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« L'efficience économique des organisations de pradteurs certifiées GlobalGAP est-
elle remise en cause par la nature du bailleur dana filiere litchi a Madagascar ?»

« Les pays en développement commencent a avoarigns probleme. Et la question des
normes prend une ampleur considérable. » (Pascaly,&inancial Times, 22 septembre
2007)

INTRODUCTION

Les débats autour des échanges internationauxtséeepassés ont mis l'accent sur les
barriéres tarifaires aux échanges mises en plane acadre des échanges de produits
agricoles (subventions a I'exportation, droits deuahes, quotas, etc.). Les puissances
industrialisées ont usé de ces instruments de girmtedepuis les années 50 pour la mise en
place de leurs politiques agricoles respective$a Auite de revendications et plaintes de la
part des pays en développement (PED) ou émergasdsharrieres tarifaires ont été jugées
distordantes et anticoncurrentielles et sont déaisrratrictement encadrées par des regles
établies par I'Organisation Mondiale du CommerceM(®): accord sur les obstacles
techniques aux échanges, accord sanitaire et @njtase (SPS), etc.

Depuis quelques années déja, de nouvelles disosssam sein des instances
internationales ont eu lieu autour des impacts diutne type de barrieres aux échanges : les
barriéres non-tarifaires. Il s’agit notamment desnmes et réglementations qui régissent le
commerce international. Les normes et réglememstpubliques obligatoires (accords SPS
du Codex Alimentarius, réglementations européenngs) fixent le cadre juridique a
respecter pour les échanges se distinguent desesoprivées volontaires (HACCP,
GlobalGAP, Nature’s Choice, etc.) créées par legeprises privées ou les ONG, et que les
forces de marché peuvent parfois rendre obligato@es normes sont mises en place a toutes
les échelles géographiques et concernent de nomglemaines : la qualité sanitaire des
produits, les bonnes pratiques agricoles de pramycle respect de I'environnement ou les
conditions sociales des travailleurs par exempds.¢haines d’approvisionnement qui mettent
en relation des acteurs (producteurs, fournissetrsacheteurs) extrémement dispersés
géographiquement s’organisent désormais, notampaunt les fruits et les légumes, pour
respecter les exigences phyto-sanitaires et lemewde qualité des produits établies par les
clients des pays développés (Dolan & Humphrey 2000)

Les normes privées sont souvent considérées cqmiumeexigeantes que les réglements
publics. Lorsqu’elles s’appliquent au commerce @RED et pays industrialisés, ces normes
sont susceptibles de modifier significativementtkrsnes d’acces aux marchés de ces pays.
Véritables barrieres a l'entrée sur les marchés pags développés, les normes et
reglementations sont susceptibles d’entraver leeldgpement de pays dont I'économie
repose encore largement sur les exportations agsicen particulier dans les nouvelles
filieres des produits horticoles a haute valeuut§e. Ces normes peuvent étre considéerées
comme de nouveaux instruments de contréle des tip&sade production et de pilotage de
ces filieres par les opérateurs aval (Jaffee & HerZ004). De plus, elles apparaissent comme
de nouvelles menaces d’exclusion des marchés mondies petits producteurs des filieres
des PED dans le cas ou ils n'arrivent pas a samstux exigences de ces référentiels
(Weatherspoon & T Reardon 2002; T. Reardon etOf19p



A l'instar de nombreux PED, Madagascar exportepteduits frais, fruits et Iégumes dits
de contre-saison vers les marchés européBepuis 2006, & la demande de certains acteurs
de la grande distribution européenne, les expansitenalgaches ont choisi de suivre les
exigences d’'une norme volontaire privée : GlobalGARmtialement développée par un
consortium de distributeurs allemands et anglais Eluro-Retailer Produce working group »
(Eurep), cette norme est désormais largement degegmulr les importations européennes de
produits frais. C’est un référentiel volontairevgriqui fixe les conditions de production, de
transport et de traitement des produits exportgsorte en priorité sur les bonnes pratiques
d’hygiéne, qui font I'objet d’un enregistrement sifigue, ainsi que sur la mise en place d’'un
systeme de tracabilité de la parcelle jusqu’au @emsateur européen. Dans la filiere litchi,
des efforts financiers, matériels et humains ingusg ont di étre mis en ceuvre depuis 2006
pour [linitiation de cette démarche par les diffdee acteurs de la chaine
d’approvisionnement, en particulier au niveau deslpcteurs.

Des groupements de producteurs ont ainsi été miplase pour I'obtention de la
certification GlobalGAP. Le groupement de productest un moyen pour les producteurs
d’'occuper une place plus avantageuse dans laefigér prenant en charge de nouvelles
fonctions (logistique, transport, vente directep plus, les OP permettent aux producteurs
d’accroitre leur pouvoir de négociation face augatateurs et aux institutions publiques, de
sécuriser leurs revenus via la contractualisation'accés au crédit. Les exportateurs
malgaches, qui ont choisi de passer par des oajams de producteurs pour faciliter la
gestion et réaliser des économies d’échelle, amtest aidé directement les producteurs a se
structurer et a acquérir les compétences nécessail@ certification. Dans d’autres cas, ils
ont travaillé avec des groupements formeés par dékelrs étrangers extérieurs a la filiere.
Ces deux types de soutien extérieur a la créatidiothanisation de producteurs se traduisent
par des bénéfices différents pour les producteersiones de ces groupements.

Dans le cadre du projet européen FP7 NTM Impact, gua pour objectif d’analyser
les impacts de ces barrieres non-tarifaires sur leommerce international entre pays
développés et sur la structuration des filieres agpoles des PED, la performance
economique des groupements de producteurs certifi@gra questionnée en fonction de la
nature du bailleur impliqué dans leur création.

La présente étude s’insére dans le projet NTM hautra en septembre 2011. A l'issue
d’'un premier travail bibliographique, j'ai contriéwa la préparation d'une étude quantitative
qui a débuté en aolt 2010 et porte sur 500 prodisctie litchi sélectionnés par rapport a leur
acces (réel ou potentiel) a la certification. Pélewars, des entretiens aupres des différents
acteurs de la filiere (exportateurs, collecteuenties techniques et ONG) associés a des
observations des pratiques et situations agricades, permis d’affiner le questionnaire
d’enquéte final. J'ai également travaillé a la igslon d’'une typologie des producteurs a
enquéter et participé a I'élaboration et a la n@seceuvre de I'échantillonnage. Enfin, jai
développé un questionnaire destiné aux organisatienproducteurs. La méthodologie mise
en place repose sur un travail de recensemeneetjdétes qualitatives aupres des leaders des
organisations de producteurs dans un premier tgrujssd’enquétes aupres de producteurs
membres de chacune de ses structures. Ce tragi@l@mplété dans le méme temps par des
entretiens semi-directifs avec les exportateursgaties travaillant avec ces OP depuis la
mise en place de la certification GlobalGAP en 2006

1 On parle de cultures de rente non traditionngltas ces produits par opposition aux produits déesqtion
« traditionnels » (cacao, café, épices,)et



Ce rapport débute par une description de la filidehi a Madagascar dans un contexte
mondialisé. L’étude de la place et des relationseeacteurs de la filiere permettra, tout
d’abord, d'identifier les acteurs dominants deil@re et les modes de coordination mis en
place pour la contrdler et ainsi de situer la pldee producteurs et de leurs groupements dans
la filiere. Dans un second temps, il s’agira de ridécles principales caractéristiques
economiques et sociales des producteurs de litettifiés et de replacer I'étude dans le
contexte du projet NTM et de celui de I'impact desmes sur les producteurs des PED.
Enfin, la réussite économique des groupements dedugteurs de litchi certifiés sera
analysée et comparé a la nature du bailleur im@liglans leur création et leur
accompagnement respectif ans une derniere partie.

1. Les petits producteurs de litchi désormais int&@s a une chaine de valeur mondialisée

Dans cette premiére partie, nous défendons l'iééendaquelle les producteurs de litchi
de Madagascar s’'inserent a 'intérieur d’une chamealeur mondialisée composée d’acteurs
dispersés géographiqguement au sein d’un marchéielawhcurrentiel. La distinction entre
lieu de production et lieu de décision caractéres filieres en général. Cette premiére
analyse repose a la fois sur des sources profesties et sur des données collectées lors
d’entretiens informefs de visu avec des professionnels de la filiere eande et a
Madagascar : la société Bioscope qui a aidé lardilia accéder aux exigences de la
normalisation, le Bureau National des Normes (BNA&) Madagascar qui fixe la
réglementation nationale sur les litchis, le Cefteehnique Horticole de Tamatave (CTHT)
organisme technique qui intervient en appui awdpecteurs de la filiere, le Programme de
Promotion des Revenus Ruraux (PPRR), le Centrdadftration Technique et Economique
(CITE), I'Union des Professionnels des Fruits egu@es (UPFL), ..

Dans ce chapitre, je pose trois questions : (a)lQs@nt les acteurs impliqués dans la
filiere litchi et quelles relations nouent-ils emteux ? (b) Quel(s) acteur(s) possédent le
pouvoir de décision dans la filiere et la contrdlerct par quel(s) instruments ? (c) Quelle est
la place des producteurs dans la filiere de litci@ette position peut-elle étre remise en
cause ?

A/ Analyse d’'une chaine de valeur mondialisé : caérthéorique d’'étude

Afin d’analyser la filiere et de définir le contextlans lequel les producteurs malgaches
interagissent aujourd’hui, on peut s’appuyer sur tlavaux de Gereffi sur les chaines de
valeur mondiale (« Global Value Chain ») initialethedéveloppés pour les produits
industriels mais aujourd’hui étendus aux chaine®-agmentaires (Gereffi & Lee 2009;
Palpacuer & Tozanli 2008). Cette approche s'insges l'organisation des filieres
commerciales internationales et en particulier Besedes filieres agricoles d’exportation
comme la filiere litchi. Elle vise les interactioestre les différents agents économiques en
amont et en aval de la chaine. Elle permet l'amafles relations de pouvoir entre acteurs et
I'identification de I'acteur ou des acteurs qui p&dent le pouvoir de décision dans la filiere
(Raikes et al. 2000) et tout particulierement deliEce occupée parles petits producteurs.
Cette approche distingue traditionnellement le§resade valeur pilotées par I'aval, c'est-a-
dire les distributeurs (buyer-driven chains) et tdmines de valeur pilotées par I'amont,
notamment par les transformateurs multinationaurodipcer-driven). Trés simple en
apparence, cette distinction est souvent assezildifa établir dans la réalité : il y a parfois
plusieurs pilotes, avec des niveaux de décisioférifits, qui se partagent le pouvoir de
décision et d’organisation (Ponte 2002). Qui plsts les entreprises qui contrdlent les chaines

2 Annexe V : Guide d’entretien avec les organisniesractures techniques de la filiére litchi



de valeur n’exercent pas toutes le méme niveauod&rGle et utilisent des instruments de
controle variés.

Cette approche cherche a expliquer, au sein dfiiere produit particuliére,
'organisation spatiale de la production, des égkanet de la consommation dans une
économie mondialisée. Ces filiere peuvent étre idénse comme des réseaux d’acteurs et
d’étapes de production et de commercialisatioresekntre eux, socialement organises et
géographiquement intégrés autour d’'une productiord’an produit (Gereffi 1994). Cette
analyse est réalisée en quatre étape, la strudmireroduction et de commercialisation
(structure input-output) la zone géographique covés la structure de gouvernance de la
filiere et enfin le cadre institutionnel local eternational fixant les conditions et politiques
favorisant l'intégration des différentes étapes ldefiliere au marché international. La
structure input-ouput et I'étendue géographiqudadgliere sont analysés a titre descriptif.
Dans I'analyse de la structure de gouvernancerd guestion d’étudier en détail les barrieres
a I'entrée et les coordinations entre acteurs @dirdéfinir le ou les pilotes de la filiere, ainsi
gue les instruments de pilotage. Enfin, I'enviromeat institutionnel mis en place autour de
la filiére fixe les conditions selon lesquellesagent contrdle un autre a travers les limitations
d’acces au marché ou a l'information permises (Her899).

Enfin, cette analyse permettra d’étudier les d#fifés instruments de contréle permettent
aux acteurs de la filiere d’exprimer leur pouvadirde replacer les normes par rapport au
contexte de la filiere et en particulier les relat entre acteurs.

B/ Structure Input-Output : description de la filié re litchi

Bien que basée quasiment uniquement sur la cuejlleg litchi est un produit tres
important tant en termes d’emplois et de devisessqo’en valeur, I'exportation de litchi
représentait 8,92% des exportations totales du pay006 (Composante CITE 2008).
Madagascar est le premier exportateur mondialtdei ers I'Union européenne (UE), avec
une part de marché d’environ 80% des importati@ette production est assurée par des
petits et tres petits planteurs-cueilleurs, quaiset, selon des estimations, 80 000 au total
répartis sur la cote est de I'lle. En comptant tasstypes d’emplois liés a I'activite, la
production occuperait, saisonnierement, pres denflikons de ruraux (MAEP/MICDSP,
2006).

B.1. Marchés européens du litchi et concurrents deladagascar

L’étude suivante est concentrée sur le marché éeromlu litchi, en rapport avec les
termes de référence du projet et avec la probléomatlaborée.

Lorsque I'on parle de marché du litchi, il fauttthguer tout d’abord deux catégories de
produit, le litchi soufré qui représente I'essdnties exportations et le litchi frais. Le litchi,
fruit qui ne murit plus apres récolte, est traite smufre apres récolte et conserve ainsi son
intégrité pendant son acheminement par bateawgééfrien 3 semaines vers I'Europe. Par
opposition, le litchi frais, généralement présesiégrappe (litchi branché), ne recoit pas ce
type de traitement et donc ne se conserve gque upelgurs. Il est acheminé vers I'UE par
avion et son prix est bien supérieur a celui dehiisoufré. Toutefois, les exportations de
litchi soufré par avion se font en début de campagmur « amorcer » le marché.

L’Asie, avec 95% de la production mondiale, egpriacipale région productrice de litchis
loin devant les pays de I'Océan Indien. C’est épalat la principale région consommatrice
ce qui explique la faiblesse relative de ses egpiorts. La production asiatique s’échelonne
de mai a juillet et ne rencontre pas la forte dedeaguropéenne qui s’exprime lors des fétes
de fin d’'année. Avec 24 000 tonnes exportés, Magtagareprésentait en 2009, 84% des



importations de litchis par 'UE, suivent la Thaitke avec 7% et I'Afrique du Sud avec 5% de
parts de marché. Le niveau d’exportation malgadmbte se maintenir d'année en année
malgré une légere augmentation des parts de masubéfricaines et l'apparition de
nouveaux pays exportateurs.

une production mondiale estimée a 2.3 millions de tonnes

ID-OUEST
OCEAN INDIEN

Figure 1.Les principales régions productrices de litchiles flux commerciaux — Source :
(Gerbaud 2010a)

La campagne d’exportation de litchis vers 'UE saaentre sur la période des fétes de fin
d’année (noél, nouvel an et le nouvel an chindi®ssentiel des exportations arrivent en
guelques semaines, a partir de debut décembregusagjanvier. Le litchi a en effet I'image
d'un produit festif pour les consommateurs européétar sa couleur rouge et son image
exotique, il y rencontre beaucoup de succes a pétiede de I'année, ce qui explique cette
fenétre de vente extrémement restreinte.

Les principaux concurrents de Madagascar sur lemdaeuropéen sont localisés dans
'Océan Indien, qui représente 90% de I'approvisEment total annuel en litchis de 'UE
(Gerbaud 2009a). L’Afrique du Sud est un des ppa@ack concurrents de Madagascar, qui
exporte a la fois du litchi frais et du litchi so&fpar avion et par bateau. Les litchis sud-
africains sont de qualité plus homogene que lekisitmalgaches. Les fruits y ont également
un diametre plus important. Cela s’explique enipagrar la structure de la production sud-
africaine dominée par des grandes plantations coomahes qui gérent des vergers de taille
importante. Tous ces facteurs expliquent que lesda vente des litchis sud-africains soient
généralement plus élevés que ceux enregistrésNbadagascar. De plus, il faut signaler que
I'Afriqgue du Sud n’est pas un pays ACP au contrdeeMadagascar et ne bénéfice donc pas
des mémes conditions d’acces au marché vers laér&ar contre, I'Afrique du Sud fait
partie du Commonwealth et posséde donc des liemsneociaux privilégiés avec le marché
britannique trés exigeant sur les normes sanita@resronnementales et sociales.



Litchi - Océan Indien
Exporiations vers I'Europe

Maurice
avion 116t/ 200t

)
Réunion
avion 239t/ 350t

Madagascar
bateau 19350 t/23 500t
avion 394 t/450t

Estimations / Sotir

Afrique du Sud
bateau3 015 t/1000t
avion 325 t/200t

Figure 2. Exportation de litchi de I'Océan Indien vers I'Eyre, campagnes 2008/2009 et
2009/2010 — Source(Gerbaud 2010a)

Deux autres pays de l'océan Indien exportent dihilivers I'UE en quantité toutefois
bien moins importante : I'lle Maurice et I'lle daIRéunion. Le cas de La Réunion est a part
puisqu’il s’agit d’'un département francais d’outner (DOM) qui est classé par I'UE dans la
catégorie des régions ultrapériphérique (RUP) qut partie intégrante de I'Union tout en
bénéficiant des fonds structurels notamment dardofeaine de I'agriculture. L’ile envoie
uniguement par avion du litchi frais et branchéeldsé « Label Rouge », destiné a des
marchés de niche (épiceries de luxe, restauratamtranomique) a des prix de vente trés
supérieurs a ceux des litchis malgaches. Maurigiee gpays ACP, exporte du litchi frais et
soufré par avion de qualité supérieure a Madagapoar satisfaire le méme type de marché
gue La Reéunion. Enfin, la production de litchi an2dmbique est actuellement entrain de se
moderniser sous limpulsion d’investisseurs sudtains pour l'approvisionnement de
marché local sud-africain (Southern Africa Globahtipetitiveness Hub 2005).

Litchi — Calendrier de production

M A M J J A S 0 N D J F
Chine
Inde
Talwan
Thailande
Vietnam
Népal
Bangladesh
Réunion
@ Maurice

B Madagascar
Afrique du Sud [ |

Australie®

M Etats-Unis
S8 Mexique

Israél
Espagne

* Australie : Queensland de début novembre a fin janvier et New South Wales de début janvier a fin février

Figure 3.Calendrier d’approvisionnement annuel des marchéadiaux en litchi — Source :
(Gerbaud 2008)

La demande européenne se concentre sur quelquss(fpance, Pays-Bas, Grande-
Bretagne, Belgique, Allemagne). Malgré quelquesateres d’exportation vers de nouveaux
marchés (Europe du Nord, Europe de I'Est, pays dilfeG Amérique du Nord), les
exportations de I'océan Indien restent extrémendépendantes de ces marchés d’Europe de
I'Ouest.
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Figure 4. Importations de I'Union européenne en litchis egtrammunautaires par pays
consommateur — SourcéGerbaud 2010a)

Les pays de I'Océan Indien tirent un grand avantigéda concentration de la demande
autour des fétes de fin d’année: les litchis mdigacarrivent a maturité systématiquement
avant les litchis sud-africains, seul concurrepbavoir fournir les marchés dans des volumes
importants. Malgré la crainte d’'une plus grandecpcéé des litchis sud-africains grace aux
recherches agronomiques qui y sont effectuées, dbeadar reste le leader actuellement vers
'UE. La précocité du litchi malgache est bien Bavage comparatif n°1 du pays par rapport a
ces concurrents.

B.2. Jeux d’acteurs dans la filiere litchi malgache

La filiere litchi malgache peut étre divisée en xiquarties : I'aval de la chaine est
organisé en Europe autour de gros importateursuite €t Iegumes qui vendent les litchis aux
principaux distributeurs européens ; I'amont declaine de valeur, & Madagascar, se
caractérise par des milliers de petits producteuisne possedent souvent que quelques
arbres. Ces producteurs vendent a une trentaixpatt&teurs malgaches en passant dans la
plupart des cas par des collecteurs professiomueton.

Collecteurs/
Producteurs Intermédiaires Exportateurs Importateurs/

Ea Grossistes
Vole aerienine GMS

AMONT—| | | | SAVAL
Fort de Marche de

= Tamatave ! i Rungis
MADAGASCAR Voie maritime EUROPE

Figure 5.Chaine d’approvisionnement simplifiee de la filiétehi malgache vers I'Europe

» La grande distribution européenne est le déboucim&ipal des litchis malgaches
pour les importateurs européens. Ces groupes ttddi®on européens achétent le litchi aux
importateurs le plus souvent sur le marché de deoRungis. lls laissent ainsi le soin aux
importateurs d’organiser toute la logistique d'aysionnement. En effet, pour eux, le
marché du litchi est uniquement un marché de nidisonnier qu’ils n‘ont pas intérét
economiquement a controler. Leurs exigences semidu au respect du systéeme de
tracabilité et bien sOr a la bonne qualité des &afsetés. On peut distinguer les groupes de
distributeurs allemands ou suisses des firmes diaeg notamment puisque ces groupes
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semblent plus attentifs aux procédures de qualit&d’leygieéne. Les discounters sont
egalement a classer a part de ses deux premid¢égouas.

* Les importateurs sont essentiellement européenstatnment francais. Ils sont trés
concentrés et plus ou moins regroupés en fonctes chmpagnes. Depuis 2007, ils ne
forment plus qu'un seul et méme groupe, le groupe Rlingis, qui regroupent sept
importateurs : AZ France, Helfer, Pomona, Dole, ukgrd, Sélection, Katopé (Malet
Azoulay) (MDP - JEXCO 2004). Il existe quelques ortpteurs indépendants allemands,
anglais ou sud-africains qui possedent des partsndeehé marginales par rapport aux
importateurs de Rungis. Il s’agit principalement ges importateurs engagés dans le
commerce international des fruits et léegumes. @egortateurs sont souvent également
engagés dans le commerce de la banane. Fournidsagtos volumes de bananes aux
supermarchés tout au long de I'année, ils utilisentéseau pour écouler leurs litchis en fin
d’année, comme une activité rémunératrice suppléiren lls vendent également leurs
litchis aux grossistes en fruits et légumes et dataillants. lls s’approvisionnent chacun
auprés de plusieurs exportateurs distincts a Matagaaupres desquels ils relaient les
exigences de leurs clients européens (tracabitiohtrole qualité). lls préfinancent la
campagne des exportateurs.

» Les caractéristiques essentielles des exportatleulischi malgache ont été définies
suite a des entretiens de visu réalisés en avuire2010 avec une sélection de treize d’entre
eux. Trente exportateurs operent actuellement aalam. Ces exportateurs sont regroupés
dans une structure : le groupement des exportatiutgchi (GEL), au sein de laquelle ils
décident des dates d’ouverture de campagne notam@es entreprises sont en concurrence
les unes avec les autres, notamment a cause dadartration de leurs clients européens. lls
travaillent tous avec des collecteurs pour leurpr@psionnements en litchi. Certains
travaillent depuis peu directement avec des predwst Dans les deux cas, les exportateurs
préfinancent généralement la campagne de cueill€es entreprise exportent d’autres
produits agricoles et non-agricoles le reste denkge. Dans la filiere litchi, les exportateurs
s’occupent du tri, du traitement au soufre deddrwu conditionnement et de la manutention
jusqu’au bateaux. Il s’agit de structures tres aliafes en termes de chiffre d’affaires, de types
d’activités et de professionnalisation. Certaingsctures sont ainsi tres éphémeres et ne
possédent pas de station de conditionnement prbpte.niveau de professionnalisation est
tres bas. D’autres au contraire traitent de grolsime et servent plusieurs importateurs
européens. Tous les exportateurs envoient leuits fpar bateaux et certains envoient des
litchis « primeurs » par avion en début de campaBnén, il est a noter que depuis dix ans,
certains exportateurs sont devenus eux-mémes pgaade litchi en plantant des vergers de
taille importante.

* Les collecteurs de litchi sont environ 3000 selore wstimation dans la région
Atsinanana (Composante CITE 2008). Quelques ungrd’@ux ont été rencontrés en juilllet
2010. L'on peut distinguer deux grands types déectdurs. Les collecteurs professionnels
travaillent avec un ou plusieurs exportateurs d&gael ils peuvent avoir un contrat de vente.
lls travaillent a chaque campagne avec un réseayrdducteurs de confiance qu’ils
préfinancent parfois et conseillent. Les litchisreprésentent que I'une de leur activité de
collecte parmi celles des autres cultures d’expiorta(girofle, vanille, poivre, café, ..) le
reste de I'année, qu’ils livrent ou non au mémeoetgieur. Ces collecteurs professionnels
sont ainsi basés dans la région de Tamatave taaste de I'année. Enfin, ils ne travaillent
gue pendant les deux semaines de cueillette pexpdrtation. Les collecteurs opportunistes
sont a l'inverse, uniquement actifs lors de la @aisle cueillette. lls ne travaillent pas
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forcément a chaque campagne en fonction de leyparomités. La base de leur participation
réside dans la possession d'un véhicule motorige diicheminer les litchis jusqu’aux
stations de conditionnement des exportateurs.eiglent aux exportateurs les plus offrants
par un systeme de file d’attente devant chaqueostae soufrage. IlIs ne possedent pas de
contrat de vente avec leurs clients, au mieux @sspnt des accords verbaux du jour au
lendemain. Ces collecteurs viennent de la régiod aleatave mais aussi d’Antananarivo.
Ainsi, ils ne connaissent pas forcément la régiamyesont présents que durant la durée de la
campagne. Cependant, beaucoup ont des attachdialiesrdans les régions de production de
litchi, voire des petites productions familialesidaertains cas. Ces collecteurs ne travaillent
pas forcément avec les mémes producteurs d’'unensais l'autre. lls se déplacent dans la
région en fonction des périodes de récolte et datunités respectives observées. Ces
collecteurs étant tres nombreux, il existe uneefadncurrence entre eux, au niveau de
l'achat des litchis notamment. Une fois la campadiexportation terminée, ils vendent
résiduellement des litchis sur le marché localwues marché d’Antananarivo a des prix bien
inférieurs.

» Les producteurs de litchi sont a la fois plantairsueilleurs. la production de litchis
est presque exclusivement assurée par de tres peiducteurs qui ne possedent souvent que
guelques arbres. Les données sur le nombre totgletiess producteurs sont aujourd’hui
incomplétes et sous-estiment généralement la &téltoleACP PIP 2009). Tous ces
producteurs cultivent une grande variété d’arbragidrs. Cependant, la cueillette de litchi
est une activité rémunératrice sans équivalent peweégion. Deux semaines de travail
peuvent fournir, I'équivalent d’'un mois de revemerfte des litchis). La grande majorité des
producteurs possede des arbres anciens (entre 5D aats), obtenus par héritage familial.
Ces arbres sont dispersés a l'intérieur des pas;ell des distances trés variables du domicile
des producteurs. Les arbres sont généralement qeetemus au cours de l'année et ne
recoivent aucun intrant. L’activité principale &strganisation de la cueillette, qui fait appel
a la main d’ceuvre familiale mais aussi a beaucapabailleurs saisonniers, généralement
issus des villages voisins. Ces travailleurs stwatrges de la cueillette, de I'égrenage, du
triage et du conditionnement des litchis dans lesigrs traditionnels (garaba). Ces
producteurs n’ont pour la plupart que peu de casagce du marché et sont dépendants de
la présence éventuelle de collecteurs. Différemi@ggories de producteurs ont pu étre
identifiées suite aux observations réalisées startain :

1. Les petits producteunsossédant des exploitations traditionnelles deeptille (0,5 a

2 ha, dont la plupart est exploitée en rizicultues)ec 5 a 20 de pieds de litchis, et ne faisant
la plupart du temps aucun entretien de leurs piang Tous ces producteurs (environ 85-
90% des producteurs de la région Atsinanana (CoampesCITE 2008)) rencontrent de
sérieuses difficultés en termes d’acces aux mogeri;lancement, a I'appui technique et aux
outils nécessaires pour améliorer leurs plantatiSasivent isolés, ces producteurs subissent
le mauvais état des infrastructures routieres dieumiural, qui rend difficile et colteux le
transport des fruits au port de Toamasina. De ite dait ils vendent aux intermédiaires
achetant a bas prix les fruits directement au gd)asoit ils vendent au détail sur le marché
local pendant la période de récolte. Dans les dmsx les revenus issus de la vente sont
faibles et la vente de la production n’est jamassueée d'une année sur l|'autre.
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Figure 6.Filiere litchi de Madagascar — Sources : Obsergas de I'auteur {Paizano 2009;
Beaujouan et al. 2004; Narrod et al. 2009)
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2.Les producteurs de taille moyenmmssédant plus de 20 pieds de litchis. On estime
gu'’ils représentent entre 8 et 14% des product@osnposante CITE 2008). Le litchi
est une activité trés importante pour eux. Cesumigairs commencent a entretenir leurs
plantations (désherbages, taillage). lls sont am@némbaucher de la main d’ceuvre
saisonniere pendant la campagne. lls vendent kecolte aux exportateurs, a des
collecteurs professionnels travaillant pour lesostgieurs ou enfin a des collecteurs
non professionnels qualifiés d’ « opportunistesu+ gendront ensuite a Tamatave.
Leurs litchis se vendent a des prix plus élevés cpuex des petits producteurs. En
dernier lieu, ils vendent sur le marché local fadkedébouché notamment en fin de
campagne d’exportation lorsque les quotas des &tpars sont remplis.

3. Enfin, les gros producteursossedent des vergers de 50 ha ou plus gérés mierena
industrielle. Ce sont généralement des sociétéduptdces, exportatrices ou
transformatrices. lls ne représentent que 1 a 2%@edploitants de la région Atsinanana
selon les estimations (Composante CITE 2008). Cesloiations industrielles
produisent la plupart du temps d’autres culturegesdée que le litchi (café, giroflier,
ananas). Les plantations sont gérées en parcelmeparfois mécanisées.

» L’apparition de groupements de producteurs estawodution récente dans la filiere.
La problématique de la création des organisatiangrmducteurs de litchi sera largement
développée dans la troisieme partie de cette étlidéagit de regroupement de petits et
moyens producteurs qui commercialisent les litpnegluits par ses membres. Elles recoivent
le soutien financier et technique de différentstgraires commerciaux ou non. Ces
groupements sont tres hétérogenes puisqu’il exis associations, des coopératives
d’association et quelques unions de coopérativagjssent a différentes échelles de décision.

Divers instituts techniques et de développemeritggzent au développement de la filiere
proprement dite aussi bien au niveau de la proolicfue de I'exportation.

Encadré 1 : Le Centre Technique Horticole de Tamatee

« Le centre technique horticole de Tamatave (CTHT) a été crée en 2001 avec I'appui
financier de [I'Union européenne. C’est une association interprofessionnelle a laquelle
s’adressent les importateurs, les exportateurs, les producteurs et tous les opérateurs
économiques de la filiere pour appuyer le développement des filieres horticoles tropicales
d’exportation.

Le CTHT répond aux demandes de recherche et développement de I'amont et de I'aval des
filieres horticoles. Les activités du centre sont trés diversifiées et couvrent tous les maillons qui
caractérisent les filieres d’exportation, de la production a la commercialisation des produits.

En amont, le CTHT intervient sur la relance et I'amélioration des cultures horticoles tropicales
par la production, la diffusion de matériel végétal performant et I'encadrement des
producteurs pour améliorer leur systéme de production.

Dans la cadre de I'amélioration de la qualité des produits exportés, le centre s’est spécialisé
dans les opérations post-récoltes et la mise en conformité des produits avec les exigences
réglementaires et commerciales imposées sur les marchés extérieurs. Un laboratoire d’analyses
compléte notamment ce dispositif d’appui. Le CTHT dispense également des formations
spécifiques, des audits organisationnels et des expertises techniques notamment pour répondre
aux nouvelles réglementations en matiére de sécurité alimentaire et de normes a I’exportation.

Sources(CTHT-CTCP 2008; Gerbaud 2008)

-11 -



» Le Centre Technique Horticole de Tamatave (CTHSuesI'encadrement technique
de la filiere aussi bien du coté de la productioe des activités d’exportation, qui permet la
vulgarisation des bonnes pratiques agronomiquésgiéniques sur la production de litchi.
Ce centre fournit des services, de la documentatiome expertise technique aux producteurs
et exportateurs qui en font la demandéndadré )L C’est aujourd’hui un acteur
incontournable de la filiere, source d’innovati@chniques (marcottage aérien, traitement au
soufre) et de vulgarisation technique a traversxa@mbreux programmes de formation. Le
CTHT apparait comme l'un des rares forums de ppaiion des producteurs de litchi
malgache a condition seulement qu’ils soient membesla structure.

* Le Programme de Promotion des Revenus Ruraux (PRRIR)les producteurs de
litchis en particulier dans les régions Analanjiret Atsinanana dans I'objectif de réduire la
pauvreté rurale par I'accroissement des revenuspdeducteurs et le renforcement des
communautés de base a prendre en charge leur gpeatent. Les objectifs spécifiques du
programme sont I'amélioration de l'acces des ptedus aux marchés et de la valorisation
des produits, l'intensification et la diversificatiagricole et I'acces a des services financiers
adaptés. Le PPRR met notamment en place des cdidgoegs au marché (CAM), des points
de collecte ou les producteurs livrent leurs prteddont les litchis. Afin d’améliorer le prix
de vente des producteurs par rapport a une vendts antermédiaires, le PPRR se charge
d’acheter les produits et de les revendre a degr@atpurs sans prendre de commissions si ce
n’est la déduction des frais logistiques.

* L'ONG américaine CARE participe par intermittencela filiere. Elle finance
notamment a la création de routes, de puits es@nce technique diverse qui bénéficient
aux producteurs directement ou indirectement peur production et leur accés au marché.
Actuellement, aucun projet n’est en cours auprgsrdéucteurs de litchi.

» Enfin, signalons que la transformation du litchi ere a Madagascar puisqu’elle
n'est effectuée que par une poignée d’opérateaisssus la forme de pulpe de litchi le plus
souvent pour les pays de I'Océan Indien, soit stiuerses formes conditionnées pour les
chaines de distribution locale. De par leur tréisléanombre, les distributeurs malgaches ne
jouent par ailleurs qu’un réle marginal dans la pagne de litchi a Madagascar.

* Tous ces acteurs sont réunis au sein d'une steuctmmune, la plateforme de
concertation des litchis (PCL) créée en 2006 atidtive du Litchi Action Plan (LAP),
programme de développement de la filiere élaboré lpagouvernement malgache en
concertation avec le gouvernement ameéricain. Csttecture est en charge d’organiser la
campagne (fixation de la date de début de cuelledtamment) mais a ce jour ne fonctionne
pas réellement.

B.3. La campagne d’'exportation malgache : forces éaiblesses

Les premiéres recherches de développement detlarewdu litchi ont eu lieu des 1961
avec la création de la station expérimentale ddi@ (district de Tamatave). Les premieres
exportations de litchi frais par avion ont ainsbdt dans les années 60 par l'intermédiaire de
'Union des Coopératives Fruitieres (UCOFRUIT), amgme semi-étatique. En 1988,
Madagascar exportait déja 1623 tonnes de litchis,fice qui situait le litchi loin devant les
autres fruits tropicaux exportés comme les mang@éstonnes) et les bananes vertes (44
tonnes). Le litchi constituait ainsi une sourcedégises importante au méme titre des filieres
phare de Madagascar qu’étaient le riz, le cafégitefle ou la vanille (Ministére de la
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recherche scientifique et technologique pour leetppement & FOFIFA 1991; Ministere de
I'Agriculture, de I'Elevage et de la Péche UPDRCEAN Consultant 2004).

L’accroissement des volumes exportés a débuté ded autorisation du traitement au
soufre des litchis a été promulguée par I'Unioropéenne. Les volumes sont alors passés en
20 ans de 2000 a plus de 20 000 tonnes aujourddatie pratique a permis un accroissement
considérable des volumes de litchis exportés eleleloppement de la filiere actuellement
observé.

Evolution des importations européennes de litchis en
provenance de Madagascar
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Figure 7.Evolution des importations européennes de litchipmvenance de Madagascar —
Source (Gerbaud 2010b)

Chaque campagne d’exportation commence par destekipns de litchis soufrés par
avion fin novembre (environ 450 tonnes en 2009/40iyies par une campagne d’exportation
par bateaux réfrigérés conventionnels qui rejoigheie dées la premiere semaine du mois de
décembre et enfin une campagne « bateaux contemejuispeut se superposer au non a la
campagne bateaux conventionnels. Le pays exportaogrenne 20 000 tonnes de litchi par
campagne avec des variations inter campagne inmpestaLors de la campagne 2008/09,
24 000 tonnes de litchis ont été exportées soiraaord pour la filiere litchi malgache
(Gerbaud 2009b). La campagne 2009/10 a marquét’de la course aux volumes observée
ces derniéres années. Un quota d’exportation (09tQf¥évues) a été mis en place par les
acteurs de la filiere malgache suite aux nombreommoentaires d’experts de la filiere
(Gerbaud 2009a; Gerbaud 2009b) mettant en évidandisproportion des volumes exportés
par rapport a la demande européenne, les quotasefiant une plus juste adéquation entre
offre et demande.
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Figure 8. Evolution des prix du litchi malgache sur le ma¥churopéen en fonction des
volumes exportés — Sourd&erbaud 2010b)
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Le volume des exportations malgaches de litchisgannté depuis 15 ans passant d’'un
volume négligeable a 20 000 tonnes. Ce volume cumesd ne reflete pas pour autant le
potentiel de production malgache actuel, qui egiuad’hui estimé autour de 80 000 tonnes
par les experts de la filiere, un recensement pigcis est cependant en cours. Cette
augmentation n’est cependant pas linéaire et nepdsi masquer les différences de tonnage
entre chaque campagne. En régle générale, aucamgagae de litchi ne ressemble a une
autre en termes de volumes exportés mais aussi hifles d’affaires enregistres,
d’organisation de I'arrivage ou de périodes d'exgiions.

Le succeés de la filiere malgache par rapport aceasurrents réside, on I'a vu, dans la
précocité de sa récolte, qui lui permet d’étre gné€n premier sur les marchés européens.
Cependant la filiere posséde d’'autres atouts iss@rds a mentionner. Ancienne colonie
francaise, I'lle entretient depuis des relationsewrciales toujours soutenues avec la France
et du méme coup avec I'Union européenne aujourdltes premiéres exportations de litchis
se sont développées vers la France, qui est tauppege jour le pays qui importe le plus de
litchi malgache et par ailleurs le plus gros consateur de ce fruit en Europe. Le commerce
entre les deux pays est facilité par cette prodérhistorique mais aussi par le partage de la
langue ce qui facilite les transactions. Les nommbreentres techniques, de recherche et
d’expertise francais présents sur place jouent eégaht un rble facilitateur dans
I'organisation de la filiere.

Madagascar possede en outre les avantages corfgdratiitionnels des pays en
développement : une main d’ceuvre nombreuse et @@euse permet ainsi de produire des
litchis a tres bas prix ; les activités de cueiletriage et transport étant tres demandeuses en
main d’ceuvre. Cette demande est d’autant plus tpéela campagne de cuelllette est courte.
La flexibilité de la main d’ceuvre est égalementatout important dans la compétitivité de la
filiere. L’'emploi de travailleurs journaliers a tAche permet aux producteurs de litchi de
s’adapter a la demande de leurs clients au jooule

Ces atouts ne doivent pas masquer les nombreugesltis qui perdurent dans la filiere
malgré différentes tentatives de professionnabtisates derniéres années. De gros efforts sont
entrepris par la filiere pour améliorer la quatis fruits exportés, car aujourd’hui les vergers
sont vieillissants, ce qui se traduit par une logténéité croissante de la qualité des fruits. Les
lots observés a l'arrivée a Rungis présentent alesi teintes peu homogenes et de petits
diameétres par rapport a ceux de ses concurrentg(@fdu Sud), ce qui a une incidence sur
les prix de vente. De plus, des lots sont régutierd refusés lorsque les fruits arrivent
abimés par manque de maitrise de la chaine du roipar dépassement de la limite
maximale de résidus (LMR) autorisée sur le soufefiliere a pris conscience de cela depuis
plusieurs années et tentent de répondre a ces llesuadentes : la création du GEL et de la
PCL, qui ont pour objectif de réunir les différeatseurs de la filiere pour homogénéiser les
pratiqgues et faire de I'objectif de recherche deglelité un objectif partagé par tous, en
témoignent.

Les problémes structuraux et les récentes crisktigpes’ subis par le pays ces derniéres
années ne facilitent pas les tentatives de prafesalisation de la filiére. La derniere crise en
date a eu pour conséquence le retrait des bailldersond engagés dans les processus
d’amélioration des filieres d’exportation. Les pierbes structuraux du pays impactent
grandement son niveau d’infrastructures. Le mauvdas du réseau routier malgache

3 Annexe XI : Situation économique et niveaux deefigmpement
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notamment ne facilite pas les exportations puiscgla augmente les codts de transport.
L’amélioration de la qualité des routes engendretiasi une augmentation de la productivité
du secteur commercial et celui des cultures deesetie 20% selon certaines études (Dorosh et
al. 2003). Ce facteur handicape la filiere litchi enéme titre que les autres filieres
commerciales du pays.

La filiere malgache dépend du marché européen epresente 95% de ses exportations
(Gerbaud 2008). Malgré une recherche de nouveatrnadres, peu d’alternatives existent
aujourd’hui. Les exportations aux Etats-Unis, aut@nsommateur de litchi semblent
impossibles pour le moment puisque le soufre estépsur la liste des produits interdits par la
réglementation américaine. De nouvelles technigidesconservation sont a I'étude, par
crainte d’'une interdiction a venir dans I'Union epéenne notamment. En effet, la société
civile a dénonce les risques pour les consommatkita pratique du soufrage sur les fruits,
la filiere raisin de table, qui utilise ce méme q#dé, a ainsi directement été mise en cause
récemment. Une interdiction du traitement sur maishtrainerait I'interdiction sur litchi
également.

Encadré 2 : Crises politiques et ralentissement da croissance

(Sources(World Bank 2010; Le Monde 201)0)

C/ Zones de production et zones d’étude

Le litchi est un fruit qui s’adapte a une diversit® contextes pédoclimatiques. Sa zone de
production s’étend ainsi sur toute la cote est @eldjascar du nord au sud ou le fruit trouve
des climats tropicaux chauds et humides adaptés dsn développement. La production

nationale était estimée a environ 200 000 tonnese €003 et 2006 (Composante CITE
2008). Quatre zones de production peuvent étringigies : au sud dans la région de Fort
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Dauphin, au sud-est autour de Manakara, au cestraudour de Tamatave et enfin au nord
autour de Diego-Suarez.

Diégo-Suarez

] @ Zone de production .

| ullf 100 % de l'export bateau
L@ 100 % de l'export avion
e ——

05 Mrorbrndava

Tuléar

Fort-Dauphin

L]

Figure 9.Carte des zones de productions de litchi et deotallsation des exportations
malgaches — SourcgGerbaud 2010a)

Ces quatre régions participent différemment aliaré d’exportation. Les litchis de Fort-
Dauphin, Manakara et Diego-Suarez ne sont pratignepius exportés. Quelques conteneurs
partent de ces ports chaque année en fonction pesrtanités. Ces zones de production
fournissent le marché local et la capitale Antanand

La zone qui produit pour le marché de I'exportatesh ainsi centrée autour de la ville de
Tamatave, deuxieme ville du pays et principal mtcommerce. La proximité du port de
Tamatave, pendant longtemps le seul port en edonate de I'lle explique en grande partie
le développement de cette filiere d’exportationuddes exportateurs de litchis sont ainsi
localisés dans cette ville, ainsi que de nombreuxiees permettant I'exportation des litchis.
Le port exporte de nombreuses autres denrées Egricomme la vanille, le girofle, la
cannelle ou auparavant la mangue et la banane verte

La zone de production pour I'exportation se répantiis précisément sur deux régions :
I’Analanjirofo et I'’Atsinanana. Elle s’étend du mbet au sud de Tamatave sur 300 kilométres.
Les districts producteurs principaux sont du nardsad ceux de Vavatenina, Fénérive-Est,
Tamatave II, Brickaville et Vatomandry. La régioa @lamatave se caractérise par un climat
tropical chaud et humide. Elle enregistre les [idutes pluviométries de I'lle (avec un hiver
pluvieux) ainsi qu’'une période cyclonique a risgué/ant la saison des pluies de décembre a
avril. Cette région principalement agricole se ctase par une forte proportion de cultures
de rentes (poivre, café, girofle, cannelle, ettdeefruits tropicaux (litchi, mangue, bananes,

* Annexe VIl : Géographie de Madagascar et zonaid&t
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etc.)sainsi que par une faible proportion d’élevagene production de riz moyenne pour le
pays.

La filiere litchi d’exportation repose donc sur umene geographique concentrée dans
'espace donnant lieu ainsi dans toute la région Tdenatave a des congestions tres
importantes durant la saison de cueillette. La n@isevaleur des litchis de la région de
Tamatave repose en grande partie sur I'organisatola filiere qui s’est mise en place dans
la région. Par ailleurs, cette concentration ggugrue permet de contréler d’éventuels
nouveaux entrants dans la filiere.

D/ Structure de gouvernance de la filiere

D.1. Barriéres a I'entrée a la production et & la @mmercialisation

» |l existe tres peu de barrieres d’entrée a la prtidn dans la filiere litchi. Les pieds
de litchi commencent a produire au bout de 4 arateignent leur production maximale au
bout de 10 ans. Les pieds de litchi sont en gérégas (plus de 20 ans) et peu entretenus.
L’activité de cueillette ne nécessite pas en odédechniques particuliéres. De plus, il n'y a
pas de variété identifiée réservée a I'exportatin;variété malgache étant issue de
croisements accidentels, il n’existe pas de diffées notoires entre les litchis produits dans le
pays en termes variétale. Le mode de productidriaié est biologique, c'est-a-dire qu’il n’y
a ni traitements phyto-sanitaires, ni d’engraisrehue colteux qui auraient pu constituer une
barriére d’entrée a la production. En régle géereilih’y a besoin que de tres peu de capital
financier pour commencer la cueillette, c’est le paur la majorité des producteurs qui ne
possedent que quelques arbres et qui n’ont pasneaale la main d’ceuvre saisonniere. Cela
explique qu’on retrouve a ce stade de nombreuxspetoducteurs qui participent au marché
d’exportation via les intermédiaires et les tramggas présents durant la campagne.

Cependant, la distance et surtout le temps d’achedes litchis aprés cueillette jusqu’aux
stations de soufrage et de conditionnement de Tearmaaemblent étre les seules conditions de
participation au marché et donc des barrieres fetlms. En effet, moins de 24 heures
doivent s’écouler entre la cuelllette et le sougrpgur garantir un bon aspect général du fruit
avant mise sur palette dans les bateaux. De ptus, fournir le marché européen a temps,
c'est-a-dire avant les fétes de fin d’année, leadégpes bateaux doit se faire début décembre,
donc tous les producteurs qui ne peuvent livreremps seront exclus du marché de
'exportation. L'isolement des producteurs de litdhs empéche de participer au marcheé
d’exportation et d’augmenter leurs niveaux de revelh y a ainsi en général une forte
corrélation entre I'isolement des producteurs et l@veau de bien-étre a Madagascar (Stifel
& Minten 2008).

Pour les exportateurs, les barrieres a I'entrée grdduction sont de plus en plus fortes.
Madagascar exporte en effet des litchis convenélenen gros volumes, qui nécessitent d’étre
traités au soufre pour se conserver lors du trahspes importateurs européens sont de plus
en plus exigeants par rapport a la maitrise de ¢ethnique. A l'arrivée en Europe, les lots
qui dépassent les LMR autorisées sont détruitssifia maitrise du soufrage apparait comme
une premiere barriere importante et nécessitedéegsionnalisation des acteurs malgaches.
Pour les exportateurs ne pouvant par respecterceeditions, d’autres marchés moins
exigeants existent, mails ils offrent un débouclke@ement moins important que I'Union
européenne.

® Annexe VIII : Présentation de la région de Tametavroductrice de litchi
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Un nouvel entrant qui souhaiterait participer &dapagne se doit de plus de trouver un
débouché commercial qui lui assure un emplacemaunt lpur cargaison dans un bateau. La
création d'un lien commercial avec un membre duwpeode Rungis est I'assurance de
pouvoir entrer dans la filiere pour les exportatenralgaches. Tout autre lien commercial
aujourd’hui ne garantit pas I'accés au marché etenpmlans les mémes conditions. L'offre
étant supérieure a la demande, les importateuridgis choisissent leurs fournisseurs. Cette
situation explique le nombre d’exportateurs extnémet variable d’'une année sur l'autre.
Une quinzaine d’exportateurs en relation avecngsortateurs de Rungis semble a contrario
étre des structures pérennes. Pour ces exportalesisbstacles a la production sont faibles
puisque les importateurs leur donnent des avareeaidment pour qu’ils puissent acheter les
litchis aux producteurs. En outre, ils doivent dehet traiter I'ensemble du volume exporté
alors qu’ils ne seront payés par leurs clients gjusieurs mois apres la fin de la campagne
entre mai et juin généralement.

* En ce qui concerne les barriéres aux échamgess sont extrémement importantes
puisque les importateurs européens sont regroupésem du groupe de Rungis. Ces
importateurs possedent une expérience indéniaklepierateurs malgaches et de la filiere en
général. Des relations de travail fortes existentree ces acteurs. Les importateurs
fonctionnent par des contrats avec les exportatpursont reconduits d’'une année sur l'autre.
lls sont en nombre limité et se « partagent » alesi exportateurs. Chaque importateur
travaille systématiquement avec plusieurs expartafela réciproque n’est pas forcément
vraie. lls font ainsi jouer la concurrence entre éxportateurs sachant que l'offre dépasse
largement la demande européenne. Les importateurst®uvent en situation d’oligopsone
au sien du groupe de Rungis puisqu’un tres faiblabre d’acheteurs (demandeurs) fait face
a un nombre important de vendeurs (offreurs). Desise situation, les acheteurs sont
capables de réduire considérablement les margesudeclients (i.e. les exportateurs). Dans
ces conditions, le groupe de Rungis controle adjbur la quasi-totalité des importations
européennes en provenance de Madagascar.

Les contraintes de la filiere malgache ont amesénhgportateurs a contréler la logistique
d’approvisionnement: ils affretent ainsi eux-mémes bateaux conventionnels pour la
campagne et décident des dates et lieux d’arrive®w des bateaux en Europe. lls sont
présents a Madagascar lors de toute la périoddargement du bateau afin de contréler les
opérations de chargement. lls attribuent ainsi @eplacements dans leur bateau a leurs
différents fournisseurs malgaches qui doivent refgpece quota ou du moins essayer
d’obtenir le plus d’emplacements possibles poursiéats de litchi.

Les importateurs contrélent d’autant plus cettasligue qu’ils préfinancent la campagne
des exportateurs malgaches par un systeme d’avdegesiement. Ces avances, calculées en
fonction des volumes de livraison espérés, permietéeix exportateurs de préparer la
campagne (achat de litchi, salaires des emplogéstibns de veéhicule ou de la station de
conditionnement, achat de cartons et de palettemlafillage, avances de paiement aux
producteurs pour qu’eux-mémes organisent leur lettel). Ces avances sont cruciales pour le
lancement de la campagne a Madagascar. C’est utieufité du pays car les entrepreneurs
locaux possedent en général peu de capital a stind&aine année sur l'autre.

Les colts d’entrée dans la filiere sont élevés pouimportateur isolé et la position
d’oligopsone qu’on peut qualifier de « naturel »ragard des économies d’échelle réalisées
créé une barriére a I'entrée aux échanges pountmuyel entrant. On peut ainsi citer le cas de
cet importateur allemand désireux de pénétrer leciméa mais contraint d’abandonner faute
d’avoir pu affréter un bateau. Cet exemple révaléalble marge de manceuvre dont dispose
un importateur individuel qui voudrait se lancenslde litchi et le pouvoir des importateurs
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groupés, résultant de leur maitrise de la logistigoar rapport a I'entrée d’'un nouvel
importateur potentiel.

* Les prix des litchis sur les marchés européens sottémement volatiles et
l'incertitude prévaut d’'une année sur l'autre cometest le cas en général pour les cultures
de rente. Les importateurs possedent une partsgemsabilité dans la fixation de ces prix.

Les prix en début de campagne sont extrémemeribaisaet dépendent en premier lieu
de la précocité des litchis. Cependant, en fonctienla stratégie d’approvisionnement
employée (nombre de bateaux affrétés par campagné¢ la répartition des lots par port
d’accostage, les importateurs peuvent influer austiucture de ces prix en faisant en sorte
gue I'offre rencontre la demande au plus pres.

Centrée sur les fétes de fin d’année, la demandditcld européenne n’est par
conséquent pas uniforme dans le temps. La dimimattmtinue de la demande apres les fétes
de fin d’année explique la diminution des coursen8e tout au long de la campagne. Au
début de la campagne, les seuls litchis présentdesmarché sont les litchis avion en
provenance de Maurice, La Réunion et Madagascar.I'Bxivée des bateaux réfrigérés, les
litchis de Madagascar inondent le marché europg@minant une baisse progressive des prix
de détail. Cette baisse peut étre éventuellemeateitrayée si la demande reste soutenue
(d’ou l'importance des politiques promotionnellesld grande distribution). Les fétes de fin
d’année passées, la demande de litchis chutejmanitaavec elle les prix de détail. Les litchis
sont alors vendus principalement dans les marchégak. L'écoulement des derniers lots de
litchis est d’autant plus délicat que la qualités dachis arrivés par bateaux réfrigérés
commence a se dégrader et que de nouveaux lotstcties lacheminés par conteneur
continuent d’arriver. Enfin, I'arrivée décalée ddmsemps de litchis en provenance d’Afrique
du Sud, de qualité plus homogene, peut égalemenmtritmoer & accelérer la fin de la
campagne. Malgré ces grandes caractéristiquesgaaoh des prix sur le marché européen
reste assez opaque et échappe aux exportateurscimedg
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Figure 10.Etude historique de I'évolution des prix hebdomagkides litchis malgache sur
les marchés européens par campagne depuis 2000reeS¢Gerbaud 2010b)

Sur le marché malgache, les prix ne sont pas codesi€xportateurs avant la fin de la
campagne et n'apparaissent pas la plupart du tetaps le contrat de vente d’'apres les
entretiens réalisés aupres des exportateurs. mstateurs sont ainsi payés plusieurs mois
apres la fin de la campagne (apres déduction dascas payées par les importateurs) en
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fonction des cours du marché auxquels leurs lot®tEnvendus. lls accusent les importateurs
regroupés de s’entendre sur les prix de vente Hf@B 6n bocard) au port de Tamatave. Les
éléments pour répondre a cette interrogation neamdisponibles. Mais, la pratique montre

gue les importateurs ne fournissent la pluparedupts ni détails du paiement ni de preuve des
volumes rejetés aux exportateurs.

En conclusion, les acteurs de 'amont de la filieeenblent en position de faiblesse dans
la chaine d’approvisionnement de litchi.

D.2. Prise de décision au sein de la filiere : qabntrdle quoi... et comment ?

* La structure de gouvernance d’une filiere c’esuttaité qui décide comment les
ressources financiéres, matérielles et humainet réparties et s'échangent le long de la
chaine d’approvisionnement (Greffai 1994). Pluségélement, c’est I'acteur qui détermine
les activités des autres dans la filiere, le plogvent par des relations non marchandes.
Différents niveaux de contrdles peuvent appara&iréonction des relations entre le pilote et
la structure de gouvernance mise en place. De plesiste différents moyens de contrdler la
filiere et d’exercer son pouvoir (Raies et al. 208bbon & Ponte 2005).

» Le faible nombre d’acteurs en aval de la filieréécune sorte d’oligopsone « naturel »
au regard des contraintes observées dans la c@pgrovisionnement. L’hypothese peut
étre faite que ce sont bien les acteurs européesnal de la filiere qui ont le pouvoir de
décision sur les acteurs de 'amont.

* Les importateurs décident du nombre de bateauatéffipar campagne et des dates de
départ (chargement) et d’arrivée (déchargemenBugnpe des bateaux. En plus de piloter la
logistique d’approvisionnement, les importateursfipancent la campagne d’exportation des
exportateurs malgaches. Ills mettent ainsi en pliecéorte barriere a I'entrée aux échanges
pour tout nouvel importateur isolé désirant enttans la filiére qui ne pourrait prendre en
charge cette logistique. Par rapport aux fournisseoalgaches, les importateurs par leur
logistique imposent les dates de chargement evdbsmes a exporter par fournisseurs
(quotas de vente) via la répartition des emplacésnpar exportateur dans les bateaux
conventionnels. Comme il y est difficile pour unpontateur isolé de mettre en place sa
propre logistique d’approvisionnement, il est daiif€icile pour les nombreux exportateurs
de gagner en pouvoir de négociation du fait de d&pendance sur la logistique a mettre en
place. Les importateurs sont en position de fomer x imposer » les prix de vente a leurs
fournisseurs. Bien que le chiffre d’affaire du litsoit faible pour un importateur de fruits et
légumes, il semble que les marges dégagees suodeifpsoient I'une des plus intéressantes
du secteur.

De plus, dans les filieres agricole et dans |l&rdifruits et légumes en général, on peut
noter I'importance des relations non contractueesre importateurs et exportateurs qui
travaillent depuis de longues années ensemble tettiennent des relations personnelles
autres que commerciales qui peuvent faciliter kssions commerciales et dans un certains
sens faciliter le contréle des importateurs suiliere (Macaulay 1963). Macaulay et McNell
ont en effet développé la théorie de contrats icglaels entre acteurs, c'est-a-dire qu’un
contrat se caractérise par des relations socidl@étpgue par des transactions discrétes
comme dans la théorie « classique » des contratdlallagascar, les entrepreneurs qui
réussissent le mieux dans leur activité commercailg en effet ceux ayant quantitativement
et qualitativement le plus de relations personsellela facilite 'échange d’'informations sur
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les prix et le marché, I'obtention de crédits conuiaix, la continuité des échanges dans le
temps et I'atténuation des risques supportés (emph & Minten 1999).

* La grande distribution est elle aussi extrémemententrée dans les pays européens
et notamment en France (Butte 1997). Les pratigaeda grande distribution dans la filiere ne
sont pas appréhendées dans cette étude mais sedesvimportateurs et des experts de la
filiere permettent de comprendre le niveau de &bmtque cet acteur exerce sur les
importateurs et donc la filiere en général. La deaulistribution demande des litchis aux
importateurs des litchis pour la période de Nodle Eouhaite obtenir des produits d’'appel
sans considération notoire pour la qualite. Cegemdes doivent étre suivies par les
importateurs, qui du coup, se retrouve en concaesar le transport du litchi notamment. Le
contrdle de la chaine d’approvisionnement parrtgsortateurs est donc limité.

Cependant, la grande distribution exerce un comtid@it relatif puisqu’elle n’a pas intérét
économiquement a intégrer les activités d’appromisement et de production au regard des
volumes et chiffres d’affaires marginaux du litgdar rapport a leurs activités. De plus, les
avances de paiement, nécessaires pour la filiere halgache, semble étre un frein a la prise
de pouvoir des supermarchés qui fonctionnent sayséeme des retards de paiement et non
sur des crédits. S’il y a un pilote dans la chait@provisionnement en litchi, il s’agirait
plutét des importateurs, bien que leur pouvoir laugrande distribution soit limité, mais le
pilotage peut en tout cas avec certitude étre gsadtaval de la filiere (buer-drivent).

* Les importateurs ne sont pas engagés dans desspuscd’innovations techniques,
dans la création de marques commerciales ou bies ldaproduction intégrée de litchi. lls
n'y ont en réalité pas vraiment intérét au regarthllle du marché du litchi. Selon un expert,
les invendus ou les litchis déclassés représerd@rn 25% des volumes achetés par les
importateurs. C’est donc plus rentable pour euxfalee du tout venant plutét que de
s’engager sur des processus de qualité.

L'innovation technique est laissée a la discrétienla filiere la filiére via I'encadrement
technique du CTHT soutenu par le PIP. Des tenttide création de marque par les
exportateurs malgaches ont eu lieu, comme la oredi la marque MADPREMIUM Litchi
par trois gros exportateurs. Certains exportatauegrent de plus la production de litchi a
leurs activités. Les exportateurs tentent de setstrer pour gagner en pouvoir de négociation
face a I'oligopsone d’'importateurs. Ainsi, le regpement d’une quarantaine d’exportateurs
en 2001 dans le GEL a cette ambition. A termesudmg aimerait gérer la logistique
d’approvisionnement a la place des importateurs peuibérer de cette contrainte mais cela
reste aujourd’hui des projets non concrétisés meste des projets actuels d’évolution de
leurs activité.

Le pouvoir de I'amont est ainsi extrémement limi€& ne menace pas seérieusement
'emprise de I'aval e la filiere sur la chaine daeur. L’environnement institutionnel de la
filiere permet de compléter cette étude.

E/ Cadre institutionnel de la filieére

Le contrble de la filiere litchi a d’abord été ex@par la coopérative fruitiere paraétatique
UCOFRUIT en charge de la commercialisation des ywtidns et de l'achat groupé
d’intrants. Cette structure a été démantelée danadre des politiques d’ajustement structurel
mises en place a la fin des années 90. La fili&ggt alors retrouvée sans réel encadrement
structurel.
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Les opérateurs privés étrangers ont permis le dppement de la filiere actuelle profitant
de la libéralisation économique du pays. Devantldgillance quasi-totale des opérateurs
malgaches en termes d’organisation de la filiees, importateurs francais de ont pris le
contrble des structures logistiques s’appuyantlesirelations commerciales postcoloniales
existantes entre la France et Madagascar. Ceperidanit laissé aux opérateurs malgaches
le soin d’innover et de garder le contrble des ape@ns jusqu’au chargement du bateau pour
I'Europe.

Les pouvoirs publics agissent comme facilitateur ragport a la filiere, en mettant en
place un environnement commercial adapté aux &esiveéxportatrices. Des exonérations de
taxes professionnelles pour toutes les entrepgigiesxportent plus de 90% de leur production
(zones franches) ont été mises en place par leegoement précédent. Les réunions de
préparation de campagne organisées chaque anndesparganes décentralisés (régions,
communes) constituent les derniers forums de paation pour les petits producteurs.

Aujourd’hui, l'environnement de la filiere évoluevexr Iintégration des filieres
commerciales comme celles des fruits et léegumessactaines de valeur mondialisés. Les
producteurs malgaches se retrouvent dans un emeno@nt concurrentiel. Des nouvelles
exigences de sécurité alimentaire et sanitaireliésapar les acheteurs européens lui sont
imposées a travers l'acquisition de normes. Faceaisgque d’exclusion du marché des
producteurs malgaches, de nouveaux acteurs emtaestla filiere. Il s’agit d’organismes de
développement publiques (USAID, MCA, IFC) ou priy@dP, ONG) qui poursuivent des
objectifs divers aupres des petits producteur® éear acces a la certification.

La chaine de valeur des litchis semble ainsi pesskes caractéristiques d’'une chaine
dirigée par les acheteurs (C.2/). Outre le respest réglementations publiques, la grande
distribution exige aujourd’hui le respect de cakides charges qui mettent I'accent sur les
bonnes pratiques agricoles pour garantir la sécggdhitaire des produits agricoles proposés
aux consommateurs européens. Ces normes et rég&ioes imposent de nouvelles
contraintes sur les acteurs malgaches, qu’ils devassimiler au plus vite pour pouvoir
continuer a approvisionner le marché européen. avets le cas de la norme privée
GlobalGAP, la section suivante explicite de manigétaillée les contraintes nouvelles qui
pesent sur les acteurs de la chaine de valeuisléchMadagascar.

2. Les impacts des normes sur les petits producteside litchi de Madagascar : I'étude

A/ Appliquer GlobalGAP dans la filiere litchi : les lecons des expériences passées dans
les PED

A.l. Les petits producteurs face aux normes privées

* Le nombre et la complexité des regles et normddiques a augmenté depuis les
différentes crises sanitaires observées dans lgs palustrialisés. Elles concernent de
nouveaux domaines (contréle des résidus de pessicitbs résidus de médicaments et des
contaminations microbiologiques) en Europe et atatsEUnis (Jaffee & Henson 2004). Les
évaluations des risques sont désormais réalisgessde parcelle grace a la mise en place de
systemes de tracabilités depuis I'exploitation (ipbrey 2008). Les exportations de fruits et
légumes vers I'Europe sont conditionnées par des\@® commerciales, sanitaires et phyto-
sanitaires publiques de plus en plus contraignantdamment avec I'application depuis fé 1
janvier 2006 du réglement CE 852/2004 portant sardxigences d’hygiene et de qualité
sanitaire des denrées alimentaires et du regle@iernt78/2002 sur la législation alimentaire
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générale applicable depuis I€ janvier 2005. Ce réglement est trés importantquiilsdonne
'obligation aux pays exportateurs de donner laupeede la salubrité des aliments plut6t
gu'aux pays importateurs. Selon le COLEACP, cesvalbes régles pourraient colter 3
milliards d’euros aux pays ACP alors qu’ils expatt® milliards d’euros/an de produits
agricoles vers I'Union européenne (CTA 2007).

» Les produits doivent en effet satisfaire non seelenaux réglementations des pays
importateurs, mais aussi a celles que fixent lesdg importateurs et distributeurs, souvent
plus complexes et plus séveres que celles des gmments (OCDE 2006; Henson & T
Reardon 2005). Les normes volontaires privées (Nu&@nt ainsi un réle grandissant dans
'économie agroalimentaire avec la globalisations dehaines d’approvisionnement des
supermarchés (Weatherspoon & T Reardon 2002). Biedent aussi bien sur les
caractéristiques des produits et que sur cellepaeessus de production. Le développement
des normes volontaires privées s’explique prineipant par la volonté de réduire les colts
des controles et des inspections internes et diatéles asymétries informationnelles entre
acheteurs et producteurs, suite & la diversifioatitondiale des approvisionnements, a la
responsabilité croissante des entreprises en matikr sécurité des aliments et a
l'intensification de la concurrence a I'échelle inatale et internationale (OCDE 2007).
Aujourd’hui, le respect des NVP a la base facdlt@tivient de plus en plus une condition
obligatoire pour I'accés aux chaines de valeur rradesl (OCDE 2007). Les normes privées
sont souvent plus contraignantes que les regletm@méapubliques. D’aprés une enquéte
réalisée auprés des distributeurs des pays de IE)@ticipation a I'Initiative mondiale sur
la sécurité des aliments (GFSI), plus de 85 % diailthnts déclarent disposer de normes
plus sévéres que les normes nationales, la moéidrd eux faisant état de normes beaucoup
plus séveresT@bleau ). Ce résultat est imputé aux protocoles de gesteota sécurité et de
la qualité et aux autres obligations spécifiqugdigpées par les entreprises (OCDE 2006) .

Tableau 1Comparaison entre les normes requises par lesltdétes et les normes publiques
— Source {(OCDE 2006)

Beaucoup Un peu moins | Aussi Un peu plus | Beaucoup
moins séveres séveres séveres plus sévéres
séveres

Sécurité 12 44 44

alumentaire

Environnement 22 33 45

Bien-étre  des 11 56 33

animaux

Travail 50 38 12

 Des voix se sont élevées récemment dans le cadi®ONEC pour dénoncer les
normes privées, percues comme des obstacles auaramdans le secteur agricole. De telles
plaintes permettent de prendre conscience de liitapoe que semblent prendre ces systemes
de normes pour certains pays en développementrésedtats d’'une enquétés réalisé aupres
des pays ACP exportateurs de fruits et legumes {@oleACP PIP 2009) montrent que les
entreprises considérent généralement que les Nwineodifficiles, voire trés difficiles, a
respecter en plus de faire appel a des investisgsmmportants. Ces normes privées
suscitent en effet des préoccupations concernactds aux marchés pour les producteurs des
pays en développement. D’apres des études de c@BHQ007), les petits exploitants
risquent de se trouver exclus des chaines de vaheundiales en raison des contraintes
humaines et matérielles quimpliquent l'applicatiaes NVP, et de leur incapacité a
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contourner efficacement les contraintes d'infrattices ou de services. Bien que des études
ont montré que les NVP conduisait a I'exclusion pletits producteurs africains des marchés
mondiaux (Dolan & Humphrey 2000; Fold & Gough 2Q0B)un autre c6te, I'exclusion des
petits producteurs peut étre « compensée » pared®lbi salarié dans les exploitations
agricoles industrielles en cas de verticalisatienlal production dans la filiere haricot vert
sénégalaise (Maertens & Swinnen 2009).

A.2. Application de GlobalGAP dans les filieres deRED

GlobalGAP est une norme privée collective qui iertie respect de bonnes pratiques
agricoles (GAP). Elle concernait au départ uniquanhes filiéres fruits et Iégumes mais est
désormais utilisée pour diverses productions amsat végétales (par exemple café, fleurs,
céréales et aquaculture). Ce référentiel a éti€ ipér des distributeurs anglais pour répondre
en partie aux exigences du Food Safety Act britmide 1990 et a I'harmonisation de la
réglementation européenne sur les résidus de jgestiqui ont fait suite aux différentes crises
alimentaires et nouvelles exigences des consomnsatau la responsabilité des distributeurs.
En 1997, I'Euro-Retailer Produce Working Group (EEF a été crée par 13 distributeurs
européens dans l'objectif d’harmoniser au niveawoméen les exigences des chaines
d’approvisionnement intégrées de fruits et léguneésle premier cahier des charges
EurepGAP a été mis en place en 1999.

Le référentiel est aujourd’hui largement utilisééchelle internationale et a engendré le
développement de référentiels nationaux basés esiredigences similaires (par exemple
ChileGAP et KenyaGAP). La norme EurepGAP a été pebée GlobalGAP en 2007
traduisant les ambitions mondiales du référentfal. départ, cette norme était exigée
principalement par des opérateurs britanniques o@ismence a étre aujourd’hui réclamée
dans d'autres pays européens. Le groupe est athaurélargi a des distributeurs, des
producteurs, des fournisseurs d'intrants et dearosgies certificateurs des pays industrialisés
et des pays développés. En 2008, 92 000 productianms le monde avaient obtenu la
certification GlobalGAP ce qui témoigne de I'évabut de cette norme.

Source (Ouma 2010)
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Les principales exigences de GlobalGAP concernees djuestions sanitaires,
phytosanitaires et environnementales a la diffaxatiautres normes privées, comme Nature
Choice (Tesco) qui prend en compte des aspectawoé@t ethiques dans son cahier des
charges. Un des exigences principales porte suadabilité de la parcelle au consommateur.
Les producteurs doivent également mettre en plét&ahtes infrastructures pour répondre
aux exigences de qualité et de sécurité sanitaless produits (local de stockage des
pesticides, hangar de stockage de quoi ?, WC,itéxcit’hygiéne) et mettre en place un
systeme de gestion de la qualité afin de documeeterdifférents pratiques agricoles
(Foodplus 2010). Enfin, les producteurs doiventfaee certifier de maniére individuelle
(option 1) ou collective (option 2) par un organgsoertificateur tiers accrédite.

De nombreuses études empiriques ont étudié le ssosad’adoption de GlobalGAP par
les petits producteurs des pays en développemamffii@m et al. 2007; S Asfaw 2007,
Humphrey 2008; Mausch et al. 2006). Ces étudedgsmuit que les codts de certification
sont notamment une limite a I'acquisition de latiieation (Graffham et al. 2007) bien que
des économies d’échelle soient possibles pourdmbés codts individuels (S Asfaw 2007).
Certaines études montrent que GlobalGAP condtgixalusion des petits producteurs (Dolan
& Humphrey 2000; Hatanaka et al. 2005). Le coUtlaecertification apparait comme
particulierement problématique pour GlobalGAP. Cegts additionnels sont soit des codts
limités dans le temps (investissements dans leasmiéictures de I'exploitation, les formations
et la certification) soit des codts récurrents t{fieation, gestion de la qualité, formations,
analyses) pour conserver la certification daneieps (Ouma 2010). Cependant, il apparait
gue les producteurs certifiés peuvent augmentes lmvenus significativementdbleau 2
(Mausch et al. 2006; S Asfaw 2007; Bayramoglu & @Gagmu 2009), augmenter leurs
productivité, leur acces au marché et diminuer éemsommation de pesticides le cas échéant
(Okello et al. 2007).

Tableau 2.Résultats économique des producteurs de tomates sewe de la province
d’Antalya en Turquie — SourcéBayramoglu & Gundogmu 2009)

Producer groups Cost of Gross product Net income  Benefit/
production  value (US $/ha) (US S/ha) cost ratio
(US $/ha)

Certified producers 31,7833 41,133.2 9349.9 1.29

Uncertified producers 33,3488 36,431.5 3082.7 1.09

Certified/ 95 113 303 118

uncertified = 100

Ainsi bien que GlobalGAP soit une norme volontagen développement est tel qu’elle
devient désormais obligatoire pour les productairtes exportateurs qui veulent exporter
vers I'Union européenne s'ils ne veulent pas étedus du marché ou du secteur dans certains
cas.

A.3. La certification GlobalGAP de la filiere litchi malgache

* Dans le cas des litchis vendus a Rungis, les irafmrts demandent la certification
GlobalGAP a leurs fournisseurs, afin de facilitar distribution des produits dans toute
'Europe, bien qu’'une partie seulement soit vendueles détaillants qui la réclament
(ColeACP PIP 2009). La filiere malgache a tentéépmndre favorablement a cette demande
depuis 2006. Faisant suite a une requéte du Groamtesies Exportateurs de Litchis (GEL) de
Madagascar, I'International Finance Corporationr(hee du Groupe de la Banque Mondiale)
a engagé un programme d’accompagnement de dewpresés exportatrices de litchi en
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2006 puis dix nouvelles entreprises en 2007 dard®maarche de certification GlobalGAP.
Neuf des dix entreprises ont été inscrites en @p#o(groupement de producteurs) de la
certification GLOBALGAP et une entreprise en Optidn (certification d’entreprise
individuelle). Letableau 3résume les caractéristiques des producteursiésrgh 2007 en
Option 2. Le processus de certification des enseprs’est poursuivi en 2008 et 2009 avec
l'aide du CTHT qui a réalisé I'audit interne desumelles entreprises volontaires.

Tableau 3Producteurs certifiés en 2007 en Option 2 par leggamme financé par I''FC —
Source (Samb 2007)éférence dans le texte

sy Nombre de Superficie totale Nombre de
Societes ; N
producteurs inscrite (Ha) parcelles

FALY EXPORT 72 33,46 189
GETCO 17 5,75 17
MADAEXQTICS 1 28,9 8

MALGAPRO 19 4,9 30
MASOANDRO 32 45 42
MCO TRADE 130 8,7 227
REXP 167 27,66 190
SCRIMAD 35 10,71 47
SODIAT EXPORT 275 28,5907 282
TROPICAL FRUITS 45 10,801 126

TOTAL 793 204,5 1158

» Des investissements financés par I'lFC et par ¥gmeateurs ont été nécessaires pour
pouvoir obtenir la certification GlobalGAP. Au nae des producteurs, 185 hangars de
collecte ont été installés pour le stockage tempoi@es productions, ainsi que 151 latrines
(WC) et pour le lavage des mains avant cueilldtr@eolte, 39 pompes a eau et 1 792 points
d’eau mobiles (jerricanes/fats ou bidons). Celamcerné un total d’environ 800 producteurs
qui ont signé des contrats de vente avec les etpars pour la livraison de litchis certifi®s.
Au niveau des exportateurs, des investissementsdayables ont été réalisés par toutes les
entreprises pour 'amélioration de leurs statioesdnditionnement. Un local de stockage du
soufre a été ameénagé dans chaque entreprise dispesitions particulieres ont été prises
concernant les équipements de protection individudes travailleurs (masques, bottes,
blouses, charlotte,).. Des box de soufrage étanches on égalementstdl@s, ainsi que des
vestiaires, WC, points d’eau pour I'hygiéne desdilteurs. Pour élaborer le systeme qualité,
des ingénieurs ont été embauchés en tant que szdpes qualité et auditeurs interne.

Un systéme de tracabilité a été mis en place aganides entreprises depuis la mise en
place de plaques d'identification jusqu’au codetrdeabilité sur les cartons de litchi. Enfin
diverses formations portant sur Les exigences etgpde contréle du référentiel GlobalGAP
'hygiéne a la récolte, I'hygiene en station de diibnnement, L'usage sécurisé du soufre et
la tracabilité. Au total 400 personnes intervendams I'encadrement, 807 producteurs et 4
546 ouvriers ont été formés (Samb 2007). Le CTHa &PRR ont notamment participé a ces
formations. Ce processus s’est achevé par l'adtidiel des entreprises par le certificateur
Integra qui a validé I'obtention du certificat pdi@nsemble d’entre elles.

» Le respect des référentiels proposés constitueutinddorganisation pour I'entreprise.
Les améliorations apportées peuvent entrainer destatielles économies qui sont
susceptibles de couvrir les colts de certificati@erbaud 2009b). Cependant, le travail
d’organisation inhérent a ce processus ainsi gekoft financier qui I'accompagne sont

® Annexe IX : Exemple de contrat de livraison dehis certifiés GlobalGAP producteur-exportateur
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apparu comme trés contraignant pour les exporgateatr les producteurs malgaches.
L’organisation nécessaire a la mise en confornatiiert des investissements considérables
notamment pour assurer la tracabilité des différdats de litchis par producteur et par
parcelle. A Madagascar, par exemple, certaineg@iges ont déclaré avoir investi jusqu’a
80% de leurs bénéfices en 2007 pour se conformeéfarentiel GlobalGAP (ColeACP PIP
2009). A long terme, les entreprises se plaignenéductions de leurs bénéfices, car les prix
n‘augmentent pas et le maintien de la certificatamiite cher, parce qu'il les oblige a
employer du personnel supplémentaire, plus quahffant des compétences techniques ou de
gestion.

GlobalGAP a été présenté au départ aux exportateumsne la condition d’acces aux
marchés européens qui allait devenir obligatoirejodrd’hui, cependant de nombreux
exportateurs ont abandonné la certification etinoent de fournir les marchés européens. En
effet, peu de clients réclament des litchis cédifa I'heure actuelle notamment pour le
marché francais, le plus important en volume. Desples exportateurs ont semble-t-il éte
décus de ne pas recevoir de primes de la part uls Ielients européens malgré les
investissements importants qu’ils avaient réalisitte déception a été en partie a l'origine
de I'abandon de la certification pas ces acteurs.

La filiere litchi est donc dans une phase de ttarset se démarque actuellement d’autres
exemples de filieres certifiees GlobalGAP puisqsedxportateurs semblent toujours pouvoir
accéder au marché méme sans la certification.

B/ Postulats et principales guestions autour de laertification de la filiere litchi
malgache

Cette étude s’inscrit dans le cadre du projet eegnpNTM Impact qui a pour objectif
d’analyser les effets des barrieres non-tarifag@sle commerce international des produits
agricoles. L'impact des normes sur les pays enldpgement est également étudié (Work
Package 7), via l'analyse des contraintes que sré&e barrieres non-tarifaires érigées a
'entrée des marchés européen et nord-américaih(dSotamment les normes privées — et
sur les exportations des pays en développemergieBig thématiques de recherche seront
développées autour des questions: (a) de I'évoludes normes privées, (b) des liens entre
normes privées et réglementations publiques, (&)diférents modes d’adoption des normes
privées, (d) de l'apparition de programmes publisir aider les PED a acquérir les
certifications et (e) des conséquences que cekeneing sur le commerce de produits agricoles
des PED. Une attention particuliere sera portée aa rdstructuration des chaines
d’approvisionnement dans les PED dans le but def@a¢ aux normes et réglementations en
observant les relations de pouvoir entre les diffes acteurs de la filiere. Enfin, les impacts
économiques de l'application des normes sur legegex agricoles et commerciaux seront
analysés.

Dans l'objectif de répondre au cahier des chargepmjet NTM, le CIRAD et ses
partenaires de recherche ont sélectionné troiseétdd cas distinctes pour évaluer I'impact
des normes sur les petits producteurs des payévatoppement.

Deux autres études de cas portent sur les filiéaeigot vert au Sénégal et mangue au
Pérou. Les mangues du Pérou sont exportées aslados I'Europe et les Etats-Unis. Pour
exporter vers I'Europe, les producteurs doiventiskdate a GlobalGAP de maniere
aujourd’hui quasi obligatoire alors que vers leat&tnis, la réglementation américaine sur le
traitement post-récolte des mangues par immersams dleau chaude doit étre strictement
respectée pour exporter. Le cas de la filiere mangermet de comparer les impacts des
normes et réglementations de ces deux marchéeswyrdducteurs de mangues. La filiere
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haricot vert au Sénégal est largement tournée Kdrson européenne. Cette filiere est
aujourd’hui engagée dans de nombreux processuertiication, GlobalGAP, Agriculture
Biologique ou Commerce Equitable, qui s'ajoutergréuellement aux normes publiques qui
encadrent I'utilisation des produits sanitaireplegto-sanitaires Ces trois études de filiéres
apparaissent donc comme complémentaires, bienlegp'sbient menées indépendamment les
unes des autres et cela permettra d'isoler différienpacts sur le développement des normes
et reglements en vigueur dans le commerce intemeilti

Encadré 3: Projet FP7 NTM Impact, Analyzing the efects from non tariff measures
(NTM) in the global agri-food trade

Sources{NTM Impact Project Team 2009)

La démarche d’étude de la filiere litchi malgacihenol en compte les particularités et de
la filiere et les attentes du projet NTM. Il s’agi¢ réaliser en particulier une étude sur les
changements de revenues et niveaux de vie desqtendsi de litchis certifiés GlobalGAP.

C/ Méthodologie : Mise en place de I'étude guantitave sur I'impact de GlobalGAP sur
les revenus et niveaux de vie des petits producteude litchis

L’étude des impacts de la norme GG sur les produstee litchis repose sur différentes
enquétes de terrain réalisées en France et a Mamagd®) une enquéte réalisée en France
aupres des acteurs de l'amont de la filiere (ma@%0® ; 2°) une enquéte auprés des
exportateurs de litchis réalisée a Madagascar (2040) ; 3°) une enquéte quantitative a
grande échelle réalisée aupres des producteurstote dertifies et non certifies (aolt-
septembre 2010) ; 4°) une enquéte aupres des saganis de producteurs (juin-juillet 2010).
Les difféerents membres de I'équipe de rechercherdjet ont été impliqués sur diverses

" Ce qui est trés rarement le cas dans la filiéchila Madagascar.
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taches en fonction d’un cahier des charges bienidé€’est 'ensemble de ce dispositif que
nous détaillons dans la présente section.

C.1. Etude de I'amont de la filiére : entretiens agc les importateurs

1. Méthodologie

Pour obtenir des informations sur les acteurs dudaala filiere, des entretiens ont été
meneés aupres des importateurs européens de [tekientretiens téléphoniques et de visu a
Rungis ont été menés par Céline Bignebat en jud0 avec plusieurs importateurs de fruits
francais et allemands qui commercialisent desitcle Madagascar. Les importateurs les
plus importants en termes de volumes de litchi cenaialisés ont été sélectionnés. De plus,
une attention particuliere a été portée sur leyragpnance ou non au Groupe de Rungis.
L'idée était notamment de comprendre les dispastéise importateurs faisant partie de ce
groupe et les importateurs « free-rider » qui emt sxclus. Le guide d’entretieha porté en
premier lieu sur les activitts commerciales de egdreprises (volumes de litchi
commercialisés, principaux clients, principaux fagseurs, chiffres d’affaires). Puis, I'accent
a été mis sur les modalités du déroulement d’'ungegne de litchi pour ces entreprises en
termes organisationnels, financiers et contractaelamment. Enfin, I'entretien s’est terminé
par le recueil des positions de chaque importgtaurapport au référentiel GlobalGAP. Les
raisons de leur exigence totale ou partielle oudhwgertificat ont été étudiées en fonction de
leurs marchés de vente, leur appartenance au gmepRungis et I'importance de leurs
activités de vente de litchis. Les relations queilgretiennent avec leurs exportateurs certifiés
et leurs exigences auprés d’eux ont été étudiées.

2. Principaux résultats

Les importateurs sont en concurrence entre eux lolivraison des distributeurs qui
réclament des litchis avant noél, ils y a alorsnagigtation des colts de transport a cette
période. lls possedent des contrats de vente @eexles distributeurs.

Les importateurs du « groupe de Rungis » ont urtrabrécrit standard avec leurs
fournisseurs malgaches. Les exigences des imporsaasiemands dont sont spécifiques, sans
contrats écrits, avec négociation du prix des @dmaents a chaque envoi, des conseils et
consignes apparemment plus réguliers. lls fournisse plus des avances de paiement a leurs
fournisseurs malgaches pour la préparation de n@pagne qui seront déduites du prix de
vente final.

C.2. Les exportateurs et leurs nouvelles relatiomsvec les producteurs.

1. Méthodologie

L’enquéte auprés des exportateurs de litchi makmgermet de comprendre plus en
détail le role d’'interface joué par les exportaseuCette enquéte a été realisée par Céline
Bignebat a Madagascar en avril 2010 et complété&@mi Proust en juin 2010

Dans un premier temps, il s’agissait d’identifies Exportateurs de litchi en activité dans
la filiere. Les disparitions et les créations dieptise étant tres fréquentes, il est ainsi diffici
d’établir une liste fixe. Cependant, le groupemedrts exportateurs de litchi (GEL) est
composé de 40 membres au jour d’aujourd’HuParmi ces membres, treize exportateurs ont
éte sélectionnés et composent notre échantillonsdlaction a été faite pour avoir des

8 Annexe X : Répartition des taches pour 'enquéingjtative réalisée auprés des producteurs dedlitc
° Annexe Xl : Guide d’entretiens avec les importasede litchi, projet NTM Impact 2010

19 Annexe XII : Liste des exportateurs de litchi meesbdu GEL en 2009 — Sources professionnelles
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exportateurs certifiés GlobalGAP, anciennemenifEéstGlobalGAP ou bien n’ayant jamais

obtenue la certification GlobalGAP. D’apres les smils de spécialistes de la filiere,

I'échantillon a été élargi afin de considérer |&@dents types d’exportateurs. lls traitent en
effet des volumes exportés tres difféerents et petuamsi étre distingués en fonction de leur
volume respectif de litchi commercialisé.

L’enquéte réalisée balaie plusieurs themes parsqjuiels (a) la description de I'activité
exportatrice de ces sociétés, (b) I'organisatiofajgrovisionnement, (c) les relations entre
les exportateurs et les importateurs, (d) lesioglatentre exportateurs et leurs fournisseurs
(producteurs ou collecteurs), (e) la descriptiors @entrats avec leurs clients et leurs
fournisseurs et enfin (f) I'adoption de GlobalGAPles changements en termes d’activités
gue cela a induit.

2. Principaux résultats

Les activités des exportateurs enquétés sont iréssifiées™ Le litchi peut ainsi
représenter entre 3 et 100 % de leur chiffre dieffaen moyenne. lls sont impliqués dans des
activitéts commerciales agricoles et non agricolesplus souvent des activités d’'import-
export, mais aussi d’autres activités (tourismecession automobile, etc.). Dans le secteur
agricole, ces sociétés sont notamment impliquées texportation d’épices (girofle, poivre,
cannelle) ou de café. La moitié de sociétés inggree sont également productrices de litchis
(et parfois d’autres cultures de rente) sur leuopres terrains. Une seule société transforme
ses litchis.

Toutes ses sociétés vendent sur le marché eurapées d'une douzaine d’'importateurs
répertoriés. La plupart ont fait des tentativesenées d’exportation sur des nouveaux
marchés, Dubai en téte. lls possédent des cordcaiis avec leurs clients qui fixent les
volumes a livrer et les principales exigences deslelients. Le prix des ventes des litchis
n’est, par contre, pas fixé par les termes du atntr

La plupart des exportateurs interrogés s’appronignt auprés de producteurs et de
collecteurs. La tendance semble allers vers unmenttion de I'approvisionnement aupres
des producteurs, réunis le plus souvent en assmtiau détriment de I'approvisionnement
traditionnel aupres des collecteurs. Les relatipngducteurs-exportateurs semblent tres
différentes en fonction des situations (présencecal@rat ou non, paiement en cash ou
différé). Les modes de sélection sont divers. Néansy I'importance du voisinage entre
producteurs est soulignée, les exportateurs sautairavailler avec des producteurs
concentrés géographiguement la plupart du temps.

Enfin, 10 exportateurs sur 13 sont certifies GIG#P et un souhaite le devenir 'année
prochaine. Depuis son acquisition aucun n’a abamél@100% GlobalGAP, mais la plupart
sont passés de l'option 2 (certification d’'une oigation de producteurs) a l'option 1
(certification des producteurs individuellementh gratique, cela veut dire qu’ils ont décide
d’'arréter de certifier leurs petits producteursmpaertifier uniquement leur production propre.
Les volumes de litchis certifiés ont ainsi diminoénsidérablement depuis le début du
processus de certification en 2006/07 jusqu’a reasmit. Seuls trois exportateurs continuent
de travailler avec des producteurs certifiés. Etrepua décision d’étre ou de ne pas étre
certifié GlobalGAP appartient totalement aux exgiers, les producteurs n'ayant jamais
leur mot a dire quant a cette décision. Cela veenpartie du fait que dans le cas de la filiere
litchi, les exportateurs et leurs partenaires amarfcé en totalité la certification de leurs
producteurs. Les exportateurs ont investi sur léamds propres ou grace a des crédits a taux
zéro contractés aupres des importateurs. Enffaptl noter que le processus de certification
de 2006/07 a permis aux exportateurs de rentrerekxtion avec les producteurs pour la

™ Annexe XlII : Caractéristiques générales des empeurs de litchi enquétés en avril et juin 2010
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premiére fois. Auparavant, ils ne s’occupaient deeréceptionner les litchis livrés par des
collecteurs et connaissaient que tres sommairel@gbntraintes de la production.

La certification GlobalGAP permet avant tout auxpestateurs d’améliorer le
fonctionnement de la chaine d’approvisionnementgénéral (meilleure efficacité dans
'organisation et la logistique). Par contre, cOter les pratiques des producteurs leur
apparait comme la principale difficulté au regatdndbmbre de salariés et des procédures a
mettre en ceuvre pour le respect du systeme debiiita

C.3. La place des collecteurs dans la filiere

1. Méthodologie

Trois collecteurs ont été enquétés a Antananativbamatave (juin-juillet 2010) afin de
mieux connaitre cette activité et de pouvoir corap&a relation producteur-exportateur et la
relation producteur-collecteul’ Cet échantillon n'a pas de vocation représentgtiviequ’il
s’agit de collecter des informations qualitativeglaat a la compréhension de la
problématique et a la compréhension en particdkela relation commerciale existante entre
un intermédiaire commercial comme les collecteerfitdhi et les petits producteurs.

Une des conséquences de la certification des petithicteurs est la mise en place d'une
relation commerciale directe entre producteursxpbrgateurs de litchi. Ceci pose la question
de I'éventuelle mise a I'écart des collecteurs.rltuation actuelle et leurs relations avec les
producteurs doivent donc étre mieux comprises déncomprendre les bénéfices et les
inconvénients éventuels obtenus par les producepsis qu’ils vendent directement aux
exportateurs.

2. Principaux résultats

Pour tous, la collecte de litchi est une activieéandaire mais trés lucrative. A chaque
campagne, ils louent des véhicules avec chaufguvent acheter des litchis en brousse pour
les livrer a Tamatave.

Les collecteurs peuvent soit avoir des accordsiwdaidon au jour le jour avec des
exportateurs fixes soit vendre au plus offranttribaillent uniquement pendant la campagne
d’exportation pendant laquelle ils embauchent adekers pour le chargement du camion.

Deux types de relations entre collecteurs et priedws ont pu étre identifiés. Le
collecteur ne connait pas les producteurs, il ésgite a des points de collecte mis en place
en brousse ou collecteurs et producteurs se ramcmour la transaction. La concurrence sur
ces points de collecte éphémeéres est trés inteniee les collecteurs. Parfois, les collecteurs
entretiennent une relation dans la durée avecrtafupteurs, a qui ils demandent I'exclusivité
sur les volumes qu'’ils produisent. Les collectaéservent par un accord verbal les litchis sur
'arbre avant la campagne. Les collecteurs peuf@mer leurs producteurs pour obtenir la
qualité de fruits qu’ils désirent et leur fourresipaniers (garaba) de conditionnement.

Tout ce travail a également permis de préparemgléte principale de cette étude, a
savoir I'enquéte quantitative aupres des produstdaditchi certifiés.

C.4. L’enquéte guantitative auprés des producteurde litchi

1. Méthodologie
L’enquéte porte essentiellement sur : les caratiguies des producteurs de litchis et de
leur plantation ; le déroulement de la saison ae&lyetion et de commercialisation de litchis
2009/2010 ; leurs relations avec leurs clients atnlise en place de la certification

12 Annexe XIV : Guide d’entretiens avec les collectede litchi
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GlobalGAP. En particulier, les themes suivants sdrdrdés dans le questionnaire : acces et
utilisation d’infrastructures spécifiques demandgaisGlobalGAP (hangars, latrines, pompes
a eau, etc.) ; amélioration des pratiques d’hygdeseproducteurs ; gestion du risque ; gestion
de la main d'ceuvre ; organisation de l'approvisement ; relations avec les clients ;
exigences des exportateurs ; santé et bien-étrenugwmges. En I'absence de données
antérieures & 20066 année d'introduction de la certification GlobalBAl'enquéte vise
également a recueillir des informations relativd&anée 2005. Ceci permettra de garantir
gue les producteurs certifiés et non certifiésfquont I'objet d’'une comparaison par la suite,
avaient bien des caractéristiques similaires erb 20n’'appartiennent pas a des populations
déja difféerentes lors la période de référence.

2. Principaux résultats
L'objectif était de recenser dans un premier lesdpcteurs travaillant avec les
exportateurs directement, en particulier les progElus ayant engagé une démarche
GlobalGAP. Huit exportateurs étant ou ayant étéfier GlobalGAP ont ainsi participé a ce
travail de recensement.
Dans un premier temps, quatre populations de ptedtgont été identifiées par rapport
a leur expérience de certificationapleau ¥

1. Les producteurs actuellement certifiés GI@?P : ils sont au nombre de 79 et
travaillent avec 3 exportateurs distincts. Dans greupe, on dénombre 4
organisations de producteurs et 38 producteursiohels.

2. Les producteurs ayant été certifiés GlobalGARis qui ont aujourd’hui abandonné
la certification : ils sont au nombre de 554. Onutpélistinguer deux sous-
populations : les producteurs n'ayant plus le fieai mais qui continuent a
travailler avec I'exportateur sans intermeédiairelest producteurs qui ont stoppé
toute relation avec I'exportateur depuis I'abandda certificat. Parmi cette
population, on retrouve également des organisatidas producteurs et des
producteurs individuels.

3. Les producteurs qui n‘ont jamais été certifié GIQ@#P mais qui travaillent
directement sans intermédiaire avec les exportte?61 producteurs.

4. Les producteurs qui n'ont jamais été certifié GIG®P et qui livrent leur
productions a des collecteurs : ces producteusonepas identifiables directement
par I'intermédiaire des exportateurs.

Tableau 4ldentification des producteurs de litchi parmi lgortateurs sélectionnés

Nombre de Nombre de Nombre de producteurs Nombre de Nombre .
. . . . . Production
Exportateur | producteurs total producteurs anciennement producteurs jamais d'associations de —
en 2010 GlobalGAP en 2010 GlobalGAP certifés en 2010 producteurs prop
1 30 30 0 0 2 Oui
2 275 33 242 0 0 Oui
3 30 0 30 0 3 Oui
4 100 0 100 0 1 Oui
5 220 0 72 212 ? Non
6 140 0 0 140 1 Oui
7 16 16 10 0 1 Oui
8 0 0 100 0 0 Non
TOTAL 811 79 554 352 8

13 Les données fournies par le ROR pourraient notragtére d’avoir des données de panel sur certains
individus certifiés.
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Par rapport aux populations de producteurs idéesfi il faut noter la tres faible
population de producteurs encore certifiés Globd&Gi fait écho avec la grosse population
de producteurs ayant abandonné la certificatiomiddp vague de certification de 2007. Pour
comprendre les raisons de ce changement de peljtips entretiens avec des spécialistes de
la filiere ont été menés pour compléter les infdrames fournies par les exportateurs. En 2006
et 2007, les exportateurs ont entamé un vaste groge de certification avec prospection
dans les campagnes afin de trouver des productandidats.

Encadré 4 : Mode de sélection des exportateurs dpsoducteurs GlobalGAP

Suite aux investigations menées sur le terrain en juin et juillet 2010 aupres des producteurs de
litchi certifiés ou non, les différents critéres de choix des exportateurs pour la sélection des
producteurs candidat a la certification ont été isolés.

Le nombre de pieds de litchis par producteur est ainsi un premier critére du choix des
producteurs pour la certification. Le colt de la certification étant proportionnel au nombre de
producteurs, les producteurs ne possédant que quelques pieds de litchi n’ont pas été sélectionnés
au profit des plus gros producteurs qui peuvent posséder jusqu’a 150 arbres pour réaliser des
économies d’échelle sur le processus de certification.

Géographiquement, les producteurs ont été choisis majoritairement dans le district de
Brickaville ou les litchis sont le plus précoces. Il faut en effet plus de temps pour traiter et
conditionner les lots GlobalGAP que les lots conventionnels et les exportateurs ont souhaité
obtenir leur volume GlobalGAP le plus tot possible. C’est également la zone qui en produit le plus
et la ol les fruits ont les plus gros diamétres. Concernant leur répartition, deux stratégies
distinctes : soit il y a eu concentration des producteurs pour des raisons logistiques soit dispersion
pour obtenir des litchis graduellement dans le temps et ne pouvoir réceptionner les volumes
progressivement.

La qualité des litchis des producteurs a été prise en compte dans leur sélection lorsque les
données été disponibles. Enfin, pour les exportateurs, il était préférable qu’un des producteurs au
moins dans un groupe sachent lire et écrire pour la documentation requise dans le cas de la
certification mais cette condition n’était pas jugé comme indispensable puisque la documentation
peut étre effectuée par le responsable production de I'entreprise.

Au bout d'une premiére campagne de certificaties,dxportateurs se sont apercus de la
disproportion des efforts financiers et humains semis pour suivre les procédures de
tracabilité (différenciation des lots de litchi)rpapport aux gains enregistrés (fort éloignés
des gains espérés au deépart). Les exportateurrorait interprété I'acquisition de la
certification GlobalGAP comme une assurance d’dbten gain supplémentaire et non
comme une nouvelle condition d’accés au marchépearmm Cette déception économique
explique en partie la décision de I'abandon de datification. Cependant, malgré les
difficultés et les incompréhensions observées clesz exportateurs, les importateurs
réclament toujours des litchis certifiés pour $atie leurs clients européens notamment
suisses et allemands tres demandeurs. Il sembie @loune pratique alternative ait vu le
jour. Aujourd’hui, les exportateurs restent cegsfi GlobalGAP en Option 1 pour leur
exploitation personnelle ou la gestion du systemdracabilité est beaucoup plus simple et
moins colteuse a mettre en place que chez les gisada. Ce qui fait qu’aujourd’hui, en
moyenne 5% des volumes exportés seulement soiftése@lobalGAP. Il apparait cependant
gue l'acquisition de ce certificat suffit a fairagser les 95% restants comme des litchis
certifies GlobalGAP. Difficile de comprendre commerla est possible et ou se trouve la
responsabilité entre exportateur et importateursp@€ut néanmoins souligner que le certificat
recu par les importateurs ne mentionne pas le wloentifié par exportateur (aucun contréle
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n'est donc possible a ce niveau). De plus, les adppde campagne soulignent que :
« l'accession a la certification GlobalGAP autorisgposition sur les emballages d’un logo
spécifigue ou linscription du numéro d’agrémenturi€usement, ces signes n'ont été
observés sur aucun carton ou aucune palette gattsegndlr 2008/09). Les opérateurs ont
fait valoir leur certification auprés de leurs ngtiennaires, en transmettant leur certificat pour
justifier de son obtention. Une amélioration ersens serait envisageable. » (Gerbaud 2009b)
Cet « oubli », volontaire ou non, permet certaineingeexpliquer cette situation. En tout cas,
peu importe les raisons, aujourd’hui, peu de petitslucteurs restent certifies a Madagascar
et cela aura des conséquences pour la construtgiontre échantillon. De plus, si ce résultat
se confirme, cela signifiera que la certificatiolol&alGAP n’est pas obligatoire pour la filiere
litchi & ce jour.

» La cartographie des producteurs certifiés

Des entretiens avec les exportateurs et les profesds de la filiere ont permis de
distinguer des zones de production plus précisgispientent notre enquéte de terrain. La
zone de production de litchi s’étend tout le loregal céte est du pays et en particulier la zone
produisant pour I'exportation. Toutefois, I'apprennement en litchis pour I'exportation ne
concerne que deux régions : I'’Atsinanana (TamatewBAnalanjirofo (Fénérive Estft

Cette zone de production peut étre subdivisée ar denes distinctes, A et B au sud et
au nord de Tamatave.

Au sud de Tamatave dans la région Analanjirofotroave les districts de Brickaville et
Vatomandry. Le district de Brickaville est le plgios producteur de loin, avec 20 000 tonnes
sur une superficie de 900 ha, et le rendement mizyetus élevé de la région, de I'ordre de
22,22 t | haTableau %. C’est dans cette zone qu’on retrouve la majoré® producteurs de
notre échantillon (environ 80 %). Les exportateons sélectionné en priorité cette zone
lorsqu’il a fallu sélectionner des producteurs plaucertification. Ce choix a été motivé par
'abondance de litchi, le calibre des litchis etplgécocité des litchis dans ce district. Par
rapport a GlobalGAP, le traitement de chaque Idividuel augmentant considérablement le
temps de traitement en station de soufrage démdsljitla préciosité des litchis apparait comme
un critere majeur et qui s’explique en partie paréxigences de la norme. De plus, cette zone
permet d’avoir des litchis primeurs, que les exgiexrs peuvent exporter en debut de
campagne sans les soufrer.

Tableau 5.Production de litchi par district dans la régionsitanana en 2005 — Source :
(Composante CITE 2008)

DISTRICTS Quantité (t) Superficie (ha) Rendement (t / ha)
Toamasina IT 6 780 856 7.92
Brickaville 20 000 900 22,22
Vatomandry 2150 430 5
Mahanoro 2 800 280 10
Marolambo 88 11 8
Antanambao Manampontsy 152 19 8
REGION 31970 2496 10.19

14 Annexe XV : Géographie de Madagascar et zone déétu
15 Annexe XVI & XVII : Cartes des producteurs ceg#iGlobalGAP en 2010 de I'échantillon
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Cette zone sud est complétée dans notre échangiloe district de Vatomandry, ou
deux exportateurs en particulier s’approvisionn€ldtte zone souffre de la distance qui la
sépare de Tamatave mais posséde des infrastructwigsres adaptées a I'exportation. Le
temps d’acheminement des litchis jusqu’a la statiersoufrage a Tamatave est un critere de
choix important pour les exportateurs puisque tehilitrop mar sera altéré par le traitement
au soufre qu’il doit subir. La pratique veut qus liéchis cueillis le matin soient réceptionnés
en début de soirée a Tamatave pour étre traitéldamst.

Au nord de Tamatave, dans les régions Atsinanan@nelanjirofo, les 20% de
producteurs de notre échantillon se répartissam e districts de Tamatave I, Fénérive Est
et Vavatenina. Cette zone semble avoir été démigas@uelques exceptions pres par les
exportateurs pour la certification GlobalGAP. Eit, fla récolte débute plus tardivement dans
ces districts et approvisionne les exportateursdenxieme semaine de campagne. Les
exportateurs s’approvisionnent tout autant darmofee nord que dans la zone sud, mais les
litchis GlobalGAP viennent principalement du sudiples raisons logistiques évoquées. Les
litchis du nord, bien que de bonne qualité comneoldignent de nombreux experts, sont des
litchis non certifiés que les exportateurs achesemtcollecteurs.

Cet échantillonnage nous a permis de faire cettmgre distinction entre les zones sud
et nord de la région en ce qui concerne l'adopdiena certification GlobalGAP. En outre, la
représentativité de notre échantillon et les avexpkrts techniques, peuvent permettre de
tirer cette premiere conclusion : la sélection pieglucteurs pour la certification s’est réalise
sur des critéres extérieurs aux producteurs atran@de de production. Cette conclusion est
importante puisqu’elle suggére que les populatid@sproducteurs GlobalGAP n’était pas
intrinsequement différentes des populations nonb&®BAP actuelle. En choisissant, des
populations non certifiés qui possédent les ménmacteristiques que les producteurs
certifiés, il sera possible en comparant les deopufations d’isoler les changements
economiques et sociaux survenus depuis l'acquisitie la certification par les petits
producteurs

e Le test des questionnaires

Encadré 5 : Observations au cours des tests du quiesnaire en juillet 2010

L’enquéte a été testée aupres de 3 producteurs de litchi, un producteur GlobalGAP, un
producteur anciennement GlobalGAP et un ne I’ayant jamais été. Ces enquétes de trois heures ont
permis de rendre le questionnaire plus cohérent avec les réalités observées sur le terrain. Des
observations d’ordre plus générales ont également pu étre faites.

Premiérement, les producteurs ne savent pas s’ils sont ou non titulaires du certificat
GlobalGAP, la plupart du temps ils croient I’étre alors qu’ils ne le sont pas. De plus, ils pensent
généralement que GlobalGAP et EurepGAP sont deux normes différentes qui ne demandent pas
les mémes exigences. Cela révéle le faible niveau d’appropriation du certificat et aussi le fait que
les exportateurs décident entierement de la mise aux normes de leurs producteurs et ne prennent
parfois méme pas la peine d’en informer les producteurs. Dans un deuxiéme temps, il a été
observé au cours de ces tests que les producteurs, malgré I'abandon du certificat, continue a
produire des litchis selon les exigences de GlobalGAP (lavage de main, entretiens des arbres,
utilisation de latrines, ..). Ceci car ils croient toujours vendre des litchis certifiés mais aussi parce
qu’ils ont assimilés les techniques apprises et ont pris conscience des bénéfices sur leurs
productions si bien qu’aujourd’hui, ils ne veulent plus revenir au systéme de cueillette
« traditionnelle ».
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Le questionnaire élaboré par les chercheurs a Mim®pa été testé sur le terrain en
juillet 2010. Cette phase de test a permis de taceaoet simplifier le questionnaire, de mieux
I'organiser et de voir comment les questions étgiencues par les producteurs. Par exemple,
il a été observé la difficulté pour les productedes comprendre I'entité parcelle pour la
production de litchi. Le raisonnement se fait suitdrrain par nombre de pieds et non par
hectares. Afin, d’avoir une bonne idée du volumeamluction d’'un producteur, il suffit de
demander le nombre de pieds qu'il possede, la ptamupar pied et le volume de production
totale exprimé parfois en garaba (panier) ou endsrselon les producteurs et leur facon de
vente. De nombreuses observations de ce type amigde clarifier le questionnaire qui a de
plus été testé dans son intégralité sur quatreugtedrs sélectionnés en juillet 2010 avant sa
validation finale.

» Méthode d’échantillonnage et présélection des piedus a enquéter

La population étudiée est celle des producteulgates destinés a I'exportation. La zone
d’étude porte sur les districts de Brickaville, Maandry, Tamatave, Fénérive-Est et
Vavatenina, qui sont les principales régions exgiodes de litchis. L’'enquéte portera sur un
nombre total de 500 producteurs de litchis, enguétdividuellement méme ¢s'ils
appartiennent a un groupement ou une association.

En l'absence d’enquéte pour la période de référ¢R065), I'échantillonnage est une
étape absolument essentielle pour la pertinendai@yse qui permettra ainsi de comparer
la situation actuelle de producteurs certifies @IGAP a celle de producteurs non certifiés
présentant des caractéristiques initiales simgaite nombre de producteurs a enquéter a été
réparti entre trois catégories distinctes iderggigar les travaux précédentsalfleau §.

Tableau 6Répartition des enquétes par type de productewnstifiés

Producteurs certifiés Producteurs non certifiés GlobalGap Total
GlobalGap en 2009/10
Producteurs jamais Producteurs
certifiés GlobalGap anciennement certifiés
GlobalGap
~70 ~ 200 ~230 ~500

a) Les producteurs certifies GG en 2009/2010

Dans un premier temps, les producteurs certifiéfsb@GAP en 2009/2010 seront
enquétés afin de connaitre leurs caractéristiquiiales (relatives a la période de référence
2005) avant de réaliser I'échantillonnage des prtalus non-certifiés. La population des
producteurs certifiés GlobalGAP étant restreinteist seront individuellement enquétés a
partir des données obtenues aupres des exportateurs

b) Les producteurs non certifiés GG en 2009/2010, mragennement certifiés

Dans une deuxiéme étape, les producteurs noniésmifi 2009/2010 mais anciennement
certifies GlobalGAP seront enquétés. Cette pomuriatompte environ 550 producteurs. Seule
une partie d’entre eux sera incluse dans I'écHantills doivent étre localisés dans les mémes
zones que les producteurs certifies, mais danwvitlages différents. En outre, la proportion
de producteurs non-certifiés enquétés dans chatrioes deux zones devra étre la méme que
celle des producteurs anciennement certifiés. Rample si 70% des producteurs certifiés
sont situés dans la zone sud, il faut que 70% dadupteurs non certifiés de I'échantillon
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soient situés dans la zone sdalfleau 7)De plus, les producteurs sélectionnés sont séués
une méme distance de la route que les productartsiés. Enfin, dernier criteres, les
producteurs devront étre dotés d’'un nombre d’arpreshe de celui des producteurs certifiés.
Par exemple, si 80% des producteurs certifiés GBbda ont plus de 20 arbres, on reporte
cette proportion dans I'échantillon des producteursiennement certifiés. Sur la base de ces
différents criteres, les producteurs anciennemeibbd@GAP ont été choisis parmi
I'échantillon & notre dispositioff.

Les informations obtenus lors des enquétes mengaesades producteurs certifies et
non certifiés permettront de faire la sélection pleglucteurs non certifiés qui représente dans
cette enquéte la population de référence.

Tableau 7Répatrtition des producteurs a enquéter par zonggahique

Zone A (Sud) Zone B (Nord) Total
Producteurs GG 64 10 T4
Producteurs ex-GG 195 35 230
Producteurs non-GG 170 30 20(

c) Les producteurs non certifies GG

Enfin, les producteurs non certifiés GlobalGAP serenquétés. La population des
producteurs non certifiés étant énorme, il s’adiemquéter les producteurs non certifiés dont
les principales caractéristiques initiales (rekediva la période de référence 2005) sont proches
de celles des producteurs certifiés. Ainsi, seal®ord enquétés les producteurs travaillant
dans le cadre d'une relation directe avec un eapeut (plutét qu'un collecteur). Ces
producteurs devront étre sélectionnés sur la basemiEmes criteres que les producteurs
anciennement certifies (zone de Brickaville ou Féeé distance a la route, nombre de pieds
possédés). Une premiére présélection des villagés eeraient susceptibles d’étre enquéter a
éte réalisée en fonction de la répartition de petelus par zone, en fonction de la distance a
la route et de la qualité de la piste (pour aves tkmps de trajet similaire jusque Tamatave)
et enfin en fonction de la présence d’'un coursud’€se dernier critére a été rajouté suite au
travail de terrain puisque la présence d'un couesud augmente la qualité du fruit et en
particulier son calibre (irrigation naturelle), ceitere ayant été pris en compte par les
exportateurs dans leur sélection des producteuts [m certification de maniére non
intentionnelle. De plus, les producteurs peuvernlisaet ces cours d’eau comme voie
navigable pour transporter les litchis si les gistent impraticables ce qui leur conférent un
avantage indéniable dans I'approvisionnentént.

L’enquéte a été confiee au FOFIFA qui est un ceuleerecherche malgache en
développement rural. Ce centre possede l'expériehcdravail du terrain et du travall
d’enquétes nécessaires a la réalisation d'unedalige. Toutes ses informations ont ainsi été
transmises a I'équipe d’enquéteurs en charge delsation de I'enquéte et de la création de
la base de données qui en découle sous forme denm@hodologique, cartes et listing. Par
ailleurs, a chaque étape de I'échantillonnage, ilam Isera réalisé afin d’affiner les choix de
I'échantillon. L’enquéte sera réalisée aux moisodtaet de septembre 2010. Cette période a
été sélectionnée puisque qu'a ce moment la, ledupteurs n’ont pas encore commenceé a
préparer la campagne de litchi et viennent de tegmia récolte du riz. La base de données
sera envoyée en octobre pour étre traitée éconignetnent par I'équipe du projet. La fin de
'étude NTM est prévue pour septembre 2011.

16 Annexe XVIII : Présélection des producteurs aneéenent certifiés GlobalGAP pour I'enquéte quaritieat
" Annexe XIX: Présélection des villages candidatsrpa recherche des producteurs jamais certifiés
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3. L’encadrement de 'action collective dans la fiére litchi & Madagascar

Les organisations malgaches de producteurs de btthété développées au cours du
processus de certification EurepGAP ayant eu l@nsda filiere.® Ce développement a été
rendu possible grace a I'engagement de plusiepessty’acteurs aupres des producteurs. i
s’agit d’'acteurs appartenant a la chaine d’apprawement (les exportateurs) ou d’acteurs
extérieurs a la filiere (des bailleurs et agenaagetbppement). Ces acteurs ont des objectifs
divers lorsqu’ils décident d’aider a la créatiomm’groupe de producteurs. Les exportateurs
poursuivent un objectif avant tout commercial puidg créent des associations pour leur
propre approvisionnement et donc pour leurs proprefice. Les acteurs n'appartenant pas a
la filiere commerciale sont plus dans I'assistaeteoursuivent des objectifs tournés vers la
réduction de la pauvreté et le développement séoomomique des producteurs. Ces deux
types de « philosophie » d’action sont susceptildlescréer des situations économiques
différentes pouvant étre illustrées a l'aide dexd®mple de la filiere d’exportation de litchi
malgache.

A/ Quelles places pour I'action collective dans unehaine d’approvisionnement de plus
en plus mondialisée, une analyse théorique

En 1966, Helmberger prévoyait que le développenwmntl’agriculture industrielle
conduirait au démantelement des organisations dedupteurs (Helmberger 1966).
Aujourd’hui, force est de constater que ce n’'est lpacas, il existe encore des organisations
de producteurs, que ce soit dans les pays développéen développement. Aujourd’hui
cependant, les chaines de valeur de plus en plasliaiisées posent de nouveaux défis aux
organisations de producteurs, et les gouvernenenkss bailleurs, acteurs extérieurs a la
chaine de valeur proprement dite, s’interrogentlsur maniére d’agir sans empiéter sur
'autonomie de ces organisations.

A.1. L'action collective, facilitatrice de la participation des petits producteurs aux
marchés mondialisés

+ Définition de l'action collective

Dans les années 60, les organisations étaientefopar les gouvernements afin de
contrbler les quotas de production et de distritaudaventions et intrants. Elles étaient vues,
par les producteurs comme des émanations des psupoblics et non comme des
institutions qui leur appartenaient (World Bank pD0Dans les années 80, suite au
démantelement des agences para-étatiques, lescgaoiise sont regroupés en association
bien souvent sans lien avec les organisationsmeses 60.

Les organisations de producteurs se sont dévelopg@idement dans les pays en
développement et concernent aujourd’hui plus der@bllons de producteurs dans ces pays
(Agro-info 2010). Ces organisations agissent aauvnational et méme international afin
d’échanger sur leurs pratiques et de porter leors guprés des organismes décisionnels
régionaux et internationaux. Elles ont des fondidiverses parmi lesquelles, la négociation
sur les marchés, la définition des politiques aes locales, I'amélioration du débouché de
vente et I'accés aux inputs, permettre I'apparit@ri’adoption des nouvelles technologies,
permettre la diversification des activités et emqfintéger les ressources naturelles.

18 voir I'exemple des OP de la filiére haricot veitéadagascar (référence ?)
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Différentes typologies des organisations ont é&élis dans la littérature. Parmi les plus
célebres, celle élaborée par Cook distingue siedygorganisations en fonction de leur
fonction économique (Cook 1993), ces organisatiomsntrant des étapes d’évolution
différentes (Cook 1995} Pour simplifier, trois types d'organisations penv étre
distingués : (a) des organisations économiqueséfendent les intéréts de leurs membres sur
un produit particulier, (b) des organisations daigayers, qui relaient I'opinion de leurs
membres auprés des décideurs politiques et (chmemisations multiservices qui répondent
aux attentes économiques et sociales de leurs reerebrcas de défaillance ou d’absence des
services publics. Ces organisations de productsams ainsi actives dans I'acces au marché
via la diminution des codts de transaction et I'eonation du pouvoir de négociation, I'acces
aux services publics et la représentation politideises membres (World Bank 2008).

* Fonctions économiques des organisations et évalutio

De nombreux avantages économiques semblent poéwartirés de la création de
groupements de producteurs quant a la participaionmarché de ces derniers. Les
organisations de producteurs peuvent en effet geamaux petits producteurs de participer
au marché plus efficacement. Ainsi, cela peut faeora réduction des colts de transactions
pour les producteurs liés a l'accés aux inputs ola &ente des produits, d’obtenir des
informations sur le marché plus facilement, d’avein accés facilité aux nouvelles
technologies et enfin de pouvoir entrer sur desché&s a haute valeur ajoutée (comme celui
des fruits frais, par exemple) et de soutenir lagaraison avec les grosses exploitations et
les entreprise d’agrobusiness (Stockbridge etQG3p De plus, étre en organisation, permet
la réduction des barriéres a I'entrée sur le mapthé les producteurs car cela augmente en
regle générale leur pouvoir de négociation vissade leurs acheteurs, de leurs clients et de
leurs intermédiaires (Thorp et al. 2005; Bijman 200En conclusion, dans un contexte
d’'imperfection des marchés (intrants, crédit, isfiractures ...), I'action collective semble
pouvoir partiellement lever ces contraintes en @étant aux producteurs de supporter les
frais de transports, les différentes barrieresioneres et d’améliorer leur acceés aux différents
services via le groupe (Markelova et al. 2009; Bijn2007). C'est le cas en particulier a
Madagascar dans les filieres fruits et legumesd@6P PIP 2009).

Vendre en association permet en outre d'utiliser meuveaux débouchés de vente a plus
haute valeur ajoutée (comme la transformation awohalitionnement) ou bien seulement de
s’émanciper du traditionnel circuit de vente auteiimédiaires. Les OP peuvent ainsi dans
certains cas devenir des fournisseurs potentiedssdpermarchés locaux en plein essor dans
certains pays en développement car elles sont epdb fournir des volumes suffisants et
satisfaire aux systemes de qualité requis pardadgr distribution notamment sur les produits
frais. De plus, ces acheteurs préferent souvewditler avec des groupes de producteurs plus
a méme de fournir des produits homogenes en tedmegsialité (Weatherspoon & T Reardon
2002).

Que ce soit dans les pays développés ou dans IBs IREnise en place de chaine de
valeur verticalisée a transformé la fonction pryade des organisations de principalement
horizontale vers une coordination plus verticalgjnfBn 2007). Dans ce contexte, les
organisations doivent ainsi répondre a de nouvealldgences en matiere de qualité des
produits. Dans le cas des fruits et légumes, quisnatéresse ici, les caractéristiques des

19 Annexe XX: Typologie des organisations selon Ce@ource : (Cook 1993) & Annexes XXI: Les 5 étapes
de I'évolution de la vie d’une organisation de Ceofource : (Cook 1995)
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produits et les résultats de bonnes pratiquesagsicexigées par I'aval de la filiere, seront de
plus difficilement observables (présence de p&&s;ipar exemple).

Cette provision de produits de qualité passe damaupe amélioration des pratiqgues des
membres de I'OP. L’organisation joue ainsi le rdevecteur d’informations en fournissant a
ses membres des informations quantitatives et tqtimés sur I'état du marché et en
établissant des relations contractuelles entreymstedrs membres et exportateurs (Pyburn
2007). L'organisation agit donc comme une centtééehange d’information, elle relaie la
demande des consommateurs finaux en termes deégaalpires de ses membres et elle
communique sur la qualité des produits aupres dasamnmateurs ou des acheteurs. Elle
facilite notamment la mise en place d’'un systemeaigréle de la qualité en faisant remonter
les informations de ses membres vers ses client$in,Eelle permet des échanges
d’'informations entre membres (coordination horiate) afin de garantir une homogénéité de
la qualité des productions (Van Huylenbroeck & \&mpen 2002). L'existence de
'organisation permet donc de lever les asymétdésformation dont font I'objet ses
membres et ainsi de limiter les colts de transacBien souvent, I'acheteur ne peut vérifier
les conditions de production des producteurs (aljue biologique par exemple).
L'organisation en devenant I'acheteur des prodldtge alors cette asymétrie. Par sa
réputation ou par l'acquisition de normes de géalitorganisation garantit également la
gualité de ses produits aupres de ses clientgrehaient ainsi les colts de transaction liés a
cette vérification (Bijman 2007).

De plus, elle supporte une partie des frais liéeeapect des exigences de qualité requises.
L’existence de l'organisation permet aussi de géeurle débouché commercial des
producteurs membres, qui doivent réaliser des tisgesnents importants alors que la plupart
du temps ils ne sont pas sdrs de pouvoir vendrs [@eduits individuellement. Elle sécurise
alors, par une meilleure coordination verticalerdacontre de I'offre de produits avec la
demande (Van Huylenbroeck & Verhaegen 2002).

En outre, I'action collective permet d’amélioreefficacité de la logistique de production
(stockage, triage, transport) par la coordinatiotieeses membres et de stimuler I'innovation
(Pyburn 2007; Bijman 2007). L’acquisition du nivediexpertise et de rigueur nécessaire aux
marchés des produits frais est alors possible (Mavia et al. 2009).

* Les conditions de réussite de I'action collective

L’action collective, malgré ses promesses, ne sempab étre synonyme de réussite dans
tous les cas (J.A. Berdegué 2001; World Bank 2008)agit, avant tout, d’identifier des cas
ou la création de groupements pourrait amélioreevenu des producteurs et dans quels cas
ces groupements ont plus de chance d’'étre vialdes th durée puisque bien souvent la
pérennisation du groupe est le défi premier qufrg@ux producteurs membres. Les théories
de I'action collective montrent en effet le caraetiéstable de ces structures.

Lorsque I'on a pour objectif de réduire la pauvreter des organisations de producteurs
n'est pas forcément utile dans tous les cas notarnswr des zones tres marginales, qui ont
des priorités plus urgentes que celle de la cotipargMarkelova et al. 2009). Dans ces
zones, que ce soit a cause de lisolement géographou structurel, il semble que la
participation au marché est bien souvent imposghigiquement et la mise en place d’'une
organisation de producteurs n'y changera pas gtande face aux défis structurels observés,
par exemple dans le domaine des infrastructuremgort, communication). Créer une
organisation semble étre pertinent lorsqu’il y érfection de marché (colts de transaction,
asymetrie d’information, ..) et lorsqu’il y a uneelle possibilité d’'augmenter les revenus des
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producteurs. Dans ce sens, I'absence de déboudmrémue réel est une cause de la
disparition des groupements (Markelova et al. 2009)

Des caractéristiques inhérentes semblent étreatsufs de réussite ou d’échec avéres.
Les groupes de producteurs de taille limitée sembheontrer une cohésion interne plus
importante car c’est plus simple pour chague menderese connaitre et de se surveiller
(Coulter et al. 1999). Les groupes trop nombreurkdent ainsi avoir plus de difficultés a
fonctionner et tendent plus a disparaitre que les (Graffham et al. 2007) puisque on se
retrouve dans le cas ou on retrouve le phénomermsEager clandestin. Des membres ne
participent pas aux activités de I'association wutprofitant des avantages commerciaux de
I'association (Cook 1995). Cependant, les groupesadle plus importante permettent des
niveaux d’économie d’échelle plus intéressantsir{@ellow et al. 1997). Afin de combiner
les petites structures cohérentes de base avécdesmies d’échelle des groupes importants,
le fonctionnement en fédération de petits grougegrdducteurs semble étre pertinent.

La possession d’'un capital social en commun, tomme le fait d’avoir déja eu des
succes lors de travaux collectifs précédents etoif @lonc I'habitude de travailler en groupe,
est souvent un autre facteur de succes de 'actitlactive (Bebbington 1996; Thorp et al.
2005). Ainsi, les groupes de producteurs ayant uiggaexpérience de travail de groupe ont un
avantage sur les autres car ils se basent suedles iIsociales locales déja existantes ainsi que
sur de la confiance mutuelle déja établie.

Enfin, dans la littérature, il y a débat aujourd’paur savoir si I’hétérogénéité de niveaux
et de conditions sociales entre les membres estamieainte ou un atout pour la réussite de
'action collective. Permettant d’instaurer un leship naturel et une mixité en termes
d’'idées, I'hétérogenéité des membres les obligaemdre plus de temps pour créer des
relations de confiance entre eux. De plus, lesctériatigues du leader de groupe semblent
plus ou moins importantes pour la réussite suilescas et les situations (Markelova et al.
2009).

La faculté du groupe a s’organiser et a se stracest également un facteur discriminant
pour la réussite de I'OP. La capacité du groupeéarcses propres regles est ainsi cruciale
pour I'adoption et la mise en application de cage® par la suite. Par exemple, dans les
années 70-80, les régles appliquées aux groupeesosur des initiatives gouvernementales
ont été établies et dictées de I'extérieur, au hkaider les membres a développer leurs
propres réglements. Cela a alors engendré une saus@mpréhension des réglements par
les membres ainsi qu’un faible sentiment d’apparee au groupe.

En fonction du type de produit commercialisé etntarché visé, les bénéfices de I'action
collective peuvent varier lorsqu’on considére lesuges de producteurs engagés dans les
cultures vivriéres, les produits frais ou bien ¢etures d’exportation traditionnelles (coton,
cacao ou café) (Poulton et al. 2010). Au contre@as cultures vivrieres de base, les cultures
périssables, qui présentent potentiellement a fealeur ajoutée, ont plus de chance de
permettre un retour sur investissement suffisant pallier les colts de transaction liés aux
frais d’organisation (Coulter 2007). Les groupesoatd’autant plus tendance a réussir que la
chaine de valeur a laquelle ils participent esglence qui revient a 'augmentation du
nombre d’intermédiaires. En effet, le marché d’eigitmon ou le marché national, bien que
plus difficile d’accés, offre des perspectives @déng plus intéressante que le marché local
(Markelova et al. 2009).

Enfin I'environnement extérieur au groupe sembte @n facteur de réussite de premiere

importance. La création d’organisations de produstee semble pas étre possible lorsqu’il y
a un environnement macroéconomique défaillant, g@@mple dans un contexte de crise
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politique ou de politiques publiques défaillant&adrp et al. 2005). Une bonne gouvernance
générale ainsi que la mise en place de lois écanamsiet juridiques limitant les colts de
formation du groupe, semblent étre des facteuitaimca la création de groupe.

A.2. L’action collective : une aide a la certificaibn pour les petits producteurs ?

L’action collective se justifie par le partage d’abjectif commun qui est dans notre cas
entrer ou rester dans le marché d’export a haueuvajoutée nécessitant par exemple le
rigoureux respect des normes sanitaires.

e L’acquisition de la certification est plus avantage pour un groupe de producteurs

Il a été en effet mis en évidence qu’individuellemdes petits producteurs ont plus de
difficultés a obtenir la certification (Humphrey @). Les colts de mise en conformité avec
la norme (nouveaux équipements : hangar, pompea,daanes, ..) et de certification sont un
frein pour les petits producteurs qui ne possefastindividuellement les moyens financiers
suffisants. De plus, 'augmentation de revenus résppar la certification ne leur permettra
pas d’amortir les investissements qu’ils doiverdliser pour y accéder. lls ont moins de
facilité a avoir accés a des formations sur ceveltes pratiques. lls ont également plus de
difficultés a établir la documentation, les proaésude tracabilité et d’obtenir les capacités
requises pour satisfaire aux exigences de Global@ARait de leur manque d’informations
due & leur tailler et a leur isolation dans cedaga. Enfin, les reglements de sécurité
alimentaire locaux sont peu développés et bien étognés des réglements internationaux a
respecter. Cela rend leur acquisition d’autant parapliqguée pour un producteur isolé.

La certification de groupe est moins colteuse ¢ @ux producteurs de se retrouver seuls
face a des procédures complexes en leur fournisssmtformations sur les exigences a
respecter pour accéder a la certification (Pybu@d72 Les membres obtiennent en général
plus d’aide technique et d’aide pour I'enregistraimet la documentation de leurs pratiques
grace a l'association. Par la coordination du geougs producteurs ont ainsi plus de moyens
en géneéral pour satisfaire aux regles du commeteeniational. Par exemple, dans le cas de
la mise en place d'une chaine du froid ou d'uneyst de transport adapté, des économies
d’échelle sont possibles via la participation agnaupement de producteurs (Narrod et al.
2009). Enfin, l'acquisition de la certification peet au groupe de gagner en crédibilité et
d’établir une relation de confiance avec le exgetes/importateurs nécessaires pour
pérenniser leur accés aux marchés internationaamsit surmonter les barrieres d’entrée sur
le marché (Pyburn 2007). Les exportateurs déclgremt leur part préférer travailler avec des
groupes plutdt qu'avec plusieurs petits producténdsviduels, pour diminuer les codts de
contrble et de mise en place du systeme de tragaf@iinowdhury et al. 2005). De plus, dans
les marchés nécessitant la certification, la ctéletinformations est centrale tout aussi bien
gue la signature de contrats formels, des colteadsaction élevés apparaissent alors dans la
collecte de ces informations, la négociation, letpge et dans le processus de négociations ;
tout cela implique la réalisation d’économie d'dhear I'action collective (Narrod et al.
2009).

Il ne faut pas cependant oublier que les assonmtiestent désavantagées par rapport aux
exploitations intégrées des exportateurs concefaacgrtification. Les petits producteurs de
haricots verts kenyans, membres d’association ntette moyenne trois ans a rembourser les
frais de certification contre un mois pour les exltions des exportateurs et douze mois pour
les grandes fermes commerciales contractualiséesplis, les producteurs d’association
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allouent en moyenne 3,5 heures par semaine ecpapaur I'organisation des activités liées
a la certification contre 0,1 heure pour les grani@mes contractualisées (S. Asfaw et al.
2008).

Food Safety Standards and the role of Collective Action.

Supply chain process Role played by collective action®

Pre-harvest Procurement of information about markets and the process of
contract formation
Dissemination of information relating to food safety standards
Undertaking lumpy investments

Production Procurement of cheaper inputs through bulk buying
Accessing extension services
Establishment of traceability systems
Maintaining a group monitoring system
Post-harvest and Collective marketing leading to reduced costs
marketing Grading and certification
Collaboration with marketing experts
Maintaining a group monitoring system

* Italics denote the roles played by collective action that specifically relate to food
safety standards or that are significant compared to traditional markets.

Figure 12.Rdle des groupements de producteurs dans l'adguisdes normes de sécurité
alimentaire — Source(Narrod et al. 2009)

En conclusion, I'action collective est requise dénsas du respect des régles sanitaires
car (a) il y a des économies d’échelle possible t I'application des normes sanitaires et
(b) l'application de ces normes demande des compésetechniques que les producteurs
individuels n’ont pas la plupart du temps.

» La certification GlobalGAP des groupements de pectelurs (Option 2)

La certification GlobalGAP est obtenue aprés unitaexterne du groupe de producteurs
(Option 2 du référentiel GlobalGAP) a condition dassociation possede un statut juridique
légal. Cette option a particulierement été utilipéer la certification des petits producteurs
kenyans vue dans I'exemple précédent.

Le principal avantage de cette option réside darfgit que le certificateur ne visite pas
toutes les exploitations du groupe. La régle vedil gnquéte chaque année seulement une
partie des producteurs membres du groupe, qusetalors des économies importantes sur la
certification et en particulier les frais d’auditerne, lorsque ceux-ci est a ses frais.

Cependant, pour vérifier que les organisationsrddyzcteurs ont les moyens de contrbler
chaque exploitation du groupe, elles doivent mettr@lace un systeme de management de la
qualité (SMQ) ayant pour objectif de garantir lacabilité, le contrdle qualité et l'audit
interne. Ce systeme permet a I'exportateur d’avoirniveau de controle suffisant sur les
techniques de production. Ceci doit étre documdalts un manuel SMQ adapté aux types de
production nécessitant la certification. Ce SMQ dede un bon fonctionnement général du
groupe avec un niveau d’autodiscipline élevé. Limpt2 demande aussi un niveau de
documentation plus complexe. L'option 2 ne rédirnsiapas totalement le pas a franchir pour
un producteur pour obtenir la certification (Humgh2008) et doit faire appel bien souvent a
de l'aide extérieure.

A.3. Action collective : roles des structures accopagnatrices et des bailleurs de fond

La principale différence entre les organisationssdas pays développés et dans les pays
en développement réside dans le fait que dansHBEs IBs organisations n’ont pas le capital
financier suffisant pour lancer des opérations reiamg et des programmes de contrdle de la
qualité et d'innovation. Pour cette raison, I'aEdérieure apparait nécessaire a la création et
a 'accompagnement des groupements de producteusspas seulement.
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» L’aide extérieure facilite 'accés au marché lorsdpu certification est nécessaire

La création d'un groupement de producteurs perrfegtcéds au marché des petits
producteurs, cependant I'action collective se farement seule. La plupart du temps elle
nécessite une aide extérieure. Ces partenaireepeétre soit des exportateurs, des ONG,
des instituts gouvernementaux ou des bailleursn Af vendre aux supermarchés ou aux
restaurants locaux, des régles doivent étre suigésst encore plus vrai sur le marché a
I'exportation ou les régles sanitaires et les narndéverses a respecter font de l'aide
extérieure une nécessité car elle fournit entreedetsupport institutionnel, les informations
et le support technigue nécessaires a la participaiu groupe a ces marchés (Chirwa et al.
2005). Cette aide extérieure permet ainsi aux predws de gagner en pouvoir de négociation
et d’'améliorer les termes de I'échange (Bebbindi®®6; Thorp et al. 2005).

Encadré 6 : Aide extérieure pour la certification GobalGAP des producteurs de
haricots verts au Kenya

ources (Humphrey

En particulier pour la certification GlobalGAP, lgwoducteurs font appel a des
partenariats public-privé pour obtenir I'informatiatechnique via le plus souvent des
formations de ces chefs de file en plus d’'un saufieancier adéquat. Ces partenaires
réalisent également des pré-audits pour prépasartripes a I'audit GlobalGAP. La création
des organisations de producteurs elle-méme indei$ dolts de transaction pour
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I'identification et la sélection de ces futurs meed) d’ou l'utilité de la prise en charge par
des agents extérieurs aux groupes. Parfois, mémsguld y a mise en place de groupements,
le colt de la certification peut rester prohibgidur les petits producteurs, ces partenariats
peuvent alors permettre de mettre en place desergigls locaux similaires (benchmark)
moins couteux pour les producteurs comme le Kenya@éh Kenya (Narrod et al. 2009). Ces
partenariats peuvent enfin agir également en faidanlobbying aupres des supermarchés
pour plaider le fait que les petits producteurst sapables de respecter les normes de qualité
(Narrod et al. 2009).

» Plusieurs types d’aides extérieurs : étude comiparat

Le recours a l'aide extérieure fait I'objet d’unnsensus des différents spécialistes dans la
littérature. Par contre, le recours a de l'aidebligpwe ou privée et la nature des agents
extérieurs impliqués restent en débat (Markelowa.e2009).

Premierement, I'aide peut venir du secteur pubiicles institutions gouvernementales et
paragouvernementales.

Auparavant, via la formation d’organisations pacangrnementales, les gouvernements
nationaux avaient tendance a s'impliquer financemet dans la structuration des
organisations de producteurs. Différentes critiqoesalors été émises, parmi lesquelles, le
fait que cette assistance publique freinait legstigsements privés. Elle fournit des services
qui ne sont pas gouverneés par la demande extédemedifficlement évaluables. Enfin, ces
organisations ne sont pas durables en termes éoquesn L’intervention de I'Etat ne semble
donc pas étre pertinente en ce qui concerne les dai participation au marché (DFID 2005).

Au Chili, il a été noté que les organisations soués par les pouvoirs publics,
lorsqu’elles ne montrent pas de réels signes dssitéuéconomique, deviennent de plus en
plus soutenues par ces agences pour une raisolesitep gouvernements ayant investis dans
ces structures, ils feront tous pour empécher oganeations de disparaitre pour ne pas en
payer le contrecoup politique par la suite mémesgoe I'échec des associations de
producteurs ne dérive pas directement d’une edesiservices publics (J.A. Berdegué 2001).

En conclusion, l'aide publique crée deux problenpemcipaux. Premierement, les
gouvernements prennent en charge financierementdesisations en difficultés, cela revient
a une externalisation de certains colts de I'oggdinn, ce qui a pour conséquence de
déconnecter I'organisation du contexte du marchééme parfois de créer des distorsions
(des fausses incitations) et d’atténuer les sigmndenmarché effectifs. Cela conduit a une
inexorable augmentation des subventions publictoat a une déconnexion progressive de
l'organisation aux réalitées du marché. Deuxiememdimitervention publique a pour
conséquence néfaste de masquer les problemesrdaniisation, les membres ne sont alors
plus capables de tirer les lecons de leur errecelatest donc voué a se répéter.

Aujourd’hui le réle du secteur public évolue en @opagnateur et facilitateur de la
création de groupes ; par exemple, en restaursiimigerfections des marchés du crédit et de
celui des inputs pour les plus pauvres ou par tetcaction de politiques publiques adaptées
(Narrod et al. 2009). L'action publique se doitrdaniére générale de créer I'environnement
economique adéquat a I'accession des petits preaischux marchés internationaux. Ainsi,
les conséquences des changements politiques siyrlemiques d’organisation sont réelles et
on observe gu’il existe une liaison directe entresesture démocratique et dynamiques
d’'organisation du milieu rural. Les organisatiorgrieoles africaines traduisent ainsi des
tentatives inégales et souvent incertaines d’atiapta des environnements économiques et
institutionnels en profonde mutation (Markelovalet2009).
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L’aide peut également venir du secteur privé etl’éeportateur en particulier ou de
I'entreprise commerciale qui achéte les produitgraupement de producteurs.

Le développement basé sur le secteur privé ou mdrkent apparait étre efficace pour
fournir les services adéquats car plus en phase @awe culture commerciale, en fournissant
des services payants plutdt que subventionnés.li3e @épendre d’'un exportateur assure le
groupe d’avoir un débouché commercial sir mais diutre c6té le rend dépendant. En
général, l'aide du secteur privé a la création aeigement a lieu lorsqu’il s’agit de lui faire
satisfaire aux regles de qualité et de sécuritétasees nécessaires a la participation au
marché. Cette aide conduit a l'acquisition des mwnet certifications le cas échéant
(Markelova et al. 2009).

Mais bien souvent, le secteur privé semble incapdel fournir les mémes niveaux de
services que les institutions étatiques a cause coéss élevés, de la dispersion des
bénéficiaires et des faibles perspectives de greBtomptés. De plus, si la fourniture de tels
services est conditionnée systématiguement a umartle préalablement existante, il y a un
risque de voir uniqguement les producteurs déjdesararché en bénéficier et la mise a I'écart
du marché des autres producteurs des zones plugnalas (Miehlbradt & McVay 2003).
Ainsi, les régions les plus accessibles, montrae¢ diveaux de productivité eéleves
participeront au marché tandis que les zones meligfes en seraient exclues (Poulton et al.
2010). De plus, les acteurs commerciaux, déja ergydgns la filiere ont de grande risque
d’entrer en conflit d'intéréts avec le groupe dedurcteurs (Markelova et al. 2009). Enfin, les
exportateurs ont, semble-t-il, plus de difficultéfadre respecter une bonne discipline de
groupe ce qui crée des conflits divers. Lors duc@ssus de certification, I'exportateur
s’engage financierement auprés des membres du ero@ependant, on observe
régulierement un non-respect des engagements de w&s producteurs. lls ont ainsi
tendance a vendre au plus offrant a une date damnserespect des engagements. Cette perte
financiére pour les exportateurs ne les incitegpeenouveler 'engagement aupres du groupe.
Autres soucis, lorsque le prix d’achat de I'exptata est supérieur a celui du marché, les
membres du groupe certifiés ont alors tendancénateicdes produits auprés de producteurs
voisins non certifiés avec l'idée de faire des lfi€éeé. La démarche qualité mise en place par
'exportateur se retrouve alors contournée. Le €pie les groupes semblent avoir plus
tendance a acheter ou vendre a coté est une dessodel conflits principales entre le groupe
et I'exportateur (Humphrey 2008).

Derniere solution, I'aide peut venir d'agents edeérs au marché comme les ONG ou les
organismes de développement.

Les agents extérieurs auraient ainsi plus tendarfegoriser I'intérét des producteurs en
premier lieu (Markelova et al. 2009). Il semble gies ONG notamment, lorsqu’elles
possédent les capacités adéquates se réveletlgLimeilleurs accompagnateurs a la création
des groupements de producteurs (Thorp et al. 2006tter et al. 1999). Cependant les ONG
échouent parfois en agissant trop activement notmhrmen prenant en charge les
organisations en difficultés financiéres et en sufgmt les colts extérieurs qui ne lui sont pas
dus. Par exemple, dans le cas des entreprisesassscde paysans (Empresas Associativas
Campesinas) crées au Chili depuis 1990 (J.A. Bexl@@01) les ONG sont décrites par les
groupes comme des agents clé dans la créatiorodpanent. lls ont informé les producteurs
d’'une maniere adéquate, leur ont fourni des comtagec des agences publiques ou de
nouveaux marchés. lls ont aussi contribué finaroient et ont fourni leur expertise
technique au groupe.

Les agences intermédiaires comme les ONG sontaddgdteurs clé dans l'initiation de
la création de groupements de producteurs méme ldares ou des groupes existent déja
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avant le programme car elles fournissent un modele,expertise et des contacts nécessaires
aux groupes désirant créer une organisation d’aagesarché. Par contre, ces agents sont
plus en difficulté dans la mise en ceuvre et la clidation des groupements de producteurs
(J.A. Berdegué 2001). Beaucoup de membres de aganisations manquent en effet
d’expérience et de niveau d’expertise suffisantsdendomaine des produits a haute valeur
ajoutée orientés vers le marché d’export ou le starl, le management et la transformation
peuvent engendrer une valeur ajoutée supplémentaire

* L’encadrement des groupes de producteurs en débat

Bien qu'’il y ait des avantages a avoir recoursa@lé extérieure, cela peut conduit a des
désavantages potentiels qu’il convient de considéed Ces organisations étrangéres a la
organisation peuvent manquer de connaissance saooritexte local, les opinions et les
relations entre membres. (b) La pression des hadliBnanciers peut conduire a la recherche
de résultats a court terme au détriment des asguite long terme, comme la consolidation
du capital social de I'organisation. (c) Etre didé@ncierement ne donne pas une bonne vision
des codts auxquels I'organisation doit faire fage producteurs membres. (d) La différence
de pouvoir entre producteurs membres et organisextérieurs peut conduire a une
répartition floue des responsabilités de chacudogic a des incompréhensions. (e) Pour
continuer a obtenir le soutien financier, les padurs peuvent donner a entendre ce que
veulent les bailleurs de fonds uniquement. (f) Ens producteurs se retrouvent parfois avec
un faible sentiment d’appartenance a I'organisatidoitiand 2007).

Cependant, il n'existe pas une méthode univergelle aider les OP a se constituer et a
exister. Pourtant depuis 10 ans, des tentativedremes ont été faite au niveau institutionnel
pour innover dans les techniques de création egedtion des groupes de productélrs.
(World Bank 2008) Par exemple une approche dévélpu Sénégal et au Mali a été
d’allouer des fonds en fonction de la demande despgs, en fonction des activités de 'OP
et des prestataires de services. Une autre soltggife par I'aide néerlandaise fut de créer
des partenariats entre universités et OP afin dengala formation continue des membres et
egalement de fournir des outils de recherches éfigoe publique en fonction de positions
voulant étre défendues par les OP (World Bank 2008) peut cependant isoler quelques
conditions a I'efficacité de I'aide extérieure.

Une des conditions de réussites de l'aide extériewurla création de groupe est
d’identifier un groupe existant ou non qui a laordé de participer & une action collective a
but commercial (Stringfellow et al. 1997). Une autondition est que les producteurs doivent
rester propriétaires de I'organisation aussi bé&galement que moralement via le sentiment
d’appartenance a I'organisation (Bijman 2007).

Un des défis majeurs pour l'aide extérieure estitbé les phénoménes de dépendance.
Par exemple parmi les Empresas Associativas Cangseshilienne (J.A. Berdegué 2001),
seule une sur cing est viable économiquement. £glieont les moins bonnes performances
economiques sont celles qui dépendent le plus desdsf publics comme source de
financement. Lorsque les subventions s’arréterentevenu total ne suffira pas a couvrir
leurs frais financiers et dans certains cas leupkd frais opérationnels. Afin de réduire cette
dépendance, il faut étre sir qu’'au préalable akeaotéation d’'un groupement qu’'un marché
rémunérateur existe et permettra a court termesgolemie financiére du groupe formeé. De
plus, une étude sur 1050 membres d’organisatioqsathicteurs montre aussi que les projets

20 Annexe XXII : Challenges pour la réussite des ®Rle des bailleurs — Source : (World Bank 2008)

-47 -



qui requierent les crédits financiers les plus irtgods a leur création sont ceux qui ont le
plus tendance a échouer (J.A. Berdegué 2001). Hi#asistance doit se réaliser dans le long
terme pour étre efficace tout en prévoyant une @lasretrait claire qui permettra de ne pas
rendre 'OP dépendante du soutien qui lui est foetrdonc I'affaiblir au lieu de lui donner du
pouvoir (Collion & Rondot 2001; Mercoiret et al.().

La réussite des groupements de producteurs esenierg dépendante du type de
partenariats qu’ils mettent en place avec les asgas accompagnateurs, qu’ils soient des
acteurs privés ou public et qu’ils soient intégaéismarché ou non. La filiére litchi n’est pas

exempt de cela, beaucoup de ces considérations asosit intéressantes a confronter a
'exemple malgache.

B/ Objectifs de I'enquéte sur les organisations deroducteurs de litchi

Les organisations de producteurs de litchi souhgparticiper a la chaine de valeur du
litchi dans un contexte mondialisé gouverné par dsggences sanitaires, sociales et
environnementales. Cela a été mis en évidenceldamstie 1.

Encadré 7 : Les programmes d’aides intervenant dank filiere litchi

Sources{Composante CITE 2008)
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» Pour accéder au marché, les organisations de pgmdacdans les PED nécessitent
l'aide d’acteurs de diverses natures : des acisursmerciaux impliqués directement dans la
filiere et des acteurs du développement et deistsxe (de financement public ou privé) qui
eux ne sont pas impligués dans la chaine de vakeuwladagascar, des programmes de
développement financés par I'aide américaine surtvienus aupres des producteurs de litchi
dans un objectif de réduction de la pauvreté viaréation d’un acces au marché pour ces
producteurs. lls ont été amenés a développer dganisations de producteurs. Ces
organismes se sont notamment chargés de formasssesiations aux exigences d’EurepGAP
car ils considéraient cette norme comme une camddiacces au marché qui allait a terme
devenir obligatoire pour les petits producteurs.

e D’un autre c6té, certains importateurs de litchisopéens se sont mis a réclamer le
certificat EurepGAP a leurs fournisseurs malgast@amment pour satisfaire a la demande
allemande et néerlandaise. Avec l'aide du ColeACBN{ité de Liaison Europe-Afrique-
Caraibes-Pacifique) et son programme PIP, un yastgramme de certification de la filiere
litchi malgache a débuté en 2006 et s’est dévele@mp2007 pour une dizaine d’exportateurs.
A ce titre, il a été recommandé aux exportateurbtcld désirant étre certifiés de former des
organisations de producteurs parmi les productquiis avaient sélectionnés pour la mise
aux normes, I'Option 2 étant considérée comme fdaode et moins colteuse a mettre en
ceuvre. Parfois, les exportateurs n’ont pas euairke puisque grace au programme BAMEX,
ils ont lié des relations commerciales avec desgge de producteurs existants et déja formés
par le programme aux exigences de GlobalGAP. Muisieurs exportateurs ont créé eux-
mémes les organisations de producteurs.

Pour I'objectif de certification, deux types d’orgsations de producteurs ont ainsi été
créeés a partir de deux philosophies différentess kgportateurs poursuivent des buts
commerciaux au contraire des programmes de déweogmt américains extérieurs a la
chaine de valeur du litchi.

« Dans la littérature, le débat autour de la nateréaide extérieure donnée aux groupes
de producteurs est actuel et conduit a I'identiftog réalisée précédemment des avantages et
des inconvénients de chaque type d’assistancesguau publique, a but commercial ou non.
Ce débat peut étre illustré par la situation deslycteurs de litchi malgaches dans la mesure
ou les deux types d’'aide coexistent actuellemensda filiere. On peut faire I'hypothése
réaliste préalable que ces deux groupes d’OP pée@endistingués. L'étude permettra de
prendre en compte les principales distinctionstaries entre ces deux types de groupe et de
les expliquer par rapport aux objectifs initiauxleler constitution.

La réussite commerciale de ces OP sera enfin appiée a travers quelques
considérations économiques quant a l'activité denrpercialisation des litchis qu’elles
meénent. S’il y en a, il sera intéressant de mettréumiére les différences existantes entre les
OP créée a but strictement commercial et les aullree sera pas forcément question de
donner une réponse claire a cette question maisdiiltustrer au débat sur le sujet a travers
I'utilisation des données disponibles a Madagascar.

C/ Méthodologie de I'étude

La méthodologie mise en place repose sur un trakeilquétes de terrain complété par
des observations dans les villages producteurs @ilgspar les avis recueillis des spécialistes
de la filiere. Les exportateurs ont été interroggmart que la relation qu’ils entretiennent avec
les producteurs auxquels ils achetent des litchis.
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* Mise en place de I'enquéte

Afin de répondre a ces différents themes, deux &egugualitatives on été mises en place
en paralléle. Une premiére enquéte fut réaliséeéaues présidents des associatforafin
de comprendre les objectifs généraux poursuivis parganisation, son mode de
fonctionnement, ses principales activités, sessitasset ses déceptions. La dépendance par
rapport aux exportateurs et aux programmes basllaypu étre mise en lumiere en appréciant
le pouvoir de négociation des OP ainsi que le e de prise de décision de ces structures.
Cette premiére enquéte a été complétée par unend®cauprés des membres de
I'associatior?? Il fut question d'interroger les membres par rappdeur position particuliére
au sein de l'association, leur ressentiment, leueau de participation et leur appropriation
des biens et des réussites de l'organisation. Ebague association, dans la mesure du
possible, le président a té interrogé ainsi quexdeguatre membres. Les deux points de vue
sont complémentaires et permettent de nuancemdetchéant, I'optimiste indéniable d’'un
président ou le pessimiste avéré d’'un membre eflitcavec le bureau de I'association ; ces
deux situations pouvant entrainer des biais d’prégation. Ces questionnaires comportent
presque exclusivement des questions ouvertes. G@sées ont été réalisées en langue
malgache et traduites immédiatement en frangassder’entretien par un interprete francais-
malgache. Les questions ont donc été posées erachalgt la prise de note a elle été réalisée
en francgais. Elles sont anonymes et individuelsaque entretien a duré entre deux et trois
heures et a été enregistré électroniquement.

De plus pour compléter ces données et de pernfigitezprétation, des entretiens avec les
exportateurs travaillant avec des organisations p®ducteurs ont été meneés
systématiquement avec les exportateurs. Ces emsetint permis de prendre en compte le
ressentiment des exportateurs par rapport a ldioel&Zrée avec ces organisations, son
autonomie relative et son niveau de performancadroaue. Le point de vue des bailleurs et
des programmes américains ayant participé a laienédes organisations de producteurs n'a
par contre pas pu étre recueilli suite a I'arréltde ces programmes. Cependant, a partir des
rapports de missions des cing années de mise ereaduvprogramme, des conclusions
pourront en étre déduites pour déterminer le typmednisations mises en place, leur mode de
fonctionnement, ainsi que leur finalité respectigekeur santé économique.

e L’échantillonnage

Les OP sélectionnées sont uniquement des OP daqgtends de litchi en relation directe
avec des exportateurs et engagés dans un prockssastification. Les criteres de sélection
des OP a enquéter sont en premier lieu le critéagmphique, 'OP devant se trouver
obligatoirement dans les zones engagées dans itatijpa de litchi. Les zones sélectionnées
sont les principaux districts producteurs de litdBrickaville, Vatomandry, Tamatave |,
Fénérive Est et Vatomandry.

Les OP ont été sélectionnées a partir de deux esutinformation. Dans un premier
temps, les OP livrant aux exportateurs ont ététifilees par les exportateurs eux-mémes.
Ainsi parmi notre échantillon d’exportateurs, haiganisations ont été identifiées par cing
exportateurs. Les autres exportateurs travailleittawec des producteurs individuels, soit ils
ne travaillent pas directement avec des productdasmi ces organisations, des OP sont
certifiees GlobalGAP (3), d’autres l'ont été etlasont plus (4) et d’autres ne I'ont jamais été

2L Annexe XXIII: Questionnaire qualitative auprés gessidents d’organisations de producteurs dei fghillet
2010)

2 Annexe XXIV : Questionnaire qualitative auprés gesducteurs membres d’organisations de productiirs
litchi (Juillet 2010)
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(1). Toutes les OP ont été créées et organisées ldasjectif d’obtenir la certification
GlobalGAP, seul une n’a pas réussi a l'obteniresaitia décision de I'exportateur de ne pas
exporter de litchis certifiés.

Cette premiere liste a été complétée par la ligte arganisations Koloharena dont la
création et la mise en fonctionnement ont été eBeadet supportées financierement par le
programme ERI (Eco Regional Initiatives). Le pragmae recense actuellement 38
organisations réparties dans tout Madagascar, ceeguésente en tout 1 693 producteurs
membres. Ces organisations produisent et commisagialdivers produits agricoles. Parmi
elles, neuf organisations travaillent sur I'expbaia de litchi avec les programmes ERI. En
partenariat avec le programme ERI, les programmglBBX et ERI ont travaillé avec ces
neuf organisations dans I'objectif d’augmenterr@genus des producteurs membres en leur
permettant de participer au marché. lls ont notanmirpermis a ces organisations d’obtenir la
certification GlobalGAP en 2007 en les formant axegles d’hygiene de tracabilité
nécessaires a l'obtention de la certification. Lpsogrammes ont pris en charge
financierement les frais de certification des orgations. De plus, ces organisations ont été
mises en relation avec des exportateurs volonteresoffrant un débouché de vente de leurs
litchis certifiés.

Les neuf organisations Koloharena identifiées e pas les mémes OP qui travaillent
avec les exportateurs de I'échantillonnage. Aidgi, organisations de producteurs on été
identifiées et toutes ont engagées un démarcheedifioation GlobalGAP avec succes ou
non. Un échantillon de 8 organisations a été déleod sur des criteres géographiques
('acces a certains villages étant trées compligm&)s surtout pour avoir une diversité de
situation par rapport a leur certification Global&An 2010

Les organisations ayant été toutes engagées dgmpnmes de certification GlobalGAP,
certaines sont aujourd’hui toujours certifiées,utfas ont abandonné et d’autres enfin n'ont
pas réussi a l'obtenir. Toutes ses situations geueent ainsi dans notre échantillon. On a
notamment une OP certifices GlobalGAP, cinqg OP tayamandonné la certification
aujourd’hui et deux OP qui ne I'ont jamais obtemal{leau §.

Tableau 8Caractéristiques principales des organisations dedpicteurs enquétées

N° L Acteurs ayant aidé & Date de Orggnlsatlon Nombre . S_ta_\tut S Certification Perl(_)de_de
Association District Ia création de [OP création toujours en de juridique Activités GlobalGAP certification
activité membres d'association GlobalGAP
1 Tamatave Il Exportateur 2007 Oui 105 Oui Commermzlilj:rtlson de frutts Non /
Commercialisation de litchi,
2 Vavatenina ERI /BAMEX 2001 Oui 45 Oui protection de I'environnement, Non (& venir) /
reboisement
3 Brickaville ERI /BAMEX 2003 Oui 15 Oui Commercialisation de litchi Oui 2007
Commercialisation de litchi,
4 Brickaville ERI /BAMEX 2006 Oui 11 Oui protection de I'environnement, Oui 2007
reboisement
5 Vatomandry ERI / BAMEX 2007 Non / / / Oui 2007
6 Brickaville Exportateur 2006 Oui 100 Non Commercialisation de litchi Oui 2006-2007
. . PNUD/FAO & . . N L )
7 Brickaville 2006 Oui 100 Oui Commercialisation de litchi Oui 2006-2007
Exportateur
8 Brickaville Exportateur 2007 Oui 15 QOui Commercialisation de litchi Oui 2007-2010

Six associations sont aujourd’hui toujours en #@géivSeule une association a disparu
completement et une autre fonctionne aujourd’hnssa&connaissance juridique légale. Ces
associations de producteurs de litchi ont été atement créées en 2006/07 en méme temps
gue le processus de certification de la filieregaahe. Deux associations sont antérieures au
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processus de certification et avaient donc déja aciwité avant la certification. Les OP
enquétées sont composées de 10 a 100 productenrisreseet sont engagees dans tres peu
d’activités autres que la commercialisation dehlitéJn cas de diversification des ventes de
produits via I'association a été observé et deuwx d¢®P engagées dans des processus de
reboisements et de sensibilisation des productsursle respect de I'environnement.
Cependant, pour l'ensemble de ces organisations pdeducteurs, lactivit¢ de
commercialisation de litchi est la principale aité\de I'association si ce n’est la seule.

L’échantillon étant réduit du fait du faible nomlitenquétes réalisées, le traitement des
données permettra de faire des observations et@detériser des tendances qui n‘ont pas
prétention a étre statiquement significatives.

D/ Principaux résultats et observations sur le lienentre nature du bailleur et
fonctionnement de I'OP

D.1. Convergence d'objectifs et disparités de sittian entre OP

* Activité commerciale de commercialisation litchi

Les organisations enquétées ont toutes comme ppaiesi activités la commercialisation de
litchi et c’est, pour six d’entre elles, la seutdidté (Tableau 9. A part une exception, tous
leurs producteurs produisent du litchi. L'assooiat? est composée de producteurs membres
dont le riz est la seule production commercialelgjyendent grace a une autre association de
producteurs de la région spécialisée dans la comiatisation de riz. Réciproquement, les
producteurs de litchi de cette association parter@mmercialisent leurs litchis via 'OP de
producteurs de litchi n°2 : « Certains membreselitrle riz & cette organisation car elles
possedent une usine de transformation et un magasie capacité de 100 tonnes, le tout
financé par le PPRR. Nos deux associations saeg [d@r une union de coopératives mise en
place dans le district de Fénérive-Est » (Présidessociation n°2). Les activités de
commercialisation de litchi comprennent, selon dssociations, en amont de la cueillette,
l'organisation de réunions de préparation de camgad’organisation de formations
collectives et la signature d’'un contrat écrit dundaccord verbal collectif. Pour la vente,
guatre associations transportent leur productiocoemmun pour réaliser une vente collective.
Le paiement se fait dans ce cas de maniere colitdtargent est ensuite redistribué entre les
membres selon les volumes livrés par chacun.

Lorsque I'on observe le potentiel de production gesupes, il apparait que les membres
possedent généralement beaucoup de pieds de lischint ainsi un minimum de 5 pieds pour
'association n°3 et un maximum de 150 pieds ewlypection pour I'association 4. La majorité
des producteurs de la filiere n’ayant que quelquieds de litchis (1 a 3), les producteurs
membres sont de gros producteurs en général paontagu reste des producteurs de la filiere.

On notera que les présidents ont un degré de same trés faible du nombre de pieds
totaux des membres de l'association. Pour le voltotél commercialisé, les présidents
d’association ne peuvent pas répondre pour quétrdrd eux Le président de I'association
n°8 confie d'ailleurs que cette information eseaueillir aupres de son exportateur. Pour les
associations qui ont pu nous répondre, les volumt@six commercialisés sont extrémement
différents. lls sont compris entre 80 et 1,5 tonmasr la campagne 2009. L'association n°2 a
vendu en moyenne plus d’'une tonne par productearsbres alors que l'association n°3 n'a
vendu pas plus de 100kg de litchi par productdigs.associations semblent ainsi avoir des
potentiels de productions trés différents. Les pobeurs membres d’association de litchi

-52 -



possedent donc des capitaux trés différents leslessutres. Il n'y a pas vraiment de profil
type pour un producteur membre d’'une association.

Tableau 9Activités communes déclarées des organisationsatkipteurs de litchi

Acteurs Réunion Contrat ou
N° ayant aidéa - Formations Transport Vente Paiement Autres activités
L - d'organisation . accord verbal de . . . o
Association | la création . collectives . collectif collective collectif litchi
) précampagne vente collectif
de I'OP
1 Exportateur Oui Oui Oui Non Non Non Surveillance du tri
Préparation des

2 ERI/ BAMEX Qui Oui Qui Oui Qui Oui garaba, organisation

de la collecte
Entretiens collectifs
3 ERI/ BAMEX Oui Oui Oui Oui Oui Oui des arbres,
surveillance du tri

4 ERI/ BAMEX Qui Oui Non Non Non Non

5 ERI/ BAMEX / Oui / / / /

6 Exportateur Oui Oui Oui Oui Oui Oui

PNUD/FAO
7 & Oui Oui Oui Oui Oui Oui
Exportateur

8 Exportateur Oui Oui Non Non Non Non VenFe commune de

litchi primeur

L’étude des prix moyens payés par producteur memdw&lent de larges disparités entre
associations puisque ces prix vont du simple awbléaoude 1500 FMG/kg (0,10 €/kg) pour
'association n°3 a 4000 FMG/kg (0,30 €/kg) powrskociation n°2. Les deux associations
qui possedent les prix de vente les plus bas sdesajui vendent principalement leurs litchis
a des collecteurs. Par exemple, I'association n¥&radu ses litchis principalement a des
collecteurs en 2009. « Nous étions obligé de verdie litchis aux collecteurs pour
Antananarivo cette année car le contrat avec I'gapeur s’est fini treés tét cette année ». Cela
confirme bien le gain possible pour les productstils vendent directement aux exportateurs
sans passer par des intermédiaires de vente.

Les débouchés commerciaux des OP étudiées nousembohe évolution intéressante.
Trois dates ont été choisies pour caractérisee ésblution. La question a été posée en 2005
avant le processus de certification et la créatieria coopérative pour beaucoup, en 2009
pour connaitre la situation actuelle et enfin e@72Pour capter les changements éventuels
d’acheteurs entre temps. En 2005, les producteurdaient tous leurs litchis a des collecteurs
sauf les producteurs de I'association 7 qui soredation avec leur exportateur depuis 1993.
En 2007, aucune association n'a vendu a des caliexs;ttoutes ont entrepris une relation
commerciale avec un exportateur. Enfin en 2009sitaation reste identique pour cing
associations seulement. L'association n°3 a chdiegortateurs puisqu’ « ils n’ont pas tenu
leurs promesses. lls ont envoyé un intermédiairg poheter nos litchis du coup, le prix de
vente a diminué. La volonté de notre coopératiestaie ne pas vendre a des intermédiaires »
(Président de I'OP 3). L’association n°5 a cessaivités du moment ou « les gens du
village n'ont pas aimé l'association car I'expoetat n’a acheté leurs litchi que pendant trois
jours. Tous les gens ont été décus et ont ditgaliraient mieux fait de vendre leurs litchis
aux collecteurs » (Ancien membre de I'OP 5). Enfagsociation n°4 a cessé sa relation avec
son exportateur puisque « un conflit a eu lieu dexportateur. Certains membres ont recus
des avances de paiement de la part de I'exportaaos livrer beaucoup de produits a
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I'exportateur. La livraison des produits n’étaigais proportionnelle au montant des avances
percues. L’exportateur a voulu récupérer son argees membres n’ont alors pas pu
rembourser ». L'association, vend désormais toat@reduction a des collecteurs faute de
mieux. Ces trois associations, qui ont changé @tsths entre 2007 et 2009, sont toutes trois
issues des programmes soutenus par l'aide améifiableau 1

Tableau 10Résultats de commercialisation des litchis des wiggions de producteurs

N° a ':ﬁ:e;;‘z a Période de Nombres de  Nombre de Volumes Prix moyens Types Types Types
Association I); création certification producteurs pieds de commercialisés producteur d'acheteurs en  dacheteurs  d'acheteurs
de 1OP GlobalGAP de litchi litchi 2009 2009 (tonnes) 2009 (FMG/Kkg) 2009 en 2007 en 2005
de 10 4 100
1 Exportateur / 105 pieds/ 80 3500 Exportateur (1) Exportateur (1) Collecteurs
producteurs
ERI/ Expoz;a)lteurs Exportateur (3)
2 / 36 541 40,35 4000 Transformateur Collecteurs
BAMEX Transformateur
1 (1)
)
de 54100
3 ERI/ 2007 15 pieds/ 15 1500 Exportateur (1) Exportateur (1 0 ors
BAMEX Collecteurs autre)
producteurs
ERI/ de 20 a 150
4 2007 11 pieds/ 3 2000 Collecteurs  Exportateur (1) Collecteurs
BAMEX
producteurs
5 ERI/ 2007 / / / / / Exportateur (1) Collecteurs
BAMEX P
6 Exportateur  2006-2007 100 / / 2500 Exportateur (1) Exportateur (1) Collecteurs
PNUD/FAO Exportateur
7 & 2006-2007 100 500 / 3000 Exportateur (1) Exportateur (1) P 1
Exportateur @)
de 20 4100
8 Exportateur  2007-2010 15 pieds/ / 3000 Exportateur (1) Exportateur (1) Collecteurs
producteurs

Cette premiere étude est intéressante car ellércenfjue la création des associations a
permis I'établissement d’'une relation commerciatdree exportateurs producteurs via la
certification GlobalGAP. La vente aux intermédiaigetout bonnement été abandonnée suite
a ce processus. Deux campagnes plus tard, lesiexpes observées different grandement.
Trois coopératives ont rompu leurs relations aeer exportateur respectif et ont alors soit
trouvé un autre exportateur, soit recommencé areeguak collecteurs ou ont tout simplement
disparu. Les facteurs de ces échecs et de cestegussit I'objet de la suite de ce travail.

» Philosophie et réles des bailleurs

Les bailleurs lorsqu’ils sont inclus ou non danactivité commerciale semblent
poursuivent des objectifs différents. Afin de cégaser le role joué les acteurs ayant aidé les
OP pour leur création, les présidents de chagueciasi®n ont été questionnés sur la nature
de l'aide gqu’ils ont recu pour la création de leuganisation. A partir de leurs réponses,
guatre types d’aides ont pu étre identifiées. Eamper lieu, I'aide financiére a été citée. Les
OP ont été aidées financierement pour obtenir latification qui demande des
investissements matériels colteux (hangar, WQu&ét points d’eau mobiles) mais aussi sur
la prise en charge des frais de déplacement desbrasnpour les formations techniques.
Ensuite, les OP ont été aidées techniquement. &fiesecues des conseils techniques et des
formations sur la qualité et I'entretien des pladéslitchi. L'aide logistique a été citée a
plusieurs reprises également. Les producteurs t@ntiélés pour s'organiser (recherche et
sélection de membre), ils ont recus des préts dérrals et de véhicules. Enfin, en dernier
lieu, les OP qui ont recu de l'aide pour obtenircétification autre que financiére ont été
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distinguées. Elles ont été aidées pour la compedtverdes exigences, la construction des
equipements et le suivi du processus jusqu'a Iitiotie du certificat.

O ERVBAMEX
B Exportateur

Nombre de réponses

Aides financieres  Aides technique  Aides logistiques Aides certification

Figure 13.Nature de I'aide recue par les organisations deducteurs de litchi en fonction
de leurs origines de création

Les associations issues du programme ERI/BAMEXrequ plus d’aides techniques
gue les autres. Chacune d’entre elles a en effetré@tadrée par un technicien du programme
présent sur place pendant tout le processus déiocréde 'OP. Deux de ces OP ont par
ailleurs recu des aides financieres. Enfin, lesc@@es par les exportateurs semblent avoir été
aidées a s'organiser et a obtenir la certificaibtét que financiérement et techniquement.

Dans un deuxiéme temps, pour comprendre quelsnétie buts poursuivis par les
bailleurs, les présidents ont été interrogés ssirdgsons qui les ont poussé a choisir (ou a
accepter) de participer a une association.

Les associations encadrées par des exportateunsupmnt des buts commerciaux
uniquement. Les associations n°1 et 6 ont été sngéer que les producteurs puissent vendre
aux exportateurs donc dans un but de participemarché : « Les producteurs ont pensé
vendre directement aux exportateurs car les cellestne payaient pas assez cher les litchis »
(Président de I'association 1). Les associatiofsat°8 ont été tout simplement créées pour
obtenir la certification GlobalGAP : « L’exportatsunous a obligé a faire I'association parce
gu’il voulait des litchis certifies GlobalGAP » @&ident de I'association 8)

Les associations des programmes americains ontodgstifs plus diversifiés. Les
associations ont ainsi été créées dans un obpetik renforcement de capacité et d’appui
technique », « pour apprendre a savoir vivre enkemlx pour s’éduquer humainement » et
plus classiquement pour « améliorer notre conditienvente ». L’objectif économique est
plus marginal dans ce cas mais il apparait touhéee dans les occurrences des associations
4 et 5. Le fait de vendre a un exportateur n’a jané&€ mentionné tout comme GlobalGAP.
Par contre, des objectifs sociaux apparaissenraiogrnent aux associations encadrées par
des exportateurs.

Les deux groupes semblent clairement se distingurece point. Il y a distinction entre but
commercial simple pour les exportateurs et butsosBmonomiques pour les bailleurs
extérieurs.

Afin de confirmer cette tendance, les producteurembres ont été enquétés

individuellement sur les raisons qui les ont posisséejoindre I'OP. Parmi le groupe des OP
des exportateurs, la plupart des producteurs finhéfla volonté de vendre a I'exportateur et
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de s’émanciper des intermédiaires comme raisoeuwteplarticipation. Cela va de paire, selon
eux, avec une meilleure valorisation financierelees produits. Les producteurs membres
des OP du groupe ERI/BAMEX n’ont jamais cité cespdeccurrences. L'obtention d'un
débouché de vente est la raison principale degatticipation. L’amélioration de la qualité
des litchis est également citée par ces producteurs

O ERIVBAMEX
B Exportateur

Nombre de réponses

Vente assurée Vendre aun Meilleurs prix  Volumes Meilleure
exportateur vendus plus qualité
importants

Figure 14 Motifs de participation & une organisation de pucteurs selon les membres

Cette question a permis de confirmer la distincéatre ces deux groupes d’OP, le premier
poursuivant un but commercial uniqguement et le sg@@ursuivant des objectifs plus divers.
Cependant la particularité de l'aide conjointe desgrammes BAMEX et ERI apparait ici.
BAMEX s’est fixé comme objectif 'acces au marchédravaillé avec les coopératives que le
programme ERI a formées sur les bonnes pratiquesobes et sur ce que représente une
coopérative. Les réponses des producteurs témadigieeces deux objectifs menés de front.
Lorsque les producteurs membres ont donné uneitit#fide ce qu’est une association de
producteurs en général pour eux, la distinctionptidosophie est de nouveau apparue
(Tableau 11

Tableau 11Définition d’'une association de producteurs seles inembres

Type d'aide |, N (_je_ Qu'est-ce qu'une association de producteurs selon v ous?
I'association
1 « trés utile et bon pour la vie »; « C’est pour aider les cultivateurs et vendre les
produits a une société. » ; « Ca aide pour la vente des produits. »

6 « C'est grace a cela qu’on a des formations. »
Exportateur

7 « pour vendre les produits & Tamatave » ; « pour le transport des litchis »

8 « C’est pour avoir de I'évolution dans la vie, recevoir de I'aide. »

2 « unions des cultivateurs qui ont le méme regard et le méme but »

3 « C'est pour apprendre des techniques nouvelles, comment planter, faire
ERI/BAMEX I'entretien. »

« On travaille en groupe et on fait plus de travail. C'est bénéfique pour les paysan
4 cultivateurs qui trouvent des avantages pour la vente a condition de faire des efforts
dans les modes de cultures »
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* Indépendance des groupes de producteurs

Les organismes extérieurs sont souvent montrésodyt ¢(cf. A/) car leurs actions ne
poussent pas les OP a devenir indépendantes famanent et structurellement. Des
programmes de retrait clairs doivent étre établiscales associations si on veut qu’elles
soient pérennisées dans le temps. La dépendané@Rdest notamment financiére mais aussi
organisationnelle notamment dans son mode de gdaséécision et la participation de ses
membres. Les deux programmes ont quitté Madagasoar préparation suite au coup d’état
politique de 2009. Les producteurs se sont exprisuédes conséquences de ces retraits. Le
président de 'association n°3 a déclaré : « avR¢, les paysans formateurs avaient des
salaires, maintenant ils sont bénévoles. lls ontttrcher d’autres salaires dans les travaux
publics. lls sont beaucoup moins disponibles maemé Pour assister aux formations, ERI
louait aussi un véhicule pour le trajet, mainter@nne va plus aux formations » Quant a elle,
'association n°4 souhaite que « les gens d’ERierawent. Malgré leur départ, les membres
continuent la vente et se battent pour rester debau ERI leur a donné des formations
techniques ». Suite au départ des programmess$egiations ne sont pas trouvé dépourvues
pour autant. Les formations qu’elles avaient recomets semble-t-il été assimilées car les
quatre associations nous a affirmé continuer lesn@sé pratiques de culture et de
commercialisation. Par rapport a la dépendancedigee, les quatre associations ont mis en
place un systéme de cotisations individuelles diataration avec les bailleurs. L'association
2 a d’ailleurs « augmenté les cotisations indivibsecar il faut des efforts financier pour
responsabiliser les gens ». L'association n°4 agaeelle des difficultés par rapport a ses
cotisations : « cette année, on a di arréter Esysde création car les membres ne pouvait
plus payé. Tout le monde est endettés aupres d&IM'Odepuis I'échec de la
commercialisation I'année derniere ». Les prograsraeaient ainsi, par ce systéeme de
cotisation, permis aux associations d’avoir descsude revenus mais faibles.

Le niveau de dépendance par rapport a I'exporta@eié appréhendé a travers le fait que
trois associations convoquent des réunions a lsaddende I'exportateur. Ces réunions ont
lieu avant la campagne et rarement aprés. Parect@drquatre associations convoquent des
assemblées générales annuelles sans avoir recbexpartateur. Elles sont donc capables de
se réunir indépendamment de leur exportateur méoedus-ci les sollicite régulierement a le
faire.

Toutes les huit associations élisent un bureaurdsbres au scrutin majoritaire a bulletin
secret. Les bureaux ont tous quasiment la mémetsteu. président, secrétaire, trésoriere et
conseillers sont élus. On peut doubler les posdas dertains ca. Tous les membres interrogés
ont déclaré avoir voté pour I'élection du bureatuek La candidature est ouverte a tous sans
exception. Un nouveau membre de I'associationgdigirme « je pense a étre écoute lors des
réunions quand je propose des idées généralemern¢sompplique. Je ne vois pas de
différences avec les anciens membres ».

Les décisions appartiennent au membre lors desnasses générales. La majorité décide
apres débat propositions qui peuvent venir soitrdembres individuels soit de la part du
bureau de Il'association. Le processus de décisginamsi est identique dans chaque
association. « Tout le monde décide, ce n’est pdeel personnelle d'un membre »
(Producteur association 7) Le type de bailleurpda d’incidence sur le mode de gouvernance
des OP et donc a priori sur leur niveau d’'indépandan termes d’organisations.

Les programmes extérieurs n'ont semble-t-il pagssicniner de situation de dépendance
trop marquée puisqu’a I'heure actuelle aucune dasrg associations qu’ils ont soutenues n'a
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cessé ses activités. De plus, le processus de geiskcision et de gouvernance fonctionne
toujours pour ces associations. Pour l'aide des®ajeurs, c’est la méme chose si ce n'est le
fait que les dates de réunion sont souvent dégidé$exportateur lui-méme qui encourage
les membres a se réunir lorsqu’il a un messageegasse.

* Autres facteurs de réussite économique

Les premiéres observations n'ont pas montré de dlam entre types de bailleurs et
efficience économique des organisations. Pour té&iser cela, une notre de bonne santé
économique a été calculée pour chaque associaéiguartir de dix critéres :

- l'association vend ses litchis a un exportateu?2@t0,

- lassociation a un projet commun,

- l'association a diversifié ses activités,

- les membres sont satisfaits d’avoir rejoint I'asston,

- depuis qu’ils ont rejoint I'association, ils dédat gagner plus d’argent pour la vente

de leurs litchis,

- .., Ils déclarent vendre plus de volume,

- .., Ils déclarent faire plus d’épargne,

- .., Ils déclarent acheter moins de riz en pérabelsoudure,

- .., Ils déclarent avoir acheté de nouveaux biens,

- .., Ills déclarent avoir le capital nécessaire mmlliecter des litchis chez leurs voisins.

Ces dix critéres ont été soumis aux membres efpatsidents des associations, ce qui a
permis de créer une note a dix points en fonctianndmbre de réponses affirmatives
collectées.

Tableau 12Indicateurs de bonne santé économique et factequigcatifs

o Acte_ur:s f';\yant Note de Nombre Connaissiez- -
N aidé a la . Déja travaillé .
L e bonne santé de vous déja tous Concentre ?

Association création de - ; pS en groupe?
'OP économique membres les membres*

1 Exportateur 9 105 Oul NON Oul
2 ERI/ BAMEX 10 45 Ooul NON Oul
3 ERI/ BAMEX 4 15 NON Oul Oul
4 ERI/ BAMEX 6 11 Ooul Oul Oul
5 ERI/ BAMEX 0 / NON NON NON
6 Exportateur 4 100 Qul NON NON
7 PNUD/FAO & 7 100 NON NON NON

Exportateur
8 Exportateur 4 15 NON NON NON

Dans un premier temps, les notes obtenues refliggrsituations observées sur le terrain
(Tableau 12 Les associations les plus performantes selde cetation sont I'association 1
qui vend de nombreux produits a son exportateuett@nnée et I'association 3 qui possede 4
acheteurs et commercialise des litchis équitall&sssociation 7 a établi une relation de
confiance de plus de 10 ans avec son exportatafin, Fassociation 4, malgré un différent
avec son exportateur en €007 a réussi immédiategmemtcontacter un autre, ce qui peut étre
une preuve de la bonne santé économique de |'associ

% Annexe XXV : Calcul de la note de bonne santé éntque des organisations de producteurs de litchis
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Les associations plus en difficultés, si on passeak de I'association 5 qui a cessé ses
activités, sont les associations n° 3, 6 et 8. 4damtion 3 vend désormais ses litchis a des
collecteurs, I'association 6 n'a plus de présidemte statut juridique et enfin I'association 8 a
de gros probléme de leadership actuellement.

Ces résultats montrent une nouvelle fois qu’on e pas relié la nature du bailleur a la
réussite économique des organisations de prodsctBar contre dans la littérature (A/), la
réussite observée des OP semble dépendante deuptuiacteurs dont un nombre peu élevé
de membres et une expérience d'action collectiya pértagée par les membres. Le nombre
de membre de l'association n’'est pas corrélé aélesssite économique. Les expériences
d’action collective précédentes ne semblent pascemeglition obligatoire a la réussite des
organisations. Par contre, trois des meilleure®cieions avaient la particularité de se
connaitre au préalable avant la création de I'ag8on. Ce critéere semble avoir un rbéle dans
la réussite de I'association.

Un troisieme déterminant potentiel a été rajoutiéesaux observations des producteurs
membres : la concentration géographique des mendames un méme village. C’est une
considération qui revient résolument dans les @oge® producteurs. L'association n°l a
exclu deux membres « qui habitaient trés loin datfe c6té de la riviére, ils ne pouvaient pas
livrer leurs litchi a temps ». Un producteur des$aciation n°3 souligne le probléme de
I'isolation par ses propos. « J'habite a 13 km dlage et de la route J'ai entendu qu’il y avait
un étranger qui venait voir I'association, alorsygs parti ce matin a pied pour vous voir. Je
n'ai jamais pu vendre mes litchis avec I'assocratiar je ne peux pas livrer a temps malgré le
fait que j'ai recu les formations EurepGAP. Je silikgé de vendre a des collecteurs. »

Enfin pour résumer, les problemes de gestion lida dispersion des membres, le
président de I'association 8 souligne « pour all@r les autres membres, il faut descendre la
riviere en pirogue en 2h de temps pour rencontr@eghbres, les autres habitent encore plus
loin. On ne peut pas organiser des réunions toignigs alors je me déplace pour rencontrer
les membres ». Pour le critére de concentratiomgrg@bique, dans trois cas sur quatre cela
semble étre corrélé a la réussite de I'associaB@emn que ces résultats n'aient pas de valeur
statistique, leurs discussions peuvent permettmeatére en lumiere quelques caractéristiques
importantes par rapport a la création d’organisetide producteurs.

D.2. Discussions autour de la nature de I'aide

» Les organisations de producteurs possedent dest@astiques extrémement variables.
Leurs uniques points communs sont inhérents au rd@abdantillonnage de ces enquétes a
savoir elles commercialisent toutes des litchisrpexportation et elles ont donc entamé une
démarche de certification GlobalGAP. Les exportateont intervenus en effet pour certifier
les litchis de ces producteurs, la création descéssons n’étant considérée que comme un
moyen d’arriver de réaliser des économies d’échglie les colts de certification et de
faciliter la mise en place du systéme de survaibatles petits producteurs. Les associations
ont obtenu la certification pour la plupart d’endl&es et le fait qu’aujourd’hui elles ne soient
globalement plus certifiées n’aient pas di direetetma I'association. Les producteurs de
litchi, comme il a été argumenté dans les deux pn&® parties de ce mémoire, ne
choisissent en effet pas d’étre certifier GlobalG&Rest I'acheteur qui impose le choix d’étre
ou ne pas étre GlobalGAP puisqu’ils payent la gudégralité des frais de certification des
producteurs notamment les frais récurrents.

Les exportateurs ont choisi systématiquement deslupteurs qui avaient déja des
débouchés de vente et qui participaient au marohéerdant a des intermédiaires en 2005.

-59 -



Ce biais de sélection est un des caractéristiquagipales de l'aide des entreprises
commerciales soulignées par la littérature. Il pas eu création d’acces au marché dans ces
cas mais bien amélioration de cet acces par laresgipn des intermédiaires. Toutefois, les
OP aidés par les programmes extérieurs semblestldanéme cas de figure.

» Pour comprendre ces résultats, il s’agit de reveéairs un premier temps sur la nature
des acteurs extérieurs observée dans cet échantilfagit de programme de développement
ameéricain financé soit par l'aide publique extérgeaméricain (BAMEX/ERI) soit par une
agence gouvernementale (MCA). Les programmes BAMEKICA ont assisté les groupes
de producteurs de litchi dans I'objectif initial garticiper au marché. Les groupes ayant été
formés et encadrés au préalable par le programmig &R I'intervention de BAMEX et
MCA ils ont pu systématiquement rentrer en contagtc un exportateur et obtenir un
débouché de vente. La critique qui a été formuléaide extérieure de dire qu’elle est trop
focalisée sur I'obtention de la certification GI6BAP au détriment de la consolidation de la
participation des petits producteurs au marchétpas fondée dans notre exempfeEn
effet, obtenir la GlobalGAP était vu par ces agdecomme une condition suffisante a la
participation au marché alors qu’elle n’est a faitgu’une condition nécessaire. Ce n’est pas
le cas dans notre exemple. La collaboration entreonogramme d’aide a la création des
groupements de producteurs et un programme spéeiffgermettant au producteur de
participer au marché mondiale a fait de GlobalGARjuement une condition nécessaire a la
participation mais non suffisante. Les objectifscés programmes extérieurs se rapprochent
alors des obijectifs des exportateurs lorsqu’ileaich la création de groupement : a savoir un
objectif de participation au marché que ce soitrp@xportateur ou pour les OP. L’objectif
économique passe en premier lieu dans les deuxlecdmt commercial étant poursuivi a
chaque fois. Le rapprochement peut s’arréter lessqué l'aide extérieure a la chaine
d’approvisionnement ne rentrera pas en conflit tdii@ commercial avec le groupe au
contraire de I'exportateur, pour lequel ce risgxiste.

* La construction d’'un indicateur de performance éooigue a permis de mettre en
evidence que la nature du bailleur n’était pasrimper critere explicatif de la réussite des
OP. La concentration géographique des membres qumsileurs expériences communes
semblent mieux expliquer les réussites et les écHecl’action collective dans le cas de la
filiere litchi a Madagascar. La pertinence de oélicateur est toutefois a nuancer. Il mélange
en effet des criteres subjectifs (ressentimentpdeducteurs) et objectifs (diversification des
activités par exemple). Le calcul de cette notaliindes biais déclaratifs puisque l'avis des
producteurs sur leur situation économique a été pdaur criteres sans verification des
résultats économiques des OP. La conclusion de éaitle devra donc étre nuancée par des
études économiques quantitatives pour conclure saée économique des groupements et
donc de la relation entre performance économiquetetre du bailleur. Cet indicateur permet
toutefois de mettre en lumiere des considératiomzortantes par rapport aux théories de
I'action collective comme les déterminants de lassite d’'une organisation (concentrée,
expérimentés) qui nous éclaire sur les particdélardt les similarités du cas des OP dans la
filiere litchi.

D.3. Synthése : les objectifs des deux types dellmirs

Aucune typologie des organisations de productaursasbase de l'identité des soutiens a
leur création ne semble émerger des données dermpgites. Certains points peuvent

24 Cette critique a été émise notamment & I'encaieseONG. (A.3.)
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cependant étre notés. L'’hypothese d’une différemette d’efficience économique en fonction
du type d’aide extérieure est a rejeter le casahguisque cela n’a pas été mis en lumiere
par rapport a la situation de la filiere litchi dabagascar. Cependant, cela n’est pas a
généraliser aux autres filieres dans d’autres pmaysproduction puisque le contexte des
producteurs de litchi de Madagascar, observé dansrdmiére partie de cette étude, est
particulier.

Pour comprendre ces résultats, il s'agit de revdauns un premier temps sur la nature des
acteurs extérieurs observés dans cet échantill@iadit de programme de développement
américain financé soit par l'aide publique extéreeaméricain (BAMEX/ERI) soit par une
agence gouvernementale (MCA). Les programmes BAMEKICA ont assisté les groupes
de producteurs de litchi dans I'objectif initial garticiper au marché. Les groupes ayant été
formés et encadrés au préalable par le programmig &R I'intervention de BAMEX et
MCA ils ont pu systématiquement rentrer en contagtc un exportateur et obtenir un
débouché de vente. La critique qui a été formuld@ide extérieure est qu’elle est trop
focalisée sur I'obtention de la certification GI6BAP au détriment de la consolidation de la
participation des petits producteurs au maréh&n effet, obtenir la GlobalGAP était vu par
ces acteurs comme une condition suffisante a lacjpation au marché alors qu'elle n'et a
fortiori gu’'une condition nécessaire. Ce n’est [gasas dans notre exemple. La collaboration
entre un programme d’aide a la création des groep&srde producteurs et un programme
spécifiqgue permettant au producteur de participemarché mondial a fait de GlobalGAP
uniquement une condition nécessaire a la participahais non suffisante. Les objectifs de
ces programmes extérieurs se rapprochent alomshjlestifs des exportateurs lorsqu’ils aident
a la création de groupements : a savoir un objdetibarticipation au marché que ce soit pour
I'exportateur ou pour les OP. L’objectif économicuessse en premier lieu dans les deux cas,
le but commercial étant poursuivi a chaque fois.réeprochement peut s’arréter puisque
l'aide extérieure a la chaine d’approvisionnemest rentrera pas en conflit d’intérét
commercial avec le groupe au contraire de I'expeuta pour lequel ce risque existe.

La réussite économique de I'association dépendfeh@us de la méthode de sélection
des membres candidats a intégrer une OP. Deuxufactet pu étre isolés a partir de ces
enquétes. En premier lieu, le fait que les membeesonnaissent au préalable a la création de
'organisation est une condition de réussite. Ungeahypothése dans ce cas c'est que la
connaissance entre membre rend la présence deubditicultative et donc inefficace. En
effet, les producteurs ont alors plus de chanceoifadéja travaillé en groupe et d’avoir
partagé des réussites dans leurs actions. Ce faotplique la réussite de I'association dans
notre eéchantillonnage. Un second facteur de r@ugsit la concentration géographique des
producteurs membres de l'association. Les assoogtile producteurs de litchi ayant des
membres éloignés les uns des autres semblent @&me gn difficulté. Le partage
d’expériences, de techniques et d’'informationsaésts rendu plus difficile. Cet éloignement
géographique entraine de plus, l'isolation de tmupartie des membres. Les membres n’ont
donc pas le méme accés au marché et a I'informatiogroupe. Ce probleme se retrouve
dans la plupart des organisations puisque l'ismtaést la principale cause d’exclusion citée
par les producteurs membres de I'association. Maiassociations n’ont pas toutes procédé a
I'exclusion et des problemes organisationnels omer§és. Le débat reste néanmoins ouvert
guant au lien entre réussite économique des Ofdlation respective de leurs membres. Les
données nécessaires pour répondre a ce type d@oguisvront étre obtenues par une étude
complémentaire.

% Cette critique a été émise notamment & I'encaieseONG. (A.3.)
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CONCLUSION

Les petits producteurs de litchis s’insérent dares chaine de valeur qui s’étend de la cote
Est de Madagascar jusqu’a I'Union Européenne etpcend de nombreux acteurs. L’aval de
la chaine, composé d’'importateurs et de distribgteucontréle la logistique
d’approvisionnement, préfinance la campagne ebinah aux exportateurs et aux producteurs
les normes qui lui sont imposées par les distrilnsteuropéens. En particulier, la certification
GlobalGAP, qui porte essentiellement sur I'hygigrieles bonnes pratiques sanitaires, est
réclamée depuis 2006 par certains clients européémepérience d’autres producteurs de
pays en développement engagés dans I'exportatiopralduits agricoles montre un réel
danger d’exclusion du marché en cas de non resigecette norme privée volontaire. Force
est de constater dans le cas du litchi de Madagasgeactuellement la certification
GlobalGAP n’est pas obligatoire et que l'accés aaramé est toujours possible sans
certification. Plus significatif encore, de hombxqaroducteurs, aprés une ou deux années de
certification, ont décidé de ne plus livrer deHitccertifiés GlobalGAP aux exportateurs.

Suite a l'analyse du processus de sélection degdupreurs pour GlobalGAP par les
exportateurs, une enquéte a été mise en placa vasé d’'un échantillonnage de producteurs
certifieés, anciennement certifiés et non certif@spulation de référence). Les critéres retenus
pour le choix de la population de référence sor#olae de production, I'accés a la route, le
nombre d’arbres possédeés et le fait de savoirelirécrire. Une enquéte sur les revenus, le
niveau de vie, les relations avec les exportatauasit et aprés la certification est menée en
actuellement auprés des producteurs identifiés.

Les exportateurs de litchis malgaches ont tousscH®ption 2 de GlobalGAP, qui
permet la certification de groupements de produstddepuis 2007, de nombreux groupes de
producteurs ont vu le jour, grace au soutien dgsortateurs et des bailleurs de fonds
étrangers dans l'objectif de permette aux produstdiacquérir la certification. Alors que de
nombreux groupements ne sont plus certifiés aujourdils continuent d’exister. Leurs
situations économiques sont diverses et tous mpastconservé un débouché de vente direct
auprés des exportateurs alors que GlobalGAP le deumnettait. L'analyse montre que le
processus de sélection des producteurs (concemtrggographique, expérience d’actions
collectives) par les exportateurs semble étreilecipal critere explicatif de la bonne activité
des groupements de producteurs, plutbét que la enatur bailleur initial (exportateur vs.
bailleur).

Ce mémoire a permis dans un premier temps de éasat le fonctionnement d’'une
chaine de valeur mondialisée comme l|'est aujourdiauiliere litchi, a l'aide du cadre
analytique de Greffai (1994). Un oligopsone « ngturd’importateurs a pu étre identifié, qui
semble jouer le r6le de pilote au sein de cetténehde valeur. Ces résultats ont permis de
mieux appréhender la position des petits produstpar rapport aux autres acteurs. Dans un
second temps, la mise en évidence des caractaastigle sélection choisies par les
exportateurs pour créer les groupes de product@lobalGAP a permis de realiser
I'échantillonnage adéquat a la réalisation d’'unedétquantitative dynamique des revenus,
niveaux de vie et conditions d’insertion dans laink des producteurs de litchi certifiés.
Enfin, il a été mis en évidence que la nature @étehrs engagés dans I'accompagnement de
la création de groupements de producteurs n’irfflo@s sur la situation économique actuelle
de organisations. Ainsi, les acteurs du développesent efficaces dans I'accompagnement
des groupements de producteurs lorsqu’ils pourstivdes objectifs spécifiques comme
'accés au marché des petits producteurs (dansbjectd plus général de réduction de la
pauvreté et des inégalités). Ces objectifs se capyent ainsi des objectifs commerciaux des
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exportateurs. Peu de différences sont ainsi obBlEwvaen termes de dépendance des
organisations de producteurs aux bailleurs dandees situations.

L’étude de I'impact économique de la nature duléail dans le cas de la création de
groupements de producteurs pour la certificatioob@IGAP a été réalisée par une enquéte
gualitative auprés des présidents des associatiorertains membres. Le nombre d’enquétes
réalisées fut réduit a son minimum pour répondre Gntraintes temporelles de la mission.
Cet échantillon n’a donc pas vocation a étre statisment représentatif et I'utilisation des
résultats de cette étude doit étre réalisée avmaption. Plus que ce résultats, il faut retenir
'importance du processus de sélection des prodigetmembres. Les modes de sélection les
plus aléatoires semblent étre a la base de lait@uissI’'action collective dans la filiere litchi
malgache.

L’enquéte quantitative auprés des producteurstdeidi s’achévera fin septembre 2010.
Le traitement économétrigue de la base de donnBesue pourra étre enrichi par les
éléments qualitatifs mis en lumiéere par ce mémaiterentes hypothéses développées dans
ce mémoire et restées sans réponse seront vatidérsn a I'aide de cette étude a grande
échelle.
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Annexe V: Guide d’entretien avec les organismesrattures technigues de la
filiere litchi

Guide d’entretien : Structures techniques

En préambule de cette rencontre : présentation da travail, du CIRAD, du projet NTM,
premieres réalisations et objectifs futurs...

Description de la structure en 2009/2010

Objectifs actuels

Historique rapide

Nombre d’employés

Principales réalisations
Domaine de travail

Aires géographiques d’influence

L’activité dans le domaine de I'agriculture:

Objectifs particuliers

Principaux projets en 2009/2010

Aires géographiques d’influence

Expérience par rapport aux cultures de rentes
Expériences par rapport a la cote Est
Expériences par rapport a la production de litchi

L’activité « Litchi »

Principaux projets/programmes en 2009/2010
Principales réalisations passée

Aires géographiques d’influence

Point de vue sur la filiere actuelle
Opportunités observées

Contraintes observées

L’activité par rapport au processus de certification GlobalGAP de la filiere
litchi

Roéles éventuels

Financement éventuels

Principaux interlocuteurs

Point de vue sur le processus actuel
Opportunités observées
Contraintes observées

Avenir potentiel

Aides ou conseils par rapport a notre étude, docunméations ou expériences
a partager

Auteur : Rémi Proust
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Annexe VI : Situation économique et niveaux deldgpement

Madagascar est un pays d'Afriqgue sub-saharienndaime de I'océan Indien, séparé du
continent africain par le canal du Mozambique efpgb& de 19,1 millions d’habitants en 2008
avec une croissance démographique importante (2@n%ntre 2002 et 200. En 2020, I'lle
devrait ainsi compter environ 25 millions d’habisaselon les prévisions.

Madagascar est I'un des pays au monde ayant lefgihie niveau de PIB, avec un PIB
par habitant de seulement 375 USD (I86ang) pour un PIB national de 18,3 milliards en
PPA en USD en 2007. Ce rang de PIB classe Madagdaca la catégorie des pays en
développement (PED) ou encore des pays les moimscés (PMA). De plus, le PIB par
habitant ne cesse de chuter depuis les années 80.

Evolution du PIB/habitants a Madagascar depuis 3980urce : (Morisset 2009)

2 4
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Pour lindice de développement humain (IDH), Madaga occupe la 145position
mondiale (avec un IDH moyen de 0,543). Cet indiaesgliore tres faiblement (entre 2000 et
2007, 1,14% d’augmentation seulement) (PNUD 20B8)mi les composantes de I'IDH, on
note que c’est le PIB qui fait chuter le niveawcdeindice. L'écart de 21 places entre l'indice
du PIB par habitant et I'IDH montre qu’au regard a@eiteres de développement humain, les
bénéfices de la croissance économique semble capestre plutdt bien répartis dans le
pays. Un autre indicateur de développement comimdide de pauvreté humaine (IPH),
egalement créé par le Programme des Nations Umies Ip Développement (PNUD), ne
prend pas en compte le PIB dans son calcul matguament I'espérance de vie, le niveau
d’instructions et les conditions de vie. Madagaseitrouve alors au 19%rang mondial
(IPH = 36,1%) pour cet indicateur. Cet écart dessganent avec I'IDH signifie que le
développement du pays bénéficie plutét aux pluaviéfsés ce qui confirme notre premiére
analyse. Ainsi, Madagascar est plus performant taréduction de la pauvreté humaine que
dans celle de la pauvreté monétaire.

En 2008, avec seulement 29 % d’'urbains, le payspa&® encore débuté sa transition
démographique. Par rapport aux autres pays derikjyé sub-saharienne, Madagascar semble
étre en avance dans les domaines de la santél'éddeation mais souffre globalement de
problémes de sécurité alimentaire et d’acces a gaves.
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Critéres de développement a Madagascar et en Afagp-saharienne en 2008 — Source :
(World Bank 2009)

Critéres de développement 2002-08 MadagascarAf”que. Sub-
saharienne

Population urbaine (% de la population totale) 29 6 3
Esperance de vie a la naissance (années) 60 52
Mortalité infantile (pour 1000 nouveau-nes) 68 89
Malnutrition infantile (% d'enfants ayant moinsslans) 37 27
Acces a une source d'eau potable (% de la popujatio a7 58
Tau>; d'alphabétisation (2007) (% de la populatigéedde 15 ans 20.7 62
ou + '
Scolarisation en école primaire (% de la populagiorige d'étre 159 93
scolarisée)
Garcgons 154 103
Filles 149 93

Depuis le début de la crise politique, les impaotat ne cessent de diminuer notamment
les importations de riz entrainant des fortes audat®ns des prix sur les marchés locaux.
Par ailleurs, le niveau des exportations malgathasproduit confondus ne décollent pas et
semblent méme légerement régresseé.

Balance commerciale de Madagascar, évolution @008 et 2009 — Source : (Morisset
2009)
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Les secteurs les plus touchés sont le tourisme tExkile, et dans une moindre mesure
lartisanat et la péche. La suppression de l'agoeférentiel au marché américain est
notamment responsable de cette situation. L'agdticellet le secteur minier semblent avoir été
plutét épargnés (World Bank 2010). Cependant, isecpolitique n’explique pas seule la
situation économique actuelle du pays.

Le secteur agricole du pays reste cependant eskemeent vivrier. Actuellement, trois
guarts de la population malgache vit en milieu Iruka taille moyenne des exploitations
agricoles est de 1 hectare, ce qui est faible gggvart aux autres pays africains (Minten et al.
2003).

Le riz est la culture la plus importante de I"lleest cultivé quasiment par l'intégralité des
ménages agricoles du pays et constitue la soutcéiannelle principale des habitants de I'lle
ainsi gu’une source de devises importante. Le ncam@ste la culture principale des ménages
les plus pauvres. Riz et manioc sont ainsi les ealii de base qui bénéficient de plus
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directement aux revenues des ménages les plusgsagtvdont le prix est trés important pour
ces mémes menages lors des périodes de soudumanmend En général, I'agriculture
vivriere est extrémement diversifiée selon lesargiet les climats. Il existe ainsi tres peu
d’exploitations pratiquant une monoculture a Madaga (Minten et al. 2003). Quelques
exceptions existent cependant dans les zones deiqiian des cultures de rente de la cote
est.

Le secteur primaire occupe 78% de la populatioivecC’est un secteur économique de
premiére importance puisque il était responsabéandion %2 du PIB du pays en 2008 (+
4,1% en 2008). Malgré cela, 70% des personnes tvia@aec moins de 1 US$ par jour a
Madagascar sont des ruraux (World Bank 2010). Batre, c’est un secteur qui semble
mieux résister que les autres aux crises politiqpagssa localisation essentiellement rurale
alors que les crises restent essentiellement wb&ar exemple durant la crise de 2002, le
PIB du pays a diminué de 10,9%, tandis que l'agiica enregistrait qu’'une faible
diminution du montant de son produit de 1,4% (Ming¢ al. 2003).

Structure de I'économie malgache et son évolutisqy’en 2008 — Source : (World Bank

2009)

1988 1998 2007 2008

(% of GDP)
Agriculture 335 306 26.2 252
Industry 132 136 174 173
Manufacturing 10.7 11.6 155 15.3
Services 534 55.8 564 57.5
Household final consumption expenditure 854 851 84 4 85.1
General gov't final consumption expenditure 8.1 7.8 47 4.6
Imports of goods and services 231 293 468 52.0

Dans les provinces de la cOte est, les revenusulages d’exportation (vanille, girofle,
litchi) remplacent progressivement les revenus iduet des autres cultures vivrieres. A
Madagascar en 10 ans, de 1990 a 2000, les comnoumeteclaraient que leur source de
revenu principale était les cultures d’exportatsmnt passées de 13 a 28% du nombre de
communes totales (Minten et al. 2003). Au total%2tle la population pratiquaient des
cultures de rente en 2001. Ce pourcentage estmaitesupérieur dans les communes de la
cbte est ou désormais le développement du milieal kst principalement dépendant des
cours agricoles mondiaux (vanille, café) (Doroshle2003).

Les obstacles majeures a I'augmentation de la ptamuagricole sont en premier lieu, le
faible accés aux équipements agricoles et auxuesctie production, puis l'acces a la terre et
enfin le faible nombre de zébus pour les travauicalgs. En effet en 2004, seul 2,3% des
exploitations était mécanisées. Seuls un quaregp®itations possédaient au moins un zébu
et 70% n'utilisaient jamais d’engrais au cours thnriée. Trois quarts des exploitants
agricoles vivaient en dessous du seuil de pauvtgdté.des problémes principaux dont
souffrent les producteurs est l'isolation des cagnmpsa. Plus cette isolation est importante,
plus le niveau de salaire est bas. De plus, leeraedt agricole diminue avec 'augmentation
de I'éloignement a un centre urbain. Le marché mdit est également trés peu développé
(Minten et al. 2003; Gondard-Delcroix 2009).

C’est dans ce contexte que se situe cette étugodauction de litchi d’exportation de la
cOte est du pays constitue une manne financierertaqte pour le pays au méme titre que les
autres cultures d’exportation de la région et samel parfois I'agriculture vivriere dans ces
zones malgré les différents obstacles a son dépefopnt évoqués.

-74 -



Annexe VIl :

Géographie de Madagascar et zone d&tu
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Annexe VIl : Présentation de la région de Tamatgu®ductrice de litchi —
Sources : (Institut National de la Statistique 2006

Population

La région de Tamatave compte 15% de la populatitaie de I'lle. L'ethnie dominante est
les Betsimisaraka présents sur la cote est et esirde l'lle. Les autres ethnies représentées
en minorité sont nombreuses, les Merina, les Ardaimles andevo, (descendants d’esclaves)
pour ne citer que les principales (Galy 1999). Egion est également marquée par la
présence d’'une ancienne communauté chinoise (gaosdn a la nouvelle arrivée plus
récemment) qui dispose d’'un quasi-monopole dart®hemerce de détail et d’'une position
dominante dans certains secteurs économiques cdmmellecte des cultures de rentes
(litchis, vanille,...) (Fournet-Guérin 2009).

Agriculture

Dans la province, 70% des ménages sont agricolescdte est se distingue par ses
nombreuses productions d’exportation grace a soratchaud et humide favorable. Dans les
régions Atsinanana et Analanjirofo, en plus duhlitcon pratique I'exportation de girofle,
safran, piment et café par exemple, la céte datalle se trouvant dans la région SAVA au
nord de I’Analanjirofo. L’exportation de girofle tesotamment tres développée et se tourne
vers les marchés asiatiques trés demandeurs commgep8ur. Au total, en 2001, les cultures
de rente représentaient 17% du revenu monétaireodgdans la région (Minten et al. 2003).
La région produit une variété de fruits tropicabarfanes, mangue, grenadille, etc.) destinés
au marché d’Antananarivo, au marché local et ad@nsommation. Le riz est bien entendu
la production principale de la région mais son enent moyen est faible (1500 kg/ha)
notamment a cause d’'un manque d’infrastructurekeetinsuffisances techniques. Le riz est
principalement cultivé sur brulis (tavy) ce qui doit a des déforestations importantes. Peu
de labour et d’entretiens associés a la prédomadacsemis direct font que cette culture est
aujourd’hui en difficulté.

Le bois est également une ressource principale dédion puisque 83% des communes
possede des foréts et 88% des ménages collectdngislmotamment pour la construction et
le chauffage. La péche traditionnelle et la pidtize ont également une importance
considérable a I'échelle rurale.

Facteurs climatiques

La région de Tamatave est tres sensible aux cysldkiasi a de nhombreuses reprisent les
vergers de litchi ont été détruit par les cycloréggtés que subit la cbte est. Par exemple, en
février 2008, le cyclone Ivan a frappé la régionFameérive-Est et détruit durablement 39%
des pieds de litchi de cette région, et endomm®&§é @ autres. En tout, de 48 a 77% de la
production de litchi de cette région avait été pedidcause de ce cyclone (Centre Technique
Horticole de Tamatave 2008). auxquelles on peutitejoles pertes importantes sur la
production de girofle, tres présente dans cettmned.es cyclones perturbent donc le niveau
de production des cultures de rente notammenttetieant des fluctuations importantes au
niveau des prix dans certains cas. De plus, lesdaiions assez fréquentes pendant la saison
des pluies détruisent régulierement les rizieresnérd de Tamatave, on enregistre également
des sécheresses localisées.

-76 -



Impact du cyclone Ivan sur la région de I'Analawiiir, productrice de litchis — Source :

(Centre Technique Horticole de Tamatave 2008)

1 ngl/

.ﬂl‘v‘l HIEE f

7 e

’FAS’IﬂP.

c}'*”’ nh’réaﬁ i3

GORY

MADAGASCAR >
2
= %
UNION EVROPEENNE o B
i !
¢ A s
i =T ,:?
o -".- : .--___. .--..__ j
4_ j /",,e-"éjqﬂllﬂ'fé.ﬂﬂa\ﬁi;fﬂ!ﬂﬁlﬁd Pt
] TP e e T

®. Wi

e ARDON
{1*’“1# MAHAhéLcrm\Nfom.P
i
N '““x.,.
flog ol ™ ANTETEZAMBARO/
it
®
LEGENDE '> " % i
coordonnges exacies ~
du cyclona b ‘.r :
& trajectoire simulé do cyclone E__? ?_FJ-\_\‘I
— wlessa duvent = E3km'h =
farbres fotemenl fouchés E
par le cyclone) FAMAMNDRAMA
= 2nne da prspection L i, ECHELLE
des lilchis ey ¥ = . 2
[ |eornmunes dans la régian e s = I o ) Fig]
Tarnataea et Analanjiras ,JG.MRASIP-‘[ADINHF)& r mfjes y
Edition mars 2008, soyrce ;. BONEOO - FTM TR ’

Situation socio-économique

La pauvreté urbaine et rurale est élevée au norbadeatave. Elle concerne jusqu’a 85%
de la population dans certain cas. La situatioruegteu meilleure au sud, dans la région de
Brickaville. Ainsi, les revenus moyens ont diminaétre 1996 et 2001 pour 46% des
communes de la région a cause principalement deativas des prix agricoles (chute du
cours de la vanille et du café) et des catastroptasrelles a répétition. La région de
Tamatave est marquée par des inégalités sociales foaction des catégories
socioprofessionnelles. C’est la qu’'on trouve legeneies les plus élevés de Madagascar
(activités d’'import-export notamment) mais ausss dgtuations d’extréme pauvreté. Le
salaire moyen est I'un des plus bas du pays aaeur200 Ariary/jour a Tamatave en 2001.
Cependant, la région enregistre I'un des taux @enelge les plus bas de Madagascar. Dans la
région, les revenus agricoles dominent a causeuases de rente a forte valeur monétaire.

-77 -



Le secteur rural non-agricole n’est que faiblemddteloppé en contrepartie. En tout, c’est
80% des actifs qui travaillent dans I'agricultu82% pour le quintile des plus pauvres). Les
plus riches sont plus présents en proportion dassultures d’exportation.

Insécurité alimentaire

La cbte est n'est pas une zone de production iraptatde riz ainsi les périodes de
soudures se font longues et, accompagnées d'uratclimamide et chaud propices aux
maladies (paludisme, dengue), provoquent des miisasouvent catastrophiques. Le nombre
de mois de soudure y est en moyenne de 4,6 moranDies périodes de soudure, les patates
douces, les haricots secs, le manioc et les axtide cueillettes sont les seules productions
disponibles et jouent le réle d’amortisseurs. Lgioe de Tamatave posséde le taux le plus
élevés d'insécurité alimentaire du pays, avec 7%adsopulation en insécurité chronique et
53% en insécurité saisonniére. En tout en 2004,6%6 des habitants de la province
déclaraient étre en difficulté notamment par rappofalimentation (Institut National de la
Statistique 2006). Une des causes principalesqstix du riz, 'un des plus élevés du pays.
La région n’étant pas une grande productrice dde$zzones rurales dépendent bien souvent
du riz importés en période de soudure dont lesfluttuent énormément.

Développement

Il faut en moyenne pour un habitant de la régiorp®utr rejoindre l'arrét de taxi-brousse
le plus proche, 8h pour se rendre au marché jaernet 9h pour se rendre au service de
vulgarisation agricole le plus proche. Ce sont w@sps de parcours proche de ceux de la
moyenne nationale. Les transports (hotamment audsudamatave) au méme titre que
lagriculture (au nord et a l'ouest de la ville) ivda santé restent les priorités de
développement de la région.
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Annexe IX : Exemple de contrat de livraison dehigccertifiés GlobalGAP
producteur-exportateur

MCO TRADE 2.1 Gestion et Structure Réf. ; Ctr.Com.

Contrat de Production et de Commercialisation de Litchis

en conformité avec le Référentiel EUREPGAP

Mous, soussignés,
Monsieur RAZAKAMAHEFA Heritiana Jacquis, Directeur de la société MCO TRADE
SARLU d'une part ;

Et - MOonSieuiMBaame.. .. oo oo i s s s i s ;. denommé le
producteur ; domicilie &...........................; proprétaire de{s) parcelle(s)
identifiées sous le(s) numéro(s).......... ... ... de litchis d'autre part ;

Ont convenu ce qui suit :

CHAPITRE PREMIER : DROITS ET OBLIGATIONS DE MCQO TRADE

Article 1 : MCO TRADE assure 'entiére responsabilité de la conception, de la mise
en ceuvre, du suivi et de la mise & jour du Systéme Qualité conforme aux exigences du
réferentiel EUREPGAP ;

Article 2 : MCO TRADE prend en charge tous les frais liés & 'accompagnement et &
la certification des producteurs par rapport au référentiel EUREPGAP

Article 3 : MCO TRADE garantit aux producteurs le soutien, l'encadrement et les
formations nécessaires a la mise en ceuvre de la politique des procédures, consignes et
instructions de travail definies en rapport avec les exigences et les points de contrble du
Referentiel EUREPGAFP applicable a leurs activités ;

Article 4 : MCO TRADE assure |a coordination de toutes les activités de production,
de récolte, de collecte, de transport, de traitement, de conditionnement et de
commercialisation de toute la production issue des parcelles inscrites dans le programme
EUREPGAPR |

Article 5: MCO TRADE organise toute ia gestion, la collects, la conservation et
l'archivage de toute la documentation et les enregistrements du Systéme EUREPGAP ;

Article 6 MCO TRADE achéte toute la production de litchis issue des parcelies
certifiees EUREPGAP, commercialisée comme telle et répondant aux critéres de qualité

Version N° 01 Date d’application : 25/08/2007 Page 1 sur 2
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MCO TRADE 2.1 Gestion et Structure Réf. : Ctr.Com.
) |

définis; ceci dans la limite des quotas accordés par les importateurs et aux prix pratiqués sur
le marche lors de la campagne ;

CHAPITRE Il : DROITS ET OBLIGATIONS DES PRODUCTEURS

Article 1: Le producteur s'engage a se conformer aux exigences définies par le
référantiel EUREPGAP ;

Article 2: Le producteur s'engage & se conformer aux procedures, aux politiques
documentées et, le cas échéant aux avis techniques du personnel d'encadrement de MCO
TRADE ,

Article 3 : Le producteur s'engage & se soumettre aux contréles intemes et externes
organises par MCO TRADE ;

Article 4 : | e producteur reconnait que toute violation ou manguement aux
procedures, consignes et instructions en vigueur pourra faire l'objet des sanctions basées
sur les modalités générales EUREPGAP et s'engage a s'y soumettre e cas échéant

Article 5 : Le producteur s’engage a livier 3 MCO TRADE la totalité de sa production
provenant des parcelles inscrites dans la certification EUREPGAP

Article 6 : Le producteur reconnait que la certification EUREPGAP sera au nom de
MCO TRADE ;

Article 7 : Le producteur reconnait que I'exploitation du logo, de la marque
commerciale et du numéro d'inscription EUREPGAP est du ressort exclusif de MCO TRADE:

DUREE DU CONTRAT :

Le présent contrat est valable pour cing ans et est renouvelable par tacite
reconduction

Le Producteur Le Directeur de la société MCO TRADE SARLU

Monsieur RAZAKAMAHEFA Heritiana Jacquis

Version N° 01 Date d'application ; 25/08/2007 ‘Fage Z sur 2

L —
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Annexe X : Répartition des taches pour I'enquétmntjtative réalisée aupres

des producteurs de litchis

Activités

France

Madagascar

Enquéte importateurs

Céline Bignebat

Enquéte exportateurs

Céline Bignebat

Elaboration du questionnaire quantitatif

Célinertgéigat, Rémi
Proust, Julie Subervie,
Isabelle Vagneron

Elaboration des régles d’échantillonnage

CélinenBixat, Julie
Subervie, Isabelle Vagnera

n

Identification des producteurs et
cartographie des zones de production

Rémi Proust

Test du questionnaire

Rémi Proust, Eliane
Rallison, Isabelle
Vagneron

Questionnaire producteurs, pré-analyse d
guestionnaires et entrée des données

es

Eliane Rallison +
enquéteurs FOFIFA

Analyse des données d’enquéte

Céline Bignebag, Jul

Subervie, Isabelle Vagnerg

n
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Annexe Xl : Guide d’entretiens avec les importadede litchi, projet NTM
Impact 2010

Guide d’entretien : importateurs

L’entreprise chiffres 2009/10

Taille de I'entreprise (CA)

Volume de litchis (+ variation)

Poids des litchis dans le CA total (+ variation)@A litchi
Poids des produits exotiques dans le CA total

Depuis quand I'entreprise est-elle implantée ?

Depuis quand importe-t-elle du litchi ?

Quels sont les pays d’origine — changement ?
Nombre d’employés (permanents/saisonniers)

Amont

Nombre d’exportateurs avec lesquels ils traitent :
Exportateurs chez lesquels ils s’approvisionneoins) :
Distribution de I'approvisionnement chez les exatatrs :
Variations depuis quelques années

Aval

Combien d’acheteurs en 2009/10
Répartition grossistes / centrales d’achats
Quelques noms de gros acheteurs

Stabilité dans le temps

Stabilité pour les autres importateurs ?
Vers quels marchés européens — répartition

Capital fixe

Localisations de la firme (siege social, entrepbts)
Autre équipement (fret, marisserie ...)

Le déroulement d’'une campagne avec Madagascar

Les contrats avec les exportateurs

Ecrit ou pas, signé a quel moment, distinguer tené de 'oral
Engagement sur la qualité

Engagement sur les volumes

Engagement sur le prix
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Autres engagements stipulés

Les avances

Comment les estiment-ils ? Comment les financen-il
Si non recouvertes I'année précédente, report ?

Les contrats avec les acheteurs

Ecrit ou pas, signé a quel moment (distinguer gstasgGD)
Engagement sur la qualité

Engagement sur les volumes

Engagement sur le prix

Autres engagements stipulés

Visites a Tamatave

Quand, dans quel but, attentifs & quoi — qui, cemblie temps
D’autres visites

Le transport des litchis

A quel moment le bateau est réservé, sur quelle @fase parler sur leur groupe
d’'importateurs), combien il colte, comment sontrép les frais entre les importateurs
Comment se passe le fret ?

Le débarquement (entrepbts) — chaque importatpoemd ses lots, questions de tracabilité

L'arrivée a la frontiere

Quel type de contrdlsanitaire = autocontréles et accord avec la DGCCRF
Comment sont-ils codifiés, pratiqués a quel nivigglbarquement ?)

Les soucis sont-ils fréquents (raconter)

Contréle de lajualité commerciale: des produits sont-ils rejetés car ne corresputryks
aux normes commerciales requises // a distinguawvdges sur le bateau

Estimer le nombre de rejets — qui en supporte l¢ @mateur, exportateur ?)

La vente des litchis

Décision d’acheminement par camion des litchisaetrs 'UE, en fonction des commandes.
Mais ensuite ? Stratégie collective, spécialisaties différents importateurs par zones ?
Décision de passage par les marchés de gros ?

Quelles opérations faut-il effectuer ? Tri — cadidpe, manutention... Ou les litchis sont-ils
stockés ?

Différentiel de prix entre les acheteurs ? Distrgselon les périodes
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Le solde des comptes avec les exportateurs

Comment cela se passe-t-il ? En fin de campagha@ue arrivage ? Comment le prix est-il
calculé ? Codts de logistique (facturation de esetipérations) ?
Comment se passe le processus de négociation ?

Les origines autres gue Madagascar

Si oui, en quoi les méthodes d’approvisionnemeiféredint-elles ?
Différentes stratégies de mise en marché ?

Quelle segmentation du marché ?

Quel avenir ?

Global Gap

Une partie de votre produit est-elle certifiee GG ?

Quel proportion, depuis quand, évolution

Les raisons de I'adoption et de la tendance

Quels marchés sont servis, pourquoi ? Quels clignts

Quels rapports avec les exportateurs autour deq@iEkige, changement de relations, mode
de supervision, négociation autour de la certifbcgt

Différence du litchi d’avec d’autres produits quaus commercialisez ? Pourquoi ?

Auteur : Céline Bignebat
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Annexe Xl : Liste des exportateurs de litchi messbdu GEL en 2009 —
Sources professionnelles

GlobalGap | GlobalGap | GlobalGap | GlobalGap GlobalGap Tonnage | Evolution 1997- N:Odnetrz'r:cigzl?;eél;rs
2006 2007 2008 2009 2006 2006 2007
CEM (compagnie fruitiere) - - N
COMEX o 6] o 6] N 711 stable
DINA EXPORT - - - - N 230 stable
EMEX - - - - N
FALY EXPORT N ? O N O 72
FRUITS DE CARESSE o] o o 6] N
FRUITS D'ILES - - - - N
GETCO N 6] 0] N o] 17
LOVA SARL - - - - N
MADAEXOTICS N N O (option 1)] O (option 1)| O (option 1)
MADAFRUITS - - - - N
MADAPRO - - - - N
MAISON GM FAKRA (GDM) N o (0] [¢] N 399 stable
MALAGASY EXPORT - - - - N
MALGAPRO N [¢) o ? [¢) 19
MASOANDRO SARL N o [e) [e) o 539 grossit un peu 32
MCO TRADE N o) ? ? fe) 130
MIRA IMPEX - - - - N
augmentation
MLE - - - - N 1486 puis diminution
(2003)
PROLOG - - - - N
certification
QUALITYMAD N N N (0] N en
2008/2009?
RAMA EXPORT (voir N
Tropical Fruit)
augmentation
RASSETA N (o] ? ? N 1090 puis diminution
(2004)
ROSIN EXPORT (REXP) N ] ? ? 6] 330 tres fluctuant 167
SAM SOM MIOCK ET FILS - - - - N
augmentation
SCIM - - - - N 972 depuis 2000
SCRIMAD N [¢] ¢} [¢] [¢] 35
petite entreprise
SEANOSY - - - - N 167 stable, sauf chute|
en 2000
SIMEXPORT - - - - N
SKCC N N o (0] N 403 stable
SKT - - - - N 609 augmente
régulierement
SNI - - - - N 322 grossit
augmentation
SOCIETE MIARAKA ; ; . ; N 2269 | (99) puis stabilité
noter : avec
société SMM
SODIAT EXPORT N [e) [¢] [e) N 275
SODIFRUIT - - - - N
SPICEO - - - - N
STOI - - - - N
SUN TRADING AND CO - - - - N
TROPICAL FRUITS N 0] N 0] 6] 1417 fluctuant un peu 45
TSARA LITCHI - - - - N
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Annexe X1V : Guide d’entretiens avec les collastel litchi

Guide d’entretien : collecteurs

La collecte chiffres 2009/10

Revenus litchi (CA)

Volume de litchis collectés (+ variation)

Poids des litchis dans le revenu total (si aulyped de collectes) (+ variation) ou CA litchi
Depuis quand travaillez-vous comme collecteur?

Si différent, depuis quand collectez-vous des ist¢h

Quels sont vos zones de collectes (changements)?

Collecteurs « officiels » ou non ? Depuis quand ?

Amont

Nombre de producteurs avec lesquels ils traitent :

Producteurs chez lesquels ils s’approvisionnetit@ns (noms/village) :
Raisons du choix de ses producteurs :

Volumes collectés par producteurs (min/max et mogen

Stabilité dans le temps :

Achetez-vous d’autres produits a ces mémes progiscte

Aval

Combien d’acheteurs (exportateurs) en 2009/10
Quelgues noms de gros acheteurs

Raisons du choix de vos acheteurs :

Stabilité dans le temps

Capital fixe

Domicile principale

Domicile durant la saison de collecte

Véhicule personnel pour la collecte

Des formations éventuelles ? Qui les organisent ?

Le déroulement d’'une campagne de collecte de litchi

Précampagne

Organisation (Date, impératifs,...)

Frais fixes (Location camion, patente, droit dekpay dans les villages ? a Tamatave ?,
salaires des employés)

Personnels/Equipe (Types/nombre/salaire/recrutéement

Les contrats avec les exportateurs

Ecrit ou pas, signé a quel moment, distinguer tené& de I'oral
Engagement sur la qualité

Engagement sur la durée/période de livraison
Engagement sur les volumes

Engagement sur le prix

Autres engagements stipulés
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Les avances des exportateurs

Existe-il des avances de la part des exportateurs?
A guels moments ?

Stabilité dans le temps

Avez-vous des arriérés de campagne ?

Les engagements avec les producteurs

Types de contrat

Ecrit ou pas, signé ou accord a quel moment
Modalités du contrat/ de I'accord/ de 'engagement
Engagement sur la qualité

Engagement sur la date de livraison

Engagement sur les volumes

Engagement sur le prix

Autres engagements stipulés

L'achat chez les producteurs

Acceés physiques a vos producteurs :

Lieu de la vente (bord champ (lieu de récolte)/faigin/hangar de stockage...)
Contréle de lajualité commerciale: lesquels ? Rejetez-vous des produits car ne
correspondant pas a la qualité requise par voseunise?

Quels sont vos exigences principales ?

Les soucis sont-ils fréquents (raconter)

Prix de litchis a I'achat (moyen et min/max) (ps&z unité) Stabilité dans le temps
Comment se passe le paiement? A chaque colledte/da campagne? Comment le prix est-
il calculé ? Faites-vous des avances de paiemeih,3& quels moments ?
Conflits éventuels sur le paiement ?

Concurrence avec les autres collecteurs ?

Le transport des litchis jusqu’a Tamatave

Par quels moyens de transport ?

Les exigences dans le transport

Accidents éventuels pendant le trajet ? Qui pagkmts ?

Subissez-vous des vols apres I'achat de litchaal?( fréequence ?, amélioration ?)
Livraison en combien de fois ?

Livraison ou ? (au port/ aux entrepots de soufrage/

L'arrivée a I'entrep6t de livraison

Contréle de lajualité commerciale: des produits sont-ils rejetés car ne correspunoks a
la qualité requise par vos acheteurs

Qui les effectuent, pratiqués a quel niveau (Iswal?)

Les soucis sont-ils fréquents (raconter)

Quel type de contrdlsanitaire ?

Estimer le nombre de rejets — qui en supporte I¢ @mus/producteurs/exportateurs?)

La vente des litchis

Principales exigences de vos acheteurs principaux ?
Prix de litchis a la vente (moyen et min/max) (jséz unité) Stabilité dans le temps
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Différentiel de prix entre les acheteurs ? Distegselon les périodes de livraison
Avez-vous subit une baisse de vos ventes cetteegh(guota d’exportation) Expliquez

Le solde des comptes avec les exportateurs

Comment se passe le paiement? A chaque livraiséin/de campagne? Comment le prix
est-il calculé ? Comment sont déduites les avategmiement ?

Négociation possible?

Conflits éventuels ?

Différence du litchi avec d’autres produits que vos collectez
Expliquez

Les marchés autres que celui de I'exportation

Vendez-vous sur un marché local ?

Pourquoi différentes stratégies de mise en vente?

Si oui, en quoi les méthodes/pratiques/stratégesotiectes different-elles ?
Quels acheteurs ?

Global Gap

Une partie des litchis que vous collectez estesdlitifiece GG ?

Quel proportion, depuis quand, évolution

Exigences particulieres (hygiene, propreté, trdigapi

Investissements éventuels ?

Formations éventuelles ? Qui les organisent ?

Quels rapports avec les exportateurs autour deq@i®Ekige, changement de relations
négociation autour de la certification)

Rapport avec producteurs certifiés/ OP

Evolution future, perspectives

Auteur : Rémi Proust
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Annexe XV : Le Réseau des Observatoires Rurauxurcé® (Réseau des
Observatoires Ruraux 2008)

« Les observatoires ruraux ont été mis en placexpérimentés en 1995 par le projet
MADIO (Madagascar, Dial-Instat-Orstom). L’objectihitial était d’illustrer certaines
problématiques particulieres du milieu rural malge a travers quatre sites observatoires
expérimentaux : la riziculture a Marovoay, les grds de rente a Antalaha, la polyculture a
Antsirabe et une agriculture enclavée sur le Bit@ Tuléar. Le Réseau des Observatoires
Ruraux (ROR) a été créé 1999 afin d'étendre la eduve géographique des observatoires.
Aujourd’hui, le ROR couvre 15 régions de Madagasctavers 16 observatoires ruraux.

Un observatoire n'a pas de vocation représentatiais illustre des réalités rurales. C’est
un systéeme d’enquétes a passages répétés, surpapeemestreint avec un échantillon
d’environ 500 ménages par observatoire. L’échamtiést composé de quelques villages avec
un choix raisonné fait en étroite collaboration @les ONG et les opérateurs de terrains.
L'objectif du ROR est d’appliguer une méthode staddsée pour que les résultats soient
comparables d’un conservatoire a un autre. »

L’'observatoire de Fénérive Est comporte ainsi 91&optbducteurs de litchi parmi son
échantillon de producteurs. Les données suivamtepwétre extraites de la base de données
du ROR. En 2008, les producteurs produisait en muyel66 kg de litchi et vendait 134 kg
de cette production a un prix de 401 Ariary/kg t($hil5 €/kg) pour un revenu moyen de
38 686 Ariary par ménage (soit 14,13 €/kg). llsdemmt en moyenne leurs litchis a 58% (en
valeurs) aux collecteurs, 32% sur les marchés deirpités et 10% sur les marchés urbains
les plus proches.

Evolution des prix du litchi de 2005 a 2008, enafyikg, observatoire rural de Fénérive Est —
Données ROR

400
200 4
100 ~
0+ T T T

2005 2006 2007 2008

Campagne

Prix (en Ariary/kg)
w
o
o

Cet observatoire étant susceptible d’accueillir dexiucteurs certifies GlobalGAP, une
dizaine de question portant sur cette certificationn été ajoutée a I'enquéte ROR 2010.
Recenser des producteurs certifies dans I'obsaregbermettrait d’'observer des données de
panels sur ces producteurs sur une dizaine d’aah@nsi comprendre en dynamique les
changements induits par I'acquisition de la cexdifion GlobalGAP. »
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Annexe XVI: Carte des producteurs certifiées GIGBEP en 2010

de

I’échantillon (nord de Tamatave et Brickaville)
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Auteur : Rémi Proust
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Carte des producteurs certifiées Gl@l#eP en 2010 de

RNAAA

Annexe XVII :
I’échantillon (district de Vatomandry)
R P d«r_::u A

Auteur : Rémi Proust
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Annexe XVIII : Présélection des producteurs anaenent certifiés GlobalGAP

pour I'enquéte quantitative

Présélection des groupes de producteurs ex GG chois

I'enquéte

Annexe a la note méthodologigue

Rappel : Taille de I'’échantillon :

IS pour

Zone A (Sud) Zone B (Nord) Total
Producteurs GG 33(Sodiat)+15(Fakra)+16(TropicaltEyu 10(Fakra) 74
Producteurs ex-GG 195 35 230

ZONE A : SUD DE TAMATAVE jusqu’a Mahanoro

1. District de Brickaville

Cette zone comporte 31 producteurs GG réunis eaudiur de Brickaville (15 au sud autour
de Sahatakoly + 16 a I'est autour d’Anivorano).

Pour trouver un équivalent a ces groupes, je chBBiproducteurs ex GG sur les 2 autres
pistes ou on n'a pas de producteurs GG, parmi:

- piste au Nord, ancienne route de Tana, le longa@hgRronga :

1. I'OP Tambatra de Fruits de Caresse autour de laraore de Vohitraninova (une
centainede membre, voir listesontact : Mr Justin)
2. 'OP Fanambinana de Comex autour de la commune pga&smbe {1 membres,
voir liste,contact : Mr Velonjara Marcellin Joseph)

- piste au sud de Brickaville, ancienne route de Tawa ouest du Rianila :

1. 'OP Mahatsara de Comex autour de la commune deorRaimty (10
membres, voir listegontact : Mr Patrice ou Mr Fidele, président de Iion)

2. District de Vatomandry, District de Tamatave lidpet District de

Brickaville

Cette zone comporte 33 producteurs GG individuelS@DIAT, dispersés le long de la RN
11A de Tsivangiana jusqu’'a la jonction de la RNp2js sur la RN2 de Brickaville a

Tamatave.
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Pour trouver un équivalent a ces producteurs, ¢esil00 producteurs ex GG individuels le
long de ces deux RN, c'est-a-dire de Tsivangiahandatave parmi :

1. Les ex GG de SODIAT dispersés sur ces ro2d producteurs, pas de liste,
contact : Mr Jean René, mais surtout demander auX@oducteurs GG de SODIAT
car les ex GG sont des voisins a eux bien souyent

2. Les ex GG de Faly Export dispersés sur ces ro@prpducteurs, voir liste,
contact : Lalaing

ZONE B : NORD DE TAMATAVE jusqu’a Soanierana-lvongo

1. Districts de Foulpointe, Vavatenina, Fenerive Est

Cette zone comporte 10 producteurs GG en OP deaFakmahatera, RN 22 direction
Vavatenina.

Pour trouver un équivalent a ce groupe, je ch@Siproducteurs ex GG dans ces district au
Nord de Tamatave, parmi :

1. Les ex GG de Faly Export dispersés au Nord de Taraatur RN 2 (Fénérive Est) et
RN 22 (Vavatenina) 48 producteurs, voir listecontact : Lalaina, Mr Mac Jio
Daniel, Antoine Ratovoson, Mr Maro Dominic)

NB : Si on n’a pas les 35 ex GG voulu parmi ces248xportateurs dont on n’a pas pu avoir
les listes sont présents dans cette zone (voie IRPRR), QualityMad a Fotsialanana
(Soeneriana-lvongo), 79 producteurs ex GG et Ré&siport (REXP) dans le district de

Fénérive Est (219 producteurs). On peut éventuelenessayer de les contacter (en
septembre, il devrait étre de retour de vacanges ..

Auteurs : Julie Subervie et Rémi Proust
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Annexe XIX : Présélection des villages candidatsurpt@a recherche des
producteurs jamais certifiés

Annexe a la note méthodologigue

Présélection des villages candidats a I'enquéte

Taille de I'échantillon :

Zone A (Sud) Zone B (Nord) Total
Producteurs GG 33(Sodiat) +15(Fakra)+16(Tropicaltsy 10(Fakra) 74
Producteurs ex-GG 195 35 230
Producteurs non-GG 170 30 20(

ZONE A : SUD DE TAMATAVE jusqu’a Mahanoro

1. District de Brickaville

Villages non-GlobalGaj
candidats

Piste a I'Est de Brickaville

commence a 3 km de

Birckaville jusqu’a

Anivorano (a 12 km de

(&)

Villages GlobalGap
localisés
Piste a I'Est de Brickaville
commence a 3 km de
Birckaville jusqu’a
Anivorano (a 12 km de

Villages ex-GlobalGap
candidats
Piste au Nord de Brickavillg
entre 5 et 10 km de
Brickaville, ancienne route
de Tana, longe l'actuel

Birckaville) le long du RN2: Birckaville) le long du fleuve
fleuve Rianila quelques | Sarotriva, Rianila:
producteurs GG individuels Ampasimbe, Ambodivandrika,
de SODIAT Vohitraninova, Maromamy,

Mahafandoa, Ampasimaneva, Anivorano
Piste au Sud de Brickavillel Namahoaka

(Fruits de Caresse, COME
groupe Fanampinana)

XPiste au Sud de Brickaville
commence a Brickaville et

commence a Brickaville et
continue sur 15 km jusqu’a

la RN2, ancienne route de
Tana, longe la RN2, Rive

Ouest du Rianila : commence a Brickaville et | Est du Rianila :
le groupe GG de Fakra, unecontinue sur 15 km jUSQU’a Ambatobe,
dizaine de producteurs la RN2, ancienne route de | Vohitrasina,
individuels GG de Sodiat | Tana, longe la RN2, Rive |Andovoranto

Piste au Sud de Brickaville
commence a Brickaville et
continue sur 10 km jusqu’a
Andovoranto et I'océan,
Rive Est du Rianila :

une partie du groupe GG d

Piste au Sud de Brickaville

Ouest du Rianila
Ambohimanarivo,
Ranomainty,

Vohiboazo,

Mahatsara,

Mahela

{nombreux exportateurs)

continue sur 10 km jusqu’a
Andovoranto et I'océan, Ri\

e

Fakra

-95-



2. District de Vatomandry

Villages GlobalGap | Villages ex-GlobalGap Villages non-GlobalGap

localisés candidats candidats
producteurs GG de SODIATIe long de la RN11 de le long de la RN11 de
et beaucoup de ses ex GG| Tsivangiana, jusqu’a la Tsivangiana, jusqu’a la
disperseés le long de la jonction avec la RN2 jonction avec la RN2

RN 11

3. District de Tamatave Il

Villages GlobalGap | Villages ex-GlobalGap Villages non-GlobalGap

localisés candidats candidats
Quelques producteurs GG gru Sud de Tamatave le longau Sud de Tamatave le long
SODIAT au Sud de de la RN2 de la RN2

NI

Attention : éviter les
producteurs de I'associatio
FLTP (trop spécifiques).

Tamatave le long de la RN

=)

ZONE B : NORD DE TAMATAVE jusqu’a Soanierana-lvongo

1. District de Foulpointe

Villages GlobalGap | Villages ex-GlobalGap Villages non-GlobalGap
localisés candidats candidats
guelgues producteurs entre les communes
individuels GG Fakra d’Ampasimbe et de
Foulpointe le long de
I'Onibé
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2. District de Vavatenina

Villages GlobalGap
localisés

Villages ex-GlobalGap
candidats

OJ

Villages non-GlobalGaj
candidats

Fakra a son association G(
a Mahatera

5Le long de la RN 22
d’Antsikafoka a Vavatening

Le long de la RN 22
d’Antsikafoka a Vavatenina
le village d’Ambatomanera
situé a la méme distance ds
la RN 11 que Mahatera
Beaucoup de village sur la
piste de Mahatera :
Vohibary, Ambalakondro,
ou Ambodilaitra.

1%

3. District de Fénérive Est
Villages GlobalGap | Villages ex-GlobalGap Villages non-GlobalGa
localisés candidats candidats
guelgues producteurs
individuels GG de Fakra
Auteurs : Julie Subervie et Rémi Proust
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Annexe XX: Typologie des coopératives selon Cdadurce : (Cook 1993)

Cook distingue six types de coopératives :

Type 1.Les organismes d’accés au crédit agricole, créas qgndre les préts accessibles aux
agriculteurs a des taux moins élevés et sur desedypius courtes.

Type 2.Les services ruraux (€lectricité, téléphone), cyg@ur fournir ces services manquants
a cause de leur colts individuels tres élevés notamh lorsqu’il s’agit de population tres
dispersées géographiquement comme les agriculteurs.

Type 3. Les coopératives locales de type Nourse |, répundela philosophie d’Edwin
Nourse, ce sont des agents économiques crées @ouirfdes services, éviter les situations
monopolistiques, réduire les risques et réaliser&d@nomies d’échelle.

Type 4.Les coopératives multifonctionnelles de type Neuils fournissant des intrants et
services diverses, des activités marketing, etiquamt souvent d’autres activités apres la
production comme la transformation de matiére peeendu la vente.

Type 5.Les coopératives de négociation de type Sapiépbhndent a la philosophie d’Aaron
Sapiro car leurs objectifs est d’augmenter les emide ses membres et de leur garantir un
marché en réalisant de l'intégration horizontaldesEessaient de déplacer les termes de
I'échange en faveur de ces membres lors des négosavec les transformateurs.

Type 6.Les coopératives « marketing » de type Sapiraiilsgivent également les objectifs
de Sapiro. Elles ont pour objectif, a travers umenk d’intégration verticale, de devenir des
alternatives aux entreprises en amont de la filffrensformateurs, investisseurs) et ainsi de
les contourner pour augmenter leurs marges.
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Annexe XXl : Les 5 étapes de I'évolution de laguime coopérative de Cook —
Source : (Cook 1995)

Etape 1 :La premiére étape de la vie d’'une coopérativet-@elire sa création, est une étape
défensive. Une diminution des prix et une défadide marché peuvent en étre les raisons
fondatrices.

Etape 2 : Les coopératives fondées pour vendre leurs sugsusroduction a meilleur prix
disparaissent et seules les coopératives ayantgipectif de répondre a des défaillances de
marché survivent notamment par la vente ou I'adhatrants a meilleurs prix.

Etape 3 :Les coopératives qui ont survécues a I'étape Rdonc corrigé une défaillance de
marché ce qui va donc modifier le comportementeternembres. Les codts de transaction a
court terme induits par la participation a une @afive sont alors analysés par les membres.
Lorsque les organisations de coopératives devid¢ramenplexes, des conflits apparaissent sur
'appartenance et la propriété de la coopérativecatduisent a diverses réclamations
marginales et a des conflits sur la prise de daétiau sein de I'organisation. Par exemple :

- le probleme des free-rider qui profitent des tgale la coopérative tout en n’y participant
pas,

- les problemes de visibilités a long terme poarifestissements,

- 'aversion au risque des membres,

- les divergences d’opinion et les problemes dégistls entre bureau et membres,

- les influences d’une activité de la coopératiue Bne autre et donc conduit a des conflits
d’intéréts.

Etape 4 : Les membres prennent conscience des atouts deof@mtive et de ce qu'ils
pourraient perdre en cas d’abandon de celle-ci. déxgsions de management deviennent
complexes et la stratégie doit prendre en compierslicodts, les arguments de la concurrence
et les raisons de I'action.

Etape 5 : La coopérative doit choisir entre trois optiod'®rrét, la poursuite ou la transition
des activités coopératives.

L'arrét ? Choix entre soit la disparition ou la fusion adéutres coopératives pour les
coopératives non performantes, soit le changemestatut en entreprise commerciale
pour les coopératives les plus performantes.

La continuité ?Les coopératives, qui ont du faire face aux chgls de I'étape 3 ont
souvent sous-capitalisé leur structure. La recleedehcapital devient alors primordiale
a travers la recherche de subventions, I'ouverdereon capital a d’autres coopératives
ou autres partenaires. Cette augmentation du taguta étre fiable doit respecter le
principe de proportionnalité entre les membres p@tinancement du capital.

L’évolution ?Une nouvelle génération de coopérative peut @jolur de type Sapiro
lll, ce sont des unités marketing a haute valeautég qui proposent des alternatives
aux 5 contraintes d'affiliation a une coopérative Heétape 3 via de nouveaux
mécanismes de décision et de gestion, augmentdésrmrémunérations, des business
plan équitable et un encadrement de al participagia éviter les probléemes des free-
rider.
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Annexe XXIl : Défis pour la réussite des OP et s bailleurs — Source :
(World Bank 2008)

1. Les organisations doivent concilier leur acceochmmunautaire traditionnelle et la
réalité des attentes du marché en termes de penfimes économiques. Il est ainsi primordial
de créer des régles claires, que ce soit pourllisian des membres économiquement les plus
faibles ou bien pour la répartition des bénéfices I'drganisation. Au Chili, sur 410
organisations enquétées, celles qui réussissaemtidux étaient celles qui avaient mis en
place un réglement interne strict avec notammeatrémunération individuelle en fonction
des performances productives de chaque membreRdrdegué 2001).

2. Les membres ayant des intéréts et des situagiktndmement diverses, il y a un réel
effort a faire pour que la voie de tous s’exprintegee les intéréts de chacun puisse étre
concilié. Bien souvent, les leaders étant des aesl@igés et respectés, la place des femmes, des
jeunes producteurs et des plus petits d’entre sta e€onsolider. 1l y a un réle ici pour les
services publics et les ONG afin de garantir la aénetie au sein du groupe et la bonne
gouvernance.

3. Les organisations doivent désormais se plierragbes de la demande des marchés
mondialisées et des filieres intégrées pour lesgesl réglementations et les normes évoluent
rapidement. Les organisations et leurs leadersedbivespecter des volumes et délais de
livraison précis, satisfaire aux réglements samigaet phytosanitaires, tout en répondant a la
demande de leurs clients, exportateurs, grossestegpermarchés. Les gouvernements et les
bailleurs ont un réle a jouer dans I'accompagnenu&st organisations vers ces nouvelles
pratiques via des programmes de formations notammen

4. Lorsque les organisations sont engagées danségesiations et des processus de
consultations régionaux, locaux voir méme inteoraux, cela nécessite des moyens de
communication élaborés, un accés a I'informationret compréhension des enjeux globaux
sur lesquels les partenaires des organisationsepeunfluer.

5. Méme si l'organisation est efficace, si elle gitapas dans un environnement
institutionnel, politique et juridique qui fonctina bien, elle se retrouvera forcément en
difficulté. C’est du role des pouvoirs publics derantir cet environnement via des politiques
incitatives tout en garantissant I'autonomie de gesipes et en se prévenant des risques
d’interférence entre coopératives et gouvernements.
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Annexe XXIII : Questionnaire qualitative auprés g@essidents d’organisations
de producteurs de litchi (Juillet 2010)

Questionnaire Président d’association de productesr

Remarques :

A. ldentification (9 questions)

Cadre Identité

Al.Date: / /2010
A2. Nom du contact :
A3. Nom de la région:

A4. Nom du district:
A5. Nom de la commune
A6. Nom dufokontany :

A7. Nom de I'enquété :
A8. Sexe de I'enquété : M/F
A9. Nom de I'organisation/association :

B. Activités de I'association/ Services fournis (§uestions)

B1. Quelles sont les activités de I'organisation?.4 & B.1)

B2.Avez-vous déja réalisé les actions suivantes/®4 & B.1)

[0 Achats groupés d'intrants (plants, engrais, ptsduliytosanitaires,...)

O Achats groupés de matériels/moyens de transpenni¢r, charrette, pirogue, motoculteur,
zébus,...)

[0 Création d’'une caisse d’argent commune pour lgiasion

0 Demande de crédit commun au nom de I'associaéidi®©{ 1V, Banques,...)

O Prét de matériels/ équipements entre membres

O Prét d’argent ou de riz entre les membres ded@aton

[0 Conseils techniques et échanges d’expérience meimares

[ Autres (précisez svp)

B3. Que cultivent les membres de I'association ?

O Litchi O Riz O Girofle O Cannelle O Poivre O Piment

O Tilapia [ Manioc 1 Ananas L Papaye O Grenadille [ Canne a Sucre
O Vanille O Jacquier [ Orange O Café 0 Mangue [J Noix de coco

[0 Corossol [ Fruits a pairid Banane 0 Goyave O Citronnelle 0 Pomme-cannelle
O Miel 0 Makoba [ Ramboutand Pomme-de-terrel Patate douckl Carotte

O Mais 0 Carambole O Noni O Autres (précisez)

B4. Quels sont les produits qui sont venduysar les membres de I'association @A.1)
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O Litchi O Riz O Girofle O Cannelle O Poivre O Piment
O Tilapia 0 Manioc 0 Ananas 0 Papaye 0 Grenadille [ Canne a Sucre

O Vanille O Jacquier O Orange O Cafeé O Mangue ] Noix de coco
O Corossol [ Fruits a pairid Banane 1 Goyave O Citronnelle O Jacquier

O Miel O Makuba O Ramboutand Pomme-de-terrel Patate douckEl Carotte

O Mais 0 Carambole O Noni O Autres (précisez)

B5. Parmi les produits vendus, quels sont les proite qui sont exportés? (A.1)
CINe sait pas

B6. Quelles sont les trois principales productionde I'association?(A.1)
1. 2. 3.

B7. Est-ce que vous vendiez les mémes produits avéncréation de I'association?

B8. Quel est le role de I'association dans la comneglisation des produits agricoles de ces
membres ?Détaillez pour chaque produit vendu.(A.1)

B9. Ou est-ce que vous organisez les réunions dasBociation ? Ou s’est déroulée la derniére
réunion ? (B.3)

C. Structure de 'organisation (9 guestions)

C1. Date de création de I'association:
C2. Est-ce que votre organisation de producteurs le statut légal d’association de producteurs?
0 Oui CINon [ONe sait pas

Si non, quel est son statut ?

C3. Racontez nous, pourquoi et comment I'associatica été créée ?A.4 & B.1)

C4. Qui vous a aidé pour la création de I'associath ? (B.1)
O Personne [0 L’exportateura O CTHT O PPRR O MCA/MCC (LDA)
U BAMEX (USAID) 0O CARE 00 Une autre ONG (précisez)

O Autres (précisez)

C5. Quel a été leur r6le dans la création de I'assmtion ? (B.1)

C6. Nombre total de producteurs de I'association :

C7. Ou habitent les producteurs membres de I'assation ? (A.3 & A.4)
[0 Tous les membres habitent dans le méme fokontany
O Tous les membres habitent dans la méme commuale rur
O Les membres sont dispersés dans le district
[0 Autres (précisez) CINe sait pas
C8. Les membres de I'association font-ils partie dutres organisations AA.4 & B.1)
O PPRR(Précisez, combien de membres : ) (Nom du:pble )
O CTHT (Précisez, combien de membres : )
[0 Autre association de producteyde quels types ? )
(Précisez, combien de membres : )
O Coopérative de producteuiBrécisez, combien de membres: )
[0 Bureau/comité du fokontar(fPrécisez, combien de membres : )
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[0 Association de crédit (OTIV,..(Précisez, combien de membres : )
[0 Autres (précisez)

C9. Qui a eu l'idée de reunir les différents produteurs en association ? Comment cela s’est
déroulé ?(B.2 & B.1)

D. Mode de gouvernance (4 questions)

D1. Comment est organisée I'association ?
D2. Quels sont les postes a élire dans le bureaul@eganisation ?
D3. Qui prend les décisions généralement dans I'agsation ? (A.4 & B.3)

Expliquez la derniére décision importante que vaugez di prendre dans I'association ? Est-ce que
tout le monde était d’accord avec cette décision ?

D4. Comment les membres du bureau ont été choisiaml’association?(A.4 & B.3)

E. Participation (8 questions)

E1l. Selon vous, qu’est-ce qui a changé pour les piacteurs depuis la création de
'association ? Est-ce gqu'ils travaillaient de la me maniére avant?A.4, B.1 & B.4)

E2. Avant la création de l'association, connaissiez-veudéja tous les membres PA.4 &
B.3)
O Oui CONon [0 Oui quelques uns, mais pas tous les membres

E3. Est-ce que vous aviez I'habitude de travailler en rgupe avant la création de
I'organisation ? Pour quels types de taches (2.4 & B.3)

E4. Selon vous, pourquoi les producteurs ont accaptle rejoindre I'association?A.4 & B.3)
O Pas le choix, c’est I'exportateur/'ONG/le prognae qui les a choisis

O Pour rejoindre leurs amis déja présents dansokastson

O Pour obtenir la certification GlobalGAP

O Pour bénéficier des formations et conseils tearesafin d’améliorer leur récolte

O Pour vendre leurs produits a meilleur prix

[0 Autres raisons (précisez svp)

E5. Est-ce qu’il est possible pour un nouveau prodieur de rejoindre votre
association ? Si oui, comment le choisiriez-vou$®.4 & B.3)

E6. La derniere fois que cela s’est passeé, raconteaus comment vous avez choisi le
nouveau producteur membre?XA.4 & B.3)

E7. Est-ce que des producteurs ont déja quitté I'apciation dans le passé? Quelle est la
raison 2A.4 & B.3)

E8. La derniére fois que cela s’est passé, raconteaus, comment cela s’est passé?

F. L'activité litchi/ Commercialisation (17 guestions)
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F1. Nombre de producteurs de litchis au total dankorganisation :

F2. Nombre total de pieds de litchi en production das I'organisation :

F3. Volume total de litchis commercialisés par I'asociation en 2009précisez 'unité)

F4. Ce volume était-il différent de celui vendu avat la création de I'association ? Pourquoi ?
(A1)

F5. Prix moyen des litchis de I'association en 200%rs de la derniere campagneiprécisez
I'unité)

F6. Ce prix est-il différent de celui qui vous avie avant la création de I'association? Pourquoi ?
(A1&A2)

F7. Lors de la derniere campagne, avez-vous commaeélisé vos litchis ensemble avec
I'association ou chaque membre a vendu ses volumieslividuellement ? Pourquoi ?(A.2, A.3 &
A.4)

F8. La derniere fois que vous avez vendu des litchicomment s’est déroulée la vente des litchis
au sein de l'association?A.2 & A.4)

F9. Est-ce que c’était la méme chose avant la créat de I'association?
F10. La derniere fois que vous avez vendu des liish comment avez-vous organisez le transport

de vos litchis jusqu’a Tamatave ? Quel est le rOlée I'association dans le transport? Est-ce cela a
toujours été le cas TA.4)

F11. Est-ce que c’était la méme chose avant la ctiom de I'association?

F12.La derniere fois que vous avez vendu des litchispmment les producteurs membres de
I'association se sont fait payer leurs litchis?A.4)

F13. Si l'argent est recu collectivement, la dernie fois que vous avez vendu des litchis,
comment I'argent de la vente a été distribué entremembres de I'associatior? (B3 & A.4)

F14. Est-ce que c’était la méme chose avant la ctié&n de I'association?
F15. Les producteurs membres de I'association regant-ils des avances de paiement
avant la campagne de litchi7A.2) O Oui ONon O Ne

sait pas

F16. Ces avances sont-elles payées en une seulens®mpour tout le groupe ? Si oui, comment
sont-elles distribuées entre les producteurs (B.3 & A.4)

F17. Est-ce que c’était le cas avant la création dassociation?

G. Relations avec les acheteurs de litchis (15 gtiess)

G1. Qui a acheté les litchis produits par votre orgnisation en 2009?
0 Un exportateur (Précisez nom )
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OO Plusieurs exportateurs (Précisez noms )
O Des collecteurs

L1 Des petits commergants locaux

O Autres (précisez svp)

G2. Précisez, quel est votre acheteur principal ?

G3. Quand est-ce que votre acheteur principal esewnu voir I'association pour la derniere fois ?
(A.2 &B.2)Comment cela s’est passeé

G4. Quand est-ce que votre acheteur est venu voied pieds de litchis des membres de
I'association pour la premiere fois ? Comment celg’est passé 7B.2)

G5. Avant la création de l'association, les produetrs vendaient-ils leurs litchis a d’autres
acheteurs ? ExpliqueZA.1 & A.3)

G6. Est-ce que les membres de I'association posséiden contrat de vente avec leurs acheteurs?
(A.2 & A.3) O Oui CONon ONe sait pas

G7. De quels types de contrat s’agit-il ?

O Chacun a un contrat écrit individuel

O Chacun passe un accord verbal avec I'acheteur

OO L’association a un contrat écrit collectif pounsoces membres

[0 L’association passe un accord verbal pour tousnsgabres CINe sait pas

G8. Avant la création de I'association, les produeurs membres avaient-ils le méme type de
contrat de vente pour leurs litchis ?

G9. Quel est le role de I'association dans la siginee de ces contrats de vente des litchis ? Aide-t-
elle ses membres ? Comment(A.3 & A.4)

G10. Votre acheteur de litchis est-il satisfait dd’organisation de votre association ?
Pourquoi, selon vous?B.2)

G11. Votre acheteur de litchis vous demande-t-il de@ous réunir lorsqu’il vous rend
visite ?(B.2)

G12. Est-ce que l'association se réunit parfois to@ seule, sans la présence de I'acheteur ou de
son représentant ? Pour quels motifs 8.2 & B.4)

G13. Comment faites-vous quand vous avez quelque ocde a demander a votre
acheteur ? Est-ce qu'il écoute vos demandes? Poumjl? (A.2)

G14. La derniére fois que vous avez voulu demander quelg chose a votre acheteur, comment
avez-vous fait ?

G15. L'association a-t-elle déja été contactée pam autre acheteur ? Qu'avez-vous fait alors?
(A.2)

H. GlobalGAP (EurepGAP) (14 gquestions)

H1. Votre organisation est-elle ou a-t-elle été ctfiée GlobalGAP (EurepGAP)?
O Oui CONon CINe sait pas
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Si oui en quelles années ?

H2. Qui a certifié GlobalGAP (EurepGAP) votre assomtion ?

H3. Combien de fois le certificateur est venu rendr visite a I'association?

H4. Combien cela a colté a I'association de se faicertifier GlobalGAP (EurepGAP) ?

H5. Est-ce que votre organisation a été créée spaleiment pour la mise aux normes GlobalGAP

(EurepGAP)? (B.1) O Oui CNon ONe sait pas

H6. Est-ce que vous étiez obligé de créer l'assomim pour étre certifier GlobalGAP
(EurepGAP) ?(B.1) O Oui CNon ONe
sait pas

H7. Est-ce la totalité de vos litchis sont certif& GlobalGAP (EurepGAP) aujourd’hui?
O Oui CONon CINe sait pas

H8. Pourquoi I'association a décidé d'étre certifiéGlobalGAP (EurepGAP) ? Expliquez

H9. Pour GlobalGAP (EurepGAP), avez-vous construiticheté...

- un hangar de stockage ? O Oui CINon LINe sait pas
- des latrines/ WC ? O Oui CINon LINe sait pas
- des points d’eau mobiles/puits ? [ Oui CINon CINe sait pas
- des clétures pour les parcelles ? [ Oui CINon LINe sait pas
- des tapis pour le triage ? O Oui CINon LINe sait pas

H10. Avez-vous financé vous-méme ces infrastructuse? Comment avez-vous réparti les
frais entre les membres 7A.4)

H11. Comment avez-vous réparti les taches de travaipour la construction de ces
infrastructures ? (A.4)

H12. Si elles-existent toujours, a qui appartienndnaujourd’hui ces infrastructures ?
(B.3)

H13. Votre acheteur vous-a-t-il aidé pour la mise & normes de votre production de litchis ?
Comment ?(A.1 & B.2)

H14. Depuis que vous n'étes plus certifiés GlobalGA (EurepGAP), I'association existe-elle
toujours ? Est-ce que son fonctionnement a été mdidi ? Expliquez(B.1)

l. Les formations de I'association (3 questions)

I1. L’association a-t-elle déja recue des formatiam collectivement?A.3)
O Oui CONon [0 Ne sait pas

I2. Qu'est-ce que vous avez appris lors de ces foations communes 7A.3)
O Comment créer une association de producteurs
O Techniques de culture des pieds de litchis (eatreinettoyage/ propreté des feuilles pour les

garabas)
LI Techniques de cueillette, triage des litchis
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[0 Regles d’hygienes et sanitaire (lavage de malisation de latrines)
[0 Comment étre certifié GlobalGAP (EurepGAP)
O Autres (précisez svp)

I3. Quels sont les organismes qui ont formé I'orgdsation?

J. Perspectives de I'association (6 questions)

J1. Comment I'association a-t-elle évolué depuis saéation ? (Nombre de producteurs,
activités,...)

J2. Quels sont, selon vous, les principaux avantagyd’étre regroupé en association ?
J3. Quelle est, selon vous, I'image de I'associatiaupres...(B.3)

- des administrations publiques ?

- des centres techniques CTHT/PPRR/ONG ?

- des autres producteurs non membres de I'associati ?

J4. Avez-vous des projets pour I'avenir de I'assoation? (B.1)

J5. Pensez-vous vendre d'autres produits a l'avenirgrace a I'association? A quel(s)
acheteur(s) 2A.1 & A.2)

J6. L'association posséde-t-elle une autre certifaition ou en veut-elle une autre ?
(Commerce Equitable, Agriculture Biologique) ? Expiquez (B.1)
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Annexe XXIV : Questionnaire qualitative auprés desducteurs membres
d’organisations de producteurs de litchi (Juillé31D)

Questionnaire Producteurs de litchi membres d’'une ®

Remarques :

A: ldentification (9 questions)

Cadre Identité

Al.Date: / /2010
A2. Nom du contact :
A3. Nom de la région:

A4. Nom du district:
A5. Nom de la commune
A6. Nom dufokontany :

A7. Nom de I'enquété :
A8. Sexe de I'enquété : M/F
A9. Nom de I'organisation/association :

B : Généralités (10 guestions)

B1. Combien de personnes votre ménage compte-t-il?___ personnes

B2. Quelle est votre activité professionnelle prinpale?
B3. Avez-vous une ou des activités secondaires 8i, lesquelles (agricole ou non agricole)?

B4. Quel est votre niveau scolaire?
O Pas de scolarisation O Niveau Primaire O Titulaire du CEPE

[0 Niveau secondaire (collége) [ Titulaire du BEPC [0 Niveaux supérieurs
O Autres (précisez svp)

B5. Possédez-vous un moyen de transport ? O Oui ONon
Le(s)quels ?

B6. Possédez-vous un téléphone portable ? O Oui ONon

B7. A combien de temps se trouve votre domicile dhe route/ piste carrossable?A.3)
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B8. Pratiqguez-vous I'épargne ? Si oui, combien avamus épargnez cette année ? D’ou vient cet
argent ?

B9. Recevez-vous des aides d’'une ONG, une assoomtile développement ou un programme?

O Oui CONon [ONe sait pas
Si oui, dans quels domaines?
O Santé/Hygiene O Agriculture (développement agricole) [ Education
O Acces a l'eau O Aide alimentaire

[0 Autres (précisez svp)

B10. Faites-vous partie d’'une de ces organisatiofd.aquelle ?(A.4 & B.1)

O PPRR (Nom du péle : ) O CTHT

O Association de producteurs (précisez : ) O Coopérative de producteurs
O Bureau du fokontany O Association de crédit
(OTIV,...)

[0 Autres (précisez)

C: Choix de I'association de producteurs (6 questits)

C1. Depuis quand avez-vous rejoint cette associati@

C2. Quest-ce que c’est pour vous une associatioe groducteur? (B.3)

C3. Racontez-nous, comment fonctionne votre assobcm ? Quelles sont ses activités
principales ?(A.4 & B.3)

C4. Pourquoi avez-vous rejoint cette association®.3)
C5. Racontez-nous, qui a eu I'idée de vous fairejoendre I'association ?(B.2 & B.3)

C6. Qu'est-ce qui a changé dans votre vie depuis gwous faites partie de I'association de
producteurs? (A.4, B.1 & B.4)

D. La patrticipation a I'association/ Démocratie inerne (12 questions)

D1. Quelles sont les activités que vous ne pourripas faire tout seul sans I'association Ponnez
des exemples.

D2. Avant la création de 'association, connaissiez-vaudéja tous les autres membres (A.4 &
B.3)
O Oui CINon 0 Oui quelques uns, mais pas tous les membres

D3. Est-ce que vous aviez I'habitude de travailler enrgupe avant la création de I'organisation ?
Pour quelles activités en particulier AA.4 & B.3)

D4. Qui prend les décisions généralement dans I'agsation ? (A.4 & B.3)

D5. Lors de la derniere campagne de litchi, qui aétidé de quand vous deviez commencer la
cueillette de vos litchisq1A.4 & B.3)

D6. Pensez-vous étre écouté lors des réunions desBociation et des prises de décisiofA.2 &
B.3)
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D7. Expliquez lors de la derniére réunion de I'assmation, qu’est-ce qui a été décidé ? Est-ce que
vous étes satisfait de ces décisions ?

D8. Avez-vous participé au choix des membres du beau de I'association? Comment
s’est déroulée leur élection ?A.4 & B.3)

D9. Avez-vous déja été membre du bureau de I'assation ? Si oui, quand 2B.3)

D10. Pensez-vous que la réussite de I'associatiafgst aussi grace a votre travail ? Donnez un
exemple précis de réussite a laquelle vous avez paipé. (B.3)

D11. Avez-vous déja participé a des formations celttives avec l'association ? Qu’'est-ce que
vous y avez appris TA.3)

D12. Est-ce que vous avez participé a toutes lesrfations organisées avec I'association ? Si non,

pourquoi ? (B.3)

E. Commercialisation des litchis (15 questions)

E1. Nombre total de pieds de litchi en production :

E2. Volume total de litchis commercialisés en 20qPrécisez I'unité)

E3. Ce volume était-il différent de celui vendu awvat la création de I'association ? Pourquoi ?
(A1)

E4. Prix moyen de vos litchis en 2009 lors de la dagre campagne:(précisez 'unité)
E5. Ce prix est-il différent de celui qui vous avie avant la création de I'association? Pourquoi ?
E6. A qui vendez-vous vos litchis ?A.1)

E7. Avant la création de I'association, vendiez-vauleurs litchis a d’autres acheteurs ? Expliquez
(A.1 &A3)

E8. Avant la campagne, pour étre sir de vendre vdichis vous avez7A.2 & A.3)
O Un contrat écrit individuel avec votre acheteur

O Un accord verbal avec votre acheteur

[0 Un contrat écrit collectif avec tous les autresnioees de I'association

O] L’association passe un accord verbal pour tousnessbres avec I'acheteur

[0 Vous n'étes jamais sOr de trouver un acheteur posititchis.

1 Je ne sais pas

Ol Autres

E9. Est-ce que avant la création de I'associatiorous aviez le méme type de contrat de vente ?
Pourquoi ? (A.1 & A.2)

E10. Lors de la derniére campagne, avez-vous comne@lisé vos litchis ensemble avec
I'association ou chaque membre a vendu ses volumieslividuellement ? Pourquoi ?(A.2, A.3 &
A.4)
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E1l. La derniére fois que vous avez vendu des lilsha quel(s) moment(s) vous avez regu
'argent de la vente de vos litchis? Qui vous donnl&argent en cash?

E12. Est-ce que c’était la méme chose avant la cti&m de I'association?

E13. Recevez-vous des avances de paiement avamdmpagne 2(A.2)
0 Oui CINon [0 Ne sait pas

E14. Est-ce que c’était le cas avant la création dlassociation?

E15. La derniére fois que vous avez recu des avascdge paiement, quand avez-vous été payé ?
Pourquoi avez-vous regu ces avances ? Comment olles été calculées ?

F. Entraides (6 questions)

F1. Est-ce que vous vous prétez de I'argent ou dizrentre membres de I'association ? Est-ce que
cela arrive souvent AA.4 & B.1)

F2. La derniere fois qu’il y a eu prét d’argent oude nourriture, comment ca s’est passé ?

F3. Est-ce que parfois vous vous aidez avec un agtmembre de l'association pour
certaines taches? Si oui, lesquelleg 2.4 & B.1)

F4. Racontez-nous, la derniere fois que vous voudeg aidé entre membres de
I'association, c’était pour quelles taches ?

F5. Si vous n'arrivez pas a livrer votre quota de ifchi, est-ce c’est un autre membre de
I'association qui livre plus et vous permet de resgzter votre quota ?(A.4 & B.1)

F6. Racontez-nous, la derniére fois que c’est ariv?

G. Ressentiment/Evolutions (4 guestions)

G1. Quel est pour vous le principal avantage d’étrdans une association ?
G2. A titre personnel, étes-vous fier des réussitele I'association 2Donner des exemplegB.3)

G3. Depuis que vous faites partie de I'associatiofh.1)

.., est-ce que vous pensez gagner plus d’argeriui CINon [0 Ne sait pas
..., est-ce que vous pensez faire plus d’épargnéOui CINon [0 Ne sait pas
..., est-ce que vous acheté moins de riz en période sbudure ?

O Oui CINon O Ne sait pas
..., est-ce que vous avez achetez des nouveaux bizns

O Oui CINon O Ne sait pas

. ., avez-vous commencez a collecter des litchigeg les petits planteurs voisins ?
O Oui CINon [0 Ne sait pas

G4. Est-ce que vous pensez dans le futur vendre dtaes produits grace a I'association TA.1)

H: La certification GlobalGAP (10 guestions)
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H1. Avez-vous déja été certifié GlobalGAP (EurepGAPpour votre production de litchi?
O Oui CINon LINe sait pas Si oui, en quelles années?

H2. Pensez-vous que sans l'association vous ne eerpas certifié GlobalGAP (EurepGAP) ?
Pourquoi ? (A.1)

H3. Pour GlobalGAP (EurepGAP), avez-vous construiticheté...

- un hangar de stockage ? O Oui CINon LINe sait pas
- des latrines/ WC ? O Oui CINon LINe sait pas
- des points d’eau mobiles/puits ? [0 Oui CINon CINe sait pas
- des cl6tures pour les parcelles ? [ Oui CINon LINe sait pas
- des tapis pour le triage ? O Oui CINon LINe sait pas

H4. Avez-vous financé vous-méme ces infrastructurés Comment avez-vous réparti les frais
entre les membres 7A.4)

H5. Comment avez-vous réparti les taches de travailpour la construction de ces
infrastructures ? (A.4)

H6. Si elles-existent toujours, est-ce vous utilizetoutes ces infrastructures ? Est-ce
gu’elles vous appartiennent 1B.3)

H7. Méme si vous n’étes plus GlobalGAP aujourd’huila certification GlobalGAP (EurepGAP)
a-t-elle modifié votre maniere de travailler, vos patiques en regle générale?

O Oui CONon 0 Ne sait pas

Si oui, quelles sont les principales modificati@ns

H8. La certification GlobalGAP (EurepGAP) a-t-elle modifié vos relations

- avec les autres producteurs?A.4) [ Oui ONon [ Ne sait pas
Si oui pourquoi ?
- avec votre principal acheteurZA.2) Oui ONon [ Ne sait pas

Si oui pourquoi ?

H9. Qu’'est-ce que vous pensez de GlobalGAP (Eurep®A? Est-ce un bien ou un mal
pour vous ?

H10. Si vous n’étes plus certifié GlobalGAP (Eurep@P) aujourd’hui, est-ce que votre

engagement dans 'association est toujours le méme’avec la certification ? Expliquez
pourquoi ?
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Annexe XXV : Calcul de la note de bonne santé éomue des organisations
de producteurs de litchis
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