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Résumé

Le District de Bealanana dans la Région Sofia,ésdu Nord-est de Madagascar est une zone
fortement excédentaire en riz. Mais la commerdcdilisn du riz par les producteurs est
entravée par plusieurs contraintes notamment le quand’infrastructure et la non-
accessibilité a I'information. Les producteurs goint les principaux maillons de la filiére, se
trouvent dans des situations d’asymétrie d’inforiorattace aux commercants. Cette étude a
été effectuée dans le but d'améliorer l'acces desdycteurs sur le marché et le
fonctionnement du marché rizicole, stratégique tpour les producteurs que pour les
consommateurs malgaches. L'objectif est de détemmies besoins en informations des
riziculteurs compte tenu de leurs pratiques ettégies de commercialisation. Un diagnostic
des caractéristiques des exploitations agricolessiaique des pratiques et stratégies de
commercialisation a d’abord été réalisé sur 280quroteurs. A l'issue de cette étude, il a été
constaté que seulement la moitié des ménages &gipossede de téléphone portable. Les
relations amont/aval sont tres peu développées, plapart des ventes s’effectuent
individuellement au niveau local aupres des démeuich L’intérét des producteurs pour le
SIM dépend du niveau d’éducation et de I'age. Pmaitier aux problémes liés au manque
d’'information sur le marché, les informations pitaires souhaitées par les producteurs sont
les contacts des acheteurs et les lieux de venta que les prix et les quantités disponibles
dans les zones de production.

Mots clés: Bealanana, Systéeme d’Information de Marché, comialesation du riz,

producteurs.

Abstract

The District of Bealanana in the Sofia Region, lzea in the North-East of Madagascar is a
great rice producing zone. Yet, commercializatidnrioe by producers is hindered by
different constraints, particularly the lack of nastructure and the inaccessibility of
information. Producers, as the main link in theerichannel, face the asymmetry of
information compared to traders. The present stigdyleveloped to enhance producers’
access to market and improve the functioning ofrite market, a strategic action for the
producers as well as the consumers in Madagasdaraihs at determining the rice
producers’ needs of information given their praeicand market strategies. A diagnostic of
the farms characteristics as well as the practiaed market strategies have been assessed,
based on 280 producers. The results stress thathaif of the agricultural households own a
mobile phone. Upstream and downstream relationshigsbarely developed; most of the
selling activities are done individually and logallvith middlemen. To make up for the
problems linked to the lack of market informatipmducers think that piece of information
related to buyers, market place as well as price amailable quantities in the producing
zone are all of main concern.

Key words: Bealanana, Market Information System, rice manketducers
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INTRODUCTION

Le riz constitue la culture principale et base'dinhentation & Madagascar. Il est cultivé par
85% des ménages agricoles et constitue 48% de hgonumation totale en calories
(BANQUE MONDIALE, 2011). C’est le produit agricolemblématique de Madagascar. I
assure tant bien que mal la sécurité alimentaitemae, s'impose comme premier secteur
économique du pays : contribution au PIB, nombremglois. Il véhicule fortement les
valeurs sociales, culturelles malgaches, et sautiemmet en danger les régimes politiques,
des rois merina aux dirigeants actuels (DABA&let2008).

C’est un produit stratégique, tant du point de dael’économie rurale et de la sécurité
alimentaire, que de la stabilité politique et stecides principaux districts excédentaires sont
Ambatondrazaka, Miarinarivo, Marovoay et Bealanah#iexception de I'année 2013, ou la
récolte était particulierement mauvaise a causia deécheresse, la Région Sofia produit plus
de 350 000 tonnes par an ces cing dernieres an@éegui représente environ 9% de la
production nationale selon les données du Mindgour une population de moins d’'un
million d’habitants, la région est largement excédae en riz. Mais la zone de production est
fortement enclavée, les marchés n’enregistrentregpufaible participation des ménages ruraux

dans la commercialisation des produits agricoles.

Pourtant, la participation tangible des différepteducteurs au marché, y compris les petits
exploitants agricoles, s’avere étre un impératifirpaccéder a un développement effectif du
secteur rural et assurer la sécurité nationale (RABATOVO et ABEL-RATOVO, 2012).
Plusieurs facteurs seraient a la base de la feitdgration des producteurs au marché tels que
la volatilité des prix, les risques liés a un eonimement peu fiable, I'isolement et le manque

d’'information.

En effet, le marché rizicole malgache est caras#épar des asymétries d’information, les
petits opérateurs étant moins bien informés que demnds, les producteurs et les
consommateurs étant moins bien informés que lesyaygants. Le manque d’information
empéche les opérateurs économiques de profiteradesages dans le temps et/ou dans
'espace. Une meilleure intégration des productelerslenrées alimentaires dans le marché
peut stimuler la production nationale par des mhex revient plus rémunérateurs, tout en
réduisant les prix au consommateur. Cependantplication des petits paysans dans les
transactions commerciales est généralement fablgout dans les pays en développement
comme Madagascar (DAVID-BENZ, 2013).



Un des moyens permettant de réduire les asymétirdsrmation est la mise en place d’'un
Systéeme d’Information de Marché ou SIM. Les SIMiegles sont un des dispositifs visant &
collecter, traiter et diffuser de l'information sla situation et la dynamique des marchés
agricoles (GALTIER et SUBERVIE, 2012).

La realité contradictoire est formulée ci-apres :algré [I'existence d’excédents
commercialisables assez considérables engendrél gaoduction du riz dans la région
Sofia, les producteurs, principaux maillons deillare tirent peu de profit de la vente du riz
par rapport aux commercants. Le fait est qu'en g¢nées commercants et les grands
opérateurs disposent de leur propre réseau d’irgfoom, alors que les plus petits producteurs

prennent souvent des décisions basées sur desatfons incompletes.

La problématique suivante est alors émise : Quals Ies principaux besoins en information
des riziculteurs compte tenu de leurs contrainiesi gue de leurs pratiques et stratégies de
commercialisation ?
Les guestions de recherches qui en découlente®suivantes :
< Quelles sont les contraintes ainsi que les prasiqiestratégies de commercialisation
duriz ?
< En traduisant la performance commerciale du pradugpar le prix gu’il obtient en
vendant son produit, quels sont les déterminantetie performance ?
< Quels sont les principaux besoins des productenrsnatiere d’information et de

canaux de diffusion ?

L’objectif global de I'étude est de comprendre peatiques et stratégies de commercialisation

des riziculteurs afin d’adapter les systemes dfimfation de marché a leurs besoins.

Les objectifs spécifiques sont alors les suivants :
< Analyser les contraintes ainsi que les pratiquestratégies de commercialisation des
producteurs ;
< Déterminer les facteurs qui influencent la perfanceacommerciale du producteur ;
< Diagnostiquer les principaux besoins en informagbles canaux de diffusion adaptés

aux producteurs.

Les hypotheses suivantes sont émises :
< Les pratiques et stratégies de commercialisationzdiifferent d’'une zone a une autre

selon les caractéristiques des exploitations etdagraintes liées a I'environnement ;



Les caractéristiques de I'exploitation agricoles &ratégies de vente adoptées et les
contraintes liées au manque d’infrastructures érfaent la performance commerciale
du producteur ;

L’information brute sur le prix ne constitue passkeul type d’information dont les
producteurs ont besoin et les canaux de diffustapgs dépendent des dotations en

différents types de capitaux.

Dans cette étude, les résultats attendus sont :

Les contraintes ainsi que les pratiques et stre¢égle commercialisation des
producteurs seront analysées ;

Les facteurs influencant la performance de comrakseation du producteur seront
déterminés ;

Les principaux besoins en information et les modesdiffusion préférées des

producteurs seront mis en exergue.

Le présent document comporte quatre parties dissnc

R/
A X4

K/
£ %4

*

Concept et Etat de I'art qui concerne les fondem#mdoriques des SIM et I'’Approche
par les Moyens d’Existence Durable ou AMED.

Matériels et Méthodes : il s’agit de la descriptite la zone d’étude et du justificatif
du choix de I'échantillonnage. Des analyses detieeip ont été entreprises pour
identifier les principales contraintes ainsi ques lpratiques et stratégies de
commercialisation. Ensuite une régression linéamdtiple a été effectuée pour
déterminer les variables influencant la performanoenmerciale des producteurs.
Enfin une analyse factorielle discriminante a étéreprise pour pouvoir sortir la
typologie des ménages agricoles selon leurs ist@dir le SIM.

Résultats : lls fournissent les résultats majeutes/’étude a savoir I'analyse des
pratiques et stratégies de commercialisation desgusteurs en comparant la Zone Est
et la Zone Ouest de Bealanana ainsi que les predhscselon leurs dotations en
capitaux, les facteurs influencant la performacesmmerciale du producteur et les
besoins en information des producteurs.

Discussions et Recommandations en donnant unesanalitique de chaque résultat
aboutissant a la formulation de recommandationesarétamment sur la nécessité de
regrouper les ventes, I'amélioration des accésiafigstructures et a l'information

ainsi que l'importance d’adapter le SIM aux besales utilisateurs ciblés.
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1 CONCEPT ET ETAT DE L'ART
Le cadre conceptuel de cette étude est basé saydeames d’'information de marché et les

moyens d’existence durable.

1.1 Les systemes d’information de marché (SIM)
1.1.1 Définition
Dans les pays en développement, les SIM ont étédinits dans le cadre des politiques de
libéralisation, au cours des années 1980. Ce smtdspositifs d’information qui visent a
améliorer les capacités de négociation de petitelymteurs ainsi que les orientations
stratégiques des institutions publiques et priyB&UCHITTE et DARDEL, 2012).

Il existe deux générations de SIM (GALTIER et SUBHR, 2012). Les SIM de Premiere
Génération ou SIM1G présentaient de nombreusestéasdiques communes : la couverture
d’'une seule catégorie de produits, une focalisajimasi-exclusive sur les prix, une diffusion a
I'échelle nationale, via la radio, un rattachemeéntdes structures publiques telles les
ministeres de I'agriculture et un financement diensadre de projets de développement. Les
SIM de Deuxieme Génération ou SIM2G sont apparasfin des années 1990. Ces SIM2G
sont caractérisés par un usage intensif des Temtfiesl de I'Information et de la
Communication ou TIC a la fois pour leur fonctionment interne, la transmission de
information entre les agents chargeés de la ctdlet pour la diffusion de I'information aux

acteurs publics et privés, via la téléphonie mobiltnternet.

1.1.2 Les fondements théoriques des SIM
Le principe des SIM se fonde sur la base de laridéwoclassique : la « transparence des
marchés » qui figure parmi les cinq conditions @e«Iconcurrence pure et parfaite ». Selon
SHEPPERD (1997) cité par DAVID-BENZ (2013), les xprdevraient constituer les
principaux indicateurs qui guident les décisiongdividuelles et incitent les producteurs a
ajuster leur production a la demande. Diffuser 'a@dormation sur les prix permet donc

d’intensifier la concurrence et d’améliorer la sparence du marche.

Mais selon WILLIAMSON (1985), (cité par DAVID-BENZ2013), le prix n'est pas le seul
déterminant des décisions. En effet, les marchésades sont caractérisés par un fort niveau
d’incertitude qui conduit a adopter différentesties d’arrangements institutionnels, qui vont
a leur tour influer sur les conditions de trangawi Ceci a été mis en évidence dans le cadre

d’analyse de I'’économie institutionnelle et de €elés organisations.



1.1.3 Quelques exemples de SIM a Madagascar
Quelques SIM existent a Madagascar. On cite I'Oladeire du Riz ou OdR qui existe depuis
2005. Il assure un suivi hebdomadaire des prix iduainsi que des principaux produits
vivriers et des Produits de Premiere NécessitéRiN, Blepuis 2009. Ensuite, le Bazar Mada
qui a été développé par le PPRRDAZ. C'est le premier SIM & Madagascar & avoir intégré
le téléphone mobile comme outil de diffusion. llayégalement le Service d’Information
Economique des Légumes (SIEL) qui est centré dpéeiinent sur les légumes et associant
l'information & de I'appui-conseil plus général apg par FERY aux producteurs. Il existe
aussi le Systeme d’Information sur la Sécurité Alitaire et la Vulnérabilité ou SISAV par
FAO et CITE Cf. ANNEXE).

1.2 Approche par les Moyens d'Existence Durable (AMED)
Concue a lorigine dans les années 1980, dans meexie des systemes d’exploitation
agricoles, de recherche et d’éducation, I'’Approphe les Moyens d’Existence Durable ou
AMED a été développée dans les années 1990 pddefmrtement For International
Developemenbu DFID (NEELY etal.,, 2004). Elle s'appuie sur les principaux facteurs

influencant ces moyens d'existence et sur les 4ensnissent habituellement ces facteurs.

Selon LAWANI (2007), les moyens d'existence regemiples capacités, les biens et les
activités nécessaires aux individus pour assurgs Ibesoins de base et pour atteindre leur
bien-étre. Il mentionne que les moyens d'existesaw#® durables, lorsquils permettent de
s'adapter aux difficultés, de faire face a l'ad#eret de conserver ou améliorer les capacités
et biens, tant dans limmeédiat qu'a l'avenir, spoar autant compromettre la base de
ressources naturelles. L'AMED peut servir a la Boia planification de nouvelles activités de
développement et a I'évaluation de la contributi@s activités existantes a la durabilité des
moyens d’existence. Les stratégies de survie septésentées par la maniere dont les
individus combinent et utilisent leurs capitaux p@iteindre leurs objectifs ou arriver au

résultat escompte.

PPRR : Programme de Promotion des Revenus Ruraux
2 FIDA : Fonds International pour le Développemeqtiéole
® FERT : Formation pour 'Epanouissement et le Rerau de la Terre



Les cing formes de capital nécessaire aux moyenssténce durables sont :

Le capital naturel : ressources naturelles commeelee, les foréts, I'eau et les
paturages ;

Le capital physique : biens privés pouvant sendceroitre la productivité de la main-
d’ceuvre et de la terre tels que les animaux dedgles outils et machines ;

Le capital financier : liquidités telles que leseaus et épargne ainsi que les biens de
trésorerie aisément convertibles ;

Le capital humain : santé, nutrition, niveaux dlimstion et savoir-faire ;

Le capital social : le réseau de relations surdekigs les gens peuvent compter pour
élargir leurs possibilités de revenus. Celles-anprennent les liens de parenté,
d'amitié, les relations patron-client, l'appartazeara des groupes formels et a des

organisations.
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2 MATERIELS ET METHODES
La partie Matériels et Méthodes men avant toutes les démarches adoptées pc
réalisation de I'étude, a savoir : les outils dgpkbet les procédures de vérifion de chaque

hypothése avancée.

2.1 Délimitation de I'étude
2.1.1 Localisation de la zone d’étud

Le District de Bealanana dans leégion Sofiaest situé a I'extréme Norde I'ancienne
Province de Mahajanga. dkt caractérisé par ses vastes plaines qui lWdamié une fsition
de grenier de la &jion Sofia en matiere de production rizic S’étendant sur une superfic
de 9 945 km2 environ, ldstrict est composé de 18 communes ruralekBefokontany. Il est
situé sur les contrefortSud du rassif de Tsaratanand.es potentialités rizicoles
'importance de cette activité au niveau de la pajon lui offrent des conditins propices

pour le développement deraiculture (TOMBO, 2011).
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Carte n° 1: Carte de Bealanana

Source Programme OSDR(M)/AK, 2014
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2.1.2 Choix du théme

La présente étude est cadrée dans la premiére it@ctprincipale du Projet
PARRUR/INFORIZ qui consiste a définir les besagémsinformation des acteurs de la filiere
rizicoles tels que les producteurs, collecteurssgjstes, agents de développement, dans les
sites tests de l'ltasy et de la Sofia. Le choixtlittme se justifie par le poids économique du
riz dans le secteur rural. En effet, le secteucaie constitue un pilier majeur dans I'ensemble
du développement socio-économique de Madagascapedormances déterminent a la fois
la productivité du travail, le degré de chdmagee yart importante des revenus ruraux,
'évolution de la demande domestique. Il constilenc un secteur clé en matiere de

politiques de réduction de la pauvreté (BOCKEL, 300

Pourtant les riziculteurs, principaux maillons defiliere, faiblement intégrés au niveau des
marchés, tirent peu de profits de la vente du ties facteurs qui bloquent la

commercialisation sont souvent I'enclavement, t'éea la route, I'absence d'infrastructures
de bases telles que les banques, les institutiensnidrofinances ainsi que l'asymétrie
d’'information entre les acteurs (DAVID-BENZ, 201¥)'ou la nécessité de mettre en place

un systeme qui permettra aux différents acteurscé@er aux mémes informations.

Pour assurer son efficacité, la mise en place &M nécessite de bien tenir compte des
structures du marché. En effet, un des facteuraquintribué aux échecs des SIM1G réside dans la
difficulté a ajuster 'offre d’'information aux bess des utilisateurs ciblés et au contexte locahDla
mise en place des SIM1G, les conditions d’adoptthnSIM ont été peu explorées. Selon GAKURU

et al. (2009), une meilleure compréhension du contegticale est nécessair@fin de saisir les

conditions d’adoption et d’adaptation d’'un outilrdbormation.

2.1.3 Choix du site
D’aprés les estimations du Ministére de I'’Agricoétypour la récolte 2012, la Région Vakinakaratra se
classe en premiere position pour la production dddp. Viennent ensuite les Régions Alaotra
Mangoro, Sofia, Boeny et Haute Matsiatra. De cg flaiRégion Sofia, plus précisément le District de
Bealanana, compte parmi les principaux bassing@guption rizicole, avec une forte dynamique de
croissance au cours des derniéres années. Maistietdest actuellement sous valorisé. Il reste
caractérisé par des prix aux producteurs tresdbas que paradoxalement, a proximité, se trouvent
les zones les plus déficitaires du pays.
Dans le cadre du Projet INFORIZ ayant pour objecfibbal I'amélioration de l'accés aux

informations des acteurs directs de la filiere dizux études ont été effectuées danséegsons Itasy

et Sofia dans I'objectif de comparer deux zonesrdexte différent. Les deux régions



enregistrent des excédents de production importanégs sont contrastées en matiere de
contraintes de commercialisation et d’instabilités dorix. La présence de partenaires de
développement tel que la Fondation Aga Khan quvailie auprés des Organisations
Paysannes ou OP dans le domaine d’intensifica&ola ggroduction et sur des aspects relatifs
a la commercialisation des produits agricoles de@gant motivé le choix du site (DAVID-
BENZ, 2013).

2.2 Démarches méthodologiques
Cette partie se subdivise en deux étapes : lesrdBegcommunes aux hypotheses et celles
spécifiques a la vérification de chaque hypoth&sms le présent travail, I'accent a été mis
sur les producteurs ruraux, leurs activités de cerialisation et les stratégies développées

par ces derniers.

2.2.1 Démarches communes aux hypotheses
Les démarches communes aux hypothéses compremmephase préparatoire, une phase de

recueil de données et une phase de traitement.

2.2.1.1 Revue bibliographique
Il s’agit d’'une recherche et synthese bibliograpkiget webographique. Les études
documentaires réalisées concernent la place da Madagascar, les caractéristiques de la
Région Sofia, les principes théoriques du SIM éegles antérieures effectuées sur la mise en
place des SIM en Afrique, les pratiques et stragle commercialisation des produits

vivriers.

2.2.1.2 Elaboration du questionnaire
La revuebibliographique a permis la réalisation du protecd® recherche a partir duquel a été établi
le questionnaire. Les fiches d’enquétes aupresradgmges ont été élaborées selon chaque hypothése
et les besoins de chaque partenaire du projet.uestipnnaire d’enquéte a été élaboré en commun
pour les régions d’ltasy et de Bealana@d. ANNNEXE ).

2.2.1.3 Phase de recueil des données
La procédure de recueil de données qui a été azloptéstitue les enquétes et les observations

directes.

a. Enquéte préalable semi-directe
La pré-enquéte semi-directe a concerné les respl@ssdes Organisations Paysannes ou OP, les
responsables auprés des districts et des commieeghefsfokontany les responsables et les

personnels des organismes relatifs a I'étude darmome tels que le Programm@SDR(M), les

Institutions de MicroFinance (IMF) a savoir la Gaisd’Epargne et de Crédit Agricole
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Mutuels ou CECAM, la Premiére Agence de MicroFirearou PAMF et le Centre des

Services Agricoles ou CSA.

b. Observations
Lors de la descente sur terrain, I'observationatéeau niveau des marchés a permis d’avoir
un apercu général du systéme de commercialisatiomterrogeant les producteurs qui y

viennent directement pour vendre leur produit.

c. Enquéte directe et focus group
Les principales cibles de ces deux formes d’engséie les producteurs qui ont enregistré

des excédents commercialisables au cours de I'd#201B2

2.2.1.4 Choix de I'échantillonnage
L’enquéte était effectuée auprés de 280 producteézicoles. Il s’agit d’'un échantillonnage
raisonné a trois niveaux. D’abord au niveau des gjtii sont tres enclavés ou moins enclavés,
puis par le niveau de production (une superficipésieure a 0,5 ha et des surplus
commercialisables) et enfin par I'environnementtiinBonnel (producteurs bénéficiant
d’encadrement de la Fondation Aga Khan et/ou dasesa aux IMF telles que la CECAM et
la PAMF).
La répartition de I'échantillon dans les cifigkontany ciblés est donnée par le tableau
suivant :

Tableau n° 1: Nombre d’enquétés par fokontany

Non-encadrés Encadrés
FOKONTANY Commune Zone - - TOTAL
Effectif % Effectif %
Ambovonomby 18 34 35 66 53
- Ambovonomby| Zone |
Ankiakabe 18 34 35 66 53
Bemololo Ambodiampana 15 28 38 72 53
Andranotakatra Ambony . Zone I 21 35 39 65 60
Ambatosia

Antanambao Ampandrang 25 41 36 59 61
TOTAL 97 35 183 65 280

Source : Auteur, 2013
Cescing fokontanyont été choisis en concertation avec les resptesairaux de 'OSRD(M) car ils
sont parmi les zones les plus productrices duicligit intervient le Programme OSDR(M). La Zone
I, située a I'Est de Bealanana, est une zone trélaxee avec un acces tres difficile en saisonlue.p
La Zone Il, a 'Ouest de Bealanana est moins egel@t peut étre accessible toute I'année.

2.2.1.5 Phase de traitement des données

Le traitement de données était effectué en étépes :

= Saisie des données sur logiciel CSPro 4.1 ;
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= Apurement des données sur CSPro 4.1 et STATALL ;
» Pré-analyses descriptives de base nécessaire®@fieation des trois hypotheses sur
STATA 11 et Excel 2013.
2.2.2 Démarches spécifiques de vérification de chaque hgthese
2.2.2.1 Démarches spécifiques de vérification de I'Hypothés1l :
« Les pratiques et stratégies de commercialisatiodu riz
différent d'une zone a une autre selon les caractistiques
des exploitations agricoles et les contraintes ligea
I'environnement »
La vérification de cette hypothese a été effectsireune approche basée sur les moyens
d’existence durable en passant par I'analyse d&sahtes formes de capitaux notamment les
capitaux naturel, humain, physique, social et fomran Ceci a permis d’avoir une meilleure
connaissance des exploitations agricoles. Lesipates contraintes ainsi que les pratiques et
stratégies de commercialisation exprimées parredugteurs ont ensuite été identifiées. Une
comparaison a éte effectuée entre la Zone EstZira Ouest de Bealanana ainsi qu’entre les
exploitations agricoles au sein d’'une méme zore @i pouvoir comprendre si les pratiques
et stratégies de commercialisation adoptées déptn@s contraintes liées a I'enclavement
selon les zones ou des dotations en capitaux eliffés.
a. Variables
Les variables utilisées pour la vérification dedegremiere Hypothese sont relatives aux :
= Caractéristiques des exploitations agricoles ;
= Contraintes, pratiques et stratégies de commesatain notamment l'accés a

I'information.
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Le Tableau n°2 illustre les variables sur les défés types de capitaux.

Tableau n° 2: Variables relatives aux caractéristiques des eitptions agricoles

TYPES DE VARIABLES
CAPITAUX

Capital naturel | Superficie rizicole, Rendement rizicole

Capital physique | Radio, Téléphone, Nombre d’animaux en Unité BoWirepicalP

Capital humain | Niveau d'éducation du chef de ménage, Taille duagémen équivalent adulte

Capital financier | Type d'épargne (O=pas d’épargne, 1=Thésaurisé&trBpargne sur pieds, 3=Epargne
aupres des IMF), Source de revenu secondaire (@deaource, 1= agricole, 2= non-
agricole)

Capital social Membre d’une association agricole

Source: Auteur, 2013

Le Tableau n°3 montre les variables correspondaxtcantraintes ainsi qu’aux pratiques et
stratégies de commercialisation utilisées pouglification de I'Hypothése n°1.

Tableau n° 3: Variables relatives aux contraintes, pratiquéstatégies de commercialisation

RUBRIQUES VARIABLES

Pratiques et Quantité commercialisée en riz
stratégies de
commercialisation

Période de vente (1 = Mai-Juillet, 2=Ao0t-Octol8eNovembre-Janvier, 4= Février-
Auvril)

Lieu de vente (1= ferme, 2=bord de route, 3=maodm@munal, 4= marché du district, 5=
autre district)

Type d'acheteur (1= Voisins/Famille, 2= DémarcheBrsCollecteurs, 4= Grossiste)

Mode de vente (1=individuel, 2=via coopérative Vix coopératives et individuel)

Relation amont/aval (1= contacte le client avanteledre, 0= ne contacte pas)

Acces a Acceés a l'information sur le crédit et le stockage
I'information

Acces a l'information sur le marché

Contraintes liées a| Contraintes physiques
la
commercialisation

Contraintes liées a l'inaccessibilité de l'inforinat

Contraintes liées a unité de mesure

Source : Auteur, 2013

a. Outils d’analyse
Pour le traitement de cette premiere hypothese adak/ses descriptives ont été effectuées
sur le logiciel STATA 11 et sur Excel 2013 afin bdtenir les moyennes, les fréquences ainsi
que les histogrammes. Des tests t de student @mffeictués a I'aide du logiciel XIStat pour
tester la significativité des différences entrertesyennes des variables dans les deux zones.

Le seuil de probabilité considéré est de 5%.

® Le rendement a été classé dans le capital natardl est en partie lié au type de sol, au niveeunaitrise de
I'eau etc..., qui relévent du capital naturel.
® Coefficients de transformation des animaux en&JBibvin Tropical (Cf. Annexe I1I)
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2.2.2.2 Démarches spécifiques de vérification de I'Hypothés?2 :

« Les caractéristiques de [I'exploitation agricole, les

stratégies de vente adoptées et les contrainteseké au

manque d’infrastructures influencent la performance

commerciale du producteur »
Dans cette étude, la performance commerciale ddupteur est mesurée par le prix de vente
moyen pondéré.

a. Variables

Les variables qui ont été utilisées pour la régoesst leurs signes attendus sont regroupés
dans le Tableau n°4. La variable a expliquer PE®tistitue la différence entre le prix moyen
pondéré du paddy obtenu par le producteur lorsedet@nsactions et le prix moyen de
I'échantillon.
Les variables explicatives utilisées pour la véafion de cette hypothese sont relatives aux
capitaux naturel, physique, social, aux pratiquegatégies et aux contraintes de
commercialisation. Les contraintes physiques rgugatiles contraintes liées a I'enclavement
et a I'état de la route. Pour mesurer leur degrémbrtance ressenti par le producteur, il a été
demandé a chaque producteur de noter les consdIrde.
De son c6té, la variable accés a l'information darehé regroupe les variables relatives a
I'accés aux informations sur les prix de vente;datact des acheteurs, les périodes de vente
favorables ainsi que les exigences de qualité ebdditionnement des consommateurs. Dans
ce groupe chaque variable a été notée de 0 ad leeflegré de satisfaction du producteur par
rapport a I'information qu'il recoit.
Parmi les variables de stratégies utilisées, figuta pratigue de Grenier Communautaire
Villageoise ou GCV. Il est a souligner que le watage ou GCV est une technique de crédit
qui consiste a obtenir un prét en mettant en garamh produit agricole susceptible
d’augmenter de valeur. Le mécanisme se déroule esuit : au moment ou les marchés
sont inondés et les prix des produits au pluslbagproducteurs mettent en garantie une partie
de leur production dans un magasin sain et sir @ater de la brader au marché. Le stock est
d’abord contrdlé par I'IlMF qui vérifie la qualitd & quantité de la marchandise. Ce stock est

ensuite sécurisé dans un magasin ferme.
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Le tableau n°4 suivant résume les variables ugidispour la vérification de la deuxiéme

Hypothése.

Tableau n° 4: Variables utilisées pour la régression de lafpemance du producteur

RUBRIQUES VARIABLES SIGNES
ATTENDUS
Variable a Performance commerciale du producteur (PERF)
expliquer
Capital naturel Zone (O=Est Bealanana, 1=OuestaBaak) -
Capital social Membre d'une association (0= Mendbmecune association agricole, 13 +

Membre d’au moins une association agricole)

Capital physique Possession de téléphone (0= Negdegas de téléphone, 1= Posséde [au +
moins un téléphone)
Nombre de bovins

Nombre de porcins
Possession de grenier

Pratiques et Pratique de GCV (0 = Ne fait pas de GCV, 1= FaB{EV)

stratégies de  Feoniact de client (0= ne contacte pas, 1=contaotéient)

commercialisation | —— _ _ _
Période de vente (1 = Mai-juillet, 2=Ao0t-oct, 3aNganv, 4= Fev-Auvril)

Lieu de vente (1= ferme, 2=bord de route, 3=maotmmunal, 4=
marché du district, 5= autre district)

Type d'acheteur (1= Voisins/Famille, 2= DémarchgeBwrsCollecteurs, 4= +
Grossiste)
Fidélisation transaction (0= N’'a pas de cliente$ix1= A de clients fixes) +

+ |+ |+ |+ +]|+

Type de riz vendu (0= Paddy, 1=Riz blanc) +
Quantité de riz vendu +

Acces a Acces a l'information sur le marché (noté de 0)a=28cces a
l'information I'information sur les prix de vente (noté de 0 a-4)cces a 'information
sur le contact des acheteurs (noté de 0 a 4) esp&d'information sur les
périodes de vente (noté de 0 a 4) + Acces l'inadiom sur les exigences +
de qualité et conditionnement (noté de 0 a 4)

0 : N'a pas acces, 1= Trés insuffisantes, 2= Insafites, 3= Correctes,
4= Satisfaisantes

Acceés a l'information sur le crédit et le stockégeté de 0 a 8) = Accés 3
I'information sur le crédit (noté de 0 a 4) + Ac@ebinformation sur le
stockage (noté de 0 a 4) +
0: N'a pas accés, 1= Tres insuffisantes, 2= Inisafites, 3= Correctes,
4= Satisfaisantes

Contraintes liée a | Contraintes liées a l'information (noté de 0 alérsé& degré d’'importance) -
la
commercialisation

Contraintes physiques (noté de 0 a 18) = Contrairdes a I'enclavement
(noté de 0 a 9) + Contraintes liées au mauvaisiét# route (noté de 0 & -
9)
Contraintes unités de mesure (noté de 0 a 9) -

Source : Auteur, 2013

b. Traitements correspondants
Le traitement de cette hypothése a été effectuéemmant une régression linéaire multiple de
base de la variable PERF a l'aide du logiciel STATA Il est a noter que dans le cas ou le
producteur vend en riz blanc et/ou effectue undevbars ferme, 'augmentation de prix qu’il

obtient pourrait étre seulement I'équivalent dutcdé transport et de transformation. Pour
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eviter de biaiser I'analyse, il a donc été nécessie déduire d’abord ces codts afin d’obtenir
un prix net (équivalent paddy a la ferme).
» Régression de la variable PERF
Le comportement de la variable PERF a été analybgéide du modele de régression en
fonction des variables explicatives. Pour que lelé® soit considéré comme acceptable, la
probabilité critique du test de Fisher F doit éiférieure a la marge d’erreur considérée qui
est de 5%. Le coefficient de déterminationdRit également étre égal ou supérieur & 80%. Ce
coefficient de détermination traduit le pourcentade la variation de la performance
commerciale du producteur expliquée par le modetsuite le coefficient de détermination
ajusté par le degré de liberté od &usté permet de juger sur la pertinence des hlasa
utilisées. Celui-ci ne doit pas étre trés éloigndl La significativité des variables dépend de
la valeur de la probabilité ou p-value qui leur&sachée et qui doit étre inférieure a la marge
d’erreur de 5%.
» Modélisation
La performance commerciale du producteur a été hisgége en fonction des variables
explicatives considérées. Le modéle est de la forme
PERF =Bo + B1X1 + f2X2+ ... +BXp+ D aveci=1........... n
= n:nombre de variables explicatives ;
= X : variables explicatives numéro i ;
= B;: coefficient correspondant a la variablg; X
= []:erreur de spécification
2.2.2.3 Démarches spécifiqgues de vérification de I'Hypothes3 :
« L’information brute sur le prix ne constitue pas le seul
type d’information dont les producteurs ont besoinet les
canaux de diffusion adaptés dépendent des dotatioren
différents types de capitaux »
Une typologie des producteurs a été effectuée delon besoins en information et les modes

de diffusions souhaitées.

a. Variables
Les variables qui ont été utilisées pour la typmapnt relatives aux :
= caractéristiques des exploitations agricoles :
- Niveau de performance commerciale (1=PerformarfPEBRF > 0, 0= Non
performant si PERF < 0, Cf. Hypothese 1)
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- Possession de radio (1= a au moins une radio,&pas de radio)

. Zone (1= Zone Est, 2=Zone Ouest)

- Appui extérieur (1= Bénéficie d'appui, 0= Ne béciéfipas d'appui)

- Possession de téléphone (1=A un téléphone, 0= apacléphone)

- Capacité SMS au sein du ménage

- Age moyen du chef de ménage

« Niveau d'éducation du chef de ménage

- Surface rizicole

= lintérét pour le SIM :

« Types dinformation souhaités (codés de 1 a 3, dbnires important,
2=moyennement important, 3= pas important) : prengl les zones de
production, prix dans les marchés de consommagioantité dans les zones de
production, quantité dans les marchés de consommapréférences des
consommateurs, contacts des acheteurs. Mode$fulsah souhaitées (1=sms
automatique, 2=sms a la demande, 3=systeme vosalRMM, 6=radios
locales, 8=séances d’information)

- Fréquences de diffusion souhaitées (1=saison, Z;meisemaine, 4=a jour,
5= ala demande

- Co0t supportable en une année pour recevoir I'médion

- Nombre de mois souhaité pour recevoir I'informatiams une année

- volonté de dépenser pour le SIM

b. Traitements correspondants
Les variables ont subi un premier traitement paClassification Ascendante Hiérarchique
(CAH) a partir de XLStat, pour mettre en exerguee yoremiere catégorisation des
producteurs. Pour le vérifier et le confirmer, wecand traitement a été effectué par la
Classification de K-Means. L'Analyse Factorielle sbiiminante (AFD) donne enfin la
typologie finale. D’autres conditions s'imposentere, si on arrive a avoir 100% en matrice
de confusion pour I'échantillon d’estimation, c'&stlire que la marge d’erreur de I'analyse

est nulle, alors la typologie est considérée coracteptable.

2.3 Limites de I'étude
La campagne qui a été considérée durant I'enquedtta eampagne 2011-2012 car celle de
2012-2013 était particulierement mauvaise a caada décheresse. Ceci a entrainé une faible

production et un faible excédent commercialisable.



17

Une autre limite a I'étude pourrait aussi étre lxpnité des deux premiers sites
Ambovonomby et Ankiakabe. En effet, Ambovonombyekiakabe sont situés a environ 10
km l'un de l'autre. Les pratiques et stratégiescdmmercialisation des producteurs y sont
presque les mémes, ce qui conduit a des infornsmpogsque homogénes pour les deux sites.
Les spécificités des autres communes du distrigtrpeent donc étre cachées et ne sont pas
représentées dans cette étude. Initialement, ¢ pr&vu d’effectuer I'enquéte au niveau de
six sites dont trois a I'Ouest et trois a I'Est Bealanana mais pour des contraintes
d’accessibilité a cause de l'arrivée de la saiserpldie qui coincidait avec la période de

'enquéte, seuls deux sites ont pu étre enquétésldagartie Est.

Etant donné l'impératif de temps et les moyensnfireas qui ont été mis a disposition, les
données ont été collectées par passage uniqueestifait appel a la mémoire des enquétés
pour certaines données. Durant toute la phaseliEteodes données, le souci constant a été
de minimiser autant que possible les écarts pgora@ la réalité. D’ou I'organisation des

différents focus-groupes pour avoir certaines imfations d'ordre général.

2.4 Chronogramme des activités
Les différentes étapes de I'étude sont synthétidames le tableau suivant.

Tableau n° 5:Chronogramme de I'étude

2013 2014
Oct. | Nov. | Dec.

Etapes/ Temps
P P Juill | Aodt

Janv.| Fev.| Mars| Avr.

Bibliographie

Protocole de recherche

Phase de terrain

Phase de traitement de donng

Rédaction

Correction

Soutenance

Source : Auteur, 2014
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3 RESULTATS
Cette partie décrit les principaux résultats dautlé. Elle comprend trois points essentiels : le
premier point sur les caractéristiques des expioita ainsi que les contraintes, pratiques et
stratégies de commercialisation. Le deuxiéme poiet en exergue les différentes variables
qui expliqguent au mieux la performance commercdds producteurs. Et enfin, le dernier
point fournit le profil des producteurs selon l@térét pour le SIM.

3.1 Contraintes, pratiques et stratégies de commerciaation des producteurs
Avant l'analyse des pratiques et stratégies de ocemtialisation dans les deux zones, les
caractéristiques des exploitations agricoles ajosiles contraintes ont d’abord été élucidées.
En considérant, un seuil de probabilité de 5%ge#t t de student a montré des différences
significatives pour les moyennes de la superfigecale, du rendement, du nombre de
volailles, du nombre de porcins ainsi que de lantjtéadu riz vendu entre la Zone Est et la
Zone Ouest de Bealanan@f(Tableau n°13 en ANNEXE)II

3.1.1 Caractéristiques des exploitations agricoles
Dans la Zone |, les exploitations agricoles, premiaillon de la chaine de commercialisation
du riz, sont dirigées par des chefs de ménage aamhoyenne a peine franchi le niveau
CEPE. La riziculture constitue pour la majorité des chefs de meénages I'occupation
principale. En moyenne, les superficies emblavées de 2,44 ha avec une surface rizicole
maximale de 9 ha et un rendement moyen de 3,5 soankhectare. Environ, 75% des
ménages enquétés disposent d’au moins un poste &agile. Malgré les problémes de
couverture de réseau téléphonique, 62% des pradsg®ssedent le téléphone portable. A
c6té de I'agriculture, les ménages pratiquent Va¢gee. La moyenne du nombre d’animaux est
de 5 UBT par ménage. Le premier type d’épargne titaasla thésaurisation, suivie par
I'épargne sur pieds qui consiste a élever queltgtes d’animaux, rapidement convertible en

especes.

Dans une zone comme dans l'autre, la taille du genen équivalent adulte est de 5
individus. A peu pres 60% des producteurs encasiyés intégrés au sein d’'une association
agricole. Le recours a la diversification des aws/ est I'une des principales stratégies
développées par les producteurs ruraux. Pres de @286 producteurs ne vivent pas
uniquement de la riziculture mais pratiquent uneptusieurs autres activités secondaires

(agricoles ou extra-agricoles).

Le Tableau n°6 résume les caractéristiques desitaqubns agricoles selon les variables

relatives aux différents types de capitaux.
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Tableau n° 6: Comparaison des caractéristiques des exploitetiagricoles dans les deux zones
d’étude

VARIABLES Zone | ou Zone Est Zone Il ou Zone Ouest
Niveau d’éducation des chefs de ménage Classé de 6 Classe de7
Source de revenu principal (%) Agriculture Agricué
Source de revenu secondaire (%) Agricole (62%), Agricole (72%),

Non-agricole (22%) Pas de source (18%)

Superficies emblavées moyennes (ha) 2,44 1,77
Possedent poste radio (%) 75 73
Possedent le téléphone portable (%) 62 35
Nombre d’animaux moyen (UBT) 4,65 6,24
Thésaurisation (%) 48 48
Epargne sur pieds (%) 35 29
Epargne au niveau des IMF (%) 14 8

Source : Auteur, 2014

Pour la Zone I, le niveau moyen d’éducation e&risur au niveau CEPE. La riziculture
constitue également la principale source de revieesisuperficies rizicoles et les rendements
sont plus réduits dans la zone | : 1,77 ha en moyeh 2,8 tonnes sur un hectare. Dans cette
zone, la dotation en téléphone portable est beauptus faible que dans la Zone | et ceci
malgré le niveau plus avancé de développementsdaug téléphoniques. En effet, seulement
35% des producteurs enquétés disposent de télégiwtable. Comme pour la Zone |, la
thésaurisation constitue le principal type d’épatgsuivi également de I'épargne sur pieds.

Le nombre moyen d’animaux est de 6 UBT par ménage.

3.1.2 Contraintes liées a la commercialisation

Les principales contraintes exprimées par les miedus sont les contraintes physiques. 85%
des producteurs de la Zone | ont affirmé que l'ameinent et le mauvais état des pistes
rurales entravent la commercialisation du riz erp@&hant leur acces au marché et l'acces
des collecteurs au village, surtout pendant lesosai de pluie. Puis viennent les contraintes
liées a I'inaccessibilité des informations de maércblles-mémes liées a I'enclavement. Par
contre, dans la Zone Ouest de Bealanana, 73% ddsiqieurs ont affirmé ressentir que la

non-standardisation des unités de mésioes de la vente du riz constitue la principale

contrainte a la commercialisation. Cette contraggeplus accentuée dans la Zone Il car les
producteurs de cette zone vendent en majorité édypalors que dans la Zone |, la vente du

riz se fait, en général, sous forme de riz bland@mnné dans les sacs de 60 kg.

’ Les contraintes liées a I'unité de mesure sons @uwedaba qui varie selon chaque type d’acteurkg ®ur les
producteurs, 18 kg pour les collecteurs, alorslgupzix n’est pas fixé par daba mais par kilogramme
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Le tableau n°7 résume les principales contraintascammercialisation.

Tableau n°® 7: Contraintes de commercialisation dans les dexnes d’étude

VARIABLES Zone | (%) Zone |l (%)
Contraintes physiques 85 58
Contraintes liées a l'inaccessibilité de I'inforimiat 79 65
Contraintes d’unité de mesure 21 73

Source : Auteur, 2014

3.1.3 Pratiques et stratégies de commercialisation
3.1.3.1 Comparaison entre deux zones selon le degré
d’enclavement

Dans la Zone |, la quantité moyenne commercialesiede 3 tonnes par ménage avec un
écart-type de 2,81. Ce qui représente 29% de kduptmn moyenne en riz. La majorité des
producteurs vend le riz sous forme de riz blanadpahla période d’aolt a octobre et puis
celle de novembre a janvier. Environ, 63% des prtalus vendent a la ferme et 26% au
marché communal. La ferme est donc le lieu de vpriteipal suivi du marché communal
d’Ambatoria qui est le marché le plus proche. Ethoniné, que la Zone Est Bealanana est une
zone tres enclavée, la majorité des producteurdergraux démarcheurs, lesquels sont eux-
mémes des habitants du village. Le Graphe n°1 sus@mpare la répartition des périodes et

des lieux de vente dans la Zone Est et la Zonet@eacBealanana.

Périodes de vente Lieux de vente
120,00

60,00

50,00 100,00

40,00 80,00

30,00 ——— 60,00 —

20,00 ——— 40,00 —

10,00 — 20,00 —

000 MM 0 0,00 — — —
mai-jui aou-octnov-jan fev-a ferm bor r  m_com m_dist m_aut_fis

Zone | mZone ll Zone | mZone Il

Graphe n° 1: Comparaison période de vente et lieu de vente d@ndeux zones d’'étude
Source : Auteur, 2014

Légende :
Périodes de vente : Lieux de vente :
= mai-jui : du Mai a Juin = ferm: Alaferme

= aou-oct : d’Aolt a Octobre
= nov-jan : de Novembre a Janvier
= fev-avr : de Février a Avril

bor_r: Au bord de la route

m_com : Au marché communal le plus proche
m_dist : Au grand marché du district
m_aut_dis : Dans d’autres districts
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Pour la Zone IlI, la quantité commercialisée est ghible : moyenne de 1 tonne avec un
écart-type de 1,11 soit 25% de la production enliizpériode de vente principale est plus
tardive : elle se situe de novembre a janvier (49%4)seconde période est d'aolt et octobre
(37%). La stratégidarm-gate consistant a vendre a la ferme est pratiquée9p& des

producteurs. La Zone Il, étant accessible toutenés par les collecteurs, la majorité des
producteurs, leur vendent donc leur riz sous fodaepaddy. Les collecteurs, eux-mémes

s’occupent de décortiquer le riz.

Le Graphe n°2 suivant illustre la comparaison diesits des producteurs dans les deux zones

d’enquéte :

Types d'acheteurs
60

40 ||

vois_fam dema Coll gross

Zone | mZone ll

Graphe n° 2: Comparaison types d’acheteurs dans les deux zones
Source : Auteur, 2014

Légende :
vois_fam : voisins et/ou famille coll : collecteurs
dema : démarcheurs du village gross : grossistes

La majorité des ventes s’effectue de facon indieidudans les deux zones. Dans la Zone |,
12% des producteurs entretiennent des relatioetefidavec des mémes clients qui selon eux
ont des bons prix. 75% contactent les clients awheftfectuer une transaction pour se
renseigner sur le prix, en allant directement auch#@&ou par téléphone. Dans la Zone I,
moins de producteurs vendent régulierement aux mé&hents et seuls 55% entrent d’abord

en contact avec les clients pour demander leurguaxt de vendre.
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Le tableau n°8 fournit la comparaison des stragddeecommercialisation des producteurs

dans les deux zones

Tableau n° 8: Stratégies de commercialisation des producteurs

VARIABLES Zone | (%) Zone Il (%)
Vente individuelle 99 100
Vente en groupe 1 0
Transaction fidélisée 12 8
Relation amont/aval 75 55
Acces a l'information sur le crédit et le stockage 70 65
Acceés a l'information sur le marché 49 51

Source : Auteur, 2014

Le niveau d'acces a linformation ne differe pasleup dans les deux zones. Mais la
proportion des producteurs ayant acces a de liimftion sur le crédit et le stockage est plus
élevée dans la Zone I. Pour les deux zones, Esu50% des producteurs ont déclaré étre
informés sur la situation de leur marché habituel les bouches a oreille ou par

I'intermédiaire des familles et amis en ville.

3.1.3.2 Comparaison des exploitations agricoles selon lestations
en capitaux
Cette partie fournit une comparaison des pratigasratégies de commercialisation adoptées
par les producteurs selon leur dotation en capitaabamment le capital naturel (surface
emblaveée) et le capital physique (possession éphiéhe). Dans la Zone |, la vente précoce
est surtout effectuée par les producteurs qui plesséle superficie inférieure ou égale a 1 ha.
Environ, 14% des producteurs emblavant une supeniicis de 4 ha vendent au marché de
Bealanana. Les plus grands producteurs sont égaleosix qui vendent le plus aux
grossistes. A peu pres, 86% de ces grands prodsotéiectuent des contacts aupres des
clients avant la vente pour connaitre leur prixpeiposer leur offre. Ce sont surtout les

producteurs munis de téléphone portable qui eatmeéint des relations amont/aval.

Dans la Zone 11, 80% des producteurs qui possedierstuperficie supérieure a 4 ha vendent

tardivement, dans la période de novembre a aWdur tous les producteurs, la majorité de

vente s’effectue a la ferme. Concernant les lieeixehte, le type d’acheteurs et le contact de
client avant la vente, il n'y a pas de grande d#ff€e de stratégies constatées entre les
producteurs selon leurs dotations en surface &tléphone portableCf. ANNEXE 1Y
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3.2 Facteurs influencant la performance commerciale dproducteur
3.2.1 Variables significatives

Comme indiqué dans le Tableau n° 9, huit variabted rattachées a une p-value supérieure a
5%. Ce sont donc les variables qui expliquent aaumila variation de la performance
commerciale du producteur. Ce tableau a été tir&ahieau n°22 ¢f. ANNEXE Y qui
illustre la totalité du modele.
Les contraintes physiques et celles liées a l'ud#émesure influencent négativement la
performance commerciale du producteur. Les autngables significatives ont une influence
positive. La vente en riz blanc et la vente hormgecontribuent a une bonne amélioration de
la performance. Le retard de la vente par rapptat@ériode de récolte ainsi que I'entretien
d’'une bonne relation amont/aval favorisent aussudmentation du prix obtenu par le
producteur. Parmi les variables qui améliorentddggmance commerciale du producteur, on
enregistre également I'acces aux informations dich&ainsi que sur le crédit et le stockage.
Le Tableau n°9 résume les variables expliquant ig&uxrla variation du prix de vente obtenu
par les producteurs.

Tableau n° 9: Variables significatives pour la régression deperformance commerciale

VARIABLES Coef. t P>t
Type de riz (0 : paddy, 1=riz blanc) 202,73 17,91 0,000
Contact de client avant la vente (0= ne contacte pacontacte le client) 15.04 2.55 0.011
Période de vente (1 = Mai-juillet, 2=Ao0t-oct, 3aNdanv, 4= Fev-Auvril) 19,45 4,28 0.000
Lieu de vente (1= ferme, 2=bord de route, 3=maodm@munal, 4= 15,78 4,54 0.000
marché du district, 5= autre district)
Acceés a l'information du marché (0 a 20) 4,26 4,20 0.000
Acces a l'information sur le crédit (0 a 8) 3,27 912, 0.004
Contraintes liées a I'unité de mesure (0 a 9) -9,70 -13,20 0.000
Contraintes physiques -2,20 -2,87 0,004
Constantes -110,09 -3,80 0,000

Source : Auteur, 2014
Avec : Coef. : Coefficients de régression assa&iésaque variable explicative
t: Test de student

P>t : p-value associée au test de Stude
3.2.2 Modele de la performance commerciale du producteur
Comme le montre le Tableau n°10, la Prob > F eateég 0.00. Ce qui veut dire que la
probabilité critique du test de Fisher est inféréea la p-value considérée qui est 5%. Le
coefficient de détermination’Rbtenu est de 91,41%. Ce qui montre que 91% darlation
de la performance commerciale du producteur eslicege par le modéle. On peut donc

avancer que le modele est globalement significatif.
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Tableau n° 10: Significativité du modele

Number of obs 280
F (19, 260) 145.53
Prob >F 0.00
R-squared 0.91
Adj R-squared

0.91
Root MSE 38.35

Source : Auteur, 2014

3.3 Typologie des producteurs par rapport a leur intéré pour le SIM
La classification des producteurs selon leur intgo@ir le Systeme d’information de Marché a

contribué a identifier 3 classes.

3.3.1 Résultats de la Classification Ascendante Hiérarchjue (CAH) et
du K-means ou nuée dynamique

La CAH a permis de déterminer les liens entre iéf@rénts producteurs par rapport aux
variables utilisées qui sont : la zone, les vadabs$tructurelles de I'exploitation (niveau
d’éducation, age, surface en riz), les variabledatives aux performances de
commercialisation, a la communication et a l'infation. Trois groupes de producteurs ont
ete identifies Cf. Graphe n°4 en ANNEXE MVIPuis a son tour, l'analyse sur K-means a
permis de mieux regrouper les producteurs en 3etad a répartition des classes est montrée
dans le Tableau n° 2€{. ANNEXE V).

3.3.2 Reésultats de I’Analyse Factorielle Discriminante (&D)
L’analyse factorielle discriminante a permis de foomer I'existence des trois types de

producteurs illustrés dans le Graphe n°3 suivant.

Observations (axes F1 et F2 : 100,00 %)

ol
o2

F2(3,83 %)

e3

O Barycentres

F1(96,17 %)

Graphe n° 3: Classement des individus par AFD
Source : Auteur, 2014
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L’obtention de 100% dans la matrice de confusioar g@chantillon d’estimation montre que

tous les producteurs ont été bien clas€ésTableau n°23 en Annexe) VI

3.3.2.1 Points communs des trois groupes
La superficie rizicole moyenne des trois groupemniifies est de 2 ha. Un autre point
commun des trois groupes se situe dans leur inpénd@t deux types d’information (les prix
dans les zones de production et les contacts teseacs).

3.3.2.2 Caractéristiques de chaque groupe

a. Producteurs d’age moyen

Le Groupe 1 est composé de 156 producteurs. L'ageemdu chef de ménage est de 47 ans
et le niveau d’éducation se situe a la classe de&émoitié des ménages possede au moins un
téléphone portable et sait manipuler les SMS. Latiehales producteurs du groupe est
performant commercialement. C’est le groupe qukgrimé le plus d’intérét pour le SIM.
Les besoins en information sont par ordre d'impuréales prix dans les zones de production,
les contacts des acheteurs, les quantités dansoless de production, les prix dans les
marchés de consommation et les préférences desmorateurs. Environ, trois-quarts des
producteurs bénéficient d'un appui d’AKF et/ou dleéls-. De ce fait, les modes de diffusion
préférées sont les SMS a la demande et les sédfinEsmation mensuelles. 62% des
producteurs sont préts a dépenser 68 000 Ariary poe période de 10 mois dans I'année
pour recevoir de I'information régulierement. Lemditions émises pour I'adoption du SIM
sont la fiabilité et la facilité d’utilisation desformations dans les décisions de mise en

marché du riz.

b. Jeunes producteurs

Ce sont 89 jeunes producteurs, agés en moyennd dms3 La possession de téléphone
portable et la capacité SMS est d’environ 40%. leau de performance commerciale du
groupe et le niveau d’éducation sont les mémescqug du Groupe 1. Concernant l'intérét
pour le SIM, les informations souhaitées sont paireo d’importance les contacts des
acheteurs, les prix et les quantités disponibles das zones de production. Le canal de
réception d’information souhaité est surtout leépdlone portable a travers les SMS
automatiques a recevoir mensuellement et les SM& demande. C’est le groupe qui a
exprimé le plus intérét pour la réception des imations via le téléphone portable. A peu
prés, 71% des producteurs sont préts a consacr@d@®&riary pour une période de 8 mois
dans I'année pour recevoir régulierement des infions fiables et faciles a comprendre.

Le Tableau n°11 suivant réesume le résultat de IlyseFactorielle Discriminante (AFD) :



Tableau n° 11: Besoin en information du marché des trois graupe
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Groupe G1 G2 G3
Effectif de producteurs dans le groupe 156 89 35
Producteurs performants (%) 50 54 29
Zone 1 (35%), 2 (65%) 1 (51%), 2 (49%) 1 (20%), 2 (80%)
Appui extérieur (%) 71 56 63
Possession de téléphone (%) 50 43 31
Capacité sms (%) 52 48 29
Age moyen du chef de ménage (ans) 47 31 68
Superficies emblavées en riz (ha) 2 2 2
Niveau d’éducation du ménage 6 6 6
Prix dans les zones de production Important Important Moyenne
Prix dans les marchés de consommatio Moyenne Peu important Pas important
Quantités dans les zones de production Moyenne Moyenne Pas important
Quantités de marché de consommation| Peu important Pas important Pas important
Préférences de consommateur Moyenne Pas important Pas important
Contacts d'acheteurs Important Important Moyenne
Sms alademand¢ Sms automatique Séances

D

Mode de diffusion préférée Séance Sms a la demande d’information
d’information Radios locales
Fréquence de diffusion Mois Mois Mois
A la demande A la demande
Conditions d’adoption du SIM Fiabilité Fiabilité Facile a comprendr
Facile a utiliser | Facile a comprendre] Colt abordable
Volonté de dépenser (%) 62 71 31

Source : Auteur, 2014

c. Producteurs d’age mar

Ce groupe rassemble 35 producteurs agés en mogen®@ ans avec un niveau d’éducation

moyen se situant a la classe d€ étldont 80% sont issus de la Zone Ouest de Bewmana

Dans ce groupe, seulement 30% de producteurs podsdd téléphone portable dont une

partie ne sait pas manipuler le SMS. Le groupegistre 29% de producteurs performants

commercialement. L'intérét pour le SIM est tresdolai Environ 20% des producteurs sont

moyennement intéresseés par les informations suoletscts des acheteurs et les prix dans les

zones de production. Les modes de diffusion exprsmgour la réception des informations

sont les séances d’information et les radios |lecalepeu prés 30% sont préts a dépenser pour

recevoir ces informations a condition qu’elles sbid¢aciles a comprendre et a colts

abordables.
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4 DISCUSSIONS ET RECOMMANDATIONS
4.1 Discussions
4.1.1 Pratiques et stratégies de commercialisation des pducteurs
4.1.1.1 Caractéristiques des exploitations agricoles
La comparaison des caractéristiques des exploimtgricoles a montré des similitudes et
des divergences entre la Zone Est et Ouest de riewda La diversification de revenu est
communément pratiquée. Mise a part la rizicultieg producteurs exercent d’autres activités
telles les cultures de haricot, d’'oignon et d’fi.pratiquent également I'élevage de volailles
et de bovins. D’'une maniere générale, le prindigag d’épargne constitue la thésaurisation et

I'épargne sur pieds.

La superficie moyenne est plus élevée dans la Esheée Bealanana que dans la Zone Ouest.
Le rendement moyen dans cette zone (3,5 tonnesgh@&galement plus élevé que celui de la
Zone 1l (2,8 tonnes/ha) et a la moyenne régionatyache qui est selon CARIMENTRAND
(2011) de 3 tonnes/ha.

La taille du ménage étant la méme dans les deusszdes producteurs de I'Est de Bealanana
qui disposent de plus de superficie agricole dégagkis d’excedent de commercialisation,
voire le triple de celui de la zone Ouest, en magerCe qui lui procure plus de revenu. Le
pourcentage de producteur qui posséde de téléegimteble y est donc plus élevé malgré le
faible développement de réseau téléphonique. Arpde I'analyse des capitaux, il a été
constaté que les caractéristiques des exploitatigrisoles dans les deux zones difféerent sur
plusieurs aspects (en faveur de la Zone Ouestgmmuoent la superficie, le rendement, la

dotation en capital physique et financier.

4.1.1.2 Contraintes de commercialisation

Dans la Zone Est de Bealanana, les principalesaiatés exprimées par les producteurs sont
les contraintes physiques liees a I'enclavementnéivais état des routes, les colts de
transport et les contraintes liees au manque dimétion du marché. Ceci rejoint les analyses
de DIALLO et THERIAULT (2012), dans leurs étudesr sidentification des facteurs
d’insécurité alimentaire au Mali, qui ont constgtée le manque d’infrastructures d’appui a la
production et a la commercialisation comme lesegisie désenclavement des zones de
production et le manque d’information de marché stiturent les contraintes majeures

entravant I'acces des producteurs au marché.



28

Par contre dans la partie Ouest, la non-standaiatisdes unités de mesure constitue la
premiére contrainte exprimée par les producteuesc&® est similaire a celui du Bas Congo
rapporté par BALOMBA (2012), qui a affirmé que lantmercialisation des produits vivriers
paysans dans cette zone se fait essentiellement lage unités de vente locales non
standardisées. Pour une méme unité locale, la itgia@elle du produit peut varier d'un

commercgant & un autre.

L’analyse de contraintes entravant la commercigtinaa permis de constater trois principaux
types de contraintes : les contraintes physiquelgistiques liées a I'enclavement et I'état
des pistes rurales, les contraintes liees au matigquermation ainsi que les contraintes liées
a l'unité de mesure. Mais le degré d'importanceet contraintes différe dans les deux zones

d’enquéte.

4.1.1.3 Pratiques et stratégies de commercialisation
a. Vente individuelle
Presque tous les producteurs de la zone de Bealantiisent la stratégie de vente
individuelle. Ainsi les ménages agricoles déja eudbles face aux différentes contraintes,
sont davantage fragilisés par leur isolement leréadcommercialisation. Dans leurs analyses
sur la commercialisation de I'oignon au Niger, MAN(Dal. (2007) ont également constaté
gue lors des ventes, les producteurs restent isetésnt peu l'occasion d'échanges
dynamisants. lls ne réalisent pas d’économie dlézheeur capacité de négociation se trouve
alors plus faible en vendant des petits volumesviddels qu'une offre regroupée plus
importante. lls n'arrivent pas a s'organiser painefface aux collecteurs et acheteurs mieux

informés et organisés.

b. Accés a l'information du marché
La moitié des ménages agricoles enquétés affir@teatinformés de la situation du marché.
Ces informations sont obtenues aupres des autrdsgieurs, démarcheurs, des familles et/ou
amis aussi bien au niveau des marchés qu’au niheaillage via les bouches a oreille ou les
téléphones portables. Quelques fois, les paysanseoaurs au téléphone particulierement
lorsqu’ils envisagent d’aller commercialiser euxm@&s leurs productions au niveau des
centres urbains. Dans le cadre de la commercialisates produits vivriers dans le Bas
Congo, les médias classiques tels que la raditgléaision et les journaux sont faiblement

impliqués dans la diffusion de I'information sus lmarchés agricoles (BALOMBA, 2012).
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c. Lieu et période de vente
Pour la majorité des producteurs dans la Zone Gdemd®ealanana, les ventes sont menées
individuellement avec des collecteurs ou des inégliaires au bord du champ dans la période
de novembre a janvier. Les producteurs se déplagesntarement de leur lieu de production
et se contente de vendre leur produit en borduhdmp ou a proximité. Le contact de client
avant la vente ne se fait que par quelques prodrgcteCeci est similaire au cas des
producteurs au Ghana, constaté par GALTIER et SUBER2012) dans leur étude sur les
SIM agricoles. En effet, les producteurs au Ghaneositentent généralement d’écouler leurs
produits a proximité de leur lieu de productidarih-gatg au prix fixé par letrader, de
maniére a ne pas avoir a supporter les co(ts dspoat jusqu’au marché. Cet état du systéme
est supposé étre a 'origine d’'un déséquilibre dességociations, a I'avantades traders

La comparaison des périodes de commercialisatimorré une certaine alternance entre la
Zone Est et la Zone Ouest de Bealanana. Dans lae Zst de Bealanana, malgré
I'enclavement, les stratégies de vente hors feioné gus développées. En effet, un quart de
producteurs écoule leur produit dans le marché ammamd’Ambatoria. Cependant la

majorité des ventes s’effectue dans la périodeld’@aooctobre avant I'arrivée des grosses

pluies.

d. Types d’acheteurs
Les principaux clients des producteurs sont d'ablmsl démarcheurs de village. Les
producteurs recourent aux démarcheurs parce ogoilg toujours présents au niveau des
villages ou des marchés. En général, les démarsletdes producteurs sont issus du méme
village et se connaissent. Dans son étude suideefimaraichére au Sénégal en 2009, WADE
rapporte de méme que les producteurs ont recowrsnégermédiaires appelésoxerspour

pallier les risques liés a I'asymétrie d’informatio

e. Relations amont/aval

En général, les producteurs de la Zone Est de Baadéaprennent soin de se renseigner sur le
prix sur le marché avant la commercialisation. &leg producteurs ne vendent jamais leur
produit dans les villages, estimant que les prix ceampagnes sont les plus bas. Une grande
partie des producteurs mieux dotés en superfictptacent vers les marchés communaux ou
vers d’autres districts. Le recours a des relatim@isées comme instrument de minimisation
des effets de l'asymétrie d’information a égalemété constaté dans la Zone Est de
Bealanana. Selon DAVID-BENZ etl. (2012), pour se prémunir contre l'incertitudelex

risques d’opportunisme dans les transactions, tésues cherchent souvent la sécurité dies
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pratiques de fidélisation. Les transactions réeges&ec les mémes partenaires créent des liens

de confiance, garante du bon déroulement des trtmiss.

L’'analyse des caractéristiques des exploitationscalgs, des contraintes ainsi que des
pratiqgues et stratégies de commercialisation a raaqie les dotations en capitaux et les
contraintes liees a [I'environnement déterminent Iegatégies et pratiques de
commercialisation adoptées par les producteurs.do¢stions en capitaux différentes et les
contraintes liées a I'environnement entrainent déadoption des stratégies différentes dans

les deux zones. L’'Hypothése 1 est alors confirmeée.

4.1.2 Facteurs influencant la performance commerciale dproducteur
D’aprés cette étude, les facteurs qui conditionnkentperformance commerciale des
producteurs sont multiples. Il s’agit surtout dastéurs relatifs aux stratégies et pratiques
adoptées par les producteurs tels le type de ndwea période de vente et le lieu de vente
ainsi que les contraintes de commercialisation. $d@ditudes sont constatées par rapport au
cas de la commercialisation des produits vivrieta &&publique Démocratique de Congo,
analysé par BALOMBA (2012), qui distingue quatretéars qui influent les différences entre

les prix notamment le moment de vente, la manuwente transport et le stockage.

Dans le méme cadre, MINTEN at. (1997), ont constaté que les prix aux productéurs
Madagascar sont significativement caractérisésapsaisonnalité et I'espace. En se déplagant
d’'un marché rural a un marché urbain, les prix st@ux ou trois fois plus élevés pendant la
période de soudure en comparant a la période ddteget’accés au credit, la banque, le
téléphone, peuvent étre la cause de l'accroissedieniveau de production, d’'une meilleure
accessibilité au marché des produits agricolesned’'augmentation de la concurrence au
niveau de marché et une meilleure information @ prix, et peuvent par conséquent

augmenter le prix au producteur.

4.1.2.1 Pratiques et stratégies de commercialisation
Le prix du paddy augmente en s’éloignant de laogiéride récolte et de la ferme. D’apres les
études de MANO «il. (2007), sur la commercialisation de I'oignon ageM, au niveau de la
ferme, les offres sont abondantes face aux pewliiecteurs. De méme pendant la période
juste apres la récolte, il y a surabondance dé&¢oEn conséquence, les prix chutent et les
producteurs ne disposant pas de moyens adéquetmsiervation sont obligés de brader leurs

produits.
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4.1.2.2 Contraintes a la commercialisation
Les contraintes physiques qui englobent I'enclavenet les mauvais états des routes
contraignent les producteurs de Bealanana a vepldeetot a des prix plus bas. Ce qui
contribue a diminuer le prix moyen de vente obtpaule producteur. Le mauvais état des
pistes rurales rend difficile 'acces aux marchésua centres de consommation, et renchérit
les codts des transactions. Ceci entrave la libdgte agents dans leur décision de mise en
marché de leur produit. De méme, GALTIER et SUBER\(R012), ont affirmé que les
arbitrages spatiaux et temporels des producteuns smuvent limités par les contraintes

logistiques et le manque d’information.

Les contraintes de la non-standardisation des surd& mesure affectent également la
performance commerciale du producteur. En effed,comtraintes sont surtout ressenties par
les producteurs de la Zone Ouest de Bealananaemqdent en majorité a la ferme et sous

forme de paddy. Ce qui entraine la diminution dy de vente obtenu.

4.1.2.3 Acces aux informations
A lissu du traitement de la deuxieme Hypothesagdés a I'information sur le marché ainsi
gue l'accés aux informations sur le crédit et tekage contribuent également a accroitre les
prix de vente obtenu par le producteur. Selon GARlet SUBERVIE (2012), l'acces a
linformation améliore le pouvoir de négociationsderoducteurs et les incite a se déplacer

vers d’autres marchés ou le prix est plus élevé.

4.1.2.4 Variables non significatives

Contrairement & ce qui pouvait étre attendu, lesbkes telles que la quantité du riz vendu, la
pratigue de GCV et l'appartenance a une associagritole n'ont pas été significatives.
D’une maniere générale, les producteurs vendentrileen plusieurs transactions et en petite
guantité surtout pour les ventes a la ferme. Gestement lors des ventes au niveau du grand
marché du district ou des autres districts qu@teducteurs écoulent des quantités élevées en
une seule transaction. La non-significativité dedatique de GCV peut étre di au fait que
parmi les producteurs enquétés, seulement 10% yeontecours. D’'un autre coété, les
associations agricoles existant actuellement dams zdne travaillent surtout dans
'amélioration des rendements de production maisar@ pas encore trés impliquées dans

I'amélioration de la commercialisation.

Selon les résultats de la vérification de cetteollypse, les stratégies de vente ettesraintes

physiques influencent la performance commercials peducteurs mais legariables sur les
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caractéristiques des exploitations agricoles nerdigt pas parmi les variables significatives.

L’Hypothése est alors partiellement confirmée.

4.1.3 L’intérét des producteurs pour les SIM
4.1.3.1 Dotations en capitaux
L’analyse de la troisieme Hypothése a montré guéelét pour le SIM dépend fortement de
'age, du niveau d’éducation et des dotations etérmds. Les producteurs du Groupe 3 qui
sont les producteurs les plus agés, les moins édugfies moins dotés en téléphone portable
sont les moins intéressés par le SIM. D’'un autté,dés producteurs des Groupes 1 et 2 qui
ont un certain niveau d’éducation, ont exprimésgidegrét pour la réception de l'information

via le SIM mais les modes de diffusion préférédéedint I€gérement entre les deux groupes.

4.1.3.2 Informations prioritaires
a. Contacts des acheteurs et prix dans les zones de
production

La Zone de Bealanana est une zone enclavée avecaés assez difficile aux zones de
production. De ce fait, la demande en riz y estrisfire a l'offre, il y a tres peu d’acheteurs
qui viennent sur place par rapport au nombre élevgroducteurs. A cause de I'éloignement,
les producteurs sont peu au courant des prix denautres zones de production. Ils vendent
en général au prix proposé par les acheteurs. féf) kfs producteurs qui sont intéresseés par
le SIM, sont tout d’abord intéressés de recevoaoletact des acheteurs ou les lieux de vente,
pour pallier le peu de choix quils ont par rappaux clients. Les producteurs veulent
egalement recevoir des informations sur les prixsdas zones de production pour pouvoir
avoir des références lors de la vente. Mais sblabre d’acheteurs reste insuffisant, ou s'ils
ont peu de connaissance sur les lieux de ventariaaissance de prix ne servirait a rien car
ils seraient quand méme contraints de vendre aMxppoposés par les peu d’acheteurs pour

couvrir leurs besoins financiers.

NJINGULALA et BAHATI (2013), a la République Dématigue de Congo, ont constaté
gue les informations dont auraient besoin les dpéra des différentes filieres concernent : le
prix de vente, le prix d’achat, le colt de transactotamment les colts de transport et
d’entreposage, le niveau de production dans diitésecontrées du pays, les tendances de la
demande par produit, les volumes/quantités dispemilCeci differe légerement des résultats

de I'’étude sur le cas de Bealanana.
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b. Prix dans les marchés de consommation
Une faible proportion de producteurs a exprimé€’id&tét pour les prix dans les marchés de
consommation. Ceci difféere des résultats obtenuGpd TIER et SUBERVIE (2012), dans
leurs études sur les SIM en Afrique Subsahariequieont montré que les besoins spécifiques
en information des agriculteurs sont tout d’abaed shformations sur les prix du marché, puis
les prévisions météorologiques, les infrastructaiesransport et de stockage. Le non-intérét
gue la majorité des producteurs a exprimé pourype t'information peut s’expliquer par
leur habitude de vendre a la ferme ou au plusdaimarché communal le plus proche. Donc
pour eux, les prix sur les marchés de consommatesont pas d’'une premiere priorité.
Cependant, méme si le producteur continue de venthderme, la connaissance sur les prix
sur les marchés de consommation peut contribuen@iaer sa capacité de négociation en
utilisant celui-ci comme prix de référence lorsldevente du riz car les collecteurs achetent

les riz dans les zones de production, les écodiams les marchés de consommation.

c. Quantités dans les zones de production
Vu que pour la Région Sofia, les collecteurs effent les collectes périodiquement par
district, en passant par Befandriana, MandritsaaniaBealanana, les informations sur les
guantités disponibles dans ces zones de productdnégalement suscité l'intérét des
producteurs. La connaissance des quantités didpenilans les zones de production leur
permettrait de planifier leur période de ventearction de I'arrivée des collecteurs.

d. Mode de diffusion préféree
A lissue de cette étude, trois groupes de produstent été identifiés. Le premier groupe
formé par les producteurs les plus équipés en reatie téléphone portable est intéressé par
plusieurs types d’'informations concernant plusienaschés. Leur mode de diffusion préférée
étant en premier lieu les SMS a la demande etdasces d’information. Par contre, le
troisieme groupe qui est caractérisé par un fablecentage de détention de téléphone et une
faible capacité SMS est le moins intéressé pahle Beurs modes de diffusion préférésmt
surtout les séances d’information a travers leisrtieiens de projet et les radios locales. Les malde

diffusion moderne et traditionnelle présentent cinacdes avantages et des inconvénients.

Selon DAVID-BENZ etal. (2012), la diffusion par téléphonie présente destages méme

dans le contexte du monde rural ou I'accés au wvéstbélectricité n’'est pas trés développé. Ceti e
le cas de la zone de Bealanana. Les avantagesMi8sré&ident dans le fait qu'ils peuvent étre
consultés plusieurs jours aprés leur envoi, cepguinet au destinataire gésposer du temps pour

réaliser les manipulations nécessaires a I'utibsatiu téléphone telles que
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recharger la batterie ou se déplacer pour accédsigaal lorsque celui-ci est intermittent.
Cependant, toujours selon DAVID-BENZ at (2012), la diffusion par téléphonie mobile
présente de nombreux risques notamment les ridggges la mauvaise interprétation des
données et la non-reconnaissance des destinatagelement les producteurs se situant dans
les zones accessibles par le réseau disposent Iélghdee portable, la diffusion de

l'information par téléphone pourrait donc accrolee écarts entre les plus démunis.

D'un autre coté, WADE (2009) a affirmé que la ioadst le moyen de diffusion
principalement utilisé, étant considéré comme leyenole plus efficace pour atteindre un
grand nombre de cibles. Pour GAKURUaét(2009), La solution vocale est encore de loin la
plateforme la plus prometteuse pour I'agriculteursgue I'on peut changer la langue, elle est
facilement accessible et trés naturelle étant dgoredle implique I'utilisation d’un téléphone

mobile a travers des réponses directes a des guesipécifiques.

Etant donné que les principaux besoins des prodrsct®nstituent les prix dans les zones de
production et les contacts des acheteurs via lesspgmar les producteurs les plus équipés en
téléphone et via les séances d’information poumteins équipés et les moins capable en

sms, I'Hypothése 3 est confirmée.

4.2 Recommandations
4.2.1 Pratiques et stratégies de commercialisation
4.2.1.1 Inciter les producteurs a se regrouper au sein de3P
MANO et al., (2007) ont affrmé que la vente individuelle lesde producteur et le rend
vulnérable face aux commergants mieux informéd’'dwolution des prix. La présence d’'une
panoplie d’intermédiaires empéche la transparencemdrché. Ce rbdle d’intermédiation

devrait étre I'apanage des coopératives pour unkenme négociation des prix.

Lors de la descente sur terrain, il a été congjaed les OP présentes, encadrées par le
Programme OSDR(M) de la Fondation Aga Khan, neatli@nt pour le moment que dans
l'intensification de la productivité. Des coopévas ayant pour objectifs de renforcer la
capacité de commercialisation des producteurs sontcours de constitution. Pour la
commercialisation du riz, 'acheminement des prtedaux marchés lointains et une meilleure
compréhension des informations du marché, les ptedts devraient se regrouper dans des
organisations paysannes. Ceci leur permettrait demmser les colts et de partager les
informations. La vente en plus grosse quantité amjemait également leur pouvoir de

négociation face aux acheteurs.
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4.2.1.2 Renforcer la capacité des OP
Les programmes-projets de développement devratafincer les capacités des organisations
professionnelles agricoles en matiére de technigieesommercialisation, de gestion des
stocks, de négociation commerciale. Les coopématineles associations agricoles devraient
organiser le regroupement de vente des producpeus accéder a des marchés ou a des
acheteurs qui offrent de prix le plus rémunératéaes OP devraient également inciter les
producteurs a stocker leur riz pour attendre léopérde hausse de prix.

4.2.1.3 Promouvoir le warrantage ou GCV et faciliter son aces au
niveau des IMF
Une des raisons de réticence des producteurs ppontaa la pratique de GCV aupres des
IMF constitue I'éloignement des bureaux et des miagade stockage. De ce fait, les IMF
devraient faire un effort pour assurer la proximd leur service afin que les producteurs
puissent y accéder facilement. La pratigue de GONg fois acquise, permettra aux
producteurs d’auto garantir le crédit et d’acqudes intrants sans altérer le budget du

ménage.

4.2.1.4 Améliorer les infrastructures
Etant donné, que les contraintes physiques sontptesiieres contraintes freinant la
commercialisation, le gouvernement devrait ameéti@t habiliter les pistes rurales afin de
permettre I'acces des producteurs au marché. Tooteégues et stratégies de développement
agricole aussi bien au niveau national que soumagconsiderent que I'amélioration des
filieres agricoles passe par la nécessité absaudedelopper les infrastructures d’appui a la

production et a la commercialisation.

4.2.2 Facteurs influengant la performance commerciale degroducteurs

4.2.2.1 Améliorer I'acces aux informations des producteurs
L'acces a I'information du marché fait partie d'des facteurs permettant d’améliorer la performance
commerciale du producteur. De ce fait, la mise &te d'un dispositif permettant 'acces des
producteurs a des informations correctes, fialtleisponibles au moment opportun s'avére étre d’'une
premiére importance. L’engagement des décideuisquas est vital pour la création d’'un SIM car il

détermine le niveau des ressources mises a lasitigpodu systéme naissant.

4.2.2.2 Réglementer la commercialisation du riz
Le gouvernement devrait instaurer des regles velath la commercialisation du riz telles que

la définition des normes de qualité et de standarts les unités daesure. La multiplicité@des
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mesures locales de vente et la maniéere de les olanigonstituent un facteur qui limite la
transparence du marché. Il faudrait que les aa®®n charge de la gestion du commerce
vivrier examinent, en collaboration avec les congasts et les producteurs, la possibilité de
réduire le nombre les unités de mesure et surteues standardiser. Selon BALOMBA
(2012), la normalisation des unités de mesure dansommerce des produits vivriers
permettra de diminuer la durée des transactionsieete fait facilitera la transparence du
marché donc son efficacité. Une telle orientatiait @’accompagner d’une campagne de
vulgarisation des unités retenues et qui devra@pipliquer partout dans la province voire au

niveau national.

4.2.3 Intérét des producteurs pour les SIM
4.2.3.1 Diversifier les informations

Pour le District de Bealanana, les informationoniiaires a diffuser sont les contacts des
acheteurs ou les lieux de vente potentiels etrigsdans les zones de production. Cependant
d’autres types d'informations tels que les quastdisponibles dans les zones de production, l&s pri
dans les marchés de consommation et les préférafeesonsommateurs ont également suscité
l'intérét des producteurs. Il faudrait donc metrdisposition des producteurs des prix dans diftére
marchés de consommation et dans différentes zanpsoductions ainsi que des quantités disponibles
dans ces zones. La préférence des consommatelersi@oulement de la campagne dans les autres
zones de production pourraient également améliambitrage des producteurs. Ainsi les producteurs
ayant a leur disposition plusieurs types d’inforigratpourront choisir ceux qui sont adaptés a leurs
besoins. La fourniture d’informations plus analytg sur les tendances et I'évolution des prix st de
marchés, les mécanismes de formation des prixaestéristiques qualitatives pourraient aussiraide
les producteurs a mieux comprendre le fonctionneémdemarché. Plus qu’une information statistique

sur les prix, c'est une information analysée espegtive qui intéresse les acteurs.

LOTHORE et DELMAS (2009), soulignent que de nombe=u OP souhaiteraient que
information sur les prix soit accompagnée d’infations permettant de comprendre les éléments
entrant dans la composition du prix sur le marahél@s analyses de tendances : une information sur
les prix est seulement indicative et le prix dedanaine antérieure n’indique pas forcément le ghuix

marché a venir.

4.2.3.2 Combiner les TIC avec les canaux traditionnels
Les canaux de réceptiattinformation souhaités dépendent des dotationsnatériels et de
I'age des producteurs. Les jeunes producteursegirtaucteurs d’age moyen sont plus
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intéressés par le téléphone. Par contre les predgisctd’age mdr souhaitent recevoir
linformation a travers les séances de réunion esl radios locales. Afin d’atteindre les
différents types de producteurs, I'utilisation deCTdevrait étre accompagnée des canaux de
diffusion d’'information traditionnelle tels que leadios locales, les affichages, les séances
d’'information. Pour pouvoir permettre aux producsewui ne savent ni lire ni écrire
d’accéder aux informations, il serait importantpeposer des solutions vocales afin qu'ils

puissent demander les informations qu'’ils ont besoalement sous forme audio.

4.2.3.3 Diffuser de I'information fiable a temps
Les SIM devraient veiller a assurer la fiabilitessdeformations a diffuser. Ceci repose sur la
moralité des enquéteurs et la mise en place d'ansgstéme de contrdle. Les informations si
elles sont diffusées hebdomadairement devraienfaise avant le jour du marché pour
permettre au producteur de mieux négocier, d’'infiendes arbitrages spatiales et temporels
et de réduire les asymétries d’information. SeloAVID-BENZ et al. (2012), les
informations doivent étre diffusées dans un déaimral et doivent étre accessibles a tous les
producteurs.

4.2.3.4 Intégrer les OP dans la diffusion des informations
Les SIM devraient travailler avec les OP dans fusion des informations a leur membre. Il serait
important que les OP organisent des séances aérplijuer l'utilisation et le contenu des
informations diffuser a leur membre, surtout danesds des informations diffusées par sms qui sont e

générales courtes et codées

4.2.3.5 Fournir des services d’accompagnement
Vu le faible niveau d’éducation de la plupart desdpicteurs, la question de leur capacité a
tirer profit des informations diffusées par le S8 pose encore. D’ou la nécessité de fournir
des appuis techniques, manageériaux et commerciatravars des formations pour que
linformation produite soit utilisée a bon escie@omme l'ont dit DAVID-BENZ etal.
(2012), I'information, méme « parfaite », n’est sentvpas une condition suffisante pour qu’'un acteur
puisse choisir de facon optimale son lieu ou s& dat vente, ou qu'’il puisse négocier avec son
interlocuteur. D’ou l'intérét d’associer les SIMl&autres formes d’appui a la commercialisatioretell

gue I'appui au stockage et I'appui aux OP.

4.2.3.6 Combiner I'approche « push » et I'approche « pull »
L'approche « push » consistant a diffuser automatigent des informations soit par la radio ou des
sms automatiques permet certes de diffuser beaudtofprmations et d'offrir des opportunités

insoupconnées aux producteurs mais pourraient ndger utilisateurs sous un flot
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d’'informations dont ils n'ont pas besoin. Par centiapproche « pull » qui consiste a diffuser
des informations & base des demandes envoyeesattilisateurs permet d’offrir plus

d’'information et permettre aux producteurs de ahasux dont ils ont besoins mais perd les
avantages d’une réception réguliére d’'informatigaspermet d’étre toujours au courant des

tendances du marché. D’ou la nécessité d’ass@asatdux approches.



CONCLUSION
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CONCLUSION

Le but du travail est de déterminer les besoingn@armation des producteurs rizicoles du
District de Bealanana en fonction de leurs prasgelestratégies de commercialisation. Pour
cela, il a d’abord été nécessaire d’analyser leacteristiques des exploitations agricoles et
les contraintes de commercialisation en effectuard@ comparaison entre la Zone Est et
'Ouest de Bealanana. Il en ressort qu'en passamtedzone a une autre, le degré
d’'importance des contraintes et les caractérissigies exploitations agricoles changent. A
I'Est, les superficies rizicoles et les rendemesatst plus élevés mais en méme temps la zone
est contrainte par I'enclavement et le mauvaisdgatpistes. Tandis qu’a I'Ouest les surfaces
exploitées en riz par ménage et les rendements reoiris €levés mais les contraintes
physiques sont moins pressantes. Ensuite, des caisqas des pratiques et stratégies de
commercialisation des producteurs ont été effestugelon dans un premier cas, les
contraintes liées a I'environnement et dans un iéeu cas, les dotations en capitaux. Des
différenciations ont été constatées dans les dasxles contraintes liées a I'environnement
et les différences de dotations en capitaux engandionc, des pratiques et stratégies de
commercialisation différentes. La premiere Hypoghést ainsi confirmée.

D’un autre c6té, la détermination des facteursugricant la performance commerciale des
producteurs a permis de constater que I'accésrdaxmations sur le marché, sur le crédit et
le stockage, les stratégies commerciales telledajuente loin de la ferme et le recul de la
vente par rapport a la période de récolte ainsilgsi€ontraintes physiques influencent cette
performance. Par contre, les caractéristigues dgdoitations agricoles n'ont pas été

significatives. De ce fait, 'Hypothese 2 n’est quegtiellement confirmée.

Le dernier objectif était de déterminer les bes@nsnformation des producteurs selon les
différents types d’acteurs. Il en ressortait que peoducteurs les moins éduqués et les plus
ages sont les moins intéresseés par le SIM. Parected producteurs ayant un certain niveau
d’éducation et relativement jeunes sont intéregeésplusieurs types d'information notamment les
contacts d’acheteurs, les prix dans les différerdschés de production et de consommations ainsi que
les préférences des consommateurs. On les retaaneles Groupes 1 et 2. Leurs modes de
diffusion préférées étant prioritairement les SM@/is par les séances d’information. Par
contre les producteurs du Groupe 3, qui sont legy$nmerformants et les moins équipés en
téléphonie mobile ne sont moyennement intéress@paules contacts d’acheteurs et les prix dans les

zones de production. De cette analyse, itessort que les prix ne constituent pas le
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seul type d’'information souhaitée et que les matediffusion dépendent effectivement des
dotations. L’Hypothese 3 est alors confirmée.

L'étude a permis d’affirmer que la mise en placepéace d’'un Systéme d’Information de

Marché nécessite la connaissance des caractéestiges exploitations agricoles, des
pratiques, stratégies et des contraintes de conmtisation des producteurs. Comme constaté
dans la derniere partie, les besoins en informatidiun producteur dépendent de sa
performance commerciale sur le marché qui est ifmmaie ses pratiques et stratégies de
vente. Les informations a diffuser et les canawdifieision présentent de différence pour

chaque type de producteurs.

Les SIM sont certes nécessaires pour améliorecdacdes producteurs sur le marché mais
son adoption pourrait étre bloquée par les diffl@giontraintes notamment I'enclavement, la
faiblesse du niveau d’éducation, le manque d’infuasures hydroagricoles et financieres. De
ce fait, sa mise en place devrait étre intégrés darprogramme de développement rural plus

large car a lui seul le SIM reste inefficace.

Pour assurer leur pérennité, les SIM sont obligedaite payer les informations a leurs
utilisateurs. En plus, pour accéder aux informatjdes producteurs devraient investir en des
moyens de communication. Ces investissements sosdfaibles mais pourraient étre lourds
pour certains d’entre eux. Dans ce cas, au lietabllié I'équité, le SIM pourrait contribuer a
creuser encore plus les écarts entre les grantks gietits producteurs ainsi qu’entre les
producteurs et les commercants. Un des moyens gamhau SIM d’assurer leur pérennité
consiste a amener le gouvernement a contribuendi@eement aux dépenses. Dans ce cas,
comment alors les SIM devraient-ils s’organiserrdournir a la fois des informations fiables

aux acteurs du marché sans perdre de vue la sttisfales besoins des décideurs publics ?
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ANNEXES

Annexe | : Les Systéme d’Information du Marché a Maagascar
» L’observatoire du Riz ou OdR

C’est un systéme d’information sur le marché dietide quelques PPN a Madagascar. L'OdR a pouiangss

la collecte et la diffusion d’informations pour Ipsoducteurs et les opérateurs ; le suivi, I'aralgs 'aide au
pilotage de la filiere dans le cadre de la contieriaprivé-public. Il a été créé en 2004, par lenidiere de
I'Agriculture de I'Elevage et de la Péche et soutgrar des partenaires techniques et financiersouUni
Européenne, FAO. Il est fonctionnel depuis le lept&mbre 2005. Il est financé par I'Union Europé&enn
jusqu’en décembre 2009 puis par I'Agence Francdes®éveloppement (AFD) depuis juin 2011 avec I'appu
scientifique du CIRAD.

Le dispositif effectue des relevés des prix modawxiz (I'extension a d’autres produits vivriersloses et PPN
a partir de 2009) dans les grands marchés de Idtficthi ; des collectes d'informations sur les rhasc
mondiaux du riz (sites web de I'OSIRIZ et de la BAQles collecte d’informations économiques auptés
'INSTAT, du Ministére de I'Agriculture et du DR (Bection de la statistique agricole, DRDR, ...), dinMtére
du Commerce, du Ministére des Finances et du Bu(detction des Douanes) et des institutions dertic

finance (stocks de riz en GCV), d'analyse des desnde diffusion des informations.

Les mécanismes de diffusion des informations s¢ $owms formes de publications régulieres ; de sggth
bimestrielle sur I'actualité nationale et interoatile de la filiere riz (I'horizon) ; de synthésebdomadaire sur
les tendances nationales du prix du riz et de<ipaix PPN (L'info hebdo) ; d’émissions radio ; deses de
conjoncture et d'aide a la prise de décisions suigi des évolutions en période de crise pourrstances de
décision (Baromeétre de prix) ; d’'Organisation/paptation a des réunions de concertation ou de déb&ainions

techniques, animations publiques).
» Bazar Mada

Bazar Mada a été initié par le projet PPRR (Prognarde Promotion des Revenus Ruraux) et est conpac
les projets PROSPERER (Programme de Soutien a@s ldés Micro Entreprises Rurales) du FIDA, ainsi lgu
projet SAHA. L'objectif global de Bazar Mada estoptimiser I'usage des TIC pour un développement
harmonieux et efficace de Madagascar, de connkestéP/OM, de promouvoir I'acces facile a des imfations
fiables en temps réel : Prix/offre/demandes. Ledsoutilisés par Bazar Mada sont les téléphonesdile® a
travers les sms. Bazar Mada cible les Organisaft@ysannes : producteurs ruraux, artisans; mictefmses
ruraux ; les collecteurs, les commercants, les siptes, les opérateurs économiques, les transpgrteu

import/export ainsi que les Institutions de Micno&inces. (www.bazarmada.mg)
» SIEL ou Service d'information économique des légsme

Suite a la demande des producteurs, I'idée d'uervbsoire des prix des légumes a été proposédieé yaar le
Comité de Pilotage du programme « Fruits et légusessjuin 2005, et cet observatoire des prix acéffement
démarré en novembre 2005.L'objectif est que leslprteurs connaissent les prix pratiques sur lggrdifts
marchés locaux et nationaux, puissent parvenireangilleure négociation avec les acheteurs, ntetteplace

de calendriers de production facilitant I'obtentida prix plus rémunérateurs. Les activités effexsugar SIEL



sont la collecte des prix des légumes (Haricot, v@&totte, pomme de terre, oignon, tomate) surdech@, la
diffusion de ces prix aprés traitement, I'élabaratde note de conjoncture mensuelle et annueltel Siffuse
également au niveau de 7 radios locales, de padiede journal (ITV, Mpianakavy Miara-Dia), d’'E-niade
SMS (30ne de personnes : paysans leaders, fédérationseillers agricoles, CSA), de Lettre Cef®lEL
travaille avec les autorités locales, CSA (AnalagaaiHaute Matsiatra, Vakinakaratra, Itasy), lesamtbcales,
les fédérations de FIFATA, Cite, GTDR, I'union deeducteurs, les entités Fert, les ONG/Projet/Roogne.

» Systeme d’Information sur la Sécurité AlimentaitéaevVulnérabilité (SISAV)

Les objectifs consistent a appliquer les princige SISAV (Léger- Simple-Accepté par tous-Evolutibiihées a
jour-Analyse crédible), valoriser les technolodgiesiles et efficaces, alimenter en informationsdescertations

du cluster SA/MS (Fonction d'aide a la décisiononétion d'alerte - Fonction d’aide a la planificat). Le
SISAV a été congu en mai 2012 en collaboration d&&d€AO et le CITE. Il a été mise en place en @12
dans la région Atsimo Atsinanana. La premiere roissie suivi et de formation a la collecte pendargériode
cyclonique, début des exercices de collecte popétande cyclonique, augmentation de I'envoi de SM&é
effectuée en novembre 2012. Une premiére publiguéedix bulletins spéciaux a été effectuée en f€20&3.
Une mission de suivi et de renforcement de capalgté équipes de terrain, début d’utilisation d'wuveau
guestionnaire (collecte continu). Réflexions sumiae a I'échelle a Vatovavy Fitovinany et Androgtait faite

en juin 2013. Jusqu’ici, SISAV a produit : 11 btitks mensuels (collecte continu), 2 bulletins spéxi(pendant
les aléas): février 2013, 2 rapports d’avancemamdi 2012, novembre 2012, 2 rapports de bilan: mai -
novembre 2012, décembre — avril 2013, 1 rapporttidiéés d'appui et de suivi de l'intégration degsures
d’amélioration et de renforcement du SISAV : maiin 2013, 2 rapports finaux: septembre 2012, dérem
2013. SISAV intervient au niveau de la Région Awsidtsinana sur 30 Communes représentatives des 90
existantes ; la Région Vatovavy Fitovinany (sétattde 42 Communes représentatives sur 137) ; laoRég

Androy (sélection de 19 Communes représentativeSku



Annexe Il : Questionnaire d’enquéte sur les produaturs
IDENTIFICATION (ID)

ID1- Identification du ménage Y I

ID1.a.: 1= Bealanana ; 2= Itasy ID1.a/ID1.b ID1l.c

ID1.b. Si Bealalana: 1= Mangindrano ; 2= Tanambao 5;
3=Ambovonomby; 4=Antanambao Ampandrana; 5=
Andranotakatra Ambony; 6= Bemololo

Si Itasy : 1= Axe Analavory- Anosibe Ifanja; 2 = Zone Saatdira
Ifanja; 3 = Zone Manazary ; 4= Zone Antanetibe Axe
Amboanana- Manalalondo ; 6= Zone Ambatoasana

ID1.c: Numéro séquentielle par site

ID2- Date de 'enquéte Y I Y Y Y O

ID3- Heure de début |__ ||| | ID4- Heure de fin ]

ID5- Code de I'enquéteur ||

Pour Bealanana, 1= Helgina ; 2= Bako ; 3= Elga Y#es
Pour Itasy, 1= Norontsoa ; 2= Eric ; 3= Samoela;.4=.............

ID6- Numéro de l'informateur dans le ménage ]

ID6.a- Contact Telma I Y Y Y I A |

ID6.b- Contact Orange ] Y Y Y Y O

ID6.d- Contact Airtel I Y Y Y I A |

1D =T o= =

ID7.a- Fokontany ||| ||| ||| |11l | | | | Code ||
||

ID7.b- Commune | |_|Code ||
1

ID7.d- District | |Code ||
1

ID7.e- Région e | |Code ||
1

COMS. La localité est-t-elle couverte par du résgédephoniquél= oui ; 2= non) |

COMb5.a- Si oui, le(s)quel(s) ? 1= Orange ]

2= Telma ]

3= Airtel ]

COM5.b- Si non, a quelle distance devez-vous véydader pour accéder au réseau I
téléphonique le plus proclfen minutes)?




CARACTERISTIQUES DES MEMBRES DU MENAGE (M)

M6 Quelle M7
M2. Prénom du membre du | M3. Relation | M4. M5. est I".{ Savez- M8. M9. Situation
. derniére Savez- P
M1 | ménage avec le Chef | Sexe | Age | vous de résidence
du ménage classe lire? vous

réussie ? ' écrire?

(00 2 20)
1. Y ) A | || A T I (I [ ||
2. Y o A (I A I A [ [ (I
3. Y o A (I A I A [ [ (I
4, Y o A (I A I A [ [ (I
5. Y ) A | || A T I (I [ ||
6. Y ) A | || A T I (I [ ||
7. Y o A (I A I A [ [ (I
8. Y o A (I A I A [ [ (I
9. Y ) A | || A T I (I [ ||
100 ] || J I A I [ || ||
S ) Y A || J I A I [ || ||
1200 | [ D N N [ (- (I
M3 M4 M7-M8 M9
1. Chef du ménage 1. Homme 1. Oui 1. Résident > 6
2. Epoux (se) 2. Femme 2. Non mois
3. Enfant 3. Un peu 2. Résident < 6
4. Parent/Beau parent mois
5. Gendre/Bru 3. Visiteur
6. Petit enfant 4. Réside ailleurs
7. Autre parent
8. Autres a préciser .................

M10. Quelle est la principale source de revenuménage ? |
1= Agriculture ; 2= Elevage ; 3= Péche ; 4= Artisanat ; 5= Commerce ; 6= Salariat agricole ; 7= Salariat non
agricole ; 9= Autres (a préciser) .................

M11. Quelle est la source de revenus additionmilenénage ? |
1= Agriculture ; 2= Elevage ; 3= Péche ; 4= Artisanat ; 5= Commerce ; 6= Salariat agricole ; 7= Salariat non
agricole ; 9= Autres (3 préciser) .......c........

M12. Combien de téléphones portables avez-vousldanénage ? ]

M13. Combien de personnes savent utiliser les SMB8ipdes membres du ménage ? L




CARACTERISTIQUES DE L’EXPLOITATION AGRICOLE
IC-Indicateurs de confort (surtout par observation

IC1. Mur de la maison

1= En béton ; 2= En briques ; 3= En bois ; 4= Eé@s ; 9= Autres (a préciser) -
IC2. Le toit

1=En tole ; 2= En tuiles ; 3= En chaume ; 9= Asi{{@ préciser) ................. -
IC3. Le sol

1= Terre battue ; 2= Bois ; 3= Briques, pierre ;Giment, béton ; 9=Autres (a préciser)

IC4. Nombre de piéces dans la maison

IC5. Adduction d’eau p

otable

1= Robinet ; 2= Borne fontaine publique ; 3= Puids Source ; 5=Riviére ; 9=Autres (a
Préciser) .................

IC7.

Moyen de cuisson
1=Charbon ; 2=Bois de chauffe ; 3= Charbon et Heishauffe ; 4=Pétrole ; 9= Autres (a
Préciser) .................

IC8.

Source d'éclairage
1=Electricité ; 2=Pétrole ; 3= Bougies ; 4=Pile=; Autres (a préciser) .................

IC9. Toilettes

1=Plein air ; 2= Fosse septique ; 3= Latrine paliice ; 4=Latrine commune ; 5= WC

public ; 9= Autres (a préciser)

F- Foncier

F1. Usage 2013

F2. Localisation

F3. Surface
(en ares)

F4.Gestion de
'eau

F5. Statut

F6.Mode de
faire-valoir

Riz irriguée

Riz pluvial

Culture vivrieres

Cultures maraichéres

Arboriculture

Paturage

Pisciculture

Jachére

Non cultivée

Autres (a préciser)

F2 : 1= Plaine ; 2= Bas-fonds ; 3= Vallée ; 4= Ttgn@= Autres (a préciser)
F4 : 1=Sans irrigation ni drainage ; 2= Malitrisetiplle de I'eau ; 3= Bonne maitrise de I'eau ;Attente de la

pluie

F5: 1= Titrée a un membre de la famille ; 2= Tataux aieuls ou a autrui ; 3= Cadastrée ; 4= Aestificat
foncier ; 5= Acte de vente ; 6= Cautionnée pamiesbles ; 7= Sans certificat ni caution ; 8= Ni gas ; 9=

Autres (a préciser) .....

F6 : 1=direct ; 2= location ; 3= métayage ; 9=raat(a préciser)



MT- Matériel et équipements
MT1-Matériel et Cheptel

Vi

MTR- Matériels roulants MEE- Electroménagers CP- CHEPTEL
Désignation Nombre Désignation Nombre Désignation omNre
MTR1- Charrette ||| | MEE1- Radio ||| | CP1- Volailles ]
MTR2- Bicyclette ||| | MEE2-TV || | CP2-Bovins ]
MTR3- Brouette L L MEE3- Lecteur L CP3- Porcins L L
—— | CD/DVD — —
MTR4- Moto L L MEE4- Téléphone L L CP4- Caprins L L
—— | portable — —
MTR5- Camion |_|__| | MEE5-Téléphone fixe || | CP5-0Ovins ]
MTR6- Voiture L L MEEG6- Ordinateur L L CP6- Bassins L L
utilitaire — — — | piscicoles —
MTR7- Autres (a MEE7-Autres (a CP7- Autres (a
Préciser) ................. |__|__| | préciser) ................. |_|_| | préciser) |
EQP- Equipements de production
EQP1- Pré-production EQP2- Production EQP3- Pasthe
Matériel Combien Matériel Combien Matériel Combien

EQP1.a- Angady

EQP2.a-Motopompe

EQP3.a- Chapeau de
masse (en m?)

EQP1.b- Charrue

EQP2.b- Sarcleuse

EQP3.b- Batteuse a
pédale

EQP1.c- Herse

EQP2.c- Pulvérisate

Ur

ERP3.c- Vanneuse

EQP1.d- EQP2.d- Faucille EQP3.d- Grenier ariz
Rateau/fourche | L -
EQP1.e- Motoculteur EQP3.e-

| - Décortiqueuse -

EQPL1.f- Tracteur

EQP3.f- Rizerie (aveg
dépailleur)

EQP1.g- Autres (a
préciser)

EQP2.e-Autres (a
préciser)

EQP3.g- Autres (a
préciser)

MO- Main d’ceuvre

MOP : Main d’ceuvre permanent

MOP3- Dans quelle branche d’activité (1= oui ; Bon)

MOP. MOP1- Sexe MOP2-
Personnel | (1=homme ; Origine
(2012-2013) | 2 =femme)
N° Personnel MOP3.a-
Riziculture

MOP3.b- MOP3.c- MOP3.d-
Autres Elevage Autres AGR
cultures

G IWIN|F

MOP2 : 1= méme village ; 2= Méme Fokontany ; 3=Mé&eenmune ; 4= Méme District ; 5= Méme Région ;

6= Région voisine

;9=

autre Région



vii

MOR Main d’ceuvre Non Permanente : Riziculture (20122013)

MOR MOR1. Main d’ceuvre salarié MOR2.Entraide
Riziculture MORI1.c. Traction animale MOR1.d. Manuel MOR2/,aMOR2.b. | MOR2.c
(2012- Nbr Nbr
2013)

MOR1.c.1.| MOR1l.c.2. | MOR1.d1l. | MORL1.d.2.
Nombre Salaire Nombre Salaire
(Traction- journalier (Homme- journalier

jour) (Ar) jour) (Ar/homme-
jour)

MOR1.a. —

oui; 2
non
(homme

Nbr de
personnes

MORZ1.b. Origine

1
Traction

— [ |animale
— i— —|(traction-jour)

Activités
Labour | |
Hersage I | [ I I ] ) ||
Repiquage| | || |1l | | | [ | L el ||

Sarclage
mécanique ] 1 (I (I Y W (I | |
|| || (I Y W |1 (N I Iy W | ||

Sarclage

manuel ||

Moisson L] | N T L1 L
Battage I | | [ T | [ L1 | || || |
Transport [ || Y I | I || || [

MOR1.b et MOR2.a. : 1= méme village ; 2= Méme Rudkay ; 3=Méme Commune ; 4= Méme District ; 5=
Méme Région ; 6= Région voisine ................. ; 9= alRéggion .................

SOC- Capital social

ENC- Bénéficiez-vous d'un appui exterieur ( d'ONG, wl'projet de développement publique privé ? ]

1= oui ; 2=non (Sinon, allez a MB1)

Si ENC=1, remplir le tableau

ENC2. ENC3. Depuis ENCA4. ENCS. . Faites-vous des ENCSG. Si oui, via
ENC1. Nom | Principale (mm/aaaa) Services échanges d’info avec quel Canal de
des Services | vocation bénéficiés I'Organisation? communication ?
d’'appui (1= oui ; 2= non)

(Si non, allez a MB1)

1 2 3
(- Y (- || 1
(- | (- || (| R S B
(- Y (- || 1

ENC2. : 1= encadrement technique ; 2= Service dieppa commercialisation; 3= accés au crédit GGV ;
9= Autre (a préciser) .................

ENC4. : 1= acceés au crédit ; 2= formation ; 3= §par; 4= achats d’intrants et d’équipements ; bekstge ; 6=
acces au marché ; 7=health facilities ; 8=sécalitdentaire ; 9= autres (a préciser) .................

ENCS6 : 1= Support physique (lettre, documentschéfi..) ; 2= Bouche a oreille ; 3= SMS ; 4= Appel

téléphonique ; 5= Radio ; 9=Autres (a préciser) ... .owu..



MB1- Etes-vous membre d'une (plusieurs) associatian{€oopérative(s) agricole(s) ?

viii

1=oui; 2=non (Si non, allez a MB2)

Si oui, veuillez m'aider a remplir le tableau suiva

MB1.a. Nom de 'organisation MB1.b. Fonction MB1.c. Depuis MB1.d. Principal MB1.e. MBL.f. Faites-vous des échanges MB1.g. Canal communication
(mm/aaaa) Motif d’entrée Principale d’info au sein de I'Organisation principal
bénéfice (1= oui ; 2= non)
(Si non, allez a MB2)

1 2 3 1 2 1 2 3
|| T Y (N A U O I N L || || || ||
|| T Y [N O W | o I W L || || || ||
|| e = L (. || || ||

MB1.b. : 1= Président ; 2= Conseiller ; 3= Burea@aaitif; 4= Controleur de gestion ; 5= Simple meenp®= Autre (a préciser) .................
MBl.e. et MB1.f. : 1= Accés au crédit ; 2= Formatid3= épargne ; 4= achats d'intrants et d’équipempe5= stockage ; 6= activités commerciales ; @&rd&s (a préciser)
MBL1.h. : 1= Bouche & oreille ; 2= Radio ; 3= Lettre= SMS ; 5= Appel téléphonique ; 6= CD Rom ;e#mail ; 9=Autres (a préciser)

MB2- Avez-vous des responsabilités sociales audmiotre localité ?

1= oui ; 2=non (Sinon, allez a CF)

MB2.a. Activités sociales MB2.b. Responsabilité MB2.c. Depuisim/aaaa’ MB2.d. Faites-vous des échanges d'info au seifOdganisation

(1= oui ; 2=non)
(Sinon, allez a ENC)

MB2.e. Canal de
communication

MB2.b. : 1= Président ; 2= Conseiller ; 3= Bureadaitif; 4= Contrdleur de gestion ; 5= Simple meenp®= Autre (& préciser)...............
MB2.h. : 1= Bouche a oreille ; 2= Radio ; 3= Leftre= SMS ; 5= Appel téléphonique ; 6= CD Rom ;efmail ; 9=Autre (a préciser)




CF- Capital financier

CF1- Comment est-ce que vous avez épargné en 2013 ? N
1= Thésaurisation; 2= Prét a autrui; 3= Achati&deé (Paddy, bétailSi CF1=2, 3, 4,9, allez a CI
immobilier, bijoux...) 4= Exploitation de nouvellesaqgelles de cultures ; 5=
Epargne a la Banque ( ) ; 6= Epargnd MBX( )
7= Utilisation de Mobile money ; 8= Epargne dansutf'es associations ; 9= Pas
d’épargne

CFl.a- SiCF1=1, 5, 6, 7, 8, vous épargnez pour uo

1= Investir dans le secteur agricole
2= Investir dans le secteur péche
3= Usure

4= Investir dans d'autres secteurs
5= Investir dans des objets précieux
(sauf 1 et 2)

6= Rehabilitation de la maison et/ou achat

de vétements et/ou de équipements
domestiques

7= Obligations, us et coutumes

8= Education des enfants

0= Imprévus et période de soudure
9= Autres (a préciser)

CF2- Participez-vous au systeme de GCV (2012 peatdhana pour Itasy ?

1= oui; 2=non

Si non, allez a CF3

CF2.a- Si oui, nom du groupement :

CF2.b- Depuis quand ? m(n/aaad

CF2.c- Quelle quantité par campagne en géiiénakg) ?

CF2.d- Quelle quantité pour la derniére campagme

kg) ?

CF2.e- Pourquoi faites-vous du GCV ?

1= attendre que le prix monte (stockage seulemeéat)obtenir de fonds pour réinvestir en AGR ; 3

obtenir de I'argent pour les dépenses en événeraeqigux/familiaux ; 4= Autres (a préciser) :

CF2.1- Est-ce que la valeur du quantum peut infbeevotre décision ?

1=oui; 2=non

Si non, allez a CF3

CF2 f.bis- Si oui, pourquoi ?

CF2-g et Pour cette année 2013, Participez-voosrerau systeme de GCV

' CF3- Avez-vous fait des emprunts a la derniére eame (2012/13) ?

1= oui ; 2=non

Si non, allez a CF4

CF3.a- CF3.b- CF3.c- Valeur de | CF3.d- Durée| CF3.e-Pour CF3.f- Valeur a CF3.g- Part
Nature Origine 'emprunt (semaines) quoi ? rembourser remboursée
(Ar 1000) (Ar 1000) (%)

AR WNF

CF3.a : 99= En espéce ; 01= Paddy ; 02= Riz blaBe Manioc ; 04= Mais ; 05= Cheptel ; 07= Intranté@ipements agricoles ; 08= Patate
douce ; 09= Grains secs ; 10= PPN autres alimelrits PPN non alimentaire ; 12= Pomme de terre ;A@ires (a préciser)................
CF3.b : 1= Amilvoisin ; 2= Usurier ; 3= Commercanngteur d’intrants ; 4 = Commercant acheteur de ptsdgjricoles ; 5 = commergant
autre ; 6=CECAM ; 7= OTIV ; 8= BOA,; 9= Autres (a pr&®i).................
CF3e : 1= Alimentation ou achat de PPN ; 2= Besaipiimé d'argent (maladie, déces) ; 3= Achat de aepl= Dépenses liées a I'agriculture
(achat de terrain de culture, intrants, main d’@uyd= Construction de maison ou de tombeaux ; 6féf@nts évenements sociaux ; 7= Achat
ou collecte de produits agricoles ; 8= Achat d'@guients de production ; 0= Dépenses liés a d’aattdstés ; 9= Autres (a préciser) :
. CF4- Avez-vous encore disposé d’épargne au débee deois ?
(1= oui, 2= non)




PRODUCTION ET PRATIQUES DE COMMERCIALISATION
PRO- Production et vente en 2012-2013 (Les pritegpeultures)

PRO1. PRO2. Surface PRO3. Récolte PRO4. Quantité vendue PROS5. Prix unitaire PROG6.
Code cultivée _ _ _ _ moyen par kg Nombre_
Culture (ares) guantité Unité En kg guantité Unité En kg (en Ar) transaction
locale locale

1 ||| O Y | L] [ Y |||
2 ||| O Y | L] [ Y |||
3 ||| O Y | L] [ Y |||
4 ||| I I I I I I I I Y |||
5 ||| I I I I A I I Y |||
6 ||| I I I I I I I I Y |||
7 ||| I I I I A I I Y |||
8 ||| I I I I I I I I Y |||
9 ||| I I I I A I L1 | Y Y |||
10 | I I I L1 | ) 1|
PROL. : 1= Riz ; 2= Manioc ; 3= Mais ; 4= Patataa®o; 5= Pomme de terre ; 6= Haricot ; 7= Arachifi®= Autres Iégumineuses............... ; 9= Tomate ; 10= Brédes ; 74 oignon ; 66= Aulégsimes
................. ; 12= Ananas ; 13= Papaye ; 14= Avocat ; 77= Autneits..................; 16= Vanille ; 88= Autres cultures de rente..............
Conversion: 1 Unité locale= kg

COM- Distance entre votre maison et le marché

Parameétres Avec le marché local le plus proche Avec le graratdé le plus proche

COML1. Moyen de déplacement

|__| ||
COM2. Durée de trajéMinutes) Y |

]
COM3. Estimation de la distance L L

(en Km) I
COMA4. Etat de la route | ||

COML. : 1= A pied ; 2= En charrette ; 3= A Bicyttet 4= En moto ; 5= En tracteur ; 6= En taxi-bs®mis9= Autres (a préciser)...............

COMA4. : 1= bitumé ; 2= piste praticable en véhidolate I'année ; 3=piste praticable en véhiculsareon séche, 4= piste praticable uniquement ea motharrette , 5 = chemin, 9= Autres (a préciser)




STRATEGIES DE COMMERCIALISATION DU RIZ (STR)

Xi

STR1- Revoir EQP.3.e. (page 4) si le ménage enguétéés a au moins un grenier a riz ?
Si EQP.3.e. > 00, mettre 1= oui et aller a STR1.a. ;
si EQP.3.e. = 00, mettre 2=non, et allez a STR2

STR1.a- Si STR1=1, oui, quel type de grenier @iisous ?
1= Grenier individuel ; 2= Grenier en location ; Grenier communautaire

Si STR1 .a=2, en locatian

STR1.b- prix de location I I I S@Har (périodicité)
1=jour; 2= semaine ; 3= mois ; 4 : année

STR2- Durant les 5 derniéres années, a quelle érémpuavez-vous vendu du riz ?
1= chaque année ; 2=certaines années ; 3= Tré&saate

STR3- En général, vendez-vous a des clients spéesihabituels ?

1= oui ; 2=non Si non, allez a STR4

STR3.a- Si oui, quel type d’acheteur principalenient
1= Collecteur résident ; 2= Collecteur non résided# Grossiste/Rizier résident ; 4= Grossiste/Rinon résident ;
9= Autres (a préciser)...............

STR3.b- Pourquoi ?
1=ils nous prétent de I'argent ; 2=ils ont les lfears prix ; 3= ce sont des connaissances ; 4xeAu@ préciser)

STR4- Quelle quantité de riz avez-vous vendu er2 2201 3 ? (en Kg)? \ Y Y I

1= oui ; 2=non ' Sinon, allez & STR6

STRS5- Par rapport aux autres années, comment wayezte prix de vente du riz en 2013 ?
1= meilleur gu’avant ; 2= moins bon qu’avant ; 8em




STR6. VEUILLEZ M’AIDER A REMPLIR LE TABLEAU SUIVANT CONCERNANT LA VENTE DU PADDY OU DU RIZ BLANC

Xii

Vente | STR6.a- | STR6.b- | STR6.c- STR6.d- | STR6.e- STR6.f- STR6.g- | STR6.g.bis.| STR6.h- STR6.i- | STR6.j- STR6.k- Codt
N° Mois Type Quantité Unité Quantité Prix unitaire | Lieu de Nom du Type Mode de | Modalité Transport/
(en unité vendue kg vente marché d’acheteur | Vente de transformation
locale) (en kg) (Ar) paiement | Manutention
1 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
2 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
3 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
4 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
5 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
6 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
7 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
8 ||| || Y || Y ) I || || || |__| Y I
9 ||| || Y || Y Y I || || || |__| Y
10 ||| || I || | || || |__| Y I
STR5.b. : 1=Paddy ; 2= Riz blanc
STR5.e.: 1= Charette ; 2= Sacs ; 3=Vata daba ;idgaZ 5= Kg ; 9= Autres (& préciser) .................
STR5.h-: 1= A la ferme/localement ; 2= Au bordi@eoute ; 3= Au marché communal le plus procheAd=grand marché le plus proche ; 9= Autres (aipe€k.................
STRS5.i. : 1= Voisins ; 2= Collecteur du village fai@rcheur) ; 3= Collecteur externe ; 4= Grossisi@é#Riocal ; 5= Grossiste/Rizier externe ; 9= Agt(a préciser) .................
STR5.j. : 1= individuel ; 2= via coopérative/groupent/association ; 3= les deux mais principalenmadividuel ; 4= les deux mais principalement viapérative/groupement/association
STR5.k : 1= en acompte (quelques jours/mois awalifriaison) ; 2= au comptant ; 3= a crédit (quekgjours/ mois apres la livraison)

Conversion : 1 Charette=

kg ; 1 Sac= kg ; 1 Zinga=




Xiii

STR6- Parlez-nous des contraintes qui peuventdreiotre commercialisation

STR6.a-
Pouvez-
VOUS Nous
les citer

Contraintes

STR6.b-Ordre
d’'importance

STR6.c-
Lesquelles avez
vous fait face en
2013 ?

STR6.d- Si oui, quelles mesures
avez-vous prises pour lever ces
contraintes ?

(Si non, allez a STR7)

1 | Enclavement

2 | Etat de la Route

3 | Codt de transport et de

manutention

4 | Quantité offerte ne

suivant pas celle de la | |_| || ||

demande

5 | Prix du marché ala

récolte dérisoire

6 | Mauvaise qualité des

produits

7 | Informations de marche

indisponibles

8 | Informations de marche

inaccessibles

9 | Autres (a préciser)

STR6.a. : 1=oui ; 2= non
STR6.b. : 1= plus important & 9= moins important
STR6.c. : 1=o0ui, 2= non

STR7- Contactez-vous les clients pour savoir leix D

1= oui; 2=non \ Si non, allez a STR8

STR7.a- Si oui, combien de clients par semaineaotez-vous a la période de post-récolte ?

STRY7.b- Utilisez-vous des téléphones mobiles pesicbntacter ?
1= toujours ; 2=quelques fois ; 3= rarement ; 4gBm

STRY.c- passez-vous d’appels durant la périodengastte ?

1-Nombre d'appels | 2-Périodicité

STR7.d - A Quelle fréquence envoyez-vous des smentlla période post-récolte ?

1 - Nombre d’appels ] 2-Périodicité

STR8- Contactez-vous les clients pour leur propesge offre ?

1=o0ui; 2=non Si non, allez a INF1

STR8.a- Si oui, combien de clients par semainepé&iende de post-récolte ?

STR8.b- Si oui, utilisez-vous des téléphones meslplaur les contacter ?
1= toujours ; 2=quelques fois ; 3= rarement ; 4j@Em

STR8.d- Combien d’appels/semaines passez-voustdarpériode post-récolte ?

STR8.e- Combien de sms/semaines envoyez-vous darpétiode post-récolte ?




ACCES AUX INFORMATIONS ET PRISE DE DECISION (INF)

INF1. Conseils et/ou informations auxquels vouszaaxeés

Xiv

INF1l.a- INF1.b- Sioui, par | INF1.c- Sont- INF1.d- Les INF1.e- Si vous INF1.f- Si oui, INF1.g- Quel est le
Avez-vous quelles sources les | elles importantes| informations avez des avec qui ? co(t lié au
accés a ... obtenez-vous ? pour vos auxquelles vous informations, les | Sinon, allez a dernier accés a
Si non activités ? avez acces sont — | partagez-vous ? | INFl.g l'information
partout, allez elles... (Ariary)
a INF2.
1 Choix des produits, des variétés | | | 1 || | |
2 Techniques de production || | | | || | |
3 | Credit (productif et GCV) || || || || mis || [
4 Stockage (lieu et conditions)
5 Prix de vente sur vos marchés | |_|
habituels (- (. (I (I || Y I
6 Prix de vente surles marchés | |_|
lointains (- (. (I (I || Y I
7 | Acheteurs | L L L L L LIl
8 Périodes de vente favorable / | |_|
défavorables (- (. (I (I || Y I
9 Exigences de qualité / |
conditionnement (I || (I (I || Y I T
Codes : INFl.a INF1.b 7 = Document INF1.c INF1.d INFl.e INF 1.f
1= Oui 1= Nulle part 8 = Fournisseurs/ 1=tres 1 =trés insuffisantes 1= Oui 1= Famille et amis seulement
2= Non 2 = Gens du village Acheteurs importantes 2 = insuffisantes 2= Non 2= Toute personne qui demande
3 = Famille/amis en ville 9 = Autres (a préciser) 2 = moyenne 3 = correctes 3= Membres de I'OP a laquelle jappartiens
4 = OP/leaders paysans ..o importantes 4 = satisfaisantes 4= Autres producteurs
5 = Techniciens de projets 3=peu

6 = Radio importantes



XV

INF2- Besoins en informations

INF2.b- Veuillez INF2.c- SiINF2.a=1, y avez- INF2.e- Pour quoi en INF2.f- Par quel canal
INF2.a- Quel | higrarchiser vos vous déja accédé? INE2.d-Année de  avez-vous besoin? | préféreriez-vous obtenir
N d’infos i ; - 5 s i ion?
Théme type besoins Si INF2.a=2, passez a SIM1. 1ére I'information
avez-vous o
besoin? utilisation
1 2 3 1 2 3
1 Choix des produits, des
vatites | | | T A 1 Y 1 O B IO
2 | Techniques de production L | || I T T 0 1 T o N
3 | Crédit (productif et GCV) |__| |_| |__| [ I |_L| |_L| |_L| 1 I Ty
4 Stockage (lieu et conditions L L] L L] L Ll Ll Ll ] L]
5 | Prixde vente |__| |__| |__| [ I |_L| |_L| |_L| 1 I T I
6 Acheteurs ou lieux de vente | | | L] L] L] L] L
7 Périodes de vente favorable /
dstavorablos | | | Ty Y 1Y Y O
8 Exigences de qualité /
conditionmerment | L L T e T Y T I IO
9 Services d'appui a la
vl | | | T A 1 Y 1 O B IO
10 | Acces et/ou utilisation des
NTIG | | | T A 1 Y 1 O B IO
11 | Autres (a préciser):
----------------- || || || (I |_L| || |_L| X I
INF2.a- INF2.b- INF2.d- INF2.g- INF2.h-
1.0ui 1a11 1. Oui Information, connaissance Radio
2.Non 2. Non Décisions de production Techniciens de projets
Décisions de commercialisation OP/leaders paysans
Elément de négociation de Prix Téléphone (SMS)

Autres (a préciser) Autres (a préciser) ......coouen...




XVi

INF3. |
INF2.b- INF2.c- Heure INF2.d- Durée d’écoute
Emission préférée? d’écoute (minutes)
INF3.a Nom de la
Radio
1 2 3 1 2 3 1 2 3
1 | Radio nationale (RNM) |_ | | || | || [I| | b I T
2 | Radio Don Bosco

(RDB) N T A e Y Y T T TR Y
3 | Radio Feon'ltasy (RFI)| || | |_| Ll L [
4 | Radio Soavinandriana | | | | |_| L L [ I T Y
5 | Radio Bongolava I T e O L e U Ty I T T
B | e [ I I e I e e I Y Y
T L L L [ Y I T Y
8 |

Y [ I I Y Y IO [ T
9 | | [ T 1 I T 1 I O
10| ] [ . X T Y I | Yy A Y I
11 | Autres (a préciser):

............................ L] I | Y I I I ]
INF2.b- : 1= Journal ; 2= Reportage ; 3= Emissionlsumonde rural ; 4= Dédicace ; 5= Théatre radimpdue ; 6= Plage
musicale ; 7= Emission évangélique ; 9= Autresréiser) .................

INF.c- : 1= T6t dans la matinée ; 2= Le matin ;Bwre midi et 14h ; 4= L’Aprés-midi ; 5= La fin gdeés-midi ; 6= Dans la

soirée ; 7= La nuit

PERCEPTION SUR LES SYSTEMES D’'INFORMATIONS DE MARCH E (SIM)

(Explication sur les SIM)

SIM1- Avez-vous déja regu/vu des informatigagulieres sur la commercialisation ? \

1= oui ; 2= non ' Sinon, allez & SIM2

SIM1.a- Si oui, par quelle voie ?
1= Panneau d'affichage, 2= Radio, 3= SMS ; 4= Beuzloreille ; 9= Autres (a préciser)

SIM2- Si un systéeme d'information de marché espalible ici, quel pourrait étre son
impact/effet sur le fonctionnement du marché (lhs probable au moins probable)?
1=augmenter la concurrence ; 2= contribuer a mgumaitre le marché; 3= aide a profite
de bonnes opportunités d’affaires ; 4 = ne va feisgpaux commercants ; 5 = ne va rien
changer ; 6=Autres (a préciser)

SIM2.a|__|

2r

SIM2.b|__|

SIM2.c|__|

sIM2.d|__|

SIM3- Est-ce qu'’il vous serait utile de recevoisdeformations sur le marché ?
1=oui; 2= non

SIM3.a- Si non, pourquoi ?

1= je suis déja bien informé ; 2 = je n’aurai pasf@ance dans ces informations ;

je ne veux pas dépenser de I'argent pour cela jedne maitrise pas bien le téléphone ;
9=Autres (a préciser)

3

SIM3.b- Si oui, pour quoi ?

1=s'informer de fagon générale; 2 = acheter / vendre au bon moment : 3 = acheter /
vendre au bon endroit ; 4= trouver de nouveaux acheteurs ;5 = fierté d’éte au courant ;
6= Autres (a préciser)

SIM4.Si oui, quel type d’information ?
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SIM4.a SIM4.b. SIM4.c Mode | SIM4.d
Niveau de Type de de diffusion | Fréguence de
priorité Produit préféré diffusion
prioritaire souhaitée
1 | Prix dans les zones de production L] || ] ||
2 | Prix dans les marchés de
consommation - | - |
3 | Indications sur les quantités
disponibles dans les zones de ] | | |
production
4 | Indications sur les quantités
disponibles dans les marchés de | |__| | ] |
consommation
5 | Préférences de consommateurs
(qualité) || (I || (-
6 | Etat de déroulement de la campaghe
dans les grands bassins de
production (et conséquences - - - -
possibles sur la production)
7 | Connaissances générales sur les
périodes de récolte dans les ] | | |
différentes zones de production
8 | Contacts de vendeurs dans les zor e]s | L L L]
de production — — — —
9 | Contacts d'acheteurs || | || |
10 | Autres a préciser | | | |
SIM4.a : 1 = prioritaire ; 2 = priorité moyenne ; 3 = fjgas important
SIM4.b : PROL1. : 1= Riz ; 2= Manioc ; 3= Mais ; 4= Patatecdou5= Pomme de terre ; 6= Haricot ; 7= Arachiég=
Autres l[égumineuses ................. ; 9= Tomate ; 10= Bréd&boignon ; 66= Autres légumes ................. ; 12= Aas;
13= Papaye ; 14= Avocat ; 77= Autres fruits ............. .. 16= Vanille ; 88= Autres cultures de rente ...............
SIM4.c. : 1=sms automatique ; 2= sms a la demande ; 3=rsgstécal automatique ; 4= e-mail ; 5= RNM ; 6 =ioad

locales ; 7 = affichage ; 8 = séances périodigtiefodmation ; 9 = autres (a préciser)

SIM4.d : 1=saison ; 2= mois ; 3=semaine ; 4= jour ; 5=dgimande

SIM5- Selon vous, qu’est-ce qui conditionnerait adoption ?
1=facile a utiliser ; 2= a colt abordable ; 3=ftirmation est réellement disponible ; 4= 3
jour ; 5= fiable ; 9=Autres (a préciser)

SIM6- Etes-vous prét a dépenser de I'argent potédear a des informations régulieres s
le marché ? 1=oui; 2= non

SIM6.a — Si oui, jusqu’a combien d’Ariary par sen&f?

SIM6.b- Pendant combien de mois par an seriez-poitsa dépenser cette somme ?

SIM7- Etes-vous prét a investir dans des moyersdanunication que n'utilisez
pas encore?

1=o0ui; 2=non

SIM7.a- Si oui, lequel en priorité ?
1=radio, 2 = téléphonemobile ; 2= ordinateur ;@wtection internet personelle ; 4 =
connection au cyber

Merci de votre collaboration !
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Annexe lll : Comparaison des stratégies des produetirs entre la zone
Ouest et Est de Bealanana

Tableau n° 12: Caractéristiques des exploitations agricoles

3,4

13

(=]

Zone | Zone ||
Ecart- Ecart-

VARIABLES Cadifications| Moyenne| type | Min | Max | Moyenne| type Min | Max
Superficie rizicole surf_riz 2,44 1,58 0,75 9 1,77 1,04 0,5 5
Rendement rizicole rdt 3,54 1,09 1,2 6,3 2,87 0,97 0,6 7,
Cheptel ubt_tot 4,65 0 5,4 36,5 6,24 7,8 D 5
Niveau d'éducatior ed _cm 6 3,4 0 13 5 3,4 9)

Taille du ménage

en équivalent

adulte taille_eq_ed 4,5 1,9 1,8 10,7 4,8 2,1 0,8 ,54
Quantité

commercialisée en

riz vent riz 2,8 2,8 0,05/ 14,5 1,3 1,1 0,0R5 {
Volailles nb_vol 18 20 0 100 12 16 0 10
Bovins nb_bov 6 7 0 50 8 11 0 8(
Porcins nb_por 0 17 1 3 0 3(
Source : Auteur, 2014

Tableau n° 13: Test de significativité des moyennes entre éesxx@ones d’'étude

Variables Moy. Mini. Maxi. Ecart-type| Diff. p-value

Vente en riz | (tonnes) 2,80 0,05 14,5( 2,86

Vente en riz Il (tonnes) 1,32 0,03 6,00 1,11 1,48 < 0,0001

Taille ménage | 4,50 1,84 10,72 1,91

Taille ménage Il 4,82 0,82 11,58 2,14| -0,32 0,204
Education chef de ménage | 6,15 0,00 13,00 3,30

Education chef de ménage |l 5,34 0,00 13,90 3,40 0,81 0,054

Nombre de porc | 2,24 0,00 17,00 4,16

Nombre de porc I 0,68 0,00 30,00 2,74 1,56 0,000

Nombre de volailles | 5,75 0,00 50,00 7,15

Nombre de volailles Il 8,30 0,00 80,00 10,61 -2,55 0,029

Nombre d'animaux | (UBT) 4,66 0,00 36,50 5,37

Nombre d'animaux Il (UBT) 6,24 0,00 58,44 7,80 -1,59 0,066
Rendement | (tonnes/ha) 3,54 1,26 6,30 1,08

Rendement Il (tonnes/ha) 2,87 0,60 7,2( 0,98 0,67 < 0,0001
Surface rizicole | (ha) 2,41 0,75 9,00 1,58

Surface rizicole Il (ha) 1,77 0,50 7,00 1,04, 0,64 < 0,0001

Source : Auteur, 2014



Tableau n° 14: Conversion des animaux en Unité Bovin TropitH 1)

Cheptel
UBT
Volailles 0,004
Bovins 0,73
Porcins 0,16
Caprins 0,12
QOvins 0,12

XiX

Source : Ziébé R., Thys E. et De Deken R., 200&ysa& de systémes de production animale a I'éclalie

canton: cas de Boboyo dans I'Extréme-Nord Camer&avue d'élevage et de médecine vétérinaire des pay

tropicaux, (3): p. 159-165

Tableau n° 15: Pratique des exploitations agricoles

VARIABLES CODIFICATIONS| Zonel (%) | Zone Il (%)
Source de revenu principale
Agriculture rev_p_agri 98 97
Elevage rev_p_elev 0
Commerce rev_p_com 1
Salariat non-agricole rev_p_sala 1 1
Source de revenu secondaire
Pas de source rev_s abs 16 18
Agricole rev_s_agri 62 72
Non-agricole rev_s_autre 22 10
Possession de radio radio 75 73
Possession de téléphone tel 62 35
Type d'épargne typ_ep
Pas d'épargne ep_abs 3 15
Thésaurisation ep_thes 48 48
Epargne sur pieds ep_pied 35 29
Epargne chez les IMF/postes ep_imf 14 8
Appartenance a une association mb_ass 56 60

Source : Auteur, 2014




Tableau n° 16: Pratiques et stratégies de commercialisation

VARIABLES CODIFICATIONS Zone | (%) Zone |l (%)

Type de riz vendu typ_ri

Paddy 0 6 94
Riz blanc 1 94 6
Période de vente per|

Mai-Juillet 1 8 6
Ao(t-Octobre 2 53 37
Novembre-Janvier 34 49
Février-Avril 4 5 8
Lieu de vente lieu

A la ferme 1 63 96
Au bord de la route 5 1
Au marché communal 26 2
Au grand marché du district 4 1
Autre district 5 2 0
Type d'acheteur type_a

Voisins/famille 1 8 9
Démarcheurs 2 51 45
Collecteurs 3 36 44
Grossiste 4 5 2

Source : Auteur, 2014
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Annexe IV : Comparaison des stratégies des produaies selon leurs
dotations en capitaux

Tableau n° 17: Comparaison des périodes de vente selon la §oecultivée

Zone | Zone |
Période de vente (%) Période de vente (%)

Surface | Mai-juillet | AoGt-oct| Nov-Janv| Fev-Avril | TOTAL Surface | Mai-juillet | AoGt-oct| Nov-Janv| Fev-Avril | TOTAL
<=lha 17 54 25 4 100 <=lha 6% 37% 50% 69 100%
1<S<=2ha 3 60 30 7 100 1<S<=2ha 8% 38% 46% 7% 100%
2<S<=4h4 41 47 3 100 2<S<=4ha 3% 36% 53% 8% 100%
>4ha 14 57 29 0 100 >4ha 0% 20% 40% 40% 100%

Source : Auteur, 2014
Tableau n° 18: Comparaison des lieux de vente selon les sugesfcultivees
Lieu de vente (%) Lieu de vente (%)
marché marché
bord de| marché du autre ala bord de | commu| marché du| autre

Surface | alaferme| route | communal | district | district Surface | ferme route nal district district
<=lha 58% 8% 33% 0% 0% <=lha 58 8 33% 0% 0%
1<S<=2ha 72% 5% 20% 2% 0% 1<S<=2ha P 20% 29 0%
2<S<=4ha 56% 0% 31% 6% 6% 2<S<=4ha 56 31% 69 6%
>4ha 57% 14% 14% 14% 0% >4ha 57 14% 14% 14% 0%

Source : Auteur, 2014

Tableau n° 19: Comparaison des relations amont/aval selon les rigjes cultivées

Contact client (%) Contact client (%)
Surface Non Oui Surface Non Oui
<=lha 33% 67% <=lha 50 50
1<S<=2ha 21% 79% 1<S<=2ha 44 56
2<S<=4ha| 25% 75% 2<S<=4hg 36 64
>4ha 14% 86% >4ha 60 40

Source : Auteur, 2014

Tableau n° 20: Comparaison des relations amont/aval selon lesidosaen téléphone portable

Contact client (%) Contact client (%)
Téléphone, Non Oui Téléphond Non Oui
Non 43 57 Non 45 55
Oui 30 70 Oui 44 56

Source : Auteur, 2014




Annexe V : Résultats de vérification de I'hypothés@

regress PERF tel nb_porc mb_ass PGCV vent_riz iznt_clien client_fidel per_v lieu_v type_ach eon

acc_inf_mar acc_inf_cred ctr_physik ctr_info ctri unes

Tableau n°® 21: Tableau des variances

Source SS df MS
Model 4065969.68 19 213998.404
Residual 382324.528 260 1470.47895
Total 4448294.2 279 15943.7068
Source: Auteur, 2014
Tableau n° 22: Régression de la variable PERF
perf Coef. Std. Err. t P>t [95% Conf. Interval]
zone 2.186936 11.39821 0.19 0.848 -20.25763 24.6315
mb_ass -5.475838 5.10955 -1.07 0.285 -15.53721 58358
tel 4.757552 5.182606 0.92 0.359 -5.447672 14.962[78
nb_porc -.0115363 .7559047 -0.02 0.988 -1.500011 476R38
nb_bov 2177758 .2552785 0.85 0.394 -.2849008 5294
lieu_v 15.77767 3.476963 4.54 0.000 8.931081 22824
per_v 19.45055 4.546363 4.28 0.000 10.49817 2831029
type_ach 3.395425 4.065764 0.84 0.404 -4.610592 40124
pgcv -2.515179 8.72191 -0.29 0.773 -19.68975 18859
client_fidel -3.711734 5.020175 -0.74 0.460 -13ED7| 6.173643
typ_riz 202.7339 11.31683 17.91 0.000 180.4495
vent_riz 1.241125 1.318936 0.94 0.348 -1.35603 283
grenier -2.251443 5.260133 -0.43 0.669 -12.60933 10@142
cnt_clien 15.04333 5.909743 2.55 0.011 3.406482 6847
ctr_physiq -2.200949 .7657906 -2.87 0.004 -3.7088P1-.6930081
ctr_uni_mes -9.697116 7346121 -13.20 0.000 -166843 -8.250569
ctr_info -1.674512 5.158366 -0.32 0.746 -11.832 88982
acc_inf_mar 4.262205 1.015738 4.20 0.000 2.262086 .262825
acc_inf_cred 3.271794 1.123314 2.91 0.004 1.059843 5.483746
cons -110.0887 28.96219 -3.80 0.000 -167.119 583D

éource: Auteur, 2014



Annexe VI : Résultats de la vérification de I'hypohése 3

v Résultats du K-means

xXxiii

1178

Dendrogramme

Dissimilarité

378

978 +

778 +

578 +

Graphe n° 4: Classement des individus par CAH
Source : Auteur, 2014

v Résultat de 'AFD

Tableau n° 23: Matrice de confusion pour I'échantillon d’estitien

de \ Vers 1 2 3 Total % correct
1 2077 103 0 0 2077 103 100
2 0 1147 001 0 1147 001 100
3 0 0 478 236 478 236 100
Total 2077103 1147 001 478 236 3702 340 100
Source : Auteur, 2014
v/ Résultats du K-means ou nuée dynamique
Tableau n° 24: Répartition des classes apres K-means
Classe 1 2 3
Objets 141 93 46
Somme des poids 141 93 46
Variance intra-classe 39,72 41,65 92,43
Distance minimale au barycentre 1,78 1,93 2,70
Distance moyenne au barycentre 5,90 5,89 8,67
Distance maximale au barycentre 11,30 15,82 24,30

Source : Auteur, 2014
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