, quant a eux, contnuent a avoir du mal & payer une police d’assurance. Ce phénomene
perdure en ce qui concerne la majorité des petts exploitants. Par contre, d’autres acteurs de la CV I'agricole, qui
travaillent avec les petts exploitants rassemblés en groupes organisés, ont compris les avantages de I'assurance.
Il s'agit notamment des:

i/, fournisseurs d’intrants qui veulent s’assurer que le remboursement des sommes empruntées dans le cadre
des ventes a crédit soit bien efectué;
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. producteurs, des acheteurs et autres acteurs des CV organisés qui veulent sécuriser les produits pour leurs
industries et leurs clients;

/2 banquiers qui veulent réduire les risques liés aux fnancements agricoles; et

/2 gouvernements qui veulent préserver les moyens de subsistance ruraux sans avoir & intervenir en cas de
catastrophes liées au climat et aux systémes de producton.

Stratégie et produits d’assurance

Reconnaissant que le co(it d’une assurance est trop élevé pour le pett exploitant qui ne souhaite pas souscrire
directement a une assurance, le modele économique proposé par ACRE Africa a évolué en adoptant une approche
fondée sur I'agrégaton. Cete approche vise a regrouper les clients pour leur garantr de meilleures conditons. Il
faut donc comprendre en quoi consiste cete valeur «kempruntée» qui serait obtenue a travers un regroupement.

ACRE AFRICA A PRIS EN
CONSIDERATION CES DIFFERENTS
ASPECTS, DANS LE CADRE DU
REGROUPEMENT

Y4 REALISATION D’UN CIRCUIT DE COMMERCIALISATION ET DE DISTRIBUTION

Y4 ATTENUATION DE L'AVERSION DES CLIENTS A L'EGARD DES PRODUITS EN ASSURANCE
Y4 BENEFICES POTENTIELS QUI ACCOMPAGNENT LES DIFFERENTES ETAPES

Un produit de remplacement des semences sélectionnées en fonction de leur pouvoir germinatif,
en collaboration avec SeedCo au Kenya et en Tanzanie

Une assurance qui couvre le preneur en assurance pour la saison relative a la culture spécifique,
assortie d'un crédit octroyé par le Fonds, Vision Fund Tanzania, et élargi a des contrats agricoles
dans le nord de la Tanzanie.

Une assurance qu'il faut souscrire en groupe et qui couvre le preneur d’assurance pendant toute
COMPOSITE la saison relative & la culture spécifique. Ce produit en assurance est assorti d’une couverture de
dépenses réalisées par les personnes a charge des preneurs d’assurance

ACRE Africa est un intermédiaire d’assurance, elle travaille donc avec de nombreuses compagnies d’assurance
locales en Afrique de I’Est et des groupes internatonaux de réassurance, qui se chargent des actvités de
souscripton. ACRE Africa dispose également de sa propre équipe d’actuaires a méme de développer des produits
et de défnir leurs conditons, leur produit en assurance et leurs conditons aupres des souscripteurs et réassureurs
locaux ainsi qu'aupres des agrégateurs d'assurance. ACRE Africa s’occupe non seulement de la mise en relatons
des diférents acteurs, mais elle maitrise aussi une connaissance détaillée des informatons du secteur agricole,
ce qui estimportant et qui consttue bien évidemment un avantage, si elle veut ofrir des produits appropriés. La
prestaton de services est expliquée dans le schéma ci-dessous.
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SCHEMA 10.1 ACRE AFRICA, ASSURANCE AGRICOLE POUR LA REDUCTION DES RISQUES

. cre 7
AGREGATEUR AGRICOLE AFRICA ASSUUR DE LA REGION

&

%/ Lorganisation est assurée au Y4 Développement du /4 Porte les risques
nom des agriculteurs produit Yz Police d'assurance
®&x. buqque, IMF, entreprise /4 Coordination des parties 1/, Paie les créances

agroalimentaire prenantes

Y4 Avance la prime /4 Appui fechnique

Y Paie les indemnisations 4 Suivi des risques

\ L Amériolation du produit

REASSUREURS
PETITS EXPLOITANTS PROCESSUS ASSURANCE i
h U

Y, Evale la police
Y, Accés & une serie de services 1, Réassure les risques

ACRE Africa travaille avec des partenaires multples et divers comme le montre le tableau ci-dessous. ACRE Africa
contribue a les metre en relaton avec les producteurs, a renforcer les capacités nécessaires et a soutenir la
structuraton des produits d'assurance. Pour arriver a ofrir des produits d’assurance en agriculture a un prix
abordable, elle sensibilise également son public a la geston des risques qui consttuent un point essentel quant
a la réducton des risques liés a la producton et aux exploitatons agricoles.

TABLEAU 10.1 Les partenaires avec lesquels travaille ACRE Africa au Kenya,
au Rwanda et en Tanzanie

Type de partenaire Nombre
Assureurs (Kenya — 5, Rwanda — 2, Tanzanie — 1) 8
Compagnie de réassurance 2
Entreprises agroalimentaires 17
Insttutons fnanciéres 10
Opérateurs de réseaux mobiles (Kenya et République-Unie de Tanzanie) 2

ACRE Africa offre trois principales catégories de produits d’assurance agricole:

Assurance basée sur un indice climatque (Weather index insurance. WII)

Il s’agit d’une forme innovante d'assurance indexée qui couvre les agriculteurs contre les événements extrémes
provoqués par des conditons météorologiques. Cete assurance se base sur la quantté de pluie enregistrée
pour calculer une compensaton potentelle. Pour I'assurance WII, une indemnisaton est versée lorsque les
précipitatons enregistrées par les statons météorologiques ou les satellites pendant la saison de culture sont
netement supérieures (précipitatons excédentaires) ou inférieures aux seuils prédéfnis (sécheresse).
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Assurance basée sur un indice de rendement local par zone (Area yield insurance — AYIl)

Il s'agit d’'une couverture de groupe. La principale caractéristque de ce produit est qu’il n’indemnise pas les
pertes de rendement au niveau individuel ou au niveau du producteur. Un produit d’assurance indicielle de
rendement local par zone compense en foncton de I'écart constaté entre la perte ou le manque a gagner et
le rendement moyen qui avait (avant le début de la saison) été évalué dans une région géographique défnie
(comme le comté, le district ou la province). L'assuré ayant souscrit une assurance indicielle sur le rendement
local recoit une indemnisaton chaque fois que le rendement réalisé dans la zone géographique défnie, passe au-
dessous du seuil de rendement critque spécifé, quelle que soit la producton réalisée par I'exploitaton

Assurance basée sur un indice hybride

IIs’agitd’une combinaison de I'assurance basée sur I'indice météorologique et de I'assurance multrisque climatque
des récoltes (AMCR — en anglais MPCI), I'assurance-récolte traditonnelle. La combinaison des deux produits
permet aux agriculteurs de trer part des atouts respectfs des deux couvertures. L'indice météorologique fournit
un moyen plus objectf d'évaluer I'impact des précipitatons excessives et de la sécheresse sur la producton,
ce qui permet a cete derniére d'étre assurée par une couverture de plantaton. LAMCR permet de couvrir les
risques liés a des situatons qui vont au-dela des intempéries (comme les ravageurs, les maladies, les inondatons,
le gel, les dommages causés par la gréle et ceux provoqués par le vent).

ENCADRE 2.1 PRODUIT — GARANTIE DE REPLANTATION (REPLANTING GUARANTEE PRODUCT (RPG)

Type de produit — Phase spécifque WII
Piloté — 2011, Ouest du Kenya
Pays actuels — Kenya, Tanzanie

Partenaires — SeedCo, UAP Old Mutual, Safaricom (Kenya), Airtel (Tanzanie), AGRA (Alliance pour une
révoluton verte en Afrique)

La garante de replantaton protéege les agriculteurs contre I'insufFsance des précipitatons pendant la
phase de germinaton des cultures. Si les agriculteurs achétent des semences ou des engrais de qualité,
ils contractent une assurance préfnancée par la société d’intrants. Dans le sac chaque agriculteur trouve
une carte sur lequel est noté un code unique. La carte explique simplement les diférentes étapes a suivre
pour s’inscrire sur une plate-forme mobile. lemplacement et la date de plantaton sont obtenus par le
biais de cet enregistrement qui permet également de défnir le début de la période pendant laquelle
I'exploitant est couvert. Si la sécheresse afecte la culture, I'agriculteur peut, au choix, bénéfcier d’'un
transfert d’argent mobile ou d’un rabais sur le prochain achat de semences ou d’engrais.

Coit de la provision d’assurance et des marges

Les primes varient selon les pays, la CV ou le secteur, et la compagnie d’assurance qui ofre I'assurance. Les primes
varient généralement comme suit:

Y4 Kenya =10 pour cent
/2 Rwanda = 7 pour cent

/4 Tanzanie = 10 pour cent
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Comme nous I'avons déja mentonné, ACRE Africa est un facilitateur, ce n’est pas une compagnie d’assurance. Pour
son travail qui consiste a prodiguer des conseils en matére de développement des capacités et de structuraton
des produits, ACRE Africa applique un tarif qui s’éléve a quinze pour cent du prix fnal de la prime. Ce tarif pourrait
étre considéré comme bas étant donné I'éventail de services oferts. C'est d’ailleurs la raison pour laquelle ACRE
Africa compte sur un deuxieme circuit de revenus. ACRE Africa propose également des services de consultatons/
conseils en mateére de développement de produits, de formaton et de renforcement des capacités, d’évaluaton
des risques et des pertes, dans divers pays.

L'analyse de rentabilité dans le cas des petts exploitants revét une importance de taille, mais elle reste
fnanciérement difcile a réaliser en raison de leur manque de revenu disponible. Les informatons relatves aux
ménages au Kenya, trées du livre des comptes du CGAP Kenya (CGAP Consultatve Group to Assist the Poor
[Groupe consultatf d'assistance aux plus pauvres, 2016]) montrent que méme si 75 a 80 pour cent de la populaton
dépendent de l'agriculture pour ses revenus, les chocs agricoles dans les exploitatons se situent en dessous de
certains autres risques majeurs: la mort de la personne dont dépend le revenu du ménage (covariance élevée
mais faible fréquence) et les problémes de santé (ambulatoire et hospitalisaton) sont pergus comme les risques
les plus graves. Ces risques sont pris en compte lorsqu’on adopte une approche composite de regroupements
de produits, car l'assurance peut «emprunter» de la valeur aux produits, en répondant a leurs besoins les plus
immédiats. L'enquéte a également révélé que les petts exploitants ont tres peu de réserves en liquidités. Il est
donc évident que I'assurance revét un caractére crucial étant donné les faibles niveaux d’épargne et de réserves
personnelles des petts exploitants. Toutefois, il est tout aussi clair que les produits de transfert de risque, tels que
I'assurance, doivent étre proposés a un prix équitable et ofrir une propositon de valeur claire.

Problémes d’organisation des groupes

En tant que chef de fle de I'innovaton qui consiste a ofrir des solutons d’assurance bon marché a I'intenton
des petts exploitants, ACRE Africa soutent I'utlisaton d’'un modéle d’agrégaton, avec lequel elle développe les
produits les mieux adaptés aux groupes agricoles. Cependant, les groupes soufrent souvent de leurs propres
faiblesses. Veillez trouver ci-dessous certains obstacles auxquels elle s’est heurtée et les solutons qui ont été
proposées par ACRE Africa:

Défi Solutions
Les membres des conseils d’administraton des Proposer des formatons a un plus grand nombre
coopératves changent fréquemment d’exploitants dans le groupe

Les coopératves exigent la ratfcaton des programmes  Planifcaton de la saison et préparaton conjointe d’une
qui concernent leurs membres. Les réunions ne sont analyse de rentabilité avec des clients potentels
organisées qu’a des moments prédéterminés, ce qui

retarde les processus

Diférents niveaux de connaissance et de confance en Formaton, implicaton dans le processus de développement
ce qui concerne les solutons envisageables en matere  du produit et la révision du contrat au cours de la saison
de geston des risques afn de garantr une meilleure expérience aux clients

Assurance s’adressant aux organisations financiéres et aux agrégateurs

ACRE Africa a mis au point des produits d'assurance spécifquement pensés pour les insttutons fnancieres afn
d’aténuer les risques associés a la producton agricole et d’améliorer les rendements du portefeuille de préts.
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Assurance agricole liée au crédit

Cete assurance couvre les préts que les agriculteurs contractent pour acheter des semences améliorées, de I'engrais,
des produits pour protéger les récoltes et d'autres intrants. L'assurance agricole et les produits fnanciers forment
un partenariat naturel. Ce regroupement protege les établissements de crédit contre les défauts de paiement qui
surviennent souvent apres que des événements climatques partculiérement mauvais ont eu lieu a grande échelle
et qu'ils entravent la capacité des agriculteurs a honorer leur remboursement, ce qui, par engrenage, afecte les
CV agroalimentaires. Le paiement de la prime est préfnancé par I'insttuton fnanciére. L'assuré emprunteur
rembourse le prét par échéances. L'assurance des préts agricoles a été initalement lancée en 2010.

SCHEMA 10.2  ASSURANCE AGRICOLE LIEE AU CREDIT

STATU QuO

e 5 Uagriculteur perd L'agriculfeur vend les avoirs pour
! sa récolte, ne peut | | rembourser le prét et réduit les
rembourser le prét | | investissements agricoles successifs
L'agriculteur EN CAS DE
manque de EMPRUNTE SECHERESSE
capital pour DE 'ARGENT 0U DE RECOLTE
les intrants DEFICITEUR
U'agriculteur obtient | | Lo banque recouvre le prét impayé.
. un dédomagement | | L'agriculteur augmente ses
WECLA AI\’IEETAQ(SESIR(I?NLEE et récqpére son investissements agricoles pour les
MICROASSURANCE investissement prochaines saisons

Assurance du portefeuille des institutions financiéres

Elle assure la valeur de I'ensemble du portefeuille agricole de I'insttuton fnanciere contre le risque de non-
paiement provoqué par les aléas climatques préjudiciables aux cultures. Cete assurance couvre les préts
octroyés aux agriculteurs et aux opérateurs, dont les transformateurs, les compagnies de transports agricoles et
les négociants de la CV. Les principaux avantages oferts aux insttutons fnancieres grace a ce produit d'assurance
sont les suivants: la réducton des pertes dues au défaut de paiement, la réducton des provisions pour créances
irrécouvrables, 'augmentaton des préts et le renforcement de la geston des risques. De cete facon, I'insttuton
fnanciere réduit son risque climatque systémique et protége son portefeuille de crédits.

SCHEMA 10.3  PROPOSITION DE VALEUR D’UNE ASSURANCE AGRICOLE ASSORTIE DE PRETS

Augmentation des préts grice & une plus grande confiance
des agriculteurs dans les investissements

Amélioration des conditions de vie des agriculteurs grdce
& un accds accru aux services financiers

CROISSANCE DU PORTEFEUILLE

PROTECTION DU PORTEFEUILLE

AVANTAGES DE L'ASSURANCE AGRICOLE

IMPACT SOCIAL

DIFFERENCIATION DU PRODUIT

Réduction des préts non performants

Proposition de valeur ajoutée et avantage concurrentiel
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Quel impact a la politique sur I'vtilisation de I'assurance?

ACRE Africa a trouvé judicieux d’aligner son travail sur celui du gouvernement au Kenya et au Rwanda. Les
gouvernements kenyans et rwandais proposent des subventons aux petts agriculteurs pour qu’ils puissent
souscrire une assurance agricole. lls cherchent par ce biais a abandonner des stratégies ex-post pour adopter
des stratégies ex-ante, et ainsi renforcer la résilience fnanciére des petts exploitants face aux événements
préjudiciables aux cultures. L'assistance a laquelle s’engage le gouvernement:

/4 Rend l'assurance abordable pour les communautés agricoles.
/2 Tire avantage des indemnisatons et réduit la dépendance a I'égard des aides.

/4 Favorise la sécurité alimentaire, car elle encourage les petts exploitants a augmenter leur volume de
producton, et ce, partculierement pour certaines cultures ciblées.

/2 Augmente la producton et améliore ainsi les moyens de subsistance grace a une commercialisaton réguliére.

Le programme agricole d’ACRE Africa a about a deux changements de taille au cours des derniéres années.
En 2012, dans le cadre du programme Kilimo Salama, ACRE Africa a abandonné I'approche qui consistait a se
concentrer sur I'engagement individuel des petts exploitants, pour adopter une approche de méso niveau,
se concentrant sur les groupes de petts exploitants rassemblés en insttutons fnanciéres, coopératves,
organisatons agroalimentaires et de développement, pour limiter les colts générés par le programme et
améliorer la portée vers les agriculteurs.

En 2014, la phase du programme Kilimo Salama a pris fn. Kilimo Salama a ensuite été absorbé dans une
entreprise sociale a but lucratf, ACRE Africa, pour contnuer a fournir des solutons d’assurance agricole adaptées,
abordables et accessibles aux petts exploitants.

Les orientations choisies & l'avenir concernant les produits d’assurance
agricole a indice et les moyens mis en place pour les distribuer

ACRE Africa, tout comme son programme précédent, Kilimo Salama, a élaboré un certain nombre d’approches
selon lesquelles des programmes d’assurance agricole sont pensés: I'assurance micro-intrants, I'assurance basée
sur un indice de rendement agricole en utlisant des statons météorologiques, et aujourd’hui, en ayant recours
au systeme GPS, I'assurance basée sur un rendement local. L'assurance basée sur I'indice de rendement local,
comme nous l'avons décrit précédemment, suscite un intérét toujours plus vif chez les petts exploitants et les
insttutons fnancieres puisqu’elle couvre davantage de risques liés a la producton.

ACRE Africa comprend que ce regain d’intérét a I'égard des produits doit &tre accompagné d’une intensifcaton
des eforts visant a accroitre I'acces a des informatons relatves au rendement qui soient cohérentes et crédibles.

Lecons tirées

L'une des principales lecons est que l'assurance agricole évolue et qu’il va falloir trouver des approches plus
adaptatves et novatrices pour metre au point des produits d’assurance et créer des moyens pour les distribuer.
ACRE Africa a tré des legons et a réalisé des observatons qui sont les suivantes®:

6 “Afew key lessons and observatons made”, Source ACRE Africa.
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ENCADRE 2.2 PRINCIPAUX ENSEIGNEMENTS TIRES ET OBSERVATIONS D’ACRE AFRICA

Généraux

1. Les aléas climatques préjudiciables dus au changement climatque pourraient entrainer une augmentaton
du prix de I'assurance agricole si on ne procéde pas a des changements. Le prix des primes des assurances
agricoles, qui s'éléve actuellement en moyenne a six pour cent et qui sont considérées comme chéres par les
petts exploitants, augmenterait encore plus en raison des efets du changement climatque.

2. L'adopton d'approches efcaces visant a réduire les risques permet aux petts exploitants d’étre moins exposés
aux risques. Cels leur permet de transférer des risques qu’ils ne pourraient autrement contrdler en échange
d’une prime qu’ils peuvent gérer.

3. Il faut absolument établir un climat de confance pour que les communautés acceptent les assurances. Si les
organisatons telles qu’ACRE Africa ne proposent pas un service de facilitaton ou qu’elles ne jetent pas les
bases sur lesquelles I'assurance sera défnie, les compagnies d’assurance commerciales sont rétcentes a ofrir
une assurance agricole, et ce, partculiérement dans le cas des petts exploitants.

Produit

1. Il est important de mesurer les précipitatons, mais les informatons fournies par le Systeme d’informaton
géographique (SIG) sont de plus en plus couramment utlisées pour réaliser I'indexaton.

2. Il est souvent crucial, pour ateindre les petts exploitants sans générer trop de frais, de passer par des circuits
de distributon locaux via des agrégateurs.

3. La technologie mobile a ouvert la voie qui méne vers I'expansion de I'assurance agricole pour les petts
exploitants et I'ensemble de la chaine de valeur.

Pérennité

1. On estme que les petts exploitants sont plus difciles a assurer et, les enquétes réalisées aujourd’hui, montrent
que les petts exploitants considerent I'assurance codteuse.

2. Lassurance agricole est colteuse et pour ateindre les groupes les plus vulnérables, il faut metre en place des
subventons pour les ateindre.

3. Sinous voulons trouver des solutons dans ce domaine, il faut comprendre et investr davantage et ainsi arriver a
multplier les souscriptons a I'assurance agricole.
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Questions pertinentes pour enrichir le débat

1.

De nombreux petts exploitants ne manifestent pas beaucoup d’enthousiasme lorsqu’il s'agit de payer la prime
d'assurance qui leur garantrait une réducton des risques auxquels ils sont confrontés. Est-ce dii davantage au
fait qu’ils n'ont pas les moyens de souscrire a cete assurance ou plutot parce qu'ils préferent prendre le risque?

Le recours a des subventons est-il inévitable pour que les petts exploitants puissent souscrire a I'assurance
agricole? Veuillez motver votre réponse et expliquer les méthodes vers lesquelles nous pourrions nous
tourner pour les fnancer?

Quels sont les trois atouts et les trois inconvénients de I'assurance basée sur I'indice de rendement par
oppositon a I'assurance basée sur un indice climatque?
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4. Quel message aimeriez-vous partager avec les acteurs de la CV pour les encourager a utliser l'assurance
agricole? Quel est le message s'adressant aux agriculteurs? Et celui s'adressant aux agrégateurs?

TABLEAU 10.2 Tableau récapitulatif de I’étude de cas consacrée & ACRE

Nom de I'innovaton utlisée

dans cete I'étude de cas
Type d’interventon

Secteurs et régions/pays

Les innovatons au service
delaCV etduFCV

Initateur et acteurs
impliqués dans ce modeéle

Date de lancement

Modéle économique
et acteurs clés pour la
prestaton de services

Instruments proposés par
les assurances

Remboursement de la
prime d’assurance

Résultats clés

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

= Durabilité, possibilité de
transpositon

= Applicatons des TIC

ACRE — Promouvoir une assurance qui vise a couvrir les risques pour les
partenaires et les fnanciers de la chaine de valeur

Assurance agricole

Agriculture

Kenya, Rwanda et Tanzanie

Produits d'assurance agricole indicielle et modeles d’octroi agrégé

ACRE Africa — La Fondaton Syngenta pour une agriculture durable, Grameen
Agricole, la Fondaton Lundin

Kilimo Salama (programme de départ) — La Fondaton Syngenta pour une
agriculture durable et le mécanisme mondial d’assurance basé sur un indice
(Global Idex Insurance Facility — GIIF)

ACRE Africa — 2014

Kilimo Salama — 2009

Partenariat avec des compagnies d’assurance qui se chargent des souscriptons
et des octrois via les agrégateurs

Assurance-récolte, assurance basée sur 'indice climatque, assurance basée sur
Iindice de rendement local, assurance basée sur un indice hybride

Assurance pour le bétail
Le remboursement intégré par I'intermédiaire d’un preneur de risques ou d’une

insttuton fnanciére est le systeme auquel on a recours le plus souvent; mais
parfois payé par le gouvernement ou autres

Pays Exploitants Exploitants, Montant assuré  Montant
depuis le début  cumulatfs depuis le début  assuré
de la période de la période cumulatf
annuelle annuelle
Kenya 291 261 959 864 71 698 556 135437 649
Rwanda 95** 390 589 37 547 8901510
Tanzanie 27137 168 427 3657 667 33250 184
Total 318493 1654 111 75393 770 159 651 488

** La baisse du nombre d’agriculteurs en 2017 est atribuée aux obstacles qui ont
accompagné la réglementaton qui ont retardé I'acquisiton de la licence d'assurance

Le prix de la prime d’assurance et la volonté de payer cete somme
Le manque d’informatons nécessaires pour compiler I'historique climatque et
celui relatf au rendement

La reproducthilité est possible lorsqu’elle est contextualisée a la région et au
produit

= Certains groupes cibles et produits d’assurance agricole nécessitent des

subventons

Les SIG, le GPS et les technologies mobiles sont importants pour permetre a la
prestaton de services d’étre efcace
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Annexe 11. Assurance & 'intention des petits exploitants
proposée par Nyala en Ethiopie

Etude de cas réalisée par Calvin Miller et Kindie Getnet

Apercu et contexte

Nyala Insurance Share Company (Nyala) a été fondée en juillet sous le nom de Nyala Insurance et est devenue I'une
des principales compagnies d’assurance privées en Ethiopie. Elle dispose d’un actf qui s’éléve & deux milliards de
birrs (73,57 millions d’USD) et de 50 millions de birrs (1,84 million d’USD) de capital souscrit. La compagnie ofre
trois types de produits d’assurance: une assurance générale, une assurance vie et une micro assurance. Nyala
compte environ 250 employés réparts dans 28 agences et 15 points de contact réparts dans tout le pays. Elle
travaille également avec dix banques, ce qui contribue & aténuer les risques liés aux actvités de fnancement. La
micro assurance ne représente qu’une parte relatvement ténue de I'ensemble des actvités de Nyala en termes
de volume, mais elle revét un caractére d’envergure en ce qui concerne de nombreux petts exploitants. Cete
assurance est vendue et gérée en partenariat avec des insttutons de microfhance (IMF).

Produits de micro assurance

1. Assurance-récolte basée sur de I'indice climatque

Dans le cas de I'assurance indicielle, les indemnisatons sont déclenchées par des tendances spécifques de
I'indice convenues, et non par une évaluaton des dégats. L'assurance indicielle est un produit fnancier lié a des
indices climatques spécifques, présentant une forte corrélaton avec les rendements locaux et mesurés sur une
période défnie, dans une staton météorologique locale. Lassurance Nyala, basée sur des indices climatques,
verse des indemnités lorsque des précipitatons excessives, le gel ou un événement de sécheresse afectent le
rendement des cultures. L'assurance basée sur I'indice climatque est disponible pour toutes les cultures, mais la
couverture concerne uniquement la parte fnale liée a la producton au sein d’'une CV. L'assurance multrisques,
quant a elle, concerne I'ensemble de la CV.

Lescodts et les difFcultés engendrés par I'évaluaton des pertes consttuent un obstacle a contourner dans le cadre
de I'assurance-récolte conventonnelle, en partculier en ce qui concerne les petts exploitants. Par conséquent,
une approche basée sur I'indice climatque telle que les précipitatons/période s’est avérée étre une voie a suivre
pour Nyala et d’autres compagnies d’assurance. Cependant, la mise en place des statons météorologiques
nécessaires pour mesurer avec précision ces variables est onéreuse. Mais Nyala, dans le cadre d’un projet pilote
du Programme alimentaire mondial (PAM), du Fonds internatonal pour le développement agricole (FIDA) et
d'autres donateurs, a bénéfcié d'un souten lui permetant de metre en place de telles structures pour les
statons météorologiques.

Lorsqu’on procéde a la réalisaton des indices, il arrive habituellement que I'on soit confronté au probléme de
corrélaton des risques, qui est la diférence entre la perte subie par le pett exploitant et I'indemnisaton qui
en découle. Identfer correctement les diférences entre les pertes et les indemnisatons pergues par les petts
exploitants n’est pas une tache aisée et releve méme du déf. De plus, I'assurance basée sur I'indice climatque
n'est actuellement pas adaptée aux pertes provoquées par les ravageurs et les maladies.
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2. Assurance-récolte multrisques

Le produit d’assurance-récolte multrisque proposé par Nyala n'est disponible que pour des cultures agricoles
spécifques: blé, teT, riz, orge et haricots. La couverture est disponible sous deux formes distnctes:

/4 Opton A — Couverture des colts de producton en cas de sécheresse — ofre une couverture d’assurance
pour la producton agricole, c’est-a-dire (birr par hectare) x zone assurée (hectare).

/4 Opton B — Couverture des pertes en foncton du rendement prévu — ofre une couverture d’assurance
basée sur le rendement moyen a long terme, c'est-a-dire (tonnes par hectare) x valeur pré-acceptée
(birr par tonne) x zone assurée (hectare).

Indemnisaton: en cas de sinistre, en vertu du contrat d’assurance multrisque, le montant de I'indemnisaton sera
évalué sur les sites qui font oFce de référence et qui ont été sélectonnés avant la souscripton a I'assurance. Les
paiements ainsi que les primes versées varient selon la région et la marchandise.

Les petts exploitants trouvent I'assurance-récolte multrisques atrayante puisqu’elle propose une couverture
des cultures tout au long du processus de de la producton jusqu’a la récolte et la post-récolte. Etant donné que la
technologie via satellite permet d’évaluer la santé des plantes, de vérifer la présence de ravageurs et de controler
I'état de santé des groupes d’agriculteurs couverts par Nyala, I'assurance des petts exploitants est réalisable.

Assurance élevage/cheptel

L'assurance élevage protege I'assuré couvert pour une certaine période, contre les pertes ou les dégats subis par
le bétail, suite a un accident, une maladie, un incendie, une électrocuton due a un orage et une tempéte. Les
assurances sont généralement ofertes sur base d’un contrat annuel. Les animaux que I'assurance propose de
couvrir sont les vaches laiteres et les génisses, les taureaux, les bouvillons et les veaux. L'indemnisaton se fait a
la hauteur de la valeur du cheptel.

Les agriculteurs qui ont souscrit a une assurance élevage peuvent s'adresser aux insttutons de crédit et avoir
acces a un prét en utlisant leur bétail assuré comme une garante plus fable. L'assurance élevage proftera
non seulement aux agriculteurs, mais aussi a leurs créanciers. Quand un exploitant souscrit a une assurance
élevage, les IF peuvent envisager la transacton avec ce client comme étant moins risquée, en ce qui concerne le
remboursement du prét.

Le modéle économique du financement assuré

Les banques et les insttutons de microfnance (IMF) préférent que leurs clients souscrivent a une assurance.
Nyala et les insttutons fnanciéres (IF) y retrouvent chacune leur compte. Pour Nyala, il est plus rentable d'ofrir
un service fnancier dans le cadre d’une enveloppe de prestatons plus vaste proposant des crédits. De cete
fagon, les recouvrements et les versements peuvent étre efectués par I'intermédiaire des IMF, et Nyala leur
ofre une commission sur I'assurance vendue, ce qui sert de mesure incitatve. Pour les IF, 'assurance proposée
par Nyala réduit les risques liés au fnancement. En couplant I'assurance au prét, on a constaté que les colts
opératonnels de I'assurance en étaient réduits, ce qui, du méme coup, permetait a Nyala de proposer d’assurer
les petts exploitants de maniére durable et rentable.

Dans le cas de l'assurance élevage, les agriculteurs réduisent leurs risques opératonnels et les IF se protégent
du risque de défaut de paiement. De plus, le cheptel, étant assuré, peut servir de garante, permetant ainsi aux
agriculteurs d’accéder a plus de préts et aux IF d’ofrir un plus large éventail de crédits.
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Nyala gére un programme de microcrédit qui s'adresse aux petts exploitants en utlisant une approche de groupe.
Entre cing cents et mille petts groupes bénéfcient des assurances basées sur I'indice de rendement ou I'indice
climatque proposées par Nyala. Les groupes d’agriculteurs peuvent décider si oui ou non ils souhaitent utliser
I'assurance. Le programme d’assurance Nyala travaille également en partenariat avec de nombreuses autres IMF.

Résultats et enseignements tirés

Nyala a considérablement bénéfcié du souten qu’elle a regu dans le cadre du développement de son assurance
basée sur I'indice climatque pour les petts exploitants. Ce processus d’investssement et d’apprentssage a
profté a la branche dans son ensemble, mais il est difcile d’envisager la transpositon de ce programme a plus
grande échelle, sans qu’une assistance soit prodiguée.

l'insttuton a constaté que l'assurance protege leurs petts exploitants et réduit ses propres risques liés au
crédit. Cependant, son personnel note que la mauvaise geston consttue le plus grand risque lié au crédit. Par
conséquent, le partage des risques par le biais de I'assurance ne représente qu’une parte des outls nécessaires
a contourner I'ensemble des risques.

CONTACT

Solomon Zegeye, www.nyalainsurancesc.com

Questions pour enrichir le débat

1. Quels sont les avantages d’un produit d’assurance couplé a un crédit dans le cas de Nyala? Cete opton
pourrait-elle également avoir des inconvénients? Si oui, quels sont-ils?

2. Comment peut-on réduire le risque lié¢ a une mauvaise geston de la part des clients? Que peut proposer
Nyala pour surmonter cet obstacle? Quelles solutons le gouvernement et les agences de développement
peuvent-ils avancer?

3. Comparer les atouts et les inconvénients de I'assurance-récolte basée sur un indice climatque avec ceux
de l'assurance-récolte multrisques pour les petts exploitants. Que leur recommanderiez-vous et pourquoi?

4. Comparer les atouts et les inconvénients de I'assurance-récolte basée sur un indice climatque avec ceux de
I'assurance-récolte multrisques pour les petts exploitants. D'apres vous, quelle est la meilleure opton pour
Nyala et pourquoi?
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TABLEAU 11.1 Tableau récapitulatif de I’étude de cas consacrée a Nyala

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

NYALA propose une assurance a I'intenton des petts exploitants

Type d’interventon

Secteurs et région/ pays

Initateur de I'innovaton mise au service
du FCV

Les acteurs impliqués dans ce modele
Date de lancement

Principal objectf de ces services
Second objectf

Source premiere des fonds

Modéle économique

Les produits de fnancement auxquels
on a eu recours

Atouts clés et faiblesses de cete méthode/
ces outls

Limites principales

Personnes qui bénéfcient de fnancement
Taux d’intéréts
Taux de remboursement

Codt relatf au fnancement

Assurance couplée a des crédits octroyés aux petts exploitants

Produits agricoles en Ethiopie

La compagnie d'assurance Nyala soutenue par des donateurs

Nyala et des IMF

2008

Réducton des risques pris par les petts exploitants et fnancement

Micro-assurance commerciale

Nyala, PAM, FIDA, et d’autres donateurs

Financement et assurance pensés comme des produits commerciaux

Des produits de microfnance:

Une assurance-récolte basée sur un indice climatque
Une assurance-récolte multrisque proposant diférentes optons:

- une assurance qui couvre les frais de producton en cas
de sécheresse

- une assurance qui garantt une couverture en foncton
du rendement prévu

Une assurance élevage

Microcrédits

Les services groupés diminuent les co(ts pour la compagnie
d’assurance

Recours a des grappes de services pour le microfnancement
Pour le pett exploitant, la préoccupaton liée au prix de
I'assurance consttue un obstacle a la souscripton

Les risques systémiques liés aux actvités agricoles partellement
aténués par I'éventail des produits d’assurance qui ne sont pas
agricoles, proposés par Nyala

Risque de base

500 a 1 000 exploitants regroupés bénéfcient de cete assurance
par saison

Les colits de l'assurance sont liés aux taux d’intérét des MF

Relatvement élevé

Génératon de revenu durable d’un point de vue commercial
en matere de services
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Annexe 12. La garantie de portefeuville au service du
financement de la chaine de valeur agricole au Sénégal

Cas préparé par Calvin Miller et Souleymane Sarr

Apercgu et situation

Les céréales et les graines jouent un role fondamental dans I'économie sénégalaise, non seulement pour réduire
le volume croissant et le colt élevé des importatons nécessaires pour répondre a la demande, mais aussi pour
garantr les moyens de subsistance économiques des petts exploitants et de leurs communautés rurales. Face a
cete situaton, I'Alliance de Crédit et d’Epargne pour la Producton (ACEP), une importante agence qui prodigue des
services fnanciers agricoles, a travaillé main dans la main avec l'Autorité de crédit au développement de I'USAID (ACD)
et propose des garantes pour stmuler l'octroi de préts dans certains secteurs déterminés. Ce caractere d’urgence a
également été induit par des changements structurels qui ont été opérés dans le secteur agricole et qui ont entrainé
une augmentaton de la dette contractée par les petts exploitants. Par conséquent, 'ACEP a demandé a I'ACD qu’elle
se charge de proposer des garantes afn d'aténuer le risque de préts en soufrance, mais aussi pour augmenter le
volume de préts octroyés et ainsi accroitre sa compéttvité au sein des CV agricoles. Laccord de garante fournie par
I’ACD, semblable a ceux qu'elle propose dans d’autres pays, a permis a 'ACEP de bénéfcier d’une couverture ofrant
de partager les risques liés au crédit auxquels les CVA sont confrontées, en cas de défaut de paiement.

Garantie offerte par I’ACD

La garante proposée par I’ACD se présente sous la forme de garante de portefeuille de préts accordés par 'ACEP
pour la CVA. Si la garante n’est pas consente pour n'importe quel type de prét, elle inclut par contre, tous les
acteursde laCV. Une garante de portefeuille couvre les pertes partagées de tous les préts du portefeuille convenu,
dans les délais et selon les conditons défnis. Par conséquent, les indemnisatons ne sont pas déterminées en
foncton de pertes individuelles, mais plutét par rapport au portefeuille du préteur, ce qui est beaucoup moins
coQteux a administrer.

Les conditions contractuelles de I’ACEP-ACD comprenaient les points suivants
Empl’unteurs couverts:

/4 les micros et pettes entreprises (MPE) actves en matére de développement des CV agricoles (CVA) au
Sénégal; il s'agit, sans sy limiter, de producteurs, de compagnies de transport, de transformateurs, de
gestonnaires d’entrepdts et d’exportateurs; et

/2 des PME de la chaine de valeur agricole dont le nombre d’employés doit étre inférieur ou égal a cent et dont
le rendement annuel est inférieur ou égal a cing cents millions de francs CFA (soit environ 1 million d’USD).

Termes du contrat:

/4 contrat dont la durée est portée a sept ans, dont les derniéres garantes sont octroyées six mois avant la date
de fn du contrat, c’est-a-dire fn septembre 2017;

/2 montant maximal emprunté par débiteur (cumulatf) de cinquante millions de francs CFA;
/4 un total cumulé de 8 millions d’USD de préts garants;

/4 paiement d’une commission de partcipaton de 0,5 pour cent par an; et
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/4 une garante partagée qui couvre a raison de 50 pour cent chacun le portefeuille de préts consents aux
acteurs de la CVA.

Il faut noter que la garante a été oferte en metant I'accent sur les acteurs de la CV et non sur un type de prét
agricole partculier. Ce qui a réduit les risques liés aux préts, aussi bien du cdté de I'ACD que de celui de I'ACEP.

Modéle économique et financement

Le fnancement octroyé par I'ACEP et les garantes qui I'accompagnent ont suivi un modele économique
d'agriculture contractuelle, axé sur I'acheteur de la CV. Pour réaliser le FCV, elle a dabord invest massivement
dans sa propre capacité de développement et dans celle des acteurs de la CV. Elle a également procédé a des
analyses et des modélisatons dans les secteurs partculiers. Ces actvités comprenaient:

Développement en interne de |'ACEP

/4 créaton d’un «Guide d’informaton sur les chaines de valeur agricoles»;

/2 formaton dispensée aupres du personnel technique, et ayant trait & certaines CV agricoles;
/2 formaton oferte a soixante agents responsables de crédits; et

/4 mise en ceuvre des modeles de fnancement intégrés pour les CV du riz, du millet et du mais.

ENCADRE 3.1 TARIFS APPLIQUES PAR ACD

Exemple relatf aux tarifs appliqués par ACD

e Part de la garante revenant a ACD: 50 pour cent
= Redevance annuelle pour les usagers: 0,5 pour cent
= Bilan le 31 mars 2017 2000 000 USD
« Bilan le 30 septembre 2017 4000 000 USD

Périodes par semestre

= Moyenne du montant di sur la période allant du premier avril au 30 septembre =
(2000 000 + 4 000 000)/2 = 3 000 000

= ACD a partagé une parte de la somme moyenne sous garante = 3 000 000 x 50 pour cent = 1 500 000

= Le bareme de versements pour 6 mois = 0,5 pour cent/2 = 0,25 pour cent pour I'évaluaton des commissions =
0,25 pour cent x 1 500 000 = 3 750

La capacité de développement des producteurs et acteurs de la CV
/4 la réalisaton d’un programme d’éducaton de grande envergure, au proft de cing cents producteurs;

/2 organisaton de campagnes de sensibilisaton du public axées sur les produits oferts, la geston du crédit et la
nécessité de structurer la demande relatve au fnancement selon les principes de I'agriculture sous contrat;

/4 organisaton d’une session de formaton de 5 jours pour 35 représentants des OP qui travaillent dans des
modeéles de fnancement des CV afn de mieux gérer et suivre les crédits. Cete formaton est organisée en
collaboraton avec le réseau des coopératves agricoles et des constructeurs et une équipe de I'USAID-PCE
(Projet de croissance économique). Elle est dispensée sous forme de cing ateliers d’un jour et durant lesquels
les acteurs sont invités a échanger sur leurs expériences. Elle vise a concevoir ou adapter des modeles de
fnancement pour les CV du riz et du mais, une culture qui a recours a I'irrigaton; et
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/4 unaccompagnement en matere de geston fnanciére pour les organisatons de producteurs et les entreprises
agroalimentaires, avec le souten de I"'USAID-PCE.

Le processus opératonnel de modele piloté par 'acheteur peut étre expliqué dans I'exemple ci-dessous, consacré
au riz et & la compagnie Vital.

ENCADRE 3.2 CHAINE DE VALEUR DU RIZ BLANC

1. Signature des contrats de commercialisaton du riz blanc, et spécifcaton des normes de qualité entre
Vital et les détaillants, avec accord conclu au préalable ou garant.

2. Présélectondu groupementd’intérét économique (GIE) en foncton de leurs antécédents en matere
de crédit et de leur performance, en accord avec le Centre de geston et d’économie rurale (CGER) et
la Caisse natonale du crédit agricole du Sénégal (CNCAS), pour la négociaton et la signature du contrat
de commercialisaton du riz avec Vital sous réserve d’obtenir un crédit.

3. Expression des besoins de fnancement de la part des producteurs, consolidaton au niveau du
GIE, UNION et SAED. Les CGER aident a exprimer les besoins (plan de trésorerie, budget dédié a
I'informaton et compte d’exploitaton).

4. Réunion du comité de crédit CNCAS et fnancement du GIE avec des contrats de nantssement et des
garantes directement exécutoires.

5. Consolidaton du solde du grand livre comptable réalisé au niveau des syndicats pour les bons
d’achat collectfs et les demandes d’informaton concernant les prix auprés des fournisseurs.

6. Approvisionnement en intrants destnés a la producton, sujet a un suivi réalisé par les CGER selon les
spécifcatons fgurant dans la demande d’intrants et a une analyse de I'écart entre la valeur du grand
livre comptable et la valeur des intrants regus.

7. Gestondes risques liés a la performance technique des producteurs qui pourrait s’avérer médiocre,
accompagnée d’un suivi de la qualité de la producton du riz par le biais d’échantllonnage efectué
par le SAED.

8. Planifcaton des actvités post-récolte, avec les prestataires de services, le SAED et les syndicats, ils
procéderont notamment a I'intégraton des dispositons contractuelles au calendrier de livraison entre
VITAL et les producteurs.

9. Mise en stock de la producton, accompagnée de contrdles de conformité comme I'exige le contrat et
de I'émission d’un regu oFciel atestant I'entreposage émanant des CGER avec I'atestaton de Vital.

10. La CNCAS se charge de la vérifcaton de conformité de la valeur du recu ofciel de stockage et de
la quantté entreposée et du solde de paiement au cas ou une quantté de riz serait entreposée qui
correspond au crédit prévu dans le contrat conclu avec Vital.

11. Consignaton de la marchandise et réalisaton d’un accord de prét relatf & la commercialisaton
avec CNCAS/VITAL, un dépdt en garante consttué de la remise des accords garants fournis par les
détaillants.

12. Emission d’une mesure de retrait de VITAL par le CNCAS, déstockage efectué conformément a la
documentaton des CGER.

13. La transformaton et la commercialisaton du riz réalisée par VITAL, les revenus sont détenus par
CNCAS.

14. Remboursement du crédit octroyé par VITAL et organisaton d’un atelier de débriefng, durant lequel
on procédera a la présentaton de l'analyse économique de la campagne en ce qui concerne les CGER.
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Acteurs clés, partenariats et réles

La clé du succes a été d’impliquer tous les acteurs clés dans le processus par le biais de discussions, de
modélisatons conjointes et d’un souten a la mise en ceuvre. Les principaux acteurs du modele de fnancement
de I'ACEP étaient:

1/, ACEP — Equipe de directon et le personnel, qui ont soutenu la mise en ceuvre d’une approche basée sur le
FCV, et qui ont permis aux formatons d'étre dispensées et aux agents de crédit de réaliser le fnancement et
d’octroyer les garantes;

4 ACD - Garante et support dans la concepton de la garante;

Y4 I'USAID-PCE, le souten du projet et le renforcement des capacités;

/4 les organisatons de producteurs, qui promeuvent et soutennent la mise en ceuvre; et

Y4 les entreprises agroalimentaires, les fournisseurs d’intrants, les agrégateurs et les acheteurs.

Le schéma ci-dessous qui est consacré au secteur du mais met en évidence le rble des acteurs clés ainsi que celui
d’autres personnes impliquées dans le processus du FCVA.

SCHEMA 12.1 LES ACTEURS CLES DANS LE PROCESSUS DU FCVA

MODELE FINANCEMENT
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Résultats et enseignements tirés

Lecons

Le succeés du programme de garante de prét mis en ceuvre par 'ACEP est d0 non seulement & la garante du
portefeuille, mais surtout & I'approche utlisée par 'ACEP qui vise & réduire le risque global en utlisant une
approche d’agriculture contractuelle et en renforcant considérablement les capacités grace aux préposés aux
crédits et aux organisatons de producteurs. Malgré cela, le nombre total de personnes ayant partcipé au
programme n’a pas été élevé. Ceci s'explique peut-&tre par le fait que d’autres candidats ont été freinés par les
exigences relatves a l'agriculture contractuelle.

Bien que la garante proposée par I'ACD ait récemment achevé son cycle de vie contractuel, la nécessité d’un suivi
d’une garante de portefeuille n’est probablement pas nécessaire puisque I'approche axée sur le FCVA a fait ses
preuves en ce qui concerne ces produits et que les pertes se sont avérées faibles et gérables par I'’ACEP.

Penser |'avenir et recommandations

Le programme dédié au FCVA proposé par 'ACEP n’a pas ateint son envergure potentelle d’exploitaton et
d’inclusion compte tenu de la taille globale de sa clientéle. Il est recommandé de procéder a I'évaluaton et a
I'appréciaton des obstacles a surmonter dans I'éventualité d’une augmentaton de la clientéle.

REFERENCES

Miller, C. 2017. Entretien avec Souleymane Sarr, Directeur général adjoint, Alliance de Crédit et d’Epargne pour
la Production (ACEP). [audio]. Addis Ababa. [Cité 9 octobre, 2017].

Questions pour enrichir le débat

1. Quels sont les trois éléments essentels qui ont contribué au succés du programme de garante des préts
ACEP-ACD?

2. Recommandez-vous a 'ACEP de renouveler son mécanisme de garante de préts avec 'ACD? Veuillez motver
votre réponse.

3. Comment I'ACEP pourrait-elle motver sa clientéle pour qu’elle partcipe plus au programme relatf au FCVA?
Quelle démarche adopter pour mieux comprendre les obstacles qui pourraient entraver une augmentaton
de la clientele?

4. Le mécanisme de garante proposé par I'’ACD peut-il fonctonner dans votre pays et/ou dans votre insttuton?
Pourrait-il étre remplacé par un autre type de mécanisme de garante, et si tel est le cas, expliquez-en la
raison?

5. Lemodeéle proposé par 'ACEP souléve une queston de contnuité. Apres le succes rencontré par le programme
de garante d’une durée de sept ans, dans le cas de certains petts exploitants, d’autres petts exploitants du
secteur ou d'autres secteurs seront-ils laissés pour compte, car ils ne peuvent accéder au crédit? Existe-t-il
une possibilité ou un besoin relatf & I'élaboraton d’un programme de garante gouvernemental ou privé?
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TABLEAU 12.1 Tableau récapitulatif de la garantie du portefeville proposée par I’/ACD a I’ACEP

Nom de I'innovaton utlisée dans
cete étude de cas

La garante de portefeuille au service du fnancement de la chaine
de valeur agricole au Sénégal

Type d’interventon

Secteurs et région/pays

Innovatons au service de la CV et
du FCV

Les initateurs et acteurs impliqués
dans ce fnancement

Date de lancement

Modele économique et acteurs clés
en matere de prestatons de service

Outls de fnancement utlisés

= Services fournis
= Origine des fonds

Financement

= Prime de garante

= Volume de prét sous garante

< Défauts de paiement sur les préts
+ Montant de la perte couvert

Résultats clés

= Montant fnancé/année ou cycle
de culture

= Personnes/familles impliquées

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

Utlisaton de garantes de portefeuille et de fnancement intégré de la CVA,
quelques recours a des crédits-bails et des récépissés d’entrepot

Riz, millet et mais au Sénégal

Des garantes de portefeuille et formaton dispensée aux agents de crédit
delaCV

Alliance de Crédit et d’Epargne pour la Producton (ACEP)

1985 (programme de garante depuis 2010)

ACEP, en tant que fournisseur de services fnanciers agricoles, et USAID
Development Credit Authority (DCA) en tant que garant

= Garante de portefeuille proposée par 'ACD dont la durée est portée
a sept ans et qui couvre les chaines de valeur agricoles des PME,
y compris les producteurs, les transporteurs, les transformateurs,
les gestonnaires d’entrepdts et les exportateurs

= Fonds provenant de I'épargne et des capitaux propres des membres
de I’ACEP (42 500 millions de francs

= 0,5 pour cent par an pour une couverture garante de 50 pour cent
= 3379 millions de francs CFA (9 millions d’USD) en 2015

= 175,7 millions de francs CFA (4,4 %) en 2012

= 87,8 millions de francs CFA

= Environ 3 500 millions de francs CFA par semestre
= Environ 3 000 petts exploitants par semestre
(sur 48 750 emprunteurs actfs de I'ACEP)
= Une formaton intensive est nécessaire pour les préposés aux préts
= Nombre total de clients qui partcipent

= Le programme de garante proposé par I’ACD, dont la durée de vie
est portée a 7 ans a été couronné de succes; la nécessité de contnuer
a ofrir cete garante n'est pas prévue

= Grace a une formaton compléte et a une approche axée sur le FCV,
les pertes essuyées par le fonds de garante ont été faibles

= Satranspositon dans des situatons similaires est réalisable

< Lacoordinaton et I'adhésion de toutes les partes prenantes ont
contribué au succés
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Annexe 13. Dispositif de partage des risques basé
sur des mesures incitatives visant & encourager les préts
agricoles en Afrique

Les gouvernements de plusieurs pays d’Afrique ayant identfé les risques liés aux préts agricoles comme la
principale contrainte & I'octroi de crédits, ils ont mis en place des dispositfs de partage de risques. Dans tous
les cas, I'approche consttuait & combiner plusieurs outls et interventons de partage de risques, sous la forme,
a la fois, d'outls fnanciers et de mesures incitatves. Le gouvernement nigérian a été I'un des gouvernements
pionniers & metre en place un mécanisme de partage des risques fondé sur des mesures incitatves pour aider
a contourner ces risques de maniére globale. D’autres pays ont reproduit cete approche en ayant recours & des
initatves quelque peu similaires, et dont vous trouverez un récapitulatf et une étude comparatve ci-apreés.

NIRSAL, Nigéria

La Banque centrale du Nigéria et d’autres personnes travaillant dans le secteur agricole nigérian ont identfé les
six défs fondamentaux que I'agriculture nigériane devait relever, a savoir: a) rupture des CV agricoles, b) une
mauvaise compréhension du secteur agricole par le secteur bancaire, c) des risques identfés comme élevés,
d) des garantes qui font défaut, du moins en ce qui concerne les garantes conventonnelles, €) les processus
complexes d'évaluaton des préts et f) les co(its de transacton élevés aussi bien pour le préteur et que pour
I'emprunteur.

Le mécanisme de partage des risques fondé sur les mesures incitatves, proposé par NIRSAL, vise a ofrir une
approche inclusive pour augmenter les octrois de préts, en réduisant les risques liés au crédit par le biais de
garantes et en contournant les risques liés a I'actvité agricole. Il a été prévu de proposer des assurances, de
renforcer les capacités grace a la fourniture d’une assistance technique. Il fallait également aténuer les risques
liés au marché grace au développement de la CV et a un meilleur accés aux marchés.

NIRSAL est une société publique indépendante, qui appartent a la Banque centrale du Nigeria et qui cherche a
faciliter I'accés au fnancement pour tous les acteurs qui composent les CV agricoles. Si elle ofre aux banques des
dispositfs qui permetent de partager les risques et de leur dispenser I'assistance technique, elle leur propose
également des mesures incitatves quiles poussent a préter au secteur agricole. Elle propose également un systeme
servant a mesurer I'efFcacité et I'impact social de leurs préts dans le secteur agricole. Le gouvernement, de son
coté, s'eforce d'ofrir aux banques et aux diférents acteurs de la CV un environnement fscal et réglementaire
favorable. NIRSAL est un programme ambiteux et colteux, il a donc choisi de concentrer ses eforts sur les CV de
six secteurs de cultures pilotes a fort potentel: la tomate, le coton, le mais, le soja, le riz et le manioc.

Le dispositf de partage des risques, dont le montant s’¢léve a 300 millions d’USD, et qui est dédié aux garantes
de crédit, rembourse partellement les pertes essuyées par les banques sur les préts agricoles. Il couvre les pertes
allant de 30 pour cent a 75 pour cent de la valeur nominale d’un prét en foncton du segment de la CV. La
prime de garante subventonnée revient a seulement un pour cent par an du capital protégé en circulaton a
rembourser auquel s'ajoutent les intéréts proportonnels. De plus, pour encourager I'emprunteur a honorer sa
dete, elle propose une mesure incitatve selon laquelle les frais d’intéréts peuvent faire I'objet d’'une remise
allant jusqu’a quarante pour cent si I'engagement relatf au prét a été respecté (pas de défaut de paiement
partel ou total). Toutes les cultures, le bétail et les actvités économiques ayant trait a 'ensemble de la CV sont
suscepthbles d’étre concernés par ce dispositf. NIRSAL soutent les petts exploitants et autres acteurs de la CV
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en leur proposant une assistance technique, si le besoin s’en fait sentr, pour les aider a corriger les faiblesses des
CV auxquelles ils proposent des garantes par le biais de ce dispositf. Cela contribue en outre au renforcement
de la capacité de remboursement des petts exploitants. Le risque de perte de producton est également réduit
grace a I'expansion du programme natonal d’assurance agricole qui propose également une assurance basée sur
un indice climatque.

Comme il apparait sur le schéma 13.1, NIRSAL repose sur 6 principes. Elle adopte une perspectve se concentrant
sur la CV et le proft pour s'assurer que le fnancement s'adresse & des actvités agricoles prometeuses et
ancrées solidement sur les marchés et dans les technologies. NIRSAL aide aussi bien les emprunteurs que les
établissements de crédit en accordant des subventons directes sous forme de bonifcaton des taux d’intérét et de
mesures incitatves qui encouragent les emprunteurs a honorer leurs obligatons, et d’un souten via I'assurance
agricole. Elle fournit des garantes aux préteurs, assortes de services visant a renforcer leurs capacités. Le risque
est partagé non seulement par le biais du mécanisme de garante, mais aussi en faisant la part belle a la geston
du risque, notamment en améliorant le travail d’évaluaton des préts, en ofrant un souten technique et en
favorisant les connexions entre les acteurs des CV et les accords d’enlévement.

SCHEMA 13.1 DISPOSITIF DE PARTAGE DES RISQUES PROPOSE PAR NIRSAL AU NIGERIA

Prendre en considération les Suit I'argent et reconnait que le profit
répercussions si on finance ou développe comme facteur commun et élément

un segment plutdt qu'un autre FOCALISER unificateur de tous les acteurs
e SUR LA CHATNE | ¢[00k
DE VALEUR

o

On part du principe que le Fournit des réponses d “qu’est

comporfement des hommes ef PARTAGE ce qui est bon pour moi ?”et
des instifufions sont fagonnables SIX PRINCIPES PRF _ DES le large éventail de parfies
en ayant recours & des mesures BENEFICES prenantes pour promouvoir la

incitatives @ la performance durabilité

GESTION DES PARTAGE DES

RISQUES SOLIDE RISQUES Postule que tout acteur qui participe aux

bénéfices devrait prendre une part de
risque commensurable et acceptable pour
toutes les parties

Plaide en faveur d’une augmentation des
investissements en matiére de prévention
et de détection précoce des risques pour
minimiser le besoin de secourir 'option de
replis si le risque survient

Source: adapté de A. Abdulhameed, NIRSAL

La mise en ceuvre par NIRSAL de son dispositf de partage des risques qui recouvre I'ensemble de la CV est
illustrée dans le schéma 13.2 (ci-dessous). Ses produits couvrent I'ensemble de la CV, mais comme la producton
primaire et la récolte sont considérées comme étant a trés haut risque, I'accent est mis sur les actvités a moindre
risque le long du spectre. Par conséquent, le partage des risques, le développement de la CV et I'élaboraton de
politques vont main dans la main.
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SCHEMA 13.2 APPROCHE DE MISE EN (EUVRE ADOPTEE PAR NIRSAL POUR LA MISE EN (EUVRE

LES INSTRUMENTS DE PARTAGE DES RISQUES PROPOSES PAR NIRSAL NIRSAL crée et met en cause des oufils d'innovations, techniques

méthodologiques et crée des partenariats pour partager les risques
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Tamwil El Fellah, Maroc

Le Crédit Agricole du Maroc (CAM) est une banque universelle qui fnance I'agriculture et partcipe au
développement socio-économique du monde rural. Elle intervient dans plusieurs domaines d'actvités relatves
aux investssements et aux services bancaires aux entreprises et a adopté une approche globale de la CV intégrée
axée sur I'ensemble de I'«écosystéme». Elle fournit ainsi de nombreux produits fnanciers et services adaptés aux
diférents segments du marché, sans oublier les petts exploitants qui satsfont aux exigences prudentelles de la
CAM. Ces services peuvent étre oferts aussi bien a des personnes qu’a des groupes. Toutefois, afn de desservir
le segment qui concerne les personnes n’étant pas aptes a bénéfcier d’'un concours bancaire, a savoir les petts
exploitants, laCAM a créé en 2010 une fliale, Tamwil El Fellah (TEF), qui a des exigences distnctes et ne demande
pas de garantes traditonnelles. En ce qui concerne le partage des risques, puisque les garantes ne sont pas
nécessaires, le gouvernement supporte un dispositf de garante pour partager le risque de crédit avec les clients
ruraux a faible revenu qui se trouvent chez Tamwil El-Fellah.

La CAM travaille avec les grandes et pettes entreprises agroalimentaires et tous les segments des principales CV
agricoles. En collaboraton avec les programmes gouvernementaux et la Banque centrale, elle aintroduit certaines
innovatons pour faire face aux risques:

/2 Proximité avec les clients par le biais d’'un processus décisionnel décentralisé et le développement de
relatons avec les acteurs des CV, pour mieux évaluer I'octroi des préts, en se basant sur un critére de viabilité
de I'entreprise agroalimentaire plutét que sur des garantes.

/4 Souten technique en partenariat avec des programmes gouvernementaux visant a fournir des services non
fnanciers aux clients, tels que des services de vulgarisaton, une assistance technique pour la planifcaton
des investssements et des programmes de subventons spécifques.
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/4 Unservice alaclientele, ens’intéressant aux réactons des clients et en étant vigilante en matere d’évaluatons
environnementales, ce qui se traduit par I'élaboraton de plans d’urgence pour faire face aux sécheresses ou
aux prix bas.

/4 Le processus de décision d’octroi de crédit difére entre la CAM et TEF. Pour la CAM, elle passe par un systéeme
de notaton pondérée pour la garante et pour la performance. Dans le cas de TEF, pour qui la garante n’est
pas nécessaire, une évaluaton du profl du client va étre réalisée en s'intéressant a ses antécédents, a la
fagon dont il a honoré ou non ses remboursements et a ses indicateurs de performance;

/4 Le gouvernement propose un fonds de garante pour Tamwil El Fellah, qui ofre une couverture des risques
de 60 pour cent.

/4 L'assurance-vie et I'assurance agricole subventonnée, a I'intenton des petts exploitants.

Les diférents types de fnancement oferts & ses clients visent eux aussi & aténuer les risques. Par exemple, le
fnancement de I'irrigaton et de la mécanisaton favorise I'accés a I'eau et permet a la culture d’étre réalisée en
temps opportun, ce qui, par conséquent, réduit les risques de faibles rendements ou de pertes de la producton.
Le souten technique visant a améliorer la capacité de producton et de commercialisaton contribue également
a renforcer I'écosystéeme des petts exploitants face aux risques. Le systeme de notaton de crédit adopté par
Tamwil El Fellah/GCAM tent compte de ces facteurs en plus des facteurs de risque de notaton traditonnelle.

GHANA - Le systéme de partage de risques fondé sur des mesures d’incitation
au Ghana (GIRSAL)

GIRSAL est une initatve de partage des risques dont la valeur s’¢leve a quatre cents millions de cedis (environ
80 millions d’USD) menée par la Banque du Ghana, en collaboraton avec le Ministere des Finances et le Ministere
de I'Agriculture du Ghana. Cete initatve vise a réduire les risques sur I'ensemble des CVA et ainsi a atrer plus
de préts issus du secteur privé. Les objectfs sont d’'augmenter la producton, et de réduire ainsi la facture relatve
aux importatons de produits alimentaires et d’économiser des devises, d'accroitre les exportatons de produits
agricoles générant ainsi des devises supplémentaires et d’accroitre les revenus et la sécurité alimentaire des
agriculteurs. Pour ce faire, elle fournit des mesures incitatves et des instruments d’aténuaton des risques pour
faire face aux contraintes auxquelles sont confrontés les acteurs de la CV lorsqu’ils ont accés au crédit consent
par les insttutons fnanciéres. Il s'agit d’un systéeme intégré de partage des risques qui s'artcule sur six piliers
interdépendants travaillant ensemble pour améliorer I'accés des petts exploitants au crédit insttutonnel. Les
piliers décrits dans le schéma 13.3 sont les suivants:

a) dispositf de partage des risques qui ofre une garante de crédit pouvant ateindre 80 pour cent; b) dispositf
qui propose une assistance technique; c) régime d’assurance agricole a I'intenton des agriculteurs; d) systéme
de notaton bancaire, €) mécanisme d’incitaton bancaire, et f) une plateforme de fnancement numérique pour
faciliter des préts efcaces a I'agriculture. Veuillez trouver ci-dessous les piliers sous forme schématque.
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SCHEMA 13.3 LES PILIERS DE L'INITIATIVE DE PARTAGE DES RISQUES DE GIRSAL

Liés aux préts avec les banques

PARTAGE
DES RISQUES

ASSISTANCE
TECHNIQUE

Renforce lo capacité des
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d"appuis et de partenaires
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mobiles existantes pour garantir
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UN DISPOSITIF
INTEGRE

SERVICES
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NUMERIQUES

ASSURANCE
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Facilite la demande relative
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les insfitutions financiéres

MECANISME
INCITATIF DE
LA BANQUE

EALUATION DES
BANQUES

Evalue les bangues en fonction
de leur efficacité en matire de
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GIRSAL a été enregistrée en tant que société a responsabilité limitée par actons dont I'objectf principal est de
doubler les préts al'agriculture en cing ans et de les quadrupler en dix ans. Afn de s’assurer que les établissements
préteurs octroient prudemment des crédits aux acteurs du secteur agricole, toutes les insttutons de prét qui
souhaitent travailler avec GIRSAL sont tenues d’avoir des départements agricoles, des unités ou au moins un
bureau, dotés d’une expertse en matére de préts agricoles.

Programme de diffusion des innovations et techniques financiéres (PROFIT)
en régions rurales, Kenya

PROFIT est un programme de six ans, fnancé par le Fonds internatonal pour le développement agricole (FIDA),
I'Alliance pour une révoluton verte en Afrique (AGRA) et le Gouvernement du Kenya. Son objectf est de réduire
la pauvreté rurale au Kenya en ciblant les petts exploitants, les bergers, les pécheurs artsanaux, les femmes, les
travailleurs privés de terre et les jeunes. Il comprend trois volets:

/4 Difusion des innovatons et techniques fnanciéres
Y. Les services d’assistance technique
/4 Geston de projet

Agriculture and Finance Corporaton (AFC) et la Barclays Bank fgurent parmi les insttutons d’exécuton
qui seraient intéressées a partciper au programme de partage des risques. AFC est une agence publique de
fnancement du développement qui se borne au crédit et qui a été mise en place pour soutenir le développement
du secteur agricole et des industries agricoles, en octroyant des préts aux agriculteurs, aux sociétés coopératves
et aux groupes consttués en société. Barclays, quant a elle, est une banque commerciale de renommée
internatonale. Par rapport aux interventons similaires, réalisées dans le passé, les programmes de garante de
crédit n'ont ciblé que les banques commerciales. Le projet de prét Kilimo Biashara réalisé par Equity Bank en
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consttue un exemple (2008). C’est un projet de prét d’une valeur de cinquante millions d’USD qui ciblait les PME
agricoles qui ne pouvaient pas fournir de garante. Dans le cadre du projet, I'AGRA et le FIDA fournissent une
garante des premiéres pertes de dix pour cent (cing millions d’USD), réduisant ainsi partellement le risque lié
au prét octroyé par Equity Bank.

L'une des partcularités uniques qui caractérisait PROFIT résidait dans le fait qu’une insttuton publique qui
accordait généralement des crédits subventonnés aux emprunteurs agricoles fut impliquée. PROFIT a utlisé
une approche inclusive non ciblée par le biais d’une expression d’intérét qui invitait les établissements de prét
a partciper au programme. Il fallait néanmoins que les insttutons désireuses de partciper au programme,
répondent a certains critéres et conditons d’admissibilité.

Le modeéle de partage des risques adopté par AFC suit une approche de fnancement de la CV en ce qui concerne
les préts agricoles octroyés et sa geston des risques. Comme le montre le schéma 13.4, I'analyse du profl des
personnes ou groupes de personnes a risque commence par I'identfcaton des risques. Afn de s'assurer que
les clients répondent aux criteres et peuvent, de ce fait, partciper au dispositf de partage des risques PROFIT, il
faut connaitre les risques et les profts générés par I'entreprise candidate ainsi que la capacité des clients et les
risques auxquels ils sont confrontés. Il est fondamental pour mener a bien ce processus de prendre en compte
cing caractéristques: caractéres, capacité, capital, conditons et garantes (en anglais les 5 «Cs»: character,
capacity, capital, conditons and collateral) couplées a un sixieme point (en anglais «C» pour cash-fow), le fux de
trésorerie et pour fnir, vérifer sila CV se porte bien, et en accordant la priorité aux exploitatons agricoles ayant
des accords garants sur la CV.

Le mécanisme de partage des risques PROFIT multdimensionnel permet a AFC et aux banques d’ateindre des
clients potentels dont le profl révéle qu'ils font face & un niveau de risques plus élevé. En efet, en foncton des
risques identfés lors du proflage, le programme peut compter sur I'assistance technique et le souten économique
apportés aux clients, si le besoin s'en fait sentr, en se basant sur les résultats de I'expertse du profl de risques.

SCHEMA 13.4 L'INSTITUTION FINANCIERE AFRICAINE FAIT UN PAS DANS LE PROFILAGE DES RISQUES

SUIVI &
EVALUATION

LE PROCESSUS DE PROFILAGE DES RISQUES PROPOSE PAR L'AFC

1) Identification des risques  6) Prise de décision i

2) Evaluation 7) Traitement AUDIT PREALABLE
3) Andlyse 8) Evaluation des risques résiduels AU DECAISSEMENT
4) Evaluation 9) Suivi & évaluation PROFILAGE

5) Rapport DU CLIENT

EXAMEN DE
PREAPPROBATION

VERIFICATION ET
CLASSEMENT DES RAPPORTS

3. Evaluation du

profilage des risques 5. Administrtion &

S'assurer si le client remplit
les conditions requises pour
bénéficier de ce service

Veiller @ ce que le client peut
se permettre le crédit et qu'il
remboursera

Veiller au respect de
|a politique et des lois
AFC pour les risques
internes & externes

& recommandation 4. Finaliser les il
2. Evaluation de la solvabilité en matiere de prix ef garanties ef
1. Introduction de la utiliser la méthodes des 5C terme du dispositif débloguer
demande & document requis (en anglais) N4
\L \L ‘L Conseil sur I'examen
4 des politiques ef

Veiller a ce qu’
AFC Soit profegé
des fraudes

les stratégies
de diversifications
du portefeuille
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Le schéma 13.5 reprend les divers dispositfs de souten, services et partenaires impliqués dans le programme que
propose PROFIT. Comme nous I'avons montré, il s'adresse non seulement aux banques, mais aussi aux ONG et aux
coopératves locales d'épargne et de crédit (SACCO) dans le cadre de ses actvités. L'un des mécanismes de souten
novateurs est I'utlisaton des technologies de I'informaton et de la communicaton (TIC) au service des demandes
d’assistance technique et de la communicaton avec les clients. Lassurance fait également parte de I'enveloppe
de services qu'ofre le programme afn de partager les risques et de réduire les exigences en matere de garantes.

SCHEMA 13.5 LE MECANISME DE PARTAGE DE RISQUES ADOPTE PAR PROFIT AU KENYA

PROFIT
DISPOSITIF DE o CENTRE GRADUATION
PARTAGE DES Risques il FACILITE DE CREDIT W pynovarions [l APPU! COMMERCIAL FINANCIERE
MOF/COMITE MoF/CGAP/
MoF/AGRA MoF fph MoF/AGRA il
| | | | |
IMF QUI ACCEPTENT FOURNISSEURS DE
BANQUES LES DEPOTS INNOVATEURS SERVICES TECHNIQUES PARTENAIRES LOCAUX
4 4 J J 4
SACCO ET D'AUTRES »
CLIENT CIBLES CLIENTS CIBLES CLIENTS CIBLES (CO E1 DAVTRES || ExmiLLEs DEMUNIES

Comme le montre le schéma 13.6 ci-dessous, le Rwanda Agriculture Risk-Sharing Financing and Facility (RARSFF) se
concentre sur cing domaines d’interventon. Tout d’abord, un programme de garante de préts permet au secteur
agricole d’accéder plus aisément aux préts privés. Pour les emprunteurs du secteur agricole, un programme d‘assurance
agricole hautement subventonné est axé sur I'élevage et certains secteurs prioritaires. Un dispositf d'assistance
technique vise a renforcer les capacités des insttutons fnanciéres et des emprunteurs dans le but d’accroitre la
difusion et le volume des préts au secteur. Comme dans l'autre exemple, le mécanisme opte pour une approche qui
cible la CV et propose des mesures incitatves qui visent a multplier les connexions au sein de la CV. Enfn, il s'appuie
sur l'infrastructure de fnancement numérique du pays pour réduire les codits de transactons et faciliter la difusion.

SCHEMA 13.6 LES CINQ PILIERS DE RARSFF

DISPOSITIF DE FACILITE FACILITATION DE REDUCTION DES LE FINANCEMENT
PARTAGE DES D'ASSURANCE L'ASSISTANCE TECHNIQUE | RISQUES DANS LA NUMERIQUE

RISQUES CHAINE DE VALEUR

Y, Portagerles  Va Aprrofondir le 2% Renforcer les capacités 2% Créer des 1, Exploiter les

risques de crédit role de 'assurance  des insfitutions financiéres  mécanismes appropriés  technologies mobiles

avec les banques ~ pour réduire le 1/, Renforcer les capacites  GUi poussent existantes pour assurer une
(par exemple, r|53ue des préteurs s (V agricoles les coopérafives distribution financiére et un
sur la base de lo ef desemprunteurs o L) d'agriculteurs @ accroftre  rayonnement d faible codt
premidre perte ou 1/, Fociliter o Reller les preteurs 0UX oy productivitéetd 1/, Amélioration

du pourcentage lwadatondune oo améliorr Vofficacité de e Finformation des

de partage des demande f1/4 Développer I'inclusion  leur gestion préteurs sur les clients
risques) d'agri-assurance inanciere de I'agri-finance
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Au sein de la structure ci-dessus, il est intéressant de noter la place privilégiée qui est consacrée a I'assurance,
par le biais du régime natonal d’assurance agricole (culture et élevage). Ses objectfs sont de réduire les risques
auxquels sont confrontées les CV agricoles et de créer des mesures incitatves pour les prestataires de services
fnanciers en s’eforcant de:

/4 renforcer la résilience face aux risques et améliorer les moyens de subsistance des petts exploitants
(notamment par leurs revenus en espéces, la sécurité alimentaire, la nutriton et la résilience aux chocs);

/4 accroitre I'accés aux insttutons fnancieres et au crédit; et

i/, utliser efFcacement les subventons gouvernementales, fournir des contrats d’assurance standard et créer
une base de données au niveau natonal.

L'apprentissage par I'expérience

Les cing cas dédiés aux mécanismes africains de partage de risques liés au secteur agricole que nous avons
décrits, présentent de nombreuses similitudes. Plusieurs d’entre eux sont relatvement récents et sont donc
sujets a des modifcatons éventuelles en foncton des découvertes réalisées lors de ce processus d’apprentssage,
en s’inspirant de leurs propres expériences et de celles des autres. Tous impliquent une approche globale et
multdimensionnelle de geston des risques. Les éléments qu’ils partagent sont les suivants: a) une approche
de la CV; 2) Le recours a des mécanismes de garante pour partager le risque potentel lié au prét; 3) I'utlisaton
de I'assurance agricole; 4) la fourniture d’assistance technique et de souten, et 5) des mesures incitatves qui
s'adressent aux emprunteurs agricoles et aux insttutons de prét. lls partagent une derniére similitude puisqu’ils
sont tous onéreux pour le gouvernement et/ou les donateurs qui soutennent ces initatves. Cependant, ces
dispositfs visent tous un objectf. Ces investssements, aussi colteux soient-ils, doivent avoir des retombées
économiques et sociales d’envergure.
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Questions & prendre en considération

1. Quelles sont les principales similitudes et les principales diférences entre les dispositfs de partage des
risques décrits dans ces quatre pays?

2. Si vous étez une agence de développement, soutendriez-vous ce type de modéles globaux de partage
des risques relatf au fnancement dans le secteur agricole? Veuillez motver votre réponse? Quelles autres
approches ou changements pourraient étre envisagés pour que leur eFcacité s’en voit accrue?

3. Veuillez procéder au classement (1°, 2éme, 3¢, etc.) des diférents éléments des dispositfs de partage des
risques énumérés ci-dessous, en termes de rentabilité::

o Développement de la CV

e Recours a un fonds de garante

e Assurance agricole

e Assistance technique

e Subventons et mesures incitatves

e Amélioratons des politques et des réglementatons.
4. Veuillez motver la raison de votre classement.

5. Votre pays ou tous les pays africains devraient-ils envisager de metre en place et en oeuvre un dispositf de
partage des risques liés aux actvités du secteur agricole? Si tel est le cas, quels sont les arguments que vous
avanceriez pour convaincre les dirigeants?
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TABLEAU 13.1 Tableau récapitulatif comparatif des mécanismes de partage
des risques basés sur des mesures d’incitation visant & encourager
les préts agricoles en Afrique

Nom de I'innovaton utlisée dans
cete étude de cas

Type d’interventon

Secteurs et région/pays

Innovatons au service de la CV et
du FCV

Initateurs et acteurs impliqués dans
le fnancement

Modéle économique et acteurs clés
en mateére de prestatons de service

Instruments fnanciers utlisés et
services

Sources des fonds

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

Mécanisme de partage des risques basé sur des mesures incitatves visant
a encourager les préts agricoles en Afrique

Dispositf de partage des risques global

Ghana, Kenya, Maroc, Nigeria et Rwanda

Approche de la CV pour octroyer les préts agricoles et gérer les risques

Banque centrale et/ ou agences donatrices

Directve du gouvernement ou de la Banque centrale

= Souten au développement de la CV

= Meécanismes de garante

« Bonifcaton d’intérét

= Assurance agricole

= Mesures incitatves pour les préteurs et les emprunteurs
= Aide au développement technique et commercial

Gouvernements et donateurs

= Co(ts des subventons élevés

= Les programmes dans trois des pays sont nouveaux et il faut encore
vérifer complétement les colts et certains autres aspects qui y ont trait

= lIs suivent tous une approche de la CV et une stratégie globale
d’aténuaton des risques

 lIs reconnaissent la nécessité de recourir a des innovatons en matere
de fnancement et de faire preuve de fexibilité, proposant souvent des
conditons partculieres au niveau des petts exploitants, des micros et
pettes entreprises

= lIs sont tous en phase d’apprentssage et d’'adaptaton et les
enseignements en cours devraient &tre documentés
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Annexe 14. Facilitation du financement de la chaine de
valeur agricole et de la détermination des prix, par le
biais de la Bourse de marchandises éthiopienne (Ethiopia
Commodity Exchange (ECX) et des systémes d’entreposage

Cas préparé par Calvin Miller avec I'aide de I'équipe de Netsanet Tesfaye

L'industrie agricole et I'économie rurale éthiopienne représentent prés de la moité de son PIB, environ
90 pour cent des exportatons et 85 pour cent de I'ensemble des emplois du pays. Il était donc crucial d'améliorer le
niveau de vie de ses petts exploitants agricoles en renforgant et en modernisant les CV de ses principaux produits
de base. Pour ce faire, si la vulgarisaton agricole et les technologies, permetant d’augmenter les volumes de
producton, consttuaient des postes importants, I'entreposage et la commercialisaton étaient aussi des secteurs
a prendre en considératon. Le pays est également partculierement dépendant de I'exportaton de produits
agricoles, notamment celle du café, qui est massivement échangé a I'échelle internatonale, et qui consttue
le principal produit d’exportaton. Dans ce contexte, en 2009, le gouvernement a lancé I'Ethiopia Commaodity
Exchange (ECX), une bourse de marchandises, afn d’améliorer I'eFcacité et la transparence des négociatons. Le
pays est fortement tributaire de I'exportaton de produits agricoles. Le café est le principal produit d’exportaton
(environ 23 pour cent des recetes d’exportaton).

’ECX n’a pas recu de fnancement de la part du gouvernement puisqu’il est totalement fonctonnel. Par contre,
il bénéfcie d’'un souten politque qui a contribué & son succés. Le gouvernement a mis en place une série
de mesures visant & améliorer le cadre réglementaire natonal afn d’améliorer le secteur fnancier rural. Les
insttutons d'état dominent largement le secteur fnancier formel, en partculier dans les zones rurales et le
secteur agricole. Les insttutons de microfnance sont de plus en plus présentes dans les zones rurales, mais
rares sont celles qui ofrent des services en matere de fnancement du secteur agricole, qui fassent vraiment
la diférence. De facon générale, le fnancement du secteur agricole est de moins en moins atrayant vu que le
secteur agricole éthiopien n’est pas assez rentable, qu’il existe peu d’économies d'échelle et que les colts de
transacton se révelent partculierement élevés pour les insttutons fnanciéres au service de l'agriculture.

Les petts exploitants sont confrontés a de nombreuses adversités. Le fnancement en matere d’intrants qui fait
défaut, ce dont patt partculierement la qualité des semences et des engrais, consttue I'obstacle majeur auqueliils
font face. Cete situaton s’explique en parte par une pratque répandue, qui consiste a afecter des fnancements
subventonnés par le gouvernement en passant par des coopératves et des unions de coopératves. Le volume
d’octroi de préts, qui ne furent pas une panacée, tant s’en faut, a explosé. Efectvement, les insttutons n’étaient
pas en mesure d’évaluer correctement ni les risques pour le client ni les prix et/ou les agriculteurs avaient
I'impression que les fonds provenant du gouvernement par le biais des coopératves étaient une subventon
gouvernementale. En conséquence, alors que les coopératves ont toujours acces aux intrants agricoles grace aux
garantes de crédit proposées par le gouvernement, I'accés aux engrais pour les agriculteurs, pour sa part, passe
essentellement par des échanges en espéces, méme s'il y eut quelques tentatves visant a faciliter les crédits
pour les intrants en rapprochant les IMF des vendeurs d’intrants.
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La Bourse de marchandises ECX

La créaton de I'ECX, une plateforme ou les agriculteurs peuvent commercialiser leurs denrées, a largement
contribué a 'augmentaton des fux de trésorerie dans les CV du café, de I'huile, du sésame, des pois, et de
haricots ronds. Le café et le sésame représentent, respectvement, environ 69 pour cent et 28 pour cent de tous
les échanges commerciaux réalisés sur la plateforme. Le systéme de compensaton et de réglement de la Bourse
de marchandises de I'ECX, permet de transférer efFcacement des quanttés énormes d’argent des acheteurs
aux vendeurs. La bourse propose une plateforme de trading physique et électronique, et contribue donc, de
fagon palpable, a développer une culture qui valorise les échanges contractuels. Par ces échanges commerciaux
de marchandises, I'ECX a amélioré les conditons de marché des producteurs éthiopiens, en garantssant des
procédures de paiement et de livraison physique pour les vendeurs et les acheteurs. En outre, le gouvernement
recoit des informatons relatves a I'ensemble des transactons, et peut avoir une vision claire de ces marchés
(de sésame, de café et de haricots ronds). Cependant, certains autres produits n‘ont pas acces a la Bourse de
marchandises de I'ECX, bien qu’ils puissent étre utlisés dans le systéeme d’entreposage.

Au début, la plateforme de trading fonctonnait par le biais d’un systéme d’appel au siége de I'ECX a Addis-Abeba.
Cependant, ce systeme a muté en un systeme électronique, et en 2016, environ 98 pour cent de I'ensemble des
transactons ont été réalisées électroniquement. Pour élargir sa portée, I'ECX a ouvert des centres de commerce
électronique dans trois villes d’Ethiopie et d’autres ouvertures sont prévues. 'ECX compte environ 347 membres,
dont 9,5 pour cent sont des unions des coopératves (33), ce qui équivaut a 2,8 millions de petts agriculteurs;
89 pour cent sont des grossistes, exportateurs, fournisseurs de produits de base (308); et 1,7 pour cent sont
actfs dans I'industrie de transformaton. La portée des bénéfces de certains des services proposés ne se limite
pas aux membres.

Les marchandises qui ont été échangées sur I'ECX représentent un montant de transactons de plus de 6,3 milliards
d’USD entre 2008 et 2014, montant qui contnue a se développer. Ses revenus sont générés par le biais de frais de
transactons. L'ECX percoit des frais de transacton de 0,01-0,02 pour cent sur les ventes, auxquels s'ajoutent des
frais de service de partage de I'informaton sur les prix par SMS. Son revenu provient aussi de la vente sur appel
d'ofres d'actons et de celle de semences, sans oublier la geston d’entrepdt qui génére également des revenus.

Services de gestion de la marchandise et de I’entreposage

La Bourse de marchandises d’ECX ofre I'entreposage dans le cadre d’un dispositf d’échange de services. Ces
entreposages ont été réalisés sur une base a court terme, dans le cadre desquels des crédits d’entrep6t pouvaient
étre octroyés, mais de facon limitée, étant donnée la nature a court terme des marchandises stockées. Les
lacunes relatves aux entrep0ts et a la geston des produits et des services dépassaient la capacité du dispositf
proposeé par I'ECX. La geston de I'entreposage représentait I'un des postes de dépenses de I'ECX le plus élevé.
'ECX proposait ses services d’entreposage a moindres frais, afn d’en encourager la demande, et quand elle
prit de 'ampleur, une pénurie généralisée d’entrepdts a frappé I'Ethiopie, et 'ECX utlisait tous les entrepdts
disponibles. L'ECX a tenté de transférer cete actvité a un ters, mais les sociétés privées dans ce secteur n'ont
pas montré grand enthousiasme, vu les tarifs peu rentables proposés par I’'ECX. En 2015, le gouvernement a lancé
Ethiopia Agricultural Commodity Warehouse Enterprise Service, une entreprise d’entreposage composée de plus
de 21 branches et de 58 entrep6ts. L'ECX a pu lui céder ce secteur d’actvités.
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En 2017, la geston de I'entreposage est retournée sous I'égide de I’ECX, qui avait pris soin de peaufner son
efFcacité en matere de suivi et de négociaton. Jusqu’a présent, les produits stockés et échangés, a savoir le
café et le sésame pour la plupart, ont été échangés en tant que produits de base. La marchandise est livrée a
I'entrepOt, ou elle est sujete a un contrdle de la qualité et une identfcaton du propriétaire, pour ensuite étre
proposée a la vente via une plateforme de trading en ligne de I’'ECX. Le temps d’atente moyen s'éléve a 17 jours.

Les exigences requises en matére de tragage ont about a une modifcaton du systeme. Aujourd’hui, le café est
commercialisé dans le cadre d’un systéme incorporant des caractéristques supplémentaires relatves au produit.
De cete maniére, I'identté du producteur de café est préservée. Aujourd’hui, lorsque le café est livré, il est
immédiatement sujet & un controle pour vérifer qu’il réponde bien aux exigences de qualité et de normes, avant
méme qu’il soit déchargé du camion. Le temps qui s’écoule entre le moment de livraison et celui de la mise sur
le marché se limite désormais a trois jours. Le café, par exemple, est évalué sur une échelle de neuf, les quatre
premiéres notes sont commercialisées a I'internatonal. L'entreposage est ofert en ligne pour les acheteurs
et les fournisseurs. La marchandise stockée dans les entrepdts d’ECX par les producteurs, les coopératves de
producteurs et les agrégateurs sont: le café, I'huile de sésame (note #2), les haricots rouges, les haricots blancs,
les haricots et les haricots mungo, ainsi que le blé et le mais, qui pour leur part sont suspendus a I’heure actuelle.
Les fournisseurs exigent le stockage saisonnier des graines de tous types.

L'enveloppe de services proposée par I'ECX assorte de I'entreposage se révele étre une combinaison partculierement
fructueuse en ce qui concerne le mécanisme de déterminaton du prix du jour et futur, et la possibilité pour les
agriculteurs et leurs organisatons d’entreposer la marchandise, afn de la vendre au meilleur prix. CECX rend
disponibles, chaque jour, des informatons sur les prix du marché pour les denrées de base, en quatre langues —
amharique, anglais, oromo et tgrinya. Ces informatons sont disponibles a partr de panneaux électroniques réparts
sur le territoire, aux entrepdts et via SMS. LECX regoit un pourcentage des bénéfces des télécommunicatons
éthiopiennes (Ethiopian Telecommunicatons) engendrés par les SMS pour aider a payer les frais liés au service de
partage de prix. En outre, les administratons régionales se chargent également de relayer I'informaton relatve aux
prix du marché, parfois gratuitement ou par le biais de services de rappel instantané par SMS.

ECX - La Bourse de marchandises éthiopiene
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Intégrer la commercialisation, I'entreposage et les récépissés d’entrepot

Le modéle économique qui en a résulté est un modele de services commerciaux intégrés. Les services de geston
de la marchandise d’ECX gérent huit entrep6ts dédiés au café, et dautres entrepdts détenus en propre ou loués,
servent a stocker d’'autres produits. Ses services de geston de la marchandise jouent un réle crucial puisqu’ils
contribuent a garantr efcacement une certaine qualité, en atribuant des notes et en ofrant des entrepdts ou
la marchandise est stockée sous sa responsabilité. La facilitaton du fnancement et des transactons revét un role
tout aussi important. Le fnancement est rendu possible gréace a I'émission de récépissés d’entrep6t, qui peut étre
utlisée par les propriétaires de marchandise stockée a ttre de garante pour un emprunt. Ces récépissés donnent
a la personne ou a I'organisaton la capacité d'obtenir un fnancement et de ce fait, d’éviter de vendre a bas prix.

Le crédit-stockage (ou fnancement par récépissé d’entrep0t) fait parte intégrante des services d’entreposage et
de négociatons proposés par I'ECX. En 2010, I'ECX a créé son modeéle de fnancement par Récépissé d’entrepot
(WR) pour contribuer a fnancer les fux commerciaux pour le café, I'huile de sésame, les pois ronds, le mais et le
blé en utlisant ses récépissés d’entrepdt, en partenariat avec la Commercial Bank of Ethiopia. Les agrégateurs et
les coopératves peuvent travailler plus efcacement et sur une plus grande échelle, avec la possibilité d’'emprunter
des fonds en faisant valoir leurs produits stockés en sécurité. Vu que les récépissés d’entrepdt sont négociables,
ils facilitent également l'achat et la vente de marchandises. Ils bénéfcient également des informatons sur les
prix oferts par I'ECX pour la négociaton. Ce souten est ofert par: a) des panneaux électroniques placés a
des points de livraison et a d’autres endroits faciles d’acces; b) des messages textes SMS, et ¢) un répondeur
téléphonique automatsé interactf qui permet d’appeler pour avoir des informatons sur les prix 24 heures sur
24. Un diagramme schématque du mécanisme de WR est illustré dans le schéma 14.1 ci-dessous.
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SCHEMA 14.1 LE DIAGRAMME DE FINANCEMENT DES RECEPISSES D’ENTREPOT DE L'ECX
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TABLEAU 14.1 Tableau récapitulatif relatif a la facilitation du financement de la CV
et & la découverte des prix par le biais de la Bourse de marchandises
éthiopienne (ECX) et le mécanisme d’entreposage

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

Type d’interventon
Secteurs et région/pays

Innovatons au service de la CV et du FCV

Les initateurs et acteurs impliqués dans
ce fnancement

Date de lancement

Modele économique et acteurs clés en
matere de prestatons de service

Services et fonds

= Sources des fonds

Financement

Résultats clés

= Organisatons et personnes impliquées

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

= Durabilité
= Applicaton de TIC

Facilitaton du fnancement de la chaine de valeur agricole et de

la déterminaton des prix, par le biais de la Bourse de marchandises
éthiopienne (Ethiopia Commodity Exchange (ECX)) et des systemes
d’entreposage

Bourse de marchandises, entreposage et mécanisme de WR
Dans toute I’Ethiopie

Bourse de marchandises et services intégrés

Le gouvernement éthiopien

2009

CV intégrée et services de facilitaton de fnancement

= Plateforme de commerce, entrepdts, geston de la marchandise,
fnancement par le récépissé d’entrepdt WR et partage des prix

= Gouvernement

= Commission relatve aux services en matére d’entreposage et
commerce

= Les taux d’'intérét relatfs au crédit WR

= 347 membres de I'ECX, 32 unions de coopératves
(2,8 millions de petts exploitants et 308 entreprises sur la CV)

= Utlisaton généralisée d’ECX uniquement pour le café et le sésame

= Incohérence en termes de qualité et de quantté et absence
d’économies d’échelle par les petts exploitants

= Autonome gréce a des frais de service
= Services mobiles d’indicaton des prix, commerce électronique
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Annexe 15.
SCL, le dilemme du financement de I'agroalimentaire

La société agroalimentaire SCL, Kwali, Abuja
Cas préparé par Calvin Miller en collaboraton avec Samuel Robert

Apercu et contexte

SCL est une compagnie agroalimentaire spécialisée a Kwali et a Abuja, au Nigeria. Son équipe d’encadrement
est bien formée pour répondre aux actvités diversifées de la société. SCL déploie ses actvités dans le secteur
agroalimentaire de la transformaton de I'huile, secteur agricole, de la volaille et des conseils/et formaton. Le
responsable des opératons et co-fondateur Robert Samuel, muni d’un Master en Technologies de I'lnformaton,
dirige et coordonne I'ensemble des diférentes actvités. Maintenant, SCL cherche a se développer dans le secteur
de I'enrichissement de I'alimentaton humaine, aux cotés des partenaires locaux et étrangers.

La société agroalimentaire SCL est spécialisée dans la transformaton du soja. Elle utlise une méthode de
traitement par extrusion pour extraire I'huile de soja, ce qui permet d’arriver a un tourteau de soja de haute
qualité, ayant des qualités nutritves exceptonnelles pour I'aviculture, la pisciculture et I'industrie alimentaire
humaine. Cependant, elle entraine également une baisse du niveau de conversion de I'huile, par rapport
a I’'extracton chimique. Le tourteau de soja issu de I'extracton chimique est généralement moins cher sur le
marché ouvert. Par conséquent, SCL se concentre sur les marchés plus lucratfs ou on apprécie et ou on est prét
a payer pour des produits en teneur nutritve plus élevée.

Modgéle économique et financement

SCL s’eforce de fournir un produit de plus haute qualité pour des marchés de niche, plus lucratfs. Le modéle
économique adopté par SCL vise & stmuler leur CV de soja, autant que faire se peut, en passant par des
agriculteurs sous contrat pour une grande parte de leur producton, et en concluant des contrats pour vendre les
produits a base de soja & des aviculteurs et des pisciculteurs de premier ordre, désireux d’acheter le tourteau de
soja, sans oublier les acheteurs réguliers de leur huile de soja. Cependant, en réalité, en raison de leur manque
de fonds de roulement, SCL a d{l recourir & un arrangement moins organisé, comme nous y faisons référence ci-
dessous, et s'est tournée vers des agrégateurs locaux ou plus éloignés. SCL s’est dirigée vers les marchés ouverts
des Etats de Bénoué et de Kaduna pour sapprovisionner pour la majeure parte du soja a transformer. Cete
situaton s’explique par le manque de fonds nécessaire a I'achat et a I'entreposage de soja apres la récolte et les
petts exploitants, de leur coté, manquent de fonds de roulement pour payer les semences.

La société possede des chaines de distributon a Lagos, Kano, Enugu, Adamaoua et Jos et le territoire de la capitale
fédérale du Nigéria. Leur modéle de tarifcaton tent compte des colits des materes premiéres, de la producton, de
I'entreposage, du matériel, des frais généraux et des salaires du personnel. En plus des frais indiqués ci-dessus, les
prix du marché adoptés par d’autres commergants sont également pris en considératon. La concurrence en mateére
de prix joue un role des plus importants lorsque le prix global du soja augmente, certains des acheteurs de premier
ordre de SCL sont contraints de se tourner vers un marché concurrent plus abordable mais de moins bonne qualité.

Afn de fdéliser ses clients haut de gamme, SCL investt dans des dispositfs de controle de qualité et de sécurité
alimentaire rigoureux et procéde régulierement a des tests et évalue la teneur en éléments nutritfs et les
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niveaux de toxicité des produits fnis et des semences. Elle souhaiterait également s'assurer de la tracabilité
de la marchandise, de suivre le produit de la semence au producteur, mais cela s'avere impossible puisqu’elle
devrait s’approvisionner en grande parte aupres d'agrégateurs. Veuillez trouver ci-dessous la chaine de valeur
agroalimentaire de SCL. Actuellement, une grande parte de sa producton provient d’agrégateurs.

SCHEMA 15.1 LA CHAINE DE VALEUR DE L'AGRO-INDUSTRIE DU SOJA SCL

PETITS
EXPLOITANTS

LOCAUX AGREGATEURS
(de Benue et Kaduna)

SERVICES DE
VULGARISATION

AGREGATEURS
i TRANSFORMATEURS

(SCL entreprise MARCHE OUVERT
agroalimentaire)

FLUX (céréales,
s0ins aux animauvx,
marchés de niche)

DETAILLANTS CONSOMMATEURS
(préts anticipés pour (éleveurs de bétail,
les intrants) consommateurs d'huile de soja)

GROSSISTES
(2 tonnes et plus)

Les petits exploitants

L'usine de transformaton agroalimentaire de SCL est située dans une région agricole principalement habitée
par des petts exploitants. Pourtant, lors de discussions avec 20 agriculteurs du village Kwali du Conseil régional
de Kwali, dont la plupart ne sont pas impliqués dans la producton pour SCL, les petts exploitants ont déclaré
gu’en raison du manque de fnancement (et de développement des capacités), ils produisaient uniqguement pour
subvenir & leurs propres moyens de subsistance. La plupart ont indiqué qu’ils n’avaient jamais bénéfcié, sous
aucune forme que ce soit, de fnancement externe, au cours de plus de 20 années d’actvités dans le secteur de
I'agriculture, faute d’acces a des sources de fnancement qui seraient disposées & leur octroyer un crédit.

Cependant, alors qu’ils manifestaient leur intérét a I'égard d’un fnancement et d’'un marché du soja auquel ils
pourraient accéder a travers SCL, ils ont également indiqué qu’ils préféraient consacrer leurs propres ressources et
tout fnancement potentel pour améliorer la producton de sorgho (mais de Guinée) qu’ils cultvent actuellement.

Avec le sorgho, ils sont capables de produire cing sacs de millet a I’hectare gu’ils peuvent vendre pour 20 000 NGN
ce qui équivaut a un revenu de 100 000 NGN. En se penchant sur leur budget, on constate des co(ts de producton
en especes qui s’élévent a 54 900 NGN pour un retour de 45 100 NGN, pour leur travail, la terre et le proft. Un
budget similaire consacré a la producton de soja va engendrer un chifre d’afaires de 180 000 NGN, avec un
montant dédié aux charges d’environ 100 000 NGN, ce qui correspond a un revenu familial net de 80 000 NGN par
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hectare. Toutefois, les dépenses en espéces s’éleveraient presque au double, et en ce qui concerne la producton
de soja, les petts exploitants soufrent cruellement d’'un manque de ressources. Ces petts exploitants exprimaient
également qu’ils avaient peu d’expérience en matere de producton de soja, ce qui, couplé a une pénurie de
crédits, les empéchait de se lancer dans la producton de soja pour éventuellement doubler leurs revenus. La
période pendant laquelle le besoin de fnancement est le plus tangible s'avere étre au début de la saison agricole.
Il faudrait que les agriculteurs puissent bénéfcier d’un crédit pour I'achat de semences de soja, d’engrais et de
pestcides, et pour payer les services de tracteur pour la préparaton de la terre. Si ces petts exploitants devaient
étre fnancés et formés pour cultver le soja, une moyenne de 100 000 NGN serait nécessaire, mais ni le secteur
agroalimentaire ni les insttutons fnanciéres ne sont disposés a libérer cete somme.

Analyse financiére

L'obtenton de fnancements est au cceur de la réussite, voire la conditon qui détermine la survie de I'industrie de
transformaton du soja de SCL. Les fonds nécessaires & la constructon de I'usine de SCL proviennent principalement
des propriétaires, mais le capital nécessaire pour I'approvisionnement a été dilapidé a cause des dépenses consacrées
au batment et au matériel. SCL pensait pouvoir obtenir des fonds de roulement en utlisant ses actfs comme garante,
mais les banques n'ont accepté comme garante ni cette usine de transformaton moderne ni les terres agricoles que
possédait SCL. Elles préféraient I'immobilier en cadre urbain. Or, ces biens n’étaient pas disponibles.

SCL a surmonté les obstacles auxquels elle se heurtait de la fagon suivante:
/2 Dans la mesure du possible, elle essaie de reporter les paiements lors de I'achat de soja auprés d’agrégateurs;

/4 SCL demande d'avoir recours a des contrats lors de la vente de tourteau de soja a ses clients privilégiés et
regoit un paiement antcipé, si c’est possible, ou elle est payée au moment de la vente de sa marchandise.

/2 SCL travaille avec des investsseurs étrangers pour essayer d'obtenir des fonds supplémentaires et une
opératon conjointe de fnancement. SCL collabore également avec des organisatons internatonales pour
se lancer dans la producton d’aliments hautement nutritfs a I'usage des écoles et s'atend a ce que des
programmes de fnancement pour le développement les aident & développer cete nouvelle CV de niche qui
utliserait sa marchandise, et

/2 SCL envisage également de proposer des dispositfs de fnancement a travers lesquels les petts exploitants
et leurs organisatons pourraient étre fnancés par les banques de microfnance par le biais de mécanismes
de facilitaton avec leur entreprise. De cete fagon, SCL pourrait fournir aux agriculteurs des semences
améliorées ainsi que des intrants, mais aussi des services d'assistance technique, dans le cadre d’une garante
de rachat. Dés la récolte, les paysans vont livrer leur marchandise et la compagnie les paiera par versement
sur leurs comptes en banque. La banque, de son c6té, escompte la somme correspondant au remboursement
du crédit et au montant de la valeur des intéréts. Plus tard, un systeme de récépissé d’entrepbt pourrait
également étre mis en ceuvre, ce qui pourrait donner aux agriculteurs I'occasion de vendre a meilleur prix
et permetrait a SCL d’entreposer les feves de soja et de les transformer sur une période plus longue, pour
répondre aux besoins de ses acheteurs.

Toutefois, en raison de I'incapacité a rassembler sufFsamment de fonds de roulement, I'usine de transformaton
agroalimentaire, fonctonne seulement a dix pour cent de sa capacité, alors qu’elle devrait fonctonner a plus
de cinquante pour cent de sa capacité pour ateindre le seuil de rentabilité. La branche dédiée aux actvités de
conseil génére un peu de revenus, ce qui permet a SCL de survivre, mais seulement a court terme.
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La facilitation des liens au sein de la chaine de valeur

Une analyse consacrée aux petts exploitants dans la région de Kwali a montré que leurs connaissances en
matere d’agriculture commerciale sont tres limitées étant donné qu’ils ne produisent que pour subvenir a leurs
besoins de subsistance. Leur capacité de geston fnanciére est plus que médiocre et leur capacité technique
laisse également a désirer, puisqu’ils contnuent a vivre a I’heure des techniques et des outls agricoles locaux.
Leur faible niveau de producton et leurs capacités limitées consttuent autant d’'obstacles auxquels se heurte
la compagnie agroalimentaire SCL. La compagnie se montre dailleurs rétcente a investr du temps et des
ressources dans le souten technique dont ils devraient bénéfcier, s'ils veulent entrer dans la CV du soja. Il faut
espérer qu’une agence de développement ou un bailleur de fonds pour le développement ofre son appui a SCL
pour faciliter la formaton nécessaire qui lui permetrait de produire des féves de soja, et d’'étre potentellement
atrayante pour les banques de microfnance de la région, qui pourraient lui octroyer des crédits.

SCL a besoin de ses feves de soja et a tout intérét a travailler avec les petts exploitants de la région, si le
fnancement peut leur étre consent. SCL a précisé qu’elle était disposée a travailler avec une insttuton fnanciere
qui la soutendrait lors du processus de prét, en réalisant, par exemple, des versements a la banque, au nom des
petts producteurs, et ainsi contribuer aux remboursements des préts contractés par les petts exploitants. Elle
ofrira également aux agriculteurs, une assistance agronomique et un service de supervision.

Les résultats et les lecons tirées

Le fnancement des pettes compagnies agroalimentaires et des petts exploitants est parsemé d’embdches. La
compagnie agroalimentaire SCL a un réel potentel qui lui pave la voie vers de futurs succés mais seulement a
conditon qu’elle puisse augmenter ses volumes. Dans le cas contraire, si les fonds requis se révélent introuvables,
la possibilité d’un échec est tout aussi envisageable. Elle jouit d’un marché de niche de premier ordre sur le marché
ou elle vend son tourteau et son huile de soja. Elle dispose également d’un plan stratégique de développement
qui concorde avec I'agenda du gouvernement fédéral pour Iéradicaton de la malnutriton, en partculier chez
les enfants, et a commencé a développer sa capacité de transformaton pour produire des aliments a haute
teneur nutritve pour en approvisionner le marché. Lorsque les prix du marché évoluent et que des solutons
de rechange plus abordables atsent I'intérét de ses acheteurs, son marché de niche perd de ses avantages. La
pénurie de fonds de roulement dont patt SCL est une lecon en matere de planifcaton des fux de trésorerie.
L'entreprise, en utlisant des fnancements de fonds de roulement pour des investssements a long terme, qui lui
on servit a fnir d'aménager et d’équiper son usine, a di endurer des conséquences déplorables. Les connexions
sur la CV en ont été coupées et I'expansion de sa présence aupres des agriculteurs locaux, qui ont également
besoin de fnancement, en a été afectée lourdement.
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Questions pour enrichir la discussion

En tant que conseillers fnanciers de la CV, veuillez répondre aux questons suivantes:

1. Quelle est/sont la/les cause (s) fondamentale(s) qui ont conduit SCL a se heurter actuellement a cete
insufFsance de fnancement?

2. SCLoud'autresacteurssurlaCV dusojaseraient susceptbles d’attrer des fnancements et desinvestssements
nécessaires; si tel est le cas, qui solliciter et que faut-il en faire?
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3. Quelssont les avantages et les risques si les petts exploitants des environs optent pour le soja et abandonnent
le sorgho?

4. En vertu de quel accord et quelles considératons, une banque de microfnance devrait-elle envisager de
fnancer, directement ou indirectement, les petts exploitants?

TABLEAU 15.1 Tableau récapitulatif de I’étude de cas consacrée au dilemme de financement
de I'industrie agroalimentaire

Nom de I'innovaton utlisée dans Financement SCL de I'agroalimentaire

le cas d’étude

Type d’interventon Transformaton du soja et commercialisaton d’un produit de haute qualité
Secteurs et région/pays Le soja, Kwali, Etat d’Abuja, Nigéria

Concepteurs de I'innovaton VCF La compagnie SCL

ll‘:sfﬁgtnecuerfniernf liqués dans Les investsseurs de SCL, Forts banque de microfnance

Date de lancement Mars 2018

Raison principale pour avoir recours
a un fnancement:

= Pour les petts exploitants et les
producteurs

= Les acheteurs
= Financement aux acheteurs chez SCL

- Elément essentel pour les actvités commerciales
= Pour produire de la marchandise

= Pour augmenter les ventes

= Pour sécuriser les achats et bénéfcier de remises

Sources initales des fonds Fonds propres et fnancements bancaires
Modele économique Modeéle économique de la compagnie agroalimentaire axée sur I'acheteur
Instruments fnanciers utlisés = Fourniture d’intrants a crédit, contrats a long terme et a court terme

pour fnancer le fonds de roulement par les banques

= Crédit stockage (ou fnancement de récépissé d’entrepots), escompte
de factures (commande locale), et entreprise conjointe sont a I'étude

Les atouts clés et les faiblesses de = Les méthodes et la connaissance des instruments fnanciers sont
cete/ces approche (s)/instrument(s) solides, mais leur utlisaton reste trés limitée

= Manque de garantes acceptables demandées par les banques
commerciales, provoquant un manque de fonds de roulement qui se
traduit par un manque d’approvisionnement, entrainant des pertes et
un acces au fnancement encore plus ardu — c’est un cercle vicieux

Les limites principales = Le manque de fnancement inhibe dramatquement l'utlisaton des
instruments et de I'équipement de I'entreprise de soja

= Laconcurrence sur le marché qui provient des transformateurs de soja
a bas codts

= Le manque de fnancement pour I'entreposage empéche de respecter
les délais de livraison des commandes réalisées par les clients

Résultats clés = Besoin de fonds de roulement toute I'année afn d’optmiser a deux
tonnes par heures la producton dans un délai d’'un an

= Montant du fnancement . , .

par an/cycle de culture e 1-1,2 millions d’USD requis

Personnes a qui s’adresse = SCL ofre des avances limitées a court terme aux petts agriculteurs

le fnancement = SCL regoit des avances de la part des acheteurs et un fnancement
limité de la part des banques, court terme et long terme

Taux d’intérét 9-20 % par an (en foncton de I'instrument de fnancement)

Taux de remboursement Mensuel
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Annexe 16. Les ananas de Vintage Farms

Cas préparé par Calvin Miller avec le souten de Daniel Katey

Apercu et contexte

Vintage Farms est une entreprise ghanéenne de transformaton
de fruits en jus de fruits naturels. Elle produit cing jus de fruits
a partr de mélanges de diférents fruits: ananas, mangue,
gingembre, melon et orange. Les jus proposés sont les
suivants: ananas et gingembre, ananas et mangue, ananas et
banane, ananas pur et cocktail d'ananas. Daniel Katey est un
entrepreneur qui s’est intéressé a la transformaton de I'ananas
apres avoir travaillé dans le secteur de la locaton d’équipement
pour I'exploitaton miniére, il fut propriétaire d’'un pett hotel, Entreprise Vintage fruit.
puis s'est consacré a la producton de 200 acres d’ananas.

JBIIIN'O®

Aprés avoir été signifcatvement afecté avec d’autres producteurs par I'évoluton du marché de I'exportaton de
I'ananas, qui a donné la part belle & la variété MD-2 au détriment de la variété Smooth Cayenne, & destnaton
des marchés de I'exportaton, il a compris qu’il existait un besoin relatf a un marché des ananas qui ne devait
répondre ni a des normes spécifques en mateére de taille, ni aux partcularités pour I'exportaton. C’est ainsi qu’il
a lancé, de son garage, une pette entreprise de transformaton d’ananas.

La pette entreprise a commencé ses actvités en 2010 dans un pett batment loué, pour ensuite s'installer dans
un espace plus grand a Nsawam quand les actvités ont pris de I'ampleur, pour répondre a la demande croissante
de ses produits. Vintage Farms a pour mission de proposer a ses clients des jus de fruits sains et de qualité, tout
en maintenant des normes de qualité élevées.

Monsieur Katey, propriétaire et directeur, cherche d’une part, & développer les actvités de I'entreprise, en
acquérant de nouvelles machines et du nouveau matériel pour lui permetre de trer part de la forte demande
qui porte le secteur des jus de fruits frais naturels et sains, et d’autre part, a proposer un marché fable aux petts
producteurs qui travaillent avec son entreprise. Cependant, il doit également faire face a de graves difcultés
en matere de fnancement, aussi bien pour les fonds de roulement que pour les investssements relatfs aux
machines et aux batments. Ces obstacles sont exacerbés par une collaboraton difcile avec la banque.

JBIIN'O®

Analyse financiére

La queston du fnancement est au coeur de la soluton
pour Vintage Farms, afn que ses actvités se poursuivent et
se déploient. Aprés avoir luté pour fnancer son fonds de
roulement dans le cadre d’un arrangement avec la banque
rurale locale, autorisant un découvert plafonné, il a été
sélectonné et peut bénéfcier d’'un fnancement ofert par
un fonds internatonal, le Fonds de fliéres et d’agriculture :
contractuelle (Outgrowers Value Chain Fund (OVCF). Toutefois, Entrepreneur agroalimentaire et
le fonds octroyé a I'investsseur par la Bank of Ghana doit produits fransformés.
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passer par une insttuton fnanciere locale, qui pergoit au passage un pourcentage. Malgré tout, grace a l'agence
internatonale pour le développement qui propose un colit de capital trées modique, le codt est Iégérement
inférieur au taux du marché qui s’éléve a 22 pour cent par an (infaton estmée a seize pour cent).

Dans son créneau local des jus de fruits, en ce qui concerne les jus de fruits naturels en cannette, monsieur Katey
n'a & se mesurer qu'a une concurrence qui reste marginale sur le marché natonal. Il a réussi a commercialiser
dans les pays voisins ou I'Espagne est aussi présente. Cependant, bien qu’il soit correctement enregistré pour
répondre aux normes de qualité et de sécurité requises et conformément aux registres et aux exigences
gouvernementaux, ses fnances et la geston de ses fux de trésorerie ne permetent pas de répondre pleinement
aux atentes de la banque et a celles d’OVCF. Ce n’est pas rare pour les pettes et moyennes entreprises (PME), en
partculier lorsque le propriétaire n'a été scolarisé formellement que pendant 5 ans.

Le fnancement approuvé par OVCF par le biais de la banque s*élevait a 300 000 EUR (environ 336 000 USD en
juin 2017) en monnaie locale. Le fonds alloue sa contributon, dont 35 pour cent ont déja été percus, de facon
fractonnée. La banque se concentre sur les garantes de prét et exige plus de fonds propres, a ttre de garante,
pour contnuer a efectuer des paiements supplémentaires. La premiére somme d’argent était principalement
destnée a étre utlisée comme fonds de roulement pour les actvités de la PME, et comme fnancement afn
d’avancer des entrants a 160 petts planteurs, membres de son associaton partenaire. Cependant, Monsieur
Katey s’est rapidement confronté a deux dilemmes. Tout d’abord, le pays a commencé a endurer des pannes
d'électricité dans sa région, ce qui I'a obligé a acheter un groupe électrogéne de secours. Ensuite, il procédait
a la mise en bouteille des jus stérilisés, en utlisant des bouteilles recyclées stérilisées ofertes par une société
d’exportaton, et, quand ses actvités se sont déployées, la société d’exportaton I'a menacé de le poursuivre en
justce pour I'obliger a cesser d’utliser ces récipients. Par conséquent, il a consacré une grande parte du prét,
dédié au fonds de roulement, a I'achat de machines de mise en boite et d'autre matériel, qu’il utlise a I'heure
actuelle. Cependant, la situaton critque concernant le fux de trésorerie s'est exacerbée et a about a la perte
d’ananas fournis par les agriculteurs et une diminuton des ventes. Ceci s'explique par des retards de paiement
endurés par les producteurs d’ananas.

Partenaires d’investissement

Le propriétaire cherche désespérément un fnancement et s’est tourné vers une aide professionnelle afn de
développer un plan de développement pour attrer les investsseurs. Ces derniers pourraient apporter des fonds
propres supplémentaires et ainsi garantr a Vintage Farms des bases solides qui lui permetraient d’étendre ses
actvités. L'entreprise a aussi besoin de fonds propres pour bénéfcier du reste du fonds ofert par OVCF aupres de
la banque, que la banque refuse d’ailleurs de verser, et pour avoir accés a plus de fnancement provenant d’autres
sources. |l est prét a partager la propriété, et méme & perdre la partcipaton majoritaire.

Le propriétaire de Vintage Farms doit pres de 100 000 USD. La valeur de la ferme dépend en grande parte de
I’évaluaton du potentel intrinseque du marché, de la valeur de recherche et de développement et de sa relaton
avec l'associaton des agriculteurs. Elle se trouve dans la méme région qu’un exportateur de grande envergure,
spécialisé dans I'ananas frais, ce qui peut jouer en sa faveur et lui ajouter de la valeur, puisqu’elle a la capacité
de transformer les ananas tachés ou qui ne sont pas de la taille standard. L'exportateur pourrait aussi étre pergu
comme un concurrent en ce qui concerne certains ananas. L'entreprise Vintage Farms a également une valeur
sociale, car I'entreprise joue un role de taille pour la communauté agricole locale et pour son économie.
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Les lecons tirées

Lavoie vers le fnancement pour les pettes entreprises agricoles est pavée d’'embiches. Les documents fnanciers
requis, relatfs aux ventes, aux revenus et aux créances, ne sont pas disponibles, ce qui aggrave la situaton déja
compliquée a cause du manque de garante. Un fonds spécial de flieres et d’agriculture contractuelle a été créé
au Ghana spécifquement pour ces types d’entreprises agroalimentaires. Toutefois, a cause du fait qu’il devait
ofrir ses fonds en répondant aux exigences du systéme bancaire conventonnel, il add, de nouveau, étre assujet
a des restrictons de fnancement par manque de garante.

La commercialisaton n’est pas non plus chose aisée. Malgré le potentel des produits de Vintage sur le marché,
Monsieur Katey n'a pas réussi a convaincre les investsseurs pour qu’ils lui ofrent un fnancement, a cause d’un
fux de producton instable et des contrats de commercialisaton irréguliers. Ces situatons sont toutes les deux
dues aux contraintes de trésorerie nuisant a I'acquisiton auprés des agriculteurs et aux économies d’échelle
nécessaires pour attrer de plus gros acheteurs.

Une troisiéme legcon que nous avons pu trer concerne les conséquences de I'utlisaton des fonds de roulement
pour des investssements a long terme. En achetant sa, plus que nécessaire, machine a metre en conserve, I'agro
entrepreneur a manqué du capital nécessaire a ses actvités.

REFERENCES

Miller, C. 2017 Entretien avec Daniel Katey, et avec les dirigeants du Fonds de filiéres et d’agriculture contractuelle
(OVCF), Vintage Farms. [audio]. Nsawam. [Cité 3 octobre 2017].

Questions pour enrichir le débat

En tant que conseillers en fnancement de la CV, veuillez répondre aux questons suivantes:

1. Quelle(s) est/sont la/les cause(s) fondamentales qui a/ont about a I'actuel défcit de fnancement?

2. La banque locale suit-elle une approche axée sur la CV dans ses pratques de prét? Quelles sont les
recommandatons que vous aimeriez adresser a la banque pour rendre plus efFcaces les préts aux pettes
entreprises agricoles?

3. Vintage Farms peut-elle atrer les fnancements et les investssements nécessaires? Si tel est le cas, quelles
en seraient les sources et a quelles fns faudrait-il les utliser?

4. Quelles capacités de développement et quelles incitatons économiques ofririez-vous aux dirigeants d’'OVCF
et au gouvernement pour soutenir Vintage Farms?
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TABLEAU 16.1 Tableau récapitulatif de I’étude de cas consacrée & Vintage Farms,
dans le secteur de I'ananas

Nom de I'innovaton utlisée
dans le cas d’étude

Type d’interventon
Secteurs et région/pays

Initateur de I'innovaton au service
du FCV

Les acteurs impliqués dans le
fnancement

Date de lancement

Raison principale pour avoir recours
aun fnancement:

= Pour les PME
= Pour les petts exploitants

Raisons secondaires
Sources initales des fonds

Modele économique
Instruments fnanciers utlisés

Les atouts clés et les faiblesses de
cete/ces approche(s)/instruments

Les limites principales

Les résultats clés

= Montant du fnancement par an/
cycle de culture

Personnes a qui s'adresse le
fnancement

Taux d’intérét (explicite ou intégré)

Taux de remboursement

Les combats des pettes exploitatons agricoles

Financement des petts exploitants et des PME

Investssement dans le secteur de I'ananas et des fruits, a Nsawam, au Ghana
Pett entrepreneur privé

La Compagnie et I'organisaton des producteurs, relatons avec la banque
rurale et le fonds

2010

= Matériel et fonds de roulement
= Achat de produits aupres des agriculteurs

L'expansion des actvités de I'entreprise et impacts sur le développement

= Fonds qui proviennent du propriétaire de la compagnie
= Banque rurale et fonds de développement d’OVCF

Modeéle de producteur leader du marché

= Fonds de roulement pour les PME rendus disponibles pour la banque

= Financement des intrants des agriculteurs par des entreprises de
transformaton et de commercialisaton

La combinaison d’assistance technique, d’intrants de qualité, de confrmaton
d’achat, et de fonds est importante pour garantr la réussite

Le manque de fonds de roulement et de fnancement a long terme; ventes
paralléles par les producteurs quand la PME manque de fonds de roulement
pour leur acheter la marchandise

160 fermiers réunis dans une associaton de producteurs, auxquels s'ajoutent
des vendeurs occasionnels

Approximatvement 160 producteurs d’ananas

22 pour cent (pour les petts exploitants, intrants compris)
- Défaut de paiement des PME envers la banque en raison de pénuries de
trésorerie

= Remboursements élevés des agriculteurs aux PME apres avoir déduit les
paiements de livraison
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Annexe 17. Financement de la CVA par le biais de fonds
d’investissement

Comprendre ce que sont les fonds d’investissement
et le financement de la CV

Les fonds d’investssement pour I'agriculture (FIA) sont une structure d’investssement qui permet de canaliser
I'investssement, tout en aténuant les risques pour les investsseurs du secteur. Un fonds d’investssement
est un mécanisme qui permet aux investsseurs de regrouper leurs capitaux pour se concentrer sur des profls
d’entreprises, de secteurs et/ou de régions spécifques. Cela permet la diversifcaton des risques de chaque
investsseur dans une organisaton donnée et la diversifcaton des entreprises et des pays. |l existe deux principaux
types de sociétés de fonds d’investssement: les fonds de placement a capital fxe, qui ont une durée de vie a
I'issue de laquelle ils seront liquidés (par exemple au bout de 10 ans), et les fonds de placement a capital variable,
qui ne sont pas limités dans le temps. Un deuxieme facteur de diférenciaton est le type d’investssement. Ces
fonds peuvent étre, soit des investssements en fonds propres, soit des préts privilégiés ou des préts subordonnés,
souvent appelés quasi fonds propres, car en cas de défaut de paiement, la dete remboursable est soumise a une
conditon de subordinaton aprés le reglement de detes prioritaires. Les investssements sous forme de préts
subordonnés, qui sont les plus courants, surtout dans les investssements a impact, peuvent aider a obtenir des
préts aupreés des banques, ils sont semblables & des investssements en fonds propres, puisque le risque pris est
élevé, mais il est aussi beaucoup plus facile de s’en retrer.

Les fonds d’investssement sont ciblés, ce qui leur permet de mieux comprendre les secteurs et les CV dans
lesquels ils investssent. lls sont généralement gérés par une équipe spécialisée qui apporte a la fois le capital
et I'expertse en geston, mais aussi les connaissances techniques et celles relatves au marché, sans oublier
les relatons. Cete valeur ajoutée «fnancement plus» consttue une approche de fnancement entérement
compatble avec le concept sous-jacent du fnancement de la CV qui promeut la connaissance et les transactons
sur la CV ainsi que les relatons entre partenaires.

En raison de I'utlisaton croissante des relatons au sein de la CV dans le secteur de l'agriculture, le nombre et la
taille de ces fonds d’investssement ont connu un engouement fulgurant en Afrique et dans de nombreux pays
en développement a travers le monde. Une grande parte des fnancements et des investssements s’appuie sur
le fnancement du commerce, en utlisant la force de contrats d’achat relatvement sécurisés réalisés avec des
sociétés de renom, afn d’injecter leur fnancement dans une CV. Les fonds d’investssement de fnancement
s'avéreront disponibles si la marchandise est durable, facilement négociable et tragable. Souvent, ces CV
concernent des produits de base qui se vendent a I'échelle internatonale.

Exemples d’études de cas

Si les structures de base des FIA ont de nombreux points communs, la diversité des arrangements et des
parametres fait qu’il est difcile de les comprendre et de les analyser & partr d’un cas partculier. C’est la raison
pour laquelle, I'approche adoptée pour cete étude de cas dans ce document propose de présenter aussi bien
I'expérience globale de plusieurs fonds d’investssement agricoles et 'utlisaton qui en a été faite pour fnancer
la CV mais aussi quelques exemples d'applicatons sélectonnés de diférents fonds. Les cas sur lesquels nous
nous sommes penchés se caractérisent par le fait qu’ils privilégient I'impact sur le développement et les intéréts
commerciaux de leurs investssements agricoles.
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ENCADRE 4.1 FAIRTRADE ACCESS FUND (FAF)

Le fonds s’eforce de fournir un souten fnancier adéquat grace a de judicieux conseils fnanciers. Son
but ne consiste pas seulement a metre des ressources a la dispositon des PME, il vise aussi a prodiguer
des conseils relatfs aux décisions fnancieres les plus importantes, telles que les politques qui pourraient
contribuer a la stabilisaton des fux de trésorerie, la diminuton des detes, 'augmentaton des liquidités
et a consttuer un coussin en cas de difcultés fnancieres qui pourraient surgir a I'avenir. Simultanément,
le FAF encourage également les entreprises détenues a s'inspirer des pratques optmales de I'industrie,
telles que I'exécuton exhaustve d’audits internes et externes, qui permetra d’améliorer la qualité de
I'informaton fnanciere qu’ils présentent au monde.

Processus d’investissement

Les PME du secteur agroalimentaire souhaitent que les FIA investssent dans leurs actvités puisqu’elles n'ont
généralement pas de garantes sufsantes (aupres des banques) pour obtenir le fnancement qui leur permetrait
d’exploiter et de déployer leurs actvités. Les relatons au sein de la CV et les fux de trésorerie sont les éléments
qui pourraient déboucher sur des opportunités d’investssement. Si les banques sont rarement intéressées par
ce type de prét pour lequel les garantes font défaut, les FIA, pour leur part, ont la capacité d’entreprendre une
évaluaton plus approfondie et plus éclairée de la CV et du marché. lls ont aussi plus de fexibilité concernant
I'octroi de fnancement spécifque en foncton du profl des partenaires sur la CV. Le processus que suivent la
plupart des fonds d’investssement agricoles est similaire, comme nous I'avons décrit ci-dessous.

Etape de I'investissement Les activités

Demande d’investssement/accord préliminaire  Contact inital pour la candidature et procédure de sélecton

Evaluaton relatve a I'investssement Evaluaton de I'entreprise et de la CV et diligence raisonnable

Protocole d’accord de I'investssement Liste des conditons et préparaton de I'accord de propositon
d’investssement

Approbaton de I'investssement Approbaton du conseil/comité d’investssement, diligence juridique
raisonnable, examen fnal et signature de I'accord

Investssement Décaissement et suivi des investssements

Sorte d’investssement Intéréts périodiques ou bénéfces et/ou sorte en actons

Le temps et le niveau d’analyse et de dialogue consacrés au processus d’investssement varient. Ceux qui se
concentrent principalement sur les préts nécessitent moins d’implicaton que les partenariats de fnancement.
Toutefois, compte tenu de I'importance du fnancement de la CV, on procédera a une évaluaton et un suivi
contnus pendant la durée de I'investssement. Les transactons efectuées au sein de la CV, les inventaires, les
contrats commerciaux et les relatons entre les partes consttuent une garante et des bénéfces éventuels. Cete
assistance technique oferte par le FIA, qui représente une réelle valeur ajoutée et qui peut contribuer a réduire
les risques, renforce la sécurité. Toutefois, cet engagement de la part des FIA revient cher, ce qui pousse les
responsables des fonds a procéder a une sélecton pointlleuse, les menant a choisir des entreprises détenues
plus importantes et de ce fait, généralement plus résistantes.

Les risques liés a la capacité, a la gouvernance et aux relatons au sein de la CV sont les contraintes majeures qui
pourraient obstruer la voie vers I'approbaton. Par exemple, dans le cas de préts d’investssement considérés par
les FIA, plus d’un ters d’entre eux ne réussit pas a aller au-dela de I'analyse de dossier et ne peut de ce fait accéder
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a la diligence raisonnable. Parmi ceux-ci, seulement les deux ters pourront bénéfcier de la préparaton d’un
mémorandum d’investssement par le comité d’investssement et, de nouveau, deux ters d’entre eux passeront
I'approbaton et la conclusion juridique fnale. Comme les investssements qui ont lieu pour la premiere fois sont
les plus difFciles et risqués, le taux de rejet est beaucoup plus élevé, en ce qui les concerne. Les compagnies
agroalimentaires qui pourraient faire I'objet d’investssements, dans les pays instables ou dont la situaton
économique est incertaine, doivent se heurter a des obstacles plus conséquents.

ENCADRE 4.2 EVALUATION DES COMPAGNIES DETENUES PARTENAIRES

MicroVest, qui comprend une MF, une PME et des investssements agricoles, utlise un programme de diligence
raisonnable ancré autour des trois C en anglais: Country, Character et Credit. (Pays, réputaton et crédit)

/2 Une analyse par pays étudie 24 indicateurs de risque sur quatre domaines, la politque, I'économie, le
secteur fnancier et I'environnement entrepreneurial, ainsi qu’une évaluaton personnalisée, réalisée
par I'équipe de MicroVest.

/4 Le point consacré a la réputaton de diligence raisonnable est partculierement important. Il analyse
le niveau d’engagement de la directon, la compétence, le personnel, la gouvernance du conseil et il
évalue dans quelle mesure I'organisaton a un impact social, et comprend aussi une vérifcaton des
antécédents.

/4 Lors des évaluatons de crédit, on s'intéresse a la solidité fnanciere de I'entreprise, aux contrdles
internes et au processus de souscripton. Le modéle de notaton de crédit consiste a évaluer a I'aide de
39 diférents indicateurs repris dans le systeme de classement CAMEL (capital adequacy, asset quality,
management, earnings, and liquidity) (en francais, les fonds propres en suFsance, la qualité des actfs,
la geston, les revenus, les liquidités).

/4 MicroVest estme que le processus de diligence raisonnable mené en plusieurs étapes, garantt une
connaissance approfondie du modéle économique de I'insttuton, de son engagement dans le cadre
de sa mission et des facteurs de risque de crédit sous-jacents.

Dans le cas des investssements agricoles, les gestonnaires de fonds doivent poursuivre leur investgaton au-dela
des trois C, comme nous I'avons expliqué ci-dessous.

ENCADRE 4.3 CRITERES D’INVESTISSEMENT ADOPTES PAR PEARL CAPITAL

Pearl Capital, tout comme de nombreux fonds d’investssement agricole, suit la liste de criteres de
sélecton suivante:

/4 Environnement commercial — I'agro-industrie ne doit pas bénéfcier d’interventons publiques dans le
domaine du commerce ni de contrdle des prix.

/4 Entreprise — connait une tendance de croissance, est compéttve au niveau régional en Afrique,
dépasse les normes de I'industrie et a au moins une année de registres de comptes annuels vérifés.

/2 Management — une solide équipe de directon et un personnel stable.

/4 Développement — impact social et économique d'envergure sans étre accompagné d’impact
environnemental négatf.
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Les compagnies potentellement détenues par des fonds d’investssement doivent développer leurs actvités au
sein de CV qui ne sont pas inddment afectées par les interventons gouvernementales qui metraient en péril
I'investssement. Elles doivent aussi étre compéttves, du producteur au marché fnal. Des normes contraignantes
dans le secteur de I'industrie réduisent également les risques liés au marché actuel et futur, ce qui rend les
investssements plus tolérables.

Le taux d’approbaton en ce qui concerne I'investssement en fonds propres est encore supérieur a celui concernant
les préts, méme si, seule une parte infme des cas initalement sélectonnés pour étre examinés est approuvée.
Alors qu’uninvestsseur en actons a plus de controle sur lasurveillance et les actvités opératonnelles, son capital,
et 'éventuelle cession de ses investssements courent un risque plus élevé. De nombreuses prises de partcipaton
réalisées par les fonds d’investssement surviennent aprées qu’une relaton initale a été développée par le biais de
préts octroyés a cete entté agroalimentaire. Le gestonnaire de fonds s’eforce également de minimiser certains
risques via des clauses restrictves rassemblant les indices de référence qui doivent étre réalisés par la société
agroalimentaire détenue. Au cas ou I'entreprise en queston ne parvient pas a remplir ses engagements, le fonds
d’investssement sera autorisé a rompre le contrat de placement. Ce n'est que s'il est convenu entre les partes
gu’elles sont compatbles que les conditons d’investssement sont prises en considératon. Un exemple illustrant
lataille et la portée des investssements est présenté ci-dessous. Comme il s’agit de placements importants, il faut
faire preuve de beaucoup de prudence et d’atenton.

ENCADRE 4.4 SMALL ENTERPRISE ASSISTANCE FUND (SEAF) (FONDS D’AIDE AUX PETITES ET MOYENNES ENTREPRISES)

L'une des sociétés de geston de fonds d’investssement pour I'agriculture et les investssements des PME
s'appelle SEAF.

/2 Placements en actons — SEAF investt sous forme d’actons ordinaires ou privilégiées pour sécuriser une
positon de partcipaton en acton dans les entreprises en portefeuille. Elle peut prendre des positons
minoritaires, tout en ayant des droits de gouvernance et d’informaton importants, ou elle peut prendre
des positons majoritaires dans le cas de certaines opportunités (500 000 USD-3 millions d’USD).

/4 Les investssements mezzanine de SEAF sont généralement des préts subordonnés qui combinent le
versement d’intéréts en cours avec une partcipaton aux revenus, a la croissance des bénéfces ou a
la valeur de I'entreprise (200 000 a 3 millions d’USD).

/4 Crédit a terme — SEAF fournit également des lignes de crédit, des préts de fonds de roulement et des
fnancements commerciaux pour certaines entreprises (200 000 a 3 millions d’USD).

Analyse de la chaine de valeur

Les fonds d’investssement efectuent des analyses approfondies du marché et de la CV dans le cadre de leur
évaluaton d’entreprise pour des investssements potentels. La solidité, la stabilité et la rentabilité de la CV et
de ses marchés fnaux revétent un caractére crucial. Ills examinent les atouts et les faiblesses de chacun des
acteurs de la CV, ainsi que leurs relatons entre les maillons de la chaine et son fux de trésorerie. Une analyse
et une discussion approfondies sont ensuite menées pour comprendre le type de besoins de fnancement que
pourrait ofrir le fonds d’investssement et ils examinent a quel stade le fnancement de la CV devrait étre fourni.
Comme nous le montrerons ci-dessous, vu qu’ils doivent ofrir des investssements plus importants, et que leurs
partenaires doivent étre plus solides, force est de constater qu’ils tendent a fournir des investssements aux PME
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ou aux organisatons de producteurs, mais pas directement aux producteurs. Le fnancement sera versé aux
producteurs par leurs organisatons de producteurs et/ou les PME agroalimentaires avec lesquelles ils travaillent.
L'assistance technique, si elle est fournie par un fonds d’AT aFlié, peut également s’adresser aux producteurs
pour renforcer leurs capacités, mais en utlisant leur OP comme agrégateur et coordinateur de la prestaton de
services, comme c’est illustré ci-dessous.

SCHEMA 17.1  EVALUATION DE LA CV AFIN DE PROCEDER A UNE SELECTION STRATEGIQUE,
EN VUE D’UN FINANCEMENT OU D’UN AUTRE APPUI

ACHETEURS
SUR LE MARCHE

INTERNATIONAL

FOURNISSEURS OP/AGREGATEURS /
D'INTRANTS PRODUCTEURS ACHETEURS

|

DETAILLANTS
NATIONAUX

FINANCEMENT DIRECT PAR DES FONDS D’INVESTISSEMENT |

_________________>

SOUTIEN TECHNIQUE / DE GESTION |

Les PME agroalimentaires, qui travaillent directement avec le fonds d’investssement, se procurent souvent leurs
produits aupres de petts exploitants. Cela se fait le plus souvent par le biais de I'agriculture contractuelle ou
de programmes de petts producteurs, dans lesquels les acheteurs de produits (négociants ou transformateurs)
prétent ou avancent des fonds aux agriculteurs, en liant les préts a un contrat d’achat. Par exemple, un
transformateur de café peut accorder des crédits aux agriculteurs pour leur permetre d'acheter des semences/
de I'engrais pendant la saison de producton, en scellant un accord d’achat qui I'engage a acheter la marchandise
aprés la récolte. En général, I'acheteur s’occupe d’'ofrir une assistance technique pour s'assurer de la qualité
et de la quantté de la marchandise. Le fonds d’investssement préte a la PME ou a la coopératve sur la base
de contrats d’exportaton existants avec un acheteur/importateur. Le profl de crédit d’'un acheteur (tel que
Starbucks) peut limiter les risques du prét liés a la producton/transformaton encourus par la PME. Toutefois,
méme si les contrats de sous-traitance ne sont pas directement utlisés par les fonds d’investssement, ils servent
d’indicaton, montrant que les créanciers seront en mesure de remplir leurs contrats de vente a I'exportaton.
Apres larécolte, si I'entreposage se révele opportun, pour une durée de plusieurs mois, des récépissés d’entrep6t,
relatfs a la marchandise stockée, sont émis et cete marchandise, immobilisée dans un entrepdt certfé, qui
délivre un récépissé comme garante pour les préts, pourraient étre appliqués. Toutefois, ces récépissés ne sont
généralement pas utlisés par les fonds d’investssement, mais ils peuvent I'&tre lorsqu’il est nécessaire de stocker
la marchandise quand les marchés n'ofrent pas les meilleurs débouchés.
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Le financement du commerce par les fonds d’investissement -
mode de fonctionnement

Exemple de processus d’investissement

Fedecoop, une organisaton de producteurs de cacao de deuxiéme rang (apex), demande a un FIA africain de lui
octroyer un fnancement, afn qu’elle puisse payer le cacao fourni par ses organisatons membres, le transformer
et I'exporter vers des acheteurs réputés en Europe. Fedeccop est composée de nombreuses organisatons de
petts producteurs de cacao. Le fnancement est débloqué afn d’aider Fedecoop & acheter du cacao brut & ses
membres. Fedecoop verse généralement soixante & soixante-dix pour cent de paiements initaux en espéces aux
producteurs lorsqu’ils livrent le produit. Le prix payé aux agriculteurs est calculé en foncton du prix moyen de la
récolte précédente et en foncton du prix actuel de la marchandise sur le marché. Parfois, le prix inital augmente
a cause de la concurrence féroce qui électrise les négociants.

Le prét du fonds d’investssement est garant par un contrat d’exportaton ouvert que Fedecoop a signé avec
ses importateurs européens, selon le rato prét-valeur (LTV) de 75 pour cent ou un rato de couverture de
133 pour cent. Les étapes suivantes illustrent la structure du prét:

Les étapes

1. Décaissement: Le FIA met a la dispositon de Fedecoop la somme d'argent convenue, déducton faite des
frais de structuraton.

2. Accord de la garante: Fedecoop céde au FIA, diment enregistré, les droits sur le produit payable en vertu
du contrat d’exportaton. Le contrat & prix fxe ou a prix variable, évalué en foncton des prix sur une bourse
de marchandises du cacao, est cédé au FIA par Fedecoop et I'importateur européen consent a la cession. Il
accepte d'efectuer le paiement, en vertu du contrat d’importaton stpulé par le FIA, a la livraison du cacao
efectuée par Fedecoop, au port désigné par I'importateur. En vertu d’un tel contrat, tout montant payable,
en sus du capital et des intéréts dus au FIA, sera versé directement a Fedecoop. Dans le cas des contrats a prix
variable, Fedecoop enverra un avis au FIA une fois le prix fxé.

3. Exportaton: Fedecoop livre le cacao au port désigné par I'importateur et envoie le document d’expéditon
—le connaissement — au FIA.

4. Paiement: Le FIA donne instructon a I'importateur d’efectuer le paiement au FIA et libére le connaissement
une fois que le FIA aregu le paiement des intéréts et du capital di. Fedecoop aura également la possibilité de
payer directement le FIA si elle dispose de suFsamment de liquidités.

Exemples d’approches et de pratiques pour les fonds d’investissement

La croissance des fonds d’investssement est tributaire d’'un dilemme qui leur est commun, & savoir que les PME
agro-industrielles et les OP qui ont un profl adapté a I'investssement font défaut. Comme nous l'avons indiqué
plus haut, des critéres tels que ceux utlisés par Pearl Capital font qu’il est difcile pour beaucoup d’entre elles de
se gqualifer, méme si les critéres ne sont certainement pas excessifs. C'est pourquoi les fonds d’investssement,
qui se concentrent sur un impact social, proposent souvent une assistance technique et d’autres services selon les
besoins. L'objectf des fonds d’investssement a impact social ne consiste pas simplement a metre des ressources
a dispositon, des conseils relatfs aux décisions fnancieres cruciales y sont également prodigués. Ces conseils
peuvent concerner les politques visant a stabiliser les fux de trésorerie, a diminuer les detes, a augmenter les
liquidités et a amortr toute difculté fnanciere qui pourrait survenir a l'avenir.
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Par exemple, le fonds FairTrade Access, ainsi que Triodos, Root Capital et d’autres encore, encouragent également
leurs bénéfciaires a adopter les meilleures pratques de I'industrie, telles que la réalisaton d’audits internes et
externes approfondis qui amélioreront la qualité des informatons fnancieres qu’ils présentent au monde. Une
parte de ces actvités est fnancée par le processus d’investssement et, dans de nombreux cas, le fonds peut
disposer d’un Fonds d’assistance technique (FAT) complémentaire qui veillera a soutenir partellement cete mise
a niveau technique et cete amélioraton en matere de geston.

ENCADRE 4.5 APPROCHE ADOPTEE PAR TRIODOS EN MATIERE D’INVESTISSEMENT
SUR LA CHAINE DE VALEUR AGRICOLE

Triodos, dont le portefeuille de fonds est diversifé, a invest dans plus de deux cents sociétés dans vingt-
deux pays. Le fonds est géré par une équipe chevronnée ayant une connaissance approfondie du secteur.
Ses fonds d’investssement agricoles se concentrent sur les acteurs clés de la CV, en passant par ceux
qui se chargent de la transformaton des systemes alimentaires et agricoles et ceux qui travaillent sur
I'autonomisaton des personnes pour qu’elles fassent des choix de consommaton durables.

Le Fonds Triodos pour le commerce durable ofre des préts qui aident les coopératves agricoles et d’autres
sociétés agricoles en Amérique latne, en Afrique et en Asie, a accéder aux marchés internatonaux,
permetant ainsi des paiements équitables et immédiats aux petts exploitants agricoles tout en stmulant
I'agriculture durable. En voici quelques exemples:

/4 Cooperatva Oro Verde transforme, exporte et vend localement du café vert et des féves de cacao et
s’engage toujours plus dans la producton biologique. Elle fournit des avances et des préts ainsi qu’une
assurance maladie a ses membres et a ses employés.

/4 Capitol Trading Company est une entreprise familiale, spécialisée dans le négoce de cacao en Sierra
Leone. Elle exporte aux Pays-Bas du cacao issu de I'agriculture durable (certfé UTZ) et s’approvisionne
en cacao aupres de pres de 9 000 petts agriculteurs, exploitant 18 000 hectares. Capitol Trading met
a dispositon des agriculteurs, une assistance technique et une formaton dédiées aux pratques
agricoles plus eFcaces et durables, et leur fournit du matériel pour la récolte.

Le souten a la valeur ajoutée par la geston d’un fonds d’investssement agricole n’est souvent pas possible sans
aide extérieure lorsqu’il s’agit d’ateindre des organisatons et des régions moins développées.
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ENCADRE 4.6 MODELE DE FINANCEMENT-PLUS DE ROOT CAPITAL

Root Capital dépend du souten apporté par ses donateurs pour l'aider a ateindre les communautés pour
lesquelles I'investssement est colteux ou risqué. En développant ou en renforcant les CV et les relatons
commerciales, et en améliorant les capacités d’organisaton et de geston, Root Capital est en mesure de
couvrir les colts liés a ces investssements.

Y, A Karatna, les agriculteurs kenyans livrent leurs noix de macadamia a la Village Nut Company, ou
les employés procedent soigneusement au tri manuellement. L'entreprise a été créée dans le but
d’ofrir des opportunités économiques aux jeunes. Des opérateurs sur machines, des formateurs, des
spécialistes en controle de la qualité, des trieurs, la société donne un emploi a pres de 100 personnes,
qui sont des jeunes, pour la plupart — souvent des jeunes femmes — qui ont la vingtaine ou sont de
jeunes trentenaires. Root Capital a commencé & fnancer Village Nut Company en 2015 avec une ligne
de crédit d’une valeur s’élevant a 450 000 USD. L'entreprise a développé sa capacité en matere de
geston de crédit et rembourse actuellement un prét d’1 million d’USD.

/2 Dans le comté de Tharaka Nithi, au Kenya, Sorghum Pioneer Agencies fournit des intrants et un marché
a14 000 agriculteurs grace a un fonds de roulement débloqué via un prét de 230 000 USD permetant
a la société d’augmenter le volume de marchandise commercialisée de 1 700 MT a 4 000 MT.

Bien que de nombreux fonds d’investssement & impact pour l'agriculture soient d’envergure réduite et se
concentrent sur les pettes PME, il existe des exemples d’investssements aupres de PME de beaucoup plus
grande envergure.

ENCADRE 4.7 AFRICAN AGRICULTURE FUND (AAF) — LE FONDS AFRICAIN POUR L'AGRICULTURE (FAA)

Le FAAestunfondsd’investssementen actons axé sur les pettes et moyennes entreprises agroalimentaires
qui sont des leaders sur la CV. Le fonds d’investssement africain fnancé par I'agence de développement
soutent les entreprises du secteur privé qui metent en ceuvre des stratégies visant a améliorer et a
diversifer la producton et la distributon de denrées alimentaires en Afrique, en fournissant des fonds
propres, en renforgant leur geston, en permetant la modernisaton, le transfert de compétences et en
favorisant une gouvernance d’entreprise plus transparente. Ce fonds est géré par Phatsa, un gestonnaire
de fonds d’investssement privés, spécialisés. Afn de renforcer I'impact sur les petts exploitants et
les pettes PME agroalimentaires, il dispose d’un mécanisme d'assistance technique soutenu par des
donateurs et géré par TechnoServe. La taille de I'opératon, de 5 a 24 millions d’USD, correspond au profl
des grandes entreprises. Le fonds a réussi a trouver des accords d’investssement, notamment dans les
domaines de I'approvisionnement en intrants, de la transformaton alimentaire, de la volaille et de I'huile
de palme. Toutefois, pour ateindre les pettes entreprises agroalimentaires, un fonds distnct, le fonds FAA
pour les PME, a été créé pour réaliser des investssements de 150 000 a 4 millions d’USD.
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Résultats et impact

Résultats et impact Les portefeuilles en un coup d’oeil

Ladurée des préts octroyés par les FIA est généralement de 12 mois maximum en ce qui concerne les fhancements
commerciaux et de fonds de roulement, les préts a long terme, pour leur part sont conclus pour une durée
allant de quatre a cing ans en moyenne. Les taux d’intérét sont généralement libellés en USD et se situent en
moyenne entre huit et neuf pour cent par an pour les préts aux organisatons commerciales et aux organisatons
de producteurs.

Parmi les principaux fonds d’investssement agricole, environ deux ters des préts sont destnés aux fnancements
commerciaux adossés a des contrats commerciaux, le reste étant consacré au fnancement a plus long terme,
dédié a I'’équipement. Une parte du fnancement va également au fonds de roulement, souvent fnancé par le
biais d’un fnancement bancaire conventonnel. Les investsseurs des fonds a impact veulent souvent s'assurer
que le fnancement aille aux petts exploitants agricoles. Cependant, si I'on prend I'exemple du Fairtrade Acces
Fund, qui a cet objectf, 45 pour cent des préts sont dirigés directement vers des organisatons de producteurs,
35 pour cent allant a des commergants qui répondent a des criteres spécifques en ce qui concerne le role qu’ils
ont a jouer aupres des petts exploitants. Dans certains pays, les fonds internatonaux ne peuvent octroyer
directement des préts aux OP. Comme c’est le cas pour de nombreux fonds d’investssement agricole, certains
fnancements sont également oferts par le biais d’IMF rurales et concentrés sur ce domaine. Les risques et le
défaut de paiement sont plus élevés lorsque les préts sont octroyés directement aux OP, ce qui consttue donc
un réel exercice d'équilibrisme entre les investsseurs du fonds, le rendement atendu et le fnancement des
petts exploitants.

Risque

Un certain volume de portefeuille a risque (PAR) est toujours a prévoir dans le secteur agricole étant donné les
risques inhérents au secteur, tels que le risque lié au prix des produits de base, les catastrophes naturelles, les
maladies des plantes et les ravageurs. Le PAR et les restructuratons de préts débouchent sur un accroissement
des provisions, ce qui a un efet négatf sur les colts. Les risques doivent étre soigneusement identfés pendant
la phase d’'analyse du projet, les stratégies d’aténuaton des risques doivent étre adoptées a un stade précoce et
les partenaires doivent étre suivis de prés pour garantr un remboursement en temps voulu.

Le risque varie considérablement d’un secteur a l'autre et d’une CV a l'autre. Le portefeuille a risque de plus
de 30 jours (PAR>30) de I'ensemble des portefeuilles des membres du fonds de placement du Conseil des
bailleurs de fonds des petts exploitants agricoles (Council on Smallholder Agricultural Finance — CSAF) s’élevait
a 7,8 pour cent en 2016, en baisse par rapport aux chifres a la fn de I'année 2015 ou on relevait un rato
de 11,3 pour cent. Pour le café, il était de 5,2 pour cent, mais il était beaucoup plus élevé pour les produits
périssables, tels que les fruits, les légumes et les produits laiters, qui consttuent un risque important. Les marges
d’exploitaton de toutes les organisatons détenues, en partculier les organisatons de producteurs, ont été trés
variables (allant de -45 pour cent & +49 pour cent), ce qui met en évidence les défs a relever, surtout si on sait
que les pertes systémiques de récoltes ne consttuent pas le risque le plus important. Selon les membres du CSAF,
les critéres déterminants de préts non performants sont les suivants: a) capacité de geston limitée, 29 pour cent;
b) mauvaises récoltes (dues aux aléas climatques, aux parasites et aux maladies), 17 pour cent; c) utlisaton
des fonds & mauvais escient, 13 pour cent; d) défaillance de I'acheteur, 7 pour cent; e) prix des produits de base,
6 pour cent; et f) mauvaise qualité des produits, 6 pour cent. Les radiatons ont varié entre 1,5 et 7,2 pour cent en
ce qui concerne les membres du CSAF, avec une perte de 2,1 pour cent du portefeuille invest.

165




Innovations et lecons en matiére de financement des chaines de valeur agricoles
Etudes de cas réalisées en Afrique

Impact

Les pettes et moyennes entreprises (PME) se sont révélées étre I'une des voies les plus efcaces et eFcientes
pour ateindre ces agriculteurs. Elles prennent la forme de coopératves, d’associatons, de commercants,
de transformateurs et d’exportateurs, qui jouent le role d’intermédiaires essentels au sein des chaines
d’approvisionnement alimentaire et agricole mondiales, qui sont de plus en plus complexes. En reliant les petts
exploitants agricoles aux marchés et en créant des emplois pour les populatons rurales, ces entreprises peuvent
potentellement générer une croissance économique inclusive et durable pour les ménages, les communautés et
des pays enters qui dépendent de l'agriculture’.

CSAF est un groupe de 11 gestonnaires de fonds d’investssement. Il a montré qu'’il existait des opportunités en
matére de placements a fort impact et axés sur le marché. Collectvement, les membres du CSAF sont forts de
plus de 150 ans d’expérience dans le domaine des préts aux PME agricoles, et ont déployé un total de 4,4 milliards
d’USD. Les préts combinés accordés par les membres du CSAF ont augmenté de 25 pour cent par an en moyenne,
passant d’une base de 350 millions d’USD en 2013 a 682 millions d’USD a la fn de 2016.

En 2016, les quelque 2,3 millions de producteurs ayant bénéfcié des préts accordés par le CSAF, étaient a la téte
de 2,6 hectares de terres agricoles en moyenne. Quarante et un pour cent des bénéfciaires des investssements
étaient des coopératves et des associatons, et 56 pour cent étaient des PME, ces derniéres recevant 74 pour cent
du fnancement. 76 pour cent des fnancements étaient des fnancements commerciaux, comme des fonds de
roulement, des fnancements d’actfs a plus long terme s’élevant a 12 pour cent et 13 pour cent respectvement.
Plus de la moité des préts s'élevaient a un montant supérieur a 500 000 USD, ce qui reféte une croissance
modérée du montant des préts au fl des ans. En Afrique, le montant médian des préts s’é¢léve a 547 000 USD et
montre la plus forte croissance parmi toutes les régions.

Les membres du CSAF et d'autres acteurs dans le secteur s'occupent également de mesurer le rendement
social, bien qu'aucune mesure standard n’ait été établie, la plupart d’entre eux disposent de certaines méthodes
de mesure. Par exemple, Incofn utlise un outl développé par ses soins, ECHOS®©, pour mesurer et suivre la
geston de la performance sociale de ses entreprises détenues par le Fairtrade Access Fund et par le fonds
d’investssement AgrRif. Pour procéder a cet exercice, Incofn se base sur: le caractére de la mission et son équité,
20 pour cent; la sensibilisaton, 20 pour cent; les services oferts aux membres, 20 pour cent; les ressources
humaines, 20 pour cent, et I'environnement, 20 pour cent.

Lecons et recommandations a tirer concernant le fonds d’investissement
agricole et la CV

/2 Présence a proximité du gestonnaire de fonds. La producton agricole et les entreprises agroalimentaires
varient selon les pays et les régions, et le secteur peut également étre infuencé par I'environnement
politque. Par conséquent, les investssements dans le secteur agricole exigent une connaissance
partculierement approfondie du marché et un engagement du gestonnaire du fonds auprés des
bénéfciaires de I'investssement. Le secteur agricole demande plus en la matere que d’autres secteurs ou
types d’investssement.

/4 Une évaluaton minuteuse des risques et une diversifcaton du portefeuille. La producton agricole se
heurte a des risques spécifques, notamment des risques externes et covariants, qui échappent au controle
du producteur agricole ou de I'investsseur. Ce risque afecte la quantté et la qualité de la producton,
la rentabilité et donc les rendements pour les investsseurs. Bien que lI'aténuaton des risques par la

7 htps://www.csaf.net/wp-content/uploads/2018/08/CSAF_State_of the_Sector_2018_FINAL.pdf
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diversifcaton du portefeuille des secteurs et des régions nécessite une atenton partculiere, il pourrait
s'avérer préférable de privilégier les investssements dans le secteur agricole de régions partculiéres puisque
la connaissance relatve du marché sur laquelle reposent les décisions d’investssement y est approfondie.

/4 Investssements dans des méthodes agricoles et des cultures «approuvées». Les investssements visant a
soutenir des actvités et des cultures agricoles qui ont déja fait leurs preuves en matére de ventes et dont le
rapport risque/rendement attre plus facilement les investsseurs.

/4 L’horizon temporel en termes d’investssements. Dans I'ensemble, les investsseurs doivent savoir que la
plupart des prises de partcipaton dans le domaine de I'agriculture doivent étre envisagées a relatvement
long terme et ne permetent pas de maximiser les bénéfces a court terme. Par exemple, ces échéances plus
longues infuencent la liquidité des investsseurs, puisque les périodes d’immobilisaton sont plus longues.

/2 Le volume est important. Les fonds d’investssement exigent des économies d'échelle: si les fonds
d’investssement sont trop petts ou si les fonds d’investssement investssent dans des entreprises trop
pettes, ils doivent faire face aux colts élevés relatfs a leur administraton avec une diligence raisonnable.
Si ces investssements sont réparts sur un vaste territoire, la relaton entre les revenus et les colts du fonds
est exacerbée.

%/ Linvestssement auprés des petts exploitants se révele difcile. Les fonds d’investssement qui tentent
d’ateindre directement les organisatons de petts exploitants se heurtent a de réels obstacles en raison
des colts et des niveaux de risque élevés provoqués par une capacité limitée et a une gouvernance
souvent défaillante. Par conséquent, il est essentel de structurer soigneusement la maniére et le secteur
d’investssement sur la CV agricole pour que le projet soit couronné de succés. Les fonds d’investssement
agricoles qui investssent dans des entreprises et des sociétés agroalimentaires plutdt que directement dans
des associatons de petts exploitants aboutssent souvent a des résultats plus concluants.

/4 Le r6le des mécanismes d’assurance. Le role des outls basés sur le marché pour faire face aux risques, tels
que l'assurance climatque ou des produits dérivés, ainsi que I'assurance entreposage et méme l'assurance
maladie, s'est accru et contribue a aiguiser I'intérét des IF pour les investssements.

%/ Le role du risque de change. La plupart des instruments de placement fournissent des capitaux dans une
devise «forte» qui est souvent diférente de celle du revenu généré par le débiteur. Une atenton partculiere
doit étre accordée au risque lors de la structuraton des fonds d’investssement agricoles.

/42 Le développement de produits sur mesure. Les produits et les méthodes de fnancement proposés par les
IF doivent étre capables de s'adapter aux besoins spécifques des acteurs agricoles. Cete conditon consttue
la pierre angulaire dont dépend la réussite du projet; il peut s’agir de mécanismes de partage des risques tels
que des garantes et des outls de renforcement des investssements.

/4 L'externalisaton a grande échelle. Les CV de niches desservant des marchés internatonaux et renforcées par
des chefs d’entreprises avisés du secteur de I'agro-industrie ont la possibilité d’obtenir un fnancement limité
de la part de groupes d’investsseurs intéressés par des investssements a impact. Toutefois, ce potentel n’a
pas encore eu I'occasion de se concrétser.

/4 Des subventons intelligentes de fnancement mixte pour renforcer et améliorer I'investssement. Il faut
renforcer les capacités afn d’accroitre le nombre d’entreprises prétes a recevoir des investssements et
de consolider un environnement favorable en réalisant des réformes juridiques et réglementaires et en
débloquant des subventons intelligentes telles que des garantes de prét, des bons et une réfexion relatve
a un recours possible & un dispositf d’assistance technique.
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'étude de cas a été réalisée par Calvin Miller (calvinjmiller@gmail.com) en s’appuyant sur son implication
personnelle dans les conseils d’administration et le comité d'investissement des fonds d’investissement & impact
dans le secteur agricole et de la microfinance, notamment en fondant le fonds d'investissement MicroVest et
en présidant le conseil d’administration du Fairtrade Access Fund, exclusivement axé sur les investissements
agricoles dirigés vers les petits exploitants et les PME. Un dialogue avec les exploitants de fonds et des ressources
documentaires agrémentent cefte expérience.

Les liens d’informations utiles sont les suivants:

Conseil des bailleurs de fonds des petits exploitants agricoles (Council on Smallholder Agricultural Finance
— CSAF). 2017. http://www.csaf.net/wp-content/uploads/2017 /07 /2017-CSAF-State-of-the-Sector-Report_
Web_FINAL_LR.pdf.

Symbiotics. 2017. MIV Survey (enquéte), Market Data & Peer Group Analysis. 11e édition, septembre 2017,
http://symbioticsgroup. com/wp-content/uploads/2017/09/Symbiotics-2017-MIV-Survey.pdf

FAO. 2018. Fonds d'investissement agricole pour le développement, Rome. 158 p. http://www.
ruralfinanceandinvestment.org/sites/default/files/i8226en. pdf

Questions alimenter une discussion

1. En quoi consiste le risque le plus élevé pour les FIA qui investssent dans des organisatons de producteurs
agricoles? Quelle(s) approche(s) faut-il adopter pour aténuer ce risque?

2. Quels sont les éléments clés a prendre en compte par une PME dans les secteurs agroalimentaire et
agroindustriel lorsqu’elle s’adresse a un fonds d’investssement pour obtenir un fnancement?

3. Quels sont les avantages et les inconvénients pour les PME agroalimentaires si elles optent pour un
fnancement sur fonds propres ou si elles choisissent plutdt des préts consents par un fonds d’investssement?

4. Comment les fonds d’investssement peuvent-ils aller au-dela de I'exportaton de produits de base pour ofrir
un fnancement et un souten dans d’autres secteurs et CV agricoles?

5. Votre organisaton pourrait-elle bénéfcier d’un partenariat avec un fonds d’investssement agricole?
e Sice n'est pas le cas, pourquoi?

¢ Sioui, quels avantages en atendez-vous et que faudrait-il faire pour atrer un fonds d’investssement?

168



(Council on Smallholder Agricultural Finance – CSAF) http://www.csaf.net/wp-content/uploads/2017/07/2017-CSAF-State-of-the-Sector-Report_Web_FINAL_LR.pdf
(Council on Smallholder Agricultural Finance – CSAF) http://www.csaf.net/wp-content/uploads/2017/07/2017-CSAF-State-of-the-Sector-Report_Web_FINAL_LR.pdf
http://symbioticsgroup. com/wp-content/uploads/2017/09/Symbiotics-2017-MIV-Survey.pdf
http://www.ruralfinanceandinvestment.org/sites/default/files/i8226en.pdf
http://www.ruralfinanceandinvestment.org/sites/default/files/i8226en.pdf

Etudes de cas courtes

TABLEAU 17.1 Tableau récapitulatif relatif a I'étude de cas consacrée
aux fonds d’'investissement

Nom de I'innovaton utlisée dans cete
étude de cas

Type d’interventon

Secteurs et région/pays

Modéle économique

Instruments fnanciers utlisés

= Services oferts
= Sources des fonds

Financement

e Taux de remboursement

= Estmaton du colt du fnancement par
client fnancé et/ou colt par volume

Résultats clés

= Montant fnancé par année ou par cycle
de culture

= Personnes/familles concernées
= Evoluton du revenu par ménage

Limites et contraintes

Lecons et recommandatons

Financement de la CVA par le biais de fonds d’investssement —
Conseil des bailleurs de fonds des petts exploitants agricoles
= Groupe de 11 Fonds d’investssement agricole, membres du CSAF

= 89 % des fonds du CSAF visent des rendements fnanciers au taux du
marché et des rendements sociaux positfs, capitaux propres 11 %,
préts 75 % et mixtes 15 %

< Des fonds régionaux et mondiaux

= Financement des fux de trésorerie et des contrats commerciaux

= Financement du commerce - 76 %; fonds de roulement 12 %;
fnancement d’actfs LT 13 %

= Secteurs - café 41 %; cacao 12 %; noix 12 %
= Agences d’investssement publiques et investsseurs privés

= 682 millions d’USD de décaissements de fonds d’investssement
agricole dans le monde (222 millions d’USD en Afrique
subsaharienne [ASS])

= 54 % des investssements consents étaient supérieur & 500 000
USD; médiane de 547 000 USD

= PAR 7,8 %,; préts restructurés 10 %

= Croissance des fonds de placement sur dix ans - 27 % par an

= 2,1 % de retour sur investssement (ROI) pour les fonds de préts

* CSAF - 33 % (253) des PME agricoles emprunteuses en ASS

= CSAF - 2,3 millions de producteurs dans le monde; 2,6 hectares de

terres agricoles en moyenne par exploitant; 7,6 milliards de dollars
de revenus pour les entreprises

= Capacité de geston limitée - 29 %; mauvaises récoltes - 17 %;
mauvaise utlisaton des fonds 13 %

= Renforcer la capacité des entreprises prétes a recevoir un
investssement — dispositf d’assistance technique; bourses d’études;

= Renforcer I'environnement favorable et les subventons
intelligentes; garantes de préts; devises étrangeres, mesures
incitatves pour ateindre les marchés a fort impact et qui sont mal
desservis
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Un délégué AFRACA consu ltant une serr iste.

Exemples de cas
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Annexe 18. Ladhésion et le changement,
un processus qui prend du temps

Les agences de développement qui cherchent a promouvoir des changements novateurs pour les CV inclusives et
le fnancement se heurtent a un processus qu’elles considérent comme lent et coiteux. Pour faciliter le processus
de changement, on a recours a des fonds d’innovaton, aux subventons concurrentelles et a d’autres mesures
incitatves. Access for Finance Rwanda (AFR) facilite I'innovaton par des subventons et un souten compéttfs.
Comme prévu, certains projets pilotes et initatves sont couronnés de succeés et d’autres moins. Toutefois, il a été
constaté que méme lorsque I'on arrive aux résultats escomptés, les acteurs du fnancement ou de la CV, peuvent
faire montre de rétcence a poursuivre ou a étendre les services. AFR, par exemple, soutent les initatves suivantes:

1. Travailler avec I'ONG Heifer Internatonal pour permetre le paiement numérique des produits laiters,
développer des centres de collecte et créer des relatons avec le secteur du fnancement.

2. Travailler avec 'ONG TechnoServe qui ofre aux petts exploitants et aux transformateurs un mécanisme au
service qui permet de réaliser le suivi des fux de trésorerie, des dépenses et des informatons relatves au
café, en utlisant la technologie Cloud.

3. Formaton et fourniture d’une assistance technique aux insttutons fnanciéres, qui leur permet d’accorder
des préts agricoles.

4. Partenariat avec I'ONG Sport et la Kenya Commercial Bank pour réaliser le fnancement de centres de collecte
de pommes de terre et de récépissés d’entrepot.

Bien que ces initatves aient porté leurs fruits et qu'elles aient permis d’ateindre les objectfs prévus de leurs
projets, AFR, riche de son expérience, a conscience qu’un changement a long terme ne peut étre garant. Par
exemple, bien que leur travail avec les récépissés d’entrepdt ait été accepté en principe par toutes les partes,
I'utlisaton de ces derniers a quand méme eu du mal a décoller. Les banques sont restées sceptques, et ce n'est
que lorsqu’un fonds de garante de I'Agence de crédit au développement (DCA) de I'USAID a été ajouté qu’elles
se sont engagées, et contnuent de le faire apres la fn du programme de garante. Du cOté des agriculteurs, une
forte traditon, selon laquelle ce sont les commergants locaux qui achétent la récolte, consttue une résistance
aux engagements d’entreposage et de paiement, de la part des petts exploitants qui souhaitent étre payés au
moment de la récolte, voire avant. De telles traditons donnent encore plus de fl & retordre aux acteurs qui
ceuvrent pour réaliser des changements et afectent la pérennité d’autres innovatons utles, comme c’est le cas
pour la bourse de marchandises rwandaise qui peine a ateindre son potentel.

Cas élaboré par Calvin Miller et assorti d’entretiens avec Livingstone Nshemereirwe, le responsable d'Agriculture
and Rural Finance, AFR, au Rwanda

Questions pour alimenter la discussion

1. Pourquoi les banques restent-elles sceptques a I'égard des méthodes de fnancement non conventonnelles
avec garante et des innovatons sur la CV, et ce, méme si on leur montre, preuve a I'appui, que la mise en
ceuvre porte ses fruits?

2. Comment pouvons-nous stmuler une innovaton efcace et proactve et un changement de mentalité des
dirigeants des insttutons fnancieres?

3. Les commercants locaux et traditonnels sont une réalité; au lieu de consttuer un obstacle au changement,
ces commercants pourraient-ils faire parte d’un changement innovateur? Comment s’y prendre?
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Annexe 19. Connecter les marchés, développer
le commerce et faciliter le financement par le biais de

la Bourse de marchandises de |’ Afrique de IEst
(East Africa Exchange — EAX)

Les actvités de la Bourse de marchandises de I'Afrique de I'Est (East Africa Exchange — EAX) ont rapidement
pris de I'ampleur, pour devenir une ressource précieuse pour les banques qui fnancent les produits de base.
EAX est une société privée, qui fut créée en 2013, au Rwanda, pour desservir les marchés de la Communauté
de I'Afrique de I'Est en denrées de cultures vivrieres, principalement le mais et les haricots, en proposant des
services d'entreposage pour d’'autres produits de base. Elle fournit quatre services clés aux acteurs de la CV et
aux organisatons fnanciéres, a savoir:

/4 Entreposage et geston des garantes — geston de 11 entrepbts certfés totalisant une quantté de
30 000 MT, pour laquelle est fourni un service de controle de la qualité et de la quantté, d’assurance et de
sécurité, assorts des services connexes de séchage, de notaton, d'emballage et de délivrance de récépissés
d’entrep6t (WRS);

/2 Financement électronique des récépissés d’entrepdt — en partenariat avec six banques qui travaillent avec le
secteur agricole, pour y déployer le fnancement et ateindre 2 millions d’USD depuis 2015;

/2 Trading des récépissés d’entrep6ts — a l'aide d’une plateforme de négociaton électronique de type NASDAQ
permetant de réaliser des transactons a distance, EAX facilite la commercialisaton des produits de base a
partr des entrepdts a travers le pays et la région, et

/2 Services de partage de I'informaton relatve aux marchés — ses 280 membres, dont des organisatons de
producteurs (60 pour cent), des acheteurs, des vendeurs et des insttutons fnanciéres, ont acces a des
informatons concernant les prix et les échanges commerciaux, qui font la diférence pour leurs actvités
commerciales et leur fnancement.

Comment fonctonne la Bourse de marchandises EAX? EAX doit relever fréquemment le méme déf, puisqu’elle
propose des services diférents de ceux proposés a I'accoutumeée. Elle doit sensibiliser le public a son role et a celui
des agriculteurs avec lesquels elle il travaille. La sensibilisaton consiste, par exemple, a partager I'informaton avec
les agriculteurs sur ses normes de qualité et sur son systeme de notaton, sur les prix de ses divers services et sur
les modalités de fnancement qu’elle peut leur fournir. Le mécanisme de WHR (récépissés d’entrep0t transférables)
se réalise selon trois étapes: 1) dépdt des semences dans tout entrepdt certfé par EAX; 2) manutenton et
entreposage des semences pour une durée maximale de neuf mois, et 3) fnancement des semences par toute
banque ou négociant en semences certfé par EAX a la bourse qui est facilitée par EAX. Les achats et les ventes
sont réalisés grace a une bourse par le biais de comptes de paiement, afn de garantr que le paiement soit efectué
rapidement et dans sa totalité pour I'ensemble des marchandises achetées. Le transfert du paiement est efectué
dans les deux jours suivant I'achat et la livraison de la marchandise, quant a elle, dans les sept jours.

Les avantages de I'EAX vont bien au-dela du service d’entreposage, de la commercialisaton et de la facilitaton du
fnancement. La bourse joue le r6le d’un mécanisme de déterminaton du prix (price discovery) et rend disponible
des informatons relatves aux prix du marché des produits de base a travers le pays, ce qui réduit également la
prise de risque encourue liée au crédit. En outre, la bourse respecte scrupuleusement des normes de qualité, ce
qui permet de promouvoir des amélioratons sur I'ensemble du secteur, tandis que ses systémes de réglement et
de livraison des échanges favorisent la transparence et renforcent la confance envers le systeme.
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Quel est le role du gouvernement? Le gouvernement s’est montré coopératf et a apporté son appui, ce qui
fut déterminant pour I'EAX qui en a profté de diverses fagons. Premiérement, la mise en place de récépissés
d’entrep6t transférables (RET) n’a été réalisable que grace au souten du gouvernement qui a mis en place une
loi a leur égard. Deuxiemement, les entrepots de stockage sont créés dans le cadre d’un partenariat public-privé
avec le gouvernement. L'appui du gouvernement était essentel en ce qui concerne la conformité des contrats.
Le gouvernement bénéfcie également d’une part, du systeme réglementé de I’'EAX, puisqu’il améliore la qualité
des échanges commerciaux. Il peut d’autre part aussi compter sur des normes relatves a la sécurité alimentaire
plus exigeantes.

L'avenir est a la fois prometeur et semé d’embdches. Il y a beaucoup a faire pour que I'EAX soit connue et pour
améliorer I'agrégaton des organisatons d'agriculteurs, en partculier parmi les agriculteurs et les agrégateurs les
plus diffciles a ateindre. Le nombre de produits concernés et la capacité d’entreposage qui tendent a augmenter
représentent un déf a relever. Pourtant, I'EAX a appris que tous les acteurs de la CV ont reconnu les efets positfs
de leurs services et s'ils contribuent a accroitre ses actvités actuelles en ce qui concerne certains produits de
base, ils favorisent également I'expansion de ses actvités vers de nouveaux produits et vers des pays voisins.

Cas élaboré par Calvin Miller, en collaboration avec Olivier Ngoga, EAX, www.ea-africaexchange.com

Questions pour alimenter la discussion

1. Comment EAX permet-elle de réduire le risque de fnancement?
2. Comment les petts exploitants peuvent-ils bénéfcier de I'EAX?

3. Quelles sont les quatre lecons a prendre en compte lors de la créaton d’un systeme d’échange de produits
de base dans votre pays ou en dehors du Rwanda?
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Annexe 20. Plateforme mobile M-Birr au service
des institutions financiéres

Les systemes de paiement par monnaie électronique sont limités a des systéemes de télécommunicatons
spécifques, ce qui freine leur efFcacité lorsqu’il s'agit d’ateindre d'autres systemes. Par exemple, les services
bancaires mobiles et la messagerie d’extension mobile aux petts exploitants n'ateignent pas facilement les
agriculteurs utlisant d’autres systémes. M-Birr est congu comme une matrice et est le seul service de paiement
en Ethiopie qui permet & un client d’une IMF ou d’une banque d’envoyer facilement de I'argent ou des paiements
a un client M-Birr d’une autre IMF ou banque. En efet, il s'agit d’une soluton mobile gérée et exploitée par six
grandes insttutons de microfnance et de crédit et d'épargne comptant 800 000 clients. Grace a M-Birr, ces
insttutons font appel a prés de 750 mandataires pour étendre leurs services jusqu’aux zones rurales les plus
reculées inaccessibles par leur réseau qui s'éleve a 800 agences.

Les recetes de M-Birr, une société a but lucratf, proviennent des frais engendrés par I'utlisaton de la téléphonie
mobile dont le colt est de 10 a 30 birrs (3,5 cents a 1 USD) selon le service et le lieu. Elle gére actuellement trois
millions de transactons par an. Sa présence dans les zones rurales a permis aux entreprises agroalimentaires,
aux petts exploitants et aux insttutons fnancieres de communiquer et d’efectuer des achats et des paiements
entre eux, améliorant ainsi I'efcacité de la CV. Le systéme mobile M-Birr permet d’efectuer le décaissement et
le paiement des préts. On peut aussi I'utliser pour gérer son épargne. Le gouvernement I'utlise également pour
envoyer des messages de vulgarisaton.

Exemple de cas élaboré par Calvin Miller sur la base des entretiens réalisés avec des employés.
www.mbirr.com

Questions pour enrichir la discussion

1. Quels sont les avantages d’une plateforme mobile qui permet d’ateindre plusieurs insttutons fnancieres?
Comment pourrait-on procéder pour étendre ses services?

2. Quel est le rble que pourrait jouer le gouvernement, le cas échéant, pour promouvoir I'expansion de M-Birr
a d'autres insttutons dans les régions?

3. M-Birr peut étendre les services qu’elle propose actuellement dans de nouvelles régions et/ou ajouter de
nouveaux services a sa clientéle actuelle. Quels services conseilleriez-vous au conseil d’administraton de
M-Birr en ce qui concerne le fnancement de la CV agroalimentaire et agricole?
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Annexe 21.
Financement de la CV au profit des jeunes au Rwanda

Au Rwanda, comme dans beaucoup de pays, il faut réféchir a des solutons adaptées en matere d’emploi,
pour une grande parte de la jeunesse qui vit en milieu rural. Les secteurs de I'agriculture et de I'agro-industrie
ofrent des possibilités prometeuses pour relever ce déf. On sait que les nouvelles génératons rwandaises sont
riches de leur créatvité, nécessaire pour I'entrepreneuriat, et de leur espoir a I'égard de I'avenir. De ce fait, le
gouvernement et les agences de développement ont compris qu’ils devaient se concentrer sur cete jeunesse et
lui ofrrir leur souten. Cependant, les banquiers, tout comme les IMF sont rétcents a octroyer des fnancements
a ces jeunes, car ils manquent d’expérience en matére de geston d’entreprise agroalimentaire et de geston
fnanciére et que les capitaux invests et les garantes font défaut.

Le Forum des jeunes Rwandais pour l'agroalimentaire (Rwanda Youth Agribusiness Forum — RYAF) est une
plateforme qui a été créée pour aborder, main dans la main, les contraintes auxquelles les jeunes doivent faire
face dans le secteur agricole et agroalimentaire. Fort des initatves proposées par de jeunes leaders et du
souten ofert par le gouvernement et des agences de développement, il se concentre sur cing secteurs: a) la
producton agricole primaire; b) I'’élevage; c) les intrants et les services agricoles; d) I'agrotransformaton; et e)
les TIC dans le secteur agricole.

Les 1 446 membres du RYAF paient une cotsaton mensuelle de 1 000 RWF par mois (1,20 USD) pour
bénéfcier de ces services. Le RYAF fonctonne grace a un conseil d’'administraton consttué de bénévoles et
de coordinateurs de district. Il se concentre sur les besoins spécifques identfés ainsi que sur la promoton et
les relatons commerciales et les ressources. Plus de 400 stagiaires universitaires aident le RYAF a identfer les
besoins, les intéréts et les opportunités de la CV pour les entreprises agroalimentaires dans les districts. Le Fonds
gouvernemental de développement des entreprises (Business Development Fund) ofre aux membres un souten
fnancier sous la forme d’un prét de 70 pour cent a faible taux d’intérét et une subventon d’encouragement de
30 pour cent. Pour les jeunes qui peuvent fournir 25 pour cent de leur propre investssement, le gouvernement
fournira également pour les 75 pour cent restants, une garante bancaire aux banques commerciales afn
qu’elles fnancent leurs initatves.

Le RYAF se déclare tres reconnaissant a I'égard du gouvernement qui ofre ce souten en matere de fnancement,
mais il s'empresse de noter que le fnancement ne doit pas étre la priorité. Efectvement, avant de libérer
des fonds, il faut au préalable penser a renforcer les capacités, en proposant une assistance technique, et des
actvités de mentorat et d’apprentssage, tels que les voyages d’échange que la FAO soutent et en apportant
des réponses aux besoins spécifques des jeunes entreprises individuelles. Les partenaires du secteur du
développement, les gouvernements et les banques doivent également croire en la jeunesse.

Exemple de cas élaboré par Calvin Miller en s'appuyant sur les entretiens réalisés avec le directeur et les
employés du RYAF. http://ryaf.rw
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Questions pour enrichir la discussion

1. Lapolitque gouvernementale de souten a la jeunesse a joué un role déterminant dans I'élaboraton du RYAF.
Etes-vous d’accord avec leur approche? Que faudrait-il faire d’autre le cas échéant?

2. Le RYAF fait appel a des stagiaires universitaires pour que ces derniers partcipent a la cartographie de la CV
agricole. Quels sont les avantages pour les jeunes agro entrepreneurs et pour les stagiaires universitaires?
Est-ce que cela fonctonnerait dans votre pays?

3. Le RYAF aFrme que le développement des capacités doit venir avant le fnancement. Comment les insttuts
de formaton et les programmes de mentorat en agroalimentaire peuvent-ils étre incités a assurer le
développement des capacités des jeunes ruraux de maniere durable et a long terme?
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Annexe 22. De la microfinance au financement agricole
au service des petits exploitants

CARITAS est propriétaire de I'insttuton Metemamen Micro Financing Insttuton en Ethiopie, qui a commencé a
contribuer au fnancement de la CVA, en aidant les petts exploitants. Plus de la moité des 25 000 clients de I'lMF
sont impliqués dans le secteur agricole et 69 pour cent sont des femmes. Les actvités concernent la producton
agricole telles que celle du tef, du blé, du mais et de I'orge, et I’élevage de chévres, de moutons et de bovins.

L'IMF Metemamen, qui dispose d’un portefeuille d’environ 7 millions d’USD, a principalement recours a des
préts solidaires pour ses membres. Les groupes comptent de 15 a 20 membres par groupe de solidarité, et
les préts accordés s'élevent a un montant moyen de 350 USD par membre au sein des groupes. Metemamen
ofre également des préts aux pettes entreprises individuelles, d’'une plus grande valeur et propose des préts
a la consommaton a ses employés. Tous les préts doivent étre remboursés mensuellement, a I'excepton des
préts agricoles qui ont été introduits plus récemment et qui peuvent étre remboursés, douze mois apres I'octroi,
ou parfois plus tét, et de fagcon échelonnée. Les taux d’intérét de I'ensemble des préts varient de quinze a
vingt pour cent par an. Dans I'ensemble, seulement 4,7 pour cent du portefeuille est a risque, les risques liés
aux préts agricoles étant un peu plus élevés en raison, au moins en parte, d’une sécheresse, puisque toute la
producton agricole est alimentée par la pluie.

Les préts agricoles suivent une méthodologie de groupe similaire a celle adoptée pour les produits non agricoles
de Metemamen. On procede comme suit: d'abord, les agriculteurs doivent s'organiser en groupes, puis le
secteur et les CV du groupe sont soumis a une évaluaton. Ensuite, quelques séances de formaton en matére
d'agriculture et de geston des préts solidaires sont dispensées. Les préposés au crédit ne sont pas impliqués dans
les actvités agricoles. Les préts solidaires sont élaborés sur la base des estmatons de prix et de producton du
groupe ou de l'individu. Un prét solidaire est congu et versé en especes en un seul paiement aux individus, mais
avec la garante et/ou le nantssement du groupe comme garante supplémentaire. Les individus achétent leurs
propres intrants grace a I'argent des préts et procedent aux ventes individuellement ou par I'intermédiaire de
I'union des coopératves agricoles d’intérét communautaire, s'ils en font parte. U'IMF Metemamen prévoit de
proposer des services bancaires mobiles pour ofrir plus de fexibilité en ce qui concerne les préts. La directon de
Metemamen qui envisage un fort potentel d’expansion en matere de préts agricoles est en quéte de conseils.

Cas élaboré par Calvin Miller sur base des entretiens avec Wegaychu Asrat, Directeur général, Metemamen IMF

Questions pour enrichir la discussion
1. Quelles adaptatons I'lMF a-t-elle apportées a ses préts agricoles?

2. LIMF suit-elle une approche de fnancement de la CV agricole? Motvez votre réponse? Expliquez votre
raisonnement.

3. Le PAR global est sufFsamment bas pour I'insttuton. Cependant, quels sont les risques cachés que I'on peut
antciper vu la méthodologie adoptée actuellement pour fnancer le secteur agricole?

4. Entant qu'experts en fnancement de la CV agricole, veuillez donner des conseils a la directon sur la maniere
de renforcer ou de modifer I'approche adoptée concernant les préts. Veuillez également émetre des
suggestons que vous considérez nécessaires, pour metre en ceuvre ces changements.
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Sources et références de tableaux,
encadrés et schémas

TABLEAUX
Tableau N°  Titre du tableau Sources/référence

1.1 Description des modeéles financiers Auteurs: S. Numbem et C. Miller
4.1 Coits et produis de la chaine de valeur Auteurs: S. Numbem et C. Miller

10.1 ACRE Alfrica, partenaires au Kenya, au Rwanda et Auteurs: W. Muthike, B. Kaimuri et C. Miller

en Tanzanie

10.2 Solutions organisationnelles pour un groupe Auteurs: W. Muthike, B. Kaimuri et C. Miller

10.3 Enseignements tirés des assurances Auteurs: W. Muthike, B. Kaimuri et C. Miller

11.1 Frais de couverture pour assurer un portefeuille Auteurs: S. Sarr et C. Miller

Summary  Tableau récapitulatif — Composition par type, Auteur: C. Miller
table classées par fype
ENCADRES
N° d’encadré Titre de I’encadré
1.1 Description d'Excel BitCom Limited qui ufilise le modele de CV MADE pour le développement du
secteur agroalimentaire

2.1 Produit — Garantie de replantation (Replanting Guarantee Product — RPG)
2.2 Principaux enseignements tirés et observation d’ACRE Africa
3.1 Tarifs appliqués par ACD
3.2 Chaine de valeur du riz blanc
4.1 Fairtrade Access Fund (FAF)
4.2 Evaluation des compagnies défenues partenaires
4.3 Criteres d'investissement adoptés par Pearl Capital
4.4 Small Enterprise Assistance Fund (SEAF) (Fonds d'aide aux petites et moyennes entreprises)
4.5 Approche adoptée par Triodos en matiére d'investissement sur la chaine de valeur agricole
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