
ANNEXE 2 : SUPPORTS D’ÉCHANGES DU GROUPE DE TRAVAIL 
« ACCÈS AUX MARCHÉS ET COMMERCIALISATION DE PRODUITS 
AGRICOLES EN LIGNE » DISPONIBLE EN LIGNE

Des fiches, vidéo, bandes son,… ont été produits grâce à des travaux de terrain financés essentiellement par le 
CTA. Ils sont tous téléchargeables gratuitement en ligne sur www.inter-reseaux.org, rubrique « Groupe de travail 
/ Accès au marché et commercialisation de produits agricoles ». Vous trouverez ici la copie de ces pages web 
qui les présentent.

NB : Des dossiers thématiques complémentaires accessibles en ligne ont été constitués pour venir alimenter 
les réflexions dans le Groupe de travail. Ils portent en particulier sur les SIM et observatoires de marchés, les 
organisations interprofessions, l’organisation de marché, le warrantage.

ACCÈS AUX MARCHÉS ET COMMERCIALISATION DE PRODUITS AGRICOLES

Comment les agriculteurs et éleveurs font-ils pour vendre leurs produits : sur quels marchés ? À qui 
vendent-ils ? À quels prix ? De nombreuses initiatives locales existent !!! 

Un Groupe de travail autour de ce thème a débuté en 2003 et a été mené par Inter-réseaux avec le CTA (Centre 
technique de coopération agricole et rurale) et plusieurs partenaires du Sud. 

De nombreuses initiatives d’OP ont fait l’objet de capitalisations et présentations par des OP sous diverses 
formes - power-points, fiches d’expériences, vidéos, bandes sonores. 

Ces expériences ont été partagées et discutées lors de forums et rencontres nationales tenus au Bénin (2004), 
au Cameroun (2006), en Guinée (2006) et au Mali (2007). 

Un forum régional tenu à Bamako en janvier 2007 a permis d’échanger autour de ces expériences et aussi de 
celles d’autres partenaires du nord et du sud. 

Toutes les contributions sont ici regroupées par forum

FORUMS INTER- RÉSEAUX CTA (2003 -2007) 

Plusieurs forums/rencontres ont été organisés avec le CTA et des partenaires locaux :

4 e-forum, forum électronique sur le commerce de produits agricoles dans les pays ACP et son rôle dans la 
dynamisation des économies locales (2003)

4 Forum Bénin (2004), Forum Cameroun (mai 2006), Rencontres en Guinée et au Mali (2006), événements 
portant sur des initiatives mises en place par des organisations d’agriculteurs et éleveurs de ces pays pour mieux 
vendre leurs produits 

4 Forum régional, rencontre multi-pays tenue à Bamako sur le même thème (15-18/01/07).

Ces événements ont eu pour objectifs de : 

• participer au renforcement des dynamiques en cours en valorisant les expériences locales et augmentant les 
références d’acteurs directement impliqués dans les filières 

• organiser des échanges et débats entre ces acteurs afin d’améliorer leur compréhension des mécanismes 
de commercialisation et de mise en marché des produits agricoles à partir des initiatives étudiées et ainsi 
améliorer leur capacité d’organisation en la matière 

• mettre les résultats des études et réflexions-débats à la disposition d’un grand nombre d’acteurs, en préparant 
notamment les participants, cadres et responsables d’organisations faîtières en particulier, à réutiliser ces 
initiatives et enseignements comme support de réflexion et de construction de savoirs et pratiques dans le 
cadre de leurs activités et structures.

FORUM ÉLECTRONIQUE (2003)

Un e-forum (terminé en 2003) a abordé des contraintes et enjeux du commerce agricole, en s’intéressant 
notamment aux transformations que la libéralisation génère à l’échelle d’un pays, d’une filière ou d’une économie 
locale. Des notes de cadrage permettent de situer les débats du forum. Elles sont complétées par une série de 18 
fiches présentant articles et documents de référence. Plus de trente contributions de participants sont en ligne.

La plupart de ces documents reste parfaitement d’actualité et sera utilement consultée !
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Un récapitulatif du déroulement du e-forum ainsi que des éléments de synthèse sont par ailleurs proposés 
dans le dossier Grain de sel n°24 (octobre 2003 ; 13 p.)
4 Voir les documents du e-forum
4 Voir le récapitulatif du e-forum
4 Voir le dossier synthétique du e-forum

FORUM BÉNIN (2004, BOHICON)

Démarche en amont du forum

5 équipes composées essentiellement de producteurs/trices ont été constituées et ont réalisé des visites-
échanges et analyses-capitalisations d’initiatives de commercialisation de produits agricoles au Bénin (2004) :

4producteurs de maïs, produit auto-consommé mais aussi avec des excédents difficilement vendus sur le 
marché local, et pour lequel les producteurs manifestent de l’intérêt dans un contexte de baisse du prix du coton 
et de recherche de diversification 

4 transformatrices de produits traditionnels séchés, dans le cadre de groupements de femmes et travaux de 
ABD-GERES : ces produits prêts à l’emploi pour des consommateurs urbains sont un débouché possible pour 
les productions locales

4producteurs de riz du Comité de Concertation des Riziculteurs au Bénin (CCR), riz béninois dont la 
commercialisation doit faire face au riz asiatique importé

4 groupe de capitalisation autour de l’organisation de marchés à bétail auto-gérés par les éleveurs du nord Bénin 
(Udoper)

4groupe de producteurs d’anacarde de l’Union départementale de producteurs d’Atacora-Donga (UDP), qui 
comme beaucoup d’autres au Bénin dans un contexte dominé par les acheteurs et intermédiaires, ont du mal à 
vendre leurs noix et cherchent à améliorer leur valeur ajoutée

4 Introduction : programme et démarche du Forum. - Inter-réseaux, CTA, 2004. - 4 p.

Participants

En amont du forum, les réunions préparatoires (pour définir les cas à étudier, les équipes d’accompagnement et 
de réalisation des études de cas), les visites de terrain et analyses-capitalisations d’initiatives elles-mêmes ont 
impliqué un grand nombre de personnes (personnes ressources, producteurs, commerçants,...). 

Lors du forum, plus de 70 personnes étaient présentes : 

• des producteurs et représentants d’OP en large majorité : CCR, Réseau FUPRO/UDP Atacora, UDOPER, 
URCUMA, organisations de transformatrices... 

• des représentants d’organismes d’appui locaux et internationaux : LARES, ABD-GERES, APM Bénin et 
OXFAM, GERES, PADSA II, PPMAB-PAIMAF... 

• des représentants du secteur public : INRAB, MAEP -Direction de l’Élevage, CeRPA Ouémé /Plateaux...

Remerciements

L’organisation et l’animation des échanges-visites préalables au forum et le forum lui-même ont été réalisées 
avec l’appui technique et financier de l’ONG béninoise Alternatives, du PPAB-PAIMAF (Programme de 
professionnalisation de l’agriculture au Bénin - Projet d’appui institutionnel à la modernisation de l’agriculture 
familiale), de ABD-GERES, du CTA et d’Inter-réseaux. L’UDP Atacora a également participé au financement 
des études.

Initiatives de commercialisation présentées au Forum

Pour partager les résultats de ces travaux, un forum a eu lieu à Bohicon (oct.2004). Les initiatives présentées 
par les agriculteurs et éleveurs ont illustré toute une gamme d’options possibles qu’ils mettent en oeuvre pour 
commercialiser leurs produits : 

4 Commercialisation de produits séchés. - Bénin : ABD-GERES, 2004. - 22 p.

La transformation de produits locaux traditionnels (maïs, haricot, manioc...) en produits prêts à l’emploi pour des 
consommateurs urbains est récente au Bénin, et correspondant à une demande nouvelle. L’étude de la filière de 
ces nouveaux produits fait ici apparaître les difficultés rencontrées en particulier par les transformateurs, tant au 
niveau de l’approvisionnement (dispersion et coût de la matière première) qu’au niveau technique (pour obtenir 
un produit de qualité homogène et régulière ; étiquetage et conditionnement adaptés) et de l’écoulement des 
produits. 

4 Résumé Initiative ABD-GERES. - Inter-réseaux, 2005. - 1 p.

4 Exposé power-point. - ABD-GERES, 2004. - 8 diapos.
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4 Transformation et commercialisation du riz au Sud Bénin. Histoire d’une contractualisation avec un 
opérateur privé – Riziculteurs CCR, 2004. - 19 p.

Le riz entre peu à peu dans les habitudes alimentaires au Bénin. Malgré le développement de la production, 
l’offre locale de riz est loin de satisfaire la demande nationale et doit faire face au riz importé, de meilleur rapport 
qualité-prix. Ce document rédigé par des riziculteurs du CCR retrace l’étude qu’ils ont menée sur des initiatives 
de commercialisation, groupées ou individuelles, de riz local (décortiqué et paddy). L’analyse des expériences 
montre que si la valorisation de la qualité peut s’exprimer sur de petites quantités par des producteurs individuels 
capables de produire du riz de qualité, ces expériences sont plus difficiles à être étendues à des volumes plus 
importants, au niveau de groupements en particulier. Aujourd’hui, la commercialisation au niveau collectif reste 
embryonnaire et difficile. 

Résumé Initiative CCR. - Inter-réseaux, 2005. - 2 p.

4 Exposé power-point. - CCR, 2004. - 12 diapos.

4 Réflexion paysanne sur un modèle de commercialisation collective de l’anacarde au Bénin – UDP 
Atacora, 2004, 20 p.

Histoire d’une Prise en charge des fonctions de collecte, tri, transport, et mise en relation avec des 
acheteurs pour récupérer de la valeur ajoutée par les Producteurs d’anacarde de l’UDP Atacora. Après avoir 
présenté le contexte de la filière de la noix de cajou au Bénin et celui de l’UDP Atacora-Donga, l’UDP présente 
ses réflexions issues d’étude d’initiatives locales en matière de commercialisation et d’une expérience test de 
vente groupée menée par elle-même. Les initiatives locales étudiées sont analysées (activités, acteurs impliqués, 
modalités des opérations,...), ainsi que l’expérience test de vente groupée caractérisée par le rôle de courtage de 
l’OP (l’OP n’a ni acheté, ni stocké, ni vendu le produit : elle a négocié et mis en relation acheteurs et vendeurs). 
Sont évoquées enfin les difficultés rencontrées lors de cette vente-test et les enseignements tirés pour les 
prochaines ventes collectives. 

4 Résumé Initiative UDP Atacora. – Inter-réseaux, 2005, 6 p.

4 Exposé power-point. - UDP Atacora, 2005. - 11 diapos.

4 Marchés à bétail autogérés au nord Bénin/ P. Onibon. - UDOPER, 2004. - 58 p.

Histoire de l’Amélioration de l’information sur les prix et de la transparence des transactions via l’organisation de 
marchés auto-gérés par les éleveurs de l’UDOPER. Ce document fait référence à l’initiative de l’UDOPER pour 
organiser des transactions plus transparentes et gérer un marché, en associant différents acteurs (éleveurs mais 
aussi commerçants, intermédiaires, bouchers, transporteurs). Après une introduction au contexte du commerce du 
bétail au Bénin (politique pastorale, cheptel national, circuits de commercialisation, acteurs du marché,...), l’auteur 
pointe des temps forts de la structuration endogène du mouvement des éleveurs jusqu’au niveau départemental au 
Bénin (UDOPER), et la mise en place des marchés à bétail autogérés (MBA) qui se situent au cœur du problème 
du développement de l’élevage. Fonctionnement et gestion des MBA sont ensuite précisés, avec leur rôle dans 
l’établissement de transactions directes plus transparentes, la reconversion des intermédiaires qui dominaient 
avant un marché pour le moins opaque, et le système de taxation de la transaction et de redistribution de la taxe 
entre différents acteurs du marché (secrétaire, démarcheurs, contrôleurs, restauratrices...) et du développement 
local (mairies). L’impact des MBA sur la filière et le développement local est enfin étudié. 

4 Exposé power-point. - UDOPER, 2004. - 15 diapos.

4 Les marchés à bétail autogérés : un exemple béninois.- SOS Faim : Dynamiques paysannes n°10, 2006. – 8 p. 

4 Self-managed livestock markets : the Beninese example.- SOS Faim : Dynamiques paysannes n°10, 2006. – 8 p. 

4 Le marché à bétail autogéré de Gogounou : partie 1 et partie 2. - UDOPER, 2007.- 9 et 11 min (Bandes son) 

4 Le marché à bétail autogéré de Gogounou : Transcript de la bande son. - UDOPER, 2007. – 4 p. 

4 Achat-stockage de maïs en attente d’un prix plus favorable quelques mois après la récolte

Acheter, est-ce là un rôle obligé pour l’appui d’une organisation de producteurs à la commercialisation ? / Inter-
réseaux. - Paris, 2005. - 3 p.

Le projet de commercialisation du maïs au sein de l’union communale des producteurs de Zogbodomey comme 
l’expérience de l’Union des Groupements pour la Sécurité Alimentaire de Zangnanado au Bénin représentent 
un schéma « classique » de ce que les producteurs peuvent espérer de leur OP en terme d’appui à la 
commercialisation : l’OP achète le maïs aux producteurs au moment de la récolte à un prix plus élevé que celui 
du marché, stocke, vend et dégage des bénéfices pour les membres et l’OP... Est-ce là un schéma obligé ? Quels 
intérêts, pour quelles limites ? 

Ces présentations ont alimenté réflexions et débats autour de thèmes transversaux comme : “Qu’est-ce qu’une 
filière organisée ?”, “quelles fonctions possibles des OP pour organiser la commercialisation ?”. Des analyses 
post-forum ont aussi été produites :
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4 Note 1 Post-forum : Réflexions et initiatives paysannes sur la mise en marché des produits agricoles 
au Bénin : bilan du Forum / AM. Kichè. - Bénin : Paimaf, notes de synthèse n°6, 2004. - 2 p.

4 Note 2 Post-forum : Acquis et enseignements du forum sur la commercialisation des produits agricoles 
tenu à Bohicon en 2004. - Inter-réseaux, 2005. - 13 p. + annexes.

FORUM CAMEROUN (2006, YAOUNDÉ)

Démarche en amont du forum (2005)

Des initiatives locales de commercialisation de produits agricoles mises en place par des OP, des groupes 
d’agricultrices et agriculteurs, et des organismes d’appui ont été identifiés pour mener ou accompagner les visites 
de terrain. 3 groupes ont été constitués par les OP, et des agricultrices et agriculteurs ont mené des visites et 
analyses d’initiatives locales de commercialisation de produits agricoles mises en place par des OP, avec l’appui 
de l’ONG camerounaise Odéco (Organisme de développement, d’étude, de formation et de conseil). Des rapports 
issus de ces visites ont été rédigés. Et, sur la base de ces travaux et en échangeant avec les producteurs, des 
power-points et documents synthétiques ont été préparés pour être présentés et partagés lors d’un forum.

En amont du forum, les réunions préparatoires (pour définir les cas à étudier, les équipes d’accompagnement et 
de réalisation des études de cas), les visites de terrain et analyses-capitalisations d’initiatives elles-mêmes ont 
impliqué un grand nombre de personnes (personnes ressources, producteurs, commerçants,...).

4 Étude pré-forum 1 : Valorisation d’initiatives paysannes et organisations de producteurs pour commercialiser 
leurs produits agricoles.- Cameroun : Odéco, 2005. - 32 p.

4 Étude pré-forum 2 : Circuits de commercialisation et méthodes de mise en marché des produits agricoles au 
niveau des marchés frontaliers avec la Guinée Équatoriale et le Gabon.- Cameroun : Odéco, 2005. - 28 p.

4 Étude pré-forum 3 : Valorisation des modes de mise en marché de produits agricoles par les OP sur les 
marchés de la région Centre. - Cameroun : Odéco, 2005. - 28 p. 

4 Objectifs et programme du forum. - Inter-réseaux, CTA, 2006. - 2 p.

4 Allocution d’ouverture du forum. - Secrétaire d’État auprès du Ministre, 2006. - 1 p.

Le forum a été ouvert par le Secrétaire d’État auprès du Ministre de l’agriculture et du développement rural, son 
Excellence Monsieur Aboubakary.

4 Liste des participants au forum

Les séances de travail comptaient autour de 80 personnes, majoritairement des membres d’OP. 
Lors de la clôture, une centaine de personnes était présentes, avec notamment des représentants de partenaires 
techniques et financiers : Union européenne, GTZ, SNV, coopération française (Ambassade, AFD, Afdi). 

Remerciements

Nous tenons à remercier pour leurs appuis techniques et financiers le CTA (Centre technique de coopération 
agricole et rurale), le Pari (Projet professionnalisation agricole et renforcement institutionnel, Minader, 
Coopération française), l’ONG camerounaise Odéco (Organisme de développement, d’étude, de formation et 
de conseil), sans qui ces travaux n’auraient pu avoir lieu.

La participation du Pari, en amont du forum et lors du forum, a en particulier contribué à donner au Forum 
l’ampleur et la visibilité qu’il a connu. La réussite de l’ensemble du processus et la qualité de la tenue du forum lui-
même doivent beaucoup à l’ONG partenaire Odéco qui a accompagné les visites-analyses d’expériences locales, 
organisé le forum et participé à son animation. Le Saild (Service d’appui aux initiatives locales de développement) 
a également accompagné la valorisation d’expériences d’OP. Nous remercions aussi les agricultrices et 
agriculteurs des OP Afebid, Binum, Fferudjal, Gic Nnem Mbock, Nowefor,... pour leur collaboration effective et 
leur enthousiasme.

Présentation d’initiatives locales lors du forum (2006)

7 initiatives locales ont été présentées par des agricultrices et agriculteurs (10-11 mai 2006, Yaoundé, Chambre 
de commerce, de l’industrie et de l’artisanat du Cameroun), pour illustrer toute une gamme d’actions qu’ils mettent 
en oeuvre dans leurs OP pour résoudre, au moins en partie, des problèmes rencontrés pour commercialiser leurs 
produits. Les expériences camerounaises ont été mises en perspective avec l’organisation du marché du riz par 
la Coopérative de Mogtédo (Burkina Faso).

4 Initiative 1 : Achat-stockage de maïs pour gagner de la valeur ajoutée via un différentiel de prix récolte-
soudure. - Binum, 2006. - 16 diapos.

Depuis sa création en 98, l’OP Binum mène différentes actions pour ses membres, entre autres, depuis 2001, 
elle organise des opérations d’achat, stockage et ventes groupées. L’exposé présente ici la vente groupée de 
maïs faite au PAM en 2003 : organisation, succès et limites. En terme de limites, les producteurs soulignent que 
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si l’opportunité du PAM a été exceptionnelle (très bon prix du maïs avec des gains conséquents), elle a par contre 
engendré un comportement fortement spéculatif chez les membres l’année suivante : en 2004, le maïs n’a pas 
été vendu au PAM comme prévu, et les producteurs ont attendu un aussi bon acheteur... sans succès. Le prix à la 
soudure n’était pas particulièrement attractif et le maïs trop longtemps stocké avait perdu en qualité. Outre la perte 
directe de revenu en 2004, cette « super » opportunité avec le projet en 2003 a engendré une déconnexion des 
membres avec le fonctionnement du marché réel et une démobilisation des membres pour s’investir et travailler 
la fonction commerciale dans l’OP. Cette expérience d’achat-stockage pose des questions sur la compréhension 
des mécanismes de formation des prix - en dehors des institutions/projets extérieurs- et de définition au sein de 
l’OP de niveaux réalistes de prix d’achat aux membres (de façon en particulier à ne pas être déficitaire au moment 
de la vente). 

4 Initiative 2 : Un champ collectif pour financer des ventes individuelles de manioc au Gic Nnem Mbock. 
- Odéco, 2006. - 8 p.

Le Gic Nnem Mbock est petit, mais l’expérience n’en reste pas moins intéressante en terme de démarche 
collective pour améliorer le financement d’activités individuelles de commercialisation des membres. Pour vendre 
le manioc, il faut d’abord avancer de l’argent : pour produire (mise en place la culture, avec recours éventuel à de 
la main d’œuvre pour les pics de travail) et pour vendre (emballage du produit, transport,...). Or les femmes du Gic 
n’ont pas d’argent. Le GIC a donc mis en place d’un champ communautaire de quelques ha de manioc. Celui-ci 
est cultivé, récolté et transformé collectivement en bâtons de manioc, et vendu par le comité de commercialisation 
du Gic. Les recettes sont sécurisées dans la caisse de crédit... qui octroie des crédits aux membres pour financer 
en particulier leurs activités individuelles de commerce et production. 

4 Exposé power-point Nnem Mbock, 2006. - 11 diapos. 

4 Initiative 3 : Ventes groupées pour écouler la graine de concombre par Afebid. - Odéco, 2006. - 6 p.

Les membres d’Afebid produisent plus de 100 tonnes de graines de concombre/an mais connaissent de sérieuses 
difficultés pour les écouler : vente de petites quantités seulement localement, et les marchés éloignés sont 
difficiles d’accès ; il y a donc des invendus. Ces dernières années, les femmes ont donc décidé de regrouper 
leur production en un même lieu de marché à une date précise, avec en amont du jour de marché, d’une part des 
démarches auprès d’acheteurs potentiels pour connaître la demande et faire une proposition de prix, et d’autre part, 
des discussions avec les productrices pour se mettre d’accord sur les prix et recenser les quantités effectivement 
disponibles à ce prix. La mise en place du marché local s’est faite en lien avec les autorités administratives 
et villageoises et l’implication des jeunes. Cette expérience en cours illustre bien du rôle de l’association pour 
favoriser une rencontre plus fluide entre offreurs (productrices) et demandeurs (acheteurs-revendeurs) de graines 
de concombre. 

4 Exposé power-point Afebid, 2006. - 10 diapos.

4 Initiative 4 : L’offre, la demande et le prix d’équilibre : des lois connues, un cas d’école à (re)-connaître. 
Amélioration des prix aux paysans à travers l’organisation du marché local et la régulation de l’offre 
de gingembre par Nowefor dans le village de Bafut (Cameroun).- CTA, Inter-réseaux, Saild, 2006. - 12 p.+ 
Résumé 1 p.

Nowefor a connu la rançon du succès rencontré sur la production de gingembre : les membres de cette 
Fédération camerounaise ont tant et si bien amélioré la production (itinéraire technique, approvisionnement en 
intrants à crédit, suivi de production...), que celle-ci est venue saturer le marché local et que les prix ont chuté 
drastiquement (division du prix du gingembre par 5 en moins de 3 ans). Les agriculteurs ont alors mis en place 
différentes stratégies pour mieux vendre le gingembre. En 2004, ils ont organisé le marché local, via une meilleure 
transparence des transactions et une gestion de l’offre. La gestion de l’offre est articulée autour d’une limitation 
de l’offre locale de gingembre (pour pouvoir mieux négocier les prix avec les acheteurs) et de l’écoulement 
des excédents de gingembre sur de nouveaux marchés extérieurs (organisation du transport et ventes à des 
acheteurs éloignés). Des expériences d’achat-stockage ont aussi vu le jour, ainsi qu’une stratégie naissante de 
mise en réseau des producteurs. 

• Organisation du marché du gingembre. - Nowefor, 2006. - 15 diapos.

• L’expérience de commercialisation du gingembre par Nowefor, une organisation paysanne du nord-ouest, à 
Bafut (Cameroun). - CTA, Inter-réseaux, Nowefor, Saild, 2007. - 12 min (Vidéo). 

• L’expérience de commercialisation du gingembre par Nowefor, une organisation paysanne du nord-ouest, à 
Bafut (Cameroun) : transcript de la vidéo. - CTA, Inter-réseaux, Nowefor, Saild, 2007.- 4 p. 

• Guide d’accompagnement de la vidéo sur Nowefor. - CTA, Inter-réseaux, 2007. - 13 p. 

• Supply, demand, and equilibrium price : a case for study. Improved prices for farmers through the 
organization of the local market and the regulation of the supply of ginger by Nowefor in Bafut 
(Cameroun). - CTA, Inter-réseaux, Saild, 2006. - 11 p.+ Resume 1 p. 

• Ginger marketing experience by the Nowefor (a farmer organization in the North-West) in Bafut (Cameroon). 
- CTA, Inter-réseaux, Nowefor, Saild, 2007. - 14 min (Video). 
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• Ginger marketing experience by the Nowefor (a farmer organization in the North-West) in Bafut (Cameroon) : 
Video’s Transcript. - CTA, Inter-réseaux, Nowefor, Saild, 2007. - 4 p. 

4 Initiative 5 : Commercialisation de plants de plantain. - Aspplabal, Ribap, 2006. - 9 diapos.

Le réseau Ribap et l’association Aspplabal se sont lancés dans la production et la vente de plants de plantain. 
Les différentes expériences de vente sont loin d’être concluantes, mais des leçons sont tirées pour la suite. Les 
producteurs notent l’importance d’avoir des contrats écrits précis et garanties nécessaires, la nécessaire attention 
à avoir vis-à vis de propositions d’achat très séduisantes de clients trop gros ou trop puissants avec lesquels il est 
difficile de négocier ou de faire pression en cas de non respect de l’accord (industriels, État /gros projets). Enfin, ils 
soulignent la nécessité de bien se connaître les uns les autres au sein de la structure, ainsi que de bien connaître 
ses propres capacités et limites, pour mieux mesurer les risques encourus, et les possibilités éventuelles d’y faire 
face le cas échéant. 

4 Nord Cameroun : une OP réussit la vente groupée de tomates au Cameroun / G. Fongang, Forbah D. 
Nuijueh. - Inter-réseaux, Saild, 2007. - 6 p. 

• Experience of group marketing of tomatoes by the North West farmers organisation (Nowefor). - Cameroon : G. 
Fongang, Forbah D. Nuijueh, 2007. - 3 p. 

• Marketing of tomatoes by Nowefor, 2007.- 12 diapos 

4 Actes du forum sur les initiatives paysannes de commercialisation des produits agricoles au Cameroun 
réalisé à Yaoundé, du 10 au 11 mai 2006. - Inter-réseaux, Odéco, PARI, 2006. - 10 p.+ Annexes

Outre les objectifs et programme du forum, la liste des participants, l’allocution d’ouverture du forum par le 
Secrétaire d’État auprès du Ministre, sont aussi présentés la démarche globale pré-forum et du forum lui même, 
les résumés des exposés présentés, ainsi que des enseignements tirés du processus pré-forum / forum et des 
expériences en tant que telles. 

4 Éléments de conclusion apportés par les participants au forum, 2007. - 3 p.

FORUM GUINÉE (2006)

Démarche (2005-2006)

En 2005-2006, des groupes d’acteurs locaux Guinéens ont été choisis par leurs pairs pour étudier différentes 
initiatives de commercialisation de produits agricoles mises en place par des groupes d’agricultrices et agriculteurs 
en Guinée. Des organismes d’appui ont aussi été identifiés pour accompagner les visites de terrain et analyses-
capitalisations.

4 groupes d’agricultrices/teurs ont ainsi été constitués pour valoriser les initiatives locales : 

4 commercialisation de bananes par l’Union des producteurs de bananes de Macenta (Guinée Forestière), 
étudiée avec l’appui de l’INADER

4 commercialisation de café de qualité par la Coopérative de Woko (Guinée Forestière), (appui de la CNOP) 

4 commercialisation d’igname entre l’Union des producteurs de Kankan (Haute Guinée) et l’Association des 
commerçants de Conakry, étudiée avec l’appui de la CNOP, de Dynafiv et de la MAROPA aussi

4 commercialisation de l’oignon, de la pomme de terre et de la tomate par la Fédération des producteurs du Fouta 
Djallon, avec l’appui d’un consultant (financement CCFD).

Des documents ont été rédigés à l’issue des visites et analyses d’initiatives, ainsi que des supports power-points 
pour les présenter et les partager lors d’ateliers locaux menés en Guinée.

Présentation d’initiatives de commercialisation menées par des OP en Guinée :

4 Commercialisation de l’igname en Guinée : capitalisation de l’expérience de contractualisation entre 
l’Union des Producteurs d’igname de kankan (UPIK) et l’Association des vendeurs d’igname de Conakry (AVIC) / 
Y. Traore (Dynafiv), M. Sadji Lamine Kaba (CNOP-G/HG). - Guinée : CNOP-G, Maropa, 2007. - 13 p.

4 Système de commercialisation de l’Union des producteurs de banane de Macenta : négociation des 
prix et de la programmation de la commercialisation entre producteurs et commerçants - Guinée : Inader, 
UPBM, 2007. - 12 p. + Résumé 1 p.

L’UPBM est un exemple intéressant d’OP organisée efficacement, dotée d’une stratégie de commercialisation 
réfléchie pour faire face aux difficultés de commercialisation et d’intensification de la production de la banane, sur 
un segment de marché qui lui est propre. C’est une véritable entité économique dynamique qui a posé ses propres 
règles de commercialisation, accompagnées d’un cadre de concertation avec les commerçants locaux associés. 
Les producteurs ont fixé un jour de vente et en se mettant d’accord sur un prix et un tonnage avec des acheteurs 
de Macenta. Aujourd’hui ceci a débouché sur une sorte de mini-bourse régulière pour la commercialisation de 
la banane de Macenta avec négociation des prix et programmation de la commercialisation entre producteurs et 
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commerçants de Conakry. 

• Bande son “La commercialisation de la banane par l’Union des producteurs de bananes de Macenta en Guinée 
Forestière”, 2007.- 17 min. 

• Transcript de la bande son sur la commercialisation de la banane par l’Union des producteurs de bananes de 
Macenta en Guinée Forestière, 2007.- 7 p. 

4 Valorisation d’initiatives paysannes de commercialisation en Guinée : cas de la Coopérative agricole 
de commercialisation de café et d’approvisionnement Woko de Macenta / L.Gnekoya, C. Honomou, K. 
Makolo. - Guinée : CNOP-G, Coopérative Woko, 2006. - 12 p.+ Résumé 1 p.

La Coopérative agricole Woko est une initiative propre aux producteurs, sans impulsion extérieure. Suite à la 
vente à perte par les petits producteurs du café dans la préfecture de Macenta, cette coopérative a été créée 
en 2003. Depuis cette date, plusieurs actions ont été engagées par la Coopérative, entre autres, des relations 
contractuelles établies avec d’autres acteurs : afin d’augmenter le revenu de ses membres, la coopérative fait le 
pari du “café qualité et la recherche d’une meilleure valorisation du prix du café passe par une démarche “qualité” 
contractualisée avec la recherche agronomique ; il y a aussi des contractualisations avec des transporteurs et 
acheteurs de café de Macenta. 

4 Power point sur l’expérience Woko, 2006. - 19 diapos. 

4 Power point sur l’expérience de l’UCPISK, 2006. - 22 diapos 

4 Activités de commercialisation de la FPFD : capitalisation du vécu et perspectives /K. Diallo, M. Barry, V. 
Beauval - Guinée : Cellule commercialisation de la Fédération des producteurs du Fouta Djallon, CCFD, 2006.- 
30p.+46p.annx

Après des rappels sur la Fédération et des travaux de capitalisation antérieurs, sont présentés une analyse 
comparative des 3 filières pomme de terre, oignon et tomate, et une synthèse des informations collectées dans 
les 9 unions oignon et les 6 unions pomme de terre rencontrées. Ceci permet d’apprécier la diversité des pratiques 
actuelles des unions en matière de commercialisation et de projets en cours. Il présente aussi le point de vue de 
commerçants partenaires de la Fédération, les positions exprimées par des membres du bureau de la Fédération, 
analyses et suggestions de l’équipe ayant réalisé cette capitalisation. 

4 Power-point sur les activités de commercialisation de la FPFD/V. Beauval- Guinée : FPFD, CCFD, 2006. 
- 27 diapos

4 La Fédération des paysans du Fouta Djallon, un objectif unique : augmenter le revenu de ses membres : 
présentation du système de commercialisation mis en place par la fédération / K. Diallo. - Guinée : FPFD, 2007. 
- 13 diapos. 

ÉTUDES AU MALI (2006)

En 2006, 4 études ont été menées pour être présentées au Forum régional de Bamako (janvier 2007) : 

4 expérience en matière de commercialisation des céréales par l’Association des organisations de paysans et de 
producteurs (AOPP) : cas de l’Union locale des producteurs de céréales de Dioïla (ULPC)

4 commercialisation de pommes de terre par l’Association des producteurs de pommes de terre de Sikasso 
(APPS)

4 les marchés autogérés des producteurs de banane sur Bamako (FOPB)

4 intermédiation du GIE Jèka Feeré pour la commercialisation du riz en zone Office du Niger au Mali : une 
expérience pour la commercialisation sans crédit ni stockage (Amassa Afrique Verte Mali).

4 La commercialisation des céréales à l’Union locale des producteurs de céréales du cercle de Dioïla : 
une recherche d’alternative aux circuits de vente conventionnels / M. Sidibé. - Mali : ULPC, AOPP, 2007. 
- 10 p.

L’ULPC, créée en 2001, a entrepris de proposer une alternative aux circuits conventionnels de commercialisation 
des céréales, dans lesquels les nombreux intermédiaires ne permettent pas de négociation aux producteurs. 
Cette expérience est un cas typique d’organisation de la commercialisation à partir d’un financement, sans 
consolidation des coopératives ni stratégie collective de commercialisation. L’apprentissage est en cours, le 
réseau se ressoude.... 

4 L’étude de l’organisation de la commercialisation de la pomme de terre dans la région de Sikasso, du 
rôle des différents types de coopératives et de la place des organisations de producteurs / Y. Gnana. - 
Mali, 2006. - 13 p.

L’ensemble des interventions sur la filière pomme de terre du Sud Mali a abouti à la mise en place de 
structures coopératives spécifiques, plus ou moins spécialisées par fonction (production / approvisionnement / 
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commercialisation-exportation), ces coopératives étant créées par des acteurs différents. Ce rapport passe en 
revue : l’APPS (Association des producteurs de pomme de terre de Sikasso), les coopératives de commercialisation 
Mali Yiriden et Cikèla Jigi, l’Union régionale des commerçants exportateurs de pomme de terre (URCEP) et 2 de 
ses coopératives membres (Yiriwassé, Noumpansiké). 

4 Les producteurs de banane veulent changer les règles sur les marchés de Bamako. - Mali : Fédération 
des organisations de producteurs de banane (FOPB), 2006. - 9 p.

4 Intermédiation du GIE Jèka Feeré pour la commercialisation du riz en zone Office du Niger au Mali : 
une expérience pour la commercialisation sans crédit ni stockage / M. Haïdara. - Mali : Amassa Afrique 
Verte Mali, 2007. - 11 p.+ Résumé 1p.

Ce document passe en revue des approches “classiques” menées par des OP de la zone de l’Office du Niger. Il 
décrit ensuite l’expérience du GIE Jèka Feeré qui aide ses organisations membres à mieux commercialiser leur 
riz en faisant de l’intermédiation entre vendeurs et acheteurs et en travaillant sur la qualité : le GIE ne stocke pas, 
ne prend pas de crédit mais facilite la transaction via différentes actions décrites ici. Dans un contexte où les 
producteurs de la zone ON vendent mal leur riz et où les financements pour la commercialisation sont limités par 
rapport aux besoins, le système développé par le GIE est très intéressant ! 

• Organisation de bourses de céréales par Jèka Feeré au Mali, 2007. - 7 min (Bande son).

• Organisation de bourses de céréales par Jèka Feeré au Mali. Vidéo.

FORUM RÉGIONAL (BAMAKO, MALI, JANVIER 2007)

Ce forum s’est tenu du 16 au 18 janvier 2007 au Mali à Bamako (programme). 

Le forum avait un double objectif :

1) valorisation des expériences paysannes capitalisées en matière de mise en marché et commercialisation des 
produits agricoles, auprès d’OP et de leurs partenaires - au travers de restitutions d’expériences par des acteurs 
ayant réalisé des capitalisations et d’analyses comparatives 

2) travail sur des outils de restitution et d’animation permettant une valorisation élargie des expériences et 
enseignements du forum auprès d’autres acteurs/OP n’ayant pas participé au forum. Ces outils s’appuient 
notamment sur des supports écrits, bandes son et vidéo. 

Étapes pré-forum 

En amont du forum régional, outre les exposés “classiques” des OP (power-point, documents), des supports vidéo 
et bandes son avaient été préparés. Ces supports ont été testés lors du forum, pour voir leur efficacité en terme 
d’outil d’animation et de stimulation d’échanges et réflexions après le forum (mises en situation des participants 
pour restituer/utiliser les informations et analyses présentées et produites pendant le forum). 

Participants au forum 

Le forum a réuni près de 80 personnes de 15 pays :

4 8 pays d’Afrique de l’Ouest : Bénin, Burkina Faso, Cote d’Ivoire, Ghana, Guinée Conakry, Mali, Niger, Sénégal

4 3 pays d’Afrique Centrale : Cameroun, RD Congo et Rwanda

4 1 pays de l’Océan Indien : Madagascar 

4 3 pays européens : Belgique, France et Pays-Bas.

Les participants avaient été impliqués étroitement dans le processus de capitalisation en amont du forum (sur la 
période 2004-2006 IR-CTA au Bénin, Cameroun, Guinée, Mali) ou étaient engagés de même dans des actions 
similaires : 

4 responsables d’OP, techniciens d’organisations faîtières ou personnes de structures d’appui

4 personnes ressources spécialisées dans la commercialisation des produits agricoles et sur la conception 
d’outils de communication

4 représentants de bailleurs de fonds ou de structures européennes impliqués dans l’appui aux OP (Agriterra, 
Afdi, Agriterra, CTA, Farm).

Un trombinoscope permet de voir les visages de chacun. Cet outil précieux développé par Souleymane Ouattara 
(coordinateur au Burkina Faso de la structure JADE -Journalistes en Afrique pour le développement) est très utile 
pour mieux repérer, entrer en communication avec des collègues, et rester en contact au-delà du forum. 

Journaux quotidiens du forum régional

Les 3 numéros de “Expériences paysannes”, réalisés également par JADE, permettent d’avoir un bon aperçu du 
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forum et des témoignages vivants des participants. Le n°3 se fait relais des engagements des participants pour 
la suite du forum. 

Des expériences

Les expériences d’OP en matière d’organisation pour commercialiser les produits de leurs membres sont 
présentées ici sur différents supports : documents, diaporamas, bandes son et vidéos. 

En plus des expériences au Bénin, Cameroun, Guinée, et Mali (cf. ci-dessus), des expériences d’autres 
pays ont été présentées : 

Expériences au BURKINA FASO 

4 Création d’un marché sécurisé autogéré par les paysans riziculteurs de la Coopérative de Mogtédo au 
Burkina Faso. - Inter-réseaux, CTA, 2006. - 10p.+ Résumé 1p. 

La Coopérative rizicole de Mogtédo organise la production et la commercialisation du riz, octroie des crédits 
intrants aux coopérateurs. La coopérative a mis en place un système innovant de gestion de l’offre de riz sur le 
marché, de façon à avoir une offre régulière et de qualité. La coopérative n’achète pas le riz paddy aux membres 
(sauf exception pour les personnes en grande difficulté), mais régule l’offre sur le marché avec le riz qui provient 
du remboursement en nature des intrants fournis aux membres : elle stocke et déstocke ce riz en fonction des 
besoins du marché. La coopérative comme les coopérateurs vendent au comptant aux transformatrices de la 
localité. Ces femmes étuvent le riz, ont recours aux décortiqueurs et vendent le riz décortiqué aux commerçantes 
qui viennent acheter sur place. Ce système innovant n’aurait pu être mis en place sans le travail de la coopérative 
en concertation avec les autorités locales. 

• Maîtrise de la commercialisation locale de riz. - CTA, FIDA, Inter-réseaux, 2004. - 12 min (Vidéo). 

• Maîtrise de la commercialisation locale de riz : Transcript de la vidéo. - Inter-réseaux, 2007. - 4 p. 

• Guide d’accompagnement de la vidéo sur la Coopérative de Mogtédo. - Inter-réseaux, 2007. – 15 p 

• Creation of a secured and self-managed market by rice farmers of the Mogtédo Cooperative in Burkina Faso. 
- Inter-réseaux, 2007. - 10 p. + Resume 1 p. 

4 De la commercialisation d’oignons sur les marchés locaux du Burkina Faso à l’exportation au Ghana : 
expérience de la coopérative Socamad. - Burkina Faso : Socamad, 2007. - 9 p. 

Expériences en CÔTE D’IVOIRE

4 Le système d’information sur les marchés (Sim) : condition nécessaire à la réussite de nos opérations 
de commercialisation. Expérience de l’Anopaci / S. Kouao, I. Sindikubwabo. - Côte d’Ivoire : Anopaci, Projet 
Sim, 2007. - 10 p. + Résumé 1p.

L’Anopaci (OP faîtière de côte d’Ivoire) a mis en place un SIM en 2002, outils précieux et désormais indispensable 
pour les producteurs pour s’informer, négocier et faire tomber la suspicion vis-à-vis des acheteurs. Ce document 
décrit le dispositif et son fonctionnement : comment sont collectées les informations techniques, économiques 
(prix de revient) et commerciales (prix, volumes, offres) pour 4 filières (ananas-banane, cultures vivrières, 
maraîchage, élevage) et comment elles sont traitées et restituées (points d’information villageois, affichage, 
bulletin, radio, Internet). 

• Bande son “Système d’information sur les marchés”. - Côte d’Ivoire : ANOPACI, 2007. - 3 min 30. 

Expériences à MADAGASCAR 

4 Mieux valoriser le riz par la vente à la soudure après stockage avec crédit en grenier commun villageois 
(GCV) : Expérience des CECAM et de FIFATA à Madagascar / C. Beaure d’Augères, d’après contributions 
FIFATA, CECAM. - Afdi, 2007. - 12 p.+ Résumé 1 p. 

Le crédit stockage peut être un instrument d’augmentation du revenu... mais à certaines conditions. Le crédit 
GVC a été mis en place pour permettre aux bénéficiaires de profiter du différentiel de prix du riz entre récolte et 
soudure tout en faisant face aux dépenses à la récolte : les producteurs stockent à la récolte et déstockent à la 
soudure après remboursement (ce qui oblige chacun à anticiper et trouver une source extérieure de revenu). Le 
crédit individuel est garanti par l’ensemble du stock. Depuis 2004 (année de prix élevés), nombreux producteurs 
se lancent dans le crédit-stockage. Mais ils connaissent mal les mécanismes du marché, certains spéculent sur 
leur stock, et les difficultés de remboursement sont nombreuses. Les producteurs prennent peu à peu conscience 
de la nécessité d’être informés sur le marché, de piloter la filière et d’agir avec prudence. 

• Getting better value for rice by selling during periods of scarcity after storage with credits in the community 
village granary (CVG): the experience of CECAMs and FIFATA in Madagascar. - Inter-réseaux, 2007. - 10 p + 
Resume 1 p. 

Expériences au NIGER 

4 Expérience de commercialisation de produits agricoles par le mécanisme du warrantage au sein de la 

http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/creation-d-un-marche-securise
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/communication-videos/article/burkina-faso-maitrise-de-la-vente
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/maitrise-de-la-commercialisation-3187
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/guide-d-accompagnement-de-la-video-3188
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/creation-of-a-secured-and-self
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/de-la-commercialisation-d-oignons
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/le-systeme-d-information-sur-les-3203
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/bande-son-systeme-d-information
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/mieux-valoriser-le-riz-par-la
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/getting-better-value-for-rice-by
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/experience-de-commercialisation-de
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Fédération SA’A. Contribution de la Fédération des Unions de Producteurs de Souchet du Niger / Garba 
Barthe Attahirou. - Niger : FUPSN-SA’A, 2007. - 12 p.+ Résumé 1 p. 

Le souchet est une culture de rente importante au Niger mais exigeante en engrais pourtant difficile à trouver. 
Aussi, la Fédération regroupe des commandes d’intrants pour jouer sur les prix et la qualité. En parallèle, elle 
fait du crédit warranté (garantie assurée par un stock de produits pour permettre aux producteurs d’honorer leur 
commande groupée) et promeut des activités génératrices de revenus (pour faciliter le remboursement). La vente 
groupée permet un gain accru et sécurisé des producteurs, et ceux-ci sont plus enclins à miser sur le progrès 
techniques. Ce document montre comment La Fédération tente de s’ajuster au fur et à mesure des obstacles et 
des nouveaux besoins rencontrés. 

• The Sa’a Federation and its experience selling agricultural products under the warranty mechanism : 
Contribution of The Federation of Souchet Producer Unions of Niger. - Inter-réseaux Développement rural. -  12 
p. + Resume 1 p. 

4 Opération sauvetage de la filière riz au Niger : une expérience de commercialisation du riz paddy. – Niger : 
Fucopri, 2007, 3 p. 

Expériences au SÉNÉGAL

4 L’oignon de la vallée : de la concertation locale informelle à la restriction des importations : expérience 
d’une organisation paysanne / O. LY. - Sénégal : UJAK (Union des jeunes agriculteurs de Koyli-Wirnde), 2007. 
- diapos. 

WARRANTAGE

4 Warrantage ou crédit stockage : un moyen pour les paysans de mieux valoriser leurs produits et une 
sécurisation du financement rural /C. Beaure d’Augères. - Afdi, Inter-réseaux, 2007. - 12 p.+ Résumé 1p. 

Le crédit-stockage (ou crédit warranté) est un crédit dont la garantie est constituée par le stock mis sous clé 
des produits récoltés. Il permet aux producteurs d’avoir accès à un crédit tout en gardant leurs produits, et à 
l’IMF d’augmenter la sécurité du crédit. Ce document apporte des éclairages sur les mécanismes, points clés 
de réussite, résultats, risques et limites de ce type de crédit. Dans le processus, les OP peuvent assumer plus 
ou moins de fonctions, ce qui n’est pas sans conséquence car le crédit-stockage est une opération risquée. Des 
exemples pris au Ghana, à Madagascar et au Niger permettent d’illustrer les propos. 

Voir également le dossier warrantage sur le site d’Inter-réseaux. Nous vous proposons une sélection d’articles 
sur le sujet : des documents généraux qui présentent les principes du warrantage (ou warehouse receipt systems 
en anglais) mais aussi des articles et documents qui présentent ces opérations dans les pays où elles sont 
menées, en particulier à Madagascar, au Niger, au Ghana...

“CONCLUSIONS” ET RAPPORTS POST-FORUM

Il est difficile de conclure en quelques lignes sur tout un processus mené sur plus de 3 ans... Vous trouverez ici un 
powerpoint préparé à chaud et présenté lors de la clôture du forum de Bamako. Sont aussi présentés des rapports 
réalisés par les participants, après être retournés dans leurs pays au sein de leurs équipes respectives.

• Powerpoint de clôture du forum 

• Rapport et synthèse par le Réseau SOA. - Madagascar : Syndicat des Organisations Agricoles, 2007 

• Rapport de mission / Géké Appeldorm. - Pays-Bas : Agriterra, 2007 

• Rapport du réseau Asali sud-Kivu asbl. - RDCongo, 2007 

• Valorisation of the video documentary on the ginger commercialization experience of Nowefor / 
Aurelian Mbzibain, coordinator NOWEFOR, july 2007. - 4 p.

Cette note explique comment l’équipe technique et les producteurs de Nowefor ont utilisé la vidéo sur l’expérience 
de NOWEFOR, entre eux, entre OP et avec des partenaires. Le fait d’avoir pu participer à la capitalisation en amont 
de la vidéo et à la réalisation de la vidéo elle-même a permis à l’équipe camerounaise de donner une vie intense à 
la vidéo au Cameroun après sa présentation à Bamako : multiples projections, copies réalisées sur fonds propres 
pour diffusion élargie (plus de 300 personnes ont pu voir et discuter autour de la vidéo !). La vidéo a aussi été 
projetée à la TV au niveau de deux provinces. Le coordinateur exprime aussi ici des contraintes et limites de l’outil 
vidéo et les complémentarités possibles avec d’autres supports (fiches, plaquettes de présentation courte...). Il 
montre enfin que le fait d’avoir 1) présenté cette expérience de Nowefor à un Forum international et 2) d’avoir 
échangé avec d’autres personnes ayant capitalisé elles-aussi d’autres expériences, a eu un impact direct sur les 
pratiques au sein de Nowefor, l’organisation du marché et le prix de produits.

http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/the-sa-a-federation-and-its
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/operation-sauvetage-de-la-filiere
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/l-oignon-de-la-vallee-de-la
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/le-warrantage-ou-credit-stockage
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/le-warrantage-ou-credit-stockage
http://www.inter-reseaux.org/ressources-thematiques/warrantage-ou-credit-d-achat/
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/power-point-de-cloture-du-forum
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/rapport-et-synthese-par-le-reseau
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/rapport-de-mission-geke-appeldorm
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/rapport-du-reseau-asali-sud-kivu
http://www.inter-reseaux.org/groupes-de-travail/commercialisation-de-produits/article/valorisation-of-the-video

