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1. OBJECTIF & APPROCHE 3
QU'EST-CE QUE L'AGFIMS?

AgFiMS = Cadrage des marchés du financement agricole (Agricultural Finance Markets Scoping)

— « Recueilllir, interpréter et disséminer les informations sur les entreprises agricoles, leurs besoin en
services financiers et les obstacles cet acces ; et faciliter les interventions visant a surmonter ces
failles »

- L'AgFiMS comporte deux composantes complémentaires de recherche :

- La composante cbété demande identifie les entreprises agricoles viables sur le plan commercial et
leurs besoins en services financiers

- La composante cété offre quantifie 'offre actuelle de financement au secteur agricole

- Le premier AgFiMS a été développé et financé en Tanzanie en 2011 par un consortium de la Gatsby
Foundation et du Financial Sector Deepening Trust Tanzania, avec le soutien financier de la
Rockefeller Foundation
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1. OBJECTIF & APPROCHE 4
AGFIMS SE FOCALISE SUR LE PROCHAIN
DOMAINE BANCABLE

— Philosophie : une étude orientée sur le secteur privé pour établir le profil du prochain
marché bancable

— Besoin : recherche d’'un sous-ensemble d’entreprises agricoles (exploitants et activités
dans les chaines de valeur agricoles) qui permette rapidement de réussir un acces plus
répandu

Marché
actuel

Trop pauvre

Marché potentiel bancable

Seuil

Approche : utilisation des critéres de sélection pour identifier le segment viable sur le plan
A commercial de I'économie agricole en Tanzanie :

h- « Exploitez-vous plus de 2 hectares ou gagnez-vous plus de $600 par an ? »
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2. LE MARCHE D’AGFIMS

L’'ETUDE A REPERE 500 000 ENTREPRISES
AGRICOLES BANCABLES

— 4 094 entretiens en face a face ont été menés avec des propriétaires d’entreprises

agricoles, soit une population totale de plus de 500 000 entreprises agricoles
admissibles : exploitants et entreprises

— L’étude est représentative aux niveaux national, urbain-rural et agricole

Admissibles AgFiMS
Segment de marché Total
< Nbr? % du total
admissibles
Producteurs 1932 222 492 980 255 %
(exploitants)
Transformateurs 21017 8 199 39,0 %
Prestataires de 62 502 18793 30,1 %
services
TOTAL 2015742 519 972 25,8 %




2. LE MARCHE D’AGFIMS

LES PROPRIETAIRES D’)ENTREPRISES AGRICOLES 7
AGFIMS DOIVENT ETRE ATTRACTIFS POUR LE
SECTEUR FINANCIER...

— Les propriétaires des entreprises agricoles admissibles sont en grande partie des
entrepreneurs chevronnés et sophistiqués

— Pres de 3 sur 5 considérent I'agriculture comme un débouché commercial
— 7 sur 10 jouissent d’'une grande expérience dans le domaine agricole

— 80 a 90 % aimeraient accéder au crédit pour leur activité
Pourquoi étes-vous engagé dans votre Comment gérez-vous les finances de
activité actuelle ? votre activite ?

Depuis combien d’années
étes-vous dans cette

- activité ?
~See activities as a Keep financial records
business opportunity to
grow On any given day, know the
business’s financial situation More than
do anything else business use 72,8
o,
Willing to re-invest profits in the £ 6;;;0
Dont have other options - 24.99 business y
. . . 3 o 0o
will stay in business Dans le travail, il faut prendre m2t05
des risques calculés years
Do not want to grow the 159 Emprunterait de I'agent pour démarrer une
business ~re nouvelle activité ou / s’agrandir 10.4 m | ess than
Emprunterait de I'argent pour : 2 years

A Want to leave améliorer la trésorerie de I'activité

&, agribusiness 1.5 %
Ay

Would borrow money for inputs
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2. LE MARCHE D’AGFIMS , 8
...MAIS SEULEMENT LA MOITIE JOUIT D’UN
ACCES SUR AUX MARCHES

— Plus de la moitié des entreprises agricoles AgFiIMS vendent de maniére officieuse,
localement ou a des négociants. Ces exploitants sont conscients que ce n’est pas leur
marché idéal

— Les transports et les distances sont cités comme des obstacles clés a I'accés aux
marchés privilégiés

<
o) °E> Market access not a problem 29,7 %
g5 £
P s o .
Vendent & Vendent g = 3 Not preferred market - village-based 28,9 %
une coop, a principalem g % g
un ent dans le =8> Transport to market 19,7 %
grossiste, a wllageb?u hes
un a:l;zp1u o/'C = E Distance market | 17,5 %
négociant 170 3]
ou au ° Not preferred market - middlemen to
gouverneme 26 village
nt cE
48,3 % g % Distance to prefered market
=3
Parmi ces derniers : \./er.]dem Qe
principalem 2 Transport to preferred market
- 12 % vendent certains produits sous IR=a1E=N6 (=1 -
contrat |nterr;1§d|a|r cS Dont sell to preferred market 44,0 %
- 10 % vendent tous les produits sous 19,5 % E g' .
contrat g 5 Distance to prefered market
A 38
no Transport to preferred market 18,2 %
>
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2. LE MARCHE D’AGFIMS

LES EXPLOITANTS AGFIMS SONT CONCENTRES 9
DANS LES CHAINES DE VALEUR BIEN

DEVELOPPEES

- Parmiles producteurs de denrées alimentaires, les producteurs de riz sont représentés de maniéere disproportionnelle.

- Parmi les cultures commerciales, le tabac est sur-représenté dans AgFiMS ; par contraste, moins de 25 % des producteurs de

noix de cajou, de coton et de café se qualifient pour AgFiIMS

B cxpioitants AgFiMS admissibles
. Total des exploitants dans le pays

Récolte principale, producteurs
de cultures commerciales

Récolte principale, producteurs
de cultures vivriéres

90 - - 4500 60 - - 400
(4 4
3 80 - 4000 3 350 &
] Q 2 50 - o
@ 70 - - 3500 2 @ - 300 4
E 3000 g £ w0 %
E: o < L 250 ©
" 0 _ ) 0 __
=g 20 %8 =830 - 200 £8
S a0 - 2000 S o< e
o - 150 &
£ 30 - - 1500 3 £ 20 - )
] a ] L a
£ 20 - - 1000 8 3 100 g
a © a iy ©
X 10 - - 500 B X 50 3
w |2 w -
T O O T T T T T - 0

Maize Rice Beans Tobacco Cotton Cashew Coffee  Sunflower
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2. LE MARCHE D’AGFIMS
LES ENTREPRISES AGFIMS SONT
PRINCIPALEMENT DES NEGOCIANTS

10

— Reflétant I'inefficacité des chaines de valeur rurales, la grande majorité des prestataires
de services sont d’'une maniére ou d’'une autre des négociants ou des détaillants

— L'étude révele I'existence d’'un vaste marché d’'intermédiaires assez prosperes avec des

besoins en fonds de roulement et autres besoins financiers

Activité principale, prestataires de Activité principale, transformateurs

service

Buy/get agricultural products from

: Crops
farmers/processers and sell it P

By-products of
animals/poultry

Sell something to farmers for the purpose of
farming eg. Seeds

Provide a service to farmers or processors of

farming products eg. Renting ploughs Fruit
Sell something to processors of farming
products for the purpose of processing eg. Honey
Processing machinery
‘ Vegetables

‘ Rent land to farmers for farming purposes

~~

5,3 %

4,2 %

1,5 %

0,4 %
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3. COI\/IPREHE[\ISION DE L’ACCES AU FINANCEMENT 19
AVEC UN ACCES SIMPLE, LES ENTREPRISES
AGRICOLES AGFIMS SONT BIEN DESSERVIES

— Du fait qu’ AgFiMS sélectionne seulement les entreprises agricoles admissibles, I'acces

au financement est élevé comparé a I'étude FinScope de toute la population
— Cependant, les niveaux d’inclusion financiére ne sont toujours pas élevés
Accés a...
[ Services financiers officiels
Services financiers officieux ou semi-officiels
B Epargne en nature seulement
B Famile & amis
|:| Non desservis

Processors

Service providers




3. COMPREHENSION DE L’ACCES AU FINANCEMENT 13
AUJOURD’HUI, LA PLUS GRANDE PARTIE DU CREDIT
EST OFFICIEUX ...

— Les SACCO & et le micro-financement sont les principales sources de crédit officieux

— Prés de la moitié des emprunteurs se tournent vers leurs amis ou leur famille pour leurs

besoins financiers
Quelle est votre principale source

rédit ?

de crédit 486 %

Sources Sources

officieuses officielles/semi-
l officiglles
[ || \
16,5 %
1,7 %
8,7 % 8,9 % 9.9 %
4,7 % 4,8 % 51 %
Savings VSLA VICOBA  Money Customers Micro Bank SACCO  Friends
group lender finance and family

A
.‘
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3. COMPREHENSION DE L’ACCES AU FINANCEMENT 14
..MAIS LES BANQUES ONT UNE REELLE
POSSIBILITE DE PENETRER CE MARCHE

- Méme si 29 % des entreprises agricoles sont clientes des banques, moins de 12 % ont
acces au crédit bancaire. D’autres s’en remettent a des sources officieuses ou semi-

officielles de financement

— Cette situation représente un potentiel énorme d’offre de crédit a des clients déja
connus et clients des banques

Transactional products [l Utilisation officielle du produit
50.0

Utilisation totale du produit

p1:¥:331,3 Savings products

Insurance products

30,0

A
—
Credit products
M~



3. COMPREHENSION DE L'ACCES AU FINANCEMENT 15
MEME A PARTIR DE SUPPOSITIONS PRUDENTES,
CE DEBOUCHE RESTE MAJEUR

Estimations de 'offre actuelle

Semi-officiel Officieux _

o e o .
4 % propriétaires 7 % propriétaires 21% prop ':"‘Tta"es 14% prop flgtalres
g g activite activite
activité activité
USD 36m USD 6m USD 8m USD 2m
70 % du crédit 12 % du crédit 15 % du crédit 4 % du crédit
12 % des 21 % des 79 % des emprunteurs 40 % des
| emprunteurs emprunteurs emprunteurs ]

|

Marché de $50m+

... et demande potentielle bien plus élevée, peut-étre jusqu’a $300m

A
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Suppositions : Ts 3m banque ; Ts300k SACCO/MFI ; Ts100k officieux ; Ts50k amis/famille
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4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES 17
ANALYSE GEOGRAPHIQUE

— Les entreprises agricoles de I'échantillon peuvent étre réparties de maniere spatiale afin
d’aider a I'élaboration de politiques ou de stratégies d’entreprises a I'échelon régional

Producteurs de cultures Producteurs de cultures Eleveurs de bétail

vivrieres commerciales

®50
exploitants



4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES 18
ANALYSE DE LA CHAINE DE VALEUR - 1

— Les chaines de valeur individuelles peuvent étre analysées et comparées les unes aux
autres

— Une comparaison des producteurs de coton et de riz donne un bon exemple des
possibilités
Ou vendez-vous vos produits ? Quels problémes rencontrez-vous lors de la

commercialisation ?
6,3 %
No problems 24,3 %

Sell to coop, wholesaler,gvt, trade
company

13,3 %

82,8 %

1,3 %
3,2 %
2,0 %

53,0 %
Dont sell to preferred market 39,2 %
47,7 %
20,4 %
Transport 20,3 %

20,4 %

Other problems

Sell to middlemen/Processor

Sell to public, village, local retailer

A

10,8 %
Distance

19,0 %
13,0 %

28,9 % 16.7 %
I o

'5- ® Rice mCotton ' Total ® Rice mCotton ' Total



4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES 19
ANALYSE DE LA CHAINE DE VALEUR - 2

— Deux fois plus de producteurs de riz que de producteurs de coton ont acces a un
financement officiel, dont le crédit. Cependant, I'accés global est le méme, dans la
mesure ou les producteurs de coton ont recours aux sources de crédit officieuses et

familiales _ _ o . R
De quel acces aux services financiers jouissez-vous ? De quel acces au crédit jouissez-vous ?

Formal
Formal

Informal only

Informal only
Family and friends only
76,5 %

76,6 %
76,5 %

Dont use financial
products/services

A
Ay
' = Rice mCotton = Total = Rice mCotton ' Total

Dont use credit facilities




4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES 20
ANALYSE TYPOLOGIQUE - 1

L’analyse des capacités des entreprises agricoles (acces a l'information, aux marchés et aux réseaux) met

en relief trois types d’entreprises agricoles au sein du marché financierement non desservi AgFiIMS

— Entreprises agricoles « soins intensifs » avec aucun acces a l'information ou aux réseaux

— Entreprises agricoles « Développement » qui souffrent d'un manque de conseils financiers et d’un

acces limité a d’autres formes de soutien

— Entreprises agricoles « Débouchés » avec un bon accés aux services de soutien, qui doivent étre la

cible privilégiée des institutions financiéres

Conseils Conseils

Type Taille Infrastructure Marchés financiers | commerciaux Capital social
Soins intensifs 133 000
Développement 110 000
Débouché 95 000

A
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B Aucun accés B Accés limité ] Bon accés



4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES
ANALYSE TYPOLOGIQUE - 2

21

— L’acceées a lI'information et a I'infrastructure est un élément de différenciation clé entre les

types

. Financierement desservi
[ « Débouché »

De quel acceés a l'infrastructure jouissez-vous ?

« Développement »

B « Soins intensifs »

De quel accés a l'assistance technique jouissez-vous ?

Electricity when needed Access to appropriate agri information

Use credible bussiness info sources
Tarmac access

Use credible financial info sources
85,0 %

Own mobile phone

Network with other agribusiness
owners

‘Internet access

Sa
~~

Membership of appropriate groups

57,9 %

93,0 %

0,0 %

58,5 %
94.6 %

21,3 %

10.0%

8,1 %
4,6 %
0,0 %
0,0 %

43,1 %
52,1 %
29,1 %
0,0 %

36,1 %

16,0 %

] 0.6%



4. EXAMEN ATTENTIF DES DONNEES 22
ANALYSE TYPOLOGIQUE - 3

— L'acces au marché officiel est un deuxiéme facteur de différenciation entre les groupes.
Ceux qui sont inclus sur le plan financier tendent a travailler dans le cadre de contrats

ou a vendre a des acheteurs finaux officiels

Comment vendez-vous vos produits ?

58,9 %
Sell to
Coop/wholesaler/gvt/trading
company

Sell to middlemen/processors

Sell to public, in village, retailer

A

Sa
~~

. Financierement desservi
[ <« Débouché »

« Développement »

B « Soins intensifs »

Utilisez-vous des structures de commercialisation
2

20,1 %

Sell on contract - all produce

7,6 %

4,7 %

Sell on contract - part of produce
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5. PROCHAINES ETAPES : LA TANZANIE ET AU-24

DELA
ETAPES SUIVANTES EN TANZANIE

— Lancement en Tanzanie pendant la 1¢¢ semaine de novembre par le ministére de
I’Agriculture

— Recherche disséminée aujourd’hui a travers ateliers et rencontres individuelles avec les
banques et les IMF, les entreprises, les bailleurs de fonds et le gouvernement

— Le Financial Sector Deepening Trust Tanzania et la Gatsby Foundation vont appuyer
des analyses plus approfondies et utiliser les résultats pendant tout 2012

— Toutes les données sont open source et disponibles pour toute partie intéressée — voir
www.agfims.org
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5. PROCHAINES ETAPES : LA TANZANIE ET AU-25
DELA

AGFIMS AU-DELA DE LA TANZANIE

— Comme FinScope, AgFiMS peut étre reproduit dans toute I'Afrique pour promouvoir le
développement de marchés financiers dans d’autres pays

— L'élaboration d’'un ensemble d’études portant sur plusieurs pays représenterait de
nombreux avantages

— Lecons tirées dans plusieurs pays
- Repeéres en matiére de politiques
— Analyse a travers les marchés pour les banques multinationales

— L’équipe technique AgFiMS a déja approché des bailleurs de fonds au Malawi, en
Zambie, au Zimbabwe et au Ghana dans l'optique de reproduire I'étude
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