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Message clé : Pierre et Anne sont des agriculteurs comme vous 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Un homme et une femme, des cultures, des arbres, une maison, ce sont deux agriculteurs 

Question 2 : Que produisent-ils ? 

Réponses 2 : Ils produisent des céréales, des légumes, des cultures arboricoles  

(Faire le lien avec les cultures les plus pratiquées localement pour créer une identification avec les personnages) 

  



 

 

 

 

  



Message clé : tƛŜǊǊŜ Ŝǘ !ƴƴŜ ƻƴǘ ŘŜǎ ŘƛŦŦƛŎǳƭǘŞǎΦ aşƳŜ ǎΩƛƭǎ ǘǊŀǾŀƛƭƭŜƴǘ ŘǳǊǎΣ leur vie est difficile 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Pierre et Anne qui travaillent. Leurs vêtements sont abîmés, leur maison est en mauvais état, un de leurs enfants est obligé de travailler 

pour les aider 

Question 2 : Quelles sont les difficultés ǉǳΩƛƭǎ ǊŜƴŎƻƴǘǊŜƴǘ ? 

Réponses 2 : Ils travaillent dur mais ils gagnenǘ ǇŜǳΣ ƛƭǎ ƴΩŀǊǊƛǾŜƴǘ Ǉŀǎ Ł ŜƴǾƻȅŜǊ ƭŜǳǊǎ ŜƴŦŀƴǘǎ Ł ƭΩŞŎƻƭŜ ƻǳ Ł ǊŜŎƻƴǎǘǊǳƛǊŜ ƭŜǳǊ ƳŀƛǎƻƴΣ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘǳǊŜ ƴŜ ƭŜǳǊ 

rapǇƻǊǘŜ Ǉŀǎ ǎǳŦŦƛǎŀƳƳŜƴǘ ŘΩŀǊƎŜƴǘ 

(Evoquer les soucis des proŘǳŎǘŜǳǊǎ Ƴŀƛǎ ƴŜ Ǉŀǎ ƭŀƛǎǎŜǊ ƭŀ ŘƛǎŎǳǎǎƛƻƴ ǎΩŞǘŜƴŘǊŜ ǘǊƻǇ 

ƭƻƴƎǘŜƳǇǎΣ ƭΩƻōƧŜŎǘƛŦ Ŝǎǘ ŘŜ ŎƻƴŎƭǳǊŜ ǉǳŜ, même en travaillant dur, Pierre et Anne ont 

des difficultés) 



 

  



Message clé : Pierre et Anne sont confrontés à des risques sur la production agricole 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Image 1 : tƛŜǊǊŜ Ŝǘ !ƴƴŜ ŘŜǾŀƴǘ ŘŜǎ ŎǳƭǘǳǊŜǎ ǉǳƛ ƻƴǘ ǎƻǳŦŦŜǊǘ ŘŜ ƭŀ ǎŞŎƘŜǊŜǎǎŜ ƻǳ ōƛŜƴ ŘΩǳƴŜ ƳŀƭŀŘƛŜΣ Image 2 : les cultures de Pierre et Anne 

qui sont attaquées par des insectes, des rongeurs et des oiseaux 

Question 2 : Quels sont les risques pour Pierre et Anne ? 

Réponses 2 : Même en travaillant dur, ils ne sont pas sûrs de récolter de grandes quantités. Ils sont confrontés à des risques météorologiques, à des 

ǊƛǎǉǳŜǎ ƭƛŞǎ ŀǳȄ ŀƴƛƳŀǳȄ Ŝǘ Ł ŘŜǎ ǊƛǎǉǳŜǎ ƭƛŞǎ ŀǳȄ ƳŀƭŀŘƛŜǎΣ ŎƘŀƳǇƛƎƴƻƴǎ Ŝǘ ǇŀǊŀǎƛǘŜǎ ŘŜǎ ǇƭŀƴǘŜǎ ǉǳΩƛƭǎ ŎǳƭǘƛǾŜƴǘ  

(Evoquer les principaux problèmes qui se posent au niveau de la production pour les 

principales cultures cultivées dans la zone) 

 

  



 



Message clé : Pierre et Anne sont confrontés à des risques sur le stockage de leur production 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Les stocks de Pierre et Anne. Les sacs fuient. Les stocks sont attaqués par des insectes et par des rongeurs. 

Question 2 : Quels sont les risques pour Pierre et Anne ? 

Réponses 2 : Même ǎΩƛƭǎ ƻƴǘ ōƛŜƴ ǊŞŎƻƭǘŞ, ils ne sont pas sûrs de pouvoir conserver beaucoup de produit et un produit de bonne qualité. Leur production 

peu pourrir et être attaquée par des animaux, des maladies ou encore des champignons. Ils peuvent aussi se faire voler une partie de leurs stocks. 

(Evoquer les principaux problèmes qui se posent au niveau du stockage pour les principales 

cultures cultivées dans la zone) 

 

 

  



 

 



Message clé : Pierre et Anne sont confrontés à des risques sur la vente de leur production 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Image1 : Pierre et Anne qui attendent pour vendre leur ǇǊƻŘǳŎǘƛƻƴ Ƴŀƛǎ ƛƭǎ ƴŜ ǘǊƻǳǾŜƴǘ Ǉŀǎ ŘΩŀŎƘŜǘŜǳǊΦ Image 2 : Pierre et Anne qui font la 

ǉǳŜǳŜ ǇƻǳǊ ǾŜƴŘǊŜΣ ƛƭ ȅ ŀ ǳƴ ǎŜǳƭ ŀŎƘŜǘŜǳǊ Ŝǘ ōŜŀǳŎƻǳǇ ŘŜ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊǎ ǉǳƛ ǾŜǳƭŜƴǘ ǾŜƴŘǊŜΣ ƛƭ ǎŜƳōƭŜ ǉǳŜ ƭΩŀŎƘŜǘŜǳǊ ƴŜ ǇŀȅŜ Ǉŀs un bon prix.  

Question 2 : Quels sont les risques pour Pierre et Anne ? 

Réponses 2 : Même ǎΩƛƭǎ ƻƴǘ ōƛŜƴ ǊŞŎƻƭǘŞ Ŝǘ ōƛŜƴ ǎǘƻŎƪŞ, Pierre et Anne ne sont pas sûrs ŘŜ ǇƻǳǾƻƛǊ ǾŜƴŘǊŜ ŦŀŎƛƭŜƳŜƴǘ Ŝǘ ŘΩobtenir un bon prix. 

(Evoquer les principaux problèmes qui se posent au niveau de la commercialisation pour les 

principales cultures cultivées dans la zone) 

Question 3 : Tous ces risques concernent-ƛƭǎ ǎŜǳƭŜƳŜƴǘ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘŜǳǊ ? 

Réponse 3 : Transition vers la diapositive suivante. 

 

 

 



  



Message clé : LŜǎ ǊƛǎǉǳŜǎ ǉǳƛ ǇŝǎŜƴǘ ǎǳǊ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘŜǳǊ concernent aussi les autres personnes qui achètent et utilisent sa production 

 

Question1 : Tous ces risques concernent-ils seulement ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘŜǳǊ ? 

Réponse 1 : bƻƴΣ ǎƛ ƭΩŀƎǊƛŎǳƭǘŜǳǊ ǊŞŎƻƭǘŜ ǇŜǳΣ ǎƛ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ ŘŜ ǎŀ ǇǊƻŘǳŎǘƛƻƴ Ŝǎǘ ƳŀǳǾŀƛǎŜ ƻǳ ǎΩƛƭ ŀ Řǳ Ƴŀƭ Ł ǾŜƴŘǊŜΣ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜǎ ŀŎǘŜǳǊǎ ǉǳƛ ǳǘƛƭƛǎŜƴǘ ǎŀ 

production vont avoir des problèmes Υ ƭŜ ŎƻƳƳŜǊœŀƴǘ ƴΩŀǳǊŀ ǊƛŜƴ Ł ǾŜƴŘǊŜΣ ƭŜ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŀǘŜǳǊ ƴΩŀǳǊŀ ǊƛŜƴ Ł ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŜǊΣ ƭŜ ŘŞǘŀƛƭƭŀƴǘ ƴΩŀǳǊŀ ǊƛŜƴ Ł ǾŜƴŘǊŜ 

Ŝǘ ƭŜ ŎƻƴǎƻƳƳŀǘŜǳǊ ƴΩŀǳǊŀ ǊƛŜƴ Ł ƳŀƴƎŜǊΦ 

 

Question2 : Savez-Ǿƻǳǎ ŎŜ ǉǳΩŜǎǘ ǳƴŜ chaîne de valeur ? 

Réponse 2 : Tous les gens qui travaillent sur un produit agricole sont concernés par les 

mêmes problèmes Υ ǊƛǎǉǳŜ ŘŜ ƴŜ Ǉŀǎ ŀǾƻƛǊ ŀǎǎŜȊ ŘŜ ǇǊƻŘǳƛǘΣ ǊƛǎǉǳŜ ŘΩŀǾƻƛǊ ǳƴ ǇǊƻŘǳƛǘ ŘŜ 

mauvaise qualité, risque de ne pas réussir à vendre le produit à un prix satisfaisant, etc. 

Parce que tous ces gens sont liés les uns aux autresΣ ƻƴ ǇŀǊƭŜ ŘΩǳƴŜ ζ chaîne » et parce 

ǉǳΩƛƭǎ ŎƘŜǊŎƘŜƴǘ ǘƻǳǎ Ł ƎŀƎƴŜǊ ŘŜ ƭΩŀǊƎŜƴǘ ŀǾŜŎ ƭŜǎ ǇǊƻŘǳƛǘǎ ŀƎǊƛŎƻƭŜǎ ƻƴ ǇŀǊƭŜ ŘŜ ζ chaîne 

de valeur » 

[ΩƻōƧŜŎǘƛŦ ŘŜ ǘƻǳǎ ŎŜǎ ƳŜƳōǊŜǎ ŘŜ ƭŀ chaîne ŘŜ ǾŀƭŜǳǊ ŎΩŜǎǘ ŘŜ ƭƛǾǊŜǊ ǎǳŦŦƛǎŀƳƳŜƴǘ ŘŜ 

produit de bonne qualité aux ǳǘƛƭƛǎŀǘŜǳǊǎ ŦƛƴŀǳȄ όƭŜǎ ŎƻƴǎƻƳƳŀǘŜǳǊǎύ Ŝǘ ŘΩƻōǘŜƴƛǊ 

ǎǳŦŦƛǎŀƳƳŜƴǘ ŘΩŀǊƎŜƴǘ ǇƻǳǊ ǾƛǾǊŜ Ŝǘ ǇƻǳǾƻƛǊ ŎƻƴǘƛƴǳŜǊ Ł ŦŀƛǊŜ ƭŜǳǊ ŀŎǘƛǾƛǘŞΦ 

 

Question 3 : Comment tous ces membres de la chaîne de valeur peuvent-ils travailler 

ensemble pour réduire les risques ? 

Réponse 3 : /ΩŜǎǘ ŎŜ ǉǳŜ ƴƻǳǎ ŀƭƭƻƴǎ ǾƻƛǊ 

  



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

 

 

 

 

 

 

  



Message clé : Une chaîne de valeur qui fonctionne ce sont des gens qui travaillent main dans la main 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Pierre et Anne, ils tiennent la main à un commerçant qui tient la main à un transformateur qui tient la main à une consommatrice 

 

Question 2 : Pouvez-vous dire ŀǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ que vous travaillez main dans la main avec les autres acteurs de votre chaîne de valeur ? 

Réponse 2 : Non, il y a des choses à améliorer, nous allons définir ƭŜǎ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭŜǎ ŀŎǘƛƻƴǎ ǉǳΩƛƭ Ŧŀǳǘ entreprendre pour construire une chaîne de valeur qui 

fonctionne et qui permette aux producteurs de bien vendre 

  



Bien vendre = vendre un bon produit ! 

 

 

 

 

 

 

  



Message clé : Pour bien vendre je dois chercher à vendre un produit de la meilleure qualité possible 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : ¦ƴ ŎŀƳƛƻƴΣ ǳƴ ŎƻƳƳŜǊœŀƴǘ ǉǳƛ ŀ ƭΩŀƛǊ ŎƻƴǘŜƴǘ Ŝǘ ǉǳƛ ŀŎƘŝǘŜ Ł Pierre et Anne, un autre producteur qui a ƭΩŀƛǊ ŘŜ ŎƘŜǊŎƘŜǊ Ł ǾŜƴŘǊŜ ǎƻƴ ǇǊƻŘǳƛǘ 

Ƴŀƛǎ ƭŜ ŎƻƳƳŜǊœŀƴǘ ƴŜ ǎΩƛƴǘŞǊŜǎǎŜ Ǉŀǎ Ł ƭǳƛ 

 

Question 2 : Pourquoi le commerçant est-ƛƭ ŀƭƭŞ ǾƻƛǊ tƛŜǊǊŜ Ŝǘ !ƴƴŜ Ŝǘ Ǉŀǎ ƭΩŀǳǘǊŜ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊ ? 

Réponse 2 : tŀǊŎŜ ǉǳΩƛƭǎ Ŧƻƴǘ ōƛŜƴ ǎŞŎƘŜǊ ƭŜǳǊ ǇǊƻŘǳƛǘ Ŝǘ ǉǳΩƛƭ Ŝǎǘ ōƛŜƴ ǎǘƻŎƪŞΣ ƛƭǎ 

prennent soin de vendre un produit de bonne qualitéΣ ƭΩŀǳǘǊŜ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊ ƴŜ ǎŜƳōƭŜ 

pas avoir pris soin de son produit, il a plus de difficultés à vendre et obtiendra 

probablement un moins bon prix. 

 

Question 3 : Les acheteurs payent-ils toujours plus cher pour un produit de bonne 

qualité ? 

Réponse 3 : Ça dépend. Quand le produit est rare Ŝǘ ǉǳΩƛƭǎ ƻƴǘ ōŜŀǳŎƻǳǇ ŘŜ 

commandes ou que les commerçants ne savent pas comment déterminer la qualité 

du produit. Il arrive ǉǳΩƛƭǎ ǇŀȅŜƴǘ ƭŜ ƳşƳŜ ǇǊƛȄ ǇƻǳǊ Řǳ ǇǊƻŘǳƛǘ ŘŜ ƳŀǳǾŀƛǎŜ ǉǳŀƭƛǘŞ 

que pour celui de bonne qualité mais lorsque le produit est disponible en grandes 

ǉǳŀƴǘƛǘŞǎΣ ƛƭǎ Ǿƻƴǘ ǘƻǳƧƻǳǊǎ ŎƘŜǊŎƘŜǊ Ł ŀŎƘŜǘŜǊ ŘΩŀōƻǊŘ ƭŜ ǇǊƻŘǳƛǘ ŘŜ ōƻƴƴŜ ǉǳŀƭƛǘŞ 

et seront prêts à pŀȅŜǊ Ǉƭǳǎ ŎƘŜǊΦ aşƳŜ ǎΩƛƭǎ ƴŜ ǎŀǾŜƴǘ Ǉŀǎ ŘƛŦŦŞǊŜƴŎƛŜǊ ƭŀ ǉǳŀƭƛǘŞ Řǳ 

produit, les transformateurs ou les gros commerçants qui leur ont passé commande vont savoir si la qualité du produit est bonne ou mauvaise au niveau 

du village, de la région ou du pays. Au final, les zones où les producteurs prennent soin de la qualité de leur production obtiendront presque toujours 

des prix plus élevés que celles où les producteurs ne prennent pas soin de la qualité.  



Bien vendre = vendre au bon moment ! 
 

 

 

 

 

 

 

 

  



Message clé : Pour bien vendre je dois chercher à vendre au moment où les autres acteurs de la chaîne ont le plus besoin 

de mon produit 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Un camion qui part, Anne et Pierre et un autre producteur qui ont apporté leur produit pour le vendre, un commerçant qui semble leur dire 

que les achats sont finis. 

 

Question 2 : Pourquoi le camion est-il parti sans la production de Pierre et Anne ? 

Réponse 2 : Peut-şǘǊŜ ǉǳΩƛƭǎ ƻƴǘ ǘǊƻǇ ŀǘǘŜƴŘǳ ǇƻǳǊ ǾŜƴŘǊŜ ƭŜǳǊ ǇǊƻŘǳƛǘΣ ǇŜǳǘ-être 

ǉǳΩƛƭ ȅ ŀ ǘǊƻǇ ŘŜ ǇǊƻŘǳƛǘ ŘƛǎǇƻƴƛōƭŜ Ŝƴ ŎŜ ƳƻƳŜƴǘ, peut-êǘǊŜ ǉǳΩƛƭ ƴΩȅ ŀ Ǉŀǎ ŘŜ 

commande en ce moment. 

 

Question 3 : Comment savoir quand vendre son produit ? 

Réponse 3 : Il faut essayer de savoir quand il y a trop de produit disponible et quand 

il y a manque de produit : quand est-ce que la majorité des autres producteurs 

produisent ? Quand est-ce que les acheteurs reçoivent des commandes ? Quand 

est-ce que les utilisateurs veulent utiliser le produit ?  



Pour bien vendre je dois vendre une quantité adaptée à chaque acheteur ! 

    
  

 

   



Message clé : Pour bien vendre, je dois choisir mon partenaire en fonction des quantités que je veux vendre 

 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : vǳŀǘǊŜ ƛƳŀƎŜǎΣ ǎǳǊ ƭŜǎ ŘŜǳȄ Řǳ Ƙŀǳǘ tƛŜǊǊŜ Ŝǘ !ƴƴŜ ƴΩƻƴǘ ǉǳΩǳƴ seul sac, sur les deux du bas ils ont beaucoup de sacs. A gauche, ils sont avec 

un petit commerçant (un collecteur), à droite ils sont avec un gros commerçant qui a apporté un camion (un grossiste). 

 

Question 2 : Dans quelle situation va-t-il y avoir un problème ? 

Réponse 2 : Dans la situation en haut à droite et en bas à gauche il y a un problème : les 

quantités de produit vendues par Anne et Pierre ne correspondent pas à ce que le commerçant 

cherche à obtenir. 

 

Question 3 : Comment obtenir un meilleur prix ? 

Réponse 3 : Les collecteurs ont pour travail de regrouper beaucoup de produit, ils achètent de 

petites quantités et ƭŜǎ ǊŜƎǊƻǳǇŜƴǘ ƧǳǎǉǳΩŁ en avoir suffisamment pour vendre aux grossistes 

ou aux transformateurs. 

Comme ils travaillent pour regrouper ce 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 ceux 

que peuvent payer les grossistes. Si je veux obtenir de meilleurs prix, je dois regrouper (seul ou 

ŀǾŜŎ ŘΩŀutres producteurs) de grandes quantités de produit et si je suis sûr de les avoir je peux 

contacter un grossiste. Si les producteurs assurent eux-mêmes le travail de regroupement et arrivent à créer la confiance avec un grossiste ou un 

transformateur, ils ǇŜǳǾŜƴǘ ǇǊŜǎǉǳŜ ǘƻǳƧƻǳǊǎ ƻōǘŜƴƛǊ ŘŜ ƳŜƛƭƭŜǳǊǎ ǇǊƛȄ ŎŀǊ ƛƭǎ Ŧƻƴǘ ŞŎƻƴƻƳƛǎŜǊ Řǳ ǘŜƳǇǎ Ŝǘ ŘŜ ƭΩŀǊƎŜƴǘ όŎŀǊōǳǊŀƴǘΣ ƭƻŎŀǘƛƻƴ ŘŜ ǾŞhicules, 

etc.) aux acheteurs. 

 

  



1èreConclusion : 

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

termes de qualité, de quantité et de période. 

 



Message clé : tƻǳǊ ōƛŜƴ ǾŜƴŘǊŜΣ ƧŜ Řƻƛǎ ŎƘŜǊŎƘŜǊ Ł ƳΩŀŘŀǇǘŜǊ ŀǳȄ ōŜǎƻƛƴǎ ŘŜǎ ŀǳǘǊŜǎ ŀŎǘŜǳǊǎ ŘŜ ƭŀ chaîne de valeur en 

termes de qualité, de quantités et de période de livraison 

 

Question 1 : Quels sont les critères de qualité que recherchent les acheteurs pour votre production ? 

Réponse 1 : En fonction de la culture : Variété ? Couleur ? Séchage ? Taille ? Nettoyage/Tri ? Emballage/Conditionnement ? Durée de conservation ? 

 

Question 2 : Quels sont les moments où les gens ont le plus besoin de votre production ? 

Réponse 2 : En fonction de la culture : Début de campagne ? Milieu de campagne ? Fin de 

campagne ? Période de soudure ? Fêtes Κ ¢ƻǳǘŜ ƭΩŀƴƴŞŜ ? Ça dépend (de quoi) ? 

 

Question 3 : A partir de quelle quantité vendue peut-on espérer obtenir un meilleur prix ? 

Réponse 3 : En fonction de la culture : 1 sac ? 10 sacs ? 1 chargement de petit camion (3 à 5 

tonnes) ? 1 chargement de gros camion (30 à 45 tonnes) ? Plusieurs chargements de 

camions (100 à 500 tonnes) ?  



 

Pour bien vendre je dois comprendre pourquoi le prix change ! 

 



Message clé : Pour savoir comment est fixé le prix, je dois savoir qui sont les ŀǳǘǊŜǎ ŀŎǘŜǳǊǎ ŘŜ Ƴŀ ŦƛƭƛŝǊŜ ŎŀǊ ŎŜ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ 

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

 

Question 1 : Pierre et Anne décident-ils à quel prix ils vendront leurs différents produits ? 

Réponse 1 : Non, le plus souvent ƭŜǎ ŀŎƘŜǘŜǳǊǎ ǾƛŜƴƴŜƴǘ ŀǾŜŎ ƭŜǳǊ ǇǊƛȄ Ŝǘ tƛŜǊǊŜ Ŝǘ !ƴƴŜ ǇŜǳǾŜƴǘ ƧǳǎǘŜ ŘŞŎƛŘŜǊ ǎΩƛƭǎ ŀŎŎŜǇǘŜƴǘ ƭŜ ǇǊƛȄ ƻǳ ōƛŜƴ ŀǘǘŜƴŘŜƴǘ ǳƴŜ 

autre proposition 

 

Question 2 : Est-ŎŜ ǉǳŜ ŎΩŜǎǘ ƭΩŀŎƘŜǘŜǳǊ qui décide du prix de chaque produit? 

Réponse 2 : bƻƴΣ ƭΩŀŎƘŜǘŜǳǊ ƭǳƛ-ƳşƳŜ ƴŜ ŦƛȄŜ Ǉŀǎ ƭŜ ǇǊƛȄΣ ƛƭ ǎΩŀŘŀǇǘŜ ŀǳ ǇǊƛȄ ǉǳƛ Ŝǎǘ ŦƛȄŞ ǇŀǊ ƭŜǎ 

autres membres de la chaîne de valeur (les autres acheteurs, les transformateurs, les 

consommateurs). Si je veux comprendre pourquoi et comment le prix change, je dois savoir 

qui sont ces autres membres de ma chaîne de valeur. 

 

 

 

 

 



 

 



Message clé : Lƭ ȅ ŀ ŘΩŀǳǘǊŜǎ ǇǊƻŘǳŎǘŜǳǊǎ ǉǳƛ ǇǊƻŘǳƛǎŜƴǘ ƭŀ ƳşƳŜ ŎƘƻǎŜ ǉǳŜ Ƴƻƛ Řŀƴǎ ŘΩŀǳǘǊŜǎ Ǉŀȅǎ, peut-être sont-ils 

ŘΩŀŎŎƻǊŘ ǇƻǳǊ ŀŎŎŜǇǘŜǊ ŘŜǎ ǇǊƛȄ Ǉƭǳǎ ōŀǎ ǉǳŜ ƭŜ ƳƛŜƴ ? 

Question 1 : Que voyez-vous ? 

Réponse 1 : Pierre et Anne et des agriculteurs dans différents pays. 

 

Question 2 : Quels sont ces pays ? 

Réponse 2 : Pierre et Anne sont ici, les agriculteurs à leur droite sont en Europe ; sur la ligne du dessous, les 1ers agriculteurs sont aux Etats-Unis 

ŘΩ!ƳŞǊƛǉǳŜΣ Ł ŘǊƻƛǘŜ ƭŜǎ нèmes agriculteurs sont en Amérique du Sud (Brésil ou autre), 

encore à droite ce sont des agriculteurs en Asie (Chine, Vietnam, Thaïlande, etc.), sur la 

dernière ligne les agriculteurs à gauche sont en Inde et ceux à droite sont au Moyen-

Orient (Turquie, Liban, Iran, Syrie, etc.) (Ou au Maghreb : Maroc, Algérie, Egypte, etc.). 

(Indiquer les images en donnant des noms de pays connus et qui correspondent aux 

grands pays producteurs en fonction de la culture concernée) 

 

Question 3 : Lequel ŘΩŜƴǘǊŜ ŜǳȄ ǇǊƻŘǳƛǘ ƭŜ Ǉƭǳǎ όŘǳ ǇǊƻŘǳƛǘ ŎƻƴŎŜǊƴŞύ ? 

Réponse 3 : (En fonction de la culture, donner le classement et si possible des ordres de 

grandeur de la production des plus grands pays producteurs par rapport à la production 

locale, par exemple : les Indiens produisent 2 fois plus de produit que nous, ou encore 10 

fois plus, etc.) 

 

Question 4 : Que se passe-t-il si les autres agriculteurs sont prêts à vendre à un prix plus bas que moi ? 

Réponse 4 : Si leurs coûts de production sont moins élevés, si le temps a été clément et que leuǊ ǇǊƻŘǳŎǘƛƻƴ ŀ ōƛŜƴ ŘƻƴƴŞ ƻǳ ǎΩils ont bien vendu 

ŘΩŀǳǘǊŜǎ ǇǊƻŘǳƛǘǎΣ ŎŜǎ ŀƎǊƛŎǳƭǘŜǳǊǎ ǎƻƴǘ ǇŜǳǘ-şǘǊŜ ŘΩŀŎŎƻǊŘ ǇƻǳǊ ŀŎŎŜǇǘŜǊ ŘŜǎ ǇǊƛȄ Ǉƭǳǎ ōŀǎ ǉǳŜ ƳƻƛΣ ǎƛ ŎΩŜǎǘ ƭŜ ŎŀǎΣ ƧŜ ƴΩaurai pas le prix que je souhaite. 

5ŀƴǎ ǘƻǳǎ ƭŜǎ ŎŀǎΣ ƧŜ ƴŜ ǇŜǳȄ Ǉŀǎ ǘƻǳǘ ǎŜǳƭ ŦƛȄŜǊ ƭŜǎ ǇǊƛȄΣ ƧŜ Řƻƛǎ ǎŀǾƻƛǊ ǉǳƛ ƛƭǎ ǎƻƴǘ Ŝǘ ŎŜ ǉǳΩƛƭ ǎŜ ǇŀǎǎŜ ŎƘŜȊ ŎŜǎ ŀǳǘǊŜǎ producteurs. 

(Si possible parler de comment se passe la production dans ces différents pays, surtout de ceux qui produisent le plus, et laisser les producteurs poser 

leurs questions) 



 

 


