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¢ TANZANIE

= 46Mn de personnes
= 44Mn d’ha de terres arables
= 11Mn d’ha utilisés
= 29Mn d’ha peuvent étre
utilisés
X 28 % PIB proviennent de
'.].. 'agriculture
Croissance du PIB estimée a
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LUagriculture en Tanzanie est dominée par le bas de la pyramide ; 70 % petits
exploitants/subsistance, 25 % moyens et 5 % grands agriculteurs commerciaux. Terres arables
44Mn d’hectares

Défis existants

* lLarge % pas de titre de propriété & terres non
levées

* Financement a long terme inadéquat

*  Mauvaise infrastructure

* Connaissances agricoles insuffisantes

* Faible utilisation de la technologie

ntreprises

grande taille
5%
& commerciaux

(particuliers)

Large % pas de titre de propriété & terres non
levées

Financement a long terme inadéquat

Faible utilisation de la technologie

Mauvaise infrastructure, pas de données

Entreprises agricoles de taille
moyenne.

(particuliers sous ombrelle)
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Pas de titre de propriété & terres non levées
Agriculture de subsistance/a petite échelle

Subsistance/petits exploitants Faible utilisation de la technologie et de
(utilisation de  coopératives & mécanisation

financement basé sur groupes) Pas de données ﬁnanciéreNMB
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Approche de NMB du credit agricole

Fournisseurs Cultures Post-récolte Transport & Distribution Détail &
d’intrants Transformation & Exportation Marketing

Financement pré-récolte

- Financement stocks @
>
@ @ Financement négoc
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Segmentation des clients agricoleside

Segments de clients Service responsable
A. Petits exploitants de subsistance au bas de Ia A. Agrinégoce
pyramide

B. Entreprises commerciales de taille moyenne :

* Peu traitent avec la production B. Agrinegoce

e Large % traitent avec la transformation a
petite échelle de produits agricoles Service MPME

C. Grands exploitants agricoles traitant avec la
production agricole

C. Agrinégoce

D. Grands transformateurs et exportateurs de
produits agricoles D. Service Entreprises
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Evaluations de NMB des coopsiParirapport

aux entreprises

Production et chiffre d’affaires des
trois (3) dernieres années
nécessaires

Bonne gestion et bon leadership de
la coopérative exigés

Les coopératives doivent étre
formées autour d’un besoin commun

Les coops doivent jouir d’un capital
positif pour avoir droit a des préts
L/T

Nécessité de disposer des états
financiers antérieurs et de
projections réalistes de la trésorerie
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Entreprises privées

Audit des trois (3) dernieéres années.
Etats financiers encore mieux

Nécessité d’une bonne gestion avec
un personnel agricole compétent

Un bon plan d’affaires doit étre
soumis

Trois (3) dernieres années
d’expérience dans le secteur agricole
sont essentielles

Capital positif dont projection des
états financiers et de la trésorerie

)
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Criteres clés utilisés par NMIB pour |es

préts pré-récolte

produite, le volume et le prix doivent étre connus a I'avance

= Un contrat d’achat avec la teneur indiquée doit étre signé entre les
exploitants et des acheteurs solides sur le plan financier

" Les exploitants doivent pouvoir montrer les chiffres des trois (3)
années passées en matiere de production & et de chiffre d’affaires

" Le montant du financement pré-récolte va jusqu’a 50 % des ventes
attendues. Les ventes de l'année précédente sont utilisées pour
vérifier le réalisme des chiffres

" Projections réalistes de revenu, bilan et trésorerie
= Contrat tripartite nécessaire (acheteur, banque et producteur)
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Evaluation par NMB des prétsiavantila

récolte

..\Pre-Harvest Finance - CA.doc

..\Crop Budget & cash flow projections.xlsx
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Criteres clés utilisés par NIVIB pour'le

financement des stocks

non périssables

= Les marchandises financées doivent étre livrées aux entrepots contrdlés avant le
déboursement du prét. Tous les déboursements se font contre des récépissés.

o Si des paiements sont nécessaires a l'avance, 'emprunteur doit fournir un
nantissement.

= Lentreprise d’entreposage/le gardien indépendant des stocks doivent étre
approuveés par la banque

= Montant maximum du prét déterminé a |'aide de projections des flux de
trésorerie. Le montant déboursé représente jusqu’a 80 % de la valeur

= Ftats financiers audités pour les coops. Non obligatoire.
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Marchandise
"~..,.Jibérée

~—my

L'exploitant vend la
marchandise
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Evaluation par NMB d’un prétide

1 financement des stocks

..\WRS Application Form Template (3).xls
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Financement du secteur de la noix de

cajou— Etude de cas

LIQUIDE

Juillet Octobre  Décembre Janvi Juin

Solde - uin
négatif DETT

. ) _ Prix TZS 300 - 350/Kg g >
Application intrants Récolte Paiement de Du _fqit de tous les paiements
toutes sortes (individuels et commerciaux),
de dettes et I'exploitant va étre a nouveau
investissement endetté - comme tous les ans
dans prochaine — sans possibilité d’économiser
récolte ou d’investir
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LIQUIDE

Augmentation des prix
des marchandises du
fait du financement par
récepissés d'entrepot

Prix TZS 750 - TZS 1 000/Kg

Possibilité
d’investissement

d’environ 50 % de marge

+ <+ réalisable sur les ventes
—| : e — : — pour épargner ! -
- | Aolt Décembre Janvier Mars Juiet

Octobre
DETTE
Récolte _ :

Paiement de toutes sortes L'exploitant ne va pas s’endetter
v de dettes et investissement avec des remboursements normaux

dans prochaine réecolte avant le debut de la récolt’e/s_ujmms!
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Produit compte Kilimo de la NIVIB

~ S —
§ !
e v \
e ,v» AN

CARTE NMB

I
Compte personnel NMB

- RF - Garantie
Prét aux intrants NMB

NMB’
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T Compte NMB Kilimo
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| “% Evaluation par NMB des préts Kilimo
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.\KILIMO LOAN TEMPLATE-updated.xls
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= Utiliser approche relations pour financement dans
cette catégorie.

= Financement de préts a l'investissement a long
terme et remboursement souple fonds de

Habituellement

roulement
bancables grande taille " Vente croisée c'est-a-dire finance commerciale,
produits transaction et Trésor
. =  Soutien des rapports de recherche
Exploitants agroalimentaires

commerciaux N o ,
= Utiliser approche Détail/PME du financement.

. financieres et agricoles

Habituellement Entreprises moyennes = Soutien bancaire sur modele économique &
non bancables préparation des données financiéres

Offrir références

Partenaires de garantie pour nantissement adéquat

agroalimentaire

Financement basé sur systeme récépissés
] entrepot & petits planteurs
Petits Financement a travers groupes/coops

: . ¢ 2 bréts basd ,
eXplOltantS/SubS|stance pargne & préts basés sur épargne

NMB



Pas un seul modele pour tous !

* Quel type d’exploitants & d’activités a financer ? Segment

** Quelles sont les compétences requises pour traiter avec des clients
agricoles ?

** Quels canaux de livraison sont les plus efficaces dans le domaine du
financement ?

s Comment structurer les produits financiers pour l'agriculture en
fonction du contexte agricole spécifique d’un pays ?

s* Comment effectuer le suivi et évaluer le risque du crédit en fonction
du contexte agricole spécifique d’un pays et de la tendance mondiale
d’'une marchandise ?

** Impliquer PPP pour renforcer I'écosysteme pour mitiger les rmﬁa

—NM
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PAS DE TEMPS A PERDRE, NOUS
5 POUVONS CHANGER DES VIES !!!




