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1. Introduction

VECO (VredesEilanden) est une ONG internationale d'origine belge dont le Bureau Régional pour
I’Afrique de Ouest (VECO WA), basé a Ouagadougou couvre Cing pays (Bénin, Burkina Faso, Mali,
Niger et Sénégal). Elle mene ses activités dans les différents pays couverts par I'intermédiaire des
antennes.

La mission principale de VECO WA est de :
e soutenir les petits producteurs-trices organisés afin qu’ils puissent batir leur existence de
facon digne et viable sur la base d’activités agricoles durables ;
e contribuer a batir une société harmonieuse a travers I'alimentation adéquate pour tous et la
promotion du dialogue.
Il s’agit d’amener les petits producteurs a vivre dignement de leurs activités agricoles, de contribuer a
la sécurité alimentaire dans les zones d’intervention et de leur permettre d’accéder au marché pour
se créer des revenus.
VECO WA vise par ses activités « une meilleure condition de vie pour les producteurs et productrices
grace a des filieres agricoles durables » a travers I'accés au marché et la vente a des prix
rémunérateurs.
Ainsi, depuis 2011 a travers son ancien programme (2011/2013), VECO WA a accompagné les acteurs
de la filiere riz au Burkina en occurrence I’'Union Départementale des Producteurs DE RIZ DE Douna
(UDPRD) en matiére de production, commercialisation et du plaidoyer par I'intermédiaire de I’'Union
Nationale des Producteurs de Riz du Burkina (UNPRB).
Pour son nouveau programme 2014/2016, VECO a revu sa stratégie d’intervention a travers deux
grands programmes. |l s’agit notamment :
v" Un programme de développement du sous secteur (SSD) ayant pour objectif de renforcer la
souveraineté alimentaire en riz des pays de I’Afrique de I'ouest ;
v Un autre programme consacré a l'inclusion des petits producteurs aux marchés modernes-
Inclusive Modern Markets (IMM) .
Pour VECO, les petits exploitants agricoles peuvent contribuer a réduire la pauvreté en milieu rural et
nourrir une population urbaine. Aussi, aujourd’hui les marchés s’adaptent sans cesse aux demandes
des consommateurs, qui exigent des produits de bonne qualité standard et répondant a des normes
de sécurité et qui soient disponibles en permanence tout en étant conformes a des critéeres de
durabilité, de tracabilité, etc. ...
A travers ce second programme, VECO veut ceuvrer a ce que les entreprises intervenant dans le
domaine de I'agro alimentaire s’approvisionnent de facon durable et efficiente aupres des petits
exploitants agricoles.
Pour ce faire, VECO WA a identifié¢ UDPRD comme une organisation pertinente pour la mise en
ceuvre du projet pilote appuyé par VECO WA dans la région des Cascades plus précisément dans la
plaine rizicole de Douna qui dispose d’énormes potentialités en matiére de production rizicole.
Aussi, UDPRD s’est engagée dans une relation contractuelle avec les étuveuses de riz de Douna
depuis 2011. Cette derniére disposera d’ici fin Novembre 2014 d’un centre d’étuvage bien équipé
avec une bonne capacité de transformation.
En outre, UDPRD envisage développer également des relations contractuelles durables avec les
transformateurs semi-industriels.



L'union des producteurs bénéficie déja des économies d’échelle a plusieurs niveaux (appuis
techniques, prestations de services, etc.).

Cependant, pour un appui efficient et efficace, des leviers d’action méritent d’étre identifiés pour
mieux accompagner les acteurs. Il convient donc de mieux comprendre les chaines de valeur riz de la
zone et d’identifier les goulots d’étranglement pour planifier des actions pertinentes. Il importe
également pour mesurer I'impact de I'accompagnement de VECO, de disposer dés a présent d’une
situation de référence des membres de cette organisation.

C'est dans cette perspective que les présents TDR sont définis pour permettre I'évaluation de la
situation socio-économique de départ des membres de I"UDPRD ainsi que de I'analyse de la
chaine de valeur riz dans laquelle est engagée cette organisation.

Objectif

Etablir la situation de référence des membres de I’'UDPRD a travers une étude socioéconomique de
base et I'analyse de la chaine de valeur riz dans laquelle ils sont engagés.

Plus spécifiquement, il s’agit de faire I'analyse des pratiques des producteurs ainsi que I'analyse
socio-économique de ces acteurs.

2. La méthodologie de ValuelLinks
Valuelinks est entierement orientée vers |'action. Le savoir-faire a été valorisé en passant en revue
|'expérience existante. Il est basé sur des lecons tirées des programmes de développement rural et la
promotion du secteur privé soutenus par GIZ.
L'approche Valuelinks subdivise le savoir-faire de la promotion de la chaine de valeurs en 12
modules organisés selon le cycle de projet.
Il commence par la décision de s'engager dans la promotion des chaines de valeurs, et comment
combiner la promotion des CVA avec d'autres approches de développement (Module 0). La premiére
étape dans la promotion de chaine de valeurs est l'identification d'une chaine de valeurs a
promouvoir (module 1), suivi de I'analyse de la chaine de valeurs (module 2) et la formulation d'une
stratégie d’amélioration des chaines (Module 3). Le Module 4 présente le savoir-faire pour des
facilitateurs des projets de promotion de chaine de valeurs. Les modules suivants (5-10) sont
consacrés a l'exécution des projets. Trois principaux domaines d'action sont distingués - des liens
d'affaires (Modules 5-6), les services (modules 7-8) et le milieu d’affaires comprenant des normes
(Modules 9-10). Enfin, le module 11 ferme le cycle avec le savoir-faire pour contrdler les impacts et la
gestion pour les résultats de développement. Le noyau de la méthodologie de ValuelLinks figure dans
des modules 1-4 et 11, qui se composent du savoir-faire qui est spécifique au concept de chaine de
valeurs. Les modules 5-10, d'autre part, utilisent et adaptent la connaissance d'autres domaines
relatifs de travail de développement. Le diagramme ci-dessous illustre la facon dont les modules sont
liés au cycle du projet de la promotion de chaine de valeurs :



Figure 1 : Approche et modules de ValuelLinks
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ValuelLinks ne prescrit aucun ordre particulier dans lequel les modules devraient étre utilisés. En fait,
la méthodologie est itérative. Les praticiens doivent habituellement se positionner entre I'exécution
et l'analyse. Le suivi est placé en 11°™ position dans le diagramme ci-dessus, mais devrait
certainement étre conduite dans tout le processus.
Chaque module indique des taches récurrentes que les acteurs et les facilitateurs de la promotion de
chaine de valeurs doivent exécuter. Les facilitateurs peuvent choisir parmi un total de 37 taches, par
exemple. "La cartographie de chaine de valeurs", "Accord sur une vision" ou "Engager les partenaires
dans la mission de développement". Un guide est disponible en Anglais et est actuellement traduit en
Francais. Ce guide présente des outils et modeles ainsi que des exemples concrets de projets de
chaine de valeurs soutenus par la GIZ dans le monde. Ceci fournit donc a des utilisateurs de la
méthodologie les modules avec lesquels ils peuvent développer leurs propres projets de promotion

des CVA, choisissant des éléments de ValuelLinks selon leurs besoins spécifiques.

Un apergu complet des taches est présenté dans le tableau 2.

a. Caractéristiques de Valuelinks

La promotion de chaine de valeurs n'est pas un concept nouveau. Néanmoins, il y a quelques
caractéristiques définies de ValuelLinks qui la distinguent des autres approches. Les caractéristiques




énumeérées dans le tableau 1 ci-dessous sont appropriées aux critéres principaux qui déterminent la
qualité et l'impact de la coopération de développement :

Tableau n°1: Méthodologie de Valuelinks

Méthodologie de Valuelinks...... ..... et son lien avec les criteres de la qualité de
I'aide
Efficacité Avantages | Impact Durabilité
sociaux

Traite la chaine de valeurs comme un
systeme économique, institutionnel et | X X X X
social
Est entierement orientée vers I'action et X X
I’exécution
Crée des synergies en combinant Ia
promotion de la chaine de valeurs et X X X
d’autres approches de développement
économique
Etablit une nette distinction entre
I"amélioration par les acteurs de la chaine

R . X X X
de valeurs et le r6le de facilitateurs
externes
Favorise une coopération étroite entre les
entreprises publiques et privées | X X X
(partenariat public privé)
Utilise un langage visuel qui facilite la X X
coopération et I'’échange

ValuelLinks est un concept évolutif. Dans son état actuel, il embrasse la méthodologie générique de la
promotion de chaine de valeurs. Son application dans différentes industries et dans les pays a degrés
variables de développement économique nécessite des outils additionnels spécifiques a la situation.
Son application est d'intérét particulier aux opportunités d’affaires au niveau micro.

b. Apergu des modules et tdches de Valuelinks

Le tableau suivant présente un apercu des taches de Valuelinks, structuré en deux parties. La
premiere série montre les taches analytiques et la prise de décision pour la préparation d’un projet
de promotion de chaine de valeurs, alors que la seconde couvre les champs d’exécution et de
contréle.

Tableau 2 : Les taches analytiques et de prise de décision pour préparer un projet de promotion de

chaine de valeurs

Les modules de ValuelLinks Taches de Valuelinks

Module 0 = Evaluer potentiel + limites (marché, croissance pro-
pauvres)

Décision de s’engager dans |Ia




promotion d’une chaine de valeurs

Combiner promotion de CVA avec d’autres approches

Module 1

Choix d’une chaine de valeurs pour la
promotion

Décider sur la taille critigue du marché produit a
promouvoir

Hiérarchiser les CVA

Conduire ou appuyer des études de marché

Module 2

Analyse de la chaine de valeurs

Cartographie participative de CVA
Quantifier et analyser CVA en détail
Analyse économique de CVA + benchmarking

Module 3

Déterminer la stratégie d’amélioration
des chaines de valeurs

Se mettre d’accord sur une vision de mise a niveau
Analyser les opportunités et des contraintes a lever

Etablir objectifs opérationnels + préparer les actions de
mise a niveau

Déterminer les acteurs de mise en ceuvre

Construire des modeéles d’impact

Module 4

Facilitation du processus du
développement de chaine

Clarifier les roles d’acteurs publics, privés et de bailleurs
Concevoir la stratégie de facilitation (entrées, sorties,
échelle)

Organiser le projet de promotion

Institutionnaliser I’action collective des acteurs de CVA

Module 5

Renforcement des relations privées
d’affaires

Renforcer la coopération horizontale - associations
professionnelles

Appui a la coopération verticale — contractualisation

Appui au développement de nouvelles relations
commerciales

Module 6

Engagement dans le partenariat public-
privé

Impliquer des entreprises en tant que facilitateur
Projets de partenariats public-privé

Module 7

Renforcement des services dans les
chafnes de valeurs

Evaluer les besoins en services et les marché de services
Renforcer les marchés privés de services et les
arrangements de service

Améliorer la capacité de réponse de service public
Utilisation stratégique de services externes

Module 8

Financement des chaines de valeurs

Renforcer les services financiers (IMF, banques
commerciales)

Appuyer des arrangements de services financiers entre
entreprises

Mécanismes publics d’incitation au développement de CVA

Module 9

Introduction des normes sociales,
écologiques et de qualité de produits

Introduire des Standards, écologiques, sociaux et/ou de
qualité

Appuyer I'application des standards

Développer la capacité de vérification et de certification




Module 10

Amélioration du milieu d’affaires des
chafnes de valeurs

Appuyer des initiatives privées (ex. lobbying) visant de
lever des contraintes au niveau macro

Appuyer la formulation de politiques cohérentes de
promotion de CVA

Module 11

Suivi de I'impact

Définir les indicateurs, parametres et mesures d’'impact
Concevoir et mettre en ceuvre un systeme de S&E d’impact
Organiser les boucles d’apprentissage




3. Synthése des résultats de I’étude diagnostic sur I’état des lieux de la filiére riz a Douna
Cette synthese, conformément aux termes de références comporte deux (02) parties

- I'état des lieux de la filiére riz
- les contraintes et les pistes de solutions identifiées par la mission

i. Etatdes lieux de la filiere riz local de Douna
La situation des différents maillons de la filiére riz dans la zone d’étude production, traitement post
récolte, décorticage, les magasins de stockage, la transformation du riz local, la commercialisation du

riz local et I'organisation des acteurs.

CARACTERISATION DES EXPLOITATIONS AGRICOLES ET SYSTEME DE PRODUCTION DU RIZ
Caractérisation des producteurs de RIZ
L’échantillon de 160 producteurs est constitué de 7% d’hommes et 93% de femmes. La taille

des ménages des producteurs est en moyenne de 5 personnes. Le niveau global d’instruction est
faible.

Figure 2 : Niveau d’instruction des producteurs

M Aucun
M Primaire
[ Sécondaire

B Alphabétisé

Seulement 15,6% des producteurs enquétés sont alphabétisés, 15,6% ont le niveau primaire
et 3,8% ont le niveau secondaire.

Modes de tenure de la terre
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Nous avons 3 modes de tenure de la terre: propriétaire, locataire et les deux (propriétaire et
locataire).

Les producteurs sont en majorité des propriétaires terriens (pour toutes les parcelles), cette
catégorie représente 83% de I’échantillon.

Les locataires représentent 14% de I’échantillon et seulement 3% des producteurs concernés
par cette étude sont propriétaires et font des locations complémentaires.

B Propriétaire
M Locataire

Les deux

Figure 3 : Taux brut de scolarisation

De 2003 a 2007, chaque année plus de 500 enfants sont entrés dans le systeme. Le taux brut
de scolarisation (TBS), est le rapport entre le total du nombre d’éléves inscrits (toutes classes et ages
confondus) et la population scolarisable (7 a 12 ans jusqu’en 2007 et de 6 a 11ans a partir de 2008).
En 2011 il était en moyenne de 72%. Dans notre étude, ce taux est de 74% (Tableau). On constate
donc que les enfants en age d’étre scolarisé dont les parents appartiennent a I'UDPRD sont plus
nombreux globalement et sont proportionnellement plus nombreux a étre scolarisés.

Tableau n°3: Taux brut de scolarisation

Effectifs des enfants en 3age Effectifs des enfants Taux brut de
d’étre scolarisés scolarisés scolarisation (en %)
231 171 74

Source : Données enquéte
Le taux brut de scolarisation est plus élevé que la moyenne de la province en 2011 (72%). Ce
résultat est cohérent avec le fait que prés de 80,6% des producteurs affirment avoir utilisé I'argent

issu du riz pour la scolarisation de leurs enfants.

En effet, la vente du riz soulage les producteurs par le financement de la scolarisation de leurs
enfants.

Systéme de production du riz

Historique de la production du riz
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L'analyse de I'ensemble de I'’échantillon montre la production du riz n’est pas une nouvelle
culture mais une ancienne culture. Les données de I'étude montrent que les premiers producteurs
concernés par cette étude ont commencé la production du riz depuis 1970. Entre 1970 et 2000, 57%
des producteurs avaient commencé la production du riz contre 43% entre 2000 et 2012. On constate
donc a partir de ces résultats que le riz n’est pas une nouvelle culture a DOUNA mais reste une
culture ancienne.

Superficie exploitée et équipements agricoles

Les producteurs concernés par cette étude possédent des terres acquises soit par héritage
(83%), soit par prét (14%) ou les deux (3%).

Concernant le matériel agricole, les producteurs sont faiblement équipés. La culture manuelle
reste la plus dominante. Cela se justifie par la faiblesse des superficies cultivables (1 ha en moyenne).

Tableau n°4: Equipements agricoles

Nombre moyen

Daba 5

Boeuf de trait 1

Source : Données enquéte
Analyse des rendements
L'analyse par groupe de producteurs donne le tableau ci-dessous :

Tableau n°5: Superficie, production et rendement de riz paddy

Superficie (Ha) Production (kg) Rendement (kg/Ha)

Valeurs moyennes 0,43 1029 2393

Source : Données enquéte

A partir des résultats sur les rendements, nous avons 2 393 kg/ha comme rendement moyen de riz
paddy. Le niveau de rendement reste moyen de facon globale.

Sélection des spéculations
Les producteurs concernés par cette étude font deux (02) campagnes de production : la production
pluviale et la production de contresaison. Les principales spéculations pratiquées en pluviale sont les

suivantes :

Tableau n°6: Principales spéculations en production pluviale :

Riz Mais Arachide Sésame Autres
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% Producteurs 83 43,1 30 24,4 28,8

Source : Données enquéte
Autres : Poids de terre, niébé, patate)

Les producteurs sont proportionnellement plus nombreux dans la production de riz, mais,
Arachide et le sésame.

En plus de ces spéculations pluviales, les producteurs font également des cultures de contresaison
dont les principales sont :

Tableau n°7: Principales spéculations pratiquées en contre-saison

Tomate
Mais Riz Oignon

0,6
% Producteurs 51,9 17,5 5,6

Source : Données enquéte

Contrairement en production pluviale, le mais occupe le premier rang en production de contresaison
suivi du riz, de I'oignon et de la tomate.

PLACE DU RIZ DANS LE SYSTEME D’EXPLOITATION ET DE COMMERCIALISATION
Place du riz dans le systéeme d’exploitation

Sources de revenu des ménages

Les principales sources de revenus des producteurs de riz sont variées.

Tableau n°8: Principales sources de revenu des producteurs

SPECULATIONS Pourcentage des producteurs
Riz 42,8

Elevage 17,6

Produits vivriers (mais) 12,8

Commerce 6,9

Sésame 6,4

Arachide 5,2

Niébé 5
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Oignon 3,3
Total 100

Source : Données enquéte

Pour I'ensemble des producteurs, le riz, I'élevage et les produits vivriers constituent les 3 principales
sources de revenus pour respectivement 42,8%, 17,6% et 12,8% des producteurs.

Figure 4 : Principales sources de revenu des producteurs

M Riz

M Elevage

B Produits vivriers (mais)
m Commerce

M Sésame

M Arachide

1 Niébé

m Oignon

Source : Données enquéte

Utilisation du revenu du riz

De nos jours, les producteurs ont besoin d’accroitre leurs revenus pour pouvoir faire face a leurs
multiples dépenses. Ainsi, les principales dépenses faites sur la base du revenu du riz sont: la
scolarité des enfants (19%), la santé (17%), soutien au conjoint (ou a la conjointe) (16%) et pour ses
propres besoins (14%).

Figure 5 : Utilisation du revenu du riz
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Dépenses du ménage
La répartition des dépenses du ménage se structure en 5 grandes catégories : les dépenses pour les
produits de premiére nécessité, le matériel agricole, la consommation, les infrastructures et les fétes

et cérémonies.

Figure 6 : Dépenses du ménage

Revenu (%)
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Source : Données enquéte

Concernant les biens du ménage, les producteurs possedent des biens globalement faibles (tableau).

Tableau n°9: Bien du ménage
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Nombre moyen

Vélo 1
Téléphone 1
Case de valeur 2

Source : Données enquéte

Tous les producteurs concernés par cette étude possedent en moyenne 1 vélo, un téléphone
portable et on retrouve en moyenne 2 cases de valeur dans tous les ménages.

Raisons d’adhésion aux groupements

Les principales raisons d’appartenance aux groupements avancées par les producteurs se structurent
comme suit :

27% des producteurs adherent aux groupements du fait du suivi-technique et de I'appui conseils.
Diverses structures accompagnent les producteurs sur ces aspects du fait de leur mode
d’organisation ce qui explique la motivation des producteurs a adhérer aux groupements.

18% des producteurs appartenaient aux groupements pour bénéficier des intrants de production a
crédit. Certains acteurs octroient des intrants a crédit aux groupements, ce qui motive certains
producteurs a intégrer des groupements pour bénéficier de ce service.

16% des producteurs affirment étre intéressés a intégrer des groupes du fait des formations dont
bénéficient les membres des groupements. Des formations sur divers thémes sont souvent
organisées pour accompagner les groupements dans la gestion des exploitations agricoles, I'esprit
d’équipe, etc.

Pour 14% des producteurs, 'appartenance est liée aux aides financiéeres, a I'accompagnement dans
I'acquisition de matériels agricoles et a I'entraide dont bénéficient les groupements.

Pour le reste des producteurs, les raisons d’appartenance peuvent étre entre autre, les déboucher

commerciaux, le prix intéressant du paddy et la contractualisation pour écouler le paddy pour
respectivement 12%, 8% et 6% des producteurs concernés par cette études.
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Figure 7: Principales raisons d’appartenance aux groupements
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Raisons d'appartenance

Difficulté de commercialisation

L'existence de la plaine reste un atout pour la commune rurale de DOUNA ol des activités
économique sont en pleine expansion. Cette situation stratégique attire beaucoup d’acteurs de Ila
transformation et de la commercialisation des produits agricoles et principalement le riz. Cette
situation minimise les difficultés de commercialisation du riz dans la zone. En effet, selon les résultats
de notre enquéte, seulement 19% de I'ensemble des producteurs affirment avoir des difficultés
d’écoulement. Ces difficultés ne sont pas liées a I'absence d’acheteurs mais a la qualité du produit
(beaucoup d’impuretés) et au prix d’achet que certains producteurs jugent trées faible.

Figure 8: Difficultés de commercialisation du riz paddy par les producteurs
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Source : Données enquéte
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L'analyse de ces résultats montre que la commercialisation du riz n’est pas une difficulté majeure a
Douna car les rares producteurs qui n’arrivent pas a écouler leurs produits c’est le fait du refus du
produits par les clients liés a I'impureté et a certains qui gardent en attendant des prix beaucoup plus
intéressant.

Mode de vente et moyen de transport du produit au lieu de vente

Les résultats de cette étude montrent I'existence de 3 trois modes de commercialisation du riz

paddy :

Vente individuelle: c’est le principal mode de commercialisation pratiqué par les
producteurs, soit 76% des producteurs. Chaque producteur est libre de ventre son riz avec le
client de son choix.

Vente groupée : le mode de vente est faiblement pratiqué par les producteurs concernés par
cette étude, soit 9% de I'ensemble des producteurs. Ces ventes groupées sont pratiquées au
niveau des groupements.

Mode mixte : environ 15% des producteurs pratique le mode mixte pour écouler le riz paddy.
Cette pratique consiste a vendre une partie en individuel et une partie en mode groupé et
cela en fonction des prix et des engagements pris avec les groupements.

Il faut ajouter que le lieu d’écoulement du riz est le marché de Douna (pour 85% des producteurs). Le
reste des producteurs (15%) écoulent leur riz au niveau villages avec quelques collecteurs et
guelques petits commergants. Les moyens de transport utilisés pour atteindre les lieux de vente sont
principalement :

vélo, pour 40% des producteurs le riz paddy est transporté a vélo pour atteindre le lieu de
vente ;

pieds, pour 38% des producteurs le transport du paddy se fait a pieds ;

Taxi-moto (mobylette tricycle) : pour 10% des producteurs le riz paddy est transporté avec
des mobylettes tricycles pour atteindre le lieu de vente ;

Pour le reste des producteurs, le transport se fait par charrette ou par moto pour
respectivement 9% et 3% des producteurs concernés par cette étude.

Acteurs de vente du riz paddy

Les principaux acteurs de commercialisation du paddy sont :

Les étuveuses de Douna pour 43% des producteurs ;

L'UDPRD, pour 37% des producteurs ;

Les commergants revendeurs du paddy pour 10% des producteurs ;
La SONAGES, pour 7% des producteurs ;

Les collecteurs locaux, pour 3% des producteurs.

La commercialisation se fait le plus souvent sans contrat avec I'acheteur, pour 55% des producteurs.
Pour le reste des producteurs (soit 45%), il existe des contrats mais la pratique courante est juste un
contrat verbal sans documents formels.
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A. STRUCTURE D’APPUI ACTUELS DE LA FILIERE

Qui sont les structures (Services, ONG, Projet) qui vous accompagnent dans la production du riz
(production, formation, semence, engrais, crédit, organisation, etc.) ?

Structures Domaines d'intervention

SNV Formation et conseil

Organisation ou structuration

Formation et conseil

VECO

Organisation ou structuration

Crédit

Equipement agricoles (outils agricoles)
Production (appuis technique, suivi)

Equipement agricoles (outils agricoles)

Production (appuis technique, suivi)

UNERIZ Formation et conseil
Equipement agricoles (outils agricoles)
Equipement+post récolte

CPNEF Formation et conseil

CAISSE Crédit
Commercialisation

Formation et stockage

DPARH Organisation ou structuration
Equipement agricoles (outils agricoles)
Production (appuis technique, suivi)

Stockage

Commercialisation

Conduite culturale
Choix du site d’exploitation

Les producteurs concernés par cette étude produisent le riz dans les fonds et au niveau de la plaine
aménagée. En fonction du choix du site, on distingue trois (03) catégories de producteurs :

> Les producteurs exploitant uniquement dans les bas fonds : les résultats de I'étude montrent
que 124 producteurs exploitent uniquement au niveau des bas fonds soit 77,5%.

> Les producteurs exploitant uniqguement au niveau de la plaine: les résultats de I'étude
montrent que seulement 3 producteurs (soit 1,9%) exploitent uniqguement au niveau de la
plaine aménagée.

> Les producteurs exploitant dans les bas fonds et au niveau de la plaine aménagée : 33
producteurs soit 20,6% de I'ensemble des producteurs concernés par cette étude font la
production du riz dans les bas fonds et au niveau de la plaine aménagée.

Choix des variétés de riz
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Pour I'ensemble des producteurs concernés par cette étude, deux principales variétés de riz sont
utilisées par les producteurs :

e La variété TS2, cette variété est la variété la plus utilisée pour 51 % des producteurs. Ces
producteurs utilisent uniguement cette variété sans mélange variétale;

e La variété NERICA (19N ou 62N), cette variété est utilisée pour 29% des producteurs. Ces
producteurs utilisent uniguement cette variété sans mélange variétale

e Environ 20% des producteurs produisent avec les deux variétés : la variété NERICA et la variété
TS2.

Tableau n°10 : Choix des variétés de riz

Variétés de riz Pourcentage des producteurs
TS2 51

NERIKA (19N ou 62N) 29

Mélange (TS2 et NERICA) 20

Total 100

Source : Données enquéte

Technique de production du riz

1. La consommation intermédiaire

La superficie moyenne de riz exploitée par les producteurs est de 0,43 ha pour une quantité de
semence d’environ 18 kg. Pour cette superficie, les producteurs utilisent en moyenne 76 kg de
I’engrais NPK (1,5 sacs de 50 kg) et 58 kg de I’engrais urée (1 sac). Le tableau ci-dessous donne le
récapitulatif.

Tableau n°11 : Consommation intermédiaires

Pratique
Pratique courante | recommandée
Superficie occupée par le riz (ha) 0,43 0,43
Quantité de NPK utilisée (kg) 76,17 86
Quantité d'urée utilisée (kg) 58,20 43
Quantité de semence utilisée pour la production (kg) | 17,91 25,8
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L'analyse des données montre une sous utilisation de la semence. Selon les données de I'INERA, la
quantité de semence recommandée pour un hectare est de 60 kg soit environ 25,8 kg pour une
superficie de 0,43 ha. L’écart est de 7,8 kg de semence. Cet écart peut s’expliquer par 2 faits :

e Non respect des écartements entre les lignes et les poquets. Ce non respect se justifie par
des écartements beaucoup plus grands pratiqués par les producteurs. Les normes
d’écartement recommandées par I'INERA est de 20cm X 25 cm ;

La fertilisation chimique : Selon les données de I'INERA, les quantités d’engrais recommandées sont
de 200 kg/ha pour le NPK et 100 kg/ha pour I'urée soit respectivement une quantité de 86 kg de NPK
et 43 kg d’urée pour une superficie de 0,43 ha. En comparant ces données aux données obtenues au
prés des producteurs, nous pouvons dire que la fertilisation organique combinée a celle chimique
pratiquée par les producteurs est plus ou moins conforme. L’écart reste sensiblement faible.

2. Le calendrier cultural

Nous avons établi 2 calendriers culturaux avec I'ensemble des producteurs : un calendrier cultural
pour la plaine aménagée et un calendrier pour les bas fonds.

Les 2 calendriers superposés donnent le tableau ci-dessous :

Opérations agricoles | Spéculation | | Calendrier des opérations agricoles

Janv Oct | Nov | Déc

Préparation du sol

(nettoyage)

Traitement

herbicide

Labour

Préparation de la

pépiniére

Semi-Resemis

Repiquage

Démariage

Sarclage N°1

Epandage NPK

Epandage de fumure

organique

Sarclage N°2

Epandage Urée (1°¢
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fraction)

Epandage Urée (2°™ | Bas fonds

fraction)

Traitement Bas fonds

phytosanitaire

Récolte Bas fonds

Opération post- | Bas fonds

récolte (battage —{pr@inee T T T T 1 T 1T T 1" T TT 7T T 17T T
LCLUEO N e . .
Conditionnement- Bas fonds

stockage  [mmmme T bk
commercialisation Basfonds | L L L | [ [ [ [/II1[ 111l EE

> Préparation du sol (nettoyage) et labour: ces opérations consiste a débarrasser la parcelle des

herbes mortes non décomposées, a dessoucher et désherber le sol pour enlever les débris
végétaux et autres mauvaises herbes. Cette opération doit s’effectuer avant le mois de Mai.
Les résultats obtenus montrent que dans les bas fonds 80,1% (contre 70,2% sur la plaine)
des producteurs réalisent cette opération dans le mois de Juin au moment des préparatifs
pour les labours et semis. Seulement 19,9 (contre 29,8%) fonds les préparatifs avant le mois
de Mai. Cette pratique surcharge les producteurs au mois de Juin qui se confronter a réaliser
plusieurs opérations culturales. Conséquence : certains producteurs renoncent a certaines
spéculations et/ou n’appliquent pas les itinéraires techniques des cultures.

Le labour doit également se réaliser fin Mai-début Juin, suivi du planage en cas de grosse motte.
Les résultats montrent que dans les bas fonds 89,4 % (contre 100% sur la plaine) des
producteurs fond le labour entre Mai et Juin et seulement 10,6% fond le labour en début Juin.

» Semis/repiquage : ces opérations consistent a faire des semis en ligne avec des écartements

entre ligne de 25 cm a 30 cm. Les écartements entre poquets doivent étre de |'ordre de 10
cm a 20 cm avec 4 a 6 graines de riz par poquet. Le semis doit se réaliser entre le 1*" et le 30
Juin. A partir des résultats obtenus de cette étude, dans les bas fonds 35,65% des
producteurs fonds les semis dans le moi de Juin contre 64,35% entre le 1¢" et 15 Juillet. Sur la
plaine 59,1% des producteurs fond les semis en Juin contre 40,9% entre le 1¢" et le 15 Juillet.
A partir de ces résultats, nous constatons que les producteurs fond des semis tardifs ce qui
joue sur les rendements de production.

Le repiquage doit se faire avec des plantules ayant 04 feuilles maximum soit 15 jours apres la mise
en place des pépiniéres soit entre le 15 Juin et le 15 Juillet. Le calendrier cultural des producteurs
concernés par cette étude montre que dans les bas fonds, 96,9% des producteurs respectent cette
date contre seulement 3,1% qui le pratiquent entre le 15 et le 30 Juillet. Sur la plaine, 51,6% des
producteurs respectent cette date contre 48,4% qui le pratiquent entre le 15 et le 30 Juillet. Ce

résultat reste globalement satisfaisant dans la mesure ol I'eau est maitrisée au niveau des plaines.

» Traitement herbicide : cette opération consiste a traiter le champ a I’herbicide le jour du semis

ou au plus tard le lendemain sur un sol mouillé. Les résultats de I'étude montrent que tous
les producteurs concernés par cette étude font le traitement des herbicides en méme temps
que les semis.
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» Sarclage/démariage : le premier doit se faire 15 a 20 jours aprés les semis mais aussi pour
faire les démariages (soit entre le 15 Juin et le 20 Juillet). Le deuxiéme sarclage 35 a 45 jours
apres les semis (soit entre le 1°" Juillet et le 15 Ao(t). Les données de I’étude montrent que
dans les bas fonds, pour le premier sarclage et le deuxiéme sarclage tous les producteurs
respectent cette période. Au niveau de la plaine, tous les producteurs concernés par |'étude
respectent également les dates du premier et du deuxieme sarclage.

» Epandage NPK : Elle doit se réaliser au moment du premier sarclage. Les résultats montrent
gue tous les producteurs respectent cette date au niveau des bas fonds et au niveau de la
plaine.

> Application de I'urée. L'urée doit étre appliquée 2 fois : la premiére fois 2 semaines apres les
semis ou une semaine apres le repiquage et la seconde fois au moment de la montaison. 40%
des producteurs concernés par cette étude fonds I'application de la premiére fraction en fin
Juin eu niveau des bas fonds contre 60% entre le 1°" et le 30 Aolt. Au niveau de la plaine,
tous les producteurs, fond I'épandage de la premiere fraction entre le 1°" et le 30 Ao(t.
Concernant la deuxiéme fraction, tous les producteurs fond I'épandage de la deuxiéme
fraction entre 15 Ao(t et 15 Septembre au niveau des bas fonds et au niveau de la plaine. Vu,
les dates de semis (semis tardifs), nous pouvons dire que I'écart n’est pas significatif.

» La récolte : La récolte commence lorsque les panicules deviennent jaunes sur les % de la
longueur. Elle se fait en coupant les plants a 10 cm au moins du sol avec la faucille ou le
couteau et les plants coupés sont liés et mis en bottes. Tous les producteurs concernés par
cette étude, font les récoltes entre le premier et le 30 Novembre (au niveau de la plaine et au
niveau des bas fonds.

> Battage/vannage : le battage se fait aprés le séchage et doit s’effectuer contre un tonneau et
I’objectif est de réduire le taux de brisure et de préserver le paddy contre des corps étrangers
(cailloux, sable, débris, etc.). Le vannage doit se réaliser aprés le battage et vise a séparer le
paddy des résidus de paille et des grains immatures. Dans le cas de cette étude, le battage et
le vannage sont réalisés entre le 1°° Novembre et le 15 Décembre chez I'ensemble des
producteurs concernés par cette étude.

> Commercialisation : Les résultats de I'étude montrent que sur I'ensemble de la production
obtenue le stock destiné a I'autoconsommation représente 52,9% contre 31,7% pour les
ventes et 15,4% les dons.

Figure 9 : Utilisation du riz
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La commercialisation s’étale du mois de Décembre au mois de Mars mais elle est beaucoup plus
intense le mois de Janvier avec 40,9% du stock a vendre contre 9,1% le mois de Décembre, 35% le
mois de Février et 15% le mois de Mars. L'intensité des ventes en Décembre et en Janvier peut
s’expliquer par le fait que ces mois coincident avec les périodes de fétes d’ou la nécessité d’avoir de
I'argent.

Figure 10 : Commercialisation du riz paddy
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ANALYSE SOCIO-ECONOMIQUE DES EXPLOITATIONS AGRICOLES

Structure du compte d’exploitation

Le compte d’exploitation est constitué des charges liées a la production du riz et du produit issu de
celle-ci.

Dans le calcul des co(ts variables totaux (CVT), nous avons retenu la consommation intermédiaire
(les intrants) et le co(t de la main d’ceuvre (main d’ceuvre familiale et salariale).

Concernant I'évaluation de la main d’ceuvre, nous n’avons pas fait de différence entre main-d’ceuvre
familiale et main-d’ceuvre salariée. Elle est déterminée sur la base de la rémunération de la main
d’ceuvre salariée. Dans la moyenne, elle est payée pour une valeur de 1000 FCFA par jour. Cette
valeur correspond a la rémunération moyenne par ouvrier agricole dans la zone d’étude. Concernant
la consommation intermédiaire, les producteurs ont pu évaluer la valeur monétaire de la
consommation en semences, en engrais, en herbicides, en produits phytosanitaires, etc.

Analyse du compte d’exploitation

Tableau n°12: Indicateurs de performance
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Valeur moyenne
Superficie cultivée (ha) 0,43
Production (kg) 1029
Rendement (kg/ha) 2393
Prix du riz paddy (FCFA/kg) 140
Valeur de la production (FCFA) 144 060
Total consommation intermédiaire (semence + engrais) en FCFA

41214,63
Marge brut (FCFA) 102 845,37
Co(t de la main d’ceuvre payée en FCFA

40 317
Main d'ceuvre familiale en H/J 15,36
Valorisation de la main d’ceuvre familiale en FCFA

15 360
Codt total de la main d’ceuvre en FCFA 55 676,67
Co(t total (main d'ceuvre + intrants) 96 891,30
Co(t de production au kg (FCFA au kg) 94,16
Marge net (FCFA) 47 168,70
Ratio avantage-Co(t 1,1

Le rendement moyen des producteurs est de 2 393 kg/ha. Ce rendement reste globalement moyen
dans I'ensemble mais ce résultat pourrait étre lié au fait que les producteurs de I'union participent a
des formations régulieres sur l'itinéraire technique de production de riz organisées par les différents
partenaires (choix du sol adapté a la production du riz, respect du calendrier des opérations
culturales : semis, sarclage, récolte, entretien des champs). Ces formations sont programmées tout
au long de la saison hivernale.

On constate que les producteurs supportent des colts de 94,16 FCA/kg pour produire un
kilogramme de riz paddy. Le faible niveau du co(t de production unitaire des producteurs pourrait
étre lié a leur niveau de rendement satisfaisant et a leurs charges de production réduites (faible cot
de la semence).

Quant au ratio avantage-co(t (revenu brut sur les co(ts variables totaux), il est de 1,1 Nous pouvons
dire de ce fait que si un producteur investit en moyenne 100F dans la production de riz, il gagne en

retour 110 FCFA.

Il n’existe qu’une dizaine de magasins de stockage dans toute la zone d’étude avec des capacités de
stockage de 30, 80 et 150 tonnes de paddy.

La transformation
La transformation du riz produit a Douna se fait suivant deux modes :

- L’étuvage par les femmes (des productrices et des transformatrices)
- Latransformation en riz blanc par les productrices.
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L'étude montre que les acteurs de la transformation sont exclusivement des femmes sans aucun
niveau d’étude (75%). Les instruites ne composent que 25% des transformatrice dont 12.5% ont un
niveau primaire et le d’un niveau du premier cycle du secondaire.

Le riz blanc et étuvé est mis sur le marché en vrac et vendu au kilogramme a la boite de tomate.

Il ressort de I'enquéte que toutes les étapes de la transformation sont suivies. En effet, les femmes
transformatrices affirment avoir suivi des formations sur les techniques d’étuvage a Bama et a
Banzon. Une d’entre elle a méme bénéficié de renforcement des capacités au Benin.

Les principales contraintes au niveau techniques semblent lier a l'insuffisance du matériel, la non
maitrise de certaine étapes et |'utilisation des foyers améliorées pour I’étuvage. La contrainte pour le
riz blanc est principalement liée a I'absence d’électricité.

L'activité de transformation est saisonniere pour 62,5% des femmes.

La période de haute activité va du mois de Janvier a Mai (voire juin). Cette méme période correspond
a la période de forte vente.

La période de basse activité va du mois de juillet au mois de Décembre.
Cet état de fait est lié au fait que toutes les transformatrice sont avent tout des productrice.

Les approvisionnements se font auprés de producteurs individuels, des collecteurs et commergants
de paddy au niveau local et départemental. Ceux-ci représentent 87,5% des approvisionnements.
25% affirme s’approvisionner au niveau de Banfora.

La nature des liens d’affaires et de types non formalisé mais persistant..

Le prix d’achat varie entre 150 et 180 F/Kg.

Les transformatrices affirme a 62,5% avoir des difficultés liés a la qualité du paddy.
La clientéle est constitué de (par ordre d’importance) :

e Lesrestauratrices

e Les commergants locaux

e Les commergants exportateurs
e Les ménages

Les exigences du marché sont liés a la variété du riz, son origine et aux économies (notamment le
gonflement). Il ressort de la que la création d’un label (spécifiant I'origine pourrait étre un atout pour
la commercialisation si en méme temps on assure son homogénéitévariétal, sa disponibilité et la
proximité d’avec la clientéle.

Les quantités vendu oscillent entre :

e 5et 15%au niveau local

e 41,25% au niveau départemental
e 18,12 au niveau provincial

e 10,62
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Les prix de vente du riz blanc vont de 400 a 500 F/kg. Pour le riz étuvé, les prix vont de 350 a 400
FCFA/kg.

La principale difficulté lié a la commercialisation est lié d’'une part a la rareté de la clientele et d’autre
part a sa pauvreté.

Tableau n°13 : Acteurs méso accompagnant le maillon transformation

Structures Spere d’appuis

formation et conseil UDPRDP VECO+TRIAS+SNV
organisation Veco

Acces au credit veco

équipement de formation Veco SNV,VECO et UNIRIZ
gestion Veco UDPRDP
commercialisation Veco UDPRDP SONAGESS

La mission n’a noté la présence d’aucun transformateur semi industriels basés a Douna. Il ressort
cependant des entretiens que le riz de douna approvisionnement des unités semi industrielle
installées hors de la région.

La commercialisation du riz local se fait sous deux formes principalement :

- sous forme de paddy par les producteurs individuels, ou les organisations de producteurs

- sous forme de riz étuvé et de riz blanchi a I'aide de plat Yoruba, boite de tomate, par les

étuveuses et les commercants détaillant par pesage au kg.

Les principales destinations du riz local sont les marchés locaux et des grands centres urbains de la
zone d’étude ; une partie importante du paddy est acheté par les commercants ivoiriens et Maliens
qui se déplacent avec des camions de plus de 10 tonnes pour s’approvisionner dans les marchés
locaux.

Les prix du paddy varie de 150 a 180Fcfa en période de récolter sur la plupart des sites.

Le prix du riz étuvé fluctue entre 350FCFA et 400FCFA en fonction des périodes et ceux celui du riz
blanc oscillent entre 400FCFA a 550par kg.

La marge de commercialisation du riz local calculé par une étude réalisée en 2008 montre que le
producteur a la plus grande marge bénéficiaire comparativement aux autres maillons de la
filiere(étuveuses, transformateurs, commercgants).

L’organisation des acteurs demeure tres faible dans la zone d’étude et au niveau national.

Les contraintes et les pistes de solutions identifiées par la mission sont présentées dans les tableaux
du chapitre suivant.
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ii. Contraintes et pistes de solutions identifiées

Types . . ipe s — . . . g
dyar::tivités Contraintes identifiées par la mission Pistes de solutions identifiées par les consultants
= ['utilisation d’'un nombre réduit de variétés de riz en fonction
des opportunités de marchés.
- . s . = |’organisation de concertations entre producteurs et
= Les producteurs utilisent plusieurs variétés de riz ; , .
. , " ) , s transformateurs en début de campagne sur le choix des
= Difficulté de collecter une quantité suffisante d’une variété variétés
Production. exigée par un transformateur ou un commergant grossiste ; . , . . )
. , s R = la formation et I'appui conseil et I'encadrement des
= Risque de mélange de variétés dans le méme sac. L. , . .
. L. , producteurs pour éviter les mélanges de grains de mauvaises
= La non malitrise des périodes de récolte par les producteurs de .
herbes au riz paddy ;
bas —fonds; . , . - . s
, . . = La formation des agents d’appui conseil a la notion de filiere et
= La présence de graines de mauvaises herbes .
de marché.
= Sensibiliser les producteurs sur I'avantage a utiliser des variétés
homogenes en fonction du marché.
= Absence d’aire de battage: Le paddy est généralement battu a
méme le sol (aire non construite) et le paddy contient . . . .
Battage et (. ( ) ] ) p. y = Construction de aide de battage au niveau des bas fonds a
généralement beaucoup d’impuretés dont en particulier sable et L . .
. partir d’'une certaine superficie
gravier o i
Vannage . ., | ® Acquisition d’'une Vanneuse
= Le vannage est fait manuellement par les femmes: travail
pénible prenant beaucoup de temps
1. Construction d’'un magasin de stockage et aménagement
d’aires de séchage au niveau des bas-fonds aménagés et la
plaine irriguée
1. Absence d’aires de séchage construites chez les producteurs 2. L'aménagement systématique d’aire de séchage au niveau
de bas-fonds et de riz pluvial ; des magasins de stockage existants ou a construire afin de
Séchage 2. Pertes liées aux conditions de séchage compléter le séchage du paddy du site

w

Non maitrise du taux d’humidité du riz par les producteurs
4. Absence de magasin de stockage

3. Aménager une aire de séchage aux abords de chaque site
aménagé

4. Equiper d’humidimeétres, d’appareils de pesée et de
palettes les unités de stockage afin de garantir la qualité du
paddy pendant le stockage




Types d’activités

Contraintes identifiées par la mission

Pistes de solutions identifiées par les consultants

Stockage
(magasin)

= Sous utilisation de certains magasins existants liée a I'absence de
commandes groupées

= Faible capacité des producteurs a organiser une collecte suffisance:

= Vente individuelle qui ne nécessite pas de constituer des stocks
importants,

=  Méconnaissance des opportunités de marché de gros,

= Faiblesse organisationnelle pour la gestion de ces magasins.

= construction de magasins de stockage sur les sites de
production de plus de 50 ha

= Equiper d’humidimetres, d’appareils de pesée et de
palettes ces unités afin de garantir la qualité du paddy
pendant le stockage

Commercialisatio
n du riz paddy

= Lavente au détail du riz paddy par les producteurs,

= |'absence de démarche de recherche de marché par les
producteurs ;

= Absence de systeme d’information sur les disponibilités en riz
paddy

= La vente suivant les besoins, ce qui ne leur permet d’avoir des
revenus suffisants pour investir dans la production ;

= L’inorganisation du marché qui reste informel,

=  Multiplicité des Variétés de riz sur un méme site,

= |es unités de mesures qui sont tres divergents et sur lesquels les
vendeurs jouent pour se faire du profit ;

=  Améliorer la qualité du riz produit dans les bas-fonds
aménagés pour répondre au besoin des
transformateurs et au goQt du client final,

= Elaborer un catalogue et diffuser (s’il existe déja) les
normes du produit fini,

= QOrganiser des rencontres de négociation entre les
acteurs (producteurs et transformateurs).

Décorticage

=  Pas de stratégie d’introduction des décortiqueuses dans la zone

= Promotion de l'utilisation facilitation de I'accés a des
décortiqueuses
=  Facilité I'installation d’une unité de décorticage de riz




Types d’activités

Contraintes identifiées par la mission

Pistes de solutions identifiées par les consultants

Etuvage

= Probléme de qualité de la Matiere premiere

= |’augmentation vertigineuse du prix du paddy

= Manque de fonds de roulement consistant ;

=  Manque d’infrastructures de stockage de la matiére premiere

= En phase d’étrerésolu avec la construction du centre d’étuvage
par VECO

= faciliter la négociation du prix et de la quantité du paddy,

= favoriser la concertation entre le maillon de la filiere «riz
étuvé » et les autres acteurs (producteurs et clients),

Commercialisati
on du riz étuvé
et blanchi

= |’inorganisation du marché qui reste informelle

= |’absence de points de vente aménagés spécifiquement pour
le riz de douna sur les marchés ;

=  Absence d’un label du riz en provenance de Douna

= Absence d’un circuit de distribution efficace du riz local de
Douna

= |’absence d’emballages appropriés pour une meilleure
présentation du produit

=  Procéder ala mise en place d’un label « Riz Local de Douna
=  Faciliter I'émergence d’un réseau et un circuit de distribution
=  Améliorer la présentation et le conditionnement des produits

organisation des
producteurs

=  Multiplicité d’organisation des acteurs

= Pas de tenues des réunions statutaires,

= Difficultés de mobilisation des cotisations,

= Difficultés de réalisation d’activités,

=  Absences d’esprit coopératif

= Manque de confiance ou de transparence au niveau de
certains leaders des organisations de producteurs de riz

= Divergence d’intérét et situation concurrentielle entre les
organisations de producteurs.

= Réalisation d’'une étude spécifique sur I'organisation et le
fonctionnement actuelle de FUDPRD afin de faire des
propositions de dynamisation de cette structure ;

= Une réorganisation des différentes unions villageoises de
producteurs de riz

= |’implication de I'union nationale des producteurs de riz au
niveau de la conduite des affaires au niveau du département

= Améliorer les services aux membres

= Développer le volet commercialisation comme mission a part
entiére dans les activités de I'Union.
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iii. Discussion des résultats et préoccupations des participants

La discussion des résultats et les questions des participants de I'atelier de janvier 2015 ont porté
essentiellement sur :

= lastructuration des acteurs

= La nécessité et I'utilité de promouvoir I'installation d’une unité de transformation de paddy en riz
blanc

= La capacité de production des producteurs (en saison des pluies et en contre saison)

Sur ces différents points les informations complémentaires ont été données

Concernant la structuration des producteurs, les acteurs ont reconnu les problémes de fonction a
tous les niveaux. Un accent a été mis sur les situations conflictuelles et de concurrence entre I'Union
et les coopératives. Il a et retenu la clarification des missions des uns et des autres et une meilleure
articulation entre les différentes organisations de producteurs.

Concernant la nécessité de promouvoir l'installation d’une unité semi industrielle de blanchissage du
riz, les débats se sont focalisés sur les capacités futures du centre d’étuvage. Pour les étuveuses, avec
les équipements dont elles disposent, le centre aura la capacité de mettre sur le marché du riz blanc
en marge du riz étuvé. Un consensus été finalement dégagé pour la promotion de I'installation d’'une
unité semi industrielle travaillant en synergie avec le centre d’étuvage. Il reste cependant a clarifier
les espaces de collaboration entre les deux unités.

Par rapport aux capacités de production, la mission a recherché des sources pouvant permettre de
faire une évaluation de la production annuelle en riz (saison pluvieuse et contre saison). Les acteurs
ont tenue a rassurer la mission sur les capacités de production et du potentielle de croissance. Il est
en effet ressorti un projet d’extension de la plaine pour une augmentation des superficies dans les
années a venir. En I'absence de donnée officielle, la mission suggere une évaluation des superficies
consacrée au riz dans la plaine car le riz de la plaine sera la source principale pour
I"approvisionnement des unités de transformation.

iv. Conclusions
Aprés avoir passé en revu les contraintes et les pistes d’action prioritaires les participants se sont
accorder sur trois grandes contraintes prioritaire sur lesquelles il faut agir pour promouvoir le
développement de la filiere riz local a Douna. Il s’agit de :
- L'organisation des acteurs absence de cadre de concertation des acteurs

- Laqualité du riz paddy et I'offre en riz transformé
- Lacréation d’un circuit de distribution de produits labélisé

Contraintes au niveau de la production

Intrants Collecte, Commerce . Commerce .
. . P Transformation N Consommation
spécifique intermédiaire Detaillant

1. Les producteurs utilisent plusieurs variétés de riz au niveau des aménagements (risque de
mélange de variétés dans le méme sac),



2. Des probléemes de Maitrise technique des producteurs (La non maitrise des périodes de

récolte par les producteurs de bas —fonds,Le taux d’humidité du paddy élevé ou bas avec la

présence de déchets (sable, graines de mauvaises herbes, etc.).

Pesanteurs sociales sur la grande catégorie des acteurs de la production (femmes)

Forte proportion d’auto- consommation

5. Cohésion entre les organisations de producteurs et orientations des organisations de
producteurs

Pw

Contraintes a la transformation

Intrants Production raitement ollecte, Commerce Commerce .
e N . . PR . Consommation
spécifique primaire ost récolte intermédiaire Detaillant

Transformation domestiques

Absence d’une ofrre en riz Blanc

Conditionnement non adapté au exigences des marchés

Intégration de la commercialisation pour des acteurs orienté artisanat

PwnNPE

Contraintes a la commercialisation du riz local transformé

Intrants Production raitement ollecte, Commerce . .
e L . B P Transformation Consommation
spécifique primaire ost récolte intermédiaire

1. Absence d’un réseau professionnel de distribution ;
Absence de systéme efficace de distribution du riz de douna transformé;
3. Absence d’emballages appropriés pour une meilleure présentation du produit

N

v. Opportunités

- Nombre d’acteurs impliqués

- Contribution de la filiére a la création de richesse

- Potentielle de contribution de la filiere a la réduction de la pauvreté des femmes, principales
actrices

- Répartition de la valeur ajoutée

- Evolution des prix

- Les consommateurs plus avertis

b. Choix des CVA

La carte simplifiée de la filiere riz de douna
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CVA simplifiées d iz ,, bl “ = 2
simplifiées du Riz ,,blanc” et ,,étuvé
E Intrants > >>Collecte,Commerce>> Transformation >>>mmerce>>)ommer>
spécifique intermédiaire en gros étaillant
Productrices, transformatrices individuelles ;
e
d‘acteurs |

Production
rimaire

Consommation

Groupements de Transformatrices Consommateurs
locales (étuveuses) locaux
Consommateurs
—> urbains
= G(;roup:am::nts/ Banfora & Sindou
oopératives
P Ensacdel, 5,
Commergants 20 a 25 kg
Nationaux de
Paddy

Exportation

Fournisseurs
d’intrants

Producteurs
individuels

Exportateurs de
Paddy (Mali,

Ensacde 20 a
25 kg

sk L Cote d’ivoire) | Transformateurs
Femmes . e
isemi-indust. (Non|
N Collecteurs de [ —7|implantés dans la| ~|Grossis Detaillaé Consommateurs
Paddy Régions tes nts urbains
T . N Consommateurs
@ locaux

Riz blanc et riz
étuvé

Sources d’information : enquéte

C’est dans les CVA riz blanc et riz étuvé en assiettée que I'on trouve le plus d’acteurs. Mais c’est en
revanche sur les CVA riz blanc et riz étuvé conditionné que I'on a le plus grand potentiel de
pénétration de nouveaux marché développement. En revanche et c’est logique c’est sur les CVA riz
étuvé et riz blanc et en assiettée que I'on trouve la plus grande pertinence pour la création de
richesse chez les plus pauvres, les femmes et les PME.

Les acteurs ont proposé la promotion du riz étuvé et du blanc, labélisé Douna, conditionné en sacs
de 1/2/5//25 kg.

i. Maillons et fonctions spécifiques
Les maillons spécifiques ont été amendés par les participants et quelques activités ajoutées ou
précisées. En général les activités des différentes maillons se ressemblent beaucoup, exception faite,

bien sur I'aspect de transformation. Dans le diagramme suivant les différences entre les deux CVA
sont indiquées par des couleurs différentes.
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Figure 11 : Maillons et fonctions spécifiques

Riz local®
Intrants Production Collecte, Commerce "
> spécifique >> primaire >> intermédiaire >> Transformation
Fournir les Cultiver Collecter Transporter Stocker
intrants ( Récolter Transporter Trier iti
Semences, Battre Stocker Stocker Peser
produits Vanner? Reconditionner Etuver - decortiquer Vendre
phytosanitaires y Sécher Peser Sécher N
inclus appareils Ensachage Vendre Reconditionner
d‘application, Stocker Mesurer Peser
Engrais, sacs, Vendre Ensacher Sur.mesure p.ex.
petit équipement Vendre assiette (yoruba)
(p-ex. faucilles...) 4 4 de riz blanc
matériel de +
battage et
vannage)
Etuver
En vrac p.ex.
Fournir les assiette boite de
intrants tomate & yoruba
nécessaires a la
transformation
ement de
ticgae, de
, néttoyage,
quipement, + Matériel d‘étuvage
llages Energie (bois de chauffe,
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Figure 12: Carte —« riz transformé » (micro)

CVA simplifié du Riz ,,blanc” et ,, étuve”
simplifiées du Riz ,,blanc” et ,,etuvé
Intrants Production Collecte, Commerce . mmerce ommerce
. g . . . PR Transformation .
spécifique >> rimaire intermédiaire >n gros>>)etalllant
Productrices, transformatrices individuelles
Nombre
d‘acteurs

Groupements de Transformatrices N Consommateurs

Consommation

locaux

locales (étuveuses) locaux
~
Consommateurs
—> urbains
.| Groupements/ Banfora & Sindou
Coopératives
P Ensacdel, 5,
Commergants 20 a 25 kg
“Nationaux de
Paddy
. Exportation
Fournisseurs Producteurs
d’intrants individuels Exportateurs de
Paddy (Mali, En sac de 20 a
ye =
___Cote d’ivoire) | Transformateurs 25 kg
semi-indust. (Non
N Collecteurs de | —7|ijmplantés dans la| —|Grossis Detailla Consommateurs
Paddy Régions tes nts urbains
Consommateurs
Commercantes =
locaux

Riz blanc et riz
étuvé



Augmenter la part de riz local transformé a 50% sous forme de riz étuvé et de riz blanc conditionnée
(emballage /sacde 1, 2, 5, 25 kg) d’ici en 2018 sur la base d’une pénétration des marchés urbains par
une professionnalisation des acteurs

iii. Eléments clés de la stratégie

= Offre diversifiée, labélisée de riz blanc et étuvé, de qualités, sans mélanges variétaux

= Augmenter la productivité et les quantités des producteurs primaires

= Professionnaliser et autonomisation des acteurs pour une vision entrepreneuriales des
activités

= Renforcer la structuration et intégrer I'appui technique

= Contractualisation (producteurs-transformateurs)

iv. Opportunités et facteurs de succes

e Forte préférence du riz local dans la zone d’études (Premiére production agricole et destiné a
la consommation locale).
e Volonté politique de pour une promotion de la filiére riz local.
e Bas fonds aménagée offrant la possibilité de la pratique de la culture du riz en contre saison
e Projet extension de la plaine de Douna
e |'augmentation de la surface de bas-fonds aménagés et petits périmetres ainsi que des
rendements rizicoles ;
e la professionnalisation des Organisations des Producteurs Rizicoles (OPR) a avec un
accompagnement de plus en plus remarqué du d’LUNPRB et du CIRB
e |'organisation des opérateurs de I'étuvage du riz a Douna pour UNERIZ et leur intégration au
dispositif national (avec accés a de nouveaux marchés
e Intérét dégagé par des acteurs pour l'installation d’une unité semi industrielle de production
de riz blanc aux exigences du marché national
e Potentiel d’accroissement des revenus des riziculteurs et amélioration de leur situation
alimentaire et nutritionnelle (Cf utilisation des revenus du riz par les producteurs
e Potentiel pour 'amélioration des conditions de vies des femmes, actrices de premier plan pour la
production et la transformation du riz
e |es participants reconnaissent I'importance du conditionnement dans la promotion du riz local et
aussi pour le respect des normes d’hygiene

v. Stratégie

La stratégie de promotion de la filiere riz local, notamment de la CVA « riz blanc conditionné » se
repose sur les éléments suivants :

* Renforcer I‘approvisionnement en intrants (semences uniformes et maitrisé)

* Renforcer I'appui conseil pour la production primaire

* Renforcer |'organisation des acteurs

* Redynamisation et professionnalisation des organisations des acteurs

* Compléter et améliorer I'offre et la qualité de riz

* Renforcer le marketing

* Créer un réseau de distribution et le connecter au circuit national de commercialisation du riz
blanc et du riz étuvé
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vi. Chantiers de mise a niveau

Quatre chantiers de mise a niveau ont été identifiés sur la base de I'analyse des contraintes et les
opportunités.

= Renforcement des relations entre acteurs

= Susciter un PPP pour l'installation d’une unité de production de riz blanc
® |ntroduction des normes et standards de qualité de produits

= Susciter une synergie entre les structures d’appui
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c. Evolution souhaité de la carte de la filiere et des CVA retenue

CVA simplifiés du Riz ,,blanc” et ,, étuvé”

Intrants Production raitement Collecte, Commerce . mmerce Xommerce .
P - - < . i Transformation N Consommation
spécifique primaire ostrécolte intermédiaire en gros etaillant
Productrices au

niveau village Transformatrices Consommateurs

. .. >
/ locales (étuveuses) individuelles locaux
Producteurs

individuels Centre étuvage S ) Consommateurs

! urbains

Grossis| |Commer|

Fournisseurs C:,r;t:;l)‘ec::iecr;isadue tes Et cants m
’intran Srati NA Détaillan|
CITHLE S niveau village Coopératives SOESSG ts
G = Transformateur
roupement de semi-indust. Local l Consommateurs
Producteurs Au (PPP) urbains
niveau Village ‘
N Consommateurs
locaux
Auto-

consommation
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d. Mesure et activité

Rendre fonctionnel le centre d’étuvage

Susciter par un PPP l'installation d’un transformateur semi-industriel pour I'offre de riz blanc
Améliorer le choix et I'utilisation des intrants (semences, NPK, Urée)

Renforcer |'appui conseil pour la production primaire

Renforcer la cohésion des organisations des acteurs

Redynamisation et professionnalisation des organisations des acteurs

Garantir la qualité de riz blanc et du riz étuvé sous label Douna

Renforcer le marketing

Mettre en relation I'offre locale et les professionnels de la commercialisation du riz(création du
circuit de commercialisation)

Renforcer des relations entre acteurs par leur professionnalisation

Inciter les acteurs dans le partenariat et respect des engagements

Introduction des normes et standards de qualité de produits

e. Mesures aux différents niveaux
i. MICRO Producteurs, associations, entreprises

Meilleure structuration des Groupements
Professionnalisation des acteurs
Meilleure gestion de la qualité des produits
ii. MESO Prestataires de service, groupes de travail
Mise en place d’un Groupe de travail

Meilleure prestation des services
Meilleure coopération et synergie
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Worldwide.

f Eléments d’une stratégie de promotion

Marché —revenus

Développement social

2 et institutionnel

Efficience technico-
economique

ValueLinks

Assistance a I'obtention d’information de marché
Formation manageériale

Développement de capacités de négociation
Assistance dans I'amélioration de capacités de
marketing

Appui a la certification de groupes

Facilitation le liens avec acheteurs

Développement organisationnel et assistance
légale

Capacités pour la participation au dialogue
sectoriel de politique

Bonne gouvernance

Formation technique

Appui a améliorer 'approvisionnementen
intrants

Appui a améliorer I'accés aux services / dév. de

services propres
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