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Située a I'extréme Sud de Madagascar, I’Androy est une région rurale trés enclavée. Le cli-
mat semi aride fragilise I'agriculture dont les productions ne permettent pas a la population
de subvenir aux besoins essentiels a sa survie.

Soumis a des crises alimentaires récurrentes, les ménages cherchent a diversifier leurs ac-
tivités économiques et a compléter leurs faibles revenus issus de 'agriculture. Les pro-
ducteurs valorisent alors leurs ressources agroalimentaires et leurs savoir-faire artisanaux
pour développer des activités économiques. Enclavés en milieu rural, ils commercialisent
leurs productions sur des marchés locaux peu rémunérateurs. Dans un tel contexte, com-
ment développer les revenus de la population et améliorer la sécurité alimentaire ? Quelles
ressources locales pourraient étre valorisées et de quelles manieres ?

Pour répondre a ces questions, I'analyse du contexte a été essentielle. Elle a permis d'i-
dentifier plusieurs filieres secondaires potentielles dont 'acces a des marchés plus rému-
nérateurs offrirait des opportunités économiques a leurs acteurs. L'existence de plusieurs inter-
ventions portant sur le développement des filieres vivrieres a motivé le choix de cibler les filiéres
artisanales et agroalimentaires secondaires.
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Promouvoir les filieres secondaires en milieu
rural par une approche entrepreneuriale

Une expérience en pays Androy (Sud de Madagascar)

Emmanuelle Patetsos (Gret)

. INTRODUCTION

Située a I'extréme Sud de Madagascar, ’Androyuastrégion rurale tres enclavée. Le climat
semi-aride fragilise I'agriculture dont les prodaos ne permettent pas a la population de
subvenir aux besoins essentiels a sa survie.

Soumis a des crises alimentaires récurrentes, éesges cherchent a diversifier leurs activi-
tés économiques et compléter leurs faibles revasus de I'agriculture. Les producteurs va-
lorisent alors leurs ressources agroalimentairésues savoir-faire artisanaux pour développer
des activités économiques. Enclavés en milieu rilsatommercialisent leurs productions sur
des marchés locaux peu rémunérateurs.

Dans un tel contexte, comment développer les resvdada population et améliorer la sécurité
alimentaire ? Quelles ressources locales pourrétemtvalorisées et de quelles manieres ?

Pour répondre a ces questions, l'analyse du cantextété essentielle. Elle a permis
d’identifier plusieurs filieres secondaires potetdis dont I'accés a des marchés plus rémuné-
rateurs offrirait des opportunités économiquesuasl@cteurs. L'existence de plusieurs inter-
ventions portant sur le développement des filidiggéres a motivé le choix de cibler les
filieres artisanales et agro-alimentaires secordair

Les filieres secondaires peuvent procurer des camghts de revenus aux populations locales
si leurs acteurs se positionnent sur les march&arégionaux. Mais & Madagascar, ou les
marchés urbains sont de plus en plus compétigfsclusion des micro-entreprises rurales est
accentuée par la pression sur les prix et les rordee plus en plus strictes. Les micro-

entreprises qui participent au dynamisme économitpserégions rurales n’arrivent pas a se
positionner sur ces marchés éloignés.

Face a cette problématique, de nouvelles stratégiesraissent. Les alliances entre des micro-
entreprises rurales qui s'organisent et collaboeseic des opérateurs économiques peuvent
permettre de mieux valoriser les produits sur lascimés extrarégionaux. Cette démarche peut
générer de la valeur ajoutée au niveau de chaqeerade la filiere et participer ainsi a
I'accroissement des revenus des petits productatasx. La filiere est « tirée vers le haut »,
chaque maillon de la chaine cherche a augmentatdar ajoutée de son activité en apportant
sur le marché un produit plus compétitif, répondaigux aux attentes des consommateurs au
niveau des prix et de la qualité. Cette approcimsgrant de la promotion de chaines de va-
leur permet de positionner les acteurs enclavésikzu rural sur des marchés éloignés.
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Dans la région Androy, le Gret, projet Idea, siespiré de cette stratégie pour favoriser le
développement des revenus des acteurs de filigresadimentaires et artisanales régionales.

Les diagnostics conduits dans la région ont pedinientifier trois filieres : I'huile de ricin,
l'artisanat d’art et I'apiculture, dont les produjirésentaient les potentiels pour étre position-
nés sur des marchés plus rémunérateurs. Cela sifpgfappuyer la structuration et la profes-
sionnalisation des producteurs et artisans powsnsgr la commercialisation de produits de
qualité et a plus haute valeur ajoutée. La valtasale I'origine des produits et de leurs spé-
cificités culturelles a favorisé le positionnemsuat des marchés de niche plus rémunérateurs.
L’acces a ces marchés a éteé facilité par la miggomi de modalités de collaboration avec des
opérateurs économiques locaux. Ces derniers oletsezapacités pour investir dans la filiere,
particulierement sur des activités plus intensigascapital et en technologie et prendre en
charge la transformation et la commercialisation ®duits sur des marchés extrarégionaux.

Cette collaboration a permis de développer lesmeveles producteurs et artisans enclavés en
milieu rural et des opérateurs eéconomiques locauxrais filieres. A des degrés différents
suivants les filieres, la stratégie adoptée a tmrérau développement économique de la région.

Cependant, le dynamisme des filieres reste dépedéda capacité des acteurs a s’adapter au
marché, en termes de prix, de volume et de qual#é produits commercialisés.
L’établissement de régles de collaboration équékisrentre acteurs, le renforcement de leurs
compétences et de leurs capacités a développarodesaux partenariats et des débouchés,
conditionnent la pérennité de la filiere.

La démarche employée et les résultats obtenus magent a s’intéresser a sa pertinence et sa
pérennité dans des zones rurales enclavées. Datissgmesures les acteurs ont réellement
dégagé de la valeur ajoutée sur ces nouveaux nsaPcQéielles sont les limites et les condi-
tions pour pérenniser le systeme initié par ungdrdjQuelles sont les conclusions a tirer de
cette experience ?

L'analyse de la stratégie du projet Idea présedties ce document de capitalisation peut
fournir les éléments de réponse a ces questions!iterrogeant sur les opportunités et les
limites que posent les alliances entre entreprenewraux, ce document alimente les ré-
flexions autour des problématiques d’appui auerds, particulierement dans des zones ru-
rales enclavées.
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. CONTEXTE ET STRATEGIES D'INTERVENTION

1.

Située a I'extréme Sud de Madagascar, la

Au pays des épines : la région Androy

ré-

gion Androy se définit comme une zone rura
enclavée, économiquement fragile, ou le clin
semi-aride rend I'agriculture trés difficile.

€,
at

La population antandroy (ethnie de Madagascar

réputée pour son attachement a son terroif
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Figure 1 : Localisation de la région Androy

La Région est divisée en quatre districts : Ambavenirsihombe, Beloha, Bekily. La ville
d’Ambovombe est a la fois le siege de la commumbaiae, du district et de la région. La po-
pulation de la ville d’Ambovombe est estimée a emvi20 000 habitants, celle de la com-
mune d’Ambovombe a environ 59 000 habitants.

Les infrastructures routiéres en mauvais étatewgstent 'acces a la région : il faut deux a

trois jours pour atteindre la capitale et six heute taxi-brousse pour faire les cent kilometres
séparant Ambovombe de Fort Dauphin (chef-lieu deé¢gon Anosy et centre urbain le plus

proche). Récemment, la téléphonie mobile s’estldppée. Quelques radios émettent loca-
lement. Si I'électricité est présente dans quelqeEsmunes (principalement les chefs-lieux
des districts), elle est soumise au délestageugtLres réguliéres.

Le climat semi-aride (400 a 500mm/an de pluiegyirtiéres réparties sur deux saisons), un
réseau hydrographique constitué de trois fleuvesesd en étiage pendant la saison seche
(d'avril & septembre) et les vents violents souemttette région a des problemes chroniques
d’approvisionnement en eau, aussi bien pour la latipn que pour I'agriculture.

La distribution de I'eau dans la région est faiteharrettes tractées par des zébus. L'eau, sau-
matre et remplie de particules sableuses rouge@t@gent de puits et est vendue au sceau ou
en fats de 200 litres. Le prix évolue aux alentalg@00AF le seau mais peut grimper jusqu’a

1 O00Ar en saison seche et dans les zones rutaelgeées.

! 1 euro = 2500 ariary.
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La végétation composeée essentiellement de cactliémheux (les « roy » qui ont donné leur
nom a la région Androy) témoigne de l'aridité dimglt.

L’économie de la région est basée sur I'élevagbuzéporcins et caprins) et sur I'agriculture
(mais, patate douce, manioc, arachide, doliqueebeh mais la production agricole est for-
tement tributaire des aléas climatiques. Les ptedgricoles sont surtout autoconsommeés, les
niveaux de production ne permettant de commereiatisie de faibles surplus. Des activités
économiques non agricoles telles que l'artisanan{nserie, forgerie, charronnerie, tissage,
vannerie, etc.), le commerce de produits de premi@cessité et la production de charbon
permettent de compléter les ressources des ménages.

La population est soumise a de difficiles périodesoudure entre deux récoltes, de novembre
a janvier : pénurie alimentaire, décapitalisativente de bétail et de biens), écroulement des
prix du bétail et population en difficulté alimemeacaractérisent ces périodes de disettes.

Lorsque les récoltes sont bonnes, les produitgtedslia patate douce et le manioc sont alors
collectés pour étre commercialisés sur les maroh#isnaux de Tuléar, Fort Dauphin, et par-
fois méme jusque sur les hauts plateaux (Fianaransntsirabe, Antananarivo). Par contre,
tous les produits de premiére nécessité provierdengrandes villes plus au nord.

Dans une région essentiellement rurale ou l'aguicel ne fournit que peu de revenus, les
jeunes ont tendance a migrer vers les villes plusaad ou ils sont employés en tant que main
d’ceuvre agricole et pour le gardiennage des bo@eaucoup cherchent a tirer des revenus
substantiels de I'extraction miniére, notammerakaka et Sakaraha, villes célebres pour leur
activité d’extraction de pierres précieuses. Cegrations contribuent au maintien de
I'économie de la région par les flux financiersitgugénerent : les migrants continuent a sou-
tenir leurs familles restées dans I’Androy en leavoyant de I'argent régulierement.

Malgré des conditions de vie difficiles, la popidatantandroy reste tres attachée a son ter-
roir. Le peuple antandroy est certainement le pedplMadagascar le plus conservateur et fier
de son identité. L'organisation sociale est fortetmaarquée par un attachement aux valeurs
traditionnelles et se manifeste par I'importancdadstructure clanique patriarcale et les cére-
monies liées aux bovidés. Le recours a la medecaaiionnelle et aux sorciers, les interdits
alimentaires, les cérémonies traditionnelles (faitiés, circoncision, mariage) composent le
guotidien des antandroy, aussi bien en milieu rguan milieu urbain.

2. Des interventions multisectorielles qui se succe dent

Face aux crises alimentaires qui touchent régutierg la région, les interventions dans le
secteur de l'aide alimentaire ont été nombreuses astamment la présence d’organismes
tels que le Programme Alimentaire Mondial (Pam).

En parallele, la région a connu une successionrojetp intégrés tels que Relance du Sud
(1994 a 1998, financement de I'Union européenné)lgectif Sud (Gret, 2002-2006, finan-
cement de I'Union européenne).

Afin d’améliorer la sécurité alimentaire dans lgiod Androy et d’en favoriser le développe-
ment économique, le projet Objectif Sud a déployatig volets d’activités : développement
agricole, développement local, microfinance et diifieation économique.

Le volet microfinance a permis l'acces au crédi gwupes de caution solidaire. Le volet
développement agricole a travaillé sur la rechertdepérimentation et 'animation paysanne

8 Gret - Coopérer aujourd’hui n° 64



Promouvoir les filiéeres secondaires en milieu rupak une approche entrepreneuriale :
Une expérience en pays Androy (Sud de Madagascar)

pour le développement des cultures, la productierseimences et I'implantation de haies
brise-vents. Le volet développement local a pefanionstruction d’impluviums et la réhabi-
litation de batiments. Le volet diversification éomique a démarré la mise en place d'un
centre d’information technique et économique etreé les premiéres expérimentations visant
le développement des filieres agroalimentairesrtitamales. Ce dernier volet ne constituait
gu'une composante relativement marginale du projgiectif Sud, mis en ceuvre par trois
cadres nationaux sur les 30 employés au projet.

Certains volets du projet Objectif Sud, achevé2@96, ont été repris dans le cadre de projets
autonomes menés par le Gret : le projet Fasarngr@iAgricole et Sécurité Alimentaire dans
la Région Androy) pour la composante agricole priejet Mahavoste pour le volet microfi-
nance (dont l'institutionnalisation par la créatanne société anonyme est en cours) ; le pro-
jet Idea (Information et diversification économigd@ns I’Androy) pour le volet information
et diversification économique. Le projet Nutrimasl eenu diversifier les actions menées par
le Gret dans la région en s’attaquant a la probtiéona de la nutrition infantile. Le volet déve-
loppement local n'a pas été poursuivi par le Gest@autres organismes, tels que le CAC
(Centre d’appui aux Communes) de Tsihombe et la &3rd intervenus dans la région sur ce
domaine.

La région Androy fait donc I'objet d’interventiom®mplémentaires qui visent a renforcer la
sécurité alimentaire de la population, problématimajeure de la région.

3. L’information et la diversification des activité S économiques, axes
prioritaires du projet Idea

Malgré de nombreux projets dans la région, la ptmn antandroy n’arrive toujours pas a
atteindre sa sécurité alimentaire. Les productamricoles restent insuffisantes pour nourrir
une population en constante augmentation et nigffqeie peu de revenus pour l'achat des
produits de premiere nécessité.

Plusieurs interventions ont pour objectif de faseril’amélioration des conditions de vie de la
population. Elles consistent a faciliter 'accex aervices essentiels, mettre en place de ser-
vices financiers et appuyer le développement dedyations agricoles. La diversification des
activités économiques apparait alors comme un mdgelmiter les risques de la production
agricole et de compléter les revenus monétairesst@onc sur le développement de filieres
secondaires telles que I'artisanat et I'agroaliragatqui permettent de valoriser les ressources
de la Région Androy que le projet Idea a choisriditter sa stratégie d’intervention.

Sans que le projet n’ait véritablement cherché #ldier initialement, cette stratégie est ap-
parue comme étant en parfaite cohérence avec lggjyes nationales telles que présentées
dans le MAP (Madagascar Action Plan).

Le projet Idea s’est appuyé sur les résultats aistelans le cadre du projet Objectif Sud. Les
premieres expérimentations menées par ce projehontré que non seulement des potentiali-
tés de développement existaient sur les filieressamales et agroalimentaires, mais
gu’également la réputation de I’Androy, forgée paunthenticité de son terroir et sa richesse
culturelle, constituait un atout pour la commeisetion de certains produits dont I'origine
géographique Androy serait clairement identifiée.dffet, les premiers essais de commercia-
lisation de produits typiques de la région Andrasti§anat et huile de ricin) menés par le pro-
jet Objectif Sud ont montré gu’ils pouvaient trouleur place sur les marchés extrarégionaux
et offrir de nouvelles sources de revenus a letodycteurs. Malgré I'enclavement de la ré-
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gion, des appuis techniques peuvent favoriser $gippnement des produits de la région An-
droy sur des marchés éloignés, particulierement’osigine du produit est valorisée.
L'intervention du projet sur les filieres secondaide la région facilite alors I'acces a de nou-
veaux débouchés pour les producteurs ruraux ergclavé

3.1 Le projet Idea, dans la continuité du projet Ob  jectif Sud

Le projet Idea a été pensé pour développer et pisemnles premieres actions entreprises par
le volet Diversification Economique du projet OlijeSud sur le développement de filiéres
secondaires de la région Androy. Les expériencgsises par Objectif Sud ont largement
facilité I'activité du projet Idea, d’'une part ged@ la connaissance socioéconomique de la
zone et a la confiance acquise des acteurs locaais, aussi grace aux activités de structura-
tion des artisans et producteurs déja initieesiriesquelles a pu s’appuyer le projet Idea.

Le projet Idea a alors repris et élargi les zoriggesvention du volet Diversification Econo-
mique, soit 18 des 19 communes du district d’Amlmolve, deux communes du district de
Bekily et une commune du district d’Amboasary Siidée dans la région de I'’Anosy.

D’une durée de plus de trois ans, entre juillet®260septembre 2008, le projet a été financé a
50 % par le Ministére des Affaires Etrangéres faagg'Union européenne, le Cite, le CFSI
et le Commune d’Ambovombe ont cofinancé les aé&svdu projet. Des partenariats avec des
organismes locaux, tels que le Centre d’appui amnsunes de Tsihombe, I'association ita-
lienne Mondo Giusto et le projet ALT (Andrew Leeus$t) ont complété les ressources du
projet.

Le budget du projet Idea s’est éleve a 354 7432di@0 807 euros pour I&®lannée, 90 349
euros pour la?2®année et 74 588 euros pour fa°année.

Pour la mise en ceuvre des activités d’appui aiecdss, un chef de projet et deux animateurs
ont été mobilisés. En parallele, le développemartitea (Centre d’Information Technique et
Economique de I'Androy), deuxiéme axe d’interventidu projet, a mobilisé un directeur
accompagné de deux animateurs. Le pole MPE (Mitaofie et Petite Entreprise) du Gret a
assuré la base arriére du projet par le suivi régat des missions d’appui annuelles.

3.2 Deux axes d'intervention au service d’'une méme problématique

L’objectif général du projet Idea était de contebau développement économique et social de
la région Androy. Pour atteindre cet objectif, tejpt Idea a décliné sa stratégie en deux axes
d’intervention. Le premier a porté sbacces durable des habitants de la région Androy a
l'information et a la documentation économiqueestinique utile au développement de leurs
activités, élargi aux domaines sociaux et culturels

Cet axe a été concu de maniére a permettre le aparhent et I'autonomisation du Citea
(Centre d’Information Technique et Economique dendiroy), structure initiée par le projet
Objectif Sud avec pour mandat d’assurer une fonati@animation de la vie économique et
socioculturelle locale. Le Citea doit égalementtiboer au développement des activités éco-
nomiques de la région en fournissant des servigaef®ignation, de formation, de bureautique
et de communication nécessaires a la population.

Le deuxieme axe a porté darcréation de revenus villageois et urbains padigersification
des activités économiques et par le développenefiti€res secondaires régionales présen-
tant un potentiel
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La stratégie d’intervention reposait sur I'iderd#tion des marchés sur lesquels les produc-
tions régionales pourraient s’écouler a un prixugérateur pour les producteurs Androy et

I'identification des innovations techniques, comaig@es et organisationnelles qui permet-

traient de satisfaire durablement ces marchés. &séare plus large, il s’est agi de rechercher
les moyens de tirer partie de I'image positive vélée par la région Androy et de I'associer

aux produits pour en faciliter et en développerdenmercialisation.

La combinaison de ces deux axes au sein du puget devait permettre le développement
d’activités économiques génératrices de ressowmaplémentaires aux faibles revenus agri-
coles de la population.

3.3 Des partenariats technigues et financiers

La mise en ceuvre du projet Idea par le Gret a quplia collaboration avec différents parte-
naires. Le Cite, la commune d’Ambovombe, des osgdrns et des projets locaux ont appor-
té leurs contributions techniques et financiéras jpi@velopper les deux axes d’intervention.

Le Cite, impliqué dés la mise en place du Citeal@arojet Objectif Sud, s’est montré inté-
ressé pour poursuivre le partenariat avec le ptdgd et faciliter ainsi la décentralisation de
ses services pour la constitution d’un réseau natid’antennes et de centres associés. Le Cite
a alors été un partenaire technique et financier f@formation du personnel du Citea, pour
le renforcement du fonds documentaire et I'acqoiside matériel bureautique et informa-
tique. A travers des missions réguliéres et dearéggs, le Citea a bénéficié de I'expérience
du Cite pour son développement et son autonomisatio

Le projet Idea a collaboré ponctuellement avec ite Gour des appuis a certaines filieres,
notamment pour la réalisation de formations teamscet I'édition de fiches techniques.

Le partenariat avec la commune d’Ambovombe s’estiaisé par la mise a disposition d’un
batiment dans I'enceinte de la mairie, le détacimtrdeine personne au service bureautique
du Citea et le raccord de I'électricité du Citda @nairie. La collaboration s’est renforcée avec
la présence du maire de la commune a la présiddnceonseil d’administration de
I'association Citea.

D’autres partenariats locaux ont été inities aweprojet Objectif Sud puis le projet Fasara
pour le développement des activités sur les fdidraile de ricin, élevage de vers a soie et
huile d’arachide, avec le Centre d’Appui aux ComesI(CAC) de Tsihombe pour la filiére
apiculture, avec les associations italiennes Cieloa et Mondo Giusto pour respectivement
des activités sur l'artisanat et I'élevage de eswie, et I'Alliance francaise de Fort Dauphin
pour 'organisation de foires artisanales.

Ces différents partenariats sont venus enrichprdget Idea d’appuis techniques, d’échanges
d’expériences, de réflexions autour des problématigql’intervention et ont soutenu financie-
rement la mise en ceuvre du projet.
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[ll.  DIAGNOSTIC ET CHOIX DES AXES D’'INTERVENTION

Dans un contexte rural pauvre ou la populatiorsesimise a des conditions climatiques défa-
vorables a l'agriculture, la sécurité alimentaist @ne problématique récurrente. La popula-
tion ne trouve pas dans les ressources agricade®l@nus nécessaires a son alimentation, a
'achat de I'eau et des produits de premiére nééedsacces aux soins de la famille et la
scolarisation des enfants sont relégués derriérprierités alimentaires.

Face a cette situation, le projet Idea a chercti&exsifier et & augmenter les revenus de la
population de maniere durable en se basant s@vielappement de filieres secondaires telles
gue I'agroalimentaire et I'artisanat de la région.

1. Identification et sélection de filieres secondai res porteuses

Le volet Diversification Economique du projet OtijeSud et le projet Idea sont partis du
principe qu’il existait déja des interventions visa développer les principales filiéres vi-
vrieres de la région (céréales, manioc, etc.) @téfait potentiellement pertinent d’appuyer le
développement de filieres secondaires susceptit@gsrocurer des compléments de revenus
aux populations de la région. lls ont alors cherghéentifier les filieres secondaires présen-
tant les potentiels de développement les plusaasamts.

Le contexte et I'identification des potentiels esctontraintes ont été des éléments détermi-
nants dans le choix des filieres d’interventions ldeagnostics menés dans le cadre du projet
Objectif Sud, confirmés par les études réaliséeslegrojet Idea, ont servi de base pour
I'identification des filieres d’intervention.

Les diagnostics de filieres se sont appuyés surrewige bibliographique et surtout sur des
enquétes qualitatives aupres des différents actguiles composent. Ainsi un bilan réalisé en
2004 faisait état de 1205 acteurs économiques sésegt rencontrés, 56 animations écono-
miques réalisées (ateliers, réunions, enquétesalitig, formations, etc.) mobilisant plus d’'un
millier d’acteurs, 17 filiéres enquétées, 11 grauge producteurs partenaires identifiés.

Dans la région Androy, les filieres secondairetadgéche, de la langouste, du fer, du bois, de
I'huile de ricin, de I'arachide, de la pervenche, lgpiculture et de I'artisanat d’art, ont été
pré-identifiées en raison du poids économique ankisi qu’elles semblaient avoir dans la
région. Ces différentes filieres ont été étudiems’pquipe du projet Objectif Sud : estimation
du chiffre d’affaires, détermination de I'espaceiabet géographique concerné, identification
du niveau de la structuration et de la techniciés, contraintes et des potentialités de dévelop-
pement. En fonction des résultats, le projet Olfj&id en a dans un premier temps sélec-
tionné cing, a savoir : les filieres huile de riainatériel agricole en fer, bois, artisanat d’art e
apiculture. Les premiéres actions de structuradies acteurs, de formation des producteurs
pour I'amélioration des procédés de productionestretherche de débouchés ont alors été
initiées.

Les résultats obtenus sur ces filieres pendanéiimge Objectif Sud ont incité a la formula-
tion du projet Idea, et son intervention sur tidientre elles. En effet, pour les filieres apicul-
ture, huile de ricin et artisanat d’art, les premeseactions de structuration et de professionnali-
sation des producteurs ainsi que de recherchelm®idéés ont montré que ces filieres possé-
daient le dynamisme et les potentiels suffisantsr g@ développer. Des appuis techniques
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pour accompagner les producteurs a positionnes [gaduits sur de nouveaux marcheés facili-

teraient le développement de leurs revenus. Obfeat s’est conclu sur ces enseignements et
a fortement conseillé la reprise d’activités sis fieres pour accélérer leur développement et
offrir & leurs producteurs de nouvelles opportg€onomiques. Quant aux autres filieres

initialement sélectionnées par Objectif Sud, lejgirtdea a poursuivi quelques appuis tech-

nigues qui manquaient pour dynamiser la filieretamoment en termes de formations et

d’information.

Le projet Idea s’est donc appuyé sur les enseignemees de I'expérience d’Objectif Sud
pour sélectionner les filieres secondaires surulelées intervenir. Pour la nouvelle équipe
mise en place, l'identification des stratégies deetbppement a appliquer a chaque filiere a
impliqué une analyse de leur contexte, de leursmiatiités et contraintes.

2. Le diagnostic des filieres

2.1 Filiere huile de ricin : une production a diver  sifier, un marché extrarégional a
développer

L’huile de ricin est un produit utilisé traditionf@ment pour les soins du cheveu et du visage
par les femmes antandroy mais aussi par la médgaididonnelle. Le ricin est une plante qui
pousse naturellement et qui résiste au climat seiche de la région. Plusieurs villages du sud-
ouest de la région se sont spécialisés dans laigtiod de I'huile, les plus nombreux étant
localisés sur la commune d’Ambondro (voir figure 1)

Les graines sont collectées sur les plants pdefemes et les enfants qui les vendent ensuite
sur les marchés ruraux ou les utilisent pour leapge activité de transformation. L’extraction
de 'huile contenue dans la graine est une actprigdiquée par les femmes. La graine, apres
avoir été sechée au soleil, est broyée au pilos mdilangée a de I'eau chauffée a petit feu.
Plusieurs heures de chauffage sont nécessairesegtyaire I'huile de la graine. L’huile est
récupérée a la surface de I'eau a l'aide d’'une plubes productrices d’huile de ricin com-
mercialisent leur produit sur les marchés locawxptix au litre évolue dans I'année de 1 500
a 6 000 Ar, en lien avec 'augmentation du prix'dau et de la graine (dont la cueillette est
saisonniere, de septembre a février).

En moyenne, une femme commercialise un volume detunis litres par semaine en début de
saison lorsque les prix restent faibles. Cela hoicpre un revenu monétaire de l'ordre de
1500 a 4 500 ar par semaine, ce qui peut repersébt% a 45 % du revenu d’'un ménage
Androy’. Lorsque les prix augmentent dans la saison, i@ avec 'augmentation du prix
de l'eau, la demande se fait plus faible : les fesnvendent alors en petite quantite,
n’atteignant que rarement le litre hebdomadairactivité ne représente alors plus qu’une faible
part dans le revenu du ménage et les femmes saarensplus aux activités agricoles.

Les productrices d’huile de ricin de la région Aoylposseédent un savoir-faire unique a Ma-
dagascar pour I'extraction de cette huile qui essaproduite industriellement dans d’autres
pays (Brésil, Inde). Cette huile est notammentmaae pour ses qualités cosmétiques et in-
dustrielles (utilisation dans la production de verale peintures, de lubrifiants et de cremes
cosmeétiques). Si la capacité de production n’estysafacteur limitant pour la filiere dans la

région Androy, les productrices sont dans I'impoiis® de développer seules la commerciali-

Le revenu monétaire moyen d'une famille compad®® personnes est de I'ordre de 10 000 Ar/sem&iee.
chiffre ne tient pas compte de la valorisation gesluctions agricoles du ménage.
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sation de leur produit sur les marchés extrarégionee manque d’'information sur les mar-
chés, les difficultés de commercialisation liéd®aclavement des productrices, et le systeme
d’extraction artisanale qui limite la qualité degeoduction, freinent le développement de la
filiere. Pourtant, des essais de commercialisagiamles marchés extrarégionaux ont montré
un réel potentiel pour ce produit qui suscite énét des consommateurs, particulierement les
femmes adeptes des soins naturels. A Madagaduwaitelde ricin de I’Androy s’est forgé une
réputation aupres d’'une population urbaine fémiréhejuelques collecteurs développent la
commercialisation de I'huile sur Antananarivo.

La stratégie d’intervention du projet a donc paté 'amélioration de la qualité du produit
pour faciliter sa commercialisation sur les marciésarégionaux et sur la structuration des
relations commerciales entre les groupes de fenpmuelictrices et un opérateur économique
local capable de répondre a la demande des magotdshors de la région.

2.2 Filiére artisanat : des produits utilitaires ou culturels, un savoir-faire a valoriser

L’artisanat d’art repose traditionnellement sur gesduits a usages domestiques (nattes, cha-
peaux et couteaux) ou culturels (sagaies, bijaaitmi argent et tissus en coton). Les zones de
production correspondent a des spécialités villagsaéparties essentiellement dans le sud de
la région. Six sous-filieres artisanales ont étéct®nnées : nattes, chapeaux, tissage, coutel-
lerie, sagaies et bijouterie.

Les nattes et chapeaux sont tressés par les feemwraesin jonc endémique a I’Androy appelé
« vinda », dont la finesse conféere au tressagejuakté unique. La vannerie apporte un reve-
nu de I'ordre de 1 500 Ar par semaine pour les getricces de chapeaux (soit 15 % du revenu
du ménagd et de 9 000 Ar en moyenne par mois pour les minides de nattes (soit plus de
22 % du revenu du ménage).

La coutellerie est une activité masculine. Les hawifabriquent et vendent des couteaux qui
seront transmis de peres en fils. On retrouve pamele un couteau typique de la région par
sa forme qui est traditionnellement utilisé pourc#estration des zébus. La coutellerie est un
produit demandé sur les marchés. Les producteungepetirer de cette activité un revenu de
5 000 Ar par semaine, soit 50 % du revenu du méndges I'activité étant pratiquée exclusi-
vement par les hommes, elle est limitée aux pésibades travaux agricoles.

Les sagaies, symboles de la région, rappellentitactere guerrier des Antandroy. Si au-

jourd’hui elles ne sont plus utilisées comme arlee,hommes continuent de les porter lors

des cérémonies et danses traditionnelles. Il ipastrare de voir dans les villages les anciens
conserver leur sagaie a portée de main et les &ausien servir de baton pour conduire leur

troupeau. Les producteurs vendent en moyenne dageies en fer par mois, apportant un

guart du revenu du ménage. Pendant les travausodegi les hommes du principal village de

production se répartissent les taches pour asisucentinuité de la production.

Les tissus en coton, appelés « lambas », hablbsntemmes lors des cérémonies tradition-
nelles et servent de linceul au défunt. Le cotsrétitraditionnellement est teint & base de
plantes locales. Des motifs en plomb sont brodésedains lambas. La demande est cons-
tante pour ce type de produit utilisé lors desugddes cérémonies traditionnelles dans la reé-
gion (mariage, circoncision, funérailles). En mayenles productrices vendent un a deux
lambas par mois (soit 20 a 40 000 Ar), mais ellesvaht se partager les bénéfices car

% Le revenu monétaire moyen d’un ménage en milieal est estimé & 10 000 Ar/semaine.
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I'activité est réalisée collectivement. Une prodiget percoit alors 5 a 10 000 Ar par lamba
selon la part de travail qu’elle a réalisée.

Enfin, les bijoux en argent, particulierement leadelets, ont la réputation de protéger les
hommes contre les mauvais esprits. Gravée de nadtigsd, la bijouterie en argent pare les
femmes le jour du marché et symbolise la richessehdmmes. Les bijoutiers reconnus dans
la région pour la qualité de leur travail sont pembreux et sont souvent sollicités. La bijou-
terie est alors leur principale activité économiglsepeuvent en dégager un revenu de plus de
80 000 Ar par mais.

La qualité des produits fabriqués, leur diversitéear originalité attirent une clientele ama-

trice d’art traditionnel. Mais I'enclavement desisans de la région limite la commercialisa-

tion des produits sur les marchés urbains qui sgptént le marché potentiel le plus impor-

tant. Le projet devait alors s’attacher d’'une gaprofessionnaliser et structurer les artisans,
conditions nécessaires pour organiser des cirdaitdistribution, et d’autre part a faciliter leur

mise en relation avec les marchés nationaux disbawat d’art.

2.3 Filiere apiculture : un produit traditionnel, d es qualités organoleptiques inté-
ressantes

Le miel est considéré comme un produit de valeur pgs antandroy. Mets de prestige offert
aux invités, il fait souvent I'objet de trocs. Spslités organoleptiques liées aux plantes mel-
liféres particuliéres de la région (épineux) lecplat au rang des miels les plus appréciés par-
mi les miels produits a Madagascar.

Les apiculteurs possedent en moyenne une a cimgsunais ne commercialisent que 75 %
de leur production (car la demande est limitéeegtalpiculteurs valorisent leur production en
autoconsommation). Chaque ruche peut produire jastfulitres de miel vendus a 3 000 Ar

par litre. Le revenu moyen d’un apiculteur est @lde 22 500 a 112 500 Ariary par saison.
Cependant, le miel est vendu le jour du marchéegitepquantité (unité de mesure : cuillére ou
gobelet) car le pouvoir d’achat des consommateagaulx est trés faible. Le contenu d’'une
ruche est alors vendu sur plusieurs semaines,thmeyd’un a trois litres par semaine. Les
pertes sont importantes, dues aux problémes depwen de conditionnement et de conditions
de vente.

Les volumes de production sont suffisants pour ld@per la commercialisation du miel sur
des marchés extrarégionaux ou la capacité financies consommateurs est plus élevée. La
qualité du traitement du miel nécessite touteftdtrel ameéliorée pour répondre aux exigences
des normes de commercialisation des produits agreataires. De plus, les pratiques tradi-
tionnelles des apiculteurs ne permettent pas uneebgestion des ruches dont les essaims ont
tendance a migrer faute de technique de divisicdggage et attire-essaim. L'élevage des
abeilles en ruche fabriquée a partir d'un troncrlsf@ troué limite les manipulations :
I'apiculteur, en ouvrant sa ruche, brise les alegalisposées perpendiculairement au tronc, et
est alors obligé de récolter le miel, gu'il soitia a maturité ou non. Le projet a donc au
préalable facilité la formation des apiculteurs &amélioration des techniques de production
pour développer ensuite la commercialisation dalgitcsur les marchés extrarégionaux.

* Aloalo : ce totem malgache placé prés des tombesonte I'histoire du défunt par des scénes deessculp-

tées dans son bois.
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Ainsi, les choix stratégiques d’intervention s féiéres huile de ricin, apiculture et artisanat
d’'art, sont le fruit d’'un travail d’identificatiordes acteurs de la filiere, du contexte
d’intervention, des potentiels de développement pbaque produit et des contraintes a lever.

3. Cing axes d’action complémentaires

L’analyse des trois filieres a permis de dégager ligne conductrice quant aux stratégies a

déployer pour leur développement : appui a I'orgation et a la professionnalisation des pro-

ducteurs, travail sur les prix et la qualité, méserelation avec des entreprises offrant les ser-
vices non maitrisables par les producteurs eux-ragreeherche de débouchés et pérennisa-
tion des circuits de commercialisation mis en place

3.1 Appui al'organisation des producteurs

Le projet Idea a fait le choix d’appuyer I'orgartisa des producteurs et artisans dans le res-
pect de I'organisation sociale existante. Il s&gitalors de laisser les producteurs s’organiser
selon leur propre fonctionnement social, notamngpenir la constitution du groupement et
I'élection des représentants sans imposer un maedeédgieur. Cela permet la création rapide
de groupements dont les régles de fonctionnemstenesimples, adaptées au contexte local
et acceptées par tous les membres.

Cependant, il n'est alors pas rare de voir au skie groupements des personnes qui
n’exercent pas l'activité de production commune aukes membres mais qui ont pourtant
une place prépondérante. En effet, dans un consexial basé sur les relations claniques, les
notables, anciens du village, chef de clans etiltlges, sont intégrés systématiquement au
groupement par les autres membres sans pour axertder I'activité de production qui fé-
dere le groupement. Si I'appartenance de ces matabichefs de villages a des groupements
professionnels peut sembler illégitime, ils sonintant un élément déterminant de la cohésion
du groupement. Leur position sociale leur conféredle de conseiller, de médiateur et leur
parole est trés écoutée. A plusieurs reprisestdetpldea a di faire appel & eux pour régler
certaines difficultés au sein du groupement.

Un autre principe a guidé I'appui a la structunaties producteurs. Les efforts d’organisation
ont été concus de maniére a répondre aux contsagmécifiques et immédiates de chaque
filiere. Les ambitions de structuration ont alot& ¢olontairement limitées a une organisation
légere et simplifiée par rapport aux interventiphss classiques venant en appui aux organi-
sations de producteurs intégrant aussi bien desrdiibns syndicales et politiques (représen-
tation, défense des intéréts d'une filiere, forrtiala de propositions concernant
'environnement de l'activité), que commercialescfierche de marchés, organisation de la
commercialisation ou de I'approvisionnement) ehtegues (intégration d’une fonction trans-
formation, formation continue des membres des asgéons).

3.2 Renforcement des compétences techniques des pro  ducteurs

L’analyse des activités des producteurs et artisam®ntré un niveau de technicité reposant
sur un savoir-faire traditionnel mais qui resteuffisant pour accéder a des marchés extraré-
gionaux. En effet, pour les filieres agroalimerdajrla commercialisation sur les marchés ex-
trarégionaux implique d’améliorer les techniquegpd®uction et de transformation pour pro-
poser des produits dont la qualité correspond aumes de commercialisation en vigueur.
Renforcer les compétences techniques de produatearséliorer les procédés de production
sont donc des conditions nécessaires pour pernhetttéveloppement de produits en volume
et qualité suffisants pour leur positionnementlesimarchés extrarégionaux.
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De méme, fixer de prix compétitifs mais remunénatgaour chaque acteur est une étape es-
sentielle. Le projet a alors organisé des étudematehés pour les produits de chaque filiere
et a analysé avec les producteurs les colts deigiod. En fonction de ces résultats, les pro-
ducteurs ont pu fixer leurs prix de maniére a césgspient suffisamment rémunérateurs pour
eux, compétitifs sur les marchés et attractifs pesiconsommateurs.

La professionnalisation des producteurs passe péore renforcement de leurs compétences
et 'amélioration de leurs produits pour qu’ils gggnt positionner sur les marchés des pro-
duits de qualité a prix compétitifs.

3.3 Mise en relation avec des opérateurs économique s pour la transformation et /
ou la commercialisation

Les premiers essais de commercialisation des geoduot été facilités par le projet Idea pour
tester les produits aupres des nouveaux consomraabdais la stratégie de mise en place de
dispositifs de commercialisation pérennes a rapatgmté au coeur des réflexions. La fonc-
tion d’intermédiaire assurée au démarrage desit@stide commercialisation par le projet lui-

méme n’était pas durable et devait nécessaireraposer sur un systeme plus durable.

Pour chaque filiere, la capacité des producteuestetans a développer eux-mémes la com-
mercialisation de leurs produits a été étudiéar. émclavement et leur faible connaissance des
marchés urbains limitaient leurs capacités en mstie commercialisation. De plus, I'acces
aux marchés éloignés impliquait pour les produstees filieres agroalimentaires une ameélio-
ration des techniques de production, notamment ftransformation et le traitement des
produits soumis a des contrdles et des normesestric’amélioration des conditions de pro-
duction passe généralement par I'achat d’équipesneofiteux que les petits producteurs,
méme organises, peuvent difficilement acquérieegeux-mémes sur du long terme.

Aussi, la mise en relation des producteurs etaartiavec des entreprises offrant les services
de traitement, conditionnement et commercialisatest apparue comme la plus pertinente.
Pour chacune des filieres, le projet a facilitépéssitionnement d’'un opérateur économique
chargé des services qui ne pouvaient étre pristdimeent en charge par les producteurs eux-
mémes. Le projet a alors accompagné la fixatioredkes de collaboration, notamment sur les
prix, qui garantissent les intéréts économiqueshdgue acteur et donc la pérennité de la rela-
tion. En effet, I'établissement de relations édaléa entre les producteurs/artisans et les opé-
rateurs favorise I'équilibre des relations commedes et encourage chaque acteur au dévelop-
pement de la filiere pour ses propres intéréts @oiues.

L'identification des opérateurs économiques a é#disée par le projet en tenant compte des
besoins et recommandations des artisans et pradlsctees criteres de localisation de
I'opérateur (a proximité des producteurs), d’atéisidéja exercées au sein de la filiere ou de
filieres voisines, de capacité financiere a invedéins I'activité et a la développer ainsi que
son adhésion au principe d’'une relation équitabteodenté le choix. Plusieurs entretiens avec
des opérateurs potentiels ainsi que des analydesideactivités en cours et de leur maniére de
les gérer ont été nécessaires pour identifier tatpér le plus approprié pour chaque filiere.

3.4 L’origine géographique, un atout a utiliser

La promotion des produits était incontournable pexirdévelopper la commercialisation sur
les marchés éloignés. Des supports de promotisngteg affiches, posters, films, émissions
radio et catalogues ont été congus par I'équip@erdget. Ces supports ont particuliérement
mis en valeur la qualité, I'utilisation et I'origgndes produits de maniére a susciter l'intérét et
inciter les consommateurs a les tester.
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La valorisation du terroir a travers une marques de souligner la spécificité culturelle et
géographique des produits sur des marchés éloigtiéspermet en outre de promouvoir un
terroir, les savoir-faire locaux et le patrimoindtarel.

La région Androy est un terroir trés particulieMadagascar tant par les conditions clima-
tiques que par la singularité de la populationyghiabite. Ces spécificités géographiques et
culturelles pouvaient étre alors un atout pour rsdo un produit en véhiculant I'image tradi-
tionnelle positive qui se dégage autour de la régiodroy.

3.5 Pérennité des dispositifs de commercialisation

La pérennisation des relations commerciales irstiger le projet passait par I'établissement
de systemes de collaboration durables entre I&reliits acteurs qui composent les filieres.
Les appuis du projet Idea ont alors été congus casens.

Le projet a donc facilité la mise en place de regle collaboration équilibrées entre les ac-
teurs pour préserver leurs intéréts économiques.

La pérennité des relations commerciales dépend deida capacité des acteurs a reprendre a
leur charge les différents services nécessairesrafdnctionnement et a leur développement.
Des compétences techniques ont di étre alors asgp#s les producteurs et opérateurs, par
exemple pour la recherche d’'informations sur lescimés, pour mener les prospections com-
merciales, pour la contractualisation avec les débés, pour la diversification de leur parte-
nariat, pour la participation a des foires et éwéergts économiques et la production de sup-
ports de promotion. Non seulement ces différentdisités impliquaient des compétences a
acqueérir par les producteurs et opérateurs éconmsjgnais aussi des codts qui devaient étre
pris en charge par ces acteurs.

Le projet Idea a consacré un budget d’environ @Bd@03 pour la mise en ceuvre d’activités
de développement des filieres de la région Andyogompris pour des appuis ponctuels sur
d’autres filieres que celles présentées dans centglexat (menuiserie bois, arachides, etc.). Les
producteurs et opérateurs économiques n'aurorbigmgmn dans la durée d’un tel budget, mais
il leur faudra cependant disposer des ressoursardieres pour prendre en charge leur dépla-
cement pour les prospections commerciales, ledicjsation a des foires et la production de
supports de promotion. Le projet Idea a d( preedreompte cette question de financement
des activités de prospection commerciale, notammeté présentant aux producteurs et opeé-
rateurs économiques et en recherchant les solui@tseux.

Le projet Idea a alors cherché a développer sésiilleres, différents systemes de finance-

ments des activités : prélévement sur les ventas @lomenter une caisse gérée par les pro-
ducteurs, fixation des prix de vente des opératentgnant compte des codts liés au dévelop-
pement des activités. Pour certains services gpiongaient vraisemblablement pas étre pris

en charge de maniére totale ni par les opératearsoéniques ni par les producteurs, la mise

en relation avec des structures d’appui s’est @lwvésée nécessaire. La création d’'un partena-
riat avec le Citea, qui dans le cadre de ses #&&gid'appui aux micro-entreprises locales peut
offrir certains services d’appui technique et fici@n aux acteurs des filieres de la région, est
alors apparue comme une réelle opportunité pouesouda viabilité des filieres.

Comprenant frais de formation, tests de commisat#on, élaboration de support de promotion, &itjon
d’équipement, frais de déplacement et chargesiaiaside I'équipe locale.
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IV. MISE EN (BEUVRE ET PRINCIPAUX RESULTATS

1. Lafiliere huile de ricin

1.1 Appui a I'émergence d’'un groupement de productr ices

Les graines de ricin, collectées par les femméessaetnfants sont transformées en huile par les
femmes de plusieurs villages du sud-ouest de lane@ette activité est prédominante dans la
commune d’Ambondro ou peu de ressources agricaltisanales et agroalimentaires sont

valorisables.

La commercialisation de I'huile sur les marchésaurest réalisée par les productrices elles-
mémes. Pour faciliter la commercialisation de Fausur des marchés plus éloignés,
I'organisation des productrices s’avérait nécessair

Le projet Idea a alors accompagné la création depgmments de productrices qui réunissent
vingt a quarante membres répartis sur plusieulayas. Un représentant par groupement a été
désigné par les membres en assemblée villagecésel'appui du projet pour la définition de
son réle qui porte essentiellement sur I'organigatt la coordination des productions pour
répondre aux commandes. Ces représentants ont @mwesndésigné un président communal,
responsable de la répartition des commandes awawides différents groupements et de
I'organisation des collectes finales des produits.

Ce niveau de structuration a été un préalable satespour l'intervention du projet car il
facilite I'organisation des séances d’animatiominfation des productrices par site de pro-
duction et leur acces aux services de commerdialisa

En suivant cette démarche de structuration, leepidea a facilité I'organisation d’'un grou-
pement de productrices d’huile de ricin composélde de 150 femmes réparties dans sept
sous-groupements.

1.2 Développement d'une nouvelle technique d’extrac  tion pour améliorer la qualité

Les études de marché sur la filiere huile de icinmontré que la couleur et I'odeur de I'huile
fabriquée par les productrices limitaient la consw@tion sur un marché concurrencé par les
produits cosmeétiques importés. Pour développerolaneercialisation du produit, des re-
cherches ont alors été conduites dans le but diareglla qualité de I'huile. Le procédé
d’extraction de I'huile & chaud a été identifié coenI'élément déterminant la qualité de
I'huile. En effet, 'extraction réalisée a chaudoseles techniques traditionnelles des femmes
de la région limite la qualité de I'huile, car Euk de peroxydeaugmente avec la chaleur et
confere a I'huile une couleur rouge et une odeutiqudiere. L'extraction a froid est alors
apparue plus adaptée pour produire une huile diéeorei qualité et répondre aux exigences
des consommateurs.

En s’appuyant sur les expérimentations menéesepamjet Objectif Sud qui a fait fabriquer
une presse mécanique de modele Bielemberg, let paeje a cherché a privilégier I'extraction
de I'huile a froid. Leprocesgesté et adopté pour I'extraction a froid compdeteopérations
suivantes : tri de la graine, séchage au four reglaktraction a la presse, filtrage et condition-
nement. L'extraction a froid par la presse Bielergbe été complétée par I'acquisition d’'un

® Mesure d’oxygéne contenu dans un corps gras.
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filtre @ moteur. Une fois la qualité veérifiée pasdanalyses en laboratoire, le projet a facilité
I'acquisition d’'une presse & motépour développer les volumes de production. Lediamé
tions techniques du procédé d’extraction de I'himgliquent une augmentation des codts de
production (liée aux investissements en équipentgnta été prise en compte dans la fixation
des prix.

Les recherches portant sur I'amélioration de lditfuégrace aux technologies d’extraction et
de filtration a froid) ont permis d’obtenir une luclaire, purifiée de son odeur. Les tests de
commercialisation ont montré une plus grande satfiiefn de la clientéle pour ce produit. De
nouveaux débouchés ont été identifies aupres distsaments cosmeétiques et parapharmaceu-
tiques (Bioaroma, Homéopharma, boutiques de veatprdduits cosmeétiques et salons de
coiffure). Si ces derniers refusaient d’utilisdruile de ricin extraite a chaud pour leurs produits
cosmeétiques, la qualité de I'huile extraite a frgid permet une utilisation pure ou en mélange
avec d’autres produits (pour des massages etdwiosrps) les a beaucoup intéressés.

Cependant, le colt des équipem®atacquérir pour I'extraction a froid et le nivedeitechni-

cité requis (pour la production, I'entretien et téparations des matériels) ne permettaient pas
I'adoption de ce nouveau procédé d’extraction pargroductrices. Le projet a alors cherché
un opérateur économique local qui serait intérpasé&ette activité d’extraction. Pour faciliter
la commercialisation de I'huile (extraite a chaudexetraite a froid), la collaboration avec un
opérateur économique est apparue indispensablrgélde la collecte de 'huile extraite a
chaud auprés des productrices et de la producédingile a froid, il facilite ainsi la commer-
cialisation de ces deux produits sur les march&arégionaux.

1.3 Implication d’un nouvel opérateur économique po ur la transformation et la
commercialisation

Les prospections pour I'identification d'un opératéconomique ont d’abord abouti au choix
d’'un entrepreneur local, développant des actiuviigsollecte et de commercialisation de la
pervenche, et ayant la capacité d’'investissemeut pacquisition des équipements néces-
saires a I'extraction a froid (presse et filtrepp@ndant, cet opérateur économique a da se
retirer de la filiére car il a été appelé a d’asitfenctions incompatibles avec ses activités
d’opérateur économique (promu au sein de la Régipposte de Directeur du développement
régional). En accord avec les productrices, un iéeux opérateur local a di alors étre identi-
fié. Le fabricant de la presse Bielemberg, exerdastactivités de transformation et de com-
mercialisation de beurre d’arachide a I'échelldamatle, s’est spontanément manifesté. Son
implication dans la fabrication de la presse (densadre du projet Objectif Sud) et sa con-
naissance des filieres agroalimentaires, du comtdgtla région et des marchés extrarégio-
naux, ont encouragé ce choix. Il n'avait pas étierme lors de la premiere démarche
d’identification par I'’équipe car sa capacité distissement semblait limitée. Le projet a
donc da l'aider a acheter les équipements nécessailextraction de I'huile a froid. Un sys-
teme de location-vente a été proposé et accepté.

Presse a moteur et filtre acquis sur financerdaiin européenne/Gret-projet Fasara.
8 Filtre : 1 600 000 Ar et presse : 2 700 000 A.
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1.4 Etude des colts de revient et concertation avec les acteurs pour la détermina-
tion des prix

Une fois les groupements de productrices structug@sgualité du produit amélioré et
I'opérateur identifie, c’est sur la déterminatiom grix rémunérateurs, aussi bien pour les pro-
ductrices que pour l'opérateur que les activitéspanté. En se basant sur une étude des codts
de production pour les deux types d’huile, des gfachat ont été proposés par 'opérateur
avec l'aide du projet et discutés ensuite avepileductrices.

Le prix de I'huile de ricin extraite & chaud fluatt dans I'année (de 1 500 a 6 000 Ar/litre),
'opérateur et les productrices sont convenus dcolecte annuelle en début de saison au
prix de 1 800 Ar/litre. Ce prix supérieur au priraf)qué a cette période de I'année par les
collecteurs encourage les productrices a favotieperateur pour la commercialisation de
leur huile. En collectant en début de saison, Faper bénéficie d’'un prix fixe et peut collec-
ter les volumes nécessaires a la constitution dtook pour prévoir ses besoins annuels. Ce
systeme garantit aux productrices I'écoulementdepiune majeure partie de leur production
a un prix légerement supérieur aux prix du mareHa possibilité d’écouler des volumes im-
portants en début de saison. Elles peuvent ensoiiténuer & vendre le reste de leur produc-
tion sur les marchés locaux ou auprés d’autregaellirs, mais la demande diminue dans la
saison en paralléle & 'augmentation du prix.

L’'opérateur quant a lui bénéficie d’'une collecteilitée car les productrices regroupent leur
production en un point et une date fixés.

Figure 2 : Evolution de la margeen fonction des prix d’achat de I'huile
pratiqués (Ar/litre) au marché ou par I'opérateur
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Pour diversifier ses partenariats et multiplier ilepacts de son intervention, I'opérateur a
choisi d’étendre ses collaborations pour la colletds graines destinées a I'extraction a froid.

® Marge estimée & partir du calcul du cot de revpar litre de I'huile, soit 1150 Ar/litre pour Liile extraite &

chaud par les productrices.
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Les productrices d’huile ne pouvant collecter delsimes importants de graine tout en main-
tenant leur activité de transformation, 'opératayoréféré s’approvisionner aupres de paysans
d’'une commune qui s’organisent pour collecter gurd champs des graines de ricin. Ces
paysans ne concurrencent pas la collecte des grmeiscd’huile qui s’approvisionnent elles-
mémes sur d’autres sites.

L'opérateur a choisi d'augmenter son prix d’acheg draines (570 Ar/kg) a un prix légérement
supérieur au prix du marché (520 Ar/kg) afin deoféser la collaboration avec les paysans.

Quant au calcul de prix de vente de I'huile ex¢raitfroid, il a été réalisé par I'opérateur aidé
du projet en tenant compte des colts de producéiomgrtissement de matériels inclus, de
conditionnement et de distribution.

Figure 3 : Répartition de la marge suivant les aats et le type d’huile commercialisée
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Les productrices améliorent leur marge en commigai# leur huile aupres de I'opérateur.
Leur revenu est amélioré grace a ces prix plus némateurs et les volumes plus importants
commercialisés. Pour I'opérateur, c’est I'activité transformation et de commercialisation
qui fournit le plus de marge.

1.5 Prospection commerciale et promotion du produit

Pour le lancement des deux types d’huile sur lesinés extrarégionaux, le projet a facilité la
promotion du produit (création de posters, affickesliffusion de publicités par les radios
locales) et la recherche de débouchés (par praspetitecte et participation de 'opérateur a
des foires artisanales nationales) et l'identifamatdu type de conditionnement le plus appro-
prié (en flacons de 250ml pour I'huile extraiteleaed, au litre pour I'huile extraite a froid).
Ces stratégies ont permis a l'opérateur d’idemtiles débouchés aupres d’établissements
parapharmaceutiques, boutiques cosmétiques etssdroiffure. Au total, plus d’'une di-
zaine d'établissements et boutiques ont passé mimat@vec I'opérateur pour leur approvi-
sionnement en huile extraite a froid.

Pour I'huile de ricin extraite a chaud, ce soneasiellement des consommateurs individuels
et des boutiques de détail qui se sont intérességype de produit. Le prix de I'huile de ricin
a chaud étant plus faible que celui de I'huile @t a froid, les consommateurs a faible reve-
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nu ou moins exigeant en terme de qualité que lesida@s cosmétiques et parapharmaceu-
tiques ont privilégié ce type de produit.

La pérennité des circuits de commercialisation emigplace est conditionnée par la capacité
des productrices a maintenir des produits de @ualiprix stables en respectant les délais et
volumes commandés par 'opérateur. A cela s'ajtaiapacité technique de I'opérateur éco-
nomique a transformer et commercialiser des predigtqualité a un prix compétitif. Le pro-
jet est alors intervenu dans le renforcement degpétences techniques de 'opérateur (tech-
nique d’extraction) et commerciales (prospectiomewrciale, production de supports de
promotion et rédaction de contrats commerciauxjagimation des relations productrices-
opérateur (pour I'établissement des régles de lwmiédion).

1.6 Résultats : de réelles opportunités pour les pr  oductrices, des risques de con-
currence avec 'opérateur économique limités

L’'opérateur, en un an et demi d’activité, a faéilia commercialisation de 700 litres d’huile
extraite & chaud et 682 litres d’huile extraitecd aupres de boutiques, particuliers et établis-
sements cosmétiques de diverses villes de Madag@dsma Dauphin, Antananarivo, Ambo-
vombe, Fianarantsoa, Antsirabe, Tuléar et Morombee commande d’'une tonne d’huile
extraite a froid a été contractualisée avec unliétsment cosmétique a la fin du projet.
L'opérateur a diversifié les activités de son gnise et emploie trois personnes pour la trans-
formation de I'huile et deux commerciaux chargédaddistribution des produits. Il collabore
avec plus de 150 productrices pour la commerctadisade I'huile extraite a chaud et plus
d’'une cinquantaine de paysans cueilleurs pourddymtion d’huile extraite a froid.

Figure 4 : Evolution de la situation des acteurs tifiliere ricin
avant et apres l'intervention du projet

Situation avant projet Situation aprés projets
Productrices Productrices Opérateur
Huile & chaud Huile & chaud Huile a chaud Huile a froid
Prix de vente (en| 1 500 Ar/litre 1 800 Arl/litre 2 500 Ar/litre 8 00&x/litre
début de saison)
Volumes com- 10 & 50 litres par | 15 a 100 litres paf 1 tonne 2 tonnes
mercialisés par | productrice productrice
saison*
Lieux de com- Marchés locaux Marchés locaux| Marchés Marcheés
mercialisation et nationaux nationaux nationaux
Marge 350 Ar/litre 650 Ar/litre 700 Ar/l 1 000 Ar/l

* Estimation faite & partir des commandes en cauta date de cléture du projet en septembre, cecqui
respond au début de la nouvelle saison

Les résultats montrent que les productrices oredies opportunités d’accroitre leurs reve-
nus grace a ce nouveau circuit de commercialisation

Des le démarrage de la saison, les productricesrsgacrent essentiellement a la collecte des
graines et a I'extraction de I'huile pour constitukes stocks qu’elles écouleront pendant la
saison a raison d’un a trois litres par semainar kevenu s’éleve alors de 1 500 a 4 500 Aria-
ry par semaine. En collaborant avec I'opérateunéooque, elles ont la possibilité de vendre
en une seule fois 10 a 50 litres d’huile, et obiteimi revenu immédiat de 80 % supérieur a
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celui qu’elles auraient obtenu aprés plusieurs sessale vente sur le marché local. Avec ce
revenu, elles peuvent investir dans la constitutium stock de graines (dont le prix a cette
période reste bas) et produire de I'huile pour riguensuite le marché local. Ce stock leur
permettra de vendre une huile a un colt de revedativement faible mais dont le prix va
augmenter dans la saison. Cette augmentation gev@rentrainer une baisse des volumes
vendus par les productrices mais elles en tirateatmarges de plus en plus importantes.

Cependant, l'activité la plus intéressante finargigent reste celle conduite par I'opérateur
économique qui, de par son activité de transfoonaifroid, génére le plus de valeur ajoutée.
Les débouchés étant distincts, ciblant des conseeursafinaux différents, la concurrence au
niveau des marchés entre les deux types d’huilélsefaible. L'opérateur aura alors un inté-

rét a continuer a commercialiser les deux typesitBtet a maintenir et développer les débou-
chés pour 'huile extraite & chaud par les prodcest

Toutefois, le marché de I'huile extraite a froichapait potentiellement plus porteur et génére-
ra & moyen terme certainement plus de volume conialisé. Mais le risque de concurrence
sur la graine comme matiére premiére commune aux tpes d’huile reste vraisemblable-
ment limité car les quantités de graines sont itaodes dans la région et encore inexploitées
en totalité. Méme si I'activité d’extraction a fdode I'opérateur peut prendre plus d’ampleur,
l'activité des productrices sera quant a elle negine par une demande spécifique sur des
marchés ciblés.
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Figure 5 : Schéma de la filiere intégrant 'opérate économique
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2. Lafiliere apiculture

2.1 Amélioration des techniques de production par | a formation des producteurs

L’apiculture est pratiquée dans la région de manieaditionnelle a partir d’'un tronc d’arbre
troué faisant office de ruche. Cette techniquetérfa production et rend difficile la gestion de
la ruche. A ce probléme s’ajoute I'absence de quat de division des ruches ou d’attire-
essaim, accentuant la migration des abeilles. SSafgculteurs ont des connaissances empi-
riques en apiculture, leurs savoirs sur les maklite gestion améliorée de I'élevage et les
techniques de production plus performantes reiteites. La qualité et les volumes de pro-
duction s’en ressentent et les migrations d’essaonsfréquentes.
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Pour remédier a ces difficultés, une formation mégine portant sur les techniques de fabrica-
tion de ruches semi-améliorées avec des matérmaxix, notamment en utilisant un type de

bois tres répandu dans la région, a été dispeng@ésades deux cents apiculteurs des com-
munes d’intervention du projet. Des animationslaugestion des ruches et les techniques de
capture et division nécessaires a la multiplicaties ruches ont complété les formations.

Elles ont connu un franc succes car les techniguésentées étaient faciles et adaptées au
contexte local, et le colt de fabrication des rgale¢éativement modéré (inférieur & 20 000 Ar
par ruche). Le suivi de formation réalisé quatrasnaprées a permis de constater que plus de
deux cent cinquante ruches avaient été fabriquéekep apiculteurs selon le modéle vulgari-
sé. Ces ruches ont une capacité de production meyds 15 litres, soit 5 litres de plus que la
capacité des ruches traditionnelles.

Les qualités organoleptiques du miel et les stdlimns des apiculteurs qui ont appliqué les
techniques de production semi-améliorées ont eagéue projet a développer la commercia-
lisation du miel sur les marchés extrarégionauxugtes, sélectionnés pour le dynamisme
des apiculteurs et leur capacité de production,ététidentifiés pour démarrer des tests de
commercialisation. Environ quatre-vingts apiculteant été concernés par les premiers essais
de commercialisation de leur produit. Ces essaistrporté que sur de petits volumes collec-
tés (environ180 Kkg).

2.2 Traitement du miel a commercialiser par un nouv el opérateur

Le mode de traitement habituel des apiculteursvaisen bréché8 broyées et filtrées som-
mairement, ne peut étre appliqué pour la commésaigdn du miel sur les marchés extraré-
gionaux ou l'activité est réglementée. En effes, i@rmes nationales en cours de publication
par le gouvernement n'autorisent la commerciabisatiu miel gqu'aprés avoir été traité et
conditionné selon des régles tres strictes impiiglistervention d’'une miellerie.

Ces difficultés ont été présentées aux apiculteargomparant devant eux leur miel traité
traditionnellement et du miel commercialisé selemormes requises. Les techniques norma-
lisées de traitement du miel étaient difficilemapplicables par les apiculteurs car elles né-
cessitaient I'acquisition de matériels colteuxagiplication de régles d’hygiéne strictes.

De plus, les apiculteurs enclavés en milieu rui@htnpas les capacités pour prospecter et deé-
velopper des débouchés sur les marchés éloignés.

Dans ces conditions, le traitement, le conditionai@nadu miel ainsi que sa commercialisation
ne pouvaient étre assurés par les apiculteurs.i,Aasgrojet, apres accord des apiculteurs, a
identifié un opérateur économique local intéredséapable de prendre en charge ces trois
fonctions.

C’est sur une entreprise exercant une activitéralestormation agroalimentaire (confiture,

biscuiterie et patisserie a base de produits Igcqu& le choix s’est porté. La capacité finan-
ciere de cette entreprise était suffisante powqligsition de matériel, et son réseau de com-
mercialisation existant permettait I'intégration@tommercialisation du miel dans sa gamme
de produits. Intéressé pour diversifier son a@jvie propriétaire de I'entreprise a répondu
favorablement & la proposition. Un consultant @idioe des normes pour la commercialisa-
tion du miel a aidé a la mise en place de la nriellet des opérations de traitement et condi-

1 Alvéoles de miel operculées.
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tionnement. L'opérateur a alors pu créer une miella Ambovombe, capable de traiter et
conditionner un miel dont la qualité répond auxnnes.

Le projet a accompagné l'intégration de I'opérateams la filiere par la facilitation des ren-
contres avec les apiculteurs et I'animation desudisions sur les modalités de collecte et de
qualité requises pour commercialiser le miel. A@eésord entre les apiculteurs et 'opérateur,
la collecte du miel en bréche par I'opérateur echtisie pour garantir la qualité du produit.

L'opérateur collecte le miel aupres des apicultégus regroupent leur production en un point
donné) et est chargé de son traitement, de soritiocomé&ment et de sa commercialisation. |l
contrble la qualité du miel collecté et assureckapes d’égouttage du miel, de décantation, de
maturation et de mise en pot. L'opérateur integrprbduit dans sa gamme et le commercia-
lise aupres de son réseau national.

2.3 Etude des prix et concertation entre les acteur s

Pour garantir la qualité du miel a collecter, lpgalteurs et 'opérateur se sont mis d’accord
sur un mode de collecte particulier : le miel edtecté en bréches entiéres, operculées a plus
de 80 %. Mais les apiculteurs ont eu beaucoup flieutiés a fixer le prix du miel collecté
sous cette forme différente de leurs pratiquesthelies.

Pour faciliter la fixation d’un prix, le prix moyesur les marchés de consommation finale pour
un miel de qualité similaire a celui de I'’Androyé& pris comme référence. Les différentes
charges liées au traitement, au conditionnemerig distribution ainsi que la marge de
'opérateur ont été déduites de ce prix. L'opéraedonc pu proposer un prix de référence
pour la négociation avec les apiculteurs. L'équdpeprojet a vérifié que le prix de référence
proposé par I'opérateur couvrait bien les coltpumluction et qu’il permettait une marge
intéressante pour les producteurs.

Le prix initial proposé par I'opérateur était expé en kilo de bréche, mais pour les apicul-
teurs habitués a vendre leur miel au litre, legirtgs a aidés a faire les conversions.

Figure 6 : Evolution de la marg¥ des apiculteurs en fonction des prix d’achat duehi
(Ar/l) pratiqués sur le marché local ou par I'opétaur

(Ar/litre)

= narge

O cout de revient

Prix au marché local Prix a l'opérateur

1 Marge calculée & partir du prix de vente sousties colits de revient d’une ruche traditionnelle.
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La marge obtenue par les apiculteurs qui vendemt pgeoduction aupres de I'opérateur est
plus importante que celle obtenue en vendant lé€surdes marchés locaux. Non seulement le
prix de l'opérateur est plus élevé, mais en plesdeoducteurs n'ont plus a supporter les
charges liées au traitement du miel (estimées aAtldi@e de miel). La commercialisation du
miel via I'opérateur permet aux apiculteurs de dueir leurs colts de revient par litre et
d’augmenter leur revenu monétaire de plus de 30 %.

Figure 7 : Formation du prix d’achat du miel par bpérateur (Ar/litre)

100%
90% Marge
80% -
70% Charge de
60% production
50% |
40% -
30% -
20% Amortissemen
10% | t matériel

0%

L’'opérateur quant a lui dégage une marge de 20ktpacommercialisé. Cette marge com-
prend la prise en charge de I'amortissement duneatfii dépend des volumes commerciali-
seés. L'opérateur a fixé son prix d’achat au litee Miel en prenant comme hypothese un
rythme de collecte moyen de l'ordre de 300 litres paison. En-dessous de ce volume,
'opérateur ne pourra plus proposer le méme prideatra le modifier pour rentabiliser ses
charges d’investissements et de déplacementsa&@dse son prix d’achat, il risquera alors de
perdre la collaboration avec les apiculteurs. Maid'augmente, c’est son positionnement sur
les marchés extrarégionaux qu’il risque de perdre.

L’ouverture de nouveaux sites de collecte pouiratte les volumes nécessaires a la rentabili-
té de l'activité est donc a encourager. L'opérafgmurra recevoir des appuis dans ce sens par
d’autres structures telles que le CAC de Tsihombecgllabore avec des apiculteurs de plu-
sieurs communes.

2.4 Développement de la commercialisation surles m  archés extrarégionaux

Pour développer les circuits de commercialisatiomel de I'’Androy, le projet a facilité les
tests de commercialisation réalisés au cours desfartisanales nationales. Ces foires sont
I'occasion de nombreuses ventes et de contactstsliagec les consommateurs finaux et faci-
litent la prise de contacts commerciaux en vueé&lieldppement de débouchés nationaux.

Ces tests de commercialisation ont montré la né&éeds conditionner le miel dans des em-
ballages de petits volumes. Dans un contexte oédasommateurs locaux ont une capacité
financiere limitée, la commercialisation des praslein petits volumes est plus adaptée. C'est
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pourquoi I'opérateur commercialise son produit etsple 600g et en capsules individuelles
de 3cc. Le miel de moindre qualité, valorisé em ghépices, est aussi vendu en parts indivi-
duelles et c’est sous cette forme qu’il rencordrplus de succes.

En paralléle a la recherche du conditionnementds pdapté, I'apposition d'étiquettes pré-
sentant le produit, son origine et ses qualitéforeant la promotion du produit. La valorisa-
tion de I'origine du produit compléte la démarcleepdomotion des produits.

Grace aux contacts commerciaux développés perelafdites et au réseau de commercialisa-
tion que possédait I'opérateur économique, le mi¢louvé des débouchés auprés de deux
boutiques sur Ambovombe et deux boutiques surBauaphin.

2.5 Pérennisation du systéme de commercialisation m is en place

Comme pour la filiere huile de ricin, la pérenrdi ce nouveau circuit de commercialisation
est conditionnée par la capacité des producteungiatenir des produits de qualité et a prix
stables en respectant les délais et volumes congagrat I'opérateur, ainsi que par la capaci-
té technique de I'opérateur économique a traiteoetmercialiser le produit selon les normes
en vigueur et a des prix compétitifs.

Mais le projet s’étant acheveé sur des tests de aroiatisation, la pérennité de la collabora-
tion entre les apiculteurs et 'opérateur économine peut étre affirmée. Elle dépend de leurs
capacités a établir des regles de commercialisaatisfaisantes pour chaque acteur. Les ac-
teurs doivent alors convenir de prix rémunérat@irde quantités suffisantes pour justifier
l'intérét de l'activité. L’'opérateur a notammentsbén de commercialiser des volumes supé-
rieurs a 300kg par saison pour rentabiliser cesstissements dans la filiere. Les apiculteurs
devront alors favoriser la commercialisation de [@eoduit & 'opérateur, ce qui est encouragé
par les prix attractifs pratiqués par I'opératéle.dernier pourra aussi chercher a diversifier ses
sources d’approvisionnement en ouvrant sa colléibara d’autres apiculteurs de la région.

Aussi, la mise en place de partenariats avec @austructures intervenant sur la filiere devrait
faciliter la poursuite des collaborations producsenpérateurs pour les prochaines saisons. En
effet, 'opérateur recevra un appui d'une structhaeée a proximité des apiculteurs pour faci-
liter 'organisation des futures collectes. Il stagu CAC de Tsihombe (Centre d’Appui aux
Communesy qui, dans le cadre de ses activités, a accompdagméjet Idea pour la diffusion
des techniques de production et la mise en plasesais de commercialisation. A cet effet,
un animateur de la commune a été formeé pour acogmepdes apiculteurs a préparer et réali-
ser les prochaines collectes avec l'opérateur. peschaines collectes permettront a
'opérateur et aux apiculteurs d’évaluer leurs riéit® respectifs dans leur collaboration. La
réussite de la deuxiéme saison de commercialisgaoantira la pérennité de la relation pro-
ducteurs/opérateurs.

2.6 Résultats : de réelles opportunités pour les di  fférents acteurs de la filiere

La collaboration opérateurs/apiculteurs a aboufirede projet a la collecte, la transformation

et la commercialisation de plus de 180kg de mt @50 litres). Le projet Idea a achevé son
intervention par ce test de commercialisation gésage de bonnes perspectives de débouchés
pour les apiculteurs de la région.

2 Financement Conseil Général de I'Eure, en pari@navec la Commune de Tsihombe.
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Plus de 40 % des apiculteurs qui ont été accomggugéle projet pour participer aux tests de
commercialisation ont commercialisé leur miel aepérateur. La collecte ayant été tardive
pour la saison, beaucoup d’apiculteurs n’avaiems ple miel a récolter. Les autres ont certai-
nement préféré se placer en observateurs avardrigager avec I'opérateur.

La collaboration a permis aux apiculteurs partictpade vendre sur une collecte I'équivalent
des volumes vendus sur le marché local pendant sksmaines et demie. En termes de reve-
nu, les apiculteurs ont obtenu une augmentatiqriidede 30 % de leur revenu habituel.

Figure 8 : Comparaison des potentialités de chagnarché

Vente au marché Vente a I'opérateur
Prix de vente du miel 3000 Ar/litre 4000 Ar/litre
Volumes commercialisés par saison* De 7,5 a 3%@slapiculteur Besoin identifié de 700 litreg
Lieux de commercialisation Marchés locaux Marcheftiomaux
Marge 1794 Arllitre 2394 Arllitre

Pour la prochaine saison, I'opérateur envisag®llaate de plus de 500kg de miel, soit envi-
ron 700 litres. Cela implique une forte mobilisatides apiculteurs qui ont participé aux tests
de commercialisation. En effet, avec une moyenn&sdéres par apiculteur (soit I'équivalent
de deux ruches), il faudrait que plus de 46 apcut participent a la prochaine collecte. Ce
nombre peut étre couvert par les apiculteurs quétinsensibilisés aux essais de commerciali-
sation sur les deux sites de collectes, mais ogtéfis que pour beaucoup d’entre eux, la tota-
lité de leur production devra étre commercialiségres de I'opérateur.

Mais l'opérateur envisage aussi de développer stimité sur d’autres sites de production.
Cela permettrait de répartir la hausse des prixqaoee par cette nouvelle demande sur une
zone geéographique plus large. Par ailleurs, I'dpéra en diversifiant ses zones de collecte,
peut enrichir sa gamme de produits aux qualitéarmigptiques variés (qui dépendant des
essences melliferes présentes sur les différertsde production).
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Figure 9 : Schéma de la filiere incluant 'opératewconomique
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3. Lafiliere artisanat d’art

3.1 Appui al'organisation des groupements d'artisa ns et leur fédération

Avec la présence de six sous-filieres au sein ddiéae artisanat d’art, I'appui a porté sur
I'organisation des groupements d’artisans et lédéfation.

Pour chaque spécialisation villageoise (bijoutesagaie, coutellerie, chapeaux, nattes et tis-
sage), les artisans ont créé un groupement etpuésentant a été identifié ; mais avec le dé-
veloppement de la commercialisation des produitisaaraux et la dispersion des groupe-
ments, une représentation de la filiére s’est avaékessaire.

Une fédération d’artisans (Fatan-Fikambanana Aseiféndroy, Fédération des Artisans de
I’Androy), représentant les groupements des sis4itieres, a été créée afin de faciliter le
développement de la commercialisation des prodwitsanaux entre artisans enclavés en mi-
lieu rural et marchés extrarégionaux. Composééxdgraupements villageois, elle fédére plus
de 200 artisans. Un représentant de chaque grompédans la plupart des cas le président du
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groupement) siege a la fédération. Chaque reprasensst élu par son groupement et un
membre simple peut ponctuellement accompagnerlEdant aux réunions, afin de s’assurer
du bon fonctionnement de la fédération et aidea diffusion des informations aux autres
membres.

Les représentants ont pour rdle essentiel de cornguemles informations concernant les
commandes. lls assurent également le bon fonctinenede la fédération : président, contro-
leur qualité, secrétaire, trésorier et conseient des fonctions que se sont partagé les repré-
sentants avec I'approbation des membres. La matidis des représentants n’est pourtant pas
toujours aisée : problemes de compréhension dedérde disponibilité et de motivation ou
d’intérét peuvent cependant entraver le bon fonoegonent de la fédération.

La fédération dispose d’une caisse alimentée gardasations trimestrielles des groupements
(1 500 Ar/mois/groupement) et par les prélevemelets % sur les ventes facilitées par la

fédération. Cette caisse finance la productiongliéttes a I'effigie de la marque de la fédéra-

tion et la participation des artisans a des foérdsarégionales. Aucun probléme de gestion de
la caisse par des artisans n’est survenu et lisssstacceptent les prélevements sans difficul-
té. C'est au niveau des cotisations trimestriedjes des rappels fréquents du président sont
nécessaires pour que chaque groupement soit dgosrses paiements.

La fédération se réunit au moins trimestriellempotr discuter des commandes en cours,
faire un bilan de celles réalisées, controler lalitgides produits commercialisés, préparer les
éventuelles foires artisanales, faire un bilanrfaler et un état de la caisse. Le projet a ac-
compagné les représentants a restituer leurs disoigsaupres des membres de chaque grou-
pement.

Les partenaires commerciaux qui collaborent avéedaration sont directement en lien avec
cette derniere et communiquent leurs commandegupements par son intermédiaire. Un
partenaire technique et financier local, le Citiagjlite la réception des commandes en les
affichant dans ses locaux. Le jour du marché, dgsésentants passent récupérer leurs com-
mandes au Citea et les diffusent aux artisansob&r@e qualité est effectué au Citea par les
représentants du Fatan qui décident de I'appoditsnétiquettes.

3.2 Diversification des produits et amélioration de leur qualité

Les études de marché ont montré que la faible sli¢edes produits de la filiere artisanat était
une limite a son développement. La particularitdéemique des matiéres premieres utilisées
rend les produits artisanaux attractifs, mais lamme de produits présentés, a usage domes-
tique ou culturel, reste peu variée.

Apres avoir inventorié la gamme des produits counamt fabriqués dans chacune des six
sous-filieres, des recherches ont été menées esertisans. Le fond documentaire du Citea,
les échanges pendant les foires rurales et I'amalgs besoins des clients ont alimenté la ré-
flexion des artisans dans la conception de nouveanduits. Les essais, adaptations et tests
de commercialisation ont abouti a la diversificatde la gamme des produits de la fédération.
A partir de leur savoir-faire, les artisans ont@éppé des produits qui conservent leur carac-
tere traditionnel mais qui répondent a une demaledplus en plus exigeante sur un marché
national trés diversifié.

Ainsi, la coutellerie s’est enrichie de servicestalgle en palissandre, des boites et pochettes
complétent la gamme vannerie et de nouveaux modelbgoux ont été crees.

La qualité des produits artisanaux de I’Androy esiactérisée par la finesse du tressage des
nattes, les couleurs et motifs employés pour &&ags et la précision des dessins graves sur les
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bijoux et les sagaies. Cependant, les artisandrségtiliers dans la qualité de leurs produits et
leurs finitions. La participation des artisans a fteres nationales leur a permis de constater le
niveau de qualité des produits commercialisés,otewrrence sur le marché et d’exigence de
la clientele. Dans le but d’établir des relatiomsnmerciales durables avec des boutiques
d’artisanat, les artisans ont di améliorer de nmarsgynificative la qualité de leur production.
A titre d’exemple, le fer couramment employé paufdbrication des couteaux et des sagaies
a été remplacé par de l'inox de récupération,ifeidns des bijoux ont été améliorées et les
dimensions des nattes et lambas fixées.

Un cahier des charges a été établi pour chaquelip@dec une description précise du produit
fini : couleur, taille, dimension, poids, matiérilisé, etc. Réalisé par la fédératidnle con-
trole qualité permet d’éliminer les produits nomfmymes avant la commercialisation. Le
retour, bien qu’exceptionnel, de produits commarnuisdes clients non satisfaits a servi de
lecon aux artisans et a permis une nette améborale la qualité des produits. La rigueur des
contrdles réalisés est également un gage du maiddiecette qualité. La marque terroir de la
fédération Fatan n’est apposée que si le contriddit§ est satisfaisant. Les artisans, soucieux
de commercialiser leurs produits a travers la féiitdm qui leur offre plus de débouchés, font
alors les efforts nécessaires pour la régularilg #tition de leur production.

3.3 Etude des prix de revient et concertation entre les acteurs pour la fixation
des prix

Afin de permettre aux artisans de la filiére artesad’art de percevoir une rémunération juste
pour leur travail et de maintenir des relations ownciales durables avec des boutiques na-
tionales, un travail sur la détermination des prité conduit avec les artisans.

Pour chaque produit, une analyse des charges (esmpéemiéres, temps de travail et amortis-
sement des matériels utilisés) a permis de détermin prix de revient. Une majoration du
prix du produit a été appliquée pour intégrer ladfiee de I'artisan. Les prix obtenus ont été
comparés aux prix des produits similaires venduslesimarchés extrarégionaux en tenant
compte de la marge appliquée par les boutiquesrgémaires commerciaux et des codts de
transport. Les prix des artisans ont alors étauséds lorsque cela était nécessaire afin qu'ils
soient suffisamment rémunérateurs pour les artigamsables pour les partenaires commer-
ciaux impliqués dans la filiere et attractifs ptes consommateurs.

Les tableaux ci-aprés présentent la formation duge vente des artisans pour quelques pro-
duits (chapeaux et couteaux) en fonction des déitgssur le marché local ou via la fédération.

¥ La méthodologie du systéme contrdle qualité anétiée par le projet Idea puis transmise au datr qualité
élu au sein de la fédération.
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Figure 10 : Exemple de formation de prix de vente Ariary pour les produits artisanaux
(chapeaux type Moromogne et couteaux type Kelelahy)

Ar/produit B marge Arfproduit
O colt production
500 | 7000
6000 +
400 1
.
300 1 4000 1
200
2000 1
100
1000 A
0 0
prix au marché local prixvia la fédération prix au marché local prixvia  la fédération
filiére chapeaux filiere couteaux

L’amélioration de la qualité a entrainé une augut#omn des codts de production de certains
produits comme les chapeaux, les couteaux mais lagssagaies. Pour ces produits, la marge
initiale des artisans a été largement augmentéapedsente 20 a 30 % du prix du produit. Les
mémes taux de marges ont été appliqués par I'aqpérabur fixer son prix de vente sur les
marchés extrarégionaux.

3.4 Développement de partenariats commerciaux

Pour faciliter la mise en relation de la fédératitms artisans de I’Androy avec les boutiques
artisanales nationales, un partenaire commera@gt aentifi€. Il s’est agi d’une entreprise de

vente d'artisanat d’'art, basée a Fort Dauphin qliaborait déja ponctuellement avec les arti-

sans de 'Androy. L'entreprise a souhaité diveesiBa gamme de produits en incluant ceux de
I’Androy. Son intérét s’est confirmé a la vue desduits de la fédération Fatan dont la qualité
et le caractere traditionnel et original attireneLclientéle amateur d’art ancestral. Les rela-
tions commerciales que l'entreprise a tissées dimdres opérateurs ceuvrant dans la filiere
artisanat facilitent son role d’intermédiaire comom@ entre les artisans et les boutiques
d’artisanat nationales.

Des animations menées respectivement avec learetet I'entreprise ont permis d’identifier
les souhaits et besoins de chaque acteur. L'eigeepraccepté d’'intégrer les produits de la
fédération des artisans et de devenir un internrédi@mmercial pour la distribution aupres
d’autres boutiques nationales a la condition gsealtisans s’engagent a respecter la qualité
des produits, les délais et quantitéts commandéas ptix stable. L'entreprise a demandé un
appui du projet pour la recherche de nouveaux déi#suau niveau national. Les artisans
guant a eux ont sollicité des commandes régulged&®ntreprise et demandé a cette derniere
d’appliquer une marge raisonnable sur les trarmasttommerciales qu’elle réalise auprées des
boutiques nationales. En effet, I'entreprise do#timtenir des prix compétitifs pour que ses
produits restent attractifs. Des rencontres erdrareprise et les artisans ont abouti & des ac-
cords sur les modalités de la collaboration sasiafd chaque acteur.

L’entreprise de vente d’artisanat est alors devemupartenaire commercial privilégié pour le
développement des débouchés des produits sur hénexgional de Fort Dauphin et assure le
réle d’'intermédiaire pour la commercialisation gesduits au niveau national. La gérante
réceptionne les commandes des boutiques et lesniedrau Citea qui les affiche a I'attention
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des artisans. Ces derniers livrent les commandé&stea ou la gérante vient les récupérer. Les
produits sont soumis a deux contrles qualité, @éadigé par les artisans et qui aboutit a
'apposition des étiquettes de la marque de larfdad, et I'autre effectué par I'entreprise
elle-méme qui vérifie la conformité de la commandentreprise se charge ensuite de la li-
vraison des produits aupres du client. La margéicqae par I'entreprise pour les transactions
commerciales avec les boutiques nationales lui ped®a prendre en charge les frais de trans-
port (par camion pour les gros volumes et par apmur les petites commandes) et de dégager
des bénéfices sur la transaction tout en maintedesprix compétitifs. L’entreprise réalise un
bénéfice en appliquant des marges plus élevéeksiproduits qu’elle commande pour sa
propre boutique. Le projet a accompagné I'entrepdians la recherche de débouchés en lui
communiquant des contacts avec des boutiques aimren 'aidant a calculer sa marge, et
en lui fournissant des supports de promotion dedupts tels que catalogues et films.

3.5 Participation aux foires artisanales nationales

Le projet a soutenu la participation des artisandea foires nationales. Ces foires sont
'occasion de nombreuses ventes favorisées pardetacts directs avec les consommateurs
finaux (touristes et amateurs d’art traditionnet)rés par I'originalité et la typicité des pro-
duits exposés. Les artisans en contact avec larmmaeuvent faire la promotion de leurs
produits tout en s’'informant sur les besoins duam@r(prix et qualité) et les exigences des
clients. A cela s'ajoute I'opportunité de créer @gesitacts commerciaux pour le développe-
ment de débouchés nationaux. Enfin, les foireslitiii les rencontres entre artisans
d’origines différentes qui échangent sur les teghes de production ou de conditionnement.
Comme les boutiques de vente partenaires, I'expaosites produits pendant les foires permet
de réaliser un test commercial sur les améliorategportées aux produits. La qualité, la di-
versification des produits, I'apposition d’'une magcet les prix proposés peuvent étre testés et
validés.

3.6 Promotion et valorisation de I'origine géograph ique des produits

Les tests de commercialisation concluent généraleswe la nécessité d’accompagner le dé-
veloppement du produit sur les marchés extrarégiopar des supports de communication. A
cet effet, la création d’'un catalogue pour les pitsdartisanaux participe a la promotion de la
filiere, sert de support dans la recherche de d##siet facilite les commandes. Un film sur
la filiere artisanat d’art complete les outils derpotion.

Pour promouvoir les produits a travers la valorsate I'origine géographique, la création
d’'une marque terroir a été proposée aux artisate féelération Fatan.

Le marché de l'artisanat a Madagascar est richerdduits d’origines géographiques tres
diverses mais qui perdent leur identité car le®isdaire locaux sont reproduits d’'une région
a l'autre. Afin de conserver la spécificité de lewr et de se positionner sur des marchés de
niche plus rémunérateurs, les artisans ont réptaduablement a la proposition de création
d’'une marque terroir.

Plusieurs animations avec les représentants omtipee définir plus précisément les objectifs
de la marque :

— identifier I'origine géographique du produit etdavoir-faire antandroy ;
- identifier l'origine associative du produit (protiéabriqué par les artisans du Fatan) ;
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— certifier un prix juste pour l'artisan ;
- garantir la qualité du produit.

Ces objectifs définissent aussi les conditionstdtattion de la
marque dans le sens ou celle-ci ne peut étre apppséux pro-
duits issus d’'un savoir-faire antandroy et fabrgjaéec des maj
tieres premieres locales par un artisan membreadanFLe con-
tréle qualité et la fixation d’'un prix juste comfgat les regles
d’apposition de la marque.

Les artisans, avec l'aide du projet, ont cherch&@cevoir une
marque qui illustre de maniere significative I'ang du produit. [
Un logo a l'effigie d’un « cactus souriant » pottane sagaie et ur P
chapeau typique de la région Androy a été sélentiol®e logo
apparait en premiéere page d'une étiquette qui ggdtdrigine de
production, la spécificité du savoir-faire locall'appartenance de l'artisan a une fédération
qui garantit un prix rémunérateur aux artisans.lago est complété par un nom, « Ta-
gnan’Androy » (littéralement « la main de I’Andrey qui renforce le caractere géographique
de la marque.

Cette marque est déposée a I'Office malgache &edeection industrielle afin de protéger le
savoir-faire des artisans et I'originalité de lepreduits.

Les tests de commercialisation des produits étiguatec la marque ont montré que les con-
sommateurs apprécient cette initiative qui perneetlidtinguer les produits artisanaux sur des
marchés tres fournis. La marque aide les amatéantstehditionnel & identifier les produits de
la fédération et valorise la région. Les consomorateont trés souvent étonnés par l'origine
du produit car ils n’imaginent pas que des prodditme telle qualité peuvent étre fabriqués
dans une région si démunie.

3.7 Appui a 'autonomisation de la fédération

Se rapprocher de I'autonomie de la fédération sstrgiel pour les artisans afin de pérenniser
les relations établies avec les partenaires comaweecDans cette optique, le projet Idea a
présenté aux artisans les enjeux de cette autoatiomsdes les premieres réunions trimes-
trielles de la fédération.

Il s’agissait d’une part de garantir la cohésiomaeteprésentativité des artisans de la fédéra-
tion. En effet, la fédération ne peut étre péregure si tous les membres adherent a son fonc-
tionnement et si les représentants assurent l&urliéd désignation de représentants Iégitimes,
la compréhension de leur mandat par tous les astisala mise en place de restitutions syste-
matiques des réunions trimestrielles aux membras b villages, sont les éléments clés du
bon fonctionnement durable de la fédération.

D’autre part, le projet a apporté un soutien finanoécessaire au développement des activi-
tés, mais la prise en charge des colts de fon&inant par les artisans est nécessaire pour
anticiper la fin des appuis du projet Idea. Daritecaptique, une caisse alimentée par les coti-
sations trimestrielles des artisans et les prélemtsnde 5 % sur les ventes facilitées par la
fédération a été mise en place. Les animation$&aboration du budget de fonctionnement
nécessaires a la fédération ont permis aux artidappréhender les questions d’autonomie
financiere. Les artisans, avec I'aide du projet,identifié les codts liés a leurs participations a
des foires (location de stand, frais de déplacenmeesémnisation des participants), a la tenue
des réunions trimestrielles (remboursement des ffaidéplacements des représentants), a la
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production d’étiquettes et supports de promotiamcBmparant leurs charges de fonctionne-
ment avec leurs ressources, les artisans ont certgomécessité des cotisations et préléve-
ments. La fédération a enregistré en 2008 destesadt plus de 300 000 Ar qui n’ont pu cou-
vrir tous les codts de déplacement des artisandamérune foire. La fédération ne dégageait
pas assez de ressources pour prendre en chacgalile tdes dépenses liées a ses activités. La
création de partenariats était alors nécessaire gmupléter les ressources générées par les
activités du Fatan.

Le projet Idea a alors facilité la mise en relatitenla fédération avec le Citea dont les activi-

tés d’appui aux micro-entreprises locales sont daseaux artisans. Le Citea a proposé aux
artisans de leur faciliter I'acces a des formatitethniques, de les aider a animer leurs réu-
nions trimestrielles (avec acces gratuit a la sadla@éunion) et de soutenir leur participation

aux foires. Le Citea, initialement identifié comune relais pour la diffusion des commandes

aux artisans et un débouché pour les produitgiesi devenu un partenaire du Fatan. Le Ci-
tea a accepté de contribuer financierement aus flaiparticipation des artisans a des foires si
les prix de vente pratiqués étaient majorés. Lizmdihce entre le prix de vente pendant la foire
et le prix de I'artisan revient aux Citea pour remitser en partie les frais avanceés.

Les artisans se sont tous montrés favorables artenariat qui participe au maintien et au
développement des activités de la fédération.

Ce partenariat, mis en place avant la fin du prijet, a été testé et approuvé au cours de
foires ou les artisans ont pris en charge leurmmdeation sur place tandis que le Citea a fi-
nancé les charges liées au déplacement des artisansjoration des prix pratiqués pendant la
foire a permis le remboursement des frais avaraxde (Citea pour le déplacement des artisans.

Toujours dans l'objectif de développer des partatgtechniques et financiers nécessaires au
développement des activités de la fédération, epra mis en relation le Fatan avec
I’Association de commerce équitable et solidaireMbixlagascar (Ancesm). Deux représen-
tants de cette association sont venus évaluepkesilplités d’'intégration du Fatan. Sous déci-
sion du Conseil d’administration de I'’Ancesm, lgdfaa intégré cette association nationale
qui offre des opportunités de nouveaux marchésadisans respectant la charte de commerce
équitable de Madagascar et des services d’infoomati de formations.

3.8 Résultats : des artisans organisés qui ont acce s a des nouveaux marchés
plus rémunérateurs

Les activités de la fédération, de sa créationamembre 2006 jusqu’a la fin de I'appui appor-
té par le projet Idea en juillet 2008, ont permésrdaliser un chiffre d’affaires de plus de
20 000 000 ariary. 40 % de ce chiffre d’affaires ét@ réalisés par la filiere bijouterie, 15 %
par la filiere coutellerie, 20 % par la filieredege, 5 % par la filiere sagaie, 10 % par la @lier
natte et 10 % par la filiere chapeaux.

Les artisans ont continué a vendre leurs produitdes marchés locaux et ont augmenté leur
volume de production pour satisfaire les commanuiegenant de la fédération. Les revenus
gu’ils ont tirés de la collaboration avec la fédéma s’ajoutent alors aux revenus issus des
ventes sur les marchés locaux.

Grace aux activités de la fédération, le revenuenayensuel des artisans a augmenté sensi-
blement comme le montre le tableau suivant :
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Figure 11 : Comparaison de revenu moyen mensuel peisan selon les débouchés

Av/mois/artisan
250000
200000 - i
Légende
1 : Chapeaux
. 2 : Nattes
@ Revenu via le marché local
B Revenu via la fédération 3 : Couteaux
100000 1 4 : Lamba
5 : Bijouterie
50000 6 : Sagaie
NI N B
1 2 3 4 5 6

C’est sur la filiere bijouterie que les impactslaéédération sont les plus impressionnants. En
effet, I'artisan de cette filiere a remporté beayrde succés aupres de la clientéle pendant les
foires. Les commandes ont été si nombreuses gpii€geré confier a un autre membre de sa
famille ses activités agricoles pour se consacpeia temps a la fabrication de bijoux.

Cependant, pour la bijouterie comme pour les atifieses, les commandes sont périodiques
et dépendent fortement de la participation de tergtion & des foires. En préparation, les
artisans consacrent exclusivement leur producti@anstitution d’un stock pour la foire a

venir. Leur revenu mensuel moyen tiré de la venteles marchés locaux diminue d’autant,
mais il est compensé par les ventes réalisées pelegafoires, leur permettent d’augmenter
leur revenu de 25 a 65 % par artisan et par filiere

Le chiffre d’affaires de la fédération a été réals29,5 % dans le cadre de foires artisanales,
12 % par la boutique partenaire pour ses propresmandes et 22,8 % par les boutiques arti-
sanales nationales via la boutique partenaire @t %ar la salle d’exposition du Citea.

Figure 12 : Décomposition du chiffre d’affaires da fédération

Foires Boutiques | Boutiques Citea Total
artisanales | partenaires | nationales
Chiffre d’affaires en 6205500 | 2542000| 4 769 00C 7511500 21028 000

Ariary réalisé par la fédé
ration* par lieu de vente

* toutes filieres confondues.

La boutique partenaire n’a contribué au chiffreffdiaes de la fédération qu'a hauteur de
23 % et n’a donc dégagé que peu de bénéfices dacsioité de distribution sur les marchés
extrarégionaux des produits artisanaux du Fatas.cbexmandes étant irréguliéres et souvent
pour de petites quantités, I'opérateur économiqpese le probleme du faible intérét de sa
fonction. Aussi, en concertation avec le Fatan, stretégie de diversification des partenaires
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commerciaux a été proposée. L'opérateur écononuquénue a offrir des débouchés a tra-

vers sa boutique et a répondre aux commandes e&abtiutiques, mais d’'autres partenaires
commerciaux peuvent étre associés a la filiere sizatte optique, le Citea, dans le cadre de
son activité d’appui aux micro-entreprises, dévep son tour une fonction de distribution

des produits artisanaux du Fatan. Il offre des déhés par sa salle d’exposition-vente et peut
répondre a des commandes de particuliers ou dégbest Son lien avec le Cite (en tant que
succursale) facilite la distribution des produigsl la capitale. La marge qu'il génére a travers
cette nouvelle activité participe a son financement

A ces deux opérateurs économiques, s’ajoute uigénee boutique & Antananarivo. Si elle
passe des commandes regulieres, elle participeaudgveloppement de la filiere. En effet, a
plusieurs reprises la boutique a présenté les fisode la fédération a des foires nationales et
internationales (Afrique du Sud). Elle a intégré son site Internet plusieurs pages présentant
les produits et les activités de la fédération misen ligne le filh* présentant la filiére. Cette
boutique s’integre alors dans la filiere en offrdes débouchés et en participant a sa promotion.

Ces trois partenaires commerciaux apparaissentiialijoi dans le catalogue des produits de
la fédération et participent au développement diliéae. Leurs activités sont complémen-
taires et ne se concurrencent pas. Un accord spribe pratiqués a chaque niveau de la filiere
assure la transparence nécessaire pour le magggerelations commerciales. Leur répartition
géographique (Ambovombe, Fort Dauphin et Antan&obarpermet une commercialisation
nationale des produits de la fédération.

4 Réalisation du projet Idea pour la promotionaléliére artisanat d’art antandroy/financement CFS
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Figure 13 : Schéma de la filiére impliquant un opgteur économique
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V. PRINCIPAUX ENSEIGNEMENTS DE LA DEMARCHE D’IDEA

Ce chapitre est consacré a I'analyse de la démabhygtée par le projet Idea, notamment en
termes de structuration des producteurs, de colidiba avec des opérateurs en charge de
certaines fonctions nécessaires pour le développtededa filiere, de valorisation de I'origine
géographique et de diversification des produitdeSirésultats globalement positifs obtenus
sur les filieres refletent la pertinence des sgiia®adoptées, les conditions de leur application
et leurs limites doivent étre identifiées. Ausshup chacune des stratégies, les facteurs de
réussite ainsi que les risques seront présentgsnmieux anticiper les contraintes associées a
cette méthodologie d’intervention.

1. Une structuration légere mais efficiente

D’'une maniére générale, 'organisation des produstet artisans a été appuyée pour faciliter
I'organisation de nouveaux circuits de commerdcdila. Il s’agissait donc de répondre a un

besoin précis et percu comme tel par les produsté&inr effet, les producteurs ne veulent pas
d’'une organisation lourde a mettre en place, avedsdd’adhésions et cotisations souvent

difficiles & recouvrir. lls veulent un service réplant précisément a leurs besoins et dont ils
peuvent mesurer I'impact. Une organisation simpléectionnelle des groupements de pro-

ducteurs doit étre privilégiée de maniére a fawilgon évolution, en fonction du développe-

ment des activités.

Le projet ldea a opté pour une structuration ilg@tigolontairement légére reposant sur
I'organisation sociale existante. Le niveau decttmation a ensuite évolué en fonction du
développement de l'activité des producteurs. Lafétion des artisans de I’Androy est ainsi
née de la nécessité de fédérer les groupementseaurrégional pour faciliter le développe-
ment des circuits de commercialisation et la refativec les opérateurs et partenaires com-
merciaux. La création de groupes de femmes pradastde ricin a été nécessaire pour facili-
ter 'organisation des collectes d’huile.

Les groupements n’ont pas été formalisés : noresmrit les membres ne les ont pas sollici-
tés mais la mise en place de statuts associatifsaftsés apparaissait inadaptée au contexte.
En effet, les étapes nécessaires a la formalisdgsngroupements, telles que la rédaction de
statuts et reglements intérieurs, et I'électiomdtonseil d’administration restent complexes et
n'apportent que peu de valeur ajoutée par rapptatsiructuration de groupement informel
dont les membres définissent leurs regles de fmmeéiment et leur mode de gouvernance.

Lorsque la structuration des groupements reposargiprganisation sociale traditionnelle, la
qguestion peut se poser de I'équité et de I'égdi® relations entre les membres. En effet, les
modéles sociaux qui prévalent dans la région nerisent pas toujours les plus pauvres. La
présence des notables et chefs de clans, aux@uelsciété traditionnelle confere un droit
d’entrée incontournable, favorise la cohésion dwgement et facilite les médiations entre les
membres. Toutefois, le risque gu'’ils accaparenbla®éfices financiers et non financiers liés
au développement de l'activité du groupement est béel. En effet, 'apparition de nouveaux
revenus est souvent une source de jalousie etrdit€alans les structures sociales tradition-
nelles. L’accés a de nouveaux revenus par uneeckssale défavorisée peut perturber les
relations sociales villageoises et étre mal accpatdes notables et chefs de clans. Le déve-
loppement d’activités économiques par les femmésnensi les revenus générés sont investis
pour la famille, peut déséquilibrer les relatioasfliales.
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Bien que cela ne se soit pas produit durant leepfou n’a pas été identifi€), le risque est pré-
sent, particulierement aprés le départ du projétahoration des regles de fonctionnement du
groupement, sans parler nécessairement de fortatispeut produire plus d’équité que les
regles sociales existantes, notamment entre lesnlesnet les femmes, entre familles de diffé-
rentes classes sociales, entre riches et pauvaeglldation de ces régles par les notables et
chefs de clans sécurise en partie leur respectldahgée. L'élection de représentants « réel-
lement représentatifs » va dans ce sens.

2. Conditions, intéréts et limites de la collaborat ion avec des
opérateurs économiques

Afin de développer 'accés aux marchés extrarégirrdes producteurs et artisans enclaves
en milieu rural, la stratégie a porté sur la recheret la collaboration avec des opérateurs
économiques.

Les opérateurs sélectionnés exercaient déja unstactans les filieres locales agroalimen-

taires ou artisanales : I'opérateur ricin gére engeprise de fabrication de beurre d’arachide,
I'opérateur miel transforme les fruits locaux emfitoire et 'opérateur artisanat en fait déja la
commercialisation. Leurs activités générent suffisent de chiffre d’affaires pour réaliser les

investissements nécessaires a leur intégration ldafiigre. Les producteurs et artisans con-
naissent généralement leurs activités, leurs predtileur réputation, ce qui facilite leur in-

troduction. Les opérateurs connaissent la zonepradgsemes et peuvent alors s'intégrer rapi-
dement dans la filiere.

Mais d’autres choix sont possibles. Les projetsddegeloppement ont souvent opté pour
l'internalisation des fonctions de transformatidfoe de commercialisation au sein des orga-
nisations de producteurs en s’appuyant souventdsesrmodeles de type coopératifs. Cette
approche peut présenter des avantages : renfortg@hisnmportant des capacités au niveau
des producteurs de base, plus grande maitrise slensg, etc. Elle se heurte souvent a des
problemes de gouvernance (complexité des relaétuss/ techniciens), a la difficulté pour les
producteurs de faire un nouveau métier ou a lagsééede recruter des techniciens / gestion-
naires pour y parvenir. Et c’est une démarche rrgh nécessairement du temps, on ne cons-
truit pas une OP en trois ans.

Le projet Idea a fait le choix de travailler sureustructuration légére des producteurs, sur
l'identification d’'un opérateur économique intera@h déja dans la zone, capable et intéressé
a assurer les fonctions de commercialisation/tcansdtion et sur les relations entre cette or-

ganisation légeére et 'opérateur.

Cette stratégie ne présente un intérét que siioestaonditions sont respectées. En effet, la
pérennité de la relation producteur/opérateur s la mise en place de relations équili-
brées ou chaque acteur trouve un intérét écononaidmeollaboration.

L’opérateur qui assure la transformation et/oudmmercialisation des produits doit dégager
une marge suffisante assurant la rentabilité deastiwité. Le nouveau circuit de commercia-
lisation qu’offre I'opérateur doit permettre auxogucteurs de développer leurs activités en
termes de volumes commercialisés et de sécurisey tBbouchés. La pérennité de la relation
repose alors essentiellement sur les prix rémusidratétablis entre les acteurs et sur
I'établissement d’une relation de confiance.

La capacité de prospection et d’investissementai@iateur dans la filiere conditionne le
développement de nouveaux débouchés sur les martié@segionaux. L’opérateur doit avoir
les ressources techniques et financiéres pour aigvet son activité de transformation et de
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commercialisation. Il doit étre a méme d’identifies conditions du marché et de transmettre
ces informations aux producteurs pour adapterréodf la demande : prix compétitifs, volume
nécessaire, qualité des produits.

L’'opérateur assure le contrdle des produits et erage les producteurs a les adapter aux con-
ditions du marché. L’activité de I'opérateur fawarialors la production de produits de meil-
leure qualité, a des prix compétitifs. L'intégratid’'un opérateur a ainsi un effet dynamisant
sur la filiere et facilite la diffusion des inforti@ns du marché aux producteurs éloignés.

Enfin, cette stratégie a un effet multiplicateur elle permet le développement de revenus
pour les producteurs mais aussi I'accroissemeritagévité de I'entreprise au service des
producteurs. La diversification des activités dpsrateurs économiques a genéreé trois nou-
veaux emplois dans I'entreprise de I'opérateunriei a augmenté le temps de travail d’une
personne employée initialement a temps partiel’pgerateur miel. De nouvelles sources
d’emplois en milieu urbain peuvent alors apparaitegs sont conditionnées par la croissance
de l'activité de I'opérateur. Les chiffres d’affes des nouvelles activités des opérateurs ricin
et miel ont permis l'investissement en capital huimmaais pour l'opérateur artisanat, les
faibles volumes commercialisés n’ont pas néceksité2ation de nouveaux emplois.

La stratégie de mise en relation des entreprenmewasix d'une filiere montre des résultats
positifs en termes d’accroissement et de divertifin des activités des producteurs et opéra-
teurs économiques locaux. Cependant, elle présdate limites liées a son contexte
d’application.

Le moteur du dynamisme de la filiere repose satdliét économique des acteurs et leur capa-
cité d’adaptation aux conditions du marché. Ausisles prix ne sont pas nettement plus at-

tractifs que les prix pratiqués sur les marchéaugcles producteurs risquent de privilégier le

marché local aux débouchés offerts par I'opératearcommercialisation sur des marchés

extrarégionaux pose alors des limites structurdiées aux contraintes de marchés éloignés
ou 'augmentation des codts de transport a desaeg&ions sur les prix.

Quant a I'opérateur, il détermine ses prix en flamctles conditions du marché extrarégional
et de son intérét économique. Si la concurrencigstpour le produit positionné sur le mar-
ché extrarégional, il y a un risque de baisse diesppatiqués par les concurrents pour rester
compétitifs. Si les prix sur les marchés extrandgiox deviennent trop bas, les acteurs de la
filiere, aussi bien 'opérateur que les productetisgjuent alors de ne plus y trouver d’intérét
économique. L’'opérateur, contraint a diminuer sag®apourrait étre démotivé et se détour-
ner de I'activité. De méme, si I'opérateur baisse grix d’achat aux producteurs, ces derniers
risquent & leur tour de perdre un intérét a collabavec I'opérateur.

Mais la commercialisation des produits sur des hegale niche extrarégionaux permet de
garantir les intéréts économiques de chaque ac@esrmarchés de niche, fondés sur la spéci-
ficité des produits, limitent la concurrence s peix et génerent plus de valeur ajoutée.

L’équilibre de la relation producteurs/opérateusggaessentiellement par le maintien de prix
rémunérateurs pour chaque acteur, mais d’autrésufiacs’ajoutent aux difficultés de la rela-

tion. En effet, les producteurs qui collaborentcahepérateur doivent se positionner comme
des réels entrepreneurs ruraux, dont la capaaitaidtenir une qualité réguliere et a respecter
les délais et les volumes commandés par 'opérastuessentielle a la pérennité de la rela-
tion. Cependant, dans un contexte rural enclavéaaeécurité alimentaire est la principale

préoccupation de la population, les producteursitnfias les mémes priorités : recherche du
gain rapide, raisonnement au jour le jour, négamiades prix variables si le ventre est vide ou
plein, peu de vision a long terme, etc.
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De l'autre c6té, I'opérateur « urbain » a une \isdeonomique différente de la filiere, cherche
a s’investir durablement et a une perception ssirglgestions de prix, rentabilité et relation

commerciale d’'une entreprise. Aussi, la mise eaticgl d’'opérateurs économiques urbains avec
des producteurs ruraux confronte des acteurs @&acqupations et raisonnements différents.

Le cas des apiculteurs qui vendent leur produdiam collecteur de passage la veille de la
date de collecte prévue avec l'opérateur illusetecproblématique. Le jour du marché, cer-
tains apiculteurs dans le besoin de liquiditéspivilégié la vente a un collecteur, a un prix
inférieur, plutét que d’attendre I'opérateur ledemain. Ces apiculteurs se sont justifiés par
leurs besoins de liquidités urgents et par le Bsgue I'opérateur ne vienne pas le lendemain.

L'intervention du projet pour établir des relatioths confiance entre les acteurs joue un réle
essentiel. En soutenant la réalisation des prengiesais de collaboration entre opérateurs
économiques et producteurs, le projet a facilitémae en confiance des acteurs et

I'établissement de relations durables. La sensdtitbn des producteurs et des opérateurs a
I'établissement de regles contractuelles de cotltion satisfaisant tous les acteurs et la né-
cessité de les respecter prennent alors tout éa. s

Enfin, la mise en relation des producteurs aveopérateur unique présente un risque dans le
sens ou les producteurs sont dépendants du dynandierson activité et ou I'opérateur peut
étre en position de monopsone. Si I'opérateur, pagr questions de prix, d’insuffisance de
volume commercialisé ou de cessation d’activitéesiee de la filiere, les producteurs perdent
alors I'accés aux marchés extrarégionaux. De mé&mpouvoir de négociation des produc-
teurs en collaboration avec un opérateur écononmagserant leur seul débouché risque d’étre
limité. Seule la capacité des producteurs et opérsta développer de nouveaux partenariats
permettra de maintenir I'équilibre entre les acdale la filiere. L'acquisition de compétences
nécessaires a l'identification et la diversificatides opérateurs partenaires sont alors indis-
pensables aux producteurs pour garantir leur powd@inégociation. La collaboration avec
une structure d’appui telle que le Citeajui peut offrir des services de recherche de wébo
chés, peut aider les producteurs a diversifiersleuarchés et contribuer ainsi au bon fonction-
nement de la filiere.

3. Pertinence de la valorisation de I'image du terr  oir

La compétitivité des produits sur les marchés edgianaux incite les producteurs et artisans,
ainsi que les opérateurs a développer une gamnpeodeits dont les prix, la qualité et les
volumes commercialisés répondent a la demandealaisation de I'image terroir des pro-
duits contribue aussi a favoriser le positionnentst artisans et producteurs sur des marchés
de niche plus rémunérateurs.

Une marque terroir précisant 'origine géographigiueproduit n’a de raison d’étre que si
'image véhiculée est positive et reconnue paatdeeteurs qui auront alors tendance a favori-
ser le produit, méme si le prix est un peu plugé&lée choix de mettre en place une marque
terroir valorisant I'origine et le savoir-faire Aray se justifie alors par la réputation de la ré-
gion. En effet, si elle est connue pour son enclerg et sa pauvreté, elle est réputée pour ses
traditions profondément ancrées dans les moeurs peplulation, sa richesse culturelle et ses
savoir-faire ancestraux. L’artisanat est reconnur ga qualité et son originalité et les produits

'* Le Citea développe un programme d’appui aux mietgsetites entreprises d’Ambovombe en leur fouamiss
des services d’appui-conseil, de formation et diinfation.
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agroalimentaires, tels que I'huile de ricin et leelnsont connotés comme des produits ty-
pigues de la région aux qualités cosmétiques (ludlecin) et nutritionnelles (miel) avérées.

Aussi, la mise en place d’'une marque terroir peargroduits de la région Androy se justifie,
mais elle doit clairement préciser I'origine géqargue pour qu'’il n’y ait aucune confusion

possible.

Mettre en évidence I'origine géographique permssiade positionner les produits et de justi-
fier un prix un peu plus élevé : dans le cas dadi®y, les produits viennent de loin, les colts
de distribution sont donc plus élevés, le prix gessent. La marque terroir dans le cas de la
filiere artisanat d’art permet de préciser aux #&amlnes qu’ils achetent un produit qui vient
d’'une région pauvre, enclavée, dont les artisandymteurs cherchent a maintenir des prix
rémunérateurs. Les acheteurs (touristes et amadéantstraditionnel) ainsi sensibilisés sont
alors attirés par la démarche qui encourage ledicyation au développement économique
d’'une des régions les plus difficiles de Madagascar

L'indication de l'origine géographique apporte ursdeur ajoutée aux produits artisanaux et
agroalimentaires qui sont ainsi valorisés sur lesches extrarégionaux concurrentiels. Les
résultats des tests commerciaux des produits édéiguevec la marque de la fédération des
artisans de I’Androy, ainsi que les produits présenune indication géographique tels que le
miel et I'huile de ricin, ont montré I'intérét desnsommateurs pour cette démarche. Au cours
des foires, les acheteurs ont manifesté leur dt&igour les produits venant d’une région
réputée si difficile. Face a de nombreux standsgm&ant des produits de qualité, ils ont pour-
tant privilégié les produits de I’Androy dont laaiié, I'origine et la réputation des savoir-
faire locaux les attirent.

Cependant, I'apposition d’'une marque terroir a gammme de produits diversifiés peut pré-
senter certaines limites. En effet, si un prodsitde mauvaise qualité, c’est toute la gamme
qui risque d’étre touchée : les consommateurs peueeilement faire 'amalgame entre un

produit non satisfaisant et 'ensemble des prodigtda gamme, pénalisant alors I'ensemble
des producteurs de la région.

Dans le cas de la filiere artisanat, la féedératiaréé une marque commune pour I'ensemble
des produits des six sous filieres, le risque dlgarae entre les produits est alors important.

Si les produits de la vannerie présentent des Idéfees, le consommateur aura tendance a
généraliser les problemes de qualité a 'ensemblia adnarque et les autres produits des sous
filieres devront en supporter les conséquencesmPee, si quelques apiculteurs vendent a
I'opérateur du miel de qualité inférieure, c’esinsemble de la production qui en pétira.

Aussi, le maintien d’'une qualité constante estr@gsdele contrdle rigoureux et strict des pro-
duits est alors une nécessité pour les artisandupteurs et opérateurs. Le retour contre rem-
boursement de couteaux défectueux a servi d’exeenfdefédération qui a alors pu réfléchir
aux enjeux d’'une qualité constante. Tous les adiskes autres filieres se sont sentis concer-
nés et ont manifesté leur mécontentement. La nmgglaee d’'un contrdle qualité par un arti-
san pour I'ensemble des produits, doublé du cantréalisé par I'opérateur, limite la com-
mercialisation de produits ne répondant pas aurmesrconvenues. Les contrdles systéma-
tiques et rigoureux contribuent alors au maintieme qualité constant.
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4. Améliorations des procédés de production et dive rsification des
produits

Les améliorations techniques apportées et la diigatson des produits ont permis le déve-
loppement d’'une gamme de produits variés et delened qualité. Cette démarche a facilité
l'intégration et la compétitivité des produits aamaux et agroalimentaires sur des marchés
éloignes.

Dans ce sens, les recherches sur le procédé dectiood de 'huile de ricin ont permis
d’obtenir un nouveau procédé d’extraction a fraiel.nouveau produit obtenu, dont la qualité,
I'odeur et la couleur répondent aux exigences desammateurs, contribue a la diversifica-
tion et au développement de la filiere.

De méme, la diversification des produits de la gamdes artisans de I’Androy permet au-
jourd’hui de satisfaire différents types de consateurs, des amateurs d’art traditionnel aux
acheteurs de produits utilitaires et/ou décorabtsvant la diversité des produits artisanaux mal-
gaches, la fédération de I'’Androy a su se posigosar les marchés en développant une gamme
de produits variés dont la qualité et l'originafiigticipent a leur compétitivité hors prix.

Cependant, le développement de nouveaux produitsiea des risques de concurrence entre
les produits d’'une méme gamme et peut défavoreseptoducteurs. Ces risques se sont ave-
rés réels dans le cas de la filiere huile de rigim.effet, 'opérateur propose sur le marché
deux types d’huile : une extraite a chaud par teslyctrices, et une extraite a froid selon ses
propres techniques. Les résultats des premiers destommercialisation ont montré un net
engouement en faveur de I'huile extraite a froid lg@pérateur, et ce au détriment de I'huile
extraite a chaud par les productrices. Aussi, emattant & développer des produits qui répon-
dent plus a la demande, la valeur ajoutée dégagéda §liere risque de se déplacer en faveur
de I'opérateur. La cible initiale étant les popuaas les plus vulnérables, le déplacement de la
valeur ajoutée défavorise les producteurs rurauxregard du risque encouru, la pertinence
de lintervention sur cette filiere et la stratégie diversification des produits peuvent étre
alors remises en question.

Toutefois, le positionnement des produits sur deschés distincts limite le risque lié a la
diversification. Dans le cas de la filiére huilerd®n, I'huile extraite a chaud est commerciali-
sée sur les marchés locaux et extrarégionaux aiximodéré pour une clientéle malgache a
faible capacité financiére. Le conditionnement etitrolume facilite I'acquisition de ce type
d’huile par les consommateurs finaux a faibles meyet moins regardant sur la qualité. Par
contre, I'huile extraite a froid est commercialiste les marchés extrarégionaux a des établis-
sements cosmeétiques et parapharmaceutiques t@slaag sur la qualité. L’huile extraite a
froid est vendue au litre a des prix supérieure@xale I'huile extraite a chaud, mais reste
privilégiée par les établissements cosmeétiques.

Ce positionnement sur deux marcheés distincts limeitesque de concurrence entre les pro-
duits. Les consommateurs urbains et ruraux auxeagis différentes en termes de qualité et
de prix trouvent satisfaction grace a la diveratiien des produits. L’activité et les débouchés
des productrices sont alors maintenus et I'actidigxtraction de 'opérateur ne vient pas en
concurrence. La production de supports de promdaiioiés en fonction des marchés participe
au développement similaire des deux types d’huile.
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La diversification des produits pose aussi la qoegie la perte possible de I'identité cultu-
relle et traditionnelle du produit. En effet, damscontexte de forte concurrence, comme c’est
le cas pour la filiére artisanat d’art, les artsant cherché a développer de nouveaux produits
pour satisfaire tous les types de clientele (tbesisamateurs d’art traditionnels, résidents mal-
gaches et étrangers). Cependant, la diversificatemproduits a conduit les artisans a déve-
lopper une gamme plus large, sortant des prodwthtibnnels qu’ils avaient I'habitude de
confectionner. Cela nécessite une capacité d’inimvad’adaptation et d’amélioration tech-
nique que tous les artisans ne peuvent pas avoim. $¢ulement certains artisans risquent
d’étre exclus de cette démarche par manque deitapédaptation, de volonté ou de compé-
tence, mais en plus, ceux qui 'adoptent risquenperdre le caractére original et culturel de
leur produit.

A titre d’exemple, dans le cas de la filiere cdeté, la création de services a couverts qui
completent la gamme de couteaux produits a étérfmmt suggérée par les consommateurs.
L'artisan a alors cherché & développer ces nouveaodeles et les premiers échantillons
réussis, les nouveaux produits ont été testésptemiers résultats positifs ont incité a intro-
duire ces produits dans le catalogue de la féedéra€ependant, quand les commandes ont
commenceé a se multiplier, I'artisan a refusé dentmsorer, argumentant qu'’il est un coutelier
de peére en fils, pas un producteur de fourchelfie que l'artisan ait les compétences tech-
nigues pour diversifier ses produits, I'adaptatidiune activité traditionnelle a une activité
commerciale peut entrainer des risques de ruptige las valeurs ancestrales. Dans un con-
texte ou la tradition prédomine, la capacité d’'wet@mn et d’adaptation de certains artisans
risque étre inhibée.

Si les améliorations techniques et la diversifmatides produits peuvent poser certains
risques, les stratégies mises en place par letpdgja ont cependant cherché a les limiter. Les
résultats obtenus sur les filieres contribuentraeaiter les legons des expériences menées sur
le développement des filieres agroalimentairestisiamales.
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VI. CONCLUSION : PROMOUVOIR LES FILIERES SECONDAIRE S EN
MILIEU RURAL EN PRIVILEGIANT DES APPROCHES
ENTREPRENEURIALES

Dans un contexte rural enclavé et soumis a desitéfilimentaires, générer de nouveaux
revenus est une condition pour le développememadnmue et la sécurité alimentaire de la

population. Dans la région Androy, développer désés secondaires est apparu comme une
opportunité d’accroitre et de diversifier les reyeule la population locale, a partir du constat
gu'il existait déja des interventions visant dieoent le développement de la production vi-

vriere.

C’est pourquoi le projet Idea a choisi d’'intervepéndant trois ans sur les filieres agroalimen-
taires et artisanales de la région Androy. La &gjiatemployée a reposé sur la mise en relation
des producteurs et artisans des filieres huildaie, artisanat d’art et apiculture avec des pe-

tites entreprises locales, et a permis le développé de la commercialisation des produits de
ces filieres sur des marchés extrarégionaux plosumérateurs. Elle s'inscrit dans une ap-

proche plus générale qui rejoint les approchesamgtion de chaines de valeurs.

Le projet Idea s’est inspiré de cette approche pigrsifier et augmenter les revenus des
artisans et producteurs enclavés dans une régiateren ciblant volontairement des filieres

secondaires. Sur trois filieres agroalimentaireargsanales de la Région Androy au sud de
Madagascar, les micro-entrepreneurs ruraux chalgds production ont été mis en lien avec
des petites entreprises locales chargées destéstplus intensives en capital et en technolo-
gie (transformation, conditionnement et commersaion). Ces entreprises collaborent alors
pour positionner leurs produits sur des marchégréds. Cette approche dynamise les filieres
et favorise I'accés aux acteurs les plus enclawdsrgouveaux marchés plus porteurs.

Les artisans et producteurs des filieres artisdizat, huile de ricin et apiculture de la région
Androy ont amélioré la qualité des produits, le$ dinersifiés, et ont valorisé leur origine
géographique ainsi que leur spécificité culturelles opérateurs économiques se sont posi-
tionnés sur les filieres en se formant aux techesgde transformation et en identifiant des
débouchés potentiels. Chaque acteur a détermin@rdesuffisamment rémunérateurs mais
compeétitifs par rapport aux produits du marche.

Cette collaboration a permis d’augmenter et derdifier les revenus des producteurs et opé-
rateurs économiques, et de positionner leurs pi®dur des marchés de niche plus rémunéra-
teurs. Elle a participé a la diffusion verticales dieformations sur I'ensemble des acteurs de la
filiere qui ont pu s’adapter aux marchés visés. Deniere descendante, les opérateurs
(proches des consommateurs finaux) informent lesav@ntrepreneurs sur les exigences du
marché et sur les nouvelles opportunités. De mardsecendante, les opérateurs sont directe-
ment informés par les micro-entrepreneurs de li@wmh des colts des matiéres premiéres et
des produits semis finis et peuvent rapidementagtat. Les informations nécessaires pour

rester compétitifs circulent alors plus facilementre les acteurs de la filiere qui peuvent

s’adapter selon les exigences du marché et lesatotes de production.

Cependant, si 'accés aux marchés extrarégionasbacteurs éloignés est facilité par la colla-
boration avec un opérateur dans la filiere, I'im&attion du projet a été nécessaire pour en
garantir la pérennité.
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Le premier niveau d’intervention consiste en I'ongation lIégére des producteurs, préalable
nécessaire pour envisager la collaboration avegpénateur. En respectant I'organisation so-
ciale traditionnelle, les producteurs doivent samger pour se répartir les volumes de produc-
tion plus importants et en faciliter leur commelisetion. L'établissement de régles équili-
brées entre les producteurs et artisans est indiapée a la pérennité du nouveau circuit de
commercialisation.

Le second niveau d’intervention consiste a facillidentification de I'opérateur et son intro-
duction dans la filiére. Le choix doit porter sur apérateur ayant les capacités financiéres
pour développer une nouvelle activité et connatskesnenjeux de la filiere. L'organisme in-
tervenant appuie la mise en relation des acteues d#finition contractuelle des termes de la
collaboration, et accompagne les producteurs ebpesateurs dans leur positionnement sur
les marchés extrarégionaux. Dans cette optiquegdiisme doit soutenir 'amélioration des
produits (qualité, prix, diversification) et appuyge renforcement des compétences de
'opérateur sur les activités de transformatiometcommercialisation du produit (formation
technique, recherche de débouchés, élaborationpi®ds de promotion).

La réalisation de tests de commercialisation estsgaire pour développer des produits adap-
tés aux conditions du marché. Si les producteuopétateurs n’ont pas la capacité financiere
pour en supporter le poids, les organismes doimeetvenir pour faciliter leur réalisation.

Enfin, la pérennité de la relation entre opéragtyproducteur est conditionnée par le maintien
des intéréts économiques pour chaque acteur. Laeniplace de relations commerciales ba-
sées sur la confiance, le respect de la quali®ydiimes commandés et des prix rémunéra-
teurs pour chaque acteur, doit étre accompagné&pganisme qui intervient comme média-
teur dans les relations entre acteurs de la fili€oaitefois, son intervention doit étre limitée
dans le temps afin de tester la pérennité desaeaét circuits mis en place.

La promotion de filieres agroalimentaires et arteédas secondaires de I’Androy s’est appuyée
sur une approche « chaine de valeurs » donnardlerprépondérant aux entreprises qui les
composent. Elle a permis aux artisans et productdes filieres huile de ricin, artisanat d’art
et apiculture qui n'avaient acces qu'aux marchésua peu rémunérateurs, de développer
aujourd’hui la commercialisation de leurs prodsits les marchés extrarégionaux. Cette stra-
tégie a eu des impacts concrets sur I'accroissedentevenus des petits producteurs ruraux,
de l'ordre de 20 a 30 %, parfois plus selon leserks. Elle a permis aussi la croissance et la
diversification des activités de petites entreprieeales en milieu urbain qui ont, suivant leur
chiffre d’affaires par filiere, généré de nouveamplois.

La collaboration avec les opérateurs économiqupermis aux producteurs d’élargir leurs
horizons commerciaux, de mieux comprendre le fonc&ément des marchés pour s’y adap-
ter. Dans une économie encore faiblement monégareéositionnement d’acteurs enclavés
sur des marchés éloignés joue un réle d’appregtssgtile et, en servant d’exemple, peut de-
venir moteur du dynamisme d’autres filieres. DansmEme esprit, d’autres filieres pourraient
alors étre développées dans la région, tellesepiélieres péche et petit élevage. La dynami-
sation de ces filieres contribuerait aux stratédesliversification des risques et des revenus
gue mettent systématiquement en ceuvre les popusadens les zones trés pauvres, et partici-
perait alors a la croissance économique de lamédlais ces stratégies d’'intervention venant
en appui aux filieres secondaires n'ont de senssgabes viennent en complément des inter-
ventions visant a agir sur les déterminants majdarééconomie de la région que sont les
productions vivriéeres.
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Le développement des filieres reste aussi condiéompar la capacité dadaptation et
d’'innovation des producteurs et opérateurs etdgnamisme face aux marchés concurrentiels.

Si les opérateurs économiques qui collaborent Bagproducteurs sont aujourd’hui moteurs
du dynamisme des filieres, les producteurs etaasisloivent acquérir les compétences néces-
saires pour négocier et diversifier leur partenatigxistence de structures offrant des ser-
vices non financiers d’appui aux petites entreprisntribue au développement des filieres en
apportant aux acteurs les informations et compétenécessaires a leurs activités. Elles per-
mettent aussi de fournir certains appuis technigtidéiganciers qui conditionnent la pérennité
de la filiére. En effet, tous les producteurs edrapeurs ne pourront prendre a leur charge la
totalité des codts liés aux activités nécessaimes maintenir le dynamisme de la filiere, telles
gue des prospections commerciales, la participatides foires et la production de supports
de promotion. Les producteurs et opérateurs poutmrs créer des partenariats avec ces
structures et recevoir des appuis complémentailesira propres ressources. Ces structures
sont donc essentielles pour dynamiser les filidas des zones marginalisées, et leur déve-
loppement est donc fortement & encourager.
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Le monde change, les fagons de travailler en coopération aussi. Au Sud comme au Nord, ef-
fervescence associative, libéralisation économique et décentralisations administratives renou-
vellent le paysage institutionnel. Les revendications Iégitimes des citoyens a plus de prises sur
leurs conditions de vie aménent a inventer des articulations originales entre démocratie parti-
cipative et démocratie élective. Pour rompre les logiques d’exclusion, pour assurer un acces équi-
table aux services et aux opportunités économiques, de nouvelles articulations entre Etat, mar-
ché et société civile sont a créer, et a consolider institutionnellement et juridiquement.

La Iégitimité d’actions de solidarité internationale est d'y contribuer, aux cétés des acteurs lo-
caux engageés dans de telles démarches. Mais le systeme d’aide favorise trop souvent les
modes, les impositions de problématiques, les solutions toutes faites. Coopérer aujourd’hui im-
plique de travailler en phase avec les dynamiques sociales, politiques et institutionnelles loca-
les, avec une exigence accrue en termes de qualité et d’efficacité a long terme.

Publiée par la Direction scientifique du Gret, cette série souhaite contribuer au renouvellement
de la réflexion stratégique et méthodologique sur l'intervention de développement et les pratiques
de coopération, a partir d’une réflexion critique sur les pratiques. Principalement issue des travaux
et actions menés au Gret, elle accueille volontiers des textes externes.

La collection « Coopérer aujourd’hui » est dirigée par Christian Castellanet.
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