CARE MOPTI / DAD, Etude de l’impact des MJT sur la commercialisation du riz chez les femmes
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INTRODUCTION

Les groupements MJT sont des structures mises en place par le projet DAD pour développer l’épargne locale des femmes afin de promouvoir les activités génératrices de revenus et plus particulièrement, dans la zone de Djenné, la commercialisation du riz.

Selon le REP 2002 de DAD, dans le cadre de cette activité, 253 femmes sur les 723 des 22 groupements  (MJT) encadrés par le projet mènent la commercialisation du riz comme activité génératrice de revenu, sur la base de la mobilisation de leur épargne.

En  un an, les 22 groupements ont mobilisé la somme de 2 958 075 F CFA et  61 nouveaux groupements totalisant 1830 femmes viennent de commencer l’activité MJT. 

Vingt deux (22) femmes des villages de Yébé, Gomitogo et Madiama (donc issues de 4 groupements) ont mis en place 4 groupements de femmes engagées dans la commercialisation du riz à grande échelle.

C’est dans le but d’évaluer l’impact de ces groupements MJT sur la commercialisation du riz que le staff du projet a diligenté cette enquête dont les données furent recueillies du 16 au 20 juillet 2002, puis elles ont été traitées et analysées par l’unité suivi-évaluation.

Il s’agissait d’une part de savoir si l’accès au crédit à travers les MJT a augmenté et si le volume des transactions commerciales des femmes a progressé et d’autre part de mesurer l’impact de cette activité sur les conditions de vie des femmes à travers l’évolution de leurs revenus.

En outre, cette étude restera comme un repère dans le suivi des effets des groupements MJT et ses résultats seront les données de base de l’activité MJT.

I- METHODOLOGIE

L’échantillonnage a été fait par la méthode de la stratification en prenant comme strates les différents sites du projet. Chaque site représente une des plaines qui ont été aménagées par le projet DAD.

Chacune de ces plaines est exploitée par plusieurs villages. Sur les 22 MJT existants lors de cette enquête, des membres de 11 d’entre eux figuraient dans l’échantillon.

L’échantillon était constitué uniquement de femmes ayant eu à prendre un crédit auprès d’un groupement MJT en vue de la commercialisation du riz.

Déroulement de l’enquête          

· Elaboration du draft du questionnaire qui a été mis enforme par l’unité S/E Bamako .

· Feed–back réalisé sur le draft mis en forme par le staff de Djenné 

· Finalisation du questionnaire 

· Echantillonnage par l’unité S/E Bamako

· Orientation des enquêteurs sur le questionnaire


Période de temps
Du 16 au 20 / 07 / 2002 dont un jour de formation et 4jours du terrain .

       
Personnel impliqué

Outre, l’équipe du projet, le recueil des données de l’enquête a été menées par une équipe externe de 5 enquêteurs.

Petit descriptif du programme MJT de care puis DAD      

Le programme MJT a été introduit au sein de la mission care a travers la revue DPAE

(Développement des Petites Activités Economiques ) de la mission en 1999. le mise en œuvre de ce programme s’est déroulée comme suit :

· la phase expérimentale à Macina en 2000

· l’ extension en 2001 à Macina 

· l’initiation de l’approche à Diré et Djenné en 2001 et Tombouctou en  2002 .

MJT a été introduit au projet DAD pour palier aux difficultés d’écoulement dans la production rizicole,  donc dans le cadre de la commercialisation du riz. En effet suite aux aménagements une amélioration de la production rizicole a été constatée. Son écoulement posait problème. Selon l’étude filière riz dans la zone d’intervention du projet , ce sont les femmes qui pratiquent en grande partie la commercialisation primaire du riz malgré la faiblesse des moyens dont elles disposent. MJT s’adresse aux femmes en vue de leur permettre d’accroître leur capacité de vente du riz. C’est ainsi que MJT est venue pour permettre aux femmes, à travers un système d’épargne et de crédit, de renforcer leur capacité financière. Cela se fait par la constitution d’une caisse alimentée par des contributions hebdomadaires qui font grossir le capital. Les intérêts perçus par le groupement sur les crédits octroyés à court terme aux membres augmentent également le capital.

II- RESULTATS

Le tableau 1 présente l’origine des femmes enquêtées. Elles proviennent de 11 villages des quatre sites du projet DAD et elles sont membres de 11 des 22 groupements MJT  encadrés par le projet DAD.

· Tableau 1: Origine des femmes enquêtées
	 
	 
	%
	Effectif

	Sites

 
	DJIGUINE
	8,7
	13

	
	DJONKE
	18,8
	28

	
	PONDORY
	51,7
	77

	
	SYN
	20,8
	31

	Nom des  groupements MJT dont les femmes furent enquêtées

 
	 DJIGINE
	JIGISEME1
	4,7
	7

	
	
	JIGISEME2
	4,0
	6

	
	DJONKE
	WALDE PENGAL
	10,7
	16

	
	
	DIAMA KANU
	8,1
	12

	
	PONDORY
	BEN
	18,8
	28

	
	
	JAMAJIGI
	7,4
	11

	
	
	DENBANYMA
	20,1
	30

	
	
	DANAYA
	5,4
	8

	
	SYN
	MJT BANKASSI
	6,0
	9

	
	
	SINIRESIGITON
	9,4
	14

	
	
	SUTURATON
	5,4
	8

	Ensemble
	 
	100,0
	149


· Tableau 2 : Proportion des femmes ayant accès au crédit avant la mise 

en place des MJT selon le site

	 
	% des femmes ayant accès au crédit avant MJT
	Ensemble

	 Sites
	
	Effectif

	DJIGUINE
	30,8
	13

	DJONKE
	33,3
	24

	PONDORY
	32,9
	76

	SYN
	26,7
	30

	Ensemble 
	31,5
	143


Un état des lieux avant l’existence des MJT montre que parmi les femmes des sites du projet DAD, seules 32% avaient accès au crédit. Cet accès consistait à contracter des crédits avec un membre de la famille, un ami, un commerçant, un usurier, … etc.
En plus ces crédits étaient pris afin de remplir des besoins de subsistance et non pour réaliser des activités génératrices de revenus.

La mise en place des groupement MJT a non seulement permis le développement de l’épargne mais aussi l’organisation d’une filière de microfinance accessible aux populations rurales qui sont dépourvues de tout recours en matière de financement

La zone du projet DAD est un milieu favorable à la commercialisation du riz, qui est surtout exercée par les femmes (tableau 3).
· Tableau 3: Durée Moyenne dans la commercialisation du riz (en années)

	 Origine du Groupement
	Nombre moyen d’années de commercialisation du riz

	DJIGUINE
	5

	DJONKE
	6

	PONDORY
	12

	SYN
	5

	Ensemble
	9


La durée moyenne de la commercialisation du riz chez les femmes interrogées est de 9 ans et elle est partout supérieure ou égale à cinq ans. Les femmes du site du Pondory présentent même une durée moyenne de 12 ans dans le commerce du riz, ce qui confirme que cette activité n’est pas  nouvelle dans la zone.

Au moment du recueil de données
, la majorité des femmes interrogées (61%) adhéraient depuis 8 mois à un groupement MJT et près 99% d’entre elles ont entre 8 et 10 mois d’ancienneté dans un MJT (tableau 4) 
· Tableau 4 : Répartition des femmes enquêtées selon la durée d’appartenance à un groupement MJT selon le site 

	 
	Durée dans le groupement MJT ( en mois)
	Ensemble

	 
	< 1 mois
	3 mois
	8 mois
	9 mois
	10 mois
	 %
	Effectif

	 Sites
	 %
	 %
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	8,3
	,0
	83,3
	,0
	8,3
	100,0
	12

	DJONKE
	,0
	4,0
	96,0
	,0
	,0
	100,0
	25

	PONDORY
	,0
	,0
	51,9
	1,3
	46,8
	100,0
	77

	SYN
	,0
	,0
	45,2
	,0
	54,8
	100,0
	31

	Ensemble
	,7
	,7
	60,7
	,7
	37,2
	100,0
	145


Seules 8% des femmes du site de Djiguiné avaient moins d’un mois d’ancienneté dans un MJT et 4% des femmes de Djonké y avaient trois mois d’ancienneté.

A travers le graphique 1, on peut suivre l’évolution de la quantité de riz commercialisée par les femmes avant et après leur intégration à un groupement MJT. 

· Graphique 1 : Nombre Moyen de sacs de riz commercialisés par an avant et après l’appartenance au groupement MJT
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Le nombre moyen de sacs de riz commercialisés avant et après l’existence des MJT montre globalement que la quantité commercialisée (en 8 mois) après l’appartenance à un MJT est supérieure de 2 sacs à celle commercialisée durant la même période avant l’appartenance au MJT.

Aussi, nous constatons que sur tous les sites, le nombre moyen de sacs qui a été commercialisé après l’appartenance au MJT est supérieur à celui d’avant sauf à Djiguiné et au Pondory où c’est les deux quantités sont égales. Cela laisse penser que la mise en place des groupements MJT a influencé positivement la quantité de riz commercialisé par les femmes car cette dernière a connu une croissance globale de 15% dans la zone et certains sites comme Djonké et Syn ont même eu plus de 50% d’augmentation. Cela est d’autant plus important que la production avait baissé entre temps de 25% dans la zone. En effet, la production rizicole dans la zone du projet a diminué de 25% de l’année 2000 à l’année 2001, donc juste avant la mise en place des MJT le potentiel de commercialisation était beaucoup plus élevé qu’après.

Ces statistiques démontrent donc s’il le faut l’impact positif des MJT sur la commercialisation de riz par les femmes malgré le facteur « année exceptionnelle » qui consiste au fait qu’en 2000, c'est-à-dire juste avant la mise en place des MJT, la récolte du riz fut exceptionnelle et a atteint un record depuis le début de l’intervention de CARE dans la zone.

· Tableau 5 : Nature de la commercialisation du riz selon le site

	 
	Nature de la commercialisation 
	Ensemble

	 Sites
	Seule
	Avec d'autres femmes
	Les deux
	%
	Effectif

	 
	%
	%
	%
	
	

	DJIGUINE
	100,0
	,0
	,0
	100
	13

	DJONKE
	79,2
	20,8
	,0
	100
	24

	PONDORY
	90,9
	5,2
	3,9
	100
	77

	SYN
	90,3
	9,7
	,0
	100
	31

	Ensemble
	89,7
	8,3
	2,1
	100
	145


La quasi-totalité des femmes pratiquent le commerce du riz de manière individuelle (90 %). Mais, il existe un début d’union entre les femmes notamment celles de Djonké où 21% commercialisent le riz avec d’autres femmes ; ce pourcentage est de 10% à Syn et 5% au Pondory. Cela peut être l’embryon d’un réseau de commercialisation unifié qui pourrait  générer plus de bénéfices. L’appui du projet à la commercialisation du riz peut aller dans ce sens en organisant les groupements des femmes de sorte qu’ils se transforment en des GIE
 dynamiques et rentables.

Le projet doit donc renforcer ces organisations de la filière riz en les dotant des capacités techniques afin de les pérenniser.

Depuis le début des MJT, la fréquence de prise de crédits a été plus élevée à Syn qu’ailleurs (tableau 6).

· Tableau 6 : Fréquence de la prise de crédits auprès du MJT

	 
	Nombre de Crédit par femme
	Ensemble 

	 
	Une fois
	Deux fois
	Trois fois et +
	 %
	Effectif

	Sites 
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	45,5
	27,3
	27,3
	100,0
	11

	DJONKE
	27,3
	72,7
	,0
	100,0
	22

	PONDORY
	50,9
	36,4
	12,7
	100,0
	55

	SYN
	14,3
	17,9
	67,9
	100,0
	28

	Ensemble 
	37,1
	37,9
	25,0
	100,0
	116


Depuis le début des MJT, la fréquence de prise de crédits a été plus élevée à Syn qu’ailleurs. En effet, à Syn, 68% des femmes interrogées ont déjà pris au moins trois crédits. Par contre à Djonké, la majorité d’entre elles (73%) a pris deux fois un crédit auprès du groupement MJT et la majorité des femmes enquêtées au Pondory (51%) n’avait pris qu’un seul crédit jusqu’à là.

Par ailleurs, globalement 63% des femmes interrogées ont eu à prendre au moins deux crédits. Cela montre non seulement que la majorité des clientes des MJT sont de bonnes payeurs mais également l’engouement suscité par cette nouvelle formule de microfinance. 
Toutes les femmes des groupements ne prennent pas les mêmes crédits que ce soit en montant ou en fréquence, ceci dépendant largement de leurs activités. Le tableau 7 présente les montants moyens minimum et maximum des crédits les plus récents pris par les femmes. 

· Tableau 7 : Montants moyen, minimum et maximum des derniers crédits octroyés par les MJT

	Sites
	Moyenne
	Minimum
	Maximum

	DJIGUINE
	7 500
	2 500
	10 000

	DJONKE
	8 864
	5 000
	20 000

	PONDORY
	10 222
	2 000
	20 000

	SYN
	7 672
	2 500
	25 000

	Total
	9 069
	2 000
	25 000


Le montant des crédits octroyés par les MJT varie entre 2 000 F et 25 000 F CFA avec une moyenne de 9 069 F par femme sur l’ensemble des sites du projet DAD. La moyenne de ces crédits varie également selon les sites, ainsi elle est de 10 222 F au Pondory contre 7 500 F à Djiguiné. Les crédits consentis par les groupements MJT à leurs membres doivent en principe être consacrés à des AGR et dans notre cas, à la commercialisation du riz (tableau 8). 

· Tableau 8 : Proportion du crédit investi dans la commercialisation du riz

	 
	Montant investi dans la commercialisation du riz
	Ensemble

	 
	100%
	75%
	50%
	25%
	 %
	Effectif

	Sites
	 %
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	14,3
	,0
	42,9
	42,9
	100,0
	7

	DJONKE
	45,5
	9,1
	31,8
	13,6
	100,0
	22

	PONDORY
	90,6
	1,9
	7,5
	,0
	100,0
	53

	SYN
	92,0
	4,0
	4,0
	,0
	100,0
	25

	Ensemble
	76,6
	3,7
	14,0
	5,6
	100,0
	107


Ainsi, on peut noter que, sur l’ensemble des sites du projet, plus des trois quarts (77%) des femmes consacrent la totalité de leur crédit au commerce du riz. Ce sont seulement celles de Djiguiné qui prédestinent leurs crédits à d’autres activités.

Sur l’ensemble des sites du projet, 23% des femmes ne consacrent pas 100% de leur crédit au commerce du riz.

· Tableau 9 : Nombre de sacs de riz achetés avec le crédit

	 
	Nombre de sacs de riz avez-vous achetés
	Ensemble 

	 
	0-2 sacs
	3-5 sacs
	6-7 sacs
	8 et plus
	 %
	Effectif

	Sites
	 %
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	50,0
	12,5
	12,5
	25,0
	100,0
	8

	DJONKE
	4,2
	41,7
	,0
	54,2
	100,0
	24

	PONDORY
	1,3
	12,0
	2,7
	84,0
	100,0
	75

	SYN
	30,0
	40,0
	10,0
	20,0
	100,0
	30

	Ensemble
	10,9
	23,4
	4,4
	61,3
	100,0
	137


L’évaluation du nombre de sacs de riz achetés avec le crédit (tableau 9) montre que :

· 11% des femmes interrogés ont acheté deux sacs de riz ou moins avec le montant de leur crédit,

· 23%  ont acheté entre 3 et 5 sacs,

· 4%  ont acheté 6 ou 7 sacs,

· et 61% des enquêtées ont acheté 8 sacs ou plus.

La répartition suivant les sites montre que c’est dans le site de de Djonké (54%) et celui du Pondory (84%) que les femmes achètent les plus grosses quantités de sacs ( au moins 8 sacs). 

Le riz commercialisé par les femmes clientes des groupements MJT provient de diverses sources notamment le rachat aux producteurs locaux (72% des femmes utilisent ce système), la production du ménage (36% des femmes vendent du riz produit par leur propre ménage) et le rachat aux associations inter-villageoises qui est un moyen d’approvisionnement timidement utilisé (6% seulement des femmes y ont recours) (tableau 11) .

· Tableau 11 : Provenance du riz commercialisé

	 
	%
	Effectif

	RACHAT AUX PRODUCTEURS
	71,8
	107

	AUTRE 
	43,0
	64

	PRODUCTION DU MENAGE
	35,6
	53

	RACHAT A L'AIV / CDV
	6,0
	9

	Ensemble
	
	149


Pour commercialiser le riz, il faut des réseaux de commercialisation. Ces derniers sont peu nombreux et souvent la production est rachetée, avant même la récolte,  par des gros commerçants venant de Bamako, à des prix dérisoires, La capacité de commercialiser leur riz transformé est une condition sine qua non de la survie d’un groupement voué à cette AGR. Dans le cas de cette étude, on voit que la majorité des femmes (75 %) vendent leur riz dans les marchés aux alentours de leur domicile (tableau 12). 

Tableau 12 : Marché de vente du riz commercialisé

	 
	%
	Effectif

	Marchés environnants
	74,5
	111

	Dans le village
	38,5
	57

	Marche de Djenné
	11,4
	17

	Ville de Mopti
	10,7
	16

	Hors de la région
	,7
	1

	Ensemble
	149


Dans une moindre mesure, les femmes vendent leur riz dans leur propre village. Seulement 11% des femmes interrogées affirment vendre le riz jusque sur le marché de Mopti et moins de 1 % d’entre elles vont hors de la région. 

Cet état de fait est dû dans une certaine mesure à l’absence d’organisation et à la méconnaissance des potentialités que peut apporter l’accès à d’autres marchés autres que ceux des environs du lieu de production, notamment celui de Mopti.

Cependant, vendre dans les marchés avoisinant et dans leur village ne nécessite pas d’avoir de grosses quantités à commercialiser alors que vendre en dehors de sa région, signifie traiter avec de gros commerçants qui ne sont pas intéressés par des achats au sac par sac.  Pour cela, les femmes doivent avoir des capacités de d’acheter de traiter mais également de stocker de grosses quantités pour pouvoir satisfaire un marché certes plus lointain, mais plus lucratif. 

Les femmes vendent le riz principalement aux consommateurs et aux commerçants ( 77% et 75% des femmes interrogées ont eu comme acheteurs respectivement des consommateurs directs et des commerçants).
· Tableau 13 : Nature des acheteurs du riz commercialisé

	
	%
	Effectif

	Consommateurs
	77,2
	115

	Commercants
	75,2
	112

	Groupeurs de village
	1,3
	2

	Ensemble
	100,0
	149


Très peu de femmes vendent aux groupeurs de village (seul 1% d’entre elles), car ainsi que précisé plus haut, ces groupeurs ne sont intéressés que par de grosses quantités.

Le tableau 14 montre qu’à Djiguiné, les femmes vendent le riz uniquement en gros alors que celles de Syn le vendent uniquement en détail ainsi que la majorité des femmes de Djonké (89% d’entre elles) et du Pondory (73% d’entre elles).

· Tableau 14 : Type de vente adoptée par les femmes selon le site

	 
	Vente en gros ou en détail?
	Ensemble 

	 
	En gros
	En détail
	Les deux
	 %
	Effectif

	Sites 
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	100,0
	,0
	,0
	100,0
	4

	DJONKE
	11,1
	88,9
	,0
	100,0
	9

	PONDORY
	19,2
	72,6
	8,2
	100,0
	73

	SYN
	,0
	100,0
	,0
	100,0
	29

	Ensemble
	16,5
	78,3
	5,2
	100,0
	115


La vente en détail reste donc le type de vente le plus pratiqué par les femmes des groupements MJT de la zone du projet.

La majorité des ventes de riz se fait de manière hebdomadaire, donc probablement sur les marchés périodiques hebdomadaires (tableau 15).

· Tableau 15 : Fréquence des ventes les femmes selon le site

	 
	Fréquence des ventes
	Ensemble

	 
	JOURNALIERE
	HEBDOMADAIRE
	QUINZAINE
	MENSUELLE
	 %
	Effectif

	 Sites
	 %de femmes
	 %de femmes
	 %de fem.
	 %de femmes
	 
	 

	DJIGUINE
	40,0
	60,0
	,0
	,0
	100,0
	5

	DJONKE
	39,1
	60,9
	,0
	,0
	100,0
	23

	PONDORY
	17,6
	82,4
	,0
	,0
	100,0
	74

	SYN
	,0
	93,1
	3,4
	3,4
	100,0
	29

	 Ensemble
	18,3
	80,2
	,8
	,8
	100,0
	131


Les ventes journalières sont peu pratiquées, mais sont surtout fréquentes à Djiguiné (40% des femmes y vendent quotidiennement le riz) et à Djonké (39%).

Les dépenses effectuées par les femmes dans le cadre de la commercialisation du riz sont principalement :

· les coûts liés à la transformation du riz : décorticage et étuvage,

· les coûts liés au transport du riz jusqu’aux marchés de vente,

· les coûts liés au paiement de la patente.

Ainsi que le montre le tableau 16, le chiffre d’affaire issu de la commercialisation est relativement faible car, pour la majorité de l’ensemble des femmes (45 %) il est inférieur à 25 000F CFA. 

· Tableau 16 : Chiffre d'affaire issu de la commercialisation du riz

	 
	Chiffre d'affaire issu du riz
	Ensemble 

	 
	0 à moins de 25 000
	25 000 à moins de 50 000
	50 000 à moins de 75000
	75 000 à moins de 100 000
	100 000 et plus
	 %
	Effectif

	Sites 
	 %
	 %
	 %
	 %
	 %
	 
	 

	DJIGUINE
	69,2
	,0
	30,8
	,0
	,0
	100
	13

	DJONKE
	8,3
	33,3
	8,3
	20,8
	29,2
	100
	24

	PONDORY
	48,7
	32,9
	10,5
	1,3
	6,6
	100
	76

	SYN
	54,8
	25,8
	6,5
	9,7
	3,2
	100
	31

	Ensemble
	45,1
	28,5
	11,1
	6,3
	9,0
	100
	144


Ce constat signifie que, pour chaque crédit pris, la quantité de riz acquise est   trop petite  pour pouvoir générer un chiffre d’affaire significatif. Ce problème pourrait  être résolu en augmentant les parts épargnées par les femmes qui ainsi pourraient s’octroyer des crédits plus importants, mais cette solution n’est pas à la portée de tous les groupements. Une autre possibilité serait un rapprochement avec un Service Financier Décentralisé (SFD)   tels  Kondo Jiguima qui dispose d’un protocole d’accord prévu à cet effet avec CARE.

Notons qu’il existe des femmes qui présentent tout de même un important potentiel de commercialisation du riz. C’est le cas notamment de 9% de l’ensemble des femmes interrogées qui réalisent un chiffre d’affaire supérieur à 100 000 F CFA, tout en sachant que le crédit qu’elles prennent ne dépassent guère 25 000 F CFA. C’est aussi le cas de 29% des femmes de Djonké, 7% des femmes du Pondory et 3% des femmes de Syn.

L’augmentation du chiffre dépend non seulement de la capacité de transformation du riz que les femmes ont, mais aussi des marchés sur lesquels elles écoulent leur produit.

Après le chiffre d’affaires, nous nous sommes intéressés à l’évolution du revenu issu de la commercialisation du riz pendant les 8 derniers mois.

En effet, les points les plus importants du programme MJT est l’augmentation des revenus pour les femmes faisant partie d’un groupement et l’impact que cette augmentation pourrait avoir sur la sécurité des conditions de vie de leur ménage. Les tableaux suivants (tableaux 17 et 18) présentent quelques résultats relatifs à ces 2 préoccupations. 

· Tableau 17 : Evolution du revenu au cours des 8 derniers mois

	 
	Evolution du revenu au cours des 8 derniers mois
	Ensemble 

	 
	Fortement augmenté (25% et plus)
	Légèrement augmenté (10 à 25%)
	Pas de changement (+ ou - 10%)
	Légèrement diminué (-10 à -25%)
	Fortement diminué

 (-25%)
	 %

 
	Effectif

 

	 Sites
	%de femmes
	%de femmes
	%de femmes
	%de femmes
	%de femmes
	
	

	DJIGUINE
	,0
	40,0
	60,0
	,0
	,0
	100,0
	10

	DJONKE
	45,8
	50,0
	4,2
	,0
	,0
	100,0
	24

	PONDORY
	21,6
	67,6
	8,1
	1,4
	1,4
	100,0
	74

	SYN
	30,0
	60,0
	6,7
	3,3
	,0
	100,0
	30

	Ensemble
	26,1
	60,9
	10,9
	1,4
	,7
	100,0
	138


L’évolution des revenus au cours des 8 derniers mois montrent une forte augmentation (supérieure ou égale à 25%) chez 26% de l’ensemble des femmes enquêtés et une augmentation de 10 à 25% chez 61% d’entre elles. Cependant, 11% de ces femmes déclarent n’avoir  connu aucun changement de leurs revenus au cours de 8 derniers mois. Cette catégorie est surtout fréquente à Djiguiné où elle atteint une proportion de 60% des femmes interrogées .

On peut tout de même conclure à une évolution positive des revenus de manière globale, ce qui  est donc un signe encourageant les femmes à persévérer autant dans leur commerce de riz que dans leur groupement d’épargne.
Les revenus issus de la commercialisation du riz sont utilisés différemment selon les femmes. Ces revenus sont bien sur utilisés sur plusieurs postes de dépenses, mais pour cette enquête nous avons cherché à déterminer le principal (tableau 19). 

· Tableau  18 : Nature de l'utilisation du revenu issu de la commercialisation du riz

	
	%
	Effectif

	HABILLEMENT
	76,5
	114

	ALIMENTATION
	55
	82

	AUTRES DEPENSES
	43
	64

	EPARGNE
	41,6
	62

	SANTE
	34,2
	51

	Ensemble
	
	149


La majorité des femmes interrogées consacrent une partie des revenus issus de la commercialisation du riz en premier lieu à l’habillement (75% d’entre elles) et en second lieu à l’alimentation (55%). Les Autres Dépenses (représentant dans la plupart des cas, les dépenses sociales tels les baptêmes, les mariages, les fêtes religieuses) représentent le 3eme poste de dépenses des femmes. Notons que 42% d’entre elles épargnent une partie du revenu issu de la commercialisation du riz et 34% dépensent une partie en soins de santé.

En ce qui concerne les femmes qui n’investissent pas la totalité de leurs crédits dans la commercialisation de riz (23%) , il nous est paru intéressant de savoir dans quoi elles investissaient. Ce résultat est présenté au tableau 20. 

· Tableau 19 : Domaine d'investissement autre que la commercialisation du riz

	 
	%
	Effectif

	Petit Commerce
	27,5
	41

	Autres AGR
	9,4
	14

	Elevage
	8,7
	13

	Commerce de poissons
	3,4
	5

	Ensemble
	149


En dehors de la commercialisation du riz, les femmes utilisent les crédits de MJT principalement pour faire le petit commerce. En effet, c’est le cas de 28% d’entre elles. Il y a aussi 9% d’entre elles qui investissent leur crédit dans l’élevage et 3% seulement l’investissent dans le commerce de poissons. 

· Tableau 20 : Proportion des femmes ayant pris un crédit auprès de quelqu'un d'autre malgré l'existence d'un MJT 
	 
	Depuis la création de votre MJT, avez-vous pris un crédit auprès de quelqu'un d'autre?
	Ensemble

	Sites
	
	Effectif

	DJONKE
	8,7
	23

	PONDORY
	3,9
	77

	Ensemble
	3,5
	144


Depuis leur intégration dans un groupement MJT, on peut constater que seulement  4% des femmes interrogées prennent encore des crédits ailleurs qu’au sein de ce groupement. Ces femmes viennent exclusivement de Djonké (9 %) et du Pondory (4 %) .

Ces sources de crédit sont soit des membres de la famille, soit des amis (es), soit des commerçants ou des usuriers (tableau 22).

· Tableau 21 : Pourcentage de femmes prenant des crédits ailleurs malgré l'existence d'un MJT par type de prêteur

	 
	Famille 
	Commerçants 
	Ami(e)s 
	Ensemble

	Sites
	%OUI
	%OUI
	%OUI
	%
	Effectif

	DJIGUINE
	,0
	,0
	,0
	100,0
	13

	DJONKE
	,0
	10,7
	3,6
	100,0
	28

	PONDORY
	5,2
	,0
	3,9
	100,0
	77

	SYN
	,0
	,0
	,0
	100,0
	31

	Ensemble
	2,7
	2,0
	2,7
	100,0
	149


Mais il faut quand même constater que ce genre de financement a beaucoup perdu du terrain depuis l’avènement des groupements MJT (rappelons que 32% des femmes enquêtées y avaient recours avant qu’elles n’adhèrent au groupement contre 4% après ). 
· Remboursement des crédits avec le riz

Parmi les femmes enquêtées, 20% d’entre elles, qui proviennent exclusivement du Pondory, affirment rembourser d’autres crédits directement avec le riz.

Ce qui montre, l’existence souvent de difficultés monétaires chez les femmes du Pondory puisque 33% d’entre elles ont eu à rembourser des crédits avec le riz qui était destiné à la commercialisation.

Le riz des femmes des groupements MJT n’est pas seulement commercialisé. Il sert également de valeur de troc pour 11 % des femmes interrogées (tableau 23).  

· Tableau 22 : Pourcentage de femmes troquant du riz contre d’autres produits dont elles ont besoin par site

	 
	TROQUE DU RIZ
	Ensemble

	 Sites
	%
	Effectif

	DJIGUINE
	15,4
	13

	DJONKE
	,0
	24

	PONDORY
	18,7
	75

	SYN
	,0
	31

	Ensemble
	11,2
	143


On peut cependant noter que dans le Pondory (19 %), elles sont proportionnellement plus nombreuses à pratiquer cela que dans les autres sites. 

· Autres produits troqués avec le riz 

Les produits troqués par les femmes enquêtées avec le riz sont en premier lieu d’autres aliments (10% des femmes)  en second lieu les autres céréales comme le mil ou le sorgho ou le maïs (5% des femmes) ) et en dernier lieu les vêtements (1% des femmes affirment avoir troqué du riz contre des vêtements).

III- CONCLUSION

Globalement, la commercialisation du riz reste une filière sous-exploitée dans la zone du projet DAD compte tenue du potentiel existant dans la région.  Cela est dû à plusieurs raisons :

· d’une part, le manque de financements conséquents car les crédits octroyés (9 069 F CFA en moyenne) par les MJT ne permettent pas encore de générer un important chiffre d’affaire,

· d’autre part, tout le montant du prêt n’est pas exclusivement alloué à la commercialisation du riz (c’est notamment le cas chez 23% des femmes enquêtées) et le riz acheté est souvent troqué directement contre d’autres produits de première nécessité au lieu d’être vendu (11% des femmes interrogées).

Cependant, un espoir existe avec l’émergence de certaines femmes (9% de l’ensemble) qui ont pu réaliser un chiffre d’affaire supérieure à 100 000 F CFA malgré toutes les contraintes ci-dessus citées.

De cette analyse, il ressort que la conquête de nouveaux marchés et l’accroissement des montants des prêts doivent être les principaux créneaux à développer par le projet. Des stratégies d’intervention visant à renforcer ces 2 aspects doivent mises en place afin d’y arriver rapidement. Ainsi, les éléments stratégiques suivants peuvent être recommandés :

· Accroître l’implication des SFD (Kondo jigima et Sigi nogodjè) dans le financement de la commercialisation du riz,

· Améliorer les capacités de transformation du riz des femmes membres des MJT,

· Renforcer les capacités techniques des femmes commerçantes afin qu’elles puissent optimiser les profits tirés des AGR surtout le commerce du riz.
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