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Introduction du manuel

Objectif du manuel

L’acces a des semences de qualité est un probléme auquel fait face ’ensemble des petits
producteurs agricoles africains. P'une des solutions a ce probléme est le développement
d’entreprises semenciéres locales.

Ce manuel est un guide pour les formateurs qui soutiennent le développement des petites
entreprises semenciéres. Il est donc destiné a étre utilisé comme un guide du formateur.
11 fournit des directives et des conseils. 1l est préférable que les formateurs aient de ’expé-
rience en gestion d'entreprises, notamment en gestion d'entreprises agricoles. Lorsque le
formateur n’a pas d’expérience en gestion d'entreprises, il serait souhaitable d’inviter un
entrepreneur local (a choisir avec attention) en qualité de co-formateur.

La formation s’adresse aux producteurs agricoles, aux petits entrepreneurs et aux institu-
tions communautaires intéressés a la production de semences agricoles a des fins commer-
ciales. Le but d’une entreprise semenciére est de produire des semences de bonne qualité
destinées a la vente, afin d’en tirer un profit monétaire, grace a des services offerts a la
communauté. Quelle que soit la quantité de semences que puisse produire un entrepre-
neur semencier, son entreprise est destinée a la faillite, s’il n’a pas les compétences adé-
quates en gestion d'entreprise.

Notions sur la méthodologie pédagogique

Nous plaidons en faveur de 'utilisation de méthodes de formation participative. Lappren-

tissage participatif est une méthode créative de résolution des problémes qui fait participer

activement chacun des participants. Il se base sur les caractéristiques suivantes (FAO, 1994) :

= Il sefonde sur les besoins et les problémes des participants.

= Il exploite les connaissances, ’expérience et les compétences de chacun des participants.

» Il fait de chacun des participants a la fois un apprenti et un formateur.

= Il fait appel aux activités concrétes de la vie courante, ce qui permet aux participants
d’apprendre par ’action.

m Lapprentissage se fait dans un lieu et dans un cadre ou les participants se sentent a ’aise.

Quatre autres points a retenir relatifs a ’apprentissage participatif :

1 Unapprentissage par la découverte : On part du principe qu’il n’existe pas d’approche
unique pour résoudre un probléme. Avant de donner la/les solution(s) aux participants,
les formateurs doivent examiner avec eux les différents modes de résolution de la
problématique. L'important n’est pas de transmettre des résultats, mais la facon de
les atteindre et de les appliquer.

2 Unapprentissage par 'exemple : Cette approche est particuliérement importante pour
le développement d’une attitude d’enseignement-apprentissage correcte, laquelle
constitue, dans la plupart des cas, un point faible des méthodes d’apprentissage.
Dans ce cadre, il s’agit de ’apprentissage par ’observation et I’imitation, générale-
ment inconscientes, du comportement et de ’attitude d’individus considérés comme
des modeles, et dont les modes de comportement sont appris au cours d’un proces-
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sus d’apprentissage se déroulant en trois phases : ’attention, la mémorisation et la
reproduction. 1l est primordial que les formateurs enseignent davantage par le biais

de la pratique que par ’énonciation d’exemples précis.

Une méthode active : Le travail du formateur est de susciter et/ou d’encourager I’'inté-
rét des apprenants en créant des situations d’apprentissage stimulantes, sans oublier
qu’une méthode est un moyen et non une fin.

Un apprentissage coopératif, dynamique et interactif : enseignement doit comporter
une série d’activités favorisant I’interaction entre le participant et son environnement,
ses collegues ou le formateur, et ce grace a la dynamique créée par les individus,

petits ou grands groupes. De méme, ’apprenant doit étre impliqué dans le processus
continu de réflexions et de prises de conscience de la maniére dont il apprend (on parle
de métacognition).

Avec la méthodologie participative et de découverte, le role du formateur change
également. Son role est notamment de :
Guider, structurer et résumer réguliérement les discussions.
Introduire les supports de formation.
Poser des questions, sonder et écouter :
«Que voulez-vous dire ? »
« Pourquoi pensez-vous cela ? »
«Qu’en disent les autres ? »
Reconnaitre le point de vue et ’opinion des participants.
Permettre aux participants d’exprimer leurs opinions, donner des exemples et
demander aux autres d’écouter.
Stimuler les idées créatives.
Encourager la participation de chacun.
Chercher des méthodes pratiques pour promouvoir la participation de tous les
participants a la discussion.

(voir le manuel de TUNESCAP)

Utiliser et stimuler les sens. L’acquisition de la connaissance et de ’expérience se fait
par tous les sens, mais pas au méme degré. Tandis qu’on acquiert seulement 3% de la
connaissance par ’'odorat, 3% par le golit et 6% par le toucher, 75% de la connaissance
se fait par la vue, et curieusement pas plus de 13% par 'ouie. Lhomme est une espéce
visuelle. La combinaison et la variété de méthodes d’enseignement utilisant plusieurs
sens donneront de meilleurs résultats que les méthodes d’enseignement ayant recours
seulement a auditif.

Tenir compte de la « courbe d’apprentissage » (‘learning curve’).

Ne pas abuser de la capacité d’attention (‘attention span’).

Stimuler 'usage efficace de la mémoire, en donnant I’information en petites quantités
et en demandant aux étudiants de faire des résumés, par exemple.

Essayer de motiver les apprenants a apprendre.

Accommoder les différents styles d’apprentissage (visuel, kinésique, auditif, etc.).
Obtenir des réactions constructives dans le procédé éducatif.
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Nombre de participants a la formation

Lors de la prise de décision concernant le nombre de participants a la formation, une
attention particuliére doit étre accordée a leur niveau d’expérience en matiére de gestion
d’entreprises, au nombre d’illettrés, a 'infrastructure disponible pour la formation, au
confort ainsi qu’a Pexpérience des formateurs.

Le nombre de participants a cette formation ne doit pas étre supérieur a 30.

Structure du manuel

Ce manuel est constitué de différents modules et séances.

1
2

Chaque module traite d’un sujet spécifique et se compose de plusieurs séances.

Chaque séance a une durée de 2-4 heures. Certaines séances s’accompagnent parfois
d’un exercice pratique a faire a domicile. La restitution des exercices se fait lors de la
séance suivante.

Le lieu de formation : les séances se dérouleront, autant que possible, « au champ »,

ou en matiére de commercialisation, « au marché ». Au moment de parler du stockage
des semences, la séance aura par exemple lieu au magasin de stockage le plus représen-
tatif. Lorsque nous parlerons de clients et de comment se comporter avec eux, la séance
aura lieu au marché.

Les modules sont fondamentalement indépendants, mais référence est parfois faite

a d’autres modules. Par exemple, dans le Module 2, les participants apprennent a conce-
voir et mettre en ceuvre une étude de marché. Comment utiliser 'information issue de
I’étude de marché fait partie du Module 3, module au cours duquel les participants vont
choisir les cultures et variétés a produire, en se basant sur I'information provenant de
I’étude de marché réalisée.

Ce manuel comprend les modules suivants :

Module1: Caractéristiques d’une entreprise semenciére
Module 2 : L’étude de marché

Module 3: Sélection des cultures et variétés
Module 4 : Estimation des investissements
Module 5: Planification de I’entreprise

Module 6 : Capital et finance

Module 7: Transformation, emballage, et stockage
Module 8 : Controéle de la qualité

Module 9: Commercialisation

Module 10 : Gestion financiére

Module 11 : Gestion organisationnelle

Module 12 : Partenariats

Canevas par module

Objectifs

Messages clés

Sources d’information du module
Nombre de séances et durée
Conseils/notes adressés au formateur
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Planification de 'implémentation du manuel

premiére étape 1,2, 4 Avant la préparation
de la saison agricole
(septembre — novembre)
Deuxiéme étape 3,5,6,10 Pendant la saison séche
7,8,9, Pendant la saison séche
Troisiéme étape 11,12 N’importe quand

Information détaillée par module

Module 1 | Caractéristiques d’une entreprise semenciére
11 vaut mieux que ce module soit présenté avant tous les autres. Si ce n’est pas pratique, il
peut étre présenté a n’importe quel moment, mais le plus toét possible.

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

septembre
6

3 heures 30 minutes

Module 2 | L’étude de marché

Etant donné qu'il s'agit de la base de presque toutes les décisions devant étre prises dans
une entreprise, ce module doit également étre présenté aussi tot si possible.

Lorsqu'on forme des petits producteurs, il est important de leur poser des questions quand
la matiere est encore fraiche dans leur mémoire, c'est a dire avant la saison culturale.

Période/mois proposé pour ce module octobre
Nombre de séances 6

Durée 3 heures
Exercices 2 jours

Module 3 | Sélection des cultures et variétés

11 s’agit surtout d’un exercice de planification. On a besoin des résultats de I’étude de mar-
ché, raison pour laquelle ce module doit suivre le Module 2. La période de ’'année choisie
pour aborder ce module n’a néanmoins pas vraiment d’importance. Il pourrait étre judi-
cieux de présenter ce module peu de temps apres les modules 2 et 3, de facon a ce que les
participants se rappellent mieux des résultats obtenus de I’étude de marché. Le processus
permettant d’obtenir les semences de base et de les multiplier en quantités suffisantes
pour la production peut prendre de nombreux mois, voire des années. La décision quant a la
sélection des cultures et variétés a produire peut donc étre prise a n’importe quel moment.

Période /mois proposé pour ce module fin octobre
Nombre de séances 3

Durée

2 heures 45 minutes
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Module 4 | Estimation des investissements

Le Module 4 est le fondement de tous les modules abordant les sujets financiers. 1l doit
donc étre présenté avant les modules 5, 6 et 10. Il s'agit d'une matiére théorique pour les
petits producteurs. Par conséquent, il vaut probablement mieux la traiter au cours de la
saison calme, quand il n’y a pas beaucoup de distractions en termes de cultures, météo,
ventes etc. On pourrait présenter les modules 4, 5, 6 et 10 comme un bloc (2 ou 3 demi-
journées par semaine), pendant la saison séche.

Période/mois proposé pour ce module

Nombre de séances

Durée totale

au choix des agriculteurs (Saison séche)
3

1 heure 45 minutes

Module 5 | Planification de ’entreprise

Ce module aborde le pourquoi de la planification, que faire, quand, ot et comment culti-
ver, les moyens a mettre en ceuvre, le budget de ’intervention, qui va faire cette activité,
le stockage et la vente des semences.

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

1 Devoir a domicile

Module 6 | Capital et finance

Voir les commentaires au module 4.

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

au choix des agriculteurs
6
2 heures 45 minutes

4 heures

au choix des agriculteurs
3

2 heures

Module 7 | Transformation, emballage et stockage

Ce module aborde de nombreux points. Vu qu’il faut donner aux entreprises assez de
temps pour qu’elles puissent se préparer a la récolte, une période d’au moins six a huit
semaines avant la récolte doit étre laissée pour implémenter les lecons du Module 7.

début décembre
3

3 heures 30 minutes
1 Demi-journée

Module 8 | Controle de la qualité
La qualité des semences est obtenue au champ et ne peut qu’étre préservée pendant la
transformation et le stockage en magasin. Par conséquent, il vaut mieux que ce module
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soit combiné avec les éléments de formation en production traitant de la qualité. Si ce
n’est pas possible, il serait préférable que ce module soit immédiatement traité apres cette
méme formation, a savoir au cours de la saison culturale.

Période/mois proposé pour ce module novembre
Nombre de séances 5

Durée 2 heures
1 (demi-)journée

Exercices 10 jours

Module 9 | Commercialisation

Vu que ce module contient des exercices pratiques comme des visites aux magasins des reven-
deurs ou les ventes de semences se déroulent, il faut le placer au moment de la saison des ventes.
Le moment idéal pourrait &tre au moment des études de marché ou immédiatement apres.

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

Module 10 | Gestion financiére

Voir les commentaires au Module 4.

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée totale

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

Module 12 | Partenariats

Période/mois proposé pour ce module
Nombre de séances

Durée

Module 11 | Gestion organisationnelle
Ce module peut étre abordé presque a n’importe quel moment de ’année. Comme pour
les modules financiers, la saison séche est probablement la période la plus adéquate.

un mois aprés récolte
8

4 heures
1 demi-journée

au choix des paysans
4

2 heures 15 minutes

saison séche
6

3 heures 45 minutes

Comme pour le Module 11, ce module peut étre abordé presque a n’importe quel moment
de ’année. La saison seche est probablement la période la plus adéquate.

saison séche

4

6 heures
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MODULE 1 :
Caractéristiques d’une entreprise semenciére

Ala fin de ce module, les participants devraient étre capable d’expliquer :

= Ce qu’est une entreprise/coopérative semencieére et dans quelles conditions elle peut
réussir.

» Les caractéristiques significatives d’une entreprise semenciére.

» Lesavantages et inconvénients de produire des semences individuellement ou en groupe.

» Lesdifférences entre le secteur formel et informel.

m Ce qu’est ’esprit entrepreneurial.

Messages clés :

= Toutes les cultures ne se prétent pas a une entreprise/coopérative semenciére.

= Une entreprise/coopérative semenciére rend plusieurs services a la communauté : elle
rend disponible au sein de la communauté des semences de bonne qualité, ainsi que
Pintroduction de nouvelles variétés.

» Laproduction de semences en groupe peut étre plus efficace car les cotiits de production
(la semence de base, les intrants, etc.) peuvent étre réduits. Il faut néanmoins avoir une
bonne gestion en matiére de production et de commercialisation en groupe.

= Les entreprises/coopératives du secteur formel ne sont pas toujours professionnelles.
De méme, les entreprises/coopératives professionnelles n’appartiennent pas forcément
au secteur formel.

= Les caractéristiques de Pesprit entrepreneurial sont : avoir le désir de réussir, savoir
prendre des risques, avoir le sens du commerce et ’aptitude a la vente.

Sources d’information :
= CIAT, manuel 2, p. 6-8
= CIAT, manuel 3, p. 1-3

1.1 Introduction 30 minutes

1.2 Pourquoi une entreprise semenciére ? 45 minutes
1.3 Produire individuellement ou en groupe ? 30 minutes
1.4 Le secteur formel et informel dans I'entrepreneuriat semencier 15 minutes
1.5 L’esprit entrepreneurial 30 minutes

1.6 Visite sur le terrain 1 heure

Attention ! Préparation de la Séance 1.6

11 faut préparer cette séance avec un entrepreneur (un entrepreneur semencier de pré-
férence) étant un bon exemple de I’esprit entrepreneurial. Il faut lui demander s’il est
possible de lui rendre visite avec le groupe de participants et de lui poser des questions
sur ’esprit entrepreneurial pendant la visite.

MODULE 1 : Caractéristiques d’une entreprise semenciére 13



Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Ouverture de la formation :
Le formateur ouvre la formation avec un mot de bienvenue.
11/elle présente briévement le projet CATALIST 2 et ’objectif de cette formation.
11/elle se présente et évoque sommairement ses compétences et son expérience.
11/elle procéde a une identification des attentes des participants vis-a-vis de la formation.
Les participants se présentent (nom, prénom, domicile, compétences en matiére de
production de semences).

Quelques mots sur ’objectif de cette formation et la méthode de travail utilisée:
La formation porte sur ’entrepreneuriat semencier. Cependant, la formation se focalise
sur des producteurs de semences préts a produire des semences pour la commercialisation.
Le formateur explique que :
La formation sera essentiellement pratique.
Le « champ », ou dans le cas de la commercialisation, le marché, les magasins de
stockage, les boutiques de vente, etc., seront les salles de formation.
Tout se fait tout prés des sites d’exercice, méme les parties théoriques, si possible.
La formation est constituée de différents modules repartis au cours de la saison.
Chaque module aborde de nouveaux thémes, et ’ensemble des modules constitue
la formation compléte. 1l est donc indispensable de participer a tous les modules.
Une séance prend entre 2 et 4 heures (pour ne pas déranger totalement les activités
quotidiennes)
Certains exercices pratiques peuvent étre réalisés par les participants avant d’entamer
un nouveau module, comme une étude de marché ou un test de germination.
Les participants ne bénéficieront que de cet apport de connaissances. lls ne bénéficie-
ront d’aucun cadeau pouvant prendre la forme de la couverture des frais de déplace-
ment ou d’indemnités journaliéres.

L'organisation de la formation
Le formateur procéde aux taches suivantes :
Faire choisir au groupe son président et son secrétaire pour la formation.
Dresser une liste des régles internes avec le groupe. Laisser le groupe rédiger la liste,
mais faire en sorte que les éléments suivants soient inclus :
Sanctions en cas de retard des participants et/ou du formateur
Mode de gestion de I’absentéisme
Mode d’enregistrement des présences

Le formateur continue avec la définition d’une entreprise semenciére
Le formateur demande aux participants s’ils peuvent donner des mots clés relatifs
a ’entreprise semenciére.
Le formateur leur demande ensuite s’ils peuvent donner des mots clés relatifs a la
coopérative commerciale de semences.
Le formateur récolte les avis des participants et en fait une synthése.
Les participants présentent leur organisation et expérience en matiére de commerciali-
sation de semences.
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(Les définitions ci-dessous ne sont pas les seules existantes et ne constituent qu’une source de référence)

Une définition d’une entreprise semenciére :
Une entreprise semenciére est une initiative privée ayant pour but de produire et commercialiser
des semences de qualité entre producteurs (source: FAO, Small-scale Seed Enterprise Guide)

Une définition d’une coopérative semenciére :
Une coopérative semenciére est un groupe de producteurs qui s’organise dans le but de
produire et commercialiser des semences de qualité entre producteurs.

Séance 1.2 : Pourquoi une entreprise semenciére ?

Temps nécessaire 45 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, projecteur

Cette séance a pour but d’en savoir davantage sur les conditions de réussite d’une entre-
prise/coopérative de semences et le besoin d’avoir une entreprise semenciére au sein de la
communauté.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

» Le formateur demande aux participants dans quels cas un producteur agricole fait
appel a des sources externes d’approvisionnement de semences.

= Il/elle rassemble les avis des participants et, si nécessaire, peut ajouter les raisons suivantes :

Le producteur agricole :

o Aperdutoutes ou une partie de ses
semences a cause de la sécheresse, des
pluies diluviennes, des maladies, des
insectes ou d’un mauvais stockage.

e A consommé ou vendu toutes ses
semences.

o Souhaite augmenter sa surface de
production, mais ne dispose pas de la
quantité de semences nécessaire.

o Souhaite essayer de nouvelles variétés.

Dessin : CIAT, manuel 2
La semence peut devenir une
spéculation pour faire de I’argent

Quelles cultures se prétent a une entreprise semenciére ?

= Le formateur demande si toutes les cultures se prétent a ’entrepreneuriat semencier.

= Les participants donnent leurs avis.

= Le formateur peut ajouter les points suivants, dans le cas ou ils ne seraient pas mention-
nés par les participants :
Une culture se préte a ’activité de production de semences si :
o Les cultivateurs ne sont pas satisfaits de la quantité ou de la qualité des semences

qu’ils détiennent en stock
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Les cultivateurs connaissent des ruptures de stock au moment de la mise en terre
Les cultivateurs ont déja ’habitude d’acheter les semences de la culture en question
Les cultures souffrent de maladies trouvées dans la semence ou les cultures en terre
(telle que la bactériose dans la pomme de terre).

Les producteurs non-spécialistes sont capables de produire des semences de bonne qualité.

Les services fournis par une entreprise semenciére
Le formateur demande au groupe quels sont les services qu’une entreprise/coopérative
peut fournir a la communauté.
Les réponses suivantes peuvent étre données par le formateur pour compléter celles des
participants:

Disponibilité de semences de bonne qualité : Les semences tout-venant disponibles sur
le marché peuvent étre de mauvaise qualité.

Disponibilité de semences : Les cultivateurs sont souvent confrontés a des ruptures

de stock de semences au moment des mises en terre. Une production de semences

au sein de la communauté, au lieu d’une production géographiquement éloignée,
permet de résoudre ce probléme.

Introduction de nouvelles variétés : La collaboration entre les chercheurs et les entre-
preneurs semenciers pourrait rendre de nouvelles variétés de semences disponibles.
Appui concernant le conseil et 'accompagnement technique : La présence de spécia-
listes en matiére semenciére peut étre une source de conseil technique pour ’utilisa-
tion correcte des différentes types de semences.

Qu’est-ce qui rend une entreprise semenciére unique ?

(Lutilisation du projecteur est nécessaire)
Le formateur facilite une discussion dans le but d’expliquer pourquoi certaines entre-
prises sont plus difficiles a gérer que d’autres.
11/elle demande aux participants de donner des exemples d’entreprises complexes.
11/elle invite a réfléchir au fait qu’une entreprise semenciére pourrait s’avérer plus com-
plexe que d’autres types d’entreprise. Le formateur doit mentionner les points ci-aprés :

100%

Pourcentage de ménages

10%

Concurrence provenant des semences de ’agriculteur lui-méme.

Incertitude du marché et fluctuation de la demande.

Difficultés de projection ou manque de connaissances concernant les comporte-
ments d’achat du client.

Conditions climatiques défavorables.

Possibles avantages et inconvénients pour les agriculteurs d’acheter des semences
produites par les petits producteurs de semences.

2 4 6 8
Temps (années)
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o Facteurs pouvant contribuer a la faillite d’une entreprise semenciére et comment les
éviter. Le formateur veille a mentionner les facteurs suivants : excés de production,
production insuffisante, perte de stocks, nouvelles maladies dans la culture, etc.

» Le formateur demande aux participants de penser a ’envergure géographique de leur
entreprise : trés localisée (le propre village et les villages environnants), localisée (le
propre département), au niveau régional (couvrant plusieurs départements).

o Estimation du nombre de ménages associés a chaque niveau en indiquant que la de-
mande ciblée est largement déterminée par les ressources disponibles dans ’entreprise.

o Discussions relatives aux avantages et inconvénients a chacun des niveaux.

Un groupe de femmes entretiennent
leur parcelle commune

Photo : IFDC (Burundi) 2014

Séance 1.3 : Produire individuellement ou en groupe ?

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Siles participants envisagent de produire des semences en groupe, il est nécessaire de facili-
ter des discussions sur la fagon dont le groupe fonctionnera en vue de produire les semences.

Le formateur invite les participants notamment a:
» Enumérer les avantages et inconvénients du travail en équipe pour leurs futures activités.
= Anticiper les problémes et les opportunités en faisant une analyse des potentialités,
faiblesses, opportunités et risques.
» Explorer les options organisationnelles disponibles pour les groupes produisant des semences :
o Les membres de I’équipe se mettent ensemble uniquement pour acheter les maté-
riels et les intrants en vue de réduire les cofits.
o Les membres de I’équipe produisent les semences individuellement mais travaillent
en groupe pour certaines activités comme le stockage ou la commercialisation.
o Les membres de ’équipe ménent toutes les activités de production des semences
ensemble et partagent les bénéfices (Source : CIAT, manuel 3, p. 19-21).
o Les membres de ’équipe ménent toutes les activités de production des semences
ensemble, et ils se mettent d’accord concernant la consolidation de leurs parcelles
pour produire les semences.
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Informations de base sur la production en groupe ou individuelle

Avantages d’exploiter une entreprise semenciére individuellement :

m  L'unique propriétaire peut décider sans demander [’avis de qui que ce soit.

m Tous les revenus générés appartiennent au propriétaire.

m  Possibilité d’exploiter de nouvelles idées, de nouvelles méthodes et de nouvelles
techniques de marketing sans l'obtention de la permission d’une tierce personne.

m  Aucun probléme de confiance ou de mésentente quand on exploite seul une entreprise.

Inconvénients de produire individuellement :

m Toute la charge pécuniaire pése sur le propriétaire.

m Possibilité de recourir a une assistance externe pour la prise de décision, mais c’est
coliteux et synonyme d’une grande perte de temps.

m  On peut se sentir plus isolé en tant qu’unique propriétaire, au lieu d’étre membre d’un groupe.

m  Tous les risques, 'équipement et les intrants relévent de la responsabilité d’une seule personne.

Avantages d’exploiter une entreprise semenciére en groupe :

m Les colits de transport, de commercialisation, de distribution des engrais et des semences
peuvent étre partagés.

m L’achat des intrants agricoles tels que les engrais, les insecticides et les produits
chimiques de traitement des semences en grande quantité diminue les colits.

m Les groupes ont souvent accés au crédit a un taux intéressant.

m  Quand beaucoup de personnes travaillent ensemble, il est facile de les guider a la
réalisation d’un niveau élevé de production, ce qui facilite la génération de revenus.

m L’accroissement de la production pourra créer des opportunités d’épargne, économies
qui pourront étre utilisées pour accroitre la production ou satisfaire d’autres besoins.

m Lesindividus apprennent a travailler ensemble, analysent ensemble les problémes
auxquels ils sont confrontés et font ensemble des planifications pour [’avenir.

m Les femmes auront mieux accés a la terre et aux autres ressources en s’organisant en groupe.

Les inconvénients de produire en groupe :

m  Possibilité de conflits entre les membres du groupe pour diverses raisons.

m Parfois, le groupe dépend trop de 'assistance externe au lieu de s’autofinancer.

m Dans le cas oll les dirigeants du groupe ne sont pas efficaces, le groupe risque de ne pas
atteindre les objectifs qu’il s’est fixé et le nombre d’adhérents peut diminuer.

= Un mauvais enregistrement des transactions peut étre source de confusions au sein du
groupe sur I’état des dépenses, de la commercialisation et des ventes.

m  Siune minorité des membres prend toutes les décisions, les autres membres pourraient
étre mécontents, n’ayant pas la possibilité d’exprimer leurs opinions.

Séance 1.4 : Le secteur formel et informel dans
’entrepreneuriat semencier

I Temps nécessaire 15 minutes
m Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, projecteur

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur entame la séance en demandant aux participants s’ils ont des exemples
a donner d’entreprises/de coopératives semenciéres produisant des semences dans le
secteur formel.
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Professionnel

A

Informel Formel

< >

v

Non-professionnel

Le formateur demande ensuite aux participants s’ils appartiennent ou pas au secteur
formel.

11/elle montre I’image ci-dessus (soit par le biais d’un projecteur, soit sous la forme
d’un dessin sur un flip chart)

Le formateur demande aux participants s’ils ont un exemple a donner concernant un
producteur de semences (ou groupement, coopérative, ...) du secteur informel qui est
également professionnel. La méme chose pour les autres éléments du dessin. La conclu-
sion peut étre que ce qui est formel n’est pas toujours professionnel, et que ce qui est
professionnel n’est pas forcément formel non plus.

Le formateur facilite une discussion sur les avantages et inconvénients du secteur
formel et du secteur informel.

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, projecteur

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

Dans le but de permettre aux participants de mieux comprendre I’esprit entrepreneu-
rial, le formateur commence par leur demander ce qu’ils entendent par « esprit entre-
preneurial ». Les quatre caractéristiques les plus importantes sont énumérées ci-des-
sous (Séance 1.6).

Le formateur demande ensuite de décrire un entrepreneur « célébre » (ce peut étre un
voisin, quelqu’un de leur commune ou de leur environnement), ainsi que les caractéris-
tiques qui montrent Pesprit entrepreneurial de Pentrepreneur en question.

Le formateur prépare les participants a la visite qui suivra cette séance en leur deman-
dant d’écrire les questions qu’ils souhaitent poser a ’entrepreneur.

11/elle veille a avertir les participants et a leur communiquer en avance I’endroit ou se
trouve ’entrepreneur auquel visite sera rendue.
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Séance 1.6 : Visite sur le terrain

Temps nécessaire 1 heure
Lieu de formation Létablissement de I’entrepreneur

Préparation Il faut préparer cette séance en contactant un entrepreneur (de
préférence un entrepreneur semencier) qui est un bon exemple de
’esprit entrepreneurial. Il faut lui demander s’il est possible de
lui rendre visite avec le groupe de participants et, pendant cette
visite, de lui poser quelques questions sur I’esprit entrepreneurial.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

» Onrend visite a ’entrepreneur et on lui demande les raisons de son succés, comment
il gére son entreprise de facon entrepreneuriale et s’il peut faire visiter son entreprise.

= Apres la visite, le formateur facilite une discussion sur les caractéristiques fondamen-
tales de I’esprit entrepreneurial (pour en savoir davantage sur ces caractéristiques,
voir la section en bleu ci-dessous).

= La conclusion peut étre que tout le monde ne peut pas étre un bon entrepreneur,
que l’esprit entrepreneurial ne s’apprend pas et qu’il faut tout simplement ’avoir.

Informations de base sur les caractéristiques de U’esprit entrepreneurial

1. Le désir de réussir : Durant les premiers jours d’une entreprise, I'enthousiasme qu’elle sus-

cite est trés grand. Le désir de réussite est fort et vous bénéficiez de beaucoup de soutien.

Vous vous sentez bien, grace a la nouveauté des variétés et a la maniére de produire les

semences. Cependant, plus tard, vous aurez peut-étre a faire face a des problémes comme

la sécheresse, I’excés de pluie, la mévente des semences et les problémes financiers. En
ces moments-la, vous vous poserez des questions sur la convenance de maintenir votre
entreprise. Si vous avez un désir fort de réussite, vous réaliserez trés vite que ces types de
difficultés surviennent parfois et qu’elles peuvent étre surpassées. Votre foi en vous-méme
vous permettra de réussir.

La capacité a prendre des risques : Créer son entreprise est toujours risqué, et tout le

monde n’est pas prét a prendre des risques. Pour certaines personnes, prendre des risques

méme pour les choses les plus banales est difficile. Ces personnes préférent compter sur ce
qu’ils connaissent le mieux au lieu d’essayer des nouveautés.

D’autres individus sont disposés a prendre de petits risques, seulement aprés une longue

réflexion et quand ils peuvent se le permettre. Il est possible de réduire considérablement

les prises de risques dans votre entreprise grace a une bonne connaissance de votre acti-
vité, du marché que vous approvisionnez et de la concurrence. Cependant, certains risques
comme le climat, la politique gouvernementale, le changement de la nature de la demande,
les maladies, les insectes, et les vols sont hors de votre contrdle.

Sens du commerce : Vous aurez besoin de comprendre les aspects commerciaux de votre

activité et apprendre a les gérer. Une aptitude naturelle a voir les opportunités et négocier

les affaires est aussi une partie essentielle de l’esprit entrepreneurial.

4. Aptitude a vendre : Les techniques de vente peuvent s’apprendre, mais il est important
d’avoir d’abord une certaine aptitude naturelle a vendre. Vous devriez étre capable de
convaincre les clients a porter leur choix sur vos semences plutot que sur d’autres sources
d’approvisionnement.

g

w

Source : CIAT, manuel 2, p.19-20
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MODULE 2 :
L’étude de marché

Ala fin de ce module, les participants devraient étre capable de :

= Comprendre 'importance de mener a bien une étude de marché (formelle et informelle)
pour une entreprise semenciére

m Identifier les informations pouvant étre obtenues d’une étude de marché

= Planifier, élaborer et conduire une étude de marché

Messages clés :

=  Sans marché, il n’y a pas d’entreprise semenciére.

m Loffre s’exprime par le prix : si le prix ne peut pas couvrir les cotts, il n'est pas envisa-
geable de se lancer sur le marché.

m Il faut se mettre a jour réguliérement (au moins tous les 3-4 ans) concernant les change-
ments du marché

m  Une étude de marché peut étre faite de facon formelle (enquétes structurées) et
informelle (interviews informelles). Les deux options présentent des avantages et
des inconvénients

Sources d’information :

= CIAT, manuel 2, p. 6-10

= CIAT, manuel 3, p. 8-14

m African Seed Toolbox: # 17 (how to profile and target customers), # 18 (key things
to understand about your customers)

2.1 Qu’est-ce qu’une étude de marché ? 15 minutes

2.2 Méthodes informelles pour réaliser une étude de marché (pour 30 minutes
les débutants)

2.3 Méthodes formelles pour réaliser une étude de marché (pour 45 minutes
les niveaux plus avancés)

2.4 Formulation d’un questionnaire pour une étude de marché 60 minutes
(pour les niveaux plus avancés)

2.5 Comment organiser les informations issues de ’étude de mar- 30 minutes
ché (pour les nivaux plus avancés)

2.6 Exercice pratique sur I’étude de marché 2 jours

Attention ! Préparation de la Séance 5

11 faut informer les participants que cette séance est un exercice a faire pour leur entre-
prise/coopérative. Les participants réalisent une étude de marché eux-mémes et analysent
les résultats dans le module suivant. Cet exercice demande beaucoup de préparation.
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Séance 2.1 : Qu’est-ce qu’une étude de marché ?

Temps nécessaire 15 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur explique que ces premiéres séances constituent une préparation pour
mener a bien une étude de marché.

= Il/elle ajoute qu’il est prévu que les participants fassent une étude de marché eux-
mémes, aussi bien pour pratiquer que pour collecter des informations intéressantes
pour leur entreprise/coopérative.

Qu’est-ce qu’une étude de marché ?

= Le formateur explique qu’une étude de marché est un outil permettant a la direction
d’une entreprise/coopérative d’obtenir des informations précises concernant le mar-
ché, les clients cibles, les produits, les prix et les concurrents. 11/elle précise que cette
information est nécessaire pour la planification et 'organisation des activités.

= Le formateur pose la question suivante : A quelles questions une étude de marché aide-
t-elle a répondre ? 11/elle s’assure que les questions suivantes soient citées :

e Quelles sont les cultures et variétés dont les producteurs veulent des semences dans
votre environnement ?

e Est-ce qu’on peut grouper les producteurs en différents groupes selon leurs besoins
ou autres caractéristiques (segmentation du marché) ?

e Quel est le prix optimal auquel vous comptez vendre des semences ?

e Quelle quantité de semences faut-il produire annuellement ?

e Quelle estla quantité de semences que va probablement acheter chaque cultivateur ?

e Ouest-ce-que les cultivateurs préférent acheter les semences ?

e Quels autres clients pourraient étre intéressés a acheter des semences ?

e Est-ce qu’ily a de la concurrence sur ce marché, et quelles sont ses caractéristiques ?

e Quelles sont les lois et reglementations concernant ’entreprise semenciére ?

m Le formateur explique que ’étude de marché peut étre conduite avant la création de
Pentreprise semenciére, mais également 3 ou 4 ans aprés le lancement, afin de rester au
courant des évolutions du marché.

m Il/elle ajoute que selon le niveau des membres de I’entreprise, une étude de marché
peut étre faite de facon formelle (écrite, questionnaires structurés), et informelle.

Autres objectifs de 'étude du marché

m  Sélectionner une niche protégée (une affaire rare et sollicitée par les clients, dans laquelle
il n’y a pas de concurrents : la demande est supérieure a l'offre)

m  Obtenir l'information nécessaire pour adapter l'offre aux besoins du marché

m Identifier des références pour construire le plan marketing

m  Formuler des prévisions de ventes

Les groupes cibles : 1a clientéle

= Leformateur pose les deux questions suivantes : Quels sont les principaux clients
d’une entreprise semenciére ? Quels sont les critéres dont les principaux clients
tiennent compte ? 11/elle compléte avec les réponses suivantes, si besoin :
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e Laperformance de la variété au champ
e La qualité culinaire

e Legolt

e Laqualité commerciale

= Le formateur insiste sur le fait que tout producteur de semences doit prendre en consi-
dération les préférences des deux groupes principaux de clients : les cultivateurs et les
revendeurs de semences (agro-dealers). Cependant, il est important de se rappeler que
les commercants généraux représentent les préférences d’un troisiéme groupe : les
consommateurs des villages et des villes.

m Il/elle informe que parfois, les agriculteurs s’intéresseront aux variétés non commer-
cialisables a cause de leurs préférences personnelles. Néanmoins, les variétés les plus
populaires, peu importe les cultures, sont a la fois bonne pour la consommation domes-
tique et la vente.

Séance 2.2 : Méthodes informelles pour réaliser une étude de
marché (pour les débutants)

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur explique qu’il y a plusieurs méthodes pour réaliser une étude de marché :
les méthodes simples et les méthodes plus compliquées. Pour les débutants et/ou pour
lesillettrés, les méthodes simples sont préférables.

Une analyse informelle du marché

1. Identifier les cultures et variétés pour ’étude de marché

Le formateur demande au groupe de lister les cultures et variétés importantes cultivées
au sein de la communauté, en termes de production (points) et relativement a leur valeur
économique (prix).

VARIETE CLASSIFICATION EN TERMES DE PRO- | CLASSIFICATION EN
DUCTION (1 POINT POUR LA MOINS TERMES DE VALEUR

CULTIVEE, LE PLUS DE POINTS POUR | ECONOMIQUE
CELLE QUI EST LA PLUS CULTIVEE)
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Le formateur fait faire une classification pour les deux types de cultures et pose les ques-
tions suivantes : Quelles sont les conclusions ? Pour quelles cultures/variétésy a-t-il un bon
marché/une bonne demande ? Pourquoi ?

2. Collecter les informations nécessaires

Le formateur pose la question suivante : De quels types d’informations avons-nous besoin

pour en savoir davantage sur les variétés les plus demandées et rentables dans notre région

de production ? 11/elle procéde aux étapes suivantes :

= Identification des groupes cibles, a savoir, les différents types de clients (producteurs,
producteurs de semences, ONG, écoles, distributeurs d’intrants, etc.).

m Collecte des différents types d’information.

m Faire remplir le tableau ci-dessous:

GROUPE CIBLE TYPES D'INFORMATION A COLLECTER | METHODE

Cultivateurs, groupes de cultivateurs - .
(dessin) S

Distributeurs de semences (détaillants, - ...
agro-dealers, commercants, distribu-
teurs d'intrants (dessin)

Producteurs de semences (dessin) -
Ecoles, ONG (dessin) -

Agents de vulgarisation (dessin) -

3. Enquéte informelle
= Le form ateur explique ce qui suit :
e Une enquéte informelle consiste a collecter des informations auprés d’un petit
groupe de personnes.
e Pendant I’étude de marché sur les semences, il faut collecter des informations
provenant de sources différentes.
m Leformateur pose la question suivante : Pourquoi est-ce important d’avoir plusieurs
sources d’information ?

m Il/elle insiste sur le concept que méme
si on ne sait pas lire/écrire, il est impor-
tant de collecter différents types d’infor-
mations a travers des interviews infor-
melles.

m Il/elle invite chaque participant a mener
a bien une ou deux interviews.

m Apres I’interview de chacun, la coopéra-
tive/groupe peut organiser une ren-
contre pour partager les différents types
d’information, analyses et conclusions.

Mener ’étude de marché sur les différents clients potentiels

Dessin : CIAT, manuel 2
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Séance 2.3 : Méthodes informelles pour réaliser une étude
de marché (pour les niveaux plus avancés)

Temps nécessaire 45 minutes

Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

1. Identification des cultures et variétés pour I’étude de marché
Au lieu d’utiliser ’exercice 1 de la Séance 2.1, le formateur peut proposer un exercice un
peu plus complexe :

Identification des cultures pour ’étude de marché

Amener les participants a organiser une discussion sur les cultures appropriées aux entreprises de
semences. Utiliser le tableau de sélection des cultures ci-aprés. Cette sélection est provisoire. Les
participants devront prendre une décision finale quant au choix des cultures pour U'entreprise aprés
’étude de marché.

Tableau d’identification de la culture

Est-ce que les agri- Rarement Parfois Souvent

culteurs achetent des

semences ?

Pourquoi les agricul- Surtout pour disposer de Surtout pour remplacer  Parce qu’ils ne sont pas

teurs achétent-ils des nouvelles variétés les semences perdues capables de garder les

semences ? durant une mauvaise semences, ou ils n’en
saison ont pas assez

Que pensent les agri- Trés satisfaits Peu satisfaits Pas satisfaits

culteurs de la qualité de
leurs propres semences ?

Que pensent les agricul- Trés satisfaits Peu satisfaits Pas satisfaits
teurs de la qualité des

semences qu’ils achétent

actuellement ?

Est-ce que la culture Rarement ou jamais Parfois Souvent
souffre de maladies

découvertes dans les

semences ?

Est-ce que la culture est Seulement ou surtout A la fois pour la vente et Seulement ou surtout
produite pour la vente ?  pour la consommation la consommation pour la vente

Nombre total de coches

Le formateur demande aux participants d’identifier plusieurs cultures appropriées a la production des
semences. Il/elle leur demande ensuite de parcourir chacune des 6 questions du tableau pour chaque
culture. Pour chaque question, il/elle demande de choisir et cocher 'une des trois réponses qui décrit le
mieux ce qu’ils savent de la culture. Il s’agit ensuite d’additionner le nombre total des coches obtenues par
colonne et de le noter dans la derniére ligne. Dans le cas de 2 croix ou plus dans la colonne 1, la culture ne
serait pas appropriée pour une entreprise semenciére. Dans le cas de 3 croix ou plus dans la colonne 3, la
culture est probablement trés convenable. Dans le cas d’autres résultats, il faut soigneusement analyser les
résultats de I’étude de marché pour prendre une décision concernant la convenance de la culture.
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2. Informations a collecter
Le formateur utilise ’exercice 2 de I’étude informelle et fait compléter les types
d’information utiles a I’aide du tableau ci-dessous :

GROUPE CIBLE TYPES D'INFORMATION A COLLECTER

Cultivateurs, groupes de Demande de semences Enquéte informelle
cultivateurs Préférence variétale ou structurée
Variétés cultivées

Intérét pour les nouvelles variétés

Point d’intérét concernant la qualité

des semences

Limite de prix intéressant

Distributeurs de semences = Prix vendus Enquéte informelle
(détaillants, agro-dealers, m Variétés vendues ou structurée et
commercants, distributeurs m Type de semences vendues observation
d'intrants m Marge bénéficiaire

m Problémes de commercialisation

m Limite de prix intéressant

m Intérét pour la commande en gros

m Emplacement
Producteurs de semences m Cultures Enquéte informelle

m Variétés et type de semences ou structurée et

produites observation

Prix des semences

Quantités produites

Colit de production

Marge bénéficiaire

Lieu de vente des semences
Problémes de commercialisation

Ecoles, ONG Pourquoi acheter des semences Enquéte informelle
Limite de prix intéressant ou structurée
Préférences variétales

Intérét pour la commande en gros

Agents de vulgarisation Législation et politiques semenciéres Enquéte informelle

ou structurée

Le formateur invite les participants a discuter de facon détaillée comment faire une

enquéte et une étude par observation. Les sujets importants a discuter sont les suivants :

m Lestechniques d’interview : expliquer 'objectif de I’interview et comment I’informa-
tion sera utilisée, sans parler trop longtemps.

m L’échantillonnage : utiliser les directives du manuel de la formation. Expliquer I’impor-
tance de parler avec différents types de personnes.

= Concernant la discussion avec les commercants, il est nécessaire de sélectionner ceux
qui vendent des semences par opposition a ceux qui vendent les graines destinées a la
consommation.

= Unbon enregistrement des informations recueillies : discuter les options avec les parti-
cipantsillettrés.

Le formateur ameéne les participants a identifier les catégories d’utilisateurs de semences
les plus importantes dans leur localité, les informations pouvant étre recueillies de
chaque catégorie et la méthode la mieux adaptée (voir tableau « Information sur I’étude
de marché », p.23)
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A. Enquéte informelle

m Le formateur explique qu’une enquéte informelle consiste a collecter des informations
auprés d’un petit groupe de personnes, que ’on extrapole pour représenter la situation
d’un groupe plus large.

= Il/elle précise que pendant I’étude de marché sur les semences, il faut collecter
Pinformation de sources différentes.

= Il/elle invite a réfléchir a la question suivante : Pourquoi est-il important d’avoir
plusieurs sources d’information ?

m Le formateur pose la question suivante :
Quelles sont les sources importantes
pour ’étude de marché sur les semences ?
11/elle veille a ce que les éléments
suivants soient cités :

e Lesproducteurs

e Lesorganisations et associations de
cultivateurs

e Lesrevendeurs de semences (com-
mercants, vendeurs, détaillants
d’intrants agricoles)

e Les écoles disposant de champs
agricoles

e Lesorganisations de développement
comme les ONG et les projets

Dirr col

Mener ’étude de marché sur les différents clients potentiels

Dessin : CIAT, manuel 2

Le nombre de personnes a interviewer
Le formateur procéde aux étapes suivantes :
m Leformateur et les participants déterminent le nombre de personnes et organisations aux-
quelles rendre visite pendant ’étude de marché. Sile marché cible est grand, il sera néces-
saire de conduire ’enquéte dans plusieurs villages. Le formateur insiste sur le fait de prendre
soin d’interviewer des personnes inconnues, afin de collecter des opinions diversifiées.
m Les chiffres suivants devraient aider a déterminer le nombre de personnes a interviewer :
e Producteurs: 10 a 20 par village. Sélectionner les ménages qui représentent des
niveaux socio-économiques divers.

e Une suggestion : 5 riches, 8 a revenu moyen et 7 pauvres. Le nombre suggéré varie en fonc-
tion des particularités du village. 1l faut donc I’ajuster si on ne trouve pas cette répartition.

e Distributeurs de semences : 5 a 8 producteurs de semences, en fonction de leur
nombre. S’assurer qu’il y ait des grands et petits distributeurs.

e Ecoles:3as5.

e Organisations de développement : en fonction de leur nombre.

B. L’étude par observation

Le formateur explique que :

m Létude par observation consiste a tirer des conclusions en fonction des observations
conduites sur le terrain.

= L’observation de ce qui se passe dans la propre communauté permet d’obtenir des
informations complémentaires a celles provenant de ’enquéte, afin de mieux com-
prendre la demande en semences.
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=  Pendant I’étude par observation, il faut visiter plusieurs marchés et boutiques (a des
périodes différentes de ’année) pour savoir qui vend effectivement les semences, quels
types de semences sont vendus et la qualité des semences.

= Il faut également observer le comportement des acheteurs de semences : Quand
achétent-ils ? Quelles sont les questions posées aux vendeurs de semences ?

= Avec une étude par observation, on ne pose pas de questions fixes. L’accent est surtout
mis sur observation, sans poser de questions.

Séance 2.4 : Formulation d’un questionnaire pour une étude de
marché (pour les niveaux plus avancés)

Temps nécessaire 60 minutes
m Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Avec I'information obtenue au cours de la derniére séance — les groupes cibles pour ’étude
—le formateur guide ensuite les participants dans la formulation d’un questionnaire.

= Leformateur demande au groupe quels sujets sont indispensables dans le questionnaire

et s’assure que les éléments suivants soient mentionnés :

e Laclientéle

e Loffre + la concurrence d’autre producteurs/vendeurs de semence
e Lademande actuelle : cultures, variétés, quantités

e Lescontraintes générées par les variétés actuellement disponibles
e Ladistribution des semences

e Lesprix

= Le formateur demande aux participants de développer des questions pour chaque caté-
gorie d’utilisateur.

m Afin de faciliter ’'organisation des réponses, le formateur veille a formuler des questions
amenant des réponses simples (ex. oui/non, rien/un peu/beaucoup, nombres ou quan-
tités, etc.)

= Une fois que les participants ont formulé les questionnaires par groupe cible, le forma-
teur a recours a des jeux de role pour les entrainer a pratiquer les bonnes techniques
d’interview.

Exemples de questions

Note : il vaut mieux se limiter quant au nombre de questions !

Questions destinées aux agriculteurs

m  Quelles sont les cultures pour lesquelles vous connaissez des ruptures de stock de semences ?
Pourquoi connaissez-vous des ruptures de stocks ? Quand ? A quelle fréquence ?

Ou est-ce que vous trouvez des semences quand il y a une rupture de stock ?

Est-ce que certains agriculteurs connaissent des ruptures de stock plus souvent que d’autres ?
Pourquoi ? Quels agriculteurs ?

Quelle quantité de semences achetez-vous par saison ?

Quelle quantité de semences les agriculteurs riches, moyennement riches et les pauvres achétent-ils ?
Est-ce que vous étes satisfait de la qualité des semences que vous achetez d’autres sources ?

Y a-t-il des agriculteurs ou des institutions qui produisent des semences pour la vente dans votre
localité ? Combien ? Qui sont-ils ?

m  Quelles cultures et variétés produisent-ils ?
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Quel est le prix de leurs semences ? Spécifiquement ?

Quels sont les aspects positifs et négatifs de chacune des variétés ?

Sont-elles facilement attaquées par les insectes et les maladies ?

Quels sont les rendements ?

Y a-t-il une grande demande en semences de ces variétés dans ce village/département/région ?
Y a-t-il des variétés de semences que vous préférez et qui sont difficiles a trouver ?

Quels sont les aspects positifs et négatifs de chacune des variétés ?

Sont-elles facilement attaquées par des insectes et des maladies ?

Quels sont les rendements ?

Y a-t-il une grande demande en semences de ces variétés dans ce village/département/région ?
Quelles sont les nouvelles variétés arrivées dans cette localité durant les 4 derniéres années ?
D’oll sont-elles arrivées ?

Quels sont les aspects positifs et négatifs de chacune des variétés ?

Sont-elles facilement attaquées par des insectes et des maladies ?

Quels sont les rendements ?

Y a-t-il une grande demande en semences de ces variétés dans ce(tte) village/département/région ?

Questions destinées aux vendeurs de semences

Les agriculteurs s’intéressent-ils a 'achat des semences (poser la question pour
différentes cultures) ?

Pourquoi/Pourquoi pas ?

Quelles sont les variétés de semences que vous vendez ?

Quel est le prix maximum et minimum des semences des variétés spécifiques ?
Quelles variétés vendez-vous pour la consommation ?

Quel est le prix maximum et minimum des semences des variétés spécifiques ?

Quelle quantité de semences vendez-vous annuellement ?

Comment varie cette quantité par saison/année ?

Ou vendez-vous vos semences ?

Qui achéte généralement vos semences ?

D’oli viennent la plupart de vos clients (locaux, d’autres départements) ?

Quel est le prix de vos semences ?

Quel profit réalisez-vous sur vos ventes de semences ?

Est-ce que vous avez parfois des ruptures de stock ?

Pouvez-vous estimer la demande en semences pour le marché que vous servez

(pour chaque variété)

Quelles sont les caractéristiques les plus importantes que les commercants cherchent
dans les variétés de cultures que vous envisagez multiplier ?

Est-ce que les caractéristiques préférées des commercants changent en fonction du type
de commergants ?

Y a-t-il des agriculteurs ou des institutions dans votre localité qui produisent des semences
destinées a la vente ? Combien ? Qui sont-ils ?

Quelles cultures et variétés produisent-ils ? Quel est le prix de leurs semences ?
Est-ce que des semences provenant d’autres régions du pays arrivent dans votre localité ?
Qui les produit ?

Qui les vend ?

Quelles sont les cultures et les variétés offertes ?

Quel est le prix de ces semences ?

Quelle est la qualité des semences (certifiées, améliorées) ?

Comment les autres producteurs et vendeurs de semences attirent-ils des clients ?

Questions destinées aux écoles, ONG et projets de développement

Votre institution achéte-t-elle des semences ?

Quelles cultures ? Quelles variétés ?

Quel usage faites-vous des semences ?

Quelle qualité de semences achetez-vous (certifiées, améliorées) ?

Quelle quantité de semences achetez-vous chaque saison ?

Combien payez-vous pour les semences ?

Que pensez-vous de la qualité des semences que vous achetez ?

Etes-vous satisfaits de votre dispositif d’approvisionnement en semences ?
Seriez-vous intéressé de passer des commandes de semences ? Pour quelles cultures ?
Pour quelles variétés ? En quelle(s) quantité(s) ?
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Questions destinées aux chercheurs et aux agents de vulgarisation sur la loi et la politique semenciére

m QU est-ce que je peux m’approvisionner en semences de base pour la multiplication

(indiquer la culture) ?

Combien cela colite-t-il ?

Les semences de base sont-elles facilement disponibles ?

Quel est selon vous le niveau de la demande en semences de bonne qualité (indiquer la culture) ?
Y a-t-il une demande en semences de bonne qualité dans les autres localités/départements/régions ?
Quelles sont les nouvelles variétés actuellement disponibles et qui sont propices a cette localité
(indiquer la culture) ?

Quelle est la demande de ces nouvelles variétés ? Pourriez-vous donner des estimations ?

Quelles sont les catégories de semences reconnues par le gouvernement pour des cultures spécifiques ?
Quelles sont les normes de qualité requises pour chaque catégorie de semences ?

Quelle est la réglementation gouvernementale concernant la production des semences ?

Quelles sont les exigences techniques pour les petits producteurs de semences ?

Faut-il se faire enregistrer en tant que petite entreprise semenciére?

Source : CIAT, Manuel 2, p. 79-85

Une liste de questions plus générales pouvant étre posées pour connaitre les clients et leur demande :

m  Comment est-ce que mes clients cibles font leurs achats de semences actuellement ? Générale-
ment, dans quelle mesure font-ils le voyage pour s’approvisionner ?

m La plupart de mes clients sont-ils des hommes ou des femmes ? En ce qui concerne la décision
d’achat, les femmes sont-elles différentes des hommes ?

m La majorité de mes clients sont-ils des nouveaux clients ou des clients fidéles ?

m  Est-ce que mes clients veulent acheter toutes les semences pour la saison de plantation a un
moment unique ou répartir ['achat sur plusieurs voyages ?

m  Pour mes clients, quels sont les avantages/inconvénients lors de l'achat de semences (distance,
horaires d'ouverture et fermeture, taille des paquets, etc.) ?

m  Savent-ils lire ? Si oui, savent-ils lire que la langue locale ou également d'autres langues ?

m  Quelles sont les caractéristiques les plus importantes de mon produit pour mes clients cibles (par
exemple, le rendement, les caractéristiques de stockage, le gofit, la facilité pour piler, la couleur, etc.) ?

m Est-ce que mes clients cibles veulent généralement voir le produit dans le champ avant d’envisa-
ger de l'acheter ? Si oui, combien de fois vont-ils vouloir le voir avant d’étre préts a 'acheter ?

m  Font-ils partie d'un groupe ou d'une association pour acheter ?

m  Veulent-ils des services/produits en plus des semences (par exemple, le soutien agronomique,
des conseils concernant les engrais, etc.) ?

Séance 2.5 : Comment organiser les informations issues de
’étude de marché (pour les niveaux plus avancés)

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

L’organisation des informations

Les participants auront besoin d’organiser correctement les informations collectées.
Pour faciliter cette tache, il est préférable de concevoir les questionnaires avec les
différentes réponses possibles associées a chaque question. Cela limite la nécessité
d’écrire au cours de ’interview.
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Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Discuter et convenir des procédures d’enregistrement et de compilation des informa-
tions sur le marché.

m  Procéder a un bon enregistrement des informations recueillies : discuter les options
avec les participants illettrés (s’il y en a).

Exemples de formats pour enregistrer les résultats (CIAT, Manuel 2, p.86 et 87):

Tableau d’organisation des informations sur la demande des cultures

DEMANAE BN SEMEBNCES Q8 & cevrieireieeeeieeeitieiieeeeeeeerrettrtneeeeeeeereasssnneseeeeeesssssssssnsessessssssssnnnneeesessssssnnnnnns

(remplir le tableau séparément pour chacune des cultures)

Niveau attendu de la demande
des agriculteurs en général

Niveau attendu de la demande
par type d’agriculteurs :

Riche

Moyen

Pauvre

Trés pauvre

Niveau attendu de la demande
des écoles

Niveau attendu de la demande
des organisations de dévelop-
pement

Tableau d’organisation des informations sur le prix des semences

Principales varié- | Sources ayantvendu | Prix a la période Prix en milieu Prix en période
tés vendues chaque variété de plantation de saison de récoltes

Tableau de la demande des variétés existantes

Nom de la Quantité Quantité moy- | Quantité Quantité Demande Demande
variété vendue par enne achetée | moyenne ache- | moyenne ache- | estimée des estimée totale

saison par par saison par | tée par saison | tée parsaison | localités
commergant les agriculteurs| par les écoles | par les ong ciblées
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Tableau d’organisation des informations sur les caractéristiques des variétés existantes

Nom de la variété | Caractéristiques | Caractéristiques | Demande estimée | Semences facile-

positives négatives totale (le total du | ment disponibles ?
tableau en haut) | Oui/non

On peut concevoir de tels tableaux selon les besoins. Voir aussi p.32.

Séance 2.6 : Exercice pratique sur ’étude de marcheé

Temps nécessaire 2 jours
% Lieu de formation Le village o se trouve ’entreprise
—_— Equipement nécessaire Questionnaires, stylos pour écrire les réponses des personnes
interviewées

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Envisager des exercices pratiques pour permettre aux participants d’acquérir de ’expé-
rience pratique relative aux études de marché. L’exercice devrait durer de 1 a 2 jours et
demande une planification méticuleuse de la part du facilitateur et des participants.
Le formateur doit étre présent durant les travaux pratiques en vue de formuler des
observations et répondre aux questions.

= Amener les participants a sélectionner une ou plusieurs cultures sur lesquelles
travailler en groupes ou individuellement. Si nécessaire, prendre rendez-vous avec
les personnes devant étre interviewées.

= Rendre visite a toutes les personnes et organisations sélectionnées afin de leur poser
les questions préparées. 1l est important que les conversations avec les cultivateurs se
tiennent avec les personnes chargées des semences dans le ménage. Ce sont générale-
ment les femmes.

= Prendre note des réponses que donnent les personnes interviewées, afin de pouvoir
s’y référer plus tard pour les prises de décision.

m S’assurer que les tableaux montrés au cours de la Séance 2.4 soient utilisés par les
participants.
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MODULE 3 :
Sélection des cultures et varietés

A la fin de ce module, les participants devraient étre capables :

m D’utiliser les informations issues de I’étude eu marché pour sélectionner les cultures
et variétés idéales.

m D’identifier les critéres utilisés (critéres de marché et critéres techniques) dans la
sélection des cultures et variétés.

m Dediscerner les avantages et inconvénients a produire une ou plusieurs cultures/
variétés.

Message clés :

m Lacréation de votre ligne de produits (portefeuille) doit se baser sur les produits que
vous étes capable de produire d’une facon rentable.

m les critéres du marché sont une priorité. Si le marché est disposé a payer une prime,
et méme si la production est difficile, on doit produire. En revanche, on ne produit pas
quand le marché ne paie pas, méme si produire est facile.

= Larentabilité d’un produit se base sur la valeur du produit pour le client. Cette valeur
peut étre attribuée a un grand nombre de caractéristiques. 1l est impératif de connaitre
le marché.

= Produire uniquement les produits faciles n’est jamais le meilleur choix. Cela peut, tout
au plus, constituer une bonne base. Le danger de la concurrence vaut rarement la peine
d’adopter ce type de politique commerciale.

= Se concentrer sur un produit seulement constitue une position vulnérable.

m  Se méfier des variétés locales rarement cultivées : c’est certainement pour une raison.

m Se focaliser surla production de nombreux de produits donne lieu a un manque de
concentration et on risque de générer un travail mal fait.

m  Exploiter dans la mesure du possible les opportunités en vue de présenter aux clients
de nouvelles solutions a leurs besoins.

3.1 Utiliser 'information provenant d’une étude de marché 2 heures

3.2 Une ou plusieurs cultures/variétés ? 15 minutes

3.3 Choisir les groupes de cultures/variétés a produire 30 minutes

Séance 3.1 : Utiliser 'information provenant d’une étude de marché

Temps nécessaire 2 heures
% Lieu de formation Le village ol se trouve ’entreprise
—_— Equipement nécessaire Questionnaires, stylos pour écrire les réponses des personnes
interviewées
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Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Aprés Pexercice pratique d’étude de marché, les participants compilent les infor-
mations recueillies (en utilisant les tableaux de CIAT, Man.ll, page 86).

m Les participants utilisent les tableaux suivants pour ’analyse des résultats :

Nom Quantité ven- Demande estimée | Les semenc- | Quantité moyenne | Quantité Quantité achetée Demande
dela due mensuel- par agriculteur des | es sont-elles | achetée par saison | achetée enune saison par | estimée des

variété | lement parles | localités ciblées facilement par les agriculteurs | en une sai- les organisations localités
commergants (supérieure, disponibles ? son par les de développement | ciblées
interviewés moyenne, faible) (oui, non) écoles

Caractéristiques Caractéristiques Demande estimée par | Demande estiméedes = Demande estimée des
positives Négatives agriculteur (supérieure, | écoles (supérieure, organisations de dével-

moyenne, faible) moyenne, faible) oppement (supérieure,
moyenne, faible)

Bean seed, Rwanda

Photo : Flickr, Harvest Plus, 2013
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Le formulaire ci-dessous propose un moyen pratique et systématique d’analyser

des informations.

On peut le remplir pour plusieurs cultures, mais il faut faire référence a une seule culture
par tableau et remplir 'information par variété.

CU LU 2 ceeeeeeeeeiieeeeee e e eeertet i reeeeeeeeeerttssa i eeeeeeersrasssssensseessssssssssnnsssessssssssssnsnsessessssssssnnnnsseessssssssnnnnneseens
Demande locale 3 2 3
Demande régionale 2 2 1
Fluctuations occasionnelles dans la demande 1 2 1

Demande par groupe de producteurs :

Petits producteurs 1 3 3
Moyens producteurs 2 1 3
Grands producteurs 3 1 2
Demande des institutions (écoles, gouverne- 3 1 2
ment, etc.)

Concurrence 1 3 1
Niveau du prix de semence relatif aux autres 2 2 2
variétés

Accés a la semence de base 1 3 3

Codes du tableau et de ses scores :

= Faible = 1 point ; moyen = 2 points ; fort = 3 points

= Silademande locale pour la variété 1 de la pomme de terre est faible, il faut mettre
1 point. Sila demande locale pour la variété 3 est importante (forte), il faut mettre
3 points.

m Lesexceptions sont les aspects de la concurrence et les fluctuations de la demande.
Dans ces cas, les scores doivent étre renseignés a I’inverse : S’il y a une grande concur-
rence = mettre 1 point, pour une concurrence moyenne = 2 points ; et pour une faible
concurrence = 3 points.

Etapes:

m  Renseigner les scores

m  Calculer les totales par variété

m Lavariété avec le total le plus élevé est en principe la variété préférée

Avant de faire la sélection finale, il faut tenir compte des aspects suivants :

m  Est-ce que les variétés de votre préférence sont faciles a produire ?

m  Est-ce que vous étes capables de les produire ?

m  Est-ce que les variétés sont déja connues par la communauté ?

m Est-ce qu’il y a des aspects techniques qui favorisent ou empéchent une bonne
récolte de ces variétés ?

= Voir le tableau ci-dessous pour d’autres aspects :
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Variétés locales communes m Les cultivateurs les m Les cultivateurs pourraient
connaissent déja ne pas vouloir les acheter
m Elles ont des caractéristiques car elles sont disponibles
que les cultivateurs appré- un peu partout
cient m Faible taux de multiplication

= Faible rendement et/ou pas
de résistance aux maladies
et insectes

Variétés locales rarement m Les cultivateurs pourraient m Faible taux de multiplication
cultivées étre préts a les acheteraun = Faible rendement et/ou pas
prix élevé car elles sont rares de résistance aux maladies
m Elles ont des caractéristiques et insectes
que les cultivateurs apprécient = La demande pourrait étre
faible
Variétés améliorées = Fort rendement m Les cultivateurs pourraient
m Résistantes aux maladies et ne pas étre habitués aux
insectes nouveaux types de semences
m Les cultivateurs pourraient m Elles pourraient présenter
étre préts a les acheter a un des caractéristiques
prix élevé car elles sont rares indésirables

Sources d’information : CIAT, Manuel 2, p.14

Un aspect essentiel n’a pas encore été abordé : la rentabilité de la production. Pour cet
aspect, voir la Séance 4.2 et le Module 5.

Séance 3.2 : Une ou plusieurs cultures/variétés ?

Temps nécessaire 15 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Le formateur pose la question suivante : Quels sont les avantages de la production de
semences de plus d’une culture ? 11/elle veille a ce que les réponses suivantes soient
mentionnées :

e Quand la demande de semences d’une culture baisse, il est possible de produire les
semences d’une autre culture.

e Larotation peut étre bénéfique pour la qualité des semences.

e Disposer de plus d’un produit augmente les chances d’accroitre le bénéfice et réduit
les risques liés aux problémes météorologiques.

m Leformateur pose ensuite la question : Quel est la plus grande difficulté de la produc-
tion de semences de plus d’une culture ? Il donne, si nécessaire la réponse suivante :

e Onaurabesoin de davantage d’équipement et d’expertise, et cela demande un tra-
vail plus important (moyens humains et matériels).

= Le formateur explique les points suivants :

e Pour assurer le succes d’une entreprise, il est préférable de limiter le nombre de
cultures (1 ou 2) sur lesquelles on travaille en méme temps.

e Produire des semences de 2 cultures demande de choisir des cultures indiquées pour
la rotation afin d’utiliser moins de terre. Par exemple, le blé ou le mais et la pomme
de terre vont bien ensemble.
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e Lasélection de variétés a multiplier va déterminer de maniére significative le succés
de votre entreprise.

e Finalement, c’est ’étude de marché et les résultats de cette étude qui guident la sé-
lection des cultures et variétés a produire. Sila demande pour plusieurs variétés est
grande, et si ’entreprise/coopérative a la capacité de produire plusieurs cultures/
variétés, il est logique de sélectionner plus d’une seule variété et culture.

Séance 3.3 : Choisir les groupes de cultures/variétés a produire

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Cette séance consiste a sélectionner des produits et des variétés a produire, en se basant
sur les résultats de I’étude de marché. Si on envisage de produire des variétés pas encore
disponibles, il se peut que ’on ne soit pas en mesure de mener a bien cette tache.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m  Chaque participant ou groupe devra présenter ses résultats et conclusions.
m Faciliter une discussion générale de I’exercice.

m Discuter les avantages de la rotation de la culture choisie.

Variétés de riz
Photo : Widipedia, 2014
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MODULE 4 :

Ala fin de ce module, les participants devraient étre capables de :
Estimer les cotits de la création d’une entreprise semencieére.
Estimer les revenus et les dépenses de la premiére année.
Estimer la rentabilité de ’entreprise.
Prendre une décision motivée sur ’opportunité.

Message clés :
Faire tous les calculs nécessaires avant de démarrer.
Bien faire la distinction entre les cotits d’entreprise et les cotits personnels.
1l est trés important d’avoir assez d’argent pour couvrir toutes les dépenses a encourir
avant que la premiére récolte ne soit vendue.
Bien analyser les cotts fixes.

4.1 Introduction aux différents colits de I’entreprise 45 minutes
4.2 Revenu annuel et rentabilité 45 minutes
4.3 Liste d’investissements nécessaires en équipement 15 minutes

1 heure 45 minutes

Attention ! Préparation de la Séance 4.2

Pour proposer un exercice pratique, il faut que le formateur prépare un exemple fictif (ou
anonyme) d’une entreprise semenciere dont les cofits et bénéfices peuvent étre estimés.
11 faut que cet exemple soit réaliste. ’'IFDC peut proposer au formateur des exemples de
leurs organisations de base et rendre leurs chiffres anonymes.

Temps nécessaire 45 minutes
Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, projecteur, calculatrice

Cette séance a pour but de réponse a la question suivante : Combien cofitera la création
d’une entreprise semenciere ?

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :
Faire réaliser qu’il y a deux catégories de frais nécessaires au démarrage :
Le cotit du capital pour acheter des équipements durables d’une durée de plus de
deux ans (ex. : véhicule, batiments, ordinateur, charrue ou autres équipements agri-
coles ou de I’entreprise semenciére, achat du terrain).
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Les cotlits d’opération qui doivent étre payés avant que le premier revenu des ventes
ne soit percu par ’entreprise.

Coiit du capital
Les cotits du capital d’un producteur de semences de haricots sont illustrés dans le tableau
ci-dessous:

Batteuse 1 9000 3
Séparateur 1 6500 8
Bache de séchage 1 750 6
Houes 12 350 2
Paniers 4 50 2

Le formateur explique que :
Les trois premiers articles sont des objets du capital. Généralement, les houes et les
paniers font partie des cofits variables, car il est probable qu’on remplace quelques-uns
de ces articles au fil du temps, voire chaque année. Leur durée de vie n’est pas assez
longue pour les qualifier d’objets du capital, mais il faut dépenser cet argent pour leur
achat a la création de ’entreprise.
L’achat éventuel d’un terrain sera considéré comme un cotit du capital. Evidemment,
la terre n’a pas une durée de vie limitée.

Coiits d’opération (cotits variables et cotits fixes)

Le formateur explique que les cotlits d’opération se divisent encore en deux groupes :
Les coflts fixes, qui ne changent pas (ou un peu seulement), relatifs aux quantités pro-
duites ou vendues. Le formateur demande aux participants s’ils peuvent donner des
exemples de cofits fixes et suggere, si besoin, les cotlits dérivants des articles suivants :

téléphone

électricité

outils

salaires des employés permanents
Les colts variables, qui sont directement reliés aux quantités de marchandises
produites et vendues. Le formateur demande aux participants s’ils peuvent donner
des exemples de cofits variables, et suggére, si besoin, les colits dérivants des articles
suivants :

matieéres chimiques

emballage

frais des terres louées

intrants agricoles

main d’ceuvre temporaire
Le formateur commente que les cofits variables sont des cotits intervenants a chaque
saison, a tous les stades de production des semences, du démarrage de la culture
jusqu’a la vente des semences.
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Les codts variables et les coiits fixes Dessins : My Farm Enterprise, 2014

Information de base :

Informations générales

m  Au début de votre entreprise, vous devrez disposer d’assez d’argent pour couvrir aussi
bien les colts fixes que les codits variables.

m Il convient de garder en mémoire que votre entreprise ne commencera a rapporter qu’aprés
la vente de la premiére récolte. Par conséquent, vous devriez savoir d’oli proviendra
l’argent a la création de l'entreprise. Le capital proviendra soit de vos propres fonds,
soit d’'un emprunt.

m Au cas oll vous auriez recours a un crédit, considérez avec attention votre capacité a
rembourser et a pourvoir aux autres cofits de l’entreprise.

Les colits fixes et d’opération

m Les frais de location du terrain pourraient étre considérés comme des cofits variables
si vous louez réguliérement le terrain.

m Il convient de noter que les colits variables augmentent quand la superficie des terres a
cultiver et la quantité de semences produite augmentent, car vous aurez besoin de plus
de chacun des articles faisant partis des colts variables.

Le formateur invite les participants a examiner les cotts variables du producteur « Bonnes
Semences du Haricot » et de M. Huzizi, un producteur de semences de pommes de terre.

Coiits variables du producteur « Bonnes Semences du Haricot »

_ PREMIERE SAISON DEUXIEME SAISON

Quantité Nombre Coit Coit Quantité Nombre Coiit Codit

de jours unitaire total de jours unitaire total
Semences 15,5 120 1860 9,5 120 1140
Pesticide 1000 1000
Location d’un aspirateur 1 2 100 200 1 2 100 200
Sacs plastiques 1 300 300 1 300 300
Sacs en polyéthyléne 4 50 200 2 50 100
Produits chimiques pour 155 100
le stockage
Codit total de 'opération 3715 2840
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Semences
Préparation du terrain
Plantation
Sarclage
Aspergement
Défanage
Engrais
Pesticides
Gardiennage
Récolte

Sacs
Transport

Total

54000 (18 sacs) 2100 (7 sacs)

14050 3400
2200 800
1300 600

870 800
200 200

7000 3000
5970 2000
2000 500
2400 1500

500 600
6270 1300
96760 16800

Le formateur explique ce qui suit :
11 est toujours préférable de commencer a petite échelle et de grandir petit a petit.
Pour réussir, les producteurs de semences doivent essayer de maintenir leurs cotts de
production bas et accroitre leur productivité. Le formateur demande aux participants
quelles peuvent étre les stratégies pour réduire les cotlits de production ? Il suggére,
si besoin, les stratégies suivantes :
Planter des variétés a fort rendement.
Planter des variétés résistantes aux maladies et aux insectes dans le propre milieu.
Planter des semences de bonne qualité.
Choisir des terres fertiles ou utiliser des engrais, du compost ou des fumiers verts
pour améliorer la fertilité du sol.
Bien gérer les champs grace a une plantation a temps, le nettoyage des mauvaises
herbes, la gestion des maladies et insectes, la récolte a temps et ’entreposage conve-
nable des semences (CIAT, manuel 2, p.29).
Etant donné que les cofits évoluent en fonction de la superficie & ensemencer, il est
important d’estimer la quantité de semences et la superficie de la terre a cultiver.
La décision devrait prendre en considération les ressources disponibles (terrain, main
d’ceuvre, temps), le montant a investir dans la propre entreprise et les estimations de

la demande en semences.

Temps nécessaire
Lieu de formation
Equipement nécessaire

Sources d’information

45 minutes
Salle de formation
Flip chart, marqueurs, projecteur, calculatrice

CIAT, manuel 2, p. 24-37
CIAT, manuel 3, p. 22 et 23

MANUEL : L’entrepreneuriat semencier



Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

Estimer les revenus annuels

Le formateur explique que pour estimer un revenu annuel, il faut premiérement détermi-
ner le prix de vente des semences. 11/elle procéde aux trois étapes suivantes pour calculer le
montant du revenu des ventes de chaque saison par an.

Etape1:
Calculer les estimations du prix de vente et la quantité de semences que vous comptez
vendre chaque saison. Ce calcul doit étre effectué séparément pour chaque variété.

Mme Mama espére vendre 4000 kilogrammes de semences de haricots produites au cours
de la premiére saison a 91 RWF le kilogramme. Elle espére vendre 3500 kilogrammes pro-
duits au cours la deuxiéme saison a 98 RWF.

Prix de vente du kilogramme 91 RWF 98 RWF
Quantité de semences a vendre (kg) 4000 3500
Etape 2 :

Calculer le montant total des revenus de la premiére et deuxiéme saison.

Premiére saison: 91 X 4000
Deuxiéme saison: 98 x 3500

364 000 RWF
343 000 RWF

Etape 3:
Ajouter le total des revenus des deux saisons pour obtenir leur montant total.

Premiére saison : 364 000 RWF
Deuxiéme saison : 343 000RWF +
Revenu annuel : 707 000 RWF

Mme Mama espére obtenir un revenu annuel de 707 000 RWF a la fin de sa premiére année
de production de semences.

Estimer la rentabilité d’une entreprise

Le formateur explique que :
Le but d’une entreprise semenciére est de faire gagner de I’argent (réaliser un profit
monétaire) a son propriétaire.
Ceci signifie que le revenu des ventes de semences doit étre supérieur au cotit de pro-
duction des semences. Il est important de déterminer la possibilité de réaliser un profit
avant de commencer ’activité. Beaucoup d’entreprises ont échoué car elles ne s’étaient
pas rendues compte qu’elles ne pouvaient pas réaliser de bénéfices.

Le formateur invite les participants a suivre les quatre étapes ci-aprés pour estimer la ren-
tabilité de leur entreprise :

Etape1:
Faire une estimation des cofits fixes et des cofits variables, ces deux cotits représentant le
cotit de production.
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Mme Mama a enregistré les colts fixes et les colits variables ci-aprés durant deux saisons :

Codits fixes 194 000 RWF 150 000 RWF
Codits variables 94 000 RWF 60 000 RWF
Colits de production 288 000 RWF 210 000 RWF 498 000 RWF

Le coft total pour faire marcher cette entreprise pour une période d’un an est de :
288000F + 210000RWF = 498 000 RWF

Etape 2 : Calculer le montant des revenus annuels des ventes.

Premiére saison : 364 000 RWF
Deuxiéme saison : 343 000RWF +
Revenu annuel : 707 000 RWF

Mme Mama espeére obtenir un revenu annuel de 707 000 RWF a la fin de sa premiére année
de production de semences.

Etape 3 : Calculer le bénéfice.
Le profit représente le revenu des ventes moins le coiit de production.
Mme Mama calcule son profit en soustrayant son cotiit annuel de vente de 498 000 RWF
de son revenu annuel de 707 000 RWF.
707 000 RWF - 498 000 RWF = 209 000 RWF
Le profit annuel de Mme Mama est de 209 000 RWF.

Etape 4 : Faire le point sur la rentabilité.
Déterminez pour vous-mémes si le montant estimé comme profit vaut ’ensemble des
travaux que vous aurez a entreprendre dans votre entreprise.
La rentabilité générale de ’entreprise est de 209 000 RWF, ou 29,6% du revenu annuel.
C’est un bon résultat.
Concernant les deux cultivars de haricots :
pendant la premiere saison, un profit de 76 000 RWF sur un revenu de 364 000 RWF
correspond a une rentabilité de 20,9%,
pendant la deuxiéme saison, un profit de 133 000 RWF sur un revenu de 343 000
RWF correspond a une rentabilité de 38,8%.
Cela signifie que la deuxiéme variété fournit la plus grande contribution au profit de
Pentreprise. 11 est alors trés important d’assurer que la production et la promotion de
cette variété gardent la plus grande priorité.

Exercice

Apres les exemples fictifs de Mme Mama, les participants peuvent faire un exercice
avec un exemple plus réaliste adapté a leur contexte.

Le formateur aura préparé ’exemple d’une entreprise.

Les participants se divisent en petits groupes.

Le formateur leur donne les chiffres pour faire ’exercice.

44
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Dois-je mettre en place une entreprise semenciére ?

L’exercice consiste a réaliser les taches suivantes :

= Analyser et examiner les informations recueillies.

» Produire des semences pour une saison au moins et les vendre.

= Calculer le bénéfice et ’'examiner en fonction de la propre expérience.

= Décider s’il faut faire démarrer entreprise semenciere avec la culture ou la variété
testée, changer la variété ou la culture ou méme abandonner I’idée de ’entreprise
semenciere.

Information de base sur le démarrage d’une entreprise semenciére

Il est important d’insister sur le fait qu’une fois les étapes susmentionnées complétées et
[’analyse faite, on est prét a mener un essai de production de semences. Cette étape est trés
importante car elle vous permet d’avoir une expérience de production et de vente de semences
sans prendre de trop grands risques. Produisez les semences sélectionnées pendant au moins
une année, vendez-les et calculez la rentabilité de votre entreprise. Si vous étes en mesure de
vendre les semences profitablement, lancez votre entreprise. Par contre, si vous n’arrivez pas a
vendre a profit, essayez une autre variété de cultures ou changez de culture, et essayez a nou-
veau. Dans tous les cas, vous devez répéter certaines des étapes avant de vous décider (voir
les étapes de la Séance 3.1). Aprés les essais, il se peut que vous aboutissiez a la conclusion
que la création d’une entreprise semenciére ne soit pas indiquée et donc que vous abandon-
niez l'idée de création de l'entreprise.

Un entrepreneur de semence
de riz recoit des visiteurs

Photo : IFDC (Burundi) 2014
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Séance 4.3 : Liste d’investissements nécessaires en équipement

Temps nécessaire 15 minutes
Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Le formateur fait dresser une liste de ’équipement, des matériels et des intrants néces-
saires a une entreprise semenciére. 1l/elle compléte la liste comme suit :

Equipement et matériels pour la production de semences de haricots
Semences de base de bonne qualité*

Engrais

Insecticides

Pulvérisateur d’insecticide

Baches en plastique pour le séchage

Batteuse*

Plate-forme de tri

Pointe d’échantillonnage*

Tonneau de traitement

Produits chimiques pour le traitement des semences*

Sacs plastiques pour le stockage et le transport des semences*
Sacs pour I’emballage des semences

Machine a peser

Silo (un conteneur métallique) pour le stockage des semences
Entrepot

Equipement et intrants pour la production des semences de pommes de terre
Semences de base de bonne qualité*

Engrais

Fongicides*

Insecticides

Pulvérisateur d’insecticide/fongicide*

Sacs pour ’'emballage des semences*

Machine a peser

Un entrepdt a faible lumiére*

Le signe * indique les équipements essentiels.
L’acquisition des autres équipements pourrait se faire au fur et @ mesure que l’entreprise
se développe

Source : CIAT, manuel 2, p. 88 et 89
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MODULE 5 :
Planification de l’entreprise

A la fin de cette session, les participants devraient étre capable de :

Définir un plan d’entreprise (business plan) et comprendre son importance.
Préparer un plan d’entreprise.

Définir un plan de ventes et de dépenses et comprendre son importance.
Préparer un plan de flux monétaire (plan de trésorerie).

Messages clés :

Un plan d’entreprise montre aux institutions de crédits, comme la banque, les bonnes
performances que pourrait réaliser une entreprise dans le futur.

11 est indispensable de tenir compte des cotits des transactions en plus des cotits de
production dans le calcul de la marge bénéficiaire pour éviter un calcul biaisé.

En effet, c’est le dernier consommateur qui supporte tous ces frais, raison pour laquelle
ils doivent étre incorporés dans le prix de vente.

Bien qu’une marge bénéficiaire soit trés importante, il faut d’abord s’informer sur les
prix du marché, avant de la calculer. 1l est primordial de s’assurer que le propre prix ne
soit pas beaucoup plus élevé par rapport aux prix des autres !

La facon d’établir un prix de vente qui s’appelle « colt-plus » se fait pour les variétés
auxquelles les agriculteurs ne sont pas habitués et qui font ’objet d’'une demande
limitée. Par conséquent, le prix du marché, s’il y en a un, a une valeur limitée. Pour une
nouvelle variété, on calcule le prix de vente de la facon « prix a valeur ».

1l est indispensable de tenir compte de ’'amortissement des outils, équipements, et

de tous les autres biens capitaux (sauf la terre et les batiments) qui vieillissent et se
détériorent. Puisque les équipements perdent leur valeur aprés chaque année d’utilisa-
tion, ce cotlt doit étre inclus au prix de vente.

La comparaison du plan de trésorerie avec le flux réel de la propre trésorerie est un
excellent moyen pour apprécier la justesse des propres projections. 1l est conseillé
d’élaborer un plan de trésorerie sur une saison ou sur une période plus longue.
Comparer le profit annuel avec les autres emplois de ’argent, par exemple I’intérét
bancaire ou des autres entreprises (référence : manuel 3 du CIAT, p.24).

5.1 Qu’est-ce qu’un plan d’entreprise ? 15 minutes

5.2 Projeter les dépenses 30 minutes
5.3 Le plan de vente 30 minutes
5.4 Le plan de trésorerie 30 minutes
5.5 Exercice pratique sur le plan de trésorerie 4 heures
5.6 Restitution 1 heure

2 heures 45 minutes +
4 heures d’exercices
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Séance 5.1 : Qu’est-ce qu’un plan d’entreprise ?

l Temps nécessaire 15 minutes
m Lieu de formation Salle de formation
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Attention ! Préparation de la Séance 5.1

Pour cette séance, il faut prendre pour exemple le plan d’entreprise d’une entreprise exis-
tante. Vous trouverez un exemple a la page 90 du manuel 2 du CIAT, mais il est préférable
d’avoir un exemple issu du contexte. 1l faut soit demander au groupe si I’un des partici-
pants souhaite partager son expérience, soit contacter une organisation évoluant dans
votre sphere pouvant vous aider a donner un exemple.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Le formateur demande aux participants s’ils savent ce qu’est un plan d’entreprise.

m Il/elle demande aussi qui parmi les participants fait un plan d’entreprise, quelle est
Pexpérience qu’ils ont en matiére d’élaboration de plans d’entreprise et quels sont les
avantages.

m Apreés avoir rassemblé les avis du groupe, le formateur peut (si nécessaire) compléter
comme suit :

e Un plan montre quel aspect de votre entreprise a besoin d’étre amélioré.

e Un plan montre les entrées et sorties d’argent que vous pouvez espérer dans votre
entreprise.

e Un plan montre aux institutions de crédits, comme les banques, les bonnes
performances que pourrait réaliser votre entreprise dans le futur (CIAT, manuel 2,
p-38 et 39).

Préparer un plan d’entreprise

Le formateur argumente que :

m Lapréparation d’un plan d’entreprise permet a ’entrepreneur de clarifier ses idées et de
ce concentrer sur celles-ci.

m Leplan d’entreprise permet également a ’entrepreneur d’étre plus confiant quant a ses
chances de réussite.

= Préparé convenablement, un plan d’entreprise montre aux institutions de crédit le
montant de crédit dont ’entrepreneur a besoin et comment il va rembourser le prét.

Un plan d’entreprise doit comporter les informations suivantes :

1. Lintroduction : décrit la culture et le type de semences que votre entreprise va produire,
pourquoi ce choix de produire des semences est une bonne idée et qui seront vos clients.

2. Des informations sur vous-méme : Mentionner votre nom, la raison sociale de votre entre-
prise, vos qualifications et expériences.

3. Une description des produits : Donner des détails sur les variétés que vous voudriez multi-
plier, les moyens de contrdle de qualité que vous allez mettre en place, le conditionnement,
etc. Expliquer pourquoi vos semences sont spéciales.

4. Une description du marché : Qui sont vos clients ? Ot sont-ils localisés ? Quelle est la taille
du marché ? La demande a-t-elle tendance a croftre ou a diminuer? Qui sont vos concurrents
et quelle sera leur réaction quand vous commencerez a produire ?

5. Une description de votre plan de vente : Comment allez-vous distribuer et vendre votre
produit ? Comment allez-vous promouvoir votre produit et pourquoi vos méthodes promo-
tionnelles réussiront-elles ? b2
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6. Les équipements dont vous avez besoin : Ol sera située votre entreprise ? Comment allez-
vous obtenir le terrain ? De quel genre d’équipement avez-vous besoin, pourquoi, et quel est
le colit de cet équipement ?

7. Une description de vos besoins en financement : Quels sont les financements dont vous
aurez besoin pour démarrer votre entreprise et la faire fonctionner pendant un an ? Quel est
le montant de vos propres fonds qui seront investis dans I’entreprise ? Au cas oll vous auriez
besoin d’un crédit, quel serait le montant et pourquoi ? Quelle garantie pourriez-vous offrir
pour obtenir un prét ?

8. Votre plan pour l’avenir : Quels sont les objectifs que vous poursuivez par la création de
votre entreprise ? Comment allez-vous atteindre ces objectifs ? Quelles sont vos attentes
dans les trois a cing ans a venir ?

Source : CIAT, manuel 2, p. 39 et 40

Le contrdle de ’humidité du grain _
de mais au magasin de stockage Photo : Nina de Roo, 2012

Séance 5.2 : Projeter les dépenses

Temps nécessaire 30 minutes

Lieu de formation Salle de formation

i

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, calculatrice

Le formateur demande aux participants s’ils peuvent revoir les différents groupes de cofits
de ’entreprise semenciére (voir Module 4).

Révision du Module 4 : Les colts d’opération se divisent encore en deux groupes :

m Les codts fixes, qui ne changent pas (ou un peu seulement) relatifs aux quantités produites
ou vendues (par exemple, le téléphone, I’électricité, les outils, les salaires des employés
permanents, les frais du bureau).

m Les colits variables, directement rattachés aux quantités de marchandises produites et ven-
dues (par exemple, les matiéres chimiques, ’emballage, les frais des terres louées, les intrants
d’agriculture, la main d’ceuvre temporaire nécessaire a la récolte et la transformation).
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Tableaux pour les coiits variables de production (par lot, par saison)
Main d’ceuvre

OBJETS MAIN D'GUVRE FAMILIALE | MAIN D'GUVRE EMPLOYEE
(Jours) (JOURS)

Labour 1

Labour 2

Semis

Sarclage 1

Sarclage 2 / buttage 1
Sarclage 3 / buttage 2

Inspection réguliére / sélection
négative

Défanage

Récolte et triage
Stockage/inspection réguliére
Emballage

Commercialisation

Autre activité 1: ...ccceevieeeennnee
Autre activité 2 : ...ccceeeeennneenn.

Total (homme-jour)

Colits main d'ceuvre employée
par jour

Total main d'ceuvre (coiit)

Acquisition des intrants

OBJETS QUANTITE COUT/uUNITE | NOMBRE m

Semences

Engrais chimique
Fumure

Fongicides
Insecticides

Colits d'inspections
Sacs

Total matériaux (coiit)

Matériels & équipements

MONTANT (UNITE LOCALE)

Location - coiit Achat - coiit du Achat - coiit fixe
variable capital

Pulvérisateurs v v

Motopompes v v

Hangars v

Houes v

Brouettes v
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Le formateur explique que :

= Quand on achéte du matériel qui va durer plus de deux ans, il s’agit d’un cotit du capital
(et il faut ’amortir).

= Quand on achéte du matériel qui va durer moins de deux ans, indépendamment de la
quantité de produit vendu, il s’agit d’un cofit fixe.

= Quand on loue une machine, comme un pulvérisateur ou un tracteur, et que le loyer
dépend de la quantité traitée par cette machine (par exemple, les dimensions du
champ), il s’agit d’un cotlit variable.

= Les cotts fixes s’appellent ainsi parce qu’il est difficile de réaliser des économies sur ce

type de cotts. La seule méthode pour réduire leur effet sur ’entreprise est de produire,
transformer et vendre de facon efficace.

Les cotits de transaction
Le formateur invite les participants a répondre aux questions suivantes et compléte, si
besoin :
m Les cotts de transaction, c’est quoi ?
e (C’est Pensemble des cotits supplémentaires, supportés par le producteur, a partir du
produit fini jusqu’a sa distribution ou sa commercialisation.
e llIs comprennent les différentes charges supportées par le producteur pour acheminer
son produit sur le marché, y compris le transbordement, les frais administratifs, etc.
e Les frais relatifs a la négociation et a la signature d’un contrat de vente avec un client
potentiel font partis de cette catégorie de colits (commissions, téléphone, etc.).
= Pourquoi est-il important de tenir compte des cotits de transaction ?
e Il estindispensable de tenir compte des cotlits de transaction en plus des coftits de
production dans le calcul de la marge bénéficiaire pour éviter un calcul biaisé.
e En effet, c’est le consommateur final qui supporte tous ces frais, raison pour laquelle
ils doivent étre incorporés au prix de vente.

Plan mensuel des dépenses

Le formateur explique qu’une fois toutes les projections de dépenses faites, il faut les
transposer dans un plan mensuel. Ca peut se faire tous les trois mois, six mois ou douze
mois, a la convenance de ’entreprise. 11/elle ajoute qu’il est préférable d’inclure au moins
un cycle complet de production et vente, pour mieux voir si les revenus suffisent a couvrir
les dépenses.

Cette combinaison est expliquée au cours de la Séance 5.4.

Séance 5.3 : Le plan de vente

Temps nécessaire 30 minutes

Lieu de formation Salle de formation

al

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, calculatrice

Au cours de cette séance, le formateur explique comment concevoir un plan de vente.

11 explique que :

= Le plan de vente est le plan selon lequel tout producteur compte vendre les produits et
a quel prix Pannée suivante.

= Pour arriver a un bon plan de vente, il faut commencer par calculer les cofits de produc-
tion et le prix de vente des produits.
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Le formateur donne ’exemple suivant : Comment Mme Mama, une productrice de se-
mences de haricots, est arrivée a calculer son prix de vente.

Etape 1 : Calculer le coiit de production

= Mme Mama envisage de semer 300 kilogrammes de semences du haricot a un cott total
de 288 000 RWF pour la saison.

= Aprés avoir récolté et trié, elle s’attend a ce qu’il lui reste 4000 kilogrammes de
semences de haricots.

m Elle divise sont cott total (288 000 RWF) par la quantité produite de semences (4000 kg)
:288000RWF / 4000 = 72RWF.

m Ceci signifie que le cotlit de production d’un kilogramme de semences de haricots
est de 72 RWF.

m  Mme Mama doit alors vendre chaque kilogramme de semences de haricots a 72 RWF
pour pouvoir recouvrir le coiit de production. Elle ne réaliserait pas de profit si elle
vendait le kilogramme de semences de haricots a 72 RWF.

m Elle doit alors y ajouter une marge bénéficiaire pour pouvoir réaliser un profit sur
ses ventes.

= Bien qu’une marge bénéficiaire soit trés importante, il faut d’abord s’informer au
sujet des prix du marché, avant de la calculer. Mme Mama doit s’assurer que son prix
ne soit pas beaucoup plus élevé que ceux des concurrents !

Etape 2 : Calculer la marge bénéficiaire

Le formateur explique que comme directive générale, la marge bénéficiaire peut représen-
ter entre 20 et 50% par unité du colit de production (kilogramme, sac). La marge bénéfi-
ciaire différe d’une variété a ’autre et dépend de ’appréciation des agriculteurs de cer-
taines variétés et des prix que d’autres fournisseurs appliquent aux mémes variétés.

Marge bénéficiaire, la fagon « cotit-plus »

Le formateur notifie qu’étant donné que les agriculteurs sont préts a payer davantage pour
obtenir les variétés de leur choix, il est possible d’augmenter la marge bénéficiaire de ces
variétés. Il/ajoute que par ailleurs, il faut réduire la marge bénéficiaire des variétés aux-
quelles les agriculteurs ne sont pas habitués et qui ont une demande limitée. 11 conclut en
informant que cette facon d’établir un prix de vente s’appelle « cotit-plus ».

Exemple :

=  Mme Mama pense qu’une marge bénéficiaire de 25% serait convenable.

= Elle calcule 25% sur 72 RWF en effectuant la multiplication suivante : 72 x 0,25 = 18 RWF.

m Elle ajoute ensuite une marge bénéficiaire de 18 RWF aux 72 RWF : 18 RWF + 72 RWF =
90 RWF.

Le formateur explique que lors de la prise de décision concernant la marge bénéficiaire,

on doit se poser les questions suivantes :

= Est-ce que la plupart des clients sont préts a payer ce prix ?

= Le prix de mes semences est-il compétitif par rapport au prix des autres semences
de méme qualité ?

m  Ce prix permet-il au commercant de vendre, tout en y ajoutant sa marge bénéficiaire
? Etant donné que le commercant pourrait doubler ou plus le prix de vente, il est donc
préférable de m’occuper de mon propre prix.

Le formateur indique qu’au cas ol la réponse a chacune de ces questions serait « non »,
il convient de réviser la marge bénéficiaire envisagée a la baisse.
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Marge bénéficiaire, la fagon « prix a valeur »

Le formateur informe que lorsqu’on a affaire a une nouvelle variété, il faut recourir a un

autre systéme pour établir le prix de vente. l1/elle ajoute qu’il n’est pas conseillé d’établir un

prix inférieur, méme lorsque les agriculteurs ne sont pas habitués, car les nouvelles variétés

ont généralement des caractéristiques attractives et jouissent d’une plus grande valeur.

L’entreprise/coopérative semenciére peut calculer un « prix a valeur » :

= Estimation du profit additionnel que le producteur peut atteindre s’il utilise la
nouvelle variété.

m  Couverture d’une partie de ce profit par le prix des semences.

Le formateur donne ’exemple suivant :

= Disons qu’une nouvelle variété de haricots est résistante a la rouille. Il n’y a aucune
autre différence entre ’ancienne et la nouvelle variété.

m Le producteur peut économiser 2000 RWF par hectare en n’appliquant aucun produit
chimique, tout en parvenant a la méme production.

= Supposons que votre entreprise veut atteindre 20% de ce profit, soit 400 RWF.

m S’il faut planter 70 kilogrammes de semences par hectare, le prix doit alors étre
autour de 6 RWF par kg plus élevé que le prix de ’ancienne variété.

= Le producteur gagne encore 1600 RWF et vous, gagnez 400 RWF supplémentaires.

Calculer Pamortissement
= Le formateur demande si, parmi les participants, il y a des personnes qui connaissent

la signification du mot « amortissement ». Si c’est le cas, le formateur leur demande

de P’expliquer aux autres. Il compléte, si besoin, comme suit :

e Les outils, équipements et tous les autres biens du capital (sauf la terre et les bati-
ments) vieillissent, se détériorent et, pour cela, ont besoin d’étre remplacés.

e Puisque les équipements perdent de leur valeur a chaque année d’utilisation, ce cotiit
doit étre inclus dans le prix de vente.

e Il faut donc déduire une somme modérée du cott initial de I’équipement chaque
année. Puisque les producteurs de semences utilisent de nombreux outils et équipe-
ments, il est difficile de fixer la somme a ajouter au prix de vente pour couvrir le cott
de chaque outil et équipement.

m Le formateur informe que la méthode la plus facile consiste a estimer ’lamortissement
des équipements les plus coliteux (2 au maximum).

Le formateur donne ’exemple suivant :

= Mme Mama a acheté une porte-batteuse a 9000 RWF. La porte-batteuse a une durée de
vie de 3 saisons. Pour en déterminer ’amortissement, diviser le montant de I’équipe-
ment par sa durée de vie attendue.

= Mme Mama a divisé les 9000 RWF par 3, ce qui lui donne 3000 RWF.

= 3000 RWF représentent donc le cotiit d’utilisation de la porte-batteuse durant une saison.

= Mme Mama divise la quantité totale des semences qu’elle espére vendre (4000 kg) par
la valeur de ’'amortissement de la porte-batteuse.

= 4000/3000=1,33

m 1,33 peut étre arrondi a 1. Si le résultat est de 1,50, arrondir alors a 2 RWF.

= Mme Mama ajoute 1 RWF au prix de chaque kilogramme de semences.

= 90 RWF (colt de production + marge bénéficiaire) + 1 RWF (amortissement) = 91 RWF.

m Laddition du montant de 'amortissement lui permet de mettre de ’argent de c6té pour
remplacer son ancienne porte-batteuse apres 3 saisons d’activités.

m Le prix de vente de chaque kilogramme de semences de haricots dans cet exemple
est de 91 RWF.
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Le formateur présente le tableau ci-dessous qui montre 'amortissement des articles
correspondant aux cofits du capital utilisés par « Bonnes Semences du Haricot » durant
une saison.

Dépréciation des articles a coiits fixes utilisés par le producteur de semences
« Bonnes Semences du Haricot »

ARTICLE A COUTS FIXES coliT INITIAL DUREE DE VIE| AMORTISSEMENT
(ANNEES) PAR AN

Batteuse 9000 3000
Séparateur 6500 8 813
Bache pour le séchage 750 6 125
Houes 4200 2 2100
Paniers 2

Le formateur explique qu’il n’est pas nécessaire d’ajouter 'amortissement en utilisant la
méthode « prix a valeur », car il se trouve déja dans le calcul de ’ancien prix.

11/elle ajoute que comme pour le plan mensuel des dépenses, on peut maintenant faire un
plan mensuel des ventes, c’est a dire des revenus. 11/elle informe qu’en combinant les deux,
on arrive au plan de ventes et dépenses, également appelé le plan de trésorerie.

Pour les autres aspects du plan de ventes, voir le Module 9 (Commercialisation).

Séance 5.4 : Le plan de trésorerie

Temps nécessaire 30 minutes
Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Avec les résultats des Séances 5.2 et 5.3, il est maintenant possible de formuler un plan de

ventes et de dépenses, aussi appelé plan de trésorerie.

Le formateur explique que :

= Unplan de trésorerie stipule une estimation de la quantité d’argent que ’entreprise
encaissera et décaissera mensuellement.

= Ceplan permet de s’assurer que la propre entreprise ne connaitra pas de problémes
soudains de trésorerie.

= Il avertit par avance des problémes de trésorerie afin que des solutions par anticipation
soient cherchées et trouvées.

= Lacomparaison du plan de trésorerie avec le flux réel de la trésorerie est un excellent
moyen pour apprécier la justesse des propres projections. Il est conseillé d’élaborer un
plan de trésorerie sur une saison ou sur une période plus longue.

Le formateur présente ensuite le plan de trésorerie de I’entreprise semenciére de pommes
de terre de M. Nuhivu.
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Plan de trésorerie de M. Nuhivu (en RWF)

1 Encaissement de début du mois 4500 3478 2780
2 Entrées en caisse pour ventes 3000
3 Autres entrées en caisse 480 500 300
4  Entrées totales en caisse 4980 3980 6080
5  Sorties de caisse pour les colits fixes 900 900 900
6  Sorties de caisse pour les colits d'opération 600 300 1200
7 Sorties de caisse pour des investissements - 800
en équipement -
8  Autres sorties de caisse - - -
9  Sorties totales de caisse 1500 1200 2980
10 Encaissements de fin du mois 3480 2780 3100

Le formateur explique que les quatre premiéres lignes représentent les flux entrants et que
les lignes 5 a 9 représentent les flux sortants. 1l/elle invite les participants a examiner les
cases du mois de mars et a procéder aux dix étapes suivantes :

Etape 1 : Imputer le montant que vous estimez avoir en espéces et a la banque (si vous en
avez une) au commencement du mois de mars. Ecrire ce montant a c6té de I’espace de la
case « Encaissement de début du mois ».

Etape 2 : Examiner votre plan de ventes et de dépenses. Identifier la projection faite pour le
mois de mars. Ecrire ce montant a coté de la case « Entrées en caisse pour ventes ».

Etape 3 : A part vos revenus de ventes, il est possible que vous receviez de ’argent d’autres
sources comme la banque, les intéréts produits par votre compte bancaire ou des dons.
Ecrire ce montant a c6té de la case « Autres entrées en caisse ».

Etape 4 : Additionner tous les montants des étapes 1, 2 et 3 afin d’obtenir le montant total
des entrées en caisse. Ecrire ce montant a coté de la case « Entrées totales en caisse ».
Etape 5 : Vous aurez peut-é&tre a acheter du matériel pour votre entreprise au mois de mars.
Vérifier votre plan de ventes et de dépenses au cours de ce mois. Ecrire le montant que vous
projetez dépenser pour les matériels a c6té de la case « Sorties de caisse pour les cott fixes ».
Etape 6 : Vérifier votre plan de ventes et de dépenses du mois de mars. Vérifier combien
vous avez projeté de dépenser pour la main d’ceuvre. Ecrire le montant projeté a coté de la
case « Sorties de caisse pour les cotits d’opération ».

Etape 7 : Est-ce que vous achéterez des équipements en mars ? Aprés vous étre renseigné
sur le cotit de ces équipements, écrire le montant a c6té de la case « Sorties de caisse pour
des investissements en équipement ».

Etape 8 : Projetez-vous d’autres paiements au mois de mars, tels que le remboursement de
préts ? Ecrire ce montant a c6té de la case « Autres sorties de caisse ». Laisser la case vide
s’il n’y a pas de dépenses dans cette catégorie.

Etape 9 : Additionner toutes les « sorties de caisse » des étapes 5, 6, 7 et 8. Ceci représentera
les projections de « Sorties totales de caisse » du mois de mars.

Etape 10 : Soustraire le total des sorties de caisse du total des entrées en caisse pour obtenir
le montant disponible dans votre caisse et votre compte bancaire a la fin du mois de mars.
Se rappeler que le montant disponible a la fin d’un mois représente le montant disponible
au début du mois suivant.
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Séance 5.5 : Exercice pratique sur le plan de trésorerie

Durée 4 heures
Lieu de formation A la maison

Equipement nécessaire Cahier, calculatrice, stylos

= Le formateur demande aux participants de préparer leur propre plan de trésorerie sous
forme d’exercice a faire a domicile.
= L’exercice a une durée d’environ 4 heures.

Séance 5.6 : Restitution

Durée 1 heure
Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Le formateur explique briévement chacun des concepts ci-aprés, procéde au calcul
d’un exemple et invite les participants a donner des exemples d’un:

= Plan d’entreprise

= Plan de ventes et de dépenses (plan de trésorerie)

Conclusion de cette Séance :

Le formateur rappelle que :

= Enincluantle colt de production, la marge bénéficiaire et 'amortissement lors de la
fixation du prix de vente, votre entreprise semenciere devrait réaliser des profits.

= Par contre, siles semences se vendent a un montant inférieur au cotit de production,
P’entreprise échouera. Si le cofit de production est trop élevé, les semences coliteraient
trop chéres aux acheteurs.
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MODULE 6 :
Capital et finance

Ala fin de ce module, les participants devraient connaitre :

m Lesdifférentes catégories de capital.

= Les différences entre le capital et les profits conservés.

m Lesdifférentes sources de capital : comment obtenir ou constituer le capital.

Messages clés :

Ne pas sous-estimer ’exigence d’avoir un capital pour les opérations courantes car

les activités de ’entreprise semenciére sont saisonniéres.

Les investisseurs ne sont pas des philanthropes : ils aiment investir dans les entreprises
rentables, en croissance, pour que leur argent rapporte des bénéfices.

Les critéres clés d’une entreprise solvable sont :

La rentabilité

Le potentiel de croissance

Les projections réalistes

L’historique des exploitations/entrepreneurs/coopératives
Les comptes précis

Le personnel compétent

Les responsables qui se concentrent sur les affaires

La capacité de prouver la propre crédibilité/solvabilité donne une bonne chance
de pouvoir accéder a des capitaux pour la croissance.

Prévoir et gérer la trésorerie est d’une importance cruciale pour la réussite d’une
entreprise.

Sources d’information :

= African Seed Toolbox: # 34 (types of capital), # 35 (cash flow statement, working
capital), # 36 (essential numbers one should know about his business), # 37 checklist
for seeking finance

6.1 Les catégories de capital 30 minutes

6.2 Comment constituer le capital 30 minutes

6.3 Gestion de la trésorerie 60 minutes

Note au formateur pour la Séance 6.2

Pour cette séance, il faut préparer ’exemple d’un

cas concret (mais anonyme) d’un dossier de crédit ou encore effectuer une visite
d’échange au sein d’une microfinance (confére Gaspard Haizuru Zamu, IFDC)
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Séance 6.1 : Les catégories de capital

Temps nécessaire 30 minutes
Equipement Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation

Source d’information ASCT #34

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Faire comprendre aux participants que toutes les entreprises ont besoin d'argent pour
fonctionner. Néanmoins, étant donné qu’une entreprise nouvelle n’a pas encore généré
de ventes, il faut qu’elle démarre avec une certaine somme d’argent. C’est ce qui forme «
le capital initial » qui doit croitre quand Pentreprise génére des profits.

= Expliquer qu’il y a plusieurs types de capitaux, selon la provenance et I'utilisation
de P’argent.

» Demander aux participants d’énumérer les différentes utilisations du capital d’une
entreprise qu’ils connaissent. Noter chaque utilisation énumeérée sur un flip-chart.

m Expliquer ensuite les catégories de captal individuelles :

1 Les apports des associés (contributed capital) : il s’agit d’argent mis dans l'entreprise
en échange d'actions de la société.

2 Les préts ou crédits (dept capital) : il s’agit d’argent prété a l'entreprise, en général
par une banque ou un autre type d'entité financiére. Le capital de la dette entraine
en général un « cotit », connu comme le taux d'intérét payable mensuellement. Le
capital de la dette lui-méme doit étre remboursé intégralement sur une période
déterminée. Les préts/crédits constituent un capital issu de la dette.

3 Les capitaux propres (equity capital) : 11 s’agit de la « valeur nette » de l'entreprise.
Sur le bilan, ce sont les actifs moins les passifs, ou ce que vous avez moins ce que
vous devez (voir le Module 10). Les capitaux propres augmentent lorsque la société a
une année rentable, mais ils diminuent lorsque I'entreprise perd de l'argent et doit
utiliser une partie de son capital pour couvrir les dépenses et poursuivre les affaires.

4 Les dépenses en immobilisations (capital expenditure) : ou « dépenses en capital »,
lesquelles représentent le capital nécessaire pour acquérir ou faire des ajouts a
Pactif de I'entreprise. Par exemple, I’largent nécessaire pour acheter des machines
ou construire des batiments.

5 Le fonds de roulement (working capital) : il s’agit peut-étre de l'utilisation la plus
importante du capital d'une entreprise semenciere. C’est I'argent nécessaire pour
financer au jour le jour les liquidités de la société. Certaines semaines, voire certains
mois, voient des dépenses allant au-dela de 'argent que 'entreprise apporte. Cela
est particulierement vrai pour les entreprises de semences, puisque les revenus
sont générés uniquement a des moments précis de 'année, mais les dépenses se
produisent chaque mois de I'année.

6 Les donations comme source de capital (gifts) : 1l s’agit de dons, cadeaux et dona-
tions qui peuvent étre utilisés comme source de capital.

Sources d’information : ASCT #34
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Séance 6.2 : Comment constituer le capital ?

Temps nécessaire 30 minutes
ml Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information ASCT #34 et 37

Note au formateur pour la Séance 6.2

Pour cette séance, il faut préparer ’exemple d’un cas concret (mais anonyme) d’un
dossier de crédit ou encore effectuer une visite d’échange au sein d’une microfinance
(conféere ’Expert régional en économie de I’IFDC)

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur commence la séance en informant que la question cruciale concernant
le capital d'une entreprise semenciére est comment puis-je l'obtenir ?

m 1l/elle demande alors aux participants de formuler des suggestions quant a la source
de fonds pour constituer le capital.

m Il/elle suggére quelques éléments clés auxquels penser afin d’attirer des capitaux (ou
de I'argent sous forme de préts) pour Pentreprise :
e Lesinvestisseurs/banques aiment investir dans les entreprises rentables et en

croissance :

» Avez-vous déterminé comment vous allez étre rentable ?

» Avez-vous un modeéle économique viable pour votre entreprise ?

» Avez-vous un plan réaliste pour savoir comment vous allez croitre ? (voir les
Modules 5 et 9 pour ces 3 questions).

» Avez-vous ou votre entreprise une histoire de rentabilité et de croissance,
méme a partir d'une petite base ? Ce peut étre dans une entreprise compléetement
différente.

e Lesinvestisseurs aiment les entreprises qui gardent de bons dossiers financiers
et gérent bien leurs coits. Avez-vous fait cela ?
e Lesinvestisseurs estiment les entreprises capables d’attirer une bonne équipe

de cadres intermédiaires capables et engagés. Etes-vous dans cette situation ou

votre affaire se résume-t-elle a une « exposition personnelle » ?

e Lesinvestisseurs apprécient les cadres supérieurs qui se concentrent sur l'entreprise
et ne sont pas trop distraits par des activités non stratégiques.

Selon la situation de U’entreprise (débutante ou avancée), il est nécessaire pour U’entreprise/

coopérative d’établir les documents suivants :

m  Un compte de résultat audité et un bilan (peut-étre de plus d'un an).

m  Un budget pour ['année en cours.

m Un tableau des flux de trésorerie (historique et budgétisé pour l'année en cours), y compris
les besoins en fonds de roulement (les BFR représentent l'argent dont vous avez besoin
pour combler le fossé entre les différences de calendrier des dépenses et des recettes.)

m Une prévision de résultats (probablement pour les trois a cing ans a venir).

m Les flux de trésorerie et les prévisions du bilan pour la méme période de temps, liés aux
prévisions du compte de résultat.

m Un résumé de votre portefeuille des produits.

m  Une liste des employés clés avec un résumé de leur CV.

m Une explication compléte de la fagcon dont vous allez utiliser l'argent que vous demandez,
y compris les projections financiéres de sorte que le préteur/investisseur puisse évaluer la
rentabilité future.
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m Une prévision d'investissements en capital (par exemple, combien d'argent vous prévoyez
de dépenser en biens d'équipement, tels que les équipements et les véhicules au cours des
cing prochaines années).

m Unrésumé de votre stratégie, y compris :

e Les buts (objectifs financiers, la situation du marché et la réputation),

e Les segments de marché sur lesquels vous vous concentrerez (géographie, produit, type
de client),

e De quelle facon vous prévoyez de ’'emporter sur la concurrence (y compris les semences
conservées, si vous étes en concurrence),

e Les étapes clés de la mise en ceuvre de la stratégie,

e Votre sens du timing pour la mise en ceuvre de la stratégie (combien de temps pensez-
vous que cela prendra pour atteindre vos objectifs ? Quelles seront vos phases ?).

m  Une liste des conseillers et/ou appuis extérieurs/professionnels clés (comptable, etc.).

Il est souvent trés difficile pour une petite entreprise de disposer de tout cela. Si elle ne

dispose pas de ce portefeuille de documents, la seule source de financement possible pour ces

entreprises est la finance au tarif réduit (« concessionary finance »), disponible de temps en
temps par le biais d’organisations de développement.

C’est le moment de présenter un cas concret (mais anonyme) d’un dossier de crédit ou
encore effectuer une visite d’échange au sein d’une institution financiére proche (confére
PExpert en économie nationale de I’IFDC).

¥ Fi
1

(X,
CLECAM, un institut de microfinance

a Ruhango, Rwanda

Foto : Ted Schrader, 2013
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Séance 6.3 : Gestion de la trésorerie

(voir la Séance 5 du Module 5 pour savoir comment élaborer le plan de trésorerie)

Durée 60 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

al

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information ASCT #35, voir également ci-dessous p. 59-60

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur explique que : le plus gros facteur déterminant de la survie de toute entre-
prise est de savoir comment elle gére son fonds de roulement.

m Il/elle insiste sur le fait qu’une entreprise ne peut pas survivre sans de I’argent en caisse
pour faire face a ses dépenses jusqu’a ce que ’entreprise vende son produit.

m Le formateur traite les cinqg points les plus importants pour une gestion des fonds de
roulement réussie :

1 Une bonne prévision du flux de trésorerie : prévoir mois par mois le montant
d'argent que vous devrez payer et le montant d'argent a venir dans votre entreprise.
L'état financier utilisé a cette fin est appelé un tableau des flux de trésorerie lorsqu'il
contient des chiffres historiques. S'il contient des chiffres projetés, il est appelé une
prévision de flux de trésorerie (voir le tableau ci-dessous).

2 Perception des recettes
La régle est simple : le plus tot sera le mieux. Si vous permettez a vos clients de vous
payer longtemps aprés que vous leur ayez livré votre produit, vous étes simplement
en train de leur préter votre propre fonds de roulement. Plus longtemps un client
vous doit de 'argent, plus il sera difficile pour vous de le récupérer.

3 Surveillez attentivement le calendrier de vos paiements de dépenses
Si les flux de trésorerie sont serrés dans votre entreprise, faites attention de ne pas
payer pour les intrants tels que les produits chimiques, bien avant que vous en ayez
besoin. Quelques uns de vos fournisseurs peuvent vous concéder un crédit. C’est
aussi une source de fonds de roulement.

4 Développez une relation forte avec une ou plusieurs institutions de financement
pouvant aider a financer vos besoins en fonds de roulement. Les banques ne prétent
les fonds de roulement qu’aux entreprises qu'elles connaissent bien et en lesquelles

elles ont confiance.

5 Soyez réaliste quant aux événements inattendus, y compris ceux qui auront une
incidence sur votre flux de trésorerie et développez des plans d'urgence. Chaque en-
treprise doit faire face a des événements imprévus, tels que les clients qui ne paient
pas, les fournisseurs qui ne livrent pas ce qui est promis, les machines qui tombent
en panne, etc. Le gestionnaire avisé est celui qui tient compte des facteurs incluant
les événements imprévus et n’élabore pas de projections de flux de trésorerie trop
optimistes.
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Exemple d’un tableau de flux de trésorerie

NOM DE PENTREPRISE.....uiiiiiiiiiiieicttcctc ettt ae s s

FLUX 08 TrBSOTBITR wevvreeieiieiiiieieieeeeeeeeeeeeeeee ettt ettt ettt et e et eeesesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssrsssnssnnnnsnnnernrnnes

mmmmmmmmmmm

Total personnel
salarié

Main d’ceuvre - 0
au champ

Main d’ceuvre - 0
hors champ

Paiements 0
producteurs

Remboursement préts
Intéréts bancaires

Achats d’intrants

o O O o

Achats des besoins et
équipement de bureau

o

Dépenses en voyages
et transports

Commissions de vente
Publicité

Achats en capital

o O O o

(AJOUTER D’AUTRES CATE-
GORIES IMPORTANTES)

Dépenses diverses

mnmmmmmmmmmmm
mmmmmmmmmmm

Revenu net vente au
détail

Revenu vente en gros
Préts a long terme

Dons

o O o©o o

(AJOUTER D’AUTRES CATE-
GORIES IMPORTANTES)

BN o ol ol ol ol ol ol ol ol ol ol o o

Besoin des fonds de
roulement
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MODULE 7
Transformation, stockage et emballage

Ala fin de ce module, les participants devraient comprendre :

Les éléments de la transformation.

Les méthodes convenables pour la transformation et le stockage.

Les méthodes de suivi de la qualité et les quantités des différents lots de semences, a
commencer par les semences brutes recues des producteurs.

Les caractéristiques d’un bon magasin semencier.

Les fonctions de I’'emballage.

Les avantages et inconvénients des différents matériels d’emballage.

Les informations devant figurer sur ’emballage (étiquetage).

Message clés :

Le séchage au champ est moins cher et plus sécurisé pour la qualité, a condition qu’il
ne pleuve pas et que les prédateurs (a 6, 4 ou 2 pattes) soient absents.

Eviter le mélange des lots, surtout avant ’'emballage.

Les facteurs qui affectent la qualité semenciére sont la chaleur, ’humidité, la lumiére
et la saleté (surtout les 2 premiers). On pourrait ajouter les rongeurs pour certaines
céréales.

Manipuler les semences le moins possible et avec précaution.

Employer seulement des produits chimiques ayant des couleurs vives pour ’enrobage
des semences.

Bien déterminer et suivre la qualité et la quantité des propres semences pour éviter
les pertes.

La plupart des pays ont des lois/réglementations concernant les informations devant
se trouver sur ’emballage des semences. Le non-respect de ces réglementations est
une infraction.

Les bonnes semences dans un mauvais emballage ne se vendent pas. Les clients
choisissent d’abord avec les yeux.

Souvent, I’emballage qui est bon pour la vente est mauvais pour le stockage

et vice versa.

Les dimensions de I’emballage doivent répondre aux besoins des clients.

7.1 La transformation des semences 60 minutes

7.2 Le stockage 60 minutes

7.3 Lemballage et 'étiquetage Salle de formation : 90 min

Visite au marché, magasins de stockage : demi-journée

Location Salle de formation + marché
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Séance 7.1. La transformation des semences

Durée 60 minutes

al

Lieu de formation Salle de formation

Equipement nécessaire Echantillons : semences brutes/nettoyées, traitées/non traitées,
calibrées/non calibrées

Sources d’information ASCT : #12 et CIAT, manuel 1, p. 17-28 et 37-44

Notes destinées au formateur :

Vu que ce module aborde des travaux pratiques, il pourrait étre utile d’avoir des échan-
tillons pour les montrer. 1l est indiqué, pour chaque séance, de procéder a des démonstra-
tions. Le formateur peut demander a un ou plusieurs participants d’amener des échantil-
lons. Quand la formation se fait au siege d’une entreprise, les échantillons peuvent étre
mis a disposition sur place.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur demande aux participants les principaux éléments de la transformation
et, apres avoir rassemblé les points de vue des participants, fait une synthése en se
référant aux informations ci-aprés :

e leséchage

e ledécorticage
e lenettoyage

e lecalibrage

e letraitement

Le séchage
Voir le manuel 1 du CIAT pp. 17-21, 23-24, 27-28 (y compris les illustrations).

A développer par question :

m Le séchage se fait au champ autant que possible.

m Le séchage artificiel peut étre dangereux pour la qualité des semences si des méthodes
incorrectes sont employées.

En principe, le séchage au champ colite moins cher. Il est par ailleurs plus facile et plus sécurisant en
ce qui concerne la préservation de la qualité. Néanmoins, ce n’est pas souvent possible a cause des
intempéries imprévisibles, des insectes, des rongeurs, des oiseaux et du vol. Il faut aussi récolter au
moment opportun dans le but d’éviter la détérioration des semences et de préserver la bonne qualité.

= Faire ressortir, dans les discussions, les pratiques favorables et celles qui constitue-
raient un danger pour le séchage. Parmi les mauvais exemples, vous pouvez citer :
le séchage en couches épaisses, la chauffe des semences, le mélange accidentel de
semences et ’humidité élevée de lair.

m  Expliquer que les semences perdant du poids pendant le séchage, elles doivent étre
pesées avant et apres le séchage pour s’assurer de la quantité.

= Converser a propos des méthodes disponibles pour établir ’humidité des semences
(les mordre avec les dents, les pincer entre les doigts, utiliser du sel).
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Le décorticage et le nettoyage
Voir le manuel 1 du CIAT pp. 21-22, 25-26 (y compris les illustrations).

A développer par question :
m Ledécorticage et le nettoyage se font principalement a la main.
= Toujours traiter les semences avec précaution.

Ces processus se font principalement a la main. Discuter du moment auquel il sera nécessaire
de mécaniser. Généralement, des petites entreprises peuvent faire le travail d’une facon moins
onéreuse et plus flexible avec la main d’ceuvre. On peut atteindre autour de 2000 kg par jour
avec cing ou six personnes.

En général, il faut manier les semences avec précaution, sans jeter les sacs ou faire tomber les
semences sur de grandes distances, en particulier concernant la pomme de terre et le haricot
qui sont trés fragiles. En général, aucune semence ne devrait étre traitée brutalement comme
s’il s’agissait d’engrais ou de pierres.

Pour nettoyer les semences, on peut procéder au vannage, au tamisage, ou a une combinaison
des deux procédures.

Le calibrage

A développer par question :

= Le calibrage est important pour les pommes de terre

= Pour les céréales, le calibrage est seulement recommandé si le marché est prét a payer
un prix assez élevé pour compenser les semences perdues

Pour les pommes de terre, le calibrage est important pour séparer les gros calibres destinés
a la consommation des petits calibres utilisés pour la semence. Le calibrage se fait a la main
ou a la calibreuse. A noter qu’avec la calibreuse on peut obtenir des semences de différentes
dimensions.

Les semences de céréales (mais, blé, riz) doivent parfois étre calibrées en fonction de leur
forme (plate ou ronde) ou par leur dimension (grande ou petite). C’est important, surtout pour
les agriculteurs qui ont des planteurs mécanisés.

Discuter les avantages et inconvénients de la calibration. On peut perdre une partie des
semences de bonne qualité, mais le prix élevé des semences calibrées peut la compenser.

Le traitement
Voir le manuel 1 du CIAT pp. 37-44 (y compris les illustrations).

A développer par question :
= Important pour certaines cultures de produire une qualité élevée
m  Opportunité pour les entrepreneurs semenciers d’augmenter leur marge bénéficiaire

Expliquer les précautions a prendre avant la conservation des semences : nettoyage et si
possible traitement avec des produits chimiques. C’est surtout important pour les pommes de
terre, mais le traitement se fait normalement au magasin pour lutter contre les papillons et les
pucerons vecteurs des viroses (voir Stockage). >
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Discuter les possibilités de traiter les semences de céréales contre les maladies ou insectes au
champ et au magasin, si nécessaire. Les semences traitées peuvent offrir une marge béné-
ficiaire supérieure a 'entreprise semenciére, car on peut charger plus de semences traitées
avec des produits offrant une protection contre les insectes et les maladies au champ. Faire
attention a l'utilisation des produits de couleurs vives, et autres mesures de sécurité pour les
employés de U’entreprise et les agriculteurs.

Séance 7.2 : Le stockage

Durée 60 minutes
I:unipement Projecteur, papier, stylos/crayons, régles, ou des tableaux
2100% déja imprimés
Lieu de formation Salle de formation ou entreprise semenciére
Sources d’information #13, 14 et 15 (partie) de I’ASCT, et CIAT, manuel 1, pp 45-50)

Notes destinées au formateur :

On peut préparer des échantillons et des tableaux déja imprimés ou bien les faire rédiger
par les participants. Pour remplir les tableaux, préparer des chiffres imaginaires. Effec-
tuer la visite du magasin d’une entreprise si possible, et visiter plus précisément :

= Lesstocks

= Le magasin

Les stocks

Le formateur demande aux participants pourquoi le stockage des semences est différent

de celui des produits de consommation. Il compléte, si besoin, avec les points suivants :

m Les semences sont vivantes.

= Ondoit les stocker pour des périodes plus longues.

m Bienidentifier chaque lot pour qu’il n’y ait aucun danger de mélange.

= Se prémunir contre la perte de qualité et veiller a la constance de la bonne qualité
régulierement.

= Pour éviter la perte de qualité due au vieillissement, il faut tout le temps adhérer au
principe « FIFO » (First In First Out, a savoir que le premier entré doit étre le premier
a sortir). 1l faut toujours vendre le lot le plus vieux.

Au moment ol les semences arrivent au magasin, il est important pour Uentreprise de
connaitre avec précision la quantité et la qualité de la semence stockée. Cela lui permettra de
faire un suivi de sa quantité et de sa qualité en cas de vol ou perte relative a la détérioration
de la qualité.

Chaque lot de semences doit recevoir son propre numéro. Il faut élaborer ce numéro de fagon
a ce qu’il indique la culture, la variété, et la provenance.

Exemples de numérotations pour des lots de semences :
M-3-12-HMM1 M=mais,

3=variété selon une liste permanente de variétés

12=année de récolte

HMM-=initiales du nom du producteur

1=premier lot délivré par ce producteur
H-1-12-)BK5 H=haricot
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Exercice : Les participants peuvent expliquer leur propre systéme de numérotation et
en donner des illustrations avec annotations et détails.

Au moment de l’'entrée au magasin, un échantillon doit &tre prélevé pour un test de germina-
tion. Le résultat est inscrit sur la fiche « Précis de transformation ». Voire Tableau 1.

Dans la fiche « Précis d’inventaire», on inscrit tous les changements en quantité et qualité,
dus a n’importe quelle cause, pour chaque lot. Voire le Tableau 2.

Exercice : donner aux participants une série de chiffres inventés pour remplir les tableaux.

Précis de transformation (Tableau 1)

VARIETE CONDITION : % GERM :

SEC / PAS SEC
NETTOYE / PAS NETT.

Producteur nom et prénom Date d’arrivée poids total

N° du lot Date Poids Poids des Poids final
initial déchets

Séchage
Décorticage

Nettoyage

Calibrage

Traitement

Avant la vente, les semences sont emballées.

Les boites de dimensions différentes venant d’un méme lot doivent a présent recevoir
des numéros différents, en fonction de leur poids. Ceci peut se faire en ajoutant un autre
chiffre au numéro du lot.

Précis d’inventaire (tableau 2)

Date N° Entrée N° Sortie N° Fiche Déstination N° Restant % Germ.
delvr.

Voir le #13 de ’ASCT

Dans la fiche « Précis d’inventaire », on note les quantités présentes et les changements quand
il y a des ventes. Chaque livraison doit partir avec une fiche de livraison dont le numéro doit
étre inscrit sur le précis d’inventaire. Quand un test de germination est fait, le résultat doit étre
également inscrit, avec la date, pour qu’on puisse voir en un coup d’ceil si les semences peuvent
encore étre vendues. Si la germination n’est pas bonne, le lot doit étre déclassé pour la vente.
Le précis d’inventaire doit étre confronté au stock physique, au moins une fois tous les trois
mois, et plus fréquemment pendant la saison de ventes.
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Le magasin
(Voir le #13, 14 et 15 (partie) de ’ASCT)

Le formateur demande aux participants ce qu’ils pensent des conditions idéales pour

le stockage des semences. 1l est important de faire la distinction entre un magasin pour
pommes de terre et celui consacré a d’autres semences comme les céréales et les légumi-
neuses (semences séches). Le formateur veille a ce que les conditions idéales suivantes
soient mentionnées :

= Température

= Humidité

= Rongeurs et insectes

= Lumiére

= Aération

Le formateur précise que dans tous les cas, il faut surveiller infiltration de rongeurs et
insectes dans le magasin, ainsi que veiller a la qualité (germination) et a la quantité des
semences en stock.

Le formateur insiste sur le fait que pour les semences séches, les taux d’humidité et la
température doivent étre aussi bas que possible. 11/elle conseille d’éviter autant que
possible la reprise d’humidité sous aucune forme (eau de pluie, chutes de températures
nocturnes, rosées). ll/elle ajoute que la lumiére peut également étre a I’origine de la
dépréciation de la qualité, surtout quand il s’agit de la lumiére directe du soleil.

Le formateur informe alors que dans le cas de pommes de terre, une quantité de lumiére
bien définie est nécessaire. 11/elle ajoute que la température ne doit pas étre trop basse
et que ’humidité pour cette culture est un probléme moins critique.

Foto : N. de Roo, 2011
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Le formateur explique que lorsqu’on construit un magasin spécialement concu pour les
semences séches, il faut que le toit soit relativement haut, afin de créer un espace assez
grand entre le toit et les semences. Alternativement, on peut isoler le toit avec des maté-
riaux fibreux comme les nattes ou la paille. Si le toit est fait de toles ondulées, les nattes
doivent se trouver au-dessus.

Le formateur poursuit son explication en indiquant que si on garde les semences dans une
chambre ou un batiment n’étant pas spécialement concu(e) pour le stockage de semences,
il faut au moins prendre soin de controler les facteurs énumeérés ci-dessus (température,
humidité, etc.). Il/elle invite a retenir : frais, sec, inaccessible pour les rongeurs, sombre
et ventilé autant que possible. 11/elle conclut en indiquant que ces facteurs sont a classer
selon leur priorité, et qu’on pourra, en effet, choisir de ne pas ventiler si ceci laisse entrer
la chaleur et 'humidité.

Séance 7.3. L’emballage et I’étiquetage

l rrrmm B Temps nécessaire 90 minutes en salle, une (demi-)journée au village
m E= Equipement Projecteur, papier, stylos/crayons

Lieu de formation Salle de formation, lieux de vente

Sources d’information ASCT # 10 et 11, CIAT, manuel 2, p. 64 et 65

Notes destinées au formateur :

Ala fin de la Séance, proposer un exercice sur la conception d’un emballage pour un pro-
duit de votre organisation. Donner des exemples de matériaux et échantillons d’embal-
lages différents. Faire une étude par observation au sujet de dessins d’emballages.

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :
m Les fonctions de ’emballage

= Matériels et dimensions de ’emballage

= Informations sur ’emballage et ’étiquetage

m Dessins d’emballages

L’importance de I’emballage

m Le formateur pose la question suivante aux participants : pourquoi faut-il emballer les
semences ?

= Il/elle expliquer qu’un bon emballage et un bon étiquetage sont trés importants pour
certains types de cultures telles que le haricot, le mais, le blé,...

m Il/elle précise que ’emballage et I’étiquetage ont pour objet de :
e donner une indication sur la qualité des semences, par la qualité de I’emballage

lui-méme, et de permettre au client d’inspecter le contenu

e permettre de différencier les propres semences des autres semences disponibles
e permettre aux clients de transporter facilement les semences

Différents types d’emballage

m Leformateur explique aux participants qu’il existe différents types d’emballage en
fonction des cultures. Pour les cultures telles que le haricot, le meilleur matériau d’em-
ballage pour la vente est le sac en plastique translucide (en polyéthyléne ou polythéne)
qui permet aux clients de voir ce qu’ils achétent.
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= Il/elle demander aux participants de citer les types d’emballage qu’ils utilisent.

m 1l/elle fait comprendre qu’il faut proposer aux clients des emballages de différentes
tailles en fonction des différentes quantités, selon les informations collectées lors de
I’étude de marché.

= Le formateur, avec I’aide des participants, fait une synthése relative aux différents
types d’emballage :

e Sacs en plastique : il existe différents types de sacs plastiques (petits et grands). Pour les
grands sacs (5 ou 10 kg), il faut utiliser du plastique plus épais pour qu’il ne se casse pas
facilement. Cependant, il se peut que ce matériel soit difficile a trouver en milieu rural.

e Sacs en papier : on peut emballer les semences dans des sacs en papier.

e Sile matériau d’emballage en plastique ou en papier est introuvable, susciter la créa-

tivité des participants et les inviter a réfléchir a de nouvelles solutions. Par exemple,
un groupe de producteurs a décidé de fabriquer de petits sacs a partir de grands sacs
de ciment. Leur conseiller de vérifier soigneusement que le matériel ne contienne
pas de substances dangereuses pour les semences (ex : ’engrais).

e L’emballage en polypropyléne tissé (souvent employé pour la farine en gros sacs)
s’avére un trés bon matériel pour le stockage des semences, parce qu’il permet la
ventilation et qu’on peut y tuer les insectes (tels que les petites scarabées) par fumi-
gation. Ce type d’emballage n’est pas conseillé pour la vente au détail, car il n’est pas
transparent et ’encre ne tient pas bien dessus pour pouvoiry inscrire les informa-
tions importantes relatives aux semences qu’il contient. Tout cela s’applique aussi
aux autres matériaux tissés, comme le jute.

m  Pour décider les dimensions de I’emballage, le formateur fait comprendre les diffé-
rences dont il faut tenir compte quant aux aspects identifiés pendant ’étude de marché.
e Exemple 1:les haricots volubiles dont le rendement est élevé peuvent étre emballés

en petites quantités.

e Exemple 2 : choisir d’emballer les nouvelles variétés ou les variétés non préférées en
trés petites quantités (250 grammes par exemple), pour que les clients puissent les
tester a petite échelle.

m Leformateur explique que la qualité du matériel d’emballage utilisé déterminera aussi
la quantité. Les plastiques minces ou les sacs de mauvaise qualité ne peuvent étre utili-
sés que pour les petites quantités.

m Leformateur insiste sur 'importance de veiller a ce que les semences emballées dans
des sacs en plastique ne soient jamais laissées au soleil, car le contenu de ce type
d’emballage peut chauffer trés vite, et les semences s’abimeraient rapidement.

m Il/elle ajoute qu’il est primordial de ne pas emballer plus de semences dans des sacs en
plastique qu’on peut vendre dans un futur immédiat, a savoir un mois. Pour les se-
mences devant étre gardées pour la saison suivante, il faut utiliser des sacs en polypro-
pyléne, ou bien un autre matériel tissé, afin de mieux préserver la qualité des semences.

Etiquetage

= Leformateur indique que chaque emballage doit comporter une étiquette, fixée sur le
sac, le plastique ou une étiquette séparée (agrafée au sac ou mise a I’intérieur du sac).

= Il/elle explique que le but d’une étiquette est de répondre a 3 besoins principaux :
1 ldentifier le type de semences (récolte, variété, classification, traitement le cas échéant),
2 Donner des informations sur la qualité des semences, la germination et la pureté,
3 Fournir des informations sur I'endroit ol la semence a été produite (société qui a

produit la semence et un numéro de lot).
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m Le formateur informe qu’en fonction des lois et réglementations du pays, certaines
informations doivent se trouver sur ’étiquette, alors que d’autres peuvent se trouver
sur P’étiquette ou le sac d’emballage. 11/elle insiste sur 'importance de se renseigner
concernant les lois applicables a chaque cas.

= Il/elle indique que les étiquettes ou les sacs doivent comporter les informations suivantes :
e Lelogo comportant aussi le nom et ’adresse du producteur/vendeur.

e Lenom de lavariété (certaines informations sur les caractéristiques de la variété
sont facultatives).

e Laquantité.

e Un avertissement si la semence a subi un traitement.

e La catégorie de la semence.

e Ladate de récolte et le lieu de production.

= Le formateur précise que I’étiquette est nécessaire, surtout pour les informations qui
changent, comme le numéro de lot. 11/elle ajoute qu’il est judicieux d’imprimer les
informations plus constantes directement sur le sac.

Le logo sur ’emballage

m Le formateur commence par demander aux participants si leur entreprise/coopérative/
groupe a un logo.

= Il/elle poursuit en posant les questions suivantes : Comment étes-vous parvenu a ce
logo ? Est-il en couleur ? Est-il attractif ? Le logo a-t-il une signification particuliére ?
Les clients peuvent-ils discerner la signification ?

Exercice :

Apres cette discussion, le formateur demande aux participants d’aller au marché ou
dans des boutiques (ou ailleurs), en groupe ou individuellement, avec une attribution de
taches pour chercher des exemples de bons et mauvais logos (pas nécessairement liés aux
semences).

11 est vivement conseillé au formateur de :

= Leur procurer, dans la mesure du possible, un appareil photo pour prendre des
photographies (qu’on peut utiliser a la fin du manuel) et leur demander de faire des
descriptions.

m Faciliter une discussion relative aux caractéristiques d’un bon logo, discussion basée
sur des exemples amenés par les participants, au retour de leur « mission ».

= Inclure 3 ou 4 trés bons exemples et 2 ou 3 mauvais exemples dans le manuel avec
des photographies de bonne qualité.

Concernant le logo, quelques suggestions a formuler afin d’aider les participants a anticiper

les problémes et dépenses éventuels futurs :

m Est-ce que votre logo s’applique aussi bien en couleur qu’en noir et blanc ?

m  Est-ce que votre logo est bien lisible, méme en format réduit ?

m Sivotre portefeuille de produits augmente, votre logo est-il encore pertinent ?

m Votre logo peut-il se transférer facilement a une enseigne champétre ? Y a-t-il assez de
place pour l’'ajout de davantage d’informations telles que des noms de variétés ou des
numéros de champs ?
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On peut utiliser les exemples suivants :

HYBRIDS

Ce logo est un bon exemple car le nom de
[’entreprise et son activité (semences hybrides
du mais) sont trés évidents. De plus, il pré-

C’est ’exemple d’un logo fade qui n’a pas sente un calembour : le nom du propriétaire
de sens. Qu’est-ce que c’est un grand M ? (Hughes) se prononce en Anglais comme «
Quel est le sens pour un client ? huge », qui signifie « trés grand », « énorme ».

Ce logo représente également un bon exemple
grace a sa forme. Néanmoins, I’entreprise a diiy
inclure d’autres éléments comme le numéro et le
nom de la semence hybride. C’est parfois intentionnel
pour pouvoir utiliser le méme logo longtemps et le faire
imprimer en quantités suffisantes.

Logos : African Seed Company Toolbox

72

MANUEL : L’entrepreneuriat semencier



MODULE 8 :
Controle de la qualité

A la fin du module, les participants devraient connaitre :

= Limportance de la qualité des semences.

= Les éléments clés de la qualité des semences.

m Connaitre plusieurs stratégies de controle de la qualité des semences, méme pour
les coopératives/groupements du secteur informel.

m  Comment faire un essai de germination.

m Les exigences de la loi semenciére nationale pour la certification des semences.

Messages clés :

m Laproduction de semences de pauvre qualité est un facteur pouvant a lui seul détruire
la réputation d’une entreprise semenciére.

m Il existe plusieurs stratégies de contréle de la qualité : les stratégies formelles et les
stratégies informelles. Les deux peuvent aider une entreprise coopérative a améliorer
la qualité de sa production

8.1 L'importance d’un systéme de contrdle qualité 30 minutes

8.2 Critéres de qualité et normes 30 minutes

8.3 Conduite d’un test de germination 10 jours

8.4 Les différentes stratégies de contrdle de la qualité des 1 heure
semences

8.5 Visite guidée d’un comité doté d’un bon systéme de controle 1 (demi-) journée
qualité

Note destinée au formateur :
Les séances 3 et 5 demandent une préparation préalable.

Séance 8.1 : Limportance d’un systéme de contrdle qualité

Durée 30 minutes
m. Equipement Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Sources d’information (Voir PASCT n. 15 (partie), CIAT, manuel 1, p. 1-5 (en anglais))
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Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Le formateur explique pourquoi un contréle de qualité est nécessaire pour le produc-
teur, en insistant particuliérement sur les messages clés.

m Il/elle demande aux agriculteurs multiplicateurs quels critéres déterminent la qualité
des semences de pommes de terres, et compléte, si besoin, avec les critéres suivants :
o Age physiologique/germination
e Tot d’infection par des maladies
e Variété
e Nombre de yeux
e Taille

Avec les autres semences :
e Germination

Absence de maladies

Qualité génétique (uniformité)

Qualité physique (piéces cassées, impuretés)

Humidité

m Le formateur insiste sur le fait qu’il est de la responsabilité du producteur des semences
d’assurer leur qualité.

m Il/elle informe que I’objectif de I’inspection externe consiste uniquement a reconnaitre
(de facon totalement indépendante) que le producteur a correctement effectué son
controle de qualité.

= Il/elle ajoute que, méme si aucune inspection externe pouvant certifier les semences
n’est possible, un producteur se doit de toujours procéder a un controle de qualité
interne afin de protéger sa réputation

Catégories de semences

Le formateur explique qu’il existe une catégorisation des semences par classe afin de dis-
tinguer les différentes qualités. La qualité est mesurée en fonction de criteres déja men-
tionnés précédemment, a savoir le taux de germination, la pureté physique et génétique,
le taux d’humidité et la présence de maladies transmissibles. Les semences produites par
des producteurs de semences spécialisés dans la vente aux producteurs, et ratifiés par le
service d’inspection officielle, sont répertoriées comme « semences certifiées ». Mais de
nombreux producteurs produisent des semences de bonne qualité (mais non-certifiées)
que I’'on qualifie de « semences améliorées ».

Les instructions dans ce manuel privilégient plutdt la production de semences améliorées
(CIAT, manuel 1, p.5).

Séance 8.2 : Critéres de qualité et normes

Temps nécessaire 30 min
Equipements Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation
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Quelques standards de qualité semenciére

POMME
DE TERRE

Germination (min.) 90% 80% 80% 85%
Humidité (max.) 13% 14% 13% 13% o=
Uniformité génétique (min.) 99% 99% 98% 99% 99%
Uniformité physique --
Mauvaises herbes (max.) 0,1% 0,1% 0,5% 0,5%
Matiére inerte (max.) 1%

Le formateur explique que la premiére caractéristique d’une semence est qu’elle doit
germer. 1l/elle ajoute que le taux de germination est en effet ’élément de mesure le plus
important si I’on se référe a la qualité des semences.

11/elle explique que les standards internationaux indiquent quand une semence a un taux
de germination acceptable. Un exemple de quelques standards se trouve dans le tableau
ci-dessus. Souvent, les standards différent d’un pays a un autre.

Le formateur insiste sur le fait que les semences doivent étre bien séches pour étre stockées
correctement. Il/elle explique que dans le cas contraire, elles vont chauffer, modifiant ainsi le
taux de germination. Les semences vont par conséquent pourrir. Les nivaux maximums autori-
sés par les normes en matiére d’humidité sont également présentés dans le tableau ci-dessus.

Le formateur commente qu’afin que les clients accédent a la variété 100% pure qu’ils
recherchent, les producteurs de semences doivent s’assurer qu’ils ne fournissent pas
un mélange de variétés (une « contamination génétique ».)

11/elle argumente que lorsqu’on achéte des semences, on ne veut pas d’impuretés et
informe que des critéres sont établis autorisant un contenu maximum de graines de
mauvaises herbes et d’impuretés dans les semences.

Quelques autres aspects touchant a la qualité des semences :

1. S’assurer de détenir une trés bonne connaissance des meilleures pratiques de gestion
agricole qui seront utilisées lors de la production des semences (population optimale,
profondeur des semis, et, avec des hybrides, les informations pour savoir comment
échelonner les parents masculins et féminins). A commencer par I'obtention d’une infor-
mation correcte et fiable quant a lorigine des semences de base.

2. Mettre en place des processus afin de s’assurer que les produits soient toujours étiquetés
correctement.

4. Mettre en place un systéme de garantie pour s’assurer que les semences de base ne soient
jamais mélangées.

5. Vérifier constamment le taux de germination et la vigueur des semences de base avant
de les planter.

6. Vérifier soigneusement les poids des livraisons des planteurs. Veiller a ce qu'ils vous
donnent la quantité totale des semences produites, et que ces semences ne soient pas
mélangées a des produits d’une autre nature et/ou pas de la méme qualité.

7. Travailler en étroite collaboration avec vos planteurs afin de vous assurer qu'ils utilisent
des techniques de production optimales. Ce sera bénéfique pour eux ainsi que pour votre
entreprise.

Source : Outil 15, African Seed Company Toolbox
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Séance 8.3 : Conduite d’un test de germination

Temps nécessaire 10 jours

Equipements Lance d’échantillonnage, petit bassin, récipient pour planter,
sable ou sol ou papier

Lieu de formation Au sieége de I’entreprise du participant
Etape 1. Obtenir un échantillon a tester

a) Selaver les mains.

Prélever des échantillons de semences (une
poignée suffit) a partir du haut, du milieu
et de la base de chaque sac produit en
utilisant une lance d’échantillonnage. Si

la quantité produite est trop grande (plus
de quinze sacs), il est possible d’échantil-
lonner seulement deux sacs (prélever les
échantillons dans trois sacs lorsque leur
nombre est supérieur a 50 sacs).

b) Dans un bassin, mélanger tous les
échantillons provenant du méme lot.

c) Prélever un kilogramme de I’échantil-
lon de semences du bassin, déposer cette
quantité dans un autre bassin et mélanger
encore une fois.

d) Verser les semences sur une surface
propre et comptez les 200 premiéres graines
visibles. Ne pas choisir ces graines, mais

les prendre de fagcon aléatoire a partir

d'une partie du tas. Remettre le restant

des semences dans les sacs.

Dessins : Frédeéric Safari
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Etape 2. Planter les semences

Se laver les mains. Diviser I'échantillon de

200 graines en deux groupes de 100 graines

chacun. Planter chaque groupe de 100

graines dans deux récipients distincts. 11

est également possible d’utiliser plusieurs

récipients contenant de plus petits échan-
_ tillons (25 ou 50 graines par récipient).

m Il est préférable d'utiliser du sable comme substrat, mais en ’absence de sable,
il est possible d’utiliser le sol a condition qu’il ne soit pas trop argileux.
= Mettre une couche de sable (ou sol) propre humide sur 10/12 centimeétres d’épaisseur environ.
m Faire des petits trous de 2 a 3 centimeétres de distance a ’aide d’un petit baton
= Planter une semence par trou et le reboucher.

Du tissu ou des serviettes en papier peuvent remplacer le sable ou le sol. Dans ces cas :

m Humidifier le tissu, les serviettes ou le papier dans de I'eau, et placer les graines
(chaque semence devant étre espacée de 2 a 3 cm).

= Couvrir les semences avec une autre piéce de tissu ou des serviettes de papier humides.

Les récipients doivent étre gardés a l'intérieur pendant deux semaines pour permettre

aux graines de germer. 1l est important de controler le niveau d'humidité au cours de cette
période. Les graines doivent étre humides, mais pas trop mouillées. Trop ou trop peu d'eau
peut empécher leur germination. Une fois la plantation terminée, arroser les semences

et vérifier chaque jour pour s'assurer que le sable/sol n’est pas trop sec/mouillé. S’assu-

rer que le récipient a des trous dans le fond pour permettre a I'eau de s'écouler. Les plants
devraient commencer a émerger 7 a 11 jours apres le semis.

Etape 3. Observation des plantules/graines

Dix jours apreés le semis, il faut enlever soigneusement les plantules/graines, et observer
chacune d’entre elles individuellement sur de la toile, une serviette en papier ou un jour-
nal. U'objectif est de les catégoriser en trois groupes:

Cotylédons

a) Les plantules normales
Celles-ci ont des racines, tiges, feuilles

et cotylédons (zones de stockage des
nutriments) bien développés.

Dessins : Frédéric Safari
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b. Les plantules défectueuses

Elles présentent l'un des signes suivants: .~
= Aucune racine principale

m desracines faibles

= Aucune feuilles

m Des feuilles faibles

= Aucun cotylédon

= Des cotylédons pourris

c. Lesgraines P, M, NV

(pourries, malades ou non-viables, mortes))
= Pasde germination
m Des excroissances possibles, de couleur anormale

Etape 4. Noter les résultats Dessins : Frédéric Safari
Remplir le tableau ci-dessous a ’aide des observations :

TOTAL DES PLANTULES PLANTULES GRAINES
SEMENCES NORMALES DEFECTUEUSES P, M ET NV
Lot 1
Lot 2

Etape 5. Calculer le taux de germination

(@). Calculer tout d’abord le taux de germination pour chaque lot séparément :
1 Compter le nombre de plantules normales.

2 Diviser ce chiffre par le nombre de graines plantées (dans ce cas, 100).

3 Multiplier ce chiffre par 100.

(b) Calculer ensuite le taux de germination moyen pour l'ensemble des lots :
1 Ajouter le taux pour chaque lot.
2 Diviser ce chiffre par le nombre de lots (dans ce cas, 2).

Exemple:
Le test de germination a été effectué sur 100 graines par lot (2 lots).

TOTAL DES SEMENCES SEMENCES SEMENCES
SEMENCES NORMALES DEFECTUEUSES P, M ET NV
Lot 1 100 82 12 6
Lot 2 100

86 9 5
e o] el a4

Le lot 1 présente un taux de germination de 82%
Le lot 2 présente un taux de germination de 86%

Additionner les pourcentages : 82 + 86 = 168.

Diviser le résultat obtenu par le nombre de lots pour obtenir un taux de germination moyen :
168 / 2 = 84. Dans cet exemple, le taux de germination est par conséquent de 84%. Cela signifie
que 84 graines sur 100 sont des semences normales, développées dans des plants sains.
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Séance 8.4 : Les différentes stratégies de controle de la qualité
des semences

Temps nécessaires 1 heure
Equipements Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

Controle interne et externe

m Expliquer que I'inspection externe, s’il y en a une, consiste a confirmer le travail réalisé
par ’agriculteur multiplicateur. Elle accorde de méme un niveau de qualité, sous forme
de classe de certification.

m Insister sur le fait que ’inspection externe n’est pas parfaite. Les agriculteurs multi-
plicateurs, opérant en association ou a titre individuel, se doivent de développer un
systéme de controle de qualité interne.

m Expliquer que le systéme de contréle interne définit les moments et critéres précis
pour décider de la catégorie de semences. Si celles-ci ne répondent pas aux normes
a ce moment 13, elles sont rejetées et ne peuvent pas étre vendues comme semences.

Comité pour le controle de la qualité

= Expliquer que dans le cadre d’une association de producteurs, un comité de controdle de
la qualité procéde le plus souvent a une inspection réguliére des champs des membres.

= Demander aux participants s’ils ont ’expérience d’un comité de contréle de la qualité.

m Discuter du moment de la saison auquel le comité doit procéder a un controle et des
aspects qui doivent étre controlés.

m Lister les conditions nécessaires pour qu’un comité puisse bien fonctionner.

Réglements internes : une force motrice pour la gestion de la qualité

C'est la caractéristique des réglements solides permettant aux membres de cultiver de la
méme facon afin d’obtenir des semences de bonne qualité. Les réglements doivent étre conso-
lidés au cours d’une réunion a laquelle tous les membres/producteurs impliqués sont présents.
Tous doivent alors se mettre d’accord quant aux réglements de production et d’assurance
relatifs a la qualité.

Prenons pour exemple une coopérative régie par des réglements bien définis. Si un membre
rate un moment critique de 'activité agricole (par exemple les semis, l’ajout d’intrants,

le désherbage), ou si les membres ne travaillent pas conformément a la norme instaurée,
ils seront accusés et punis. La coopérative peut opter pour une amende (de 20 dollars,

par exemple). De plus, l'activité agricole essentielle se verra confiée a d'autres membres

de la coopérative afin que les défaillants ne causent pas d’effets indésirables.

La consolidation des terres : un moyen d'assurer la qualité des semences

Le regroupement des terres agricoles adjacentes par les producteurs est un autre mécanisme
de contrdle de la qualité des semences.

La consolidation de la terre permet aux producteurs de produire la méme culture, avec les
mémes pratiques culturales, et de suivre les principes de controle de la qualité afin d’obtenir
des semences de mémes caractéristiques. >
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Avant de procéder a 'activité de conso-
lidation, la premiére étape devrait étre
de sensibiliser les producteurs a l'impor-
tance de la consolidation et aux avan-
tages en découlant.

Discuter avec les participants : quels sont les
avantages de procéder a la consolidation ?
Les producteurs qui ont consolidé leur
terre et produisent la méme culture
peuvent produire des semences qui ne
sont pas contaminées.
La consolidation des terres facilitera le suivi
et le contrdle de ’'agent consacré a l'inspec-
tion et la certification des semences.
Pour la commercialisation des produits
récoltés, la consolidation des terres peut
amener des avantages, car il est plus
Photo : Integrated Seed Sector Development Project, Ethiopia facile de trouver une clientéle commune.
Quels peuvent étre les inconvénients ?
m Laconsolidation des terres peut s’avérer difficile a organiser : il faut avoir la capacité
et les compétences nécessaires.
m  Avec la consolidation des terres, les producteurs ne peuvent plus décider de cultiver ce
qu’ils veulent car il faut produire la méme culture et variété que les autres.

Séance 8.5 : Visite guidée d’un comité doté d’un bon systéme
de contrdle qualité

3 Temps nécessaire Une (demi-)journée
Equipements Les normes nationales (pour comparaison) d’autres groupes,
%100%# d’autres pays, ou UPQV
Lieu de formation Une entreprise semenciére

Note destinée au formateur :

Afin de comprendre comment fonctionne le systéme de contréle interne de la qualité, la
visite d’un groupe/une entreprise utilisant ce systéme de facon efficace est organisée. 11
faut étre préparé et disposer sur soi de copies des normes nationales, comme un pro-
tocole interne de base pour ’inspection. 1l est également possible d’utiliser les normes
d’autres groupes pour comparaison, ou bien les normes internationales comme celles de
PPUPOV (Union Internationale pour la Protection des Obtentions Végétales).

Une fois la visite terminée vient le moment de la discussion :

= Commenter que le systéme de contréle interne définit les moments et critéres précis
pour décider de la catégorie de semences.

m Préciser que les sanctions pour non-respect répété des régles de ’association sont
importantes.

m  Expliquer que le systéme de controle interne vise a protéger la réputation de ’individu
ou de I’association.

m Discuter des normes et regles de qualité a suivre. 11 est possible de prendre les normes
nationales comme base, et d’y ajouter la structure de ’inspection interne et les sanc-
tions pour non-respect.
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MODULE 9 :
La commercialisation

A la fin de ce module les participants devraient :

Connaitre "importance de la commercialisation et de la promotion et savoir comment
procéder.

Connaitre les principes clés de la technique de vente.

Savoir comment susciter la demande pour leurs semences.

Avoir certaines idées quant aux moyens efficaces de promotion et de publicité des
semences.

Savoir comment mettre en place un champ de démonstration (pour la publicité relative
alavariété).

Connaitre 'importance de la planification a ’'avance du transport : du champ au
magasin de stockage et du magasin de stockage au marché.

Connaitre les techniques de négociation.

Messages clés :

La commercialisation implique toujours une relation entre le commercant et le client,
et une bonne commercialisation est celle qui fait gagner les deux parties (cherchez le

« gagnant-gagnant »).

Tout producteur de semences doit prendre en considération les préférences aussi bien
que les besoins des cultivateurs et des revendeurs de semences.

Les semences localement produites doivent étre relativement moins chéres. Vos clients
ne comprennent pas pourquoi vos semences sont plus chéres si vous n’arrivez pas a
montrer leur supériorité en termes de qualité.

Concurrencer d’autres producteurs professionnels de semences doit se baser sur la qua-
lité, le service et la valeur ajoutée, plus que sur le prix.

Les revendeurs de semences peuvent représenter une force importante pour augmenter
vos ventes, si le travaille se fait en équipe.

11 faut tenir compte des cofits de transports dans votre prix, et considérer que vous
allez avoir des prix différents pour le méme produit dans des régions différentes.

Une bonne démonstration au champ, vaut toujours la peine et les cotits en découlant.
La radio atteint tout le monde, méme les illettrés.

2

9.1 Qu’est-ce que la commercialisation ? 15 minutes

9.2 Le comportement vis-a-vis des clients 1 (demi-)journée
9.3 Relation avec les concurrents et leurs produits 15 minutes

9.4 Accroitre la demande 30 minutes

9.5 La stratégie de vente 30 minutes

9.6 Les revendeurs semenciers (agro-dealers) 45 minutes

9.7 Le transport 15 minutes

9.8 La promotion (le champ démonstratif, les brochures, 1h30

la publicité, les journées champétres)
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Séance 9.1 : Qu’est-ce que la commercialisation ?

Temps nécessaire 15 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information #19 de I’ASCT, CIAT, manuel 2, p. 57

Le formateur demande aux participants ce qu’est la commercialisation. Il recueille les avis
des participants et résume les réponses. Pour compléter, il peut éventuellement ajouter la
définition suivante :

«La commercialisation est un ensemble de stratégies et tactiques utilisées pour la création
et ’entretien de bonnes relations avec les clients, qui débouche a une valeur (un avantage)
pour le client ainsi que pour le commercant. » (www.knowthis.com)

Le formateur invite les participants a observer dans la définition que la commercialisation
est toujours constituée des deux parties : le client et le commercant.

Séance 9.2 : Le comportement vis-a-vis des clients

Temps nécessaire 1 (demi-)journée, visite incluse

e Equipement nécessaire Flip-over, marqueurs

E=a
— Lieu de formation Salle de formation, siége d’une entreprise

Sources d’information #18 et 19 de ’ASCT, CIAT, manuel 2, p. 58 et 59, et surtout le
Module 2 de cette formation

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur peut commencer par les deux questions suivantes (avec ’exemple d’un
entrepreneur du groupe) : Quelles catégories de clients peut-on distinguer ? Quels types
de promotion peuvent attirer ces différentes catégories ?

= Le formateur indique aux participants qu’en tant que producteurs de semences, il est
impératif de prendre en considération les préférences des cultivateurs et des reven-
deurs de semences.

m Il/elle les invite a essayer de comprendre pourquoi ils ont des préférences particuliéres.
11/elle ajoute que souvent, il y a une différence entre les préférences et les besoins du
client. Par exemple, le client demande une variété avec un haut rendement. Peut-étre que
la raison de sa requéte est le risque de maladies. Ainsi, quand il dit qu’il veut du rende-
ment, son besoin est la résistance a la maladie. Le formateur invite alors les participants
a étre toujours préts a saisir 'opportunité de mieux satisfaire les besoins des clients.

Puisque les préférences des clients changent avec le temps, il est bon de faire une étude de mar-
ché périodiquement (tous les 3-4 ans) afin d’améliorer vos connaissances du marché, savoir ce
que vos clients désirent, et donc changer vos variétés ou cultures quand cela devient nécessaire.
Pour plus de détails, voir le Module 2 sur ’étude de marché.
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Comment se comporter envers les clients
Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Utiliser un jeu de role ou donner des études de cas pour montrer des mauvais traite-
ments du client

= Souligner 'importance d’entretenir de bonnes relations avec le client

= Donner des conseils sur comment traiter les clients.

Ces exercices doivent se baser sur les expériences des participants (voir le manuel 2

du CIAT, p.58 et 59).

Des visites guidées peuvent étre organisées avec des groupes de participants pour observer
et analyser les comportements des vendeurs de semences envers leurs clients ainsi que
leurs stratégies de fidélisation.

Ces visites guidées seront suivies d’une restitution en pléniére.

Mener ’étude de marché sur les différents clients potentiels

Dessin : CIAT, manuel 2

Séance 9.3 : Relation avec les concurrents et leurs produits

Temps nécessaire 15 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information CIAT, manuel 2, p. 60 et 61

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

» Le formateur souligne 'importance de bien comprendre le mode de fonctionnement
des autres producteurs de semences afin d’étre compétitif.

m Il/elle demande aux participants d’énumérer les différentes sortes de concurrences
et compléte, si besoin avec les points suivants :

o Les semences localement vendues dans les marchés ou dans les boutiques. Pour
des cultures telles que le haricot, les semences vendues seront semblables a celles
destinées a la consommation.

e Les semences produites par des producteurs spécialisés tels que les entreprises
semencieres ou les chercheurs.

m Leformateur invite a réfléchir sur les différences existantes entre les deux groupes et sur
comment faut-il agir pour leur faire concurrence. 1l/elle compléte avec les points suivants :

e Dans la plupart des cas, les semences localement produites se vendront relative-
ment moins chéres, puisqu’elles sont produites sans une attention particuliére.
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Ces semences ne paraitront pas différentes des semences que vous produisez avec
des techniques spéciales. Vos clients ne comprendront pas pourquoi vos semences
sont plus cheéres. 11 faut donc présenter vos semences de facon a mettre en valeur
leur supériorité en termes de qualité, et faire des démonstrations pratiques pour
montrer les différences (voir la Séance 9.7).
11 est probable que les semences d’autres producteurs professionnels soient de bonne
qualité également. On pourrait leur faire de la concurrence par le biais d’un prix un
peu inférieur, mais cela reviendrait facilement a lancer une guerre de prix sans vain-
queur. Au lieu d’une concurrence par le prix ou par la qualité, il faut ajouter quelque
chose a votre produit pour en augmenter la valeur. Cela peut étre :
Le service : vendre vos produits dans une localité proche des producteurs (ou facile
a atteindre), un conseil technique, un personnel sympathique, etc.
L’emballage avec des dimensions adaptées aux besoins de vos clients.
Des petits extras, comme ’échantillon d’un nouveau produit chimique, etc.
Le formateur conclut en expliquant que la valeur ajoutée motive fortement les clients
arevenir.

Temps nécessaire 30 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Source d’information CIAT, manuel 2, p. 61-64

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

Le formateur explique qu’avant d’entamer les méthodes d’accroissement de la de-
mande, il faut d’abord se demander :

Pourquoi les agriculteurs achétent les semences commerciales ?

Pourquoi les agriculteurs achétent VOS semences commerciales ?

Qu’est-ce qu’on peut faire pour influencer ces décisions ?
Le formateur rappelle les raisons pour lesquelles les agriculteurs achétent des semences
commerciales :

Parce que toutes leurs semences ont été consommées, perdues ou vendues.

Pour avoir des semences de bonne qualité.

Pour compléter leurs stocks de semences en vue d’accroitre la superficie plantée.

Pour avoir de nouvelles variétés de semences.
Le formateur indique qu’en vue d’accroitre la demande, il est impératif de bien com-
prendre les raisons principales d’achats des clients. C’est seulement cette connaissance
qui permettra de comprendre comment stimuler la demande.
Le formateur ajoute que la focalisation sur les trois premieres raisons d’achat représente
une bonne base pour ’entreprise, tant qu’elle continue a produire assez et des produits
de bonne qualité. En revanche, si la raison principale d’achat de semences est d’obtenir
de nouvelles variétés, il faut soigneusement réfléchir a la facon dont on peut éventuelle-
ment accroitre la demande afin d’obtenir réguliérement de nouvelles variétés (voir
le Module 12).
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Séance 9.5 : La stratégie de vente

Temps nécessaire 30 minutes
m. Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Source d’information McCarthy 1964

Note destinée au formateur :
La stratégie de vente est souvent appelé le plan de vente, terme qu’on évite ici pour
empécher la confusion avec le plan de ventes et de dépenses (voir Module 5).

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur demande si les participants connaissent les « 4 P » du marketing.
Dans le cas contraire, il/elle compléte comme suit :
e Produit
e Prix
e Place
e Promotion
e Personne (’entrepreneur)

= Le formateur explique que ce sont les quatre éléments les plus importants pour at-
teindre les clients et établir la relation dont on a parlé au cours de la Séance 9.1.

» Il/elle argumente que pour chaque nouvelle saison de ventes, une stratégie doit étre
formulée qui décrit comment les 4P travailleront ensemble pour mieux servir les clients :
e Quel produit se vendra a quel type de clients ?
e Quel prix est acceptable pour le client aussi bien que pour ’entreprise ?
o Comment se comparer aux prix des concurrents ?
e Oufaut-il mettre les semences a la disposition des clients ?
e Comment s’assurer qu’elles arrivent a temps (voir la Séance 9.7).
e Décrire les promotions nécessaires (voir la Séance 9.8).

= Pour ’exercice, le formateur demande aux participants de composer une stratégie
de vente pour un de leurs produits.

Séance 9.6 : Les revendeurs semenciers (agro-dealers)

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Source d’information ASCT #27 et 29

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur demande aux participants s’ils ont des difficultés a vendre toute la récolte
dans les environs de Pentreprise.

m Leformateur invite les participants a réfléchir a la question suivante : Que va-t-il se
passer quand on va atteindre la limite du marché local ?

m Il/elle explique que bien qu’il soit plus rentable de vendre les semences directement aux
agriculteurs autour du siége de la propre entreprise, il y a une limite au marché exploi-
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table de cette facon, et qu’il faudra donc rapidement faire appel a d’autres points
de vente, c’est a dire a des revendeurs.
Le formateur anime une discussion a propos des qualités qu’on exige d’un revendeur
de semences. Il compléte, si besoin, avec les exigences suivantes :
Le revendeur doit :
Offrir un bon service au client et des produits de qualité.
Rendre compte de toutes les caractéristiques du produit, pour donner des informa-
tions indispensables aux clients.
Pendre compte des préférences des agriculteurs.
Avoir une base financiére solide et de bonnes références de crédit.
Ajouter:
11 est essentiel pour la réputation de votre entreprise que vos clients aient confiance
en vous. Le revendeur doit avoir la méme intégrité que votre compagnie.
Les revendeurs ayant déja une base établie de clients auront une plus grande valeur
pour vous. Surtout les revendeurs d’autres intrants agricoles.
Le formateur ouvre un débat sur les questions importantes pour bien collaborer avec
les revendeurs. 1l/elle veuille a ce que les points suivants soient mentionnés :
Planifier bien a ’avance les besoins en matiére de stocks pour la saison, concernant
aussi bien les quantités que les variétés.
Fournir au revendeur toute ’information possible concernant vos produits, pour
qu’il puisse mieux servir vos clients.
S’assurer que les paiements soient effectués aux moments prévus.
Ne pas imposer vos opinions sur ’ladministration des affaires du revendeur, en
particulier en ce qui concerne les prix de vente.
Eviter la concurrence déloyale avec les revendeurs.
Le formateur insiste sur le fait qu’il est toujours important de chercher de nouveaux lieux
de vente et d’étalage pour les propres semences. Par exemple, vendre les semences sur
les marchés, aux écoles qui font du jardinage ou a travers les services de vulgarisation.

Temps nécessaire 15 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information ASCT #25, CIAT, manuel 2, p. 68, Module 5

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :
Le formateur demande aux participants d’estimer (en pourcentage) combien peut rajou-
ter le cotit du transport vers des marchés lointains aux couts totaux (voir Module 5).
11/elle attire I’attention sur le fait que selon le pays et la région, cela peut atteindre
jusqu’a 30% ! Le formateur :
Fait considérer qu’il est possible d’avoir des prix différents pour le méme produit
dans des régions différentes.
Met I’accent sur les augmentations de rentabilité engendrées dans le cas d’une
demande élevée de semences dans une autre localité du pays.
Le formateur anime une discussion sur les types de transport disponibles pour
les producteurs de semences et les critéres de décision pour savoir lesquels utiliser.
11/elle mentionne notamment :
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e Lelieu du marché et la distance
e Les quantités a transporter, selon la demande du marché cible
o Le colt de transport par kg transporté et son effet sur le prix de vente

Séance 9.8 : La promotion

Temps nécessaire 90 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information ASCT #20-24, CIAT, manuel 2, p.66-67

Le formateur peu entamer la séance en disant que « Faire du commerce sans faire de
publicité, c’est comme faire des clins d’ceil a une jolie fille dans ’obscurité : vous savez
ce que vous faites, mais personne d’autre ne le sait ! ».

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Leformateur demande aux participants de donner des exemples de publicités et
promotions pouvant étre utilisées.

m Il/elle leur demande : Qui a fait quelles promotions ?

= Le formateur indique que les promotions suivantes sont bien propres aux entreprises
semencieres :
e Les démonstrations au champ
e Lesjournées champétres
o Les messages publicitaires a la radio
o Lesaffiches et brochures

Les démonstrations au champ

Le formateur demande aux participants de partager leur expérience avec les démonstra-

tions. 11/elle invite les participants a répondre aux deux questions suivantes : Quels sont

les bons exemples et quelles sont leurs caractéristiques ?

Le formateur demande ensuite aux participants d’énumeérer les avantages et inconvénients

des démonstrations au champ, et compléte, si besoin, comme suit :

Les avantages :

= Le meilleur outil pour que les agriculteurs puissent bien voir les résultats obtenus avec
vos semences chez eux, et a coté d’autres variétés ou semences d’autres sources.

Les inconvénients :

= Lescotts et le travail : il faut qu’il y ait quelqu’un qui puisse prendre soin du champ
pendant toute la saison.

Les démonstrations de semences de haute qualité s’avérent le meilleur outil de vente d'une en-
treprise semenciére. Cependant, comme tous les outils, les démonstrations ne seront efficaces
que si elles sont focalisées sur 'objectif et mises en ceuvre correctement.
Ci-dessous, quelques conseils pour bien utiliser loutil de démonstration :

Prévoyez plusieurs petites démonstrations plutot que quelques grandes démonstrations

m Vous arriverez a atteindre plus de clients potentiels.

m Les petites démonstrations sont plus faciles a gérer.

m Les producteurs veulent voir comment une semence réussit dans un endroit trés proche de
leur propre ferme. Ainsi, des démonstrations dans autant d'endroits que possible renforce-
ront votre potentiel de ventes. >
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m Sicertaines démonstrations ne sont pas un succés, un nombre plus grand de petites
démonstrations vous permettra de minimiser les risques.

Choisissez soigneusement vos emplacements

m Les zones proches de la route sont les meilleures, car elles seront plus facilement
accessibles par les transports publics. Si lemplacement est proche d’un arrét d’autobus,
vous aurez probablement méme un public captif : les individus n’ont rien d’autre a faire
que regarder votre champ, en attendant 'autobus !

m Les lieux favorables se situent également prés des églises, écoles, centres des marchés,
centres des villages, terrains de sport, etc.

m Choisissez des endroits relativement faciles a visiter pour les membres de votre entreprise.

Choisissez une personne locale pour gérer la démonstration

m Sila démonstration réussit bien, pensez a offrir une petite prime au gérant. Cette personne
est importante, car elle peut vous aider a former d'autres producteurs et a promouvoir vos
semences.

Planifiez votre démonstration soigneusement

m Inclure toutes les semences de votre gamme de produits qui sont bien adaptées a l'empla-
cement de démonstration et que vous voulez montrer aux agriculteurs. Idéalement, vous
aurez seulement a montrer les semences que vous aurez a vendre au cours de la prochaine
saison. Par contre, dans certains cas, il est logique d'inclure des semences d'une variété
que vous espérez vendre a l'avenir, afin que les producteurs puissent commencer a évaluer
comment elles se comportent dans l'environnement local.

m Il fautinclure au moins une semence bien connue que les producteurs locaux utilisent
pour mieux voir les avantages de vos semences. Bien que les producteurs puissent savoir
comment les variétés locales se comportent, ils ont toujours besoin de voir des semences
différentes cote a cote.

Lorsque les cultures commencent a montrer leur potentiel, c'est une trés bonne idée de mettre

le logo de votre entreprise sur le lieu de la démonstration.

m Les passants voudront savoir d’oli vient cette semence, le nom de la variété et quand elle
a été plantée.

m Le logo doit montrer une bonne image de votre entreprise et refléter la qualité de vos
semences.

m  Pour encourager la communication, votre numéro de téléphone peut étre ajouté sur le logo
(voir aussi la Séance 3 du Module 7).

Au moment opportun, planifiez une visite des producteurs a la parcelle de démonstration

m Cette visite peut varier d’une visite informelle, comme un rassemblement de village avec
un représentant de votre entreprise pour en dire davantage sur vos semences, a quelque
chose de plus grand et plus formel, comme une journée champétre a grande échelle.

m Sila démonstration fonctionne bien, assurez-vous d'inviter des leaders locaux afin qu'ils
puissent en apprendre davantage sur vos semences.

Organisez une démonstration a ’école
m Parlez de vos semences aux éléves et organisez des visites dans vos champs. Les éléves
racontent souvent a leurs parents ce qu’ils ont appris pendant leur journée scolaire.

Journée champétre

Le formateur pose les questions suivantes aux participants:

» Quel est le message le plus important (message clé) que vous souhaitez communiquer
au cours de votre journée champétre ?

m Est-ce que les producteurs entendent ce message clé plusieurs fois dans la journée sous
des formes variées ?

= Quel est le premier élément que voient les producteurs visiteurs? Est-ce qu’ils com-
prennent votre message clé ?

m  Est-ce que ’auditoire (le gérant et les autorités si invitées) comprend votre message clé ?

= Avez-vous informé tous les employés/membres de votre entreprise de vos messages clés ?
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Les messages publicitaires a la radio

Le formateur demande si quelqu’un parmi les participants a déja utilisé la radio pour faire

de la publicité. Si c’est le cas, il/elle lui/leur demande de partager sa/leur expérience.

Le formateur énumeére ensuite les avantages et inconvénients des messages publicitaires

alaradio:

Avantages :

= Laradio est bien respectée et comprise, méme par les illettrés.

» Laradio a souvent I’air d’une autorité officielle. Peu de gens doutent de ce que la radio
annonce.

Inconvénient :

m Le prix. Faire passer un message publicitaire a la radio colite souvent cher.

Le formateur indique qu’il est néanmoins parfois possible d’insérer une annonce dans

un programme du gouvernement (Ministére de ’Agriculture ou de I’Education) a moindre

frais, voire gratuitement.

Affiches, brochures ou dépliants

Le formateur demande si quelqu’un parmi les participants a déja utilisé des imprimés

publicitaires comme les affiches et les brochures. Si c’est le cas, il/elle lui/leur demande

de partager son/leur expérience.

Le formateur énumeére ensuite les avantages et inconvénients de ce type de promotion.

Avantages :

m Les affiches bien dessinées, de préférence en couleur, attirent I’attention pour long-
temps. On peut les afficher dans les magasins des revendeurs (aprés avoir obtenu leur
permission), les écoles et partout ou des personnes se rassemblent. On peut méme
les imprimer sous forme de calendriers, qui sont des cadeaux trées recherchés.

= Lesbrochures ou dépliants vous donnent opportunité de faire de la publicité en méme
temps que vous donnez a vos clients I'information relative au rendement optimal
obtenu avec vos produits.

Inconvénient :

» Les imprimeurs exigent souvent 'impression de quantités minimums d’affiches et
de brochures. Méme si le prix a 'unité n’est pas élevé, le total peut représenter un
montant considérable.

Le marché de semences

Photo : ACTED, 2014
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Conseils pour une bonne communication envers les clients

Ily a des fagons intelligentes de communiquer sans avoir recours a de coditeuses brochures.

Voici quelques exemples :

m Préparer des cartes plastifiées montrant des photos et des témoignages, et en discuter avec
les producteurs clés du village. Le colit est relativement faible et ce support promotionnel
est trés durable.

m Elaborer une liste de conseils réservés aux producteurs sur comment gérer la production
pour avoir une bonne récolte avec votre semence.

m Créer des alertes pour vos clients sur divers sujets liés a la semence, tels que les maladies,
insectes, etc.

m Rassembler et partager des témoignages de clients satisfaits.

m  Raconter les belles histoires de récoltes de vos clients aux autres clients et distributeurs
d'intrants agricoles avec des photos ou des témoignes (Outil 23, ASCT).

m  Envoyer des lettres et des annonces aux agences gouvernementales et aux ONG de votre
localité pour leur parler de vos nouvelles variétés et des prix courants.

m Participer aux expositions/ventes des foires agricoles.
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MODULE 10 :
La comptabilité comme partie de la gestion
financiére

Ala fin de ce module, les participants devraient étre capables :

m D’identifier la méthode d’enregistrement des revenus et dépenses : « le grand livre »
m De décider quels livres employer

= Delire et interpréter le compte d’exploitation et le bilan de ’entreprise (facultatif)

Messages clés :

= Lafacon d’enregistrer les revenus et dépenses (c’est a dire les catégories des livres a
maintenir) doit servir les besoins des responsables de ’entreprise.

m Lexploitation et le bilan représentent le décompte des points de ’entreprise. De méme
qu’on ne peut pas jouer au football sans savoir le score, on ne peut pas gérer une entre-
prise et prendre de bonnes décisions sans ces comptes.

10.1 La base de la comptabilité 15 minutes
10.2 Le grand livre 1 heure

10.3 Compte de gestion, compte de résultat 30 minutes
10.4 Le bilan 30 minutes

T

Séance 10.1 : La base de la comptabilité

Temps nécessaire 15 minutes

Nl Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Source d’information CIAT, manuel 2, p. 50-56

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur explique que, de méme qu’on ne peut pas jouer au football de compéti-
tion sans connaitre le score, on ne peut pas gérer une entreprise et prendre de bonnes
décisions sans en connaitre les chiffres financiers essentiels et récents. 11/elle ajoute
que cela ne s’applique pas seulement a la fin de ’lannée, mais doit étre fait réguliére-
ment. De plus, il est nécessaire d’étre en mesure de montrer les résultats financiers de
Pentreprise aux autorités (par exemple, aux impots ou pour obtenir des permis) et aux
banques (pour obtenir des préts).

m Leformateur souligne I'importance capitale du point suivant: si votre entreprise est la
propriété de plusieurs personnes, il est essentiel que tous les associés aient un apercu
impartial de la santé financiére de ’entreprise.
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= Leformateur indique que les objectifs de la comptabilité sont :

1 Une meilleure prise de décisions

2 Latransparence externe

3 Latransparence interne

= Le formateur simplifie en expliquant que la comptabilité se compose de trois étapes
principales :

1 Lenregistrement des revenus et dépenses, des changements de stocks et autres
biens dans les livres individuels qui, ensemble, constituent le grand livre. Uenre-
gistrement doit étre fait quotidiennement, et en tous cas au moins une fois par
semaine.

2 Lasynthese de tous les revenus et dépenses dans les comptes appropriés, tels que
le flux (réel) de trésorerie (voir 5.4.: plan de trésorerie — ne pas confondre), le compte
de gestion, le compte de résultat/compte de profits et pertes/exploitation, les biens
de capital/amortissements, préts, etc.
3 Lebilan.
Quelques-unes de ces étapes seront expliquées au cours des séances suivantes.
= Le formateur explique que, dans une entreprise semenciére, on s’occupe d’un capital
considérable, tel que le stock, les intrants et ’équipement, et que I’activité consiste a
transformer des matériaux bruts en produit final. Pour une entreprise comme celle-ci,
il faut utiliser la méthode appelée « comptabilité a double entrée ». Avec cette méthode,
chaque tableau ou bilan a toujours deux c6tés : le débit et le crédit. Chaque inscription
dans n’importe quel compte a toujours son complément dans un autre compte, mais
dans la colonne opposée. C’est fait de cette maniére, pour étre en mesure de comparer
les inscriptions de caractere différent et d’y attacher la valeur correcte pour établir la
valeur totale de ’entreprise. Il faut que le total des débits et crédits soient toujours équi-
valents, pour que la totalité des comptes soit toujours en équilibre.
Des exemples sont illustrés dans les séances suivantes.

Séance 10.2 : Le Grand livre

Temps nécessaire 60 minutes

m. Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs, cahiers, stylos
Lieu de formation Salle de formation
Source d’information CIAT, manuel 2, p. 50-56

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :
= Leformateur commente que le Grand livre est le document de base pour la comptabilité
d’une entreprise. 1l est constitué de livres individuels.
= Il/elle indique que les principales catégories qu’une entreprise semenciére doit
enregistrer, chacune dans son propre livre, sont généralement :
e lacaisse
e le compte en banque
e lesachats généraux
o les débiteurs
e lescréditeurs
e lamain d’ceuvre
o leloyer (batiments, terres)
o lavaleur des stocks de semences
e lavaleur des stocks généraux (par exemple, ’'emballage)
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= Le formateur explique qu’on est cependant parfaitement libre de créer d’autres livres,
notamment pour des projets temporaires comme la construction d’un magasin, ou
pour séparer les achats importants (comme les achats de semences) des achats géné-
raux. On trouve quelques exemples de livres de la page 50 a 56 du manuel 2 du CIAT.

En guise d’exercice, le formateur fait enregistrer les transactions suivantes :

1 Lentreprise achéte 1000 kilogrammes de semences bruts de haricots a M. Zuma, un pro-
ducteur sous-contrat, au prix de 55 RWF le kilogramme. M. Zuma est payé par chéque.

2 Aprésnettoyage, il reste 975 kilogrammes de semences pures d’une valeur de 57 RWF le
kilogramme et 25 kilogrammes de déchets qui seront vendus a 10 RWF le kilogramme.

3 Les semences pures sont emballées dans des sacs de 5 kilogrammes. Chaque sac
cotlite 3 RWF. Un sac de semences sera vendu a 400 RWF.

4 M. Mbeki, un commercant, achete 20 sacs, a crédit.

Réponse 1:
Stocks des semences

Tvrc] | soncuces srutes | avne | sowewces awies

Haricots 55000

Note : Il s’agit ici d’argent ! On n’enregistre donc pas les kilogrammes. Les poids se trouvent dans
le Précis d’inventaire (voir 7.2.)

Créditeurs

e Jwow T g [ cror

M. Zuma 55000

Note : Si M. Zuma était payé en espéces, c’est le livre « Caisse » qui serait débité. Quand le
cheque est présenté a la banque, le livre « Créditeurs » est crédité et le livre « Banque » est débité.

Réponse 2 :
Stocks des semences

TYPE| | |SEMENCES BRUTES | ENGUVRE | SEMENCES FiNies |
VARIETE | Débit  Crédit  Débit  Crédit  Débit  Crédit
Haricots 55000

Haricots 55000 55575

Autres stocks

e Lrwc/vniré

Déchets haricots 250
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Réponse 3 :
Stocks des semences

VARIETE Crédit - Crédit - Crédit

Haricots 55000
Haricots 55000 55575
Haricots 55575 78000

Stocks d’emballage

m PROVENANCE/DESTINATION DEBIT m

Report sacs 5 kg 3000
Haricots 5 kg 585

Note : Au début de la période de déclaration, il y avait 1000 sacs vides.

Réponse 4 :
Stocks des semences

Haricots 55000
Haricots 55000 55575
Haricots 55575 78000
Haricots 8000

Débiteurs

owe —Jwow | o] ceorn
M. Mbeki 8000

Note : Quand M. Mbeki paie sa dette, le livre « Débiteurs » est débité, et le livre « Caisse » ou «
Banque » est crédité, en fonction du type du paiement.

Le formateur conclut la session en indiquant que tenir le Grand livre a jour est une tache
qui est mieux faite par un employé de ’entreprise. 11/elle ajoute que cela ne demande pas
trop de temps ni de formation, mais qu’en revanche, 1‘utilisation du Grand livre pour
élaborer le compte de résultat, le bilan et les autres états financiers annuels est une tache
destinée a un comptable qualifié.
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Séance 10.3 : Compte de gestion, compte de résultat

Temps nécessaire 30 minutes
m. Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Source d’information (Voir #47 de L'ASCT) FACULTATIVE

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur explique que les totaux des livres peuvent étre combinés a intervalles
réguliers (par exemple, chaque mois ou chaque trimestre) dans un compte de gestion.

m Il/elle indique que chaque livre y est représenté par une ligne avec le total pour ce livre
ala date en question.

m Il/elle explique que le compte de gestion permet aux gestionnaires de connaitre la
situation financiére de ’entreprise. C’est généralement plus détaillé que le compte de
résultat, mais ca ne fait pas partie des comptes annuels, bien que ce soit souvent pré-
senté en méme temps.

L’agriculture rapporte de l’argent ! : .
Photo : Flickr, Ricbelcher, 2014
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Compte de gestion « semences du fermier sage »
(voir aussi ASCT #47, p.3.55-3.57 pour un compte de gestion plus détaillé)

Vente de mafis

= En gros

= Au détail

Vente des haricots
= En gros

= Au détail
Autres semences

Moins : rabais

Coiits variables de production :
Salaires production
Producteurs sous-contrat
Colits de champs

Semences de base

Main d’ceuvre

Emballage

Diminution et vieillissement
Autres

Codits fixes :

Loyer

Inspections/analyses
Recherche

Ventes

Administration

Autres

Total depenses

Le formateur explique que le revenu net est la différence entre le revenu total et les
dépenses totales. Il peut étre négatif, au cours de la période sous revue, si les dépenses
sont plus élevées que les revenus. On dit alors que ’entreprise a enregistré des pertes.
C’est normal a certaines saisons avec une entreprise semenciére, mais ’année compléte
doit montrer un bénéfice.

Le formateur indique que comparer les montants dans le compte de gestion de période a
période permet de montrer clairement comment se développent les finances de ’entre-
prise. Pour cela, dans le compte de gestion aussi bien que dans le compte de résultat, on
peut avoir des colonnes séparées, montrant les résultats de ’année courante et ceux de
Pannée précédente et avec le budget (si vous en avez fait un). Le formateur conseille de
bien faire attention de comparer des périodes équivalentes.
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= Le formateur explique que le compte de résultat (aussi appelé I’exploitation ou le compte
de profits et pertes) est le « tableau de bord » le plus important de la trésorerie. C’est
essentiellement un sommaire du compte de gestion, tenant compte de toute ’année.

Compte de résultat « semences du fermier sage »

Stock vendu
Autres

Autres

Stock acheté
Achats généraux
Main d’ceuvre
Loyer
Recherche
Administration

Autres

Total depenses

Le formateur explique que le compte de résultat rassemble les chiffres de certains
livres, c’est a dire ceux qui montrent le flux d’argent (et pas ceux montrant les quanti-
tés ou la valeur des stocks ou des autres biens). Dans le compte de résultat, comment
les revenus et dépenses se rapportent I'un a I’autre, et savoir si ’entreprise réalise des
bénéfices devient plus clair.

Séance 10.4 : Le hilan

Temps nécessaire 30 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Source d’information #47 de ASCT, FACULTATIVE

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur fait noter que le bilan englobe tout ce qui une valeur financiére dans
Pentreprise, et pas seulement ’argent.

m Il/elle indique que le bilan est généralement dressé par un comptable professionnel.
11/elle précise que bien que cela cotlite un peu d’argent si I’entrepreneur n’est pas lui-
méme un comptable, il est important de dresser un bilan chaque trimestre ou semestre.
Dans le cas ou ¢a ne serait pas possible, le faire au moins chaque année.

= Le formateur explique que le bilan refléte tous les biens et passifs de ’entreprise.
11/elle insiste sur 'importance de comparer le bilan de la période courante avec celui
de la derniére période afin de voir le développement.
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Le formateur argumente qu’une entreprise en croissance doit présenter une croissance
des biens. Pour les propriétaires, il est important que le capital et les bénéfices enre-
gistrés croissent également. Les chiffres relatifs aux préts, créditeurs et débiteurs ne
doivent pas étre trop élevés par rapport au capital.

Le formateur indique que le bilan d’une entreprise jeune sera simple, comme le montre
Pexemple ci-dessous. 1l/elle précise que le bilan d’une grande entreprise peut, par
contre, devenir beaucoup plus compliqué.

Bilan typique d’une entreprise semenciére

hcris (a1cns) e okcaoa | inécaon|

Actifs courants

Caisse

Banque

Semences prétes a la vente
Semences brutes
Matériels

= emballage

= produits chimiques
m etc.

Débiteurs

Paiements d’avance
Actifs fixes

Terres et domaines
Machinerie

Equipement

Créditeurs

Compte d’attente a régulariser
Impots payables

Préts courts (<1 an)

Passifs courants

Préts longs (>1 an)

Total passifs

Apport en capital

Bénéfices conservés

Fonds propres

Le formateur explique que les fonds propres (aussi appelé la valeur nette) sont la différence
entre le TOTAL Passifs et le TOTAL Actifs. Ils doivent étre positifs. Dans le cas contraire,
P’entreprise est en faillite.

98

MANUEL : L’entrepreneuriat semencier



MODULE 11 :
Gestion organisationnelle

A Pissue de cette session, les participants devraient étre en mesure d’identifier :
= Les facteurs a prendre en considération pour évaluer la croissance d’une entreprise.
= Les qualités nécessaires a la réussite d’une entreprise.
= Lamaniére dont on peut évaluer les compétences (forces et faiblesses) en matiére
de gestion d’entreprise.
m Lafacon de mettre en place et maintenir un comité de qualité.
m Lafacon de mettre en place et maintenir un comité de gestion (incluant les finances).
= Lesstratégies de bonne gestion.

Messages clés :

m La croissance d’une entreprise est essentielle, tout particuliérement a ses débuts.

= Il s’agit de bien distinguer les compétences et les connaissances.

m Le Conseil d’administration et ’Assemblée générale doivent correctement épauler
Pautorité du Comité de contréle de la qualité.

m Les décisions doivent étre prises par la personne compétente ou encore lorgane
compétent le plus proche du décideur.

T [T

11.1 Introduction 30 minutes

11.2 Canevas législatif par pays pour les coopératives, entre- 15 minutes
prises et groupements

11.3 Capacités et compétences requises 60 minutes
11.4 Role des organes d’une entreprise 45 minutes
11.5 Installer un comité de contrdle de la qualité 45 minutes
11.6 Comment prendre des décisions au sein d’une entreprise 30 minutes

N < 45 mintes

Séance 11.1 : Introduction

Temps nécessaire 30 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information CIAT, manuel 2, p.60-61, 69-70

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Leformateur explique que bien que toutes les entreprises ne soient pas organisées ni
gérées suivant un principe unique, elles présentent néanmoins des caractéristiques
communes au niveau de leur organisation et de leur fonctionnement.

m Il/elle évoque le fait que les entreprises évoluent généralement autour de deux poles
d’activités, a savoir la production et le commerce. Autour de ces deux pdles s’organisent
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différentes entités qui gérent la production et la distribution des produits ou la presta-
tion de services. Lentreprise répond a des normes et doit fonctionner rationnellement
(Source : Google).

= Le formateur met ’accent sur le fait que, pour réussir, une entreprise doit se développer
avec le temps : son profit et son niveau de production doivent croitre.

Une entreprise doit grandir comme un arbre : lentement, mais sirement (CIAT, manuel 2, p.69).

Dessin : Frédéric Safari

m Leformateur invite les participants a échanger au sujet des indicateurs de croissance
d’une entreprise et des facteurs a prendre en compte pour évaluer entreprise.

11 compléte, si besoin, avec les facteurs suivants :

e Laccroissement des ventes.

e Larentabilité : peut-on parler de croissance ? Absolue ou relative par rapport aux
ventes (profit calculé d’aprés un taux de rentabilité sur la valeur des ventes) ?

e Lesrésultats sont-ils conformes aux prévisions des plans et stratégies de vente ?

e Denouvelles variétés ont-elles déja été introduites, ou bien certaines sont-elles
prétes a ’étre ?

e Le marché est-il développé ?

= Le formateur signale que si une entreprise se doit de croitre a ses débuts, elle ne doit
pas forcément toujours maintenir le méme rythme.

m Il/elle anime des discussions relatives a la taille idéale d’une entreprise semenciére,
ainsi que sur les avantages et inconvénients présentés par les grandes et les petites en-
treprises. 1l/elle enrichit, si besoin, les discussions avec les avantages et inconvénients
suivants :

Avantages :

e Une grande entreprise peut jouir d’une production plus efficace ou d’une réduction
des coftits de production. Par exemple : une coopérative comptant 1000 membres
devant payer les frais liés a ’enregistrement et a la certification de leurs semences
de haricots, peut diviser ces frais par 1000 (membres), tout comme une coopérative
de 100 membres ne peut diviser ces couts que par 100.

e Dans une petite entreprise, la cohésion sociale peut étre plus élevée qu’au sein
d’une grande entreprise.
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Inconvénients :
e Une grande entreprise peut rencontrer des difficultés quant a la loyauté de ses employés ou
au moment du controle de la qualité des semences (si les parcelles sont dispersées), etc.
e ATlinverse, une petite entreprise peut connaitre des difficultés avec un effectif
et/ou un capital suffisants et ne pas mettre en ceuvre toutes les activités nécessaires
a son bon fonctionnement.

Séance 11.2 : Canevas législatif pour les coopératives,
entreprises et groupements

Temps nécessaire 45 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information Les lois et textes législatifs relatifs aux coopératives par pays

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Sebasant sur ’'information ci-aprés, le formateur explique briévement le contexte
semencier du pays (politiques mises en place, date d’entrée en vigueur de la politique la
plus récente, institutions s’occupant de la politique des coopératives)

m Il/elle explique de quelle facon les groupements de producteurs de semences doivent
procéder pour s’inscrire et liste les critéres requis par les coopératives.

Le cas du Burundi : coopératives

Le Ministére du Développement Communal du Burundi a créé les groupements pré-coopé-
ratifs dans le but de faire oublier les ASBL (Associations sans but lucratif). Pour le Directeur
général de ’économie rurale et de ’entrepreneuriat, les individus créaient les ASBL dans
I’unique but de recevoir des dons. Ce sont surtout les fondateurs ou les responsables qui en
profitaient. La politique actuelle consiste a créer les mouvements coopératifs pour aider
financierement la population. Les groupements pré-coopératifs vont contribuer a accroitre
la production et a assurer a leurs membres un niveau de revenu décent et en progression.
1Is vont de méme entrainer une structuration du monde rural et la préservation des res-
sources naturelles afin d’en assurer une exploitation durable. Le Ministére du Développe-
ment Communal dispose d’un fonds de microcrédit rural visant a octroyer des crédits aux
coopératives. A la récolte, les bénéficiaires vont rassembler la production et avoir la possi-
bilité de procéder au remboursement des crédits. Les fonctions d’un groupement pré-coo-
pératif peuvent concerner la production nationale en matiére agricole ainsi que celle issue
de petits métiers. Le directeur de ’économie rurale et de I’entreprenariat a fait savoir que
des relations avec d’autres mouvements coopératifs internationaux vont étre amorcées. Le
gouvernement du Burundi a pour but de regrouper les producteurs afin de pouvoir libérer
les espaces exploitables. Ceux déja regroupés doivent réfléchir a ce dont ils ont besoin pour
vivre. lls vont mettre en ceuvre plusieurs activités. Le gouvernement va rendre disponibles
les matériaux et outils nécessaires. La Direction générale de la promotion de ’économie
rurale et de ’entrepreneuriat va travailler avec les différents partenaires du développe-
ment qui, eux, vont aider a sensibiliser la population a répondre massivement aux coopéra-
tives et a Pentrepreneuriat.

Source : Conférence de presse publiée le 18 janvier 2013
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Le cas de la République démocratique du Congo (RDC) -
coopératives

En République démocratique du Congo, la politique nationale sur les coopératives est
régie par la loi sur les sociétés coopératives indigénes en RDC du 24 mars 1956. Elle

est complétée par ’Acte uniforme relatif au droit des sociétés coopératives, extrait de
I’Organisation pour I’Harmonisation en Afrique du Droit des Affaires (OHADA), adopté a
Lomé le 15 décembre 2010.

En RDC, les coopératives sont sous la tutelle de deux ministeres : le Ministére de ’Agri-
culture et du Développement Rural, et le Ministére du Plan.

En effet, le Ministére de ’Agriculture et du Développement Rural apporte un appui tech-
nique dans le cadre du renforcement de la capacité et donne des orientations aux coopéra-
tives sur le terrain.

Quant au Ministéere du Plan, il intervient au moment du recensement et de ’agrément
des coopératives.

La société coopérative indigéne, telle que définie dans la loi, est une association regrou-

pant au moins 10 personnes de contrées voisines, et a pour objet social de promouvoir les

intéréts économiques et sociaux de ses membres.

Pour étre agréée, la coopérative doit clairement démontrer son impact social. La Répu-

blique démocratique du Congo prévoit la procédure suivante :

m Lacoopérative doit avoir un statut notarié.

m Lacoopérative doit avoir une autorisation de fonctionnement octroyée soit par la mai-
rie de la ville, soit par Padministrateur du territoire géré par une entité décentralisée.

m Cen’est qu’apres ces étapes que ’agrément de la coopérative est octroyé par le Gouver-
neur de la province.

= Néanmoins, afin d’étre plus crédible et pour que la démarche soit plus compléte, la
coopérative recherche la personnalité juridique aupres du Ministére de la Justice, a
Kinshasa.

1l s’agit d’une procédure présentant de nombreuses difficultés. La coopérative ne pou-
vant démarrer ses activités sans le dépot des différents documents, la dynamique locale
se retrouve freinée. C’est la raison pour laquelle bon nombre d’associations coopératives
opérent dans des conditions informelles.

La plupart des coopératives rencontrent des difficultés pour faire face a leurs premieéres
dépenses : elles ne sont pas soutenues par le Trésor Public, lequel n’honore pas les avan-
tages qui leur sont accordés, comme c’est le cas de ’exonération d’impots pendant les 5
premiéres années, par exemple.

Source : Décret-loi du 24 mars 1956, extrait des éditions Larcier, 2002
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Le cas de la République démocratique du Congo (RDC) :
les entreprises agricoles

Ci-aprés quelques réformes adoptées pour faciliter la création des entreprises du pays.

1 Lasuppression de autorisation d’exercer le commerce, jadis imposée aux opérateurs
étrangers (le colit de cette formalité était de 1000 USD).

2 Lasuppression du visa de légalisation des statuts pour les sociétés a capital majoritaire-

ment détenu par les étrangers.

La suppression de exigence de I’extrait de casier judiciaire.

La suppression de Pexigence de I’attestation de non fonctionnaire.

La suppression de Pexigence de I’attestation de résidence.

La suppression de Pexigence du sceau de ’entreprise.

N OO AW

La suppression de la distinction entre sociétés des Congolais et sociétés des étrangers,

toutes étant désormais soumises au méme régime.

La suppression de Pexigence de la confirmation de siege.

La réduction du délai d’immatriculation au nouveau Registre de Commerce (passé de

15 a 5 jours, maximum).

10 Laréduction du colit d’immatriculation au nouveau Registre de Commerce (passé de
850 USD a 160 USD pour les sociétés, et de 175 USD a 40 USD pour les personnes
physiques ou les établissements.

11 Laréduction du délai de publication des statuts des sociétés au Journal Officiel, la publi-
cation se faisant désormais directement sur le site web du Journal Officiel, dans les 48
heures qui suivent le dépot des statuts.

12 Laréduction du délai d’authentification des statuts par le Notaire, grace a la multiplicité
des Offices Nationaux (a Kinshasa).

13 La réduction du délai d’obtention du Numéro d’ldentification National.

14 Laréduction du cotit d’obtention du Numeéro d’ldentification National (passé de 200 USD
a 50 USD pour les sociétés, et de 100 USD a 25 USD pour les personnes physiques).

15 La réduction du cotit d’obtention du Numéro Import-Export (passé de 500 USD a 125 USD
pour les sociétés, et de 250 a 75 USD pour les personnes physiques).

16 Alafaveur de toutes ces réformes, seules les formalités suivantes sont requises, avec
les cotits réduits indiqués :

= Authentification des statuts auprés du Notaire, 50 USD par exemplaire. Pour trois

exemplaires, prévoir 150 USD.

(=)

» Immatriculation au nouveau Registre de Commerce : 160 USD pour les sociétés,
40 USD pour les personnes physiques.

m  Publication des statuts au Journal Officiel : 150 FC/ligne, soit au total 100 a 150 USD.

m  Numéro d’ldentification National : 50 USD pour les sociéteés, 25 USD pour les personnes phy-
siques.

m  Numéro Import-Export : 125 USD pour les sociétés, 75 USD pour les personnes physiques.

m  Numéro d’identification fiscale : gratuit.

Avec 635 USD, la société est régulierement constituée !

Avec seulement 140 USD, I’établissement (dans le cas d’une entreprise individuelle) est
régulierement créé !

A cet effet, 'investisseur est invité a se rendre au Guichet Unique de ’ANAPI (Agence
Nationale pour la Promotion des Investissements) : elle accomplira pour lui toutes les
formalités, et ce, aussi rapidement qu’efficacement.

ANAPI 2003 - 2012
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Le cas du Rwanda - Coopératives

Selon la loi n° 50/2007 du 18/09/2007 portant création, organisation et fonctionnement
des sociétés coopératives au Rwanda, les sociétés coopératives sont des associations de
personnes physiques ou morales dotées de la personnalité juridique, lesquelles ceuvrent
pour la promotion des membres et s’appuient sur les valeurs d’assistance mutuelle, de
responsabilité partagée, de démocratie, d’égalité et de participation égale au capital de la
société coopérative.

La demande d’acquisition de la personnalité juridique d’une société coopérative doit étre
adressée a ’Organe chargé du développement des sociétés coopératives avec, en annexe,
les documents suivants :

m Lesstatuts de la coopérative devant étre certifiés par un notaire agréé ;

= Les copies du compte-rendu de la premiére réunion de ’Assemblée Générale consti-
tuante, portant les signatures ou les empreintes digitales de tous les membres fonda-
teurs;

m Les copies de la liste des membres du Conseil d’Administration et de celle du Conseil
de Surveillance, comprenant leurs adresses et fonctions au sein de la société coopéra-
tive ainsi que leurs signatures ;

m Unspécimen de signature ou ’empreinte digitale des personnes autorisées a représen-
ter 1également la société coopérative ;

m  Une attestation délivrée par I’autorité locale du District du lieu du siége de la société
coopérative.

m Les personnes désireuses de former une société coopérative adressent leur dossier au
Secrétaire exécutif du secteur, qui ’inscrit officiellement dans un registre tenu a cet
effet. Il transmet la demande au Maire du district dans un délai ne dépassant pas sept
(7) jours ouvrables aprés avoir vérifié le dossier et son authenticité.

Dans un délai de quinze (15) jours ouvrables a dater de la réception de la demande, le
Maire du district transmet le dossier a I’Organe chargé du développement des sociétés
coopératives avec une recommandation et un certificat d’agrément provisoire délivré par
ses soins.

L’Organe chargé du développement des sociétés coopératives (actuellement la Rwanda
Cooperative Agency-RCA), et ce dans un délai de quinze (15) jours ouvrables a dater de

la réception du dossier, procede a ’examen minutieux du dossier en vue de s’assurer qu’il
satisfait aux conditions exigées par la loi pour ’octroi de la personnalité juridique.

Une Société coopérative ayant obtenu la personnalité juridique est tenue, dans un délai
de trente (30) jours a dater de ’enregistrement, de remettre au Service du Journal Officiel
tout document requis en vue de la publication de son acte d’enregistrement au Journal
Officiel de la République du Rwanda.
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Définition d’une coopérative
Le formateur demande aux participants d’expliquer les différences existantes entre les
coopératives et les entreprises et les invite a définir la coopérative. Il compléte comme suit :

Définition d’une coopérative :

Nous entendons par coopérative : une association de personnes volontairement regroupées
pour atteindre un but commun, par la constitution d'une entreprise dirigée démocratique-
ment, en fournissant une quote-part équitable du capital nécessaire et en acceptant une juste
participation aux risques et aux fruits de cette entreprise, au fonctionnement de laquelle les
membres participent activement (Source : Google).

Différences entre coopératives et entreprises :

La coopérative est un modéle d’entreprise démocratique. Société de personne, elle se différen-
cie de par son mode de gestion fondé sur le principe « une personne, une voix » et la double
qualité de ses membres qui sont a la fois associés et clients, producteurs, salariés

Les 7 principes coopératifs :

L’identité coopérative se fonde sur les sept principes coopératifs édictés au niveau internatio-

nal par la déclaration de I’Alliance coopérative internationale, en 1995. Les principes coopéra-
tifs énoncés dans la Déclaration sur lidentité internationale des coopératives (Alliance coopé-
rative internationale, 1995) constituent les lignes directrices qui permettent aux coopératives

de mettre leurs valeurs en pratique :

m le principe : Adhésion volontaire et ouverte a tous.

2e principe : Pouvoir démocratique exercé par les membres.

3e principe : Participation économique des membres.

4e principe : Autonomie et indépendance.

5e principe : Education, formation et information.

6e principe : Coopération entre les coopératives.

7e principe : Engagement vers la communauté.

Ces principes concernent toutes les coopératives a ’échelle internationale. »

L’adhésion a une coopérative :

La démarche d’adhésion a une coopérative est différente selon le type de coopérative que vous
cherchez a rejoindre et le projet que vous portez. Les coopératives sont fondées sur le principe
de libre adhésion et de libre sortie, sans discrimination

Source : Google, 2014

Créer une coopérative

Le formateur anime une discussion a ’aide des questions suivantes :

m  Pourquoi créer une coopérative ?

= Comment créer une coopérative ?

= Quelles sont les conditions nécessaires pour la réussite et la croissance d’une coopérative ?
= Comment adhérer a une coopérative ?

Quels sont les avantages dont un membre d’une coopérative peut bénéficier ?

Quels peuvent étre les inconvénients ?

Le formateur peut compléter la discussion avec les éléments suivants :

= Vous partagez un projet d’activités économiques avec d’autres personnes qui ont les
mémes besoins que vous.

= Une coopérative peut revétir une forme commerciale ou civile, selon I’activité.

= Pour mener a bien votre projet de création d’entreprise coopérative, contactez ’organi-
sation qui fédére les coopératives de votre secteur

(voir ci-dessus). Les fédérations de coopératives accompagnent les porteurs de projet en

coopérative, depuis le démarrage jusqu’au financement, et tout au long de I’existence de la

coopérative.
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Siun groupe envisage la création d’une coopérative, il serait préférable de consulter les
anciennes coopératives ou d’aller a leur rencontre afin d’échanger et acquérir de nouvelles
stratégies dans le but de diriger correctement une coopérative ; d’ou I'importance de
suivre les conseils dispensés par le formateur.

Séance 11.3 : Capacités et compétences requises

Temps nécessaire 60 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Sources CIAT, manuel 2, p. 19-21

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Le formateurinvite les participants a réfléchir aux compétences nécessaires a la gestion
de n’importe quel type d’entreprise.

m Il/elle leur demande de donner des exemples de compétences étant, par expérience,

nécessaires.
= Il/elle facilite des échanges afin de définir la différence entre connaissances et
compétences :
Dans la filiere semenciére, comme dans toute Les compétences, en revanche, correspondent a
autre filiére, la connaissance fonctionnelle une approche plus pratique que technique, telle

correspond a une connaissance technique. Les que les compétences d’écriture (bien écrire),
entrepreneurs semenciers doivent, par exemple, les compétences en informatique (utilisation de

détenir une connaissance fonctionnelle en ma- ’ordinateur). Sans les compétences, il est trés

tiére de techniques de production de semences, difficile d’appliquer la connaissance technique

de commercialisation, ou de finance. dans une entreprise.

Les techniques de vente La capacité a organiser un champ de
démonstration

Les lois législatives L’expérience en matiére de production

(multiplication)

L'importance de prendre des risques La capacité a prendre des risques

m Le formateur ouvre des discussions sur la maniére dont on peut acquérir différents
types de compétences.

m Il/elle aborde les compétences spécifiques aux entreprises semenciéres (voir les pages
19 a 21 du manuel 2 du CIAT « Compétences en gestion pour les petits producteurs
de semences »).

= Le formateur explique en détail les compétences suivantes :
e Expérience en production agricole
e Capacité a prendre des risques
e Désir de réussite
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m Il/elle procéde a I’analyse des Forces, Faiblesses, Opportunités et Menaces (FFOM ou

SWOT) et choisit 'une des méthodes suivantes afin de procéder a ’analyse FFOM :

e Méthode orale consistant a poser des questions aux participants en réunion pléniére.

e Méthode d’évaluation des comités entre eux, par le biais d’interviews.

e Méthode visant a demander au groupe de donner les indicateurs qui démontrent une
force, une faiblesse, une opportunité et une menace, et de procéder a une évaluation.

e Méthode d’auto-évaluation : il est demandé aux participants d’évaluer leurs propres
forces, faiblesses, opportunités et menaces.

FORCES (INTERNE) FAIBLESSES (INTERNE)

OPPORTUNITES (A EXTERIEUR MENACES (A UEXTERIEUR DE LA
DE LA COOPERATIVE/ENTREPRISE) COOPERATIVE/ENTREPRISE)

m Le formateur demande aux participants d’évaluer leurs forces et faiblesses dans chacun
des domaines suivants :
e Compréhension du marché
e Connaissances financieres
e Sens des affaires
e Techniques de vente
Faire ceci si possible sous forme d’exercice écrit, afin de permettre a tous les participants
de faire le méme exercice a la fin de la formation et évaluer les connaissances acquises.

Séance 11.4 : Role des organes d’une entreprise

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources CIAT, manuel 2, p. 19-21

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur divise les participants en petits groupes et demande a chaque groupe
de traiter une ou deux des questions énumérées ci-dessous. La restitution se poursuivra
en session pléniére avec un enrichissement des exposés grace aux commentaires de tous
les participants.
e Quels sont les organes indispensables pour diriger une entreprise ou une association ?
e Comment une entreprise/coopérative est-elle formée/élue ?
e Quels sont les criteres pour élire ces organes ?

On pourra méme aller dans le détail et demander de lister les qualités requises pour

les membres qui composent les organes, avec des spécifications.

Information de base sur les comités et roles tenus au sein d’une coopérative :
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A. LAssemblée Générale (AG), qui se rassemble généralement une fois par an, est l’organe supréme.
Il est composé de tous les actionnaires/membres, lesquels doivent accomplir les taches suivantes :
m Définir Uorientation principale de 'entreprise ou de I’association.

Adopter le plan d’action et le programme d’activités.

Adopter les comptes vérifiés et approuver le rapport annuel.

Adopter et amender les statuts.

Endosser les décisions prises par le Conseil d’Administration.

Donner le mandat aux organes appropriés.

B. Le Conseil de Surveillance (CS)

L'Assemblée Générale doit nommer un conseil de surveillance ou des commissaires aux
comptes, pour une certaine durée. En tant qu’organe de controle interne, le conseil de sur-
veillance a accés a toutes les informations relatives au fonctionnement de la coopérative. Il
a le droit de demander aux administrateurs, au gérant et aux employés tout renseignement
qu'il juge opportun. Le rapport des administrateurs lui sera soumis un certain temps avant
l'assemblée annuelle, et il fera part des résultats de sa vérification aux membres. La nouvelle
formule coopérative trouve insuffisantes les mesures de surveillance au sein de la coopérative
et propose une consultation ainsi qu’un contrdle par des experts extérieurs aux coopératives
ou des experts comptables venant des fédérations. Cette intervention externe ayant pour but
de garantir un contrdle strict et efficace des organisations coopératives.

C. Le Conseil d’Administration (CA), qui se rassemble généralement trois a quatre fois par an
(et parfois plus), se compose de membres de ’association élus, et se charge de :

m Etablir la politique de U'entreprise basée sur Uorientation définie par 'AG.

Assurer la conformité aux statuts de U'entreprise.

Recruter et orienter le personnel responsable de l’entreprise.

Etablir les procédures normales de 'entreprise.

Etablir et contrdler les pratiques financiéres, y compris la préparation des comptes annuels
pour vérification.

m  Controler toutes les fonctions des comités.

Le Conseil d’Administration est formé par le bureau exécutif (le Président, le Vice-président,
le Secrétaire et le Trésorier), ainsi que par d’autres membres n’en faisant pas partie.

Le role du Président :

Convoquer et présider les réunions du CA ou de [’association.

Etablir 'ordre du jour pour les réunions.

Etre en liaison avec le secrétaire et le superviser.

Représenter ’entreprise dans les relations avec d’autres partenaires.
Participer a toutes les réunions du CA et de I'AG.

Le rdle du trésorier :

m  Assurer que les comptes de I’entreprise soient réguliérement vérifiés par une entreprise de
controle de gestion.

m Controler les données financiéres de l’entreprise, tenues par le secrétaire exécutif.

m  Rapporter les activités financiéres au CA et dans les réunions de 'AG.

m Participer a toutes les réunions du CA et de 'AG.

Le role du secrétaire :

m  Enregistrer les comptes rendus des réunions de ’entreprise.

Participer a toutes les réunions du CA et de 'AG.

Elaborer le bilan moral ou le bilan des activités de 'entreprise.

Etablir les comptes rendus des séances et les faire approuver lors des réunions.
Traiter ’ensemble de la correspondance de l’'organisation.

Source : Google, 2014

m Leformateur précise qu’outre ces organes, il existe d’autres comités spécialisés en
fonction des activités de Pentreprise.

m Il/elle invite les participants a réfléchir et a échanger sur la question suivante : Pour une
entreprise/coopérative semenciere, quels autres comités peuvent étre importants ?
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Séance 11.5 : Installer un comité de controle de la qualité

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Sources

(voir le module 8, séance 8.1, 8.2 et 8.4, pour plus d’information sur 'importance du contréle de la qualité)

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur interroge les participants sur les avantages d’avoir un comité interne de
controle de qualité.

m Puis, en se basant sur ’expérience du module 8, il/elle aborde les différentes facons
d’organiser le comité. S’agit-il d’avoir un comité pour toute 'organisation ? Ou bien est-
il préférable d’opter pour de petits comités par cluster/sous-groupe ?

Différents types de comité de contrdle de qualité, selon les types d’organisation :

ASPECTS ORGANISATIONNELS | TYPE D’ORGANISATION

Coopérative Plusieurs clusters forment
une association

Sélection du comité Assemblée Générale Par le groupe, avec l’accord
du bureau

Nombre de membres dans Moyen Trés élevé

'organisation

Nombre de membres dans 5 3

le comité

Mandat du comité Permanent Permanent/saisonnier

Pouvoir de décision/autorité Fort (supporté par le CA) Moins fort (I'autorité finale

du comité est celle du CA, le comité est

un facilitateur)

= Le formateur décrit 'autorité et les responsabilités d’un comité de controéle.
m Il/elle insiste sur I"importance du respect de I’autorité du comité de controle.
m Il/elle mentionne I'importance des sanctions en cas de non-respect répété des régles
de P’association.
m Il/elle souligne le fait que le systéme de controdle interne protége la réputation de
I’individu/1’association, d’ou I'intérét de respecter le comité.
m Le formateur subdivise le groupe en deux petits groupes.
e Legroupe1s’applique a travailler sur les modalités de mise en place du comité
interne d’inspection.
e Legroupe 2 s’attache a étudier les sanctions liées aux différents niveaux de non-res-
pect des régles, ainsi que les modalités de ’'instance d’appel.
11 est procédé a une restitution.
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Séance 11.6 : Comment prendre des décisions au sein
de Uentreprise

Temps nécessaire 30 minutes

m. Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Salle de formation
Sources

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :
m Leformateur demande aux participants de quelle maniére sont prises les décisions
au sein d’une entreprise, et qui sont les décideurs.
m Il/elle fait la synthése des différentes réponses obtenues et les développe.
= Tout en guidant les échanges, il/elle doit tenir compte du role de ’Assemblée Générale
qui, tout en étant I'organe supréme de Pentreprise, n’est pas bien placée pour prendre
les décisions quotidiennes.
m Il/elle insiste sur le fait que pour que tout fonctionne de facon efficace, les décisions
doivent étre prises par une personne concernée et compétente. ll/elle peut donner
les exemples suivants :
e Le Directeur-gérant décide-t-il du type de papier a utiliser dans le bureau ?
Qui peut décider ?
e Le Directeur-gérant décide-t-il du budget annuel a dépenser pour acheter
le papier pour le bureau ? Qui peut décider ?
e Le Directeur-gérant est-il celui qui décide du budget annuel pour les besoins
du bureau ? Qui peut décider ?
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MODULE 12 :
Partenariats

A la fin de cette session, les participants devraient :

= Savoir expliquer comment initier, améliorer et entretenir la collaboration entre
les GPS et les institutions de recherche.

m Illustrer comment plaidoyer auprés des gouvernements afin d’améliorer le secteur
semencier dans chaque pays.

m Préciser quel est le circuit d’approvisionnement en semences de bases.

Messages clés :

m L’idée de partenariat, dans ce contexte, s’oriente davantage vers les parties prenantes
dans I’industrie de la production des semences. Cela ressort plus clairement en anglais,
lorsqu’on parle de stakeholders (« acteurs clés »).

m Il est important d’étudier I’environnement sociopolitique et économique dans lequel
Pentrepreneur semencier évolue, ainsi que les autres relations professionnelles hors
relations commerciales indispensables au développement de I’industrie de la produc-
tion des semences.

m Laspect gagnant/gagnant doit caractériser les échanges entre les deux partenaires.

= Letemps, dans le monde des affaires, c’est de I’argent. Le respect des engagements
et accords passés entre partenaires est primordial.

;

12.1 Les acteurs clés pour une entreprise semenciére 45 minutes

12.2 Information de base par pays sur l'organisation de la produc- 30 minutes
tion de semences

12.3 Stratégies pour accéder a de nouvelles variétés 45 minutes

12.4 Visite d’un institut de recherche Une demi-journée

e

Séance 12.1: Les acteurs clés pour une entreprise semenciére

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

m Leformateur commence par poser la question suivante : quels sont les acteurs clés
avec lesquels une entreprise/coopérative semenciére doit se mettre en relation pour
se développer ?
Les réponses données par les participants peuvent étre complétées par la liste ci-aprés :
e Lesinstitutions de recherche (qui développent les nouvelles variétés)
e Lesinstitutions financiéres et les banques
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e Lesservices de vulgarisation

o Lesservices de I’Etat chargés de la production et de la promotion des semences
e Lesfournisseurs d’intrants

e Lesinstitutions de contrdle de qualité

e Lesautres producteurs

e Les prestataires de services

L’étape suivante consiste a faire faire ’exercice suivant a partir de la liste ci-dessus:

STAKEHOLDER (ACTEURS CLES) INTERET POUR L’ENTRE- | NIVEAU DE RELATION
PRISE SEMENCIERE ACTUEL

Les institutions de recherche Développement de
nouvelles variétés

Les institutions financiéres et les banques
Les services de vulgarisation

Les services de 'Etat

Les fournisseurs d’intrants

Les institutions de contrdle de qualité
Les autres producteurs

Les prestataires de services

Autres ...

Séance 12.2 : Information de base par pays sur ’organisation
de la production de semences

Temps nécessaire 30 minutes

Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information Politiques semenciéres nationales

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

Le formateur explique que ’laugmentation de la production agricole dépend de plusieurs

facteurs, notamment de :

m L'utilisation de semences de qualité.

m Lagestion intégrée de la fertilité du sol.

m Laprotection des cultures contre les maladies et ravageurs.

= Lapratique de techniques culturales adéquates.

m Lerespect du calendrier agricole. Conseils dispensés aux GPS (comment faire, étapes,
temps, planning).

Au cours de cette séance, des informations de base sur les acteurs clés, ’organisation de la
production de semences et les défis a relever sont donnés, par pays.
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Cas du Burundi

Voir Annexe 1 : Organigramme de la Filiere Semenciere

Fig. 1. Organigramme de la filiéere semenciére du Burundi

MINISTERE DE L'AGRICULTURE ET DE L’ELEVAGE
Cabinet du ministre

COMMISSION NATIONALE SEMENCIERE (CNS)

COMITE TECHNIQUE D’HOMOLOGATION
DES VARIETES (CTNHV)

RECHERCHE/ SERVICE NATIONAL SERVICE OFFICIEL DE CON-
DEVELOPPEMENT VARIETAL/ SEMENCIER (SNS) TROLE ET DE CERTIFICATION

LABORATOIRES PRIVES DE SEMENCES (SOC)

— ISABU Planification Production Commer- Essais Inspections Laboratoire
et Documen- de semences cialisation catalogues et Régionales National
AGROBIOTEC tation et Publicité Réglemgrjtation Semenciéres d’ Analyse
de semences Semenciére de Semences
—— PHYTOLABU
5 Inspections Régionales Semenciéres:
L UNIVERSITES Nord, Est, Centre, Quest et Sud
—— IRAZ S.Pré-base ISABU/Agrobiotec
Phytolabu
L AUTRES \/
Semences Centres Semenciers publics ciblés
de base Coopératives/compagnies semenciéres et Privés individuels
v Privés individuels agrées & Organisations paysannes agréées
Semences Organisations paysannes enregistrées
commerciales

Production a la consommation
Systéme semencier informel
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Analyse des acteurs semenciers et organisation de la production de semences au Burundi

Instituts de recherche : ISABU et Uni-
versités (FAC-AGRO, IRRI, etc.)

Direction de la Promotion des Se-
mences et Plants (DPSP)

Direction Générale de ’Agriculture
(DGA) du ministére de I’Agriculture et
de ’Elevage

Office National de Contréle et de Certifi-
cation des Semences (ONCC§) du minis-
tére de Agriculture et de ’Elevage

ONG (FAO, ZOA, CRS)

COPROSEBU

Associations appuyées par le DPAE
(Départements Décentralisés de la Pro-
duction Agricole et I'élevage)

non agréées par la DPSP

Producteurs
PHYTOLAB, AGROBIOTECH

Centre National Semencier
Centres semenciers des DPAE
Multiplicateurs privés

CTB (Coopération
Technique Belge)

= Recherche variétale
= Production des semences de souche et de pré-base

Le décret n°100/154 du 19 octobre 1993 aux termes de son article 14,
confie au Département de la Promotion des Semences et Plants les ac-
tions inhérentes a la législation dans le domaine semencier, au contrdle
et a la certification des semences, a 'inspection des normes de qualité,
a la production et a la commercialisation des semences et des plants.

Le décret n°100/118 du 28 novembre 2005 donne le mandat suivant a la
Direction Générale de [’Agriculture : élaboration de la politique natio-
nale en matiére d’intrants agricoles ; élaboration de la législation en
matiére de semences ; promotion des circuits de commercialisation des
intrants agricoles, essentiellement les semences et les plants (art. 17).

= Analyse des demandes d’enregistrement et d’agrément.

m Analyse des demandes d’admission a l'inspection des cultures.

= Inspection des cultures : d’aprés la nouvelle loi, le suivi du contrdle
de qualité est assuré par 'Office National de Contréle et Certification
des Semences (ONCCS) du ministére de I’Agriculture et de l’Elevage.

= Echantillonnage et analyse des lots de semences.

m Certification des semences.

= Achat des semences a 'ISABU et chez les multiplicateurs privés
(COPROSEBU et autres entités agréées par la DPSP)
pour les donner aux associations.

= Achat d’engrais et de produits phytosanitaires pour les associations.

Multiplication des semences de base et de semences certifiées.

Multiplication des semences de hase et certifiées.

Production pour la consommation a partir de semences commerciales
(circuit formel et informel).

Multiplication des semences de souche et de pré-base (équipement :
laboratoires de cultures in vitro).

Production de semences de pré-base.

Production de semences de base.

Production de semences de base et de semences certifiées.

Appui technique et financier par le projet PAIOSA (Programme d’Appui
Institutionnel et Opérationnel au Secteur Agricole).

La politique des semences est régie par la loi organique sur les semences « Loi n°1/07 du 19
mai 2009 portant modification des dispositions du décret-loi n°1/032 du 30 juin 1993 sur
la production et la commercialisation des semences végétales au Burundi ». Un nouveau
projet de loi a été adopté par ’Assemblée Nationale du Burundi le 2 mars 2012. Cette loi
apporte un élément nouveau a la loi existante, a savoir la mise en place de « I’Office Natio-
nal de Controle et de Certification des Semences », organe actuellement autonome.

Une série de lois a été mise en place et régit les activités relatives a :
m La protection des Variétés de Plantes (PVP).

m Ladistribution et 'enregistrement des variétés.

m Ladescription des lois relatives a 'importation des semences.

= Ladistribution des variétés des plantes.
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’ONCCS est spécifiquement chargé du suivi de ’identification et du contréle des maladies
chez les multiplicateurs privés agréés par la DPSP.

Lois de distribution et d’enregistrement des variétés :

Les variétés admises a la diffusion doivent étre inscrites au « Catalogue officiel des espéces

et variétés ». La procédure d’admission d’une variété a ’enregistrement est la suivante :

m Adresser une demande d’enregistrement a la Commission Nationale chargée du secteur
semencier.

m  Soumettre la variété a des essais comparatifs afin d’en analyser la stabilité, ’homogé-
néité et la valeur culturale. Les essais relatifs a la valeur culturale sont obligatoirement
effectués au Burundi.

m Suivre 'ordonnance du Ministre qui fixe le nombre de cycles de ces essais, ainsi que
le protocole.

m Faire accepter 'agrément de la variété au catalogue par le Comité d’enregistrement
et d’homologation des variétés, sur la base des résultats des essais.

m Publier inscription de la nouvelle variété au BOB (Bulletin Officiel du Burundi).

La distribution des variétés des plantes :

La responsabilité, quant a la distribution des semences, incombe au MINAGRI, via la Com-
mission Nationale chargée du secteur semencier. En ce qui concerne les semences de pré-
base et de base, le comité se réunit afin d’analyser les demandes des structures publiques
(DPAE) et des multiplicateurs privés. Au cours de cette réunion, le comité procede a une
répartition entre les différents demandeurs des semences produites par 'ISABU et les
associations agréées et/ou privées.

Description des lois relatives a I'importation des semences :

Limportation des semences est régie par ’Ordonnance Ministérielle n°710/498 du
25/8/1999 portant réglementation de la production, de ’importation et de la commercia-
lisation des semences. Pour le secteur formel public (les centres semenciers appartenant
au Ministére de ’Agriculture et de I’Elevage) et privé, le contrdle se fait d’abord au champ
: les inspecteurs de ’ONCCS (Office National de Controle et de Certification des Semences)
procedent a des inspections régulieres des parcelles déclarées chez les privés agréés par

la DPSP (Direction de la Promotion des Semences et Plants). 11 s’agit de vérifier que les
normes soient respectées. Les multiplicateurs non agréés ne sont pas controlés, mais
vendent leurs semences via les marchés locaux.

Défis pour I’innovation du secteur semencier au Burundi :

m La quantité de semences de base actuellement produite par ’'ISABU est insuffisante
pour couvrir les besoins des entrepreneurs semenciers privés.

= Le prix des semences de qualité est élevé alors que les producteurs des produits de
consommation n’ont pas les capacités techniques et financieres pour les acheter.

=  Des multiplicateurs privés sont réunis au sein du COPROSEBU et ne disposent ni de
Pexpertise (capacités techniques pour certains), ni de la quantité et qualité de
semences requises.

m L’Office National de Controle et de Certification des Semences est un organe créé en
mars 2012. Il ne dispose pas encore d’un laboratoire adéquat, ni d’une expertise suffi-
sante pour I’analyse de la qualité des semences.

= ’ONCCS est supposé étre autonome mais ne dispose pas, pour le moment, de res-
sources financieres suffisantes pour procéder au contréle de qualité aupres de tous les
entrepreneurs semenciers. C’est pour le moment le PAIOSA qui subvient aux dépenses
de fonctionnement.
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Cas de la RDC

Analyse des acteurs du secteur semencier :

m Larecherche agricole qui s’occupe de la sélection/introduction/amélioration/
production des semences de base (INERA).

= Le controleur des semences de base et semences certifiées (SENASEM).

m Les producteurs de semences certifiées qui s’occupent de la multiplication.

Les agriculteurs qui utilisent les semences certifiées.

Les commercants de semences et de produits agricoles.

Les consommateurs de produits agricoles.

L’encadrement et les services partenaires (SNV, SENAFIC, SNSA).

Les organisations internationales (FAO, ONGI et ONGD) qui interviennent

dans le domaine des semences, etc.

L’autorité compétente.

= Uneinstitution financiére (banque de crédit agricole).

Circuit de multiplication des semences

Multiplicateurs semenciers

Controle de semences par SENASEM

\/

Semence de base » Semence certifiée » Semence agricole

Tableau de catégorisation des semences en République démocratique du Congo :

INSTITUTION RESPONSABLE CATEGORIE DE SEMENCES | GENERATION m

INERA = Semences de souche
ou de fondation

= Semence de pré-base G1

= Semence de bhase G4
SENASEM (FSP), CAPSA ou = Semences certifiées R1 G5
multiplicatrice de 1ére reproduction

= Semences certifiées R2 G6

de 2éme reproduction

Agriculteurs bénéficiaires de 1 et R2
pour la production en vrac (Vivres)

La politique Nationale de développement du sous-secteur des semences est régie par
Parrété ministériel N° 042 /CAB/MIN.AGR1/2006 du 02/09/2006 portant homologation
de la politique nationale de développement du sous-secteur semencier en République
démocratique du Congo.
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Le gouvernement a compris que I'utilisation de semences améliorées figure parmi les tech-
niques susceptibles de faire croitre la production agricole et de renforcer les disponibilités
en produits vivriers.

C’est pourquoi, ’Etat, pour le bon fonctionnement du sous-secteur semencier, souhaite-

rait améliorer ’environnement socio-économique en prenant les mesures suivantes :

= Ledésengagement de I’Etat au profit du secteur privé : les activités de production et de
commercialisation devront étre transférées aux associations et aux entrepreneurs privés.

m Lafacilitation de I’acces aux crédits pour les producteurs et autres acteurs de la part des
institutions financiéres.

m D’accessibilité de la formation a tous les acteurs de la filiére.

= Lamise en ceuvre d’une décentralisation régionale.

m Lamise en place d’un systéme de contréle de la qualité efficace et adapté.

m La consolidation d’une stratégie de sécurisation de la production semencieére, en tenant
compte des aléas et des irrégularités pluviométriques.

1l n’existe actuellement que des avant—projets de loi sur les semences dont ’objectif est de
promouvoir la production, la commercialisation et I’utilisation de semences de qualité sur
Pensemble du territoire national. Ceci dans le but de contribuer a la réalisation de I’objectif
de croissance agricole, de développement rural durable et de sécurité alimentaire.

Si le projet de loi sur les semences est adopté, un avant-projet de décret instituant le conseil
national semencier et les conseils provinciaux semenciers pourra réglementer les modalités
d’organisation et de fonctionnement du conseil national des semences et celui des conseils
provinciaux des semences.

1l existe également une proposition de loi sur la protection des obtentions végétales.

La RDC est aussi membre de la SADC. Dans le cadre de I’intégration économique régio-
nale, les pays membres de la communauté de développement de ’Afrique Australe ont
décidé d’harmoniser leurs politiques et réglementations semenciéres en vue de faciliter
la circulation de semences de qualité a I’'intérieur de cet espace régional.

4 volets ont fait ’objet de I’harmonisation :
= Le systéme régional d’homologation des variétés.
= Le systéme régional de certification et d’assurance qualité.
m Laliste harmonisée des maladies de quarantaine et des maladies controlées.
m Lesystéme harmonisé de protection des obtentions végétales.
Sources : Ministére de ’Agriculture : politique nationale de développement
du sous-secteur des semences, SENASEM-CTB, Kin 2009.
Les défis auxquels le secteur semencier de la RDC est confronté sont :
= Lafaible capacité de PINERA a mettre en place de nouvelles variétés et a fournir un
flux continu de semences de base controlées par le SENASEM.
= Le besoin de renforcement du SENASEM pour qu’il assure un controle effectif de
la production semenciére.
= Lamésentente entre les grands acteurs de la production et ceux de la distribution
de semences.
m Lafaiblesse des associations d’agri-multiplicateurs en ce qui concerne le matériel
agricole (tracteurs, égreneuses, etc.).
= Le probléme de commercialisation des semences certifiées et commerciales.
m Linexistence de statistiques fiables sur le secteur semencier.
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Le cas du Rwanda

Analyse des acteurs clés du secteur semencier

ENVIRONNEMENT INSTITUTIONNEL

A. Réglementation et loi B. Norme de qualité C. Politique agricole et semenciére
MINAGRI RAB RAB MINAGRI MINAGRI RAB
OPERATEURS DE LA CHAINE DE VALEUR SEMENCIERE

A. Recherche (développement  B. Production de semences de pré-base et base C. Semences D. Semences
des variétés et production de commerciales paysannes
semences de souche)

RAB RAB Privés (mini Harvest Plus Privés/ Producteurs
tubercules) (haricots coopératives | non agréés
riches en fer) agréées

E. commercialisation des semences et utilisateurs

RAB Privés/coopératives/ Producteurs de
entreprises consommation

SERVICES D’APPUI

A. Appui technique B. Homolo- C. Controle et
gation des certification
variétés de qualité

RAB (service | ONG locales/ | Projets (RSSP/ | Programme Autorité locale | RAB+ Comité | RAB (inspections

de vulgarisa- | Internatio- SPAT II) CIP / MINA- (district / d’homologa- sur le terrain),

tion) nales GRI secteur) tion RBS, Laboratoire
National de
semences

D. Appui financier/garanties E. Organisa-
tion coopéra-
tive

Banques, ONG interna- | Ambassades Assureurs agri- | RCA

Microfinance- | tionales (équi- coles/ fonds de

ments pements) garantie agricole

Acronymes :
RAB: Rwanda Agriculture Board (Conseil rwandais pour ['agriculture)
ONG : Organisation non gouvernementale

RSSP : Rural Sector Support Project (Projet d’appui au secteur rural)
SPATII: Strategic Plan for Agriculture Transformation in Rwanda (Plan stratégique
pour la transformation de l'agriculture au Rwanda)

CIP: Crop Intensification Programme (Programme d’intensification des cultures)
MINAGRI : Ministry of Agriculture (ministére de l’Agriculture et de I’Elevage)

RBS : Rwanda Bureau of Standards (Bureau rwandais des normes)

RCA: Rwanda Cooperative Agency (Agence rwandaise des coopératives)

Les principaux défis a relever sont les suivants :
= La quantité des semences de base produites par le RAB est tres faible (surtout
concernant la pomme de terre).
= Les producteurs semenciers ne peuvent pas produire les semences de base
(pas d’accés aux semences de pré-base).
m Pas assez de terres pour produire de grandes quantités de semences (quantités
de semences insuffisantes et non-respect des rotations visant la qualité).
m Le marché de semences n’est pas garanti (le principal client pour les céréales est le RAB).
m Le pouvoir d’achat des producteurs est faible pour I’achat de semences de qualité
m Peu d’inspecteurs disponibles pour le controdle et la certification des semences.
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Séance 12.3 : Stratégies pour accéder a de nouvelles variétés

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs

Lieu de formation Salle de formation

Sources d’information

Les étapes suggérées au formateur sont les suivantes :

= Le formateur explique que le développement de nouvelles variétés est un travail trés
spécialisé, qui requiert des ressources importantes en termes de fonds et de person-
nel formé. Les petites entreprises semenciéres n’ont pas les moyens de s’y engager.
Pour elles, il est indispensable de maintenir de bonnes relations avec les instituts de
recherche, afin d’obtenir régulierement de nouveaux produits.

m 1l/elle poursuit I’explication en notifiant qu’il en est de méme pour les semences de
base. Cependant, la situation est légérement différente. Si une terre est disponible
et que la pression des maladies y est basse, du moins sur une partie de ’année, une
entreprise collaborative pourrait étre établie. Elle pourrait alors produire des semences
de base pour un groupe d’entreprises semenciéres. S’appuyant sur une demande
suffisante en semences de base, et bénéficiant de ’appui et du conseil technique des
instituts de recherche, une telle entreprise pourrait étre viable.

= Il/elle indique qu’une collaboration étroite entre les entreprises semenciéres et les
chercheurs permettrait de générer des variétés plus adaptées aux besoins des entre-
prises semenciéres et des cultivateurs.

Le cas du Burundi

Pour devenir un producteur de semences agréé, il faut faire une demande d’agrément au-
pres de la DPSP. Une fois recu le formulaire diment rempli, les agents de la DPSP rendent
visite au producteur afin de vérifier si le terrain répond aux normes, notamment en termes
de superficie (capacité de rotations et espacements entre les cultures). Si les normes sont
respectées, le producteur (ou le GPS) est reconnu comme producteur de semences agréé.
Les critéres d’agrément sont les suivants :
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SUPERFICIE ROTATION ESPACEMENT
MINIMALE (|-|A) (M)

Blé tendre Pré-base 1 saison
Base 1 1 saison 10
Certifié 1 1 saison 5
Riz Pré-base 0,5 1 saison 5
Base 1 1 saison 5
Certifié 1 1 saison 5
Mais Pré-base 0,5 1 saison 400
Base 1 1 saison 400
Certifié 2 1 saison 200
Sorgho Pré-base 0,5 1 saison 400
Base 1 1 saison 400
Certifié 2 1 saison 200
Haricot Pré-base 0,5 1 saison 30
Base 1 1 saison 25
Certifié 1 1 saison 10
Arachide Pré-base 0,5 1 saison 10
Base 1 1 saison 5
Certifié 1 1 saison 3

Une fois que le producteur a obtenu son agrément, il a le droit de produire aussi bien des
semences de pré-base que des semences de base. Théoriquement, les semences de pré-
base sont produites par ’'ISABU ; mais actuellement, le PAIOSA a acheté des semences de
pré-base de pommes de terre aux multiplicateurs privés de semences de pommes de terre.

’ONCCS effectue des visites réguliéres aux producteurs de semences agréés, assurant
ainsi un suivi du respect des normes de production de semences. Les controles se font
actuellement pour la culture de la pomme de terre. Pour les autres cultures, le contréle
et la certification sont encore peu nombreux (on note un contrdle pour le riz, le mais et
le haricot, chez certaines associations). Apres les contréles survenus au champ, ’ONCCS
octroie le certificat dans la mesure ou les criteres (normes de qualité) ont été respectés.

Stratégie pour l'accés aux nouvelles variétés :

Les GPS peuvent s’approvisionner en semences de qualité aupres des GPS agréés de leur
zone, ou acheter les semences chez les multiplicateurs privés/associations ayant obtenu
des semences a travers différentes ONG. 11 faut les informer et les mettre en contact avec
les producteurs de semences agréés. Le processus d’agrément ne génére aucun frais. 11 suffit
de remplir le formulaire de demande d’agrément en tant que producteur de semences.

1 est par conséquent important de les informer des normes requises pour remplir les
conditions d’agrément permettant de devenir producteur de semences.

1l existe 4 conditions contraignantes pour la production de semences:

m Disposer d’un marché d’écoulement des semences.

m Posséder un terrain suffisamment grand pour étre éligible comme producteur de semences.
= Avoir les capacités techniques pour produire les semences.

= Avoir les capacités matérielles et financiéres pour produire les semences.
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Le cas de la RDC

L’accés des petits producteurs aux semences de base est un probléme majeur. Non seulement
ils manquent d’informations, mais les semences sont également indisponibles dans les centres
de recherche. PINERA, qui est ’institution de recherche au Congo, a connu depuis des années
un probléme d’appui pour rendre opérationnelle la production des semences.

11 faut, dans la mesure du possible, faciliter aux producteurs de semences I’accés aux centres de
recherche pour qu’ils puissent s’approvisionner en semences de base. 1l existe des institutions
dans la région auprés desquelles on peut s’approvisionner en semences de différentes cultures.

Pour certaines cultures, s’appliquant a la station INERA/YANGAMBI avec ’appui de la CTB,
les producteurs peuvent directement acheter des semences de pré-base, de base, R1, R2, selon
leur capacité de production.

Les semences de base de riz pluvial :

m Laproduction de semences de riz pluvial est effective dans la station de P'INERA/YAN-
GAMBI. Grace a ’appui de la Coopération Technique Belge, la station introduit de nouvelles
variétés, procede a ’épuration d’anciennes variétés et met a disposition des producteurs des
semences de pré-base, de base et méme des semences certifiées 1, R1 et R2.

m Leprix des variétés dépend de la catégorie de la semence, et varie de 2,5 a 3,0 USD le Kilogramme.

m Les variétés disponibles dans la station sont les suivantes : IRAT 122, Lienge, Lioto, NERICA
4 et NERICA 5.

Les semences de base de riz irrigué :

m  Pour le moment, la recherche sur le riz irrigué est encore limitée. On recourt souvent
a l’introduction de variétés de semences provenant d’autres pays.

m AuKivu, la culture du riz irrigué se pratique dans la plaine de la Rizizi. Il est possible
de s’approvisionner a partir de la station de ’'ISABU, par le biais du centre de recherche
de Mulungu, dans le cadre des échanges de matériel de multiplication.

= Certaines variétés sont encore a ’essai, notamment la BR132 et P'IRONS5.

Les semences de pommes de terre :

m L'undes plus grands problémes rencontré dans la production de semences de pommes de terre
est la source d’approvisionnement en semences de base. En effet, au Congo, la production de
ces catégories de semences est presque inexistante dans les stations de 'INERA. La station de
Mulungu, censée produire des semences de souche, ne dispose pas d’un laboratoire en mesure
de produire le matériel de base nécessaire a la production de semences saines (sans maladies).

® AuRwanda, dans la station de RAB a Musanze, la production de plants de mini tubercules
sains cultivés in vitro est opérationnelle.

=  En République d’Ouganda, on constate également la culture in vitro de plants de pommes
de terre au sein de la station de NARO/KACHWEKA.

m Il existe des variétés adaptées et appréciées par les consommateurs locaux, notamment
les variétés suivantes : Victoria, Kinigi, Kirundo, etc.

Les semences de base de haricots :

m Larecherche a mis au point des variétés de haricots bio-fortifiants. HarvestPlus promeut
et vulgarise ces variétés.

m Dans larégion, des programmes ceuvrent pour la promotion des légumineuses, notam-
ment la PABRA, avec I’appui du CIAT.

= Il existe plusieurs variétés, notamment le VCB 8013, le M 211, le RW 3006, le M211.
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Le cas du Rwanda
Stratégies développées pour accéder aux nouvelles variétés

11 faut d’abord étre agréé comme producteur de semences, a savoir remplir les conditions
exigées (relatives au terrain et au stockage des semences, notamment), et faire une de-
mande d’agrément pour devenir multiplicateur aupres des services du RAB.

Une fois ’agrément obtenu, il faut suivre les étapes suivantes :

m Avoir/acquérir la technicité et ’équipement nécessaires a ce niveau (par le biais de
formations techniques sur la production des semences de la culture choisie).

= Demander au RAB ’autorisation de produire des semences de base.

m Demander la certification des semences aprés avoir rempli toutes les conditions
requises aupres du RAB.

Les producteurs non-agréés doivent acheter des semences aux multiplicateurs agréés,
et se faire enregistrer également lorsque les conditions sont remplies.

Séance 12.4 : Visite d’un institut de recherche

Temps nécessaire 45 minutes
Equipement nécessaire Flip chart, marqueurs
Lieu de formation Un institut de recherche

Temps nécessaire Une demi-journée

Alafin de cette formation, les participants seront 3 méme de créer des comités par culture,
regroupant les multiplicateurs de semences et les chercheurs (culture du mais, du haricot,
du riz et de la pomme de terre).

C’est a travers P’activité nationale (transversale) que les participants peuvent procéder au

travail suivant :

= Documenter les variétés recherchées et leurs caractéristiques : opinion des produc-
teurs, des consommateurs et des transformateurs.

m Analyser la disponibilité des variétés recherchées et leurs semences de base dans les
pays de la sous-région.

m Collaborer pour installer et multiplier les semences dans des parcelles pilotes afin de
tester de nouvelles variétés.

m Piloter ’écriture de brochures sur les semences dans la langue locale.

L'accés a des variétés et des semences de base est I'une des préoccupations majeures de tous
les groupes de producteurs de semences (GPS) au Burundi ainsi qu’en République démocra-
tique du Congo et au Rwanda.

La majorité des groupes de producteurs de semences ne dispose pas d'une source fiable

et réguliére de semences de base a utiliser comme matériel de départ. Ceci constitue une
contrainte capitale pour la production commerciale de semences de haute qualité, et demeure
une priorité pour tout groupe ayant l'ambition de se spécialiser dans la production de se-
mences commerciales.

MANUEL : L’entrepreneuriat semencier



D’autre part, I'harmonisation et la simplification des procédures phytosanitaires, tout comme
['homologation de nouvelles variétés, déja reconnues dans d'autres communautés d'Afrique

de 'Est ou des pays ASARECA, offrent de nouvelles opportunités d’accés a du matériel et a

des variétés provenant de 'extérieur du Burundi, de la République démocratique du Congo

ou du Rwanda. Dans les pays voisins, tels que 'Ouganda, la Tanzanie et le Kenya, des variétés
sont mises sur le marché pour les zones agro-écologiques et des marchés similaires a ceux du
Burundi, de la République démocratique du Congo et du Rwanda.

Avec un visite d’échange dans un institut de recherche, on peut commencer a remédier le
probléme : la faible relation entre producteurs et instituts de recherche. La premiére étape
consiste a évaluer les possibilités d’établir une relation d'affaires interne durable avec la
recherche, en tant que fournisseur de semences de base et source de nouvelles variétés. Au cas
oll ce service ne serait pas disponible au Burundi, il faudrait y avoir accés dans les pays voisins.

Le cas du Rwanda - Coopératives

Selon la loi n°® 50/2007 du 18/09/2007 portant création, organisation et fonctionnement des
sociétés coopératives au Rwanda, les sociétés coopératives sont des associations de personnes
physiques ou morales dotées de la personnalité juridique, lesquelles ceuvrent pour la promo-
tion des membres et s’appuient sur les valeurs d’assistance mutuelle, de responsabilité parta-
gée, de démocratie, d’égalité et de participation égale au capital de la société coopérative.

La demande d’acquisition de la personnalité juridique d’une société coopérative doit étre

adressée a I’Organe chargé du développement des sociétés coopératives avec, en annexe,

les documents suivants :

m Les statuts de la coopérative devant étre certifiés par un notaire agréé ;

m Les copies du compte-rendu de la premiére réunion de ’Assemblée Générale constituante,
portant les signatures ou les empreintes digitales de tous les membres fondateurs ;

m  Les copies de la liste des membres du Conseil d’Administration et de celle du Conseil de
Surveillance, comprenant leurs adresses et fonctions au sein de la société coopérative ainsi
que leurs signatures ;

m Un spécimen de signature ou 'empreinte digitale des personnes autorisées a représenter
légalement la société coopérative ;

m Une attestation délivrée par 'autorité locale du District du lieu du siége de la société
coopérative.

m Les personnes désireuses de former une société coopérative adressent leur dossier au
Secrétaire exécutif du secteur, qui inscrit officiellement dans un registre tenu a cet effet.
Il transmet la demande au Maire du district dans un délai ne dépassant pas sept (7) jours
ouvrables aprés avoir vérifié le dossier et son authenticité.

Dans un délai de quinze (15) jours ouvrables a dater de la réception de la demande, le Maire
du district transmet le dossier a ’Organe chargé du développement des sociétés coopératives
avec une recommandation et un certificat d’agrément provisoire délivré par ses soins.

L’Organe chargé du développement des sociétés coopératives (actuellement la Rwanda
Cooperative Agency-RCA), et ce dans un délai de quinze (15) jours ouvrables a dater de

la réception du dossier, procéde a ’examen minutieux du dossier en vue de s’assurer qu’il
satisfait aux conditions exigées par la loi pour l'octroi de la personnalité juridique.

Une Société coopérative ayant obtenu la personnalité juridique est tenue, dans un délai de
trente (30) jours a dater de l’enregistrement, de remettre au Service du Journal Officiel tout
document requis en vue de la publication de son acte d’enregistrement au Journal Officiel de
la République du Rwanda.
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Lentrepreneuriat semencier
GUIDE DE FORMATION

Ce manuel est un des outputs du projet CATALIST-2 de I'IFDC. CATALIST-2 continue de promouvoir le
développement des poles d’agro-industrie, l'intégration des marchés et l'intensification agricole. Les
objectifs du projet sont d’améliorer les moyens de subsistance des petits agriculteurs et des autres
parties prenantes dans la chaine de valeur agricole. En plus, le projet vise a promouvoir les liens com-
merciaux et les affaires régionales, en se concentrant sur les poles d’agro-industrie efficaces, les pro-
duits a forte demande, les réseaux existants d’agro-détaillants et d’infrastructures. Enfin CATALIST-2
voudrait promouvoir la paix et la stabilité dans la région des Grands Lacs (le Rwanda, le Burundi et la
République Démocratique du Congo).

Un des résultats clés du CATALIST-2 est le développement des manuels de formation, 'organisation des
formations pour les formateurs, et les formations pour les milles d’agriculteurs, sur les sujets suivants :
La Gestion Intégrée de la Fertilité des Sols,

La Production de Semence de Haricot,

La Production de Semence de Riz,

La Production de Semence de Pomme de Terre,

L’Entrepreneuriat Semencier,

Le Calcul des Colts de Production,

L’Analyse Colits-Bénéfices de la Ferme.

Afin de faciliter la formation, CATALIST-2 a développé une série des manuels de formation et des
guides pour les agriculteurs. Ce manuel-ci s’agit 'entrepreneuriat semencier.

This manual is one of the outputs of the CATALIST-2 project of the International Fertilizer Development
Center (IFDC). CATALIST-2 builds on the successes of the CATALIST project. It continues to promote
agribusiness cluster development, market integration and agricultural intensification. Its project goals

are to improve the livelihoods of smallholder farmers and others in the agricultural value chain and pro-
mote regional trade and business linkages, which will support regional peace and stability. The CATALIST-2
project objective is to significantly improve food security in Central Africa’s Great Lakes Region (Rwanda,
Burundi and Democratic Republic of Congo) by focusing on effective agribusiness clusters, high-demand
commodities, existing agro-dealer networks and infrastructure.

One of the key outputs of CATALIST-2 is the development of training manuals, training of trainers and
training of thousands of farmers, on the following subjects:

Integrated Soil Fertility Management,

Bean Seed Production,

Rice Seed Production,

Seed Potato Production,

Seed Entrepreneurship,

Production Cost Calculation, and finally

Farm Cost Benefit Analysis.

In order to facilitate these trainings, CATALIST-2 has developed a series of training manuals and guides.
The training manual on seed entrepreneurship is in front of you.
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