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PREAMBULE : UN GUIDE POUR QUI, POURQUOI FAIRE ?

Ce présent guideaccompagne d'autres supports' relatifs a l'expérience de la
Coopérative de Mogtédo au Burkina Fasoun résumé, une fiche descriptive et une vidéo
qui présentent difféerents aspects d'un marché pegéles paysans riziculteurs de cette
coopérative, un marché gu'eux-mémes caractérisemne étant "sécurisé et autogéré".

Ces supports peuvestre utilisés par toute personne travaillant directementou en appui

a l'organisation des paysans et producteurs (OR)n matiére de commercialisation de
produits agricoles®: animateurs, techniciens salariés, personnelgiat@mes d'appui,
agents de développement travaillant avec les @8uet membres. Et bien sdr aussi leaders
d'OP, producteurs, agriculteurs, hommes ou femmdsjiduels ou membres d'OP puisque
directement concernés par la question, ainsi ques Ipartenaires (autorités locales,
commercants, financeurs, bailleurs, etc.).

Les supports sont congaesmmeoutils pour I'animation de réflexions collective®’ autour

du theme de la commercialisation des produits apscpar les OP. llse constituent pas un
matériel de vulgarisation-formation sae theme. La séance d'animation autour des supports
notamment vidéo est axée sur la communicationnetau groupe et doit aider a réfléchir
ensemble, aider a la prise de conscien¢expkrience de Mogtédo n'ggas un modéle a
copier mais constitue un exemple concret de prasiqliOP qui doit permettre de susciter
des questions et d'animer des discussions autoee tteme avec des techniciens agricoles,
producteurs et membres d'OP en particulier. Dampd'ssibilité de se déplacer, un groupe
peut quand méme découvrire le processus ou letaéslel cette expérience grace a la vidéo.
Néanmoins, la vidéo n'a pas vocation a fournir@mnses aux nombreuses questions que
I'on ne manquera pas de (se) poser en la regatdapersonne qui présente la vidéo doit en
effet s'attendre a ce que le public la questionme rombres aspects percus comme
manquant dans la vidéo: quil s'agisse de tedmsci vulgarisateurs, chercheurs,
agriculteurs, etc., chacun a sa propre perceptda ccalité, ses propres attentes en fonction
de son vécu et de ses préoccupations présentesst lIhormal que chacun réagisse
differemment et percoive un certain nombre d'infations comme manquantes, de son
point de vue. La vidéo vise bien a susciter I'esgien de différentes remarques sur cette
action. Les réactions et questions du public satdrd de prises de paroles qui permettent
aux personnes présentes de faire part de leursspiénvue et visions des choses, de leurs
préoccupations, bref de parler de leurs expérieageartir de celle de Mogtédo. La vidéo
doit ainsi participer a ce que les différentes engs présentes puissent mieux (se)
découvrir, connaitre ce en quoi ils sont différeatse reconnaitré”.

Ce guide vient apporter quelques éléments et reppoair faciliter l'organisation et
'animation de tels moments d'échanges collectifsec deux sous objectifs : d'abord,
faciliter la compréhension de l'expérience spéadigle Mogtédo, et, in fingider a la
prise de recul® sur des actions de commercialisation de produiis@gs menées par des
OP, sur ses propres actions en la matiére ou an ames actions.

Il comporte en particulier :

- des questions pour s'assurer de la compréhedsioas de la Coopérative de Mogtédo (Partie 1) ;
- des éléments conceptuels pour aider a la priseals vis-a-vis du cas de Mogtédo (Partie 2) ;

- des exemples concrets d'actions d'autres OPgtleuiplus loin (Partie 3) ;

- des remarques d'ordre pratique pour une animatitour de la vidéo de Mogtédo (Partie 4).

! Supports disponibles et utilisables avec le présegtiide (versions francaises et anglaises) :

Maitrise de la commercialisation locale de riz [zacoopérative de Mogtédo. - CTA, Fida, Inter-sése 2004. -

VIDEO 12 minutes + Transcript de la vidéo (4 p.).

- Création d’'un marché sécurisé autogéré par lesapayriziculteurs de la Coopérative de Mogtédo akiBar-aso-
Inter-réseaux, 2006. - FICHE DESCRIPTIVE 10 p.+ RESUME

Ces supports téléchargeables en ligne (http://wwevr-ireseaux.org/article.php3?id_article=1078)



(a) La commercialisation des produits agricoles : & expériences riches et variées trop peu valorisée

Les analyses sur la commercialisation des produgtgoles en Afrique subsaharienne font apparaiitr
certain nombre de constats :

- de nombreux agriculteurs et éleveurs soulignestdifficultés qu'’ils rencontrent pour commercialis

leurs produits et la trop faible valorisation gs'dn tirent ;

[}

- il existe de nombreux a priori et caricaturesspants tant sur le role des commercants (corésdér

comme des « spéculateurs »), le réle des OP (é@nfirun réle d'achat cash des produits des mem
a un prix supérieur au marché au moment de lateSaetl de revente a la soudure en comptant ferm
une hausse des prix pourtant aléatoire), que stdiorletionnement des marchés (les producteur
disposent pas d'une vision de la filiere leur peterg notamment de comprendre les mécanisme
formation des prix, de positionnement des actelrs..

- des expériences de commercialisation de proghaitsles agriculteurs et éleveurs existent, réussig
non. Mais elles sont peu ou mal connues, raremealysées ou capitalisées et demeurent trop so
peu valorisées (expériences pas articulées ou psaspen compte par les OP comme par d'a
acteurs, décideurs, organismes d’'appui, bailleurs...)

(b) La vidéo : un outil pour lI'animation de réflexions collectives

La vidéo est congue ici comme outil d'animatiorréféexions en groupe sur le theme de l'organisadies
producteurs pour commercialiser leurs produitscafgs. Elle ne prétend pas décrire I'expériencédad
Coopérative de Mogtédo dans son intégralité. Deuxds de vidéo ne suffiraient pas a restituerdiede
de cette riche expérience. Quand bien méme, sdahait deux heures, cela limiterait les espaceasiptes
pour la projeter et pour la discuter. En outrepgment de lire ce document, la Coopérative de Mimt
srement déja bien changé! Il ne s'agit donc pas pios de figer une histoire a copier ou reprod
ailleurs. Une "simple" transposition ne serait awggaent possible, chague contexte, histoire, orgaois
est particuliére et changeante et les solutions&atmouver en fonction de chaque situation.

La vidéo vise a relater un bout d'histoire concrgte doit aider des acteurs connaissant /porteer
situations particuliéres a se confronter a d’autnasiéres de voir, de faire, a se questionnerfiéchér sur
leurs propres expériences, sur différents rélesnguOP peut jouer pour améliorer la commerciatigaties
produits agricoles de ses membres. Elle est urexigétpour créer un moment d'échange, de déba
réflexions en groupes sur des actions menées gatreb et des actions possibles a faire. Elle sejoaer

un effet miroir "réflexif", qui doit aider a prenglrdu recul mais aussi a se projeter et/ou anticilesf

situations a venir, inciter a la vigilance, et d@®® préparer en conséquence : avoir en mémoirereks
possibles pour aider a anticiper.

(c) Des visions et préoccupations différentes

« Le baobab n’est pas le méme arbre raconté paolaris qui trotte devant ses racines, par I'éléphaui
vient en brouter les feuilles, et par l'aigle qei $urvole en quéte de sa preidviais trop souvent, on (g
tant que conseiller, technicien, agent de dévelmgpe, etc.) croit connaitre le paysan et de ceda
s'autorise a penser et décider a sa place. Chagtenntine son action en fonction d’'images qu'il alal
réalité sociale, et non de la réalité elle-mémenebre moins de la réalité percue et vécue pgragsans.

Aussi, il est utile de mieux se connaitre, de citnmases différences: on ne progresse pas dal
construction d’une relation en gommant les diffésm Il faut au contraire connaitre ce en quotrkaast]
différent.

(d) La prise de recul sur ses actions

La réflexion sur ses actions ne va pas de soi. &tduwne médiation par un acteur extérieur est saae
pour aider a prendre du recul sur ses propresnsgtet/ou se dégager, se détacher du contextedit
d'une autre expérience.

Le médiateur pourra aider & questionner sur ceagttié fait, comment ont été mobilisées les resssy
comparer avec d'autres fagons de faire, aiderra i faisant le pont avec d’'autres situationsaniextes
Il pourra participer ainsi a dédramatiser les esqour en faire des situations d’apprentissagep@ager
au dialogue, proposer des pistes de travail.

Cela est important : la prise de distance peutdditerla motivation a apprendre et a agir. En pmée
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1- DES QUESTIONS POUR AIDER A COMPRENDRE LE CAS SPECIFIQUE DE M OGTEDO

Les questions proposées ici, avec quelgues éléndmtséponses, sont des questions

possibles a poser aux participants, pour s‘assotamment que le processus et les résultats

des activités menées par les producteurs et laétatipe de Mogtédo sont compris.
Il ne s'agit pas une liste exhaustive de questieinsoutes les questions ne sont pas

bY

nécessairement a poser non plus : cela dépendraolgestifs poursuivis, du temps
disponible et de la dynamique du groupe (Cf. Pditie

Comment le riz était-il vendu AVANT ? Avec quelleDIFFICULTES rencontrées ?

Avant 1996, il y avait un systéme de gestion didlixe riz par 2 sociétés d’Etat, I'une char
de l'achat et de la transformation du paddy (Sona&ociété nationale de collecte de
mentionnée dans la vidéo par un responsable dedpécative) et l'autre était chargée
importation et de la commercialisation du riz &bc

Globalement, les coopérateurs de Mogtédo ne gamBshtun bon souvenir de cette périg
surtout a la fin ou la Sonacor ne fonctionnait piés bien (ce n'est pas le cas dans d’'al
périmetres ou les producteurs ont aujourd’hui dlianzgendre leur paddy et regrettent le ter
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ou la commercialisation était assurée). Pour eexprix proposé par ces sociétés n’était ni

rémunérateur ni transparent.

1996 marque le début du désengagement de I'Et kt libéralisation de la filiere riz, avec
suppression des deux sociétés d’Etat et leur remplant par des sociétés privées. Ces so(
achétent le riz paddy aux coopératives mais arrgtegressivement leurs activités autour
2004 en laissant des impayés aux producteurs.

La Coopérative de Mogtédo a ensuite essayé de eeliidictement sur des marchés urbain
« eliminant » les intermédiaires. Les tentativevelates directes sur ces marchés éloignés
pas été davantage concluantes. La Coopérativensealers compte qu'il est préférable
vendre sur un « marché de proximité permettanigigrise et une visibilité pour tous ».
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Quels ELEMENTS DECLENCHEURS ont poussé a I'‘émergere d'un nouveau
systeme ?

L’élément déclencheur premier a été la division cegpérateurs, dont certains mettaient en

cause la gestion du bureau de la Coopérative ed (X9 fiche de I'expérience p.4) : celix-
ci ont du mal a croire que la Coopérative puissarades difficultés pour vendre et qu'eglle
n’obtienne pas de meilleurs prix.

L’audit financier réalisé par le ministére de I'mgitture montre pourtant que la Coopérative
était bien gérée. Le bureau de la Coopérative cenapalors la nécessité d’'une visibilité et
d’une lisibilité plus grande des opérations comnades pour tous les coopérateurs.

Il'y a donc eu ensuite décision de I'abandon dmmamercialisation PAR la Coopérative et
montage d’'un autre systeme qui permette aux predtgide toucher directement la vente
de leur production ET d’avoir les avantages deeat® groupée (concertation sur les prix,
transparence sur les transactions).




Quelles DECISIONS COLLECTIVES ont été prises au nieau de la Coopérative ?

La premiere mesure a été la décision de laissqrtahicteurs vendre directement leur padd
ainsi toucher leur argent : les coopérateurs vendésormais eux-mémes leur production.
qui pourrait paraitre comme une régression enniit'est pas : des mesures viennent co
balancer cette décision qui semble assez indivigtaalet donc peu « esprit coopératif »)
Coopérative va prendre en effet en charge d'atdregions pour faciliter la commercialisati
et améliorer les ventes des coopérateurs.

La Coopérative a proposé aux femmes du villagehd'ser la production des producteurs e
I'étuver elles-mémes, puis de la vendre ensuitefanmnes commercantes extérieures. Ce
été entériné avec différentes décisions :

- décision d'abord que "tout le riz passe par Banfies étuveuses du village" avec
interdiction de vendre du paddy sur le marché,eskeuvente du riz blanc étant autorisée
femmes du village achétent le riz, le transformeinte revendent aux commercantes
viennent au marché. Il y a une augmentation deuva@utée gardée ainsi au niveau
village ;

- décision d'un lieu unique de vente sur le mafgo@r une information et un contréle p
faciles) ;
- décision d'un contrble des pesées pour que Bupteur soit payé au juste poids ;

- décision de régulation du marché par la Coopératielle intervient a certaines périoc
pour acheter du paddy ou en vendre, afin dajudés volumes mis en ven
(approvisionnement régulier garanti aux acheteysgtg)'avoir ainsi une offre (et un pr
plus stable ;

- décision d'un prix unique fixé par négociationrercoopérateurs et transformatrices et
regles pour faire respecter ce prix avec pénatitésas de non-respect.
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Dans le nouveau systeme de la Coopérative, QUE FONLES ACTEURS impliqués ?

Chaque producteur produit et vend son riz aux fesnéigveuses en un lieu unique de marck

Des producteurs sont formés par la Coopérativagtppar les femmes étuveuses pour me
les volumes et faire la pesée.

Les femmes du village achéetent le riz paddy auxigecteurs et I'étuvent ; pour le décortic
les femmes font appel au service a facon auprespriléés du village disposant
décortiqueuses.

La Coopérative achéte a la récolte seulement lgypdthgriculteurs en difficulté obligés
vendre. Elle constitue un stock de paddy sur |& lolesla redevance (liée au fonctionnemern
périmetre irrigué) et remboursement des intrany@papar les producteurs en sacs de riz pa
Ce stock sert a réguler ensuite le marché.

Les autorités locales (préfet, gendarmerie) redseaeat le systéme et encouragent
responsables de la Coopérative. Elles ne recommiigsas les plaintes de commercs
n'acceptant pas les regles de la Coopérative.
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Quels sont les ROLES DE LA COOPERATIVE ?

Tout dabord la Coopérative assure la gestion duimadre irrigué et également

I'approvisionnement en intrants (engrais et sem&nde ses membres.

En matiére de commercialisation, la Coopérativepassée d'un réle d’achat de la production

de ses membres a celui de « régulation » du marché
- elle négocie et obtient un meilleur prix pouvénte du paddy de ses adhérents ;
- elle fait ensuite respecter les décisions prises

- elle s’assure que les producteurs vendent a ste poids (pour ne pas perdre d’'un coté
avantages obtenus de l'autre) ;

- elle assure une régulation pour offrir du rizteollannée (intervention de la Coopérative
peut acheter ou vendre en fonction des besoinda giroduction d'un riz de quali
(sensibilisation, formation des étuveuses, traaailles équipements) ;

- elle favorise les activités économiques au seirvilage et une meilleure distribution d
revenus (valeur ajoutée apportée par I'étuvage @étorticage).

Un "meilleur prix pour les producteurs" veut direegles commercantes achétent plus ¢
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Néanmoins, ces mesures satisfont les commercaniesecherchent un approvisionnemegnt
régulier (c’est-a-dire toute I'année) pour pouviener leur activité en continu. C’est important

car un des reproches fait en général dans d’aptress par les distributeurs de riz reste que

I'on

ne peut trouver du riz local toute 'année (une omrgcante souligne dans la vidéo : "on trouve

du riz toute I'année sur ce marché"). Sur ce plair@oopérative profite de sa double culture
riz qui permet deux périodes de production.

La Coopérative n'achéte plus la totalité de la poibn de ses membres. Pourtant d
beaucoup d’autres coopératives du Burkina Fas@déement intérieur prévoit que toute
production des membres doit obligatoirement étredue a la coopérative. Dans la majorité
cas, cette obligation n’est jamais respectée. RmifyjEn général pour deux raisons principa
d’'une part le manque de capacités financierescpepératives n’ont pas et ne peuvent a
acces a des fonds suffisants), et d'autre parts€éabe d’acheteurs pour des quan
importantes.

Ce que veulent les adhérents de leur coopérative prix rémunérateur et une garantie
I'écoulement de leur production. Ce sont ces oifgeqtii ont poussé la Coopérative de Mogt
a mettre en place son systeme actuel en s’appsyarsion marché local traditionnel et sur
acteurs locaux. Le premier role d’une coopératstede répondre aux besoins de ses men
et de trouver le systeme le plus adapté et le pkmurisé pour cela. C'est pourquoi
Coopérative de Mogtédo a mis en place le systemelac

Quel est I'enjeu de faire un LIEU DE MARCHE UNIQUE ?

Le lieu unique de vente est une mesure permetenttter contre une sous-information (

producteurs (asymétrie de I'information) due a ldispersion. Il permet une meilleure gest

de l'offre et de la demande de riz et de modifierrdpport de force entre producteurs

acheteurs, souvent défavorables aux producteurs :

- une meilleure information sur les prix permetmeilleur contréle du respect des accq
sur un prix minimum garanti ;

- une meilleure information sur la demande et lekimes commercialisés chaque jour
marché permet de réguler en fonction des besoins.

Le lieu unique de marché constitue une garantie jplyortante pour les producteurs de re
solidaires des décisions de leur organisation e¢sigecter les regles.
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QUI ACHETE le riz et ou ?

Les femmes étuveuses du village achetent le rizyadix producteurs sur le marcteles
achétent semaine par semaine, ce qui représente a chaque fois des montants faibles.

Les femmes commercgantes extérieures au villagaegmracheter le riz blanc sur le marché

La Coopérative achete seulement le riz des prodigten grande nécessité pour éviter
ventes "paralleles” (mais la plus grosse part dume de riz paddy dont dispose la Coopérg

des
itive

vient paiement de redevances en nature des membres)

Comment est FIXE LE PRIX du riz ?

La fixation du prix du paddy se fait par négociatavec les femmes transformatrices du villz
Le prix négocié tient évidemment compte du marclobaj et du prix du riz importé. Cet
négociation permet de fixer un prix du riz blang sera proposé aux femmes commercat
Cela fonctionne et permet aux producteurs d’obtanimprix du paddy nettement supérieu

age.
te
ntes.

hY

ra

ceux des grandes zones rizicoles. (125/135 F aédogtontre 105 F pour les grandes plaines

rizicoles en début 2007).

Cela est possible pour plusieurs raisons :

- les avantages comparatifs de Mogtédo (90 km dag&ipugou, au bord de la ro
internationale donc plus proche du plus grand eedi&# consommation que les aul
périmetres) ;

- unriz de qualité apprécié, provenant de la vamaéltivée ;

- la Coopérative s'assure que le mécanisme dedixatgociation du prix préalable, entre
Coopérative et les femmes du village qui achéeptaddy, a été compris ;

- il y a fixation, mais tout en tenant compte dixu riz importé arrivant au village et
prix du riz sur les autres marchés ;

- il y a une information par la Coopérative sur@dex du riz blanc de Mogtégo : I
commercantes extérieures connaissent le prix alawenir ; elles acceptent de payer |
cher car elles sont sdres de trouver du riz detgualchague marché : connaissant la qu
et le prix avant de se déplacer, elles peuvene fiurs calculs avant de venir et ne
déplacent jamais pour rien ;

- ensuite, et c'est loin d'étre négligeable, sumérché de facon générale, les variation
prix du paddy ou du riz blanc sont moins importargee pour les céréales séches...
Pari : pour qu'il y ait un prix fixe au niveau dpsoducteurs, il faut que les femmes du village éfuivent s’y

retrouvent et que leur travail soit rémunéré. Ausss femmes fixent le prix la vente avec la Coafég : ce ng
sont pas les femmes extérieures qui fixent le guixiz.
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Quels moyens ont-ils été mis en place pour faire FEPECTER LE PRIX NEGOCIE ?

La Coopérative n'exerce pas un monopole. Les ptedus vendent a qui ils veulent m
doivent respecter le lieu unique de vente et be fpré par la Coopérative.

Le point principal reste I'obligation du lieu de roé unique, et le contréle ainsi facilité.;[
négociations raisonnables et réalistes : les reghe®rales du marché restent valables.
Coopérative et les femmes étuveuses du villagenfiiwa prix trop éleve tant du paddy que
riz blanc alors les commergantes extérieures sridéront du marché.

Enfin, des régles sont fixées pour faire respecéeprix avec des pénalités en cas de
respect. Ces regles n'ont pas de fondement juediquais elles sont acceptées
'administration locale qui apporte son soutiem &bopérative au vu des résultats économi
et des conséquences pour le développement deftxctre.
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Pourquoi parle-t-on de REGULATION du marché et de marché sécurisé autogéré?

La Coopérative intervient sur deux éléments clémdente : le prix du paddy et du riz blanc¢ et
les volumes mis en vente lors des marchés.

La fixation du prix du paddy et du riz ne dépendgos uniguement des acheteurs extérieurs.
Ce sont les producteurs qui négocient le prix desctransformatrices du village en tenant
compte d’'une part des colts de production et cégodirt du prix du riz sur les grands marghés
nationaux. Evidemment les producteurs recherchenprix du paddy le plus élevé possiple
mais qui reste réaliste, c’'est-a-dire payable par dcheteurs extérieurs. Cela demande| une
bonne connaissance du marché et des prix. Dangamigy temps la Coopérative avait des
correspondants sur le marché de Ouagadougou psunfleemer des prix du riz tant logal
gu’importé. Avec le temps, I'expérience, la miseréseau des organisations de producteurs
rizicoles et le développement du téléphone, legomsables de la Coopérative sont aujourd’hui
renseignés regulierement sur le marché du rizsevéeiations de prix tant dans les zones de
production que de consommation. lls disposent aladhases de négociation pour fixer le prix
de leur production.

En contrepartie, la Coopérative intervient a ddfées périodes pour maintenir un volyme
régulier d’approvisionnement du marché de Mogtédest un point majeur afin d’'une part
d’éviter un afflux trop important de I'offre en pdylqui aura tendance a faire chuter le prix, et
d’autre part de garantir un volume d’affaires réguhux acheteurs qui fréquentent le marchg au
moment ou le riz se fait plus rare. Ainsi la Co@piée peut réaliser des achats au moment de la
récolte pour éviter 'engorgement du marché etositirinet en vente ses stocks (paiement des
redevances pour la gestion du périmétre ou remboast des intrants, achats d’intervention)
au moment ou le marché commence a manquer de pagdycomme objectif de maintenir jun
volume d’achat a chaque marché et fidéliser lestacins.

La Coopérative cherche donc a régulariser tantribe (prix plus élevé et stable pour les

producteurs — prix connu a I'avance pour les achs}ajue les volumes (il y a du riz a vendre a
chaque marché). Ce dernier point est un point pdiabpour les acheteurs qui recherchent|une
activité réguliére.
Ce sont donc les producteurs qui par I'action dédapérative gerent le marché. Il ne s’agit|pas
de récupérer les taxes de marché mais de géréeldé produit et de garantir la demande en
offrent des conditions appréciées par les acheteurs

Pour les producteurs, le marché est sécurisé aaedart il n’est plus soumis aux variations de

prix qui peuvent étre imposées par les acheteessproducteurs sont impliqués dans le respect
des accords sur les prix et la coopérative apmuieohtrole des transactions pour éviter|des
pertes sur les mesures lors des achats.

Ce nouveau mode de fonctionnement a été expligagpae et admis par les autorités
locales qui ne cherchent pas a I'entraver et I'eragent :

- contrdle du volume de riz étuvé mis en marché&relieu unique, a des prix négociés ;
- controle des mesures et pesées ;
- des regles pour faire respecter ce prix aveclpénan cas de non-respect.

La Coopérative a introduit un droit a la régulatour un marché plus équitable basé sur des
négociations avec les autres professionnels.




Quels ATOUTS SPECIFIQUES de Mogtédo ont favorisé Isystéme actuel ?

Plusieurs éléments spécifiques font que cette e ne serait pas directement reproduc

avec d'autres producteurs, dans une autre zoaeeetun autre produit :

- Spécificité des producteurs de Mogtédo. Les prtalurs sont sur un périmetre unigue d
méme village : ils se connaissent de longue detgaillent ensembles et ont des activ
communes qui demandent une organisation colle¢tpestion du périmetre). Ceci leur
permis une longue expérience d'apprentissage tihlea la durée, avec des essais erreur

- Spécificité liée au produit vendu : le riz. Ladp@rative profite de sa double culture du riz
permet deux périodes de production au cours ded&@fvolume plus facile a réguler qu'a

une seule culture pluviale annuelle). Par ailldassvariations du prix du paddy ou du
blanc sur les marchés sont de fagcon générale nimipsrtantes que pour d'autres prod
(comme le mais par exemple, pour lequel une régualdu prix serait plus difficile).

- Spécificité géographique. La situation de Mogt@désente deux atouts forts : I'éloignenmn

par rapport a la grande zone rizicole du BurkingoFda zone de production de riz

Mogtédo est marginale et moins soumise a concugjeret la proximité immeédiate d’'un a

routier principal qui permet un acces facile aumotercants (Ouagadougou-Togo-Bénin).

tible

un

ités
a

S.

qui
vec
rz

Lits

ent
de
Xe

Quelles LIMITES du systeme mis en place par la Coapative de Mogtédo ?

Il y a plusieurs limites, notamment celles liéex apécificités de Mogtédo (Cf. supra). On

peut en citer une autre non négligeable : les mtedws ne peuvent pas recevoir la totalité

du paiement de leur production dés leur récolte.

Dans les périmetres rizicoles travaillant sur deaisons de culture comme Mogtédo,
producteurs ont besoin de vendre leur productiom ldérécolte pour lancer la cultyre

es

suivante et principalement acheter les engraisssages. C'est pourquoi les coopératjves
rizicoles recherchent le plus souvent des achetgaus de grandes quantités, capables de

payer le paddy des la récolte.
Un systeme comme celui de la Coopérative de Mogtddsé sur les achats des

transformatrices, ne le permet pas car celles{foet@at progressivement les quantités de
paddy qu’elles peuvent transformer mais ne peupestfaire des achats massifs des la

récolte. Le producteur est donc obligé de vendeduction progressivement.

Dans le cas de Mogtédo, la Coopérative s’occupiagdprovisionnement en engrais de ses

membres. Pour cela la Coopérative prend un cragités d’une institution de micfo
finance. Les membres sont donc assurés d'étre @pfmonés en engrais pour la culture

suivante et peuvent donc différer la vente de féaplte. Pour les producteurs obligés de

vendre des la récolte, la Coopérative assurenpartee des achats du paddy pour éviter un

afflux de paddy et réguler ainsi l'offre.

D’autres coopératives du Burkina Faso (Banzon notamt dans la région de Bobo) ont fait
le choix de vendre leur paddy aux femmes transfosroes qui se chargent de I'étuvage et
du décorticage. Les coopératives négocient avec desupements de femmes

transformatrices et une institution de micro firmnces femmes s’engagent a acheter{une

guantité de paddy correspondant a leurs possibiliggtransformation sur 6 mois (un cycle

de culture). Les coopératives s’engagent a stdekeslume de paddy correspondant, ce|qui

permet aux femmes d’accéder a un crédit de typdsfootatif. La coopérative recoit ainsi la
valeur de sa production des le stockage ce qui gtedea payer les producteurs et |les
femmes peuvent disposer d’'un stock de paddy.




2- DES ELEMENTS CONCEPTUELS POUR AIDER A LA PRISE DE RECUL
Création de valeur ajoutée

Pour produire, des intrants et services sont consgsn(Consommations Intermédiaires
détruites, Cl); de méme, chaque année les équigsrpendent de la valeur (Dépréciation
du capital, D). La valeur ajoutée annuellement (\é8) la valeur de ce qui a été produit en
une année de production (Produit Brut, PB), diméndé la valeur des biens et services
consommés (Cl) et de la perte de valeur du cajiedlurant la méme année.

La valeur ajoutée représente la richesse ajoutéeeliement du fait du travail (VA = PB-CI-D). C'asb
indicateur d’efficience du point de vue de la cdilégté (point de vue qui ne correspond pas nédesaant
a celui du producteur).

On compare notamment les niveaux d’intensificatien’usage de la terre (VA/ha) et les productivités
travail (VA/nombre d’unités de travail, jour ou sgime de travail).

Dans le cas de Mogtédo, la valeur ajoutée localepeamia production de riz représentait au
début la valeur de la production de riz paddy pitldgalement, diminuée de la valeur des
intrants consommeés (Cl) et de la perte de valeucapital (D). Quand il a été décidé de
transformer le riz sur place (étuvage, décortigager avoir du riz blanc), la valeur ajoutée
localement par la production de riz a augmenté alti de la valeur supérieure de la
production en riz blanc.

Répartition de la valeur ajoutée

La valeur ajoutée est répartie entre les différeateurs impliqués dans le processus
productif :

- le propriétaire de la terre recoit le loyer dédae, ou rente fonciere

- des travailleurs, permanents ou temporaires vegbie salaire de leur travail
- la banque recoit les éventuels Intéréts du ceamtibrdé au producteur

- I'Etat recoit les imp6ts et taxes sur la prodoiti

- l'agriculteur et sa famille gagnent ce qui resterevenu agricole (RA), qui représente la
rémunération de leur travail.

Revenu agricole

VALEUR (RA)
AJOUTEE intérét des emprur |s
PRODUIT (VA) ;s 3 impots indirects
BRUT rente fonciere
salaires des ouvrie s
(PB)
Dépréciation d capit Dépréciation du cap
fixe D fixe D
Consommations Consommations
Intermédiaires (CI Intermédiaires(Cl)

Dans le cas de Mogtédo, a partir du moment otéttadécidé de transformer localement le
riz paddy en riz blanc, le revenu agricole a augéemeilleur prix aux hommes
producteurs, rémunération des femmes étuveussspekeurs ont eu un salaire (paiement
au kilo pesé) ainsi que les décortiqueurs (paierdaton par les femmes étuveuses).




Dis-Fonctionnement des marchés
De multiples contraintes limitent I'efficacité darfctionnement des marchés en Afrique.

Sept problémes majeurs ont été identifiés au niveas marchés des pays |en

développemeft

difficultés d’acces au marché: difficultés a vendre ses produits, a se procaies
biens, a obtenir du crédit en raison de I'éloignen{eolts élevés) ou du faible nombre
d’opérateurs...
rigidité de l'offre agricole due au fait que la vente des récoltes est souwsmiue
obligatoire pour faire face aux besoins d’achatsleuemboursements de dettes, et|que
son volume est en partie aléatoire car tres li€lamat, quel que soit le niveau de|la
demande ;

instabilité des prix agricoleset cette instabilité est inhérente a I'activitéiege en
raison de la rigidité de l'offre, de sa saisoniéaét quelquefois de la saisonnalité de la
demande ainsi que des effets des politiques d&aiequblic ou prive ;
formation des prix souvent inéquitableprincipalement parce-que les producteurs sont
isolés, peu informés alors que les acheteurs opbumoir important (surface financigre
et meilleur acces a l'information) ;
tromperie sur la qualité fréquente et souvent au détriment des producteurs qui ne
peuvent pas, lorsqu’ils sont isolés, avoir des m@a sur la qualité des biens qulils
achétent (produits sanitaires, engrais,...) ;
difficulté a accroitre la productivité de la terre, du travail et des facteurs de prodaocti
car cela demande des transformations souvent iaried des systemes de production,
entrainant des risques et une aversion des pradadtre a ces risques et a l'incertitude
gue cela fait peser sur des revenus déja faibleguetquefois sur leur sécur|té
alimentaire ;

difficulté a améliorer la qualité car cela requiert qu’il y ait des accords entrestims
acteurs du circuit de production, de transformagibde commercialisation pour garantir
cette qualité et pour que chacun y gagne.

Dans le cas de Mogtédo, les producteurs de la Catpe ont réussi a lever un certain
nombre de ces limites, en travaillant notamment sur

la transparence des transactions (lieu uniquendeché, négociation des prix,
amélioration de l'information sur les prix a I'azan

I'amélioration du systeme de pesage ;

I'amélioration de la rencontre entre offreursofarcteurs et femmes étuveuses, et
demandeurs (commercgantes) ;

la régulation de l'offre (avec contrble des vodsrde riz blanc mis sur le marché,
volumes et qualité régulieres) ;

avec a chaque fois, la responsabilisation déwdiffts acteurs spécifiques sur la filiere.

Au final la Coopérative est parvenue a diminudtuetuation des cours sur le marché local,
et & mieux valoriser la production, pour les pradurs (qui ont un meilleur prix), pour les
étuveuses et les décortiqueurs (qui travaillentpbus de volumes), pour les commercgantes
qui sont assurées d'avoir un riz étuvé de qudlitégulier).

Comme le dit un membre coopérateur ™“Produire nffitspas, il faut aussi avoir un
acheteur et le motiver a venir (lui indiquer lesxpa I'avance, et lui assurer un volume de
produit de qualité réguliere), et a acheter a uixpatisfaisant - pour le producteur, et pour
I'acheteur".

% Filieres agroalimentaires en Afrique : commendrerle marché plus efficace ? CIRAD. - M. Grifforagt 2001.

10



3- POUR ALLER PLUS LOIN : AUTRES INITIATIVES D 'OP POUR MIEUX VENDRE

Difféerentes expériences, différents supports sexg@riences :

- l'expérience des producteurs de gingembre de foweu Cameroun, qui illustre
d'actions d'une OP pour I'organisation d'un maftobal, et en particulier la gestion de
I'offre du gingembre : des ressemblances certa@ves I'expérience de Mogtédo ;

- l'expérience des producteurs de quinoa de I'Amiap Bolivie, qui illustrede choix de
réles pour la commercialisation contrastés par aep@ ceux des coopérateurs de Mogtédo :
I'OP bolivienne étant plutét vue comme une entsepgiu'une organisation collectiye

- l'expérience des producteurs d'arachide de lalapSénégal, qui illustre de I'évolution
longue d'une OP et différentes tentatives d'orgdiois pour la commercialisation suite
a la libéralisation et démantélement de la sodéféat, avec un nombre de producteurs
et des surfaces plus importantes que pour Mogt@dar. résoudre des problémes a une
autre échelle que local sur la filiere.

Le marché local du gingembre organisé par les agndteurs de Nowefor au Cameroun

Les producteurs de I'OP Nowefor ont tant et si kaemelioré la production de gingembre
(en qualité et en volume) que celle-ci est vendarsale marché local, avec a la clé une
baisse radicale du prix et de leurs revenus :reoffe gingembre surabondante par rappprt a
la demande locale s’est traduite par une baissealaddu prix (division par cinq en moips
de trois ans). Cette expérience illustre le chemam de I'OP et les stratégiques
développées pour y faire face, en particulier, i@c@ssus pour arriver a I'organisation|du
marché local avec une meilleure transparence dasdctions et une gestion de I'offre|du
gingembre au niveau du marché local.

En 2004, ils ont d’abord initié une stratégie damipation du marché local avec une
meilleure transparence des transactions et unéogedt I'offre au niveau local (Axe 1)
articulée autour, d'une part, d’'une régulation panitation de I'offre hebdomadaire de
gingembre au niveau du marché local de facon agouvieux négocier les prix avec les

acheteurs et, d'autre part, de I'écoulement degd=as de gingembre sur de nouveaux
marchés extérieurs, via I'organisation du transpbdes ventes aux acheteurs éloignés.

Suite a des déboires au niveau des ventes suldesspiloignées, un second axe a ensuite
vu le jour: en 2005, pour tenter de mieux vendr® éxcédents de gingembre horg du
marché local, les producteurs ont commencé a agades actions plus classiques d’achat-
stockage via leur organisation Nowefor, qui estugaschargée d’organiser des ventes|des
stocks au niveau d’'acheteurs extérieurs (Axe 2).

Enfin, dans la continuité, afin de jouer sur desun®s plus importants, avec plus|de
producteurs, et pour renforcer leur position sufiliare gingembre, les producteurs |de
Nowefor envisageaient d’étendre ces expériencasvaau de la province en particulier|en
travaillant en réseau (Axe 3).

Ces 3 axes mis en oeuvre au niveau de Nowefor goeétiorer la commercialisation du
gingembre illustrent la capacité d’innovation, dehitisation et de réaction de ces dernjers
pour mieux se positionner sur le marché et tirasrrégenus de leur travail agricole, dans un
contexte ou les commercants Bayam sallams1 sembtoeniner durablement le marché,.

Références :

- L'offre, la demande et le prix d’équilibre : dess connues, un cas d’école a (re)-connaitre. Aoration
des prix aux paysans a travers 'organisation diché@alocal et la régulation de I'offre de gingemipae
Nowefor dans le village de Bafut (Cameroun) / AtHayé, P. Delmas. - CTA, Inter-réseaux, Saild, 2006
12 p.+ Résumé 1 p.

- L'expérience de commercialisation du gingembreawefor, une organisation paysanne du nord-oadest,
Bafut (Cameroun). - CTA, Inter-réseaux, Nowefor)&2007. - Vidéo 15 min. + Transcript (4 p.)

- Guide d'accompagnement de la vidéo / A. LothBrd)elmas. - Inter-réseaux, CTA, 2007. - 12 p.

(Acces en ligne sur http://www.inter-reseaux.origiy.php3?id_article=1078)
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L'association nationale des producteurs de quinoa (Anapqui) en Biwie

L’association nationale des producteurs de quidgegqui) se crée en 1983 dans un contexJe de
rétraction des services de I'Etat, en particulianglle monde rural. Elle développe différentes
activités, certaines typiques d'une entreprise (oenie traitement et la vente de la quinoa) et
d'autres de type "ONG" (appui technique a la priidaocde quinoa, recherches d'alternativeg de
diversification par rapport a la quinoa, formataleaders et de cadres paysans...).

Le cceur de I'action de Anapqui reste cependantliet Ventreprise” et en particulier le traitement e
la commercialisation. Anapqui définit le prix praggoaux producteurs sur base de celui offert par les
intermédiaires, en y ajoutant une légére margetipeskt les activités de transformation de quinoa
en sous-produits restent encore marginales, litnieanpossibilités de générer de la valeur ajoutée
localement. Cependant, |'Anopaci rencontre desicdlfés sérieuses au niveau de| la
commercialisation du fait entre autre d'un mangeecdnnaissance de mécanisme de marché :
manque de suivi de I'évolution de I'offre et dedamande ; focalisation sur un nombre limité¢ de
clients historiques (et dépendance)... Et suritAnapqui reste souvent percu par le producteyr de
base comme un intermédiaire parmi d’autres, vigssatuquel on peut a la limite étre plus exigeant
parce qu’il y a malgré tout un lien d’appartenanagte de propriété. En d’autres termes, le niveau
d’exigence est élevé mais le respect des devdisae®is oublié, voire laissé de coté.

Cette expérience est intéressante car elle moeseckoix d'activités de facon de les meneri|tres
différents de ceux de la Coopérative de Mogtédogteido et I'Anapqui illustrent bien depx
conceptions, si ce n'est opposees, en tous ca&etifés, du/des rbles qu'une organisation de
producteurs peut tenir : "le collectif et I'orgaatiwn” versus "l'individuel et I'entreprise” ?

Référence :

Anapqui, expérience d'une organisation de produetde quinoa. - SOS Faim : Dynamiques paysannes n°7
2005. - 8 p.

(Acces en ligne sur http://www.sosfaim.be/pdf/fildpnam7_FR_01.2.pdf)

Les organisations paysannes, opérateurs commercia®xLe cas de I'implication de la
Fapal dans la filiere arachide au Sénégal

Dans le contexte de la privatisation de la plugde# filiéres agricoles de rente en Afrique, de dsan
espoirs sont placés dans la reprise des fonctiensallecte et de commercialisation par |les

organisations de producteurs. C'est le cas au S€nég dans le chaos provoqué par la dissolytion
précipitée de la Sonagraines (société publiquestmigr chargée de la collecte des arachides et de
leur commercialisation auprés de I'huilerie SONAGQfusieurs organisations paysannes ont fenté
de se positionner en tant qu'opérateurs de collafite notamment d’assurer a leurs membres la
possibilité d’écouler leurs produits a des condgi@prix et délai de paiement) favorables.

C'est le cas de la Fédération des AssociationsaRags de Louga (Fapal), constituée en 1990. |Afin
d’améliorer les conditions de vie de leurs memi§ie800 membres individuels, dont une majqgrité
de femmes) et, d’'une maniere plus générale, deildanpaysannes de la zone, la FAPAL et|ses
groupements menent diverses activités telles quenite en place d'un réseau de boutiques
villageoises d’approvisionnement en produits dempeéee nécessité, la création d’'une mutuglle
d’épargne-crédit, la fourniture de semences de déaualité a crédit, la participation aux cadres
locaux de concertation avec les autorités, etc2@B8-2004, elle a décidé de s'impliquée dans la
filiere arachide en organisant sa premiére campedgremmercialisation en se positionnant en|tant
gu’opérateur de collecte dans une filiére.

Cette expérience illustre d'une activité possililaa OP pour améliorer la commercialisation ajune
échelle différente de celle de Mogtédo : surfatgmpulations concernées plus importantes, marché
non local... En s'impliquant dans la collecte, @8 peuvent avoir une connaissance améliorée|de la
filiere, condition nécessaire pour une meilleursifion pour formuler des propositions paysannes et
les défendre a des échelles supérieures, au nilesapouvoirs publics en particulier.

Référence :

Les organisations paysannes et la commercialisatiess produits de leurs membres- .- SOS Faim:
Dynamiques paysannes n°6, 2005. - 8 p.

(Acces en ligne sur http://www.sosfaim.be/pdf/fildpnam6_FR_02.pdf)
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4- REMARQUES PRATIQUES POUR UNE ANIMATION AUTOUR DE LA VIDEO DE  MOGTEDO

Différents objectifs

Selon les objectifs et publics visés, les modesildation des supports seront a adapter et
I'animation pourra prendre différentes formes. g sur Mogtédo peut étre utilisée selon
des modes variés, au regard notamment :

bY

Les modes dutilisation des supports seront a a&dapt l'animation pourra prendre
différentes formes.

La vidéo sur Nowefor pourra étre en particulietisgée selon des modes variés au regard
notamment :

- des objectifs visés par celui qui présente la vidéo

o depuis le simple échange paansibilisersur la capacité d'innovation des producteurs
et sur d'autres facons de faire en matiere de coomisation : il s'agit ici d'illustrer
de la diversité de fonctions possibles des coopésdOP pour améliorer la
commercialisation des produits de leurs membredeainontrer que les producteurs
peuvent étre acteurs dans un contexte de libéialisanéme sans grand plan d'action,
ni appui, ni fonds de roulement, ni remise en caleseatatut ou cadre juridique déja
existant, etc. ;

Dans ce cas, comme la vidéo est courte, on pefitgord'une réunion non nécessairement prévue
spécifiqguement a cet effet (réunion hebdomadaire, €ic.) pour la montrer, avec un minimum |de
précisions fournies par I'animateur sur des élésngnt justifient I'intérét de I'expérience et laiss
accessible/distribuer un résumé (copie de la fidescriptive plus compléte et de la vidéo |sur
ordinateur ou clé USB). Une demi-heure tout au phisalors nécessaire.

0 jusqu'a une véritabledunion de stimulation autour de cas concrets d'actions d'OP,
avec comme enjeu de déclencher un processus drioéfimais aussi d'engendrer des
idées créatives, d'inciter a innover avec des Prigglécisions collectives et actions
pratiques communes ou complémentaires a mener avec des wedlegartenaires
et/ou autres acteurs du développement. La réuraarrg alors durer plusieurs heures,
selon la dynamique du groupe.

- du nombre et des types de personnes qui vonireéplguées : techniciens-animateurs,

leaders ou membres d'OP a différents niveaux, i#gorlocales, partenaires
commerciaux et financiers, personnes alphabétméesn, francophone ou njretc. ;

- des ressources mobilisables, en l'occurrenceetps et une salle pour réunir un
groupe : la vidéo peut étre vue partout ou il ynardinateur, a 10-15 personnes comme
a 50 et plus si une plus grande salle sombre éguijp@ rétroprojecteur est disponible.

Des pistes pour I'animation d'une réunion

Avant la réunion, lI'animateur pourra sélectionnes éxtraits de supports (passages de la
vidéo, pages des fiches). Si nécessaire, il pduaduire certains passages spécifiques en
langues locales. Durant la réunion, les participantront la parole et I'animateur doit les
pousser a participer et a débattre sur le sujetdabéveiller I'attention, les aider a mettre en
perspective I'expérience de Mogtédo, a reposeanlgigme, faire émerger des idées.

Pour aider a ce que les participants comprennentés de Mogtédo

L'animateur peut passer la vidéo une premiere @&ierement pour permettre aux
participants de s'engager dans le débat, et &reteriscutée.

% Ou comprenant l'anglais si les supports utilisép, fiche, guide) sont en anglais.
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La projection doit susciter curiosité et intérégrmpettre des interactions entre l'animateur et le
groupe qui voit la vidéo : réactions, retro-actiomsour en arriére, prise de recul sur ce quevan
réflexions en commun, recherche de solutions gawaid a une situation propre, celle de ceux| qui
regardent la vidéo... La vidéo doit créer un espieeiscussion a plusieurs, créer du lien, que les
personnes se rencontrent vraiment (elles peuvevbissouvent, mais faute de supports, il n'y a ni
débat ni véritable échange qui puisse dépassgugements de valeur hatifs.

Pour s'assurer que les participants ont compiadeprésenté, I'animateur pourra ensuite les
guestionner sur les activités de Mogtédo, les pace et les résultats observés (Cf.
guestions proposées en Partie 1 du guide).

Si les participants sont alphabétisés, un tempsrp@ire laissé pour la lecture de passages
des supports papiers disponibles présélectionnghabcopiés par I'animateur : résumée,
passages de la fiche d'expérience, traduits ou emorangue locale. Si cela n’est pas
possible, il faudra particulierement travailleskquencage de la vidéo.

L'animateur pourra ensuite repasser la vidéo, dansintégralité ou par petits bouts en
fonction des passages moins bien percgus et déngartance.

Pour aider les participants a prendre du recul skexpérience particuliere de Mogtégo
L'animateur pourra la comparer a des cas connusg\gar les participants :

Les participants ont vu a partir de I'exemple degddo des activités qu'une coopérative /OP peut
jouer pour améliorer la commercialisation de prtslagricoles de ses membres, comme :

- lintervention non pas pour acheter les produitss membres mais pour faciliter
transaction entre producteurs et acheteurs (ferétogsuses et commercantes) ;

a

- I'amélioration du fonctionnement d’'un marché \Hamélioration de la transparence ¢es
transactions (information sur les prix, volumesalds,...) ;

- la gestion de I'offre sur un marché local, avetamment la production d'un produit de qualité
satisfaisante et réguliére sur la durée, I'orgdinisal’'un lieu unique de vente, la régulation du
volume mis en marché via la gestion d'un stock ;

- la facilitation pour la fixation-négociation d'gnix ;
- la définition de régles et de moyens de les fia@specter ;
- la répartition d'activités entre acteurs, spgaiis et complémentaires ;....

En quoi ces activités/ cette expérience de la Cooptive de Mogtédo sont-elles spécifiquelcCt.
Partie 1)?

En quoi présentent-elles des similitudes/différensesur leur propre cas ? L'animateur pourra
ici faire parler les participants sur leurs proprespratiques et problémes de commercialisation.

L'animateur pourra aussi aider les participantsrengre du recul sur l'expérience de
Mogtédo et sur les cas connus/vécus par les paatits en apportant des compléments
d'informations :

- des informations "conceptuelles” comme la créagb répartition de valeur ajoutée, la
formation d'un prix, le fonctionnement d'un marchif. Partie 2 du guide) ;

- des informations de cas concrets complément@@edsartie 3 du guide).
Enfin, 'animateur pourra aider & :

- ressaisir des questions a (se) poser quand @misegun marché (production, gestion de
I'équilibre offre-demande, formation du prix, gestide I'information et fonctionnement
du marché... ;

- ressaisir des questions sur les réles / enseigmesnplus généraux pour les OP.
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Ce présent guide vise a donner des repéeres poilitéa¢animation de
réflexion sur des actions de commercialisation pesduits agricoles
menées par des organisations de producteurs (OP).

Il accompagne la vidéo "Maitrise de la commerceiisn locale de
riz", qui relate la création d'un marché sécuriséitegéré par les
paysans riziculteurs de la Coopérative de Mogted®arkina Faso (12
minutes sur CDROM).

Il est congcu pour utiliser la vidéo comme outil mdfaation, de
discussion et de réflexion en groupe autour degdoisation des
producteurs pour commercialiser leurs produits.

Il vise a aider a la prise du recul sur l'expérienprésentée et, in fine,
sur ses propres actions.

Vidéo "Maitrise de la commercialisation locale de, rpar la
Coopérative de Mogtédo au Burkina Faso”

La Coopérative rizicole de Mogtédo organise la prctibn et la
commercialisation du riz, octroie des crédits imis aux
coopérateurs. La Coopérative a mis en place unesyst
innovant de gestion de I'offre de riz sur le marctié facon a
avoir une offre réguliére et de qualité.

La Coopérative n'achete pas le riz paddy aux memljsauf
exception pour les personnes en grande difficutté@is régule
I'offre sur le marché avec le riz qui provient dentboursement
en nature des intrants fournis aux membres : ettcke et
déstocke ce riz en fonction des besoins du marche.

La Coopérative comme les coopérateurs vendent awpizmt
aux transformatrices de la localité. Ces femmewaeit le riz,
ont recours aux décortiqueurs et vendent le rizodégué aux
commercantes qui viennent acheter sur place.

Ce systéme innovant n’aurait pu étre mis en places ¢e travail
de la Coopérative en concertation avec les autsiib€ales

15



