La commercialisation des produits agricoles

Construire une€Chainede Valeur Agricole pour améliorer ses conditions de vie
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Un support de formation développé (e




Message clePierre et Anne sont des agriculteurs comme vous

Question 1. Que voyez/ous”?

Réponse I Un homme et une femme, des cultures, des arbres, une ma@®aont deux agriculteurs
Question2 : Que produisenls ?

Réponses 2llIs produisent de cereales, des legumes, des cultures arboricoles

(Faire le lien avec les cultures les plus pratiquées localement pour cediglentification avec les personnages)

La commercialisation des produits agricoles :

Construire une Chaine de Valeur Agricole pour améliorer ses conditions de vie
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Messageclét ASNNE S !'yyS 2yi RS& RA FlduAviedst diffgiled® asYS &aQAa

Question 1. Que voyez/ous”?

Réponse 1 Pierre et Anne qui travdent. Leurs vétements sont abimés, leur maison est en maeévaisun de leurs enfants est obligé de travailler
pour les aider

Question2 : Quelles sontesdifficultéslj dzQA f & NXBy O2 y i NBy

Réponses 2lIs travaillent dur maisilsgagné LJISdzZz Af a Yy QFINNAGSY(d LI a t Syg2eSNI f SdzZNBA Sy Tl
rapLl2 NS LI & adzZFFAAFYYSY(d RQFENBSy

SdzNBR YIFA&a yS LI & 1 A3
2 S én tr&vdiliant diyBier® 2t Yiridé ale

(Evoquer les soucis des BrdzO i
f2y3asSyLlaz t Q20
des difficulté¥







Message cléPierre et Anne sont confrontés a des risques sur la production agricole

Question 1. Que voyeza/ous”?

Réponse Ilmage 1t ASNNBE Si !'yvyS RSOyl RS&a Odz (dz2NK3a | dzimagey2ies culgid=Fde Bidwk et Rride |
qui sont attaquées par des insectes, des rongeurs et des oiseaux

Questbn 2: Quels sont les risques pour Pierre et Artne

Réponses 2Méme en travaillant dur, ils ne sont paSrsde récolter de grandes quantités. Ils sont confrontés a des risques meétéorologiques, a des
NA aljdsSa fASa&a lFdzE FyAYldzE SiéG £ RS& NRaljdzSa tASa FdzE YIEFRASasS OKI

(Evoquer les principaux problemes qui se poaamntiveau de la production pour les
principales cultures cultivées dans la Zone







Message cléPierre et Anne sont confrontés a des risques sur le stockage de leur production

Question 1. Que voyeza/ous”?

Réponse 1 Lesstocksde Pierreet Anne Les sacs fuient. Les stocks sont attaqués par des insectes et par des rongeurs.

Question 2: Quels sont les risques pour Pierre et Artne

Réponses 2Mémed QA £ & 2 y (lils Derss@i/pashuid® gotivdiisconserver beaucoup de produit et un prodlgtbonne qualité. Leur production
peu pourrir et étre attaquée par des animaux, des maladies ou encore des champignons. lls peuvent aussi se faire vaierden&epes stocks.

(Evoquer les principaux problemes qui se posenivaau du stockagpourles principales
cultures cultivées dans la zone)







Message cléPierre et Anne sont confrontés a des risques sur la vente de leur production

Question 1. Que voyez/ous”?

A

Réponse 1 Imagel: Pierre et Annejui attendent pour vendre leurtINE RdzOG A2y Yl A a Af & Inafe 2APhReddNBNE Qui fadk ld  F
j dzSdzS L2 dzNJ OSYRNEBEZ At & | dzy aSdzZ | OKS(SdzNJ S 06 S dzO 2sdzhbor@Bix. LINR R dzO

Question 2: Quels sont les risques pour Pierre et Artne
Réponses 2Mémeda QA f & 2y (0 06 A Sy , eBeeRAntee sbrit pad SRSy LIRId2ORIANI IS v BoeBir uif hogrit SY Sy
(Evoquer les principaux problemes qui se posent au nde&icaonmercialisatiorpour les
principales cultures cultivées dans la zone)

Question3: Tous ces risques concernehtt & & Sdzf SYS¥ G f QF INR O

Réponse 3 Transition vers la diapositive suivante.







Message cléLS & N &lj dzSa |j dzA LidricSnérit audsoEsauire? beashidnagd def acHewritlat utilisent sa production

Question1: Tous ces risquencernentils seulement QI I N Odzf U S dzNJ

RéponseIb 2y > &A f QF ANAKROdzZE 4§ SdzNJ NBO2f 0SS LISdzZz aAf &+ GEHFRNEBEDS RSSHaSYNRR
production vont avoir des probléemeés £ S O2YYSNel yi Yy Ql dzZNI NASY t OSYRNBZ S UGUNIFyatz2N
S S 02yaz2yYYlFiSdzNJ yQF dzNF NASY t Y| y3ISNWD

Question2: Savez@ 2 dza OS dhair@ds &aleurdtizy S

Réponse 2 Tous les gens qui travaillestir un produit agricolsont concernés par les
mémes probléme¥ NA &1jdzS RS yS LI a I @2AN | a3aSsi
mauvaise qualité, risque de ne pas réussir a vendre le produit a un prix satisfaisant, €

Parce que tous ces gens sont liés les uns aux &utre®8 y LI Nliake» RtQaing S
j dzZQAf & OKSNOKSY(d (2dza t 3l Iy SN RS chathe N
de valeur»

[ Q202SO0AT RS (2ndteROSHI Yy SHZANDBASKRSE RS
produit de bonne qualité avdzii A £t A & G SdzZNB FA Y Il dzE 6
adzZFFA&lL YYSY(d RQIFNHBSYG LI2dzZNJ A GNBE S

Question 3: Comment bus ces membres de &hainede valeur peuventils travailler
ensemble pour réduire les risqu@s

Réponse3/ QSaid OS 1jdzS y2dza ltft2ya @2AN




Travailleravec les autres acteurs de thainede valeurpour gérer les risques commerciaux




Message cléUne chainede valeur qui fonctionne ce sont des gens qui travaillent main dans la main

Questionl : Que voyez/ous?

Réponse 1 Pierre et Anne, ils tiennent la main a un commergant qui tient la main a un transformateur qui tient la main a une consmmmatr

Question2 : Pouvezvous direl dze 2 dzlBvQué tiavaillez main dans la main avec lesesiacteurs de votrehainede valeur?

Réponse 2 Non, il y a des choses a améliomous allons définit S& LINRA Y OA LI f &nfreprerdrgépod goastrljrelzRahbinedelvaleiir qui
fonctionne et qui permde aux producteurs de bien vendre

Travailler avec les autres acteurs de la chaine de valeur pour gérer les risques commerciaux




Bien vendre =vendreun bon produit!




Message cléPour bien vendre je dois chercher a vendre un produit de la meilleure qualité possible

Questionl : Que voyeza/ous?

Réponselt! v OF YA2Y S dzy O2YYSNXel yi Pidak etlanné, lak NobdOZeyrigbd @1 5 81 R&A OKS KD K S Ni
YEAE €S O2YYSNelyid yS aQAYUISNBaasS LI a t f dz

Question2 : Pourquoi le commercantegtf | £ €S G2ANI t ASNNBE SA !''yyS S LI a fQl dziNE LINPR
Réponse 2t | NS |j dz@A BB OKSNI f § Hz8) LINP RdzA i (&% Ao s &x 8 =2x 8.0 xdafa o x5y
prennent soin de vendre un produit de bonne quaiité f QI dzi NB LINE Bien vendee =ysnte un bon prodic]

pas avoir pris soin de son produit, il a plus de difficultés a vendre et obtiendra
probablement un moins bon prix.

Questbn 3: Les acheteurs payetils toujours plus cher pour un produit de bonne
qualité ?

Réponse 3 Cadépend Quand le produitestrar& G Ij dzQAf & 2y 4 a
commandesu que les commercants ne savent pas commenehdiner la qualité =
du produit. llarrivelj dzQA f & LI @Sy G €S YsYS LINRE
gue pour celui de bonne qualité mais lorsque le pro@sitdisponible en grandes
jdz yGAGSasE Afta @2yl (02dz22dzNA OKSNDOK
etserontprétsap @ SNJ LJ dza OKSNX asYS aQAf a - . ,
produit, les transformateurs ou les gros commercants qui leur ont passé commande vont savoir si la qualité du produit est bonrwalea maniveau
du village, de la région ou du pays! #nal, les zones ou les producteurs prennent soin de la qualité de leur production obtiendront presque toujours
des prix plus élevés que celles ou les producteurs ne prennent pas soin de la qualité.




Bien vendre=vendre au bon moment




Message cléPour bien vendre je dois chercher a vendre au moment ou les autres acteurs cleali@meont le plus besoin
de mon produit

Questionl : Que voyeza/ous?

Réponse 1 Un camion qui part, Anne et Pierre et un autre producteur quiapyortéleur produit pour le vendre, un commercant qui semble leur dire
gue les achats sont finis.

Question 2: Pourquoi le camion est parti sans la production de Pierre et Arnfhe

Bien vendre = vendre au bon moment !

Réponse 2Peuts 1 NBE ljdzQAfa 2y a4 GNRLI I -8t Rd LIS
j dzQA €t & | GNRPL) RS LINPgewsi(NBR Aj 22QAV A o/t
commandeen ce moment.

Question 3: Comment savoir quand vendre son prodQit

Réponse 3 |l faut essayer de savoir quand il y a trop de produit disponible et g
il y amanque de produit quand esice que la majorité des autres producteurs
produisent? Quand este que les acheteurs recoivent des commanel€iuand
estce que les utilisateurs veulent utiliser le prodit







Message cléPour bien vendre, je dois choisir mon partenaire en fonction des quantités gque je veux vendre

Questionl : Que voyeza/ous?

Réponsetv dzl GNB AYIF 3ISE&T adzNJ f S& RS dzeeul Badz sk lesddéux dubas NNl beGutoup dé afaucfieQil yoiit adpalz
un petit commercant (un collecteyrd droite ils sont avec un gros commercant gapgortéun camion (un grossiste).

Question 2: Dans quelle situation v&il y avoir unprobleme?

Réponse 2 Dans la situation en haut a droite et bas a gauche il y a un problemles
guantités de produit vendues par Anne et Pierre ne correspondent pas a ce que le comm P ien vendie i iol tendim unepantitadestio Sxmaenchetnor
cherche a obtenir.

Question 3: Comment obtenir un meilleuprix ?

Réponse 3 Les collecteurs ont pour travade regrouper beaucoup de produit, ils achéetent d
petites quantitésef Sa NI I NP dzhaSojf Suffi@r@idtgeiit vendre aux grossistes
ou aux transformateurs

Comme ils travaillent pour regroupere produit et que tout travail mérite salaire, ils doivent
prendre une marge et souvent ils ne peuvent donc pas payer des prix aussi élevés que ¢
gue peuvent payer les grossistes. Si je veux obtenir de meilleurs prix, je dois regrouper (s
I @S itreR @dducteurs) de grandes quantités de produit et si je suis sdr de les avoir je|.
contacter un grossiste. Si les producteassurent euxnémesle travail de regroupement et arrivent a créer la confiance avec un grossiste ou un

transformateutilsLIS dz&Sy i LINB&ljdzS (2dz22dzNBE 20 GSYANI RS YSAff SdzNBE LINRA E hztled) A €
etc.) aux acheteurs.




1¢"eConclusion
Pour bien vendre je dois comprendre les besoins des autneartenairesde lachainede valeur: que cherchentls en
termesde qualité, deguantité et de période.




Messageclét 2 dzNJ 0 ASY OSYRNBZI 2S R2A&8 OKSNOKSNJI ¢hainédelvakeurlel S N
termes de qualité, de quantités et de periode de livraison

Questionl: Quels sont les criteres de qualité que rechermtes acheteurs pour votre productich

Réponse 1 En fonction de la cultureVariété ? Couleur? Séchag@ Taille? Nettoyage/Tri? Emballage/@nhditionnement? Durée de conservatich

Question 2: Quels sont les moments ou les gens ont le plus besoin de votre prod@ction

Réponse 2 En fonctionde la culture Debut de campagn@ Milieu de campagn® Fin de 1% Conclusion

Pour bien vendre je dois comprendre les besoins des autres partenaires de la chaine de valeur : que cherchent-ils en

Campagné? PériOde de SOUdur@ FéteSK ¢ 2 le:l 3'7(;& dfé[benyM@qﬁOI)? termes de qualité, de quantité et de période.

Question 3: A partir de quelle quantité vendue peon espérer obtenir un meilleur prix

Réponse 3 En fonction de la culturel sac? 10 sac® 1 chargement de petit camion (3 a
tonnes)? 1 chargement de gros cami@0 a 45 tonnes) ? Plusieurs chargements de
camiors (100 a 500 tonnes)




Pour bien vendre je doisanprendre pourquoi le prix change




Message cléPour savoir comment est fixé le prix, je dois savoir qui sontHedzii NG &

moi qui fixe le prix tout seul ni les acleurs qui travaillent avec moi

Questionl: Pierre et Anne déciderts a quel prix ils vendront leurs différents produts

Réponse tNon, leplussouverit Sa | OKS {0 SdzNA OGASYyySyil | @
autre proposition

Question 22EstOS 1j dzS O Q Sydi décide dik poxds ch&gdeNaroduit?
Réponse2b 2y S f QI-OKBEH SYBJ THAS LI a S LINANEZ
autresmembres de la&hainede valeur (les autres acheteurs, les transformateurs, les

consommateurs). Si je veux comprendre pourquoi et comment le prix chgndeis avoir
gui sont ces autres membres de mlaainede valeur.
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f SdzNJ LINAE S t ASNNBE Si

A

Pour bien vendre je dois comprendre pourquoi le prix change !
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MessagecléL f & | RQI dziNBa LINR RdzOU
RQFOO2 NR LJ2 dzNJ I

SdzNB |j dzA LINE Rpukmit-atre goatilst |
OOSLIISNPRSAE LINRE LJ dza o
Questionl : Quevoyezvous?

Réponse 1 Pierre et Anne et@s agriculteurs dans différents pays

Question 2: Quels sont ces pays

Réponse 2 Pierre et Anne sont ici, les agriculteurs a leur droite sont en Eurspela ligne du dessous, €8 Agriculteus sont aux Etatbnis
RQ! Y S N& |j dzS =mshgrididBrdsor® en tArSéiique du Sud (Brésil ou autre),
encore a droite ce sont des agriculteurs en Asie (Chine, Vietnam, Thailande, etc.), st
derniére ligne les agriculteurs a gauche sont en Ind®eak a droite sont au Moyen

Orient (Turquie, Liban, IraByrie, etd.(Ou au Maghreb Maroc, Algérie, Egypte, €}c.

Y
g i

(Indiguer les images en donnant des noms de pays connus et qui correspondent aux
grands pays producteurs en fonction de la culture coms

Question 3:LequeR QSy i NB SdzE LINRBRdzA G ©S LI dza ¢ ol
Réponse 3 (En fonction de la culture, donnerclassement eti possible des ordres de
grandeurde la production des plus grands pays producteurs par rapport a la producti
locale par exempleles Indienproduisent 2 fois pluge produit que nous, ou encalé

fois plus, etc.)

Question4 : Que se passeil si ks autres agriculteurs sont préasvendre a un prix plus bas que oi

Réponse 4 Si leurs co(ts de production sont moins élevés, si le temps a été clément et ¢k [BINR RdzO 0 A 2 Y ils onbbieBwendR2 y Y S
RQI dzi NB& LINPRAZA (4Z-sQNB RDNIOOEENER SRAFNZNINRRAHD SIMBdZE] o6 | &urdj peSle pridgue]e savhait® Q €
51 ya (G2dza tS&8 OlLas 2SS yS LISdzE LI & (2dzi &aSdzxf FAEFMucte8ss LINAEX 2S5 R:
(Si possible parler de commesa passe la production dans ces différents pays, surtout de ceux qui produisent le plus, et laisser les producteurs pos
leurs questions)






