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Cas de réplication

Fidélisation des partenaires commerciaux par la mise en
place d’un système d’approvisionnement



Les principales ambitions du partenariat sont (i) la professionnalisation et
l’attractivité des petits producteurs de riz dont 50% de femmes et 40% de
jeunes, (ii) l’accès au financement des acteurs de la chaine de valeur riz, (iii) la
commercialisation des produits issus de la transformation du paddy à
destination des consommateurs à faible revenu.

Le partenariat syndiqué Riz est né de la volonté de contribuer à la sécurité
alimentaire en Côte d’Ivoire, de valoriser le riz ivoirien de même que l’ensemble
de ses produits dérivés et d’œuvrer à la professionnalisation de la filière. Le
partenariat riz est composé d’un regroupement de 4 PME ivoiriennes opérant
dans la transformation du paddy et la commercialisation de produits dérivés.
Les membres de ce syndicat sont : LOCAGRI à Agboville (Sud de la Côte d’Ivoire),
KATIO-AKPA à Katiola (Nord de la Côte d’Ivoire), ESPOIR RIZ DU CAVALLY à
Guiglo (Ouest de la Côte d’Ivoire) et CAPI à Daloa (Centre-Ouest de la Côte
d’Ivoire). Ces entreprises ont des capacités de transformation allant de 2,5 à 3
tonnes de paddy à l’heure et ont des similitudes en termes d’inclusion de leurs
modèles d’affaires.

1.Partenariat Pionnier
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Disponibilité : le riz blanc transformé par CAPI est
disponible chez les revendeuses et grossistes des
marchés, lieu d’achat de prédilection des consommateurs
à faibles revenus.
Abordabilité : le riz blanc local reste dans la fourchette de
prix des consommateurs entre 350 et 400 FCFA le
kilogramme.

En résumé, cette pratique aborde les contraintes en termes
de :

Risques : ce système de livraison et de suivi
hebdomadaire par l’agent commercial de CAPI permet
d’atténuer les risques de perte de partenaires
commerciaux liés au retard dans l’approvisionnement et
au manque de traçabilité.

L’idée mis en place est qu’hebdomadairement, l’agent commercial au sein de CAPI
planifie l’approvisionnement des commerçantes et fait un suivi régulier par
téléphone et des visites commerciales pour apprécier la rotation des stocks. Elle
conseillait également aux revendeuses d’une même zone de passer des
commandes groupées afin de réduire lesfrais de transport en atteignant les
quantités minimales exigées par l’usine.

Afin de faire face à ces difficultés, 2SCALE a accompagné l’entreprise CAPI à
développer une stratégie d’approvisionnement de ses partenaires commerciaux
clés pour assurer l’écoulement de ses produits.
Pour faciliter cette nouvelle dynamique l’entreprise s’est acquis d’un camion de
livraison pour un meilleur
approvisionnement de ses clients.

A Daloa, l’entreprise CAPI développe des relations d’affaires avec des réseaux de
producteurs et productrices de la région mais également avec des grossistes et
des détaillantes installées dans des boutiques ou les marchés de la ville. En
effet, la majorité du riz transformé dans l’usine est commercialisé au niveau
local. Malheureusement, l’usine étant éloignée de la ville, les consommateurs et
les revendeuses ne peuvent pas s’y rendre régulièrement afin de
s’approvisionner en raison de la distance et du coût du transport. L’usine
rencontre donc des difficultés dans la fidélisation de ses partenaires
commerciaux. L’usine sollicitait les transporteurs locaux qui étaient parfois
indisponibles et dont les camions n’étaient pas forcément adaptés aux
transports du riz ; cela rendait la tâche difficile à CAPI de fidéliser ces clients.

Inclusion

2. Une pratique reproductible

3

Accès à des
aliments nutritifs



S’assurer de la viabilité du modèle économique du transformateur de riz ;
Comprendre les besoins des consommateurs et des partenaires commerciaux ;
Identifier les acteurs clés susceptibles non seulement de vouloir essayer
cette nouvelle pratique mais aussi qui sont en mesure de partager des
informations pertinentes pour la bonne conduite de l’activité telles que la
rotation de stock, les retours des consommateurs, la collaboration avec
d’autres commerçants.
Le transformateur doit également disposer de ressources humaines en
charge du suivi des ventes, des retours des partenaires commerciaux et des
livraisons qui peuvent être internalisées ou externalisées selon la capacité
de l’organisation.

Le succès de cette pratique repose sur plusieurs critères :

3. Conditions préalables à la réplication
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Riz blanc

Riz paddy

Désignation en kg 2021

96 423 kg

165 591 kg

2022

17 609 kg

39 386 kg

2023

93 247 kg

199 303 kg

Si vous voulez en savoir sur cette pratique, merci de contacter Fatoumata
COULIBALY,fcoulibaly@2scale.org, spécialiste marketing en Côte d’Ivoire.

Développer des nouvelles relations commerciales et de fidéliser ses
partenaires existants ;
Bénéficier d’un service avantageux et d’une disponibilité quasi permanente
du produit dans leurs points
de vente tout en évitant les retards d’approvisionnement.
Impliquer les femmes dans la chaine de valeurs et qui ont également vu
leurs revenus s’améliorer ;
Les volumes de vente de CAPI ont augmenté de 2021 à aujourd’hui
connaissant une baisse en 2022, ceci
était plutôt due à la baisse de fonds de roulement pour acheter le riz au
niveau de l’entreprise.
L’évolution se présente comme suit :

Les résultats obtenus avec cette idée sont :

4. Résultats obtenus

Vous voulez en savoir plus ?
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