Development of Forest Based Enterprises

Basic knowledge

Le module sur I’Analyse et le développement des marchés des petites entreprises forestieres
s’adresse aux gestionnaires forestiers, aux groupes d'utilisateurs de la forét et aux
propriétaires fonciers souhaitant créer des entreprises forestieres pour tirer des revenus
réguliers des foréts. Le module indique les principes a prendre en compte dans le cadre de la
création d’entreprises forestieres axée sur I'analyse et le développement des marchés, les
éléments clés des plans de développement des entreprises et les étapes a parcourir pour
I’élaboration de tels plans. Il fournit aussi des liens vers des outils et études de cas visant a
promouvoir I'analyse et le développement des marchés des entreprises forestieres.

Le module sur I’Analyse et le développement des marchés des petites entreprises forestieres
s’adresse aux gestionnaires forestiers, aux groupes d'utilisateurs de la forét et aux



propriétaires fonciers souhaitant créer des entreprises forestieres pour tirer des revenus
réguliers des foréts. Le module indique les principes a prendre en compte dans le cadre de la
création d’entreprises forestieres axée sur I'analyse et le développement des marchés, les
éléments clés des plans de développement des entreprises et les étapes a parcourir pour
I’élaboration de tels plans. Il fournit aussi des liens vers des outils et études de cas visant a
promouvoir I'analyse et le développement des marchés des entreprises forestiéres.

Le présent module s’adresse aux gestionnaires forestiers, aux groupes d'utilisateurs des foréts et aux propriétaires fonciers qui envisagent
d’établir des entreprises forestieres dans le but de tirer des foréts des revenus en especes réguliers.

En quoi consistent I'analyse et le développement des marchés?

Dans la plupart des pays en développement, 80-90 pour cent environ du commerce des produits forestiers sont de petites activités gérées
localement, et les petites entreprises générent plus de 50 pour cent de I'emploi total dans le secteur forestier. Avec la demande croissante
de produits et services forestiers, aider ces petites entreprises a opérer de maniére rentable, socialement utile et respectueuse de
I'environnement est un défi pressant.

Une approche désignée sous le nom d’'« analyse et développement des marchés » fournit un cadre pour la planification locale des
entreprises forestiéres. Elle consiste dans quatre phases principales qui guident les entrepreneurs potentiels a travers un processus simple,
clair et participatif pour planifier et développer leurs entreprises. Les partenariats ayant des institutions nationales et sous-nationales
pertinentes, les organisations de la société civile, les organisations internationales et le secteur privé sont probablement le plus a méme
d’aider les entrepreneurs locaux a mettre en pratique I'approche de I'analyse et du développement des marchés.

Principes

Les principes de base suivants devraient étre pris en compte dans une approche de I'analyse et du développement des marchés visant la
création d'entreprises forestieres:

viabilité —Elle concerne les processus qui multiplient les avantages économiques et améliorent les moyens d’existence sans causer
d’impacts sociaux ou environnementaux préjudiciables;

examiner les cing aspects de I’environnement commercial a considérer dans le développement des entreprises —
marché/économie/finance ; environnement ; social/culturel ; institutionnel/juridique ; et technologie/recherche et développement du produit ;

alliances stratégiques — entre les entrepreneurs et les fournisseurs de services et parmi les activités commerciales liées a la chaine de
valeur ;

participation —Elle pertinente si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur
renforcement des capacités — Il est pertinent si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur.
sensibilité a la parité hommes-femmes — Elle est pertinente si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur.

Le présent module s'adresse aux gestionnaires forestiers, aux groupes d'utilisateurs des foréts et aux propriétaires fonciers qui envisagent
d’établir des entreprises forestiéres dans le but de tirer des foréts des revenus en especes réguliers.

En quoi consistent I'analyse et le développement des marchés?

Dans la plupart des pays en développement, 80-90 pour cent environ du commerce des produits forestiers sont de petites activités gérées
localement, et les petites entreprises générent plus de 50 pour cent de I'emploi total dans le secteur forestier. Avec la demande croissante
de produits et services forestiers, aider ces petites entreprises a opérer de maniéere rentable, socialement utile et respectueuse de
I'environnement est un défi pressant.

Une approche désignée sous le nom d’'« analyse et développement des marchés » fournit un cadre pour la planification locale des
entreprises forestieres. Elle consiste dans quatre phases principales qui guident les entrepreneurs potentiels a travers un processus simple,
clair et participatif pour planifier et développer leurs entreprises. Les partenariats ayant des institutions nationales et sous-nationales



pertinentes, les organisations de la société civile, les organisations internationales et le secteur privé sont probablement le plus a méme
d’aider les entrepreneurs locaux a mettre en pratique I'approche de I'analyse et du développement des marchés.

Principes

Les principes de base suivants devraient étre pris en compte dans une approche de I'analyse et du développement des marchés visant la
création d'entreprises forestieres:

viabilité —Elle concerne les processus qui multiplient les avantages économiques et améliorent les moyens d’existence sans causer
d’impacts sociaux ou environnementaux préjudiciables;

examiner les cing aspects de I’environnement commercial a considérer dans le développement des entreprises —
marché/économie/finance ; environnement ; social/culturel ; institutionnel/juridique ; et technologie/recherche et développement du produit ;

alliances stratégiques — entre les entrepreneurs et les fournisseurs de services et parmi les activités commerciales liées a la chaine de
valeur ;

participation —Elle pertinente si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur
renforcement des capacités — Il est pertinent si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur.

sensibilité a la parité hommes-femmes — Elle est pertinente si I'on soutient le développement de I'entreprise comme facilitateur.

Conditions minimales
En adoptant une approche axée sur I'analyse et le développement des marchés, les conditions suivantes devraient s’appliquer :

e | ’environnement commercial est favorable au développement des entreprises (y a-t-il, par exemple, des mécanismes
administratifs, juridiques et fiscaux adaptés?), y compris I'acces a long terme aux ressources forestiéres et leur propriété.

e |es administrations nationales, provinciales ou de district ou d’autres autorités politiques sont coopératives (elles facilitent I'acces
par les petites entreprises forestieres aux institutions financieres et aux incitations gouvernementales, les formalités
d’enregistrement sont réduites au minimum pour les activités commerciales, et I'infrastructure nécessaire au déplacement, a
'emmagasinage et a la commercialisation, etc. est accessible).

o |l existe des marchés pour les produits et services forestiers aux niveaux local, national ou international, ainsi que des circuits
commerciaux appropriés et des organisations de fourniture de services.

e |y a suffisamment de capital ou une stratégie financiére pouvant satisfaire les besoins de capital initiaux.

Les quatre phases
Les quatre phases du développement des entreprises (voir une illustration du processus ici , et approfondissement qui fournissent une
explication exhaustive) comprennent normalement les activités suivantes :

e Une évaluation de la situation existante pour identifier les perspectives réalistes de création de I'entreprise, afin de fournir
une vue d’ensemble de toutes les ressources en arbres et foréts et les produits et services potentiellement commercialisables, ainsi
que les contraintes et possibilités relatives a ces ressources, produits et services. Le résultat net sera une liste restreinte des
ressources et produits potentiels.

e Des enquétes visant a estimer la viabilité des produits forestiers de la liste restreinte et le choix des produits et services les
plus pertinents pour la nouvelle entreprise.

e |Laformulation d'un plan de développement de I’entreprise qui incorpore tous les services et les stratégies nécessaires a son
succes.

La mobilisation des ressources et le réseautage avec des fournisseurs de services commerciaux.

La surveillance permanente des opérations et des ajustements, selon gu'il convient, a la lumiére des changements survenant
dans n'importe lequel des cing aspects de I'environnement commercial (marché/économie/finance; environnement;
social/institutionnel/juridique et technologie/recherche et développement du produit).

Analyse et développement des marchés des petites entreprises forestiéres contribue aux ODD:


http://www.fao.org/forestry/download/29526-0c21b94117b6e6c2b20add76537b59eaf.pdf
http://www.fao.org/sustainable-forest-management/toolbox/modules-alternative/development-of-forest-based-enterprises/in-more-depth/fr/
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http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-2/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-8/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-9/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-10/fr/
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Conditions minimales
En adoptant une approche axée sur I'analyse et le développement des marchés, les conditions suivantes devraient s’appliquer :

L’environnement commercial est favorable au développement des entreprises (y a-t-il, par exemple, des mécanismes
administratifs, juridiques et fiscaux adaptés?), y compris I'accés a long terme aux ressources forestieres et leur propriété.

Les administrations nationales, provinciales ou de district ou d’autres autorités politiques sont coopératives (elles facilitent I'acces
par les petites entreprises forestieres aux institutions financieres et aux incitations gouvernementales, les formalités
d’enregistrement sont réduites au minimum pour les activités commerciales, et 'infrastructure nécessaire au déplacement, a
'emmagasinage et a la commercialisation, etc. est accessible).

Il existe des marchés pour les produits et services forestiers aux niveaux local, national ou international, ainsi que des circuits
commerciaux appropriés et des organisations de fourniture de services.

Il'y a suffisamment de capital ou une stratégie financiére pouvant satisfaire les besoins de capital initiaux.

Les quatre phases
Les quatre phases du développement des entreprises (voir une illustration du processus ici , et approfondissement_qui fournissent une
explication exhaustive) comprennent normalement les activités suivantes :

Une évaluation de la situation existante pour identifier les perspectives réalistes de création de I'entreprise, afin de fournir
une vue d’ensemble de toutes les ressources en arbres et foréts et les produits et services potentiellement commercialisables, ainsi
que les contraintes et possibilités relatives a ces ressources, produits et services. Le résultat net sera une liste restreinte des
ressources et produits potentiels.

Des enquétes visant a estimer la viabilité des produits forestiers de la liste restreinte et le choix des produits et services les
plus pertinents pour la nouvelle entreprise.

La formulation d’un plan de développement de I’entreprise qui incorpore tous les services et les stratégies nécessaires a son
succes.

e |Lamobilisation des ressources et le réseautage avec des fournisseurs de services commerciaux.
e |asurveillance permanente des opérations et des ajustements, selon gu'il convient, a la lumiére des changements survenant

dans n’'importe lequel des cing aspects de I'environnement commercial (marché/économie/finance; environnement;
social/institutionnel/juridique et technologie/recherche et développement du produit).

Analyse et développement des marchés des petites entreprises forestiéres contribue aux ODD:


http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-12/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-15/fr/
http://www.fao.org/forestry/download/29526-0c21b94117b6e6c2b20add76537b59eaf.pdf
http://www.fao.org/sustainable-forest-management/toolbox/modules-alternative/development-of-forest-based-enterprises/in-more-depth/fr/
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http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-2/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-8/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-9/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-10/fr/
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http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-12/fr/
http://www.fao.org/sustainable-development-goals/goals/goal-15/fr/
http://www.fao.org/sustainable-forest-management/toolbox/modules-alternative/management-of-non-wood-forest-products/basic-knowledge/fr/
http://www.fao.org/sustainable-forest-management/toolbox/modules-alternative/management-of-non-wood-forest-products/basic-knowledge/fr/

In more depth
Plan de développement de I'entreprise

Un produit essentiel de I'approche axée sur I'analyse et le développement des marchés est un plan de développement de I'entreprise qui
devrait comprendre les éléments suivants :

e Description générale de I’entreprise. De quoi s’occupe I'entreprise ? Quels sont son mandat et sa vision ?

e Produits et services. Quels sont les produits et les services que I'entreprise fournira ? Quel est leur avantage compétitif ?
Comment sont-ils produits et commercialisés ?

e Forces, faiblesses, possibilités et menaces. Quels sont les forces et les faiblesses de I'entreprise ? Quelles sont les menaces
et possibilités principales ?

e Stratégie de développement des marchés. Quels sont les objectifs de la commercialisation et des ventes? A quel segment du
marché s’adressera I'entreprise ? Qui sont les clients et quel est leur profil (réel et potentiel) ? Qui sont les concurrents ?
Quroffrent-ils et qu’est-ce qui les rend différents ? Qu'est-ce qui rend attractifs les produits et services de I'entreprise ?

e Gestion des ressources/stratégie environnementale. Evaluer si la ressource peut se régénérer (et en combien de temps) et étre
exploitée durablement. Quels sont les codts impliqués dans I'entretien de la ressource de maniére a approvisionner I'entreprise en
matieres premieres ?

e Stratégie sociale. Cet élément porte sur les rapports sociaux et d’équité entre les participants de I'entreprise (hommes et
femmes) et assure que la participation, la prise de décisions et la distribution des avantages sont équitables

e Stratégie institutionnelle. Cette stratégie concerne les aspects juridiques qui régissent I'entreprise, I'impact des politiques sur
I'entreprise et la structure organisationnelle nécessaire pour garantir que I'entreprise maintient des liens avec les institutions de
soutien & tous les niveaux.

e Stratégie technologique. Cette stratégie présente les options technologiques les plus adaptées aux valeurs et intéréts des
entrepreneurs.

e Plan opérationnel. Comment I'entreprise offrira-t-elle ses produits et services ? Quelles spécialisations et formation du personnel
sont nécessaires pour satisfaire les exigences de production et de croissance de I'entreprise ?

e Plan de gestion et de soutien commercial. C'est la stratégie de gestion du personnel dont I'objectif est de fournir un soutien au
développement commercial (en termes, par exemple, d’administration, de technologie de I'information et d’espace de travail).

e Plan financier. Quels sont les besoins de capital ? Quelle est la stratégie financiére de I'entreprise? Quelles sont les perspectives
de gains et pertes, au moins pour les premiéres années ?

Le processus a suivre dans I'élaboration du plan a quatre phases principales.
Plan de développement de I'entreprise

Un produit essentiel de I'approche axée sur I'analyse et le développement des marchés est un plan de développement de I'entreprise qui
devrait comprendre les éléments suivants :

e Description générale de I’entreprise. De quoi s’occupe I'entreprise ? Quels sont son mandat et sa vision ?

e Produits et services. Quels sont les produits et les services que I'entreprise fournira ? Quel est leur avantage compétitif ?
Comment sont-ils produits et commercialisés ?

e Forces, faiblesses, possibilités et menaces. Quels sont les forces et les faiblesses de I'entreprise ? Quelles sont les menaces
et possibilités principales ?

e Stratégie de développement des marchés. Quels sont les objectifs de la commercialisation et des ventes? A quel segment du
marché s’adressera I'entreprise ? Qui sont les clients et quel est leur profil (réel et potentiel) ? Qui sont les concurrents ?
Qu'offrent-ils et qu’est-ce qui les rend différents ? Qu’est-ce qui rend attractifs les produits et services de I'entreprise ?

e Gestion des ressources/stratégie environnementale. Evaluer si la ressource peut se régénérer (et en combien de temps) et étre
exploitée durablement. Quels sont les codts impliqués dans I'entretien de la ressource de maniere a approvisionner I'entreprise en
matiéres premieres ?

e Stratégie sociale. Cet élément porte sur les rapports sociaux et d'équité entre les participants de I'entreprise (hommes et
femmes) et assure que la participation, la prise de décisions et la distribution des avantages sont équitables

e Stratégie institutionnelle. Cette stratégie concerne les aspects juridiques qui régissent I'entreprise, I'impact des politiques sur
I'entreprise et la structure organisationnelle nécessaire pour garantir que I'entreprise maintient des liens avec les institutions de
soutien a tous les niveaux.

e Stratégie technologique. Cette stratégie présente les options technologiques les plus adaptées aux valeurs et intéréts des
entrepreneurs.



e Plan opérationnel. Comment I'entreprise offrira-t-elle ses produits et services ? Quelles spécialisations et formation du personnel
sont nécessaires pour satisfaire les exigences de production et de croissance de I'entreprise ?

e Plan de gestion et de soutien commercial. C'est la stratégie de gestion du personnel dont I'objectif est de fournir un soutien au
développement commercial (en termes, par exemple, d’administration, de technologie de I'information et d’espace de travail).

e Plan financier. Quels sont les besoins de capital ? Quelle est la stratégie financiére de I'entreprise? Quelles sont les perspectives
de gains et pertes, au moins pour les premiéres années ?

Le processus a suivre dans I'élaboration du plan a quatre phases principales.

Phase 1
La phase 1 est exploratoire; son objectif est d’analyser la situation existante. Pendant cette

phase, les entrepreneurs potentiels:

obtiennent une vue d’ensemble des ressources en arbres et foréts et leurs produits potentiels ;
identifient les contraintes et possibilités des ces ressources et produits ;

préparent une liste restreinte d’'une gamme de produits ;

comprennent que le travail en groupe peut renforcer leur position sur le marché.

La phase 1 devrait fournir une indication réaliste des perspectives de I’entreprise, en tenant
compte des ressources disponibles, des conditions sociales, du financement, de la demande
du marché et des investisseurs potentiels. L’objectif est de les aider a découvrir les produits
les mieux adaptés a leurs situations économiques tout en assurant que la ressource est
exploitée durablement. Pour créer des entreprises viables et réduire les risques, les
entrepreneurs potentiels apprennent a choisir des idées d’entreprise qui tiennent compte des
facteurs sociaux, environnementaux, institutionnels et technologiques.

Phase 1: Analyser la situation existante

— — — - — —
ETAPE1 ETAPE 2 ETAPE 3 ETAPE 4 ETAPE 5 ETAPE &
Le facilitateur, Les entrepreneurs  Les enfrepreneurs  Les entrepreneurs Les entrepreneurs Les entreprenaurs
en consultation potentiels potentiels font potentiels potentiels font potentiels
avec la évaluent leurs la liste des identifient les une présélection  reconnaissent
communauté, propres capacités ressources et des principales des produits les avantages
identifie les i devenir produits locaux contraintes du qui pourraient de travailler
entreprenaurs  enfreprensurs systéme de intéresser leur en groupa (ou
potentiels marché entreprise groupement)

|

/

PHASE 1 RESULTATS
1) Un groupe d'entrepreneurs potentiels est prét & explorer les possibllités de développement d'entreprise;
2) Une présélection des ressources et de prodults potentiels qul seront évalués en Phase 2;
3) Le groupe d'entrepreneurs potentiels connait les cing domaines du développement d'entreprise sur lesquels
sera basée |'analyse du systéme de marche,

Phase 2



Lors de la phase 2, les entrepreneurs potentiels collectent les informations dont ils ont besoin
pour évaluer la viabilité des produits et services de la liste restreinte de la Phase 1 et décident
du type le plus durable et adapté d’entreprise. Des études de faisabilité approfondies sont
conduites sur les produits et services de la liste restreinte pour évaluer I’envergure des
marchés potentiels, analyser les tendances et identifier les contraintes a I’acces au marché.
Les produits et services les plus prometteurs sont choisis sur la base de ces études de

faisabilité.

Phase 2: Mener les enquétes visant a sélectionner les produits et des concepts d'entreprises

- - -
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 2
Les entreprenaurs potentiels Les entreprensurs potentiels Les entrepraneurs potantials
collectent des données salectionnent les produits réfléchizsent aux types
sur les cing domaines les plus prometbeurs d'entreprises les plus
du développement d'entreprise approprides
PHASE 2 RESULTATS

1) Sélection finale des produits les plus prometieurs;
2} Collecte des données nécessaires a la conception du Plan de Développement de I'Entreprise (PDE);
3) Les entrepreneurs potentlels connalssent les types dentreprises les plus appropriés;
4) Formation de groupes d'intérét pour les prodults sélectlonnés.

Phase 3
L'objectif de la Phase 3 est de formuler un plan de développement de I’entreprise qui incorpore

I'ensemble des stratégies et services servant a son succes. Le plan est analysé ensuite pour
évaluer I'assistance dont auront besoin les entrepreneurs pour faire démarrer leur entreprise.



Phase 3: Préparer le plan de développement d’entreprise
-

- -
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 3
Les entrepreneurs analysent Les entrepreneurs Les entrepreneurs évaluent
las données collectées an Phase préparent leurs plans les besoins en termes
2 afin d"affiner leurs concepts de développement de formation el d'assistance
d"entreprise d'entreprisa technique
PHASE 3 RESULTATS

1) Les entrepreneurs (ou groupes dentreprencurs) ont Identifié les stratégles de leurs entreprises,
¥ compris leurs plans de financement;
2) Les entrepreneurs (ou groupes d'entrepreneurs) ont préparé un PDE, y compris un plan annuel
de mise en ceuvre pour I'entreprise pliote;
3) Les besolns en termes de formation et d'assistance ont été évalugés.

Phase 4

Lors de la Phase 4, les entrepreneurs sont guidés a travers tout le processus d’obtention de
fonds pour établir leur entreprise et organiser la formation dont ils ont besoin, ainsi gu’indiqué
dans leur plan de développement de I'entreprise. Les entrepreneurs sont appuyés pour le
démarrage de leur entreprise et apprennent a en surveiller les activités. Lors de cette phase
pilote, les entrepreneurs peuvent mettre a I'épreuve leurs capacités a se relier avec les
fournisseurs de services commerciaux et affiner leurs mécanismes opérationnels et
organisationnels. Enfin, les entrepreneurs sont formés a renforcer leurs capacités en matiére
de commercialisation et de gestion des ressources naturelles.



Phase 4: Appuyer le démarrage de 'entreprise

= - - o
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 3 ETAPE 4
Les entreprenaurs Les enlrepreneurs Les entraprenaurs Les enlreprensaurs
obtiennent les ressources regoivent |a formation commencent leurs apprennent a faire le
firanciéres estimées nécessaire au lancament activités a fitre d'essail suivi des activités de leur
dans leurs PDE de leur entreprise entreprise et a en évaluer

les résultats

/

PHASE 4 RESULTATS
1) Les entrepreneurs mobllisent Falde dont ils ont besoln durant la phase de démarrage de leur entreprise;
2) Les entrepreneurs lancent les premiéres activitds de leurs entreprises (avec le soutien des facilitateurs);
3) Les entrepreneurs se sont familiarisés avec les outils de sulvl des activités de 'entreprise et peuvent
en évaluer les résultats.

Considérations importantes

Services commerciaux. La fagcon d’obtenir des services financiers pour se procurer un investissement, un fonds de roulement, une
assurance et des épargnes est une considération cruciale dans le processus de développement des entreprises. Les activités
commerciales liées dans la chaine de valeur peuvent fournir des services financiers réciproques; les institutions financieres (les banques,
par exemple) sont un autre fournisseur potentiel.

Les services de développement commercial non financiers pourraient servir a une gamme de services non financiers comme:

e services opérationnels ou génériques pour assurer, par exemple, la formation et le renforcement des compétences, ainsi que des
informations et avis sur la technologie de I'information;

® services stratégiques ou spécifiques tels que le réseautage et le courtage, I'information sur les marchés et la recherche,
'emballage et la publicité.

Soutenir le développement des entreprises forestieres. Les programmes de soutien des petites et moyennes entreprises forestieres
devraient accorder une grande attention au contexte dans lequel ils espérent opérer. Il est fondamental d’évaluer les domaines potentiels
de croissance pour toute analyse préliminaire du soutien de I'entreprise. Différentes approches pourraient étre nécessaires, selon que la
région cible est riche ou pauvre en foréts et politiquement stable ou dans une situation postérieure a un conflit.

Il est important de faire la distinction entre le soutien visant a aider les plus pauvres a survivre et éviter de sombrer dans une pauvreté
accrue et le soutien qui créera des biens suffisants pour émerger de la pauvreté. Les questions éthiques devraient aussi étre au centre des
considérations pendant tout le processus de soutien.

Les institutions de soutien peuvent contribuer a améliorer I'environnement commercial pour les petites et moyennes entreprises forestieres.
Les éléments principaux de I'environnement commercial sont les suivants:

e politiques macroéconomiques générales;

e |e cadre juridique et réglementaire qui traduit les politiques en lois et réglementations pratiques — avec leurs colts d’application
associés;

e |e cadre institutionnel (ou organisationnel) qui coordonne les réglementations, la promotion, la surveillance et la représentation a la
fois de I'environnement macroéconomique et des petites et moyennes entreprises.

L’approche axée sur I'analyse et le développement des marchés vise les interventions flexibles impulsées par la demande. Pour qu’elle
réussisse, il n’est pas nécessaire que les facilitateurs fournissent des services proprement dits mais il est fondamental gu'ils créent de
capacités a les fournir et relient les fournisseurs de services a ceux qui en ont le plus besoin.



Des directives détaillées et un soutien ultérieurs figurent dans les sections outils et cas de ce module.

Parité hommes-femmes et développement des entreprises forestieres

Les femmes et les hommes peuvent avoir des roles différents dans I'établissement d’entreprises forestiéres dans les pays en
développement. L'entreprenariat des femmes dans le secteur forestier peut étre entravé par des obstacles culturels, économiques et
sociaux. Parmi ceux-ci : la centralisation de la propriété et la difficulté d’accés aux ressources naturelles, les barrieres culturelles
empéchant d’accéder aux marchés, I'acces limité a la vulgarisation, aux technologies, a la formation et aux crédits.

Bien que de nombreuses femmes aient une connaissance de haut-niveau de la gestion durable des foréts, de la diversité des espéces et
des méthodes de conservation, elles ont souvent peu d’occasions de I'appliquer a leurs propres entreprises. En fait, malgré I'absence de
données ventilées par sexe, les études dont on dispose montrent que les femmes sont généralement associées au commerce sur petite
échelle alors que les hommes gérent des entreprises plus grandes. Les femmes travaillent surtout dans les secteurs informels, comme
principales collectrices et vendeuses de produits forestiers non ligneux (PFNL) tandis que les hommes travaillent plutdt dans les secteurs
formels et le commerce du bois. Par ailleurs, la présence des femmes au niveau managérial, technique et professionnel reste faible en
raison, principalement, de rdles sexuels traditionnellement définis.

Pour améliorer cette situation il faudra rassembler des données ventilées par sexe, et créer des réseaux et associations de femmes pour
renforcer leur poids politique et économique. A cet effet, il serait utile de mener une analyse de la chaine des valeurs ventilée par sexe des
principaux produits forestiers ligneux et non ligneux a prendre en compte dans les processus décisionnels et les recherches techniques.

Phase 1
La phase 1 est exploratoire; son objectif est d’analyser la situation existante. Pendant cette
phase, les entrepreneurs potentiels:

obtiennent une vue d’ensemble des ressources en arbres et foréts et leurs produits potentiels ;
identifient les contraintes et possibilités des ces ressources et produits ;

préparent une liste restreinte d’'une gamme de produits ;

comprennent que le travail en groupe peut renforcer leur position sur le marché.

La phase 1 devrait fournir une indication réaliste des perspectives de I’entreprise, en tenant
compte des ressources disponibles, des conditions sociales, du financement, de la demande
du marché et des investisseurs potentiels. L’objectif est de les aider a découvrir les produits
les mieux adaptés a leurs situations économiques tout en assurant que la ressource est
exploitée durablement. Pour créer des entreprises viables et réduire les risques, les
entrepreneurs potentiels apprennent a choisir des idées d’entreprise qui tiennent compte des
facteurs sociaux, environnementaux, institutionnels et technologiques.



Phase 1: Analyser la situation existante

— — — - — —
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE3 ETAPE 4 ETAPE 5 ETAPE &
Le facilitateur, Les entrepreneurs  Les enfreprencurs  Les entrepreneurs Les entrepreneurs Les enfreprenaurs
en consuliation potentiels potentiels font potentiels potentiels font potentiels
avec la évaluent leurs la liste des identifient les une présélection  reconnaissent
communauté, propres capacités ressources et des principales des produits les avantages
identifie les i devenir produits locaux contraintes du qui pourraient de travailler
entreprenaurs  enfreprensurs systéme de intéresser leur en groupa (ou
potentiels marché entreprise groupement)

’

/

PHASE 1 RESULTATS
1) Un groupe d'entreprengurs potentiels est prét & explorer les possibliités de développement d'entreprise;
2) Une présélection des ressources et de prodults potentiets qul seront évalués en Phase 2;
3) Le groupe d'entrepreneurs potentiels connait les cing domaines du développement d'entreprise sur lesquels
sera basée |'analyse du systéme de marché,

Phase 2

Lors de la phase 2, les entrepreneurs potentiels collectent les informations dont ils ont besoin
pour évaluer la viabilité des produits et services de la liste restreinte de la Phase 1 et décident
du type le plus durable et adapté d’entreprise. Des études de faisabilité approfondies sont
conduites sur les produits et services de la liste restreinte pour évaluer I’envergure des
marchés potentiels, analyser les tendances et identifier les contraintes a I’accés au marché.
Les produits et services les plus prometteurs sont choisis sur la base de ces études de

faisabilité.



Phase 2: Mener les enquétes visant a sélectionner les produits et des concepts d'entreprises

- - -
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 3
Les entrepreneurs potentiels Les entrepreneurs potentiels Les entrepreneurs potentiels
collectent des données salectionnent les produits réfléchizsent aux types
sur les cing domaines les plus promatteurs d'entreprises les plus
du développement d'entreprise appropriées

I

/

PHASE 2 RESULTATS
1) Sélection finale des produits les plus prometieurs;
Z) Collecte des données nécessaires i la conception du Plan de Développement de I'Entreprise (PDE);
3) Les entrepreneurs potentiels connalssant les types d'entreprises les plus appropriés;
4) Formation de groupes d’intérét pour les prodults sélectionnés.

Phase 3

L'objectif de la Phase 3 est de formuler un plan de développement de I’entreprise qui incorpore
I’ensemble des stratégies et services servant a son succes. Le plan est analysé ensuite pour
évaluer I’assistance dont auront besoin les entrepreneurs pour faire démarrer leur entreprise.

Phase 3: Préparer le plan de développement d’entreprise

- - -
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 3
Les entrepreneurs analysent Les entrepreneurs Les entrepreneurs évaluent
las données collectées an Phase préparant laurs plans les besoins en termes
2 afin d"affiner leurs concepts de développement de formation el d'assistance
d"entreprise d'entreprisa technique
PHASE 3 RESULTATS

1) Les entrepreneurs (ou groupes dentreprencurs) ont Identifié les stratégles de leurs entreprises,
¥ compris leurs plans de financement;
2) Les entrepreneurs (ou groupes d'entrepreneurs) ont préparé un PDE, y compris un plan annuel
de mise en ceuvre pour entreprise pliote;
3) Les besolns en termes de formation et d'assistance ont été évalugés.

Phase 4
Lors de la Phase 4, les entrepreneurs sont guidés a travers tout le processus d’obtention de



fonds pour établir leur entreprise et organiser la formation dont ils ont besoin, ainsi gu’indiqué
dans leur plan de développement de I’entreprise. Les entrepreneurs sont appuyés pour le
démarrage de leur entreprise et apprennent a en surveiller les activités. Lors de cette phase
pilote, les entrepreneurs peuvent mettre a I'épreuve leurs capacités a se relier avec les
fournisseurs de services commerciaux et affiner leurs mécanismes opérationnels et
organisationnels. Enfin, les entrepreneurs sont formés a renforcer leurs capacités en matiere
de commercialisation et de gestion des ressources naturelles.

Phase 4: Appuyer le démarrage de I"entreprise

- - - -
ETAPE 1 ETAPE 2 ETAPE 3 ETAPE 4
Les entrepreneurs Les entrepreneurs Les entrepreneurs Les enlrepreneurs
obtiennent les ressources recoivent |2 formation commencent leurs apprennent & faim le
firanciéres estimées nécessaire au lancement activités a fitre d'essail suivi des activités de leur
dans leurs PDE de leur entreprise antreprise el 4 an évalier

les résultats

/

PHASE 4 RESULTATS
1) Les entrepreneurs mobllisent Falde dont ils ont besoln durant la phase de démarrage de leur entreprise;
2) Les entrepreneurs lancent les premiéres activitds de leurs entreprises (avec le soutien des facilitateurs);
3) Les entrepreneurs se sont familiarisés avec les outils de sulvl des activités de I'entreprise et peuvent
en évaluer les résultats.

Considérations importantes

Services commerciaux. La fagon d’obtenir des services financiers pour se procurer un investissement, un fonds de roulement, une
assurance et des épargnes est une considération cruciale dans le processus de développement des entreprises. Les activités
commerciales liées dans la chaine de valeur peuvent fournir des services financiers réciproques; les institutions financiéres (les banques,
par exemple) sont un autre fournisseur potentiel.

Les services de développement commercial non financiers pourraient servir a une gamme de services non financiers comme:

e services opérationnels ou génériques pour assurer, par exemple, la formation et le renforcement des compétences, ainsi que des
informations et avis sur la technologie de I'information;

® services stratégiques ou spécifiques tels que le réseautage et le courtage, I'information sur les marchés et la recherche,
I'emballage et la publicité.

Soutenir le développement des entreprises forestieres. Les programmes de soutien des petites et moyennes entreprises forestieres
devraient accorder une grande attention au contexte dans lequel ils espérent opérer. Il est fondamental d’évaluer les domaines potentiels
de croissance pour toute analyse préliminaire du soutien de I'entreprise. Différentes approches pourraient étre nécessaires, selon que la
région cible est riche ou pauvre en foréts et politiquement stable ou dans une situation postérieure a un conflit.

Il est important de faire la distinction entre le soutien visant a aider les plus pauvres a survivre et éviter de sombrer dans une pauvreté
accrue et le soutien qui créera des biens suffisants pour émerger de la pauvreté. Les questions éthiques devraient aussi étre au centre des
considérations pendant tout le processus de soutien.



Les institutions de soutien peuvent contribuer & améliorer I'environnement commercial pour les petites et moyennes entreprises forestieres.
Les éléments principaux de I'environnement commercial sont les suivants:

e politiques macroéconomiques générales;

e |e cadre juridique et réglementaire qui traduit les politiques en lois et réglementations pratiques — avec leurs colts d’application
associés;

e |e cadre institutionnel (ou organisationnel) qui coordonne les réglementations, la promotion, la surveillance et la représentation a la
fois de I'environnement macroéconomique et des petites et moyennes entreprises.

L’approche axée sur I'analyse et le développement des marchés vise les interventions flexibles impulsées par la demande. Pour qu’elle
réussisse, il n'est pas nécessaire que les facilitateurs fournissent des services proprement dits mais il est fondamental qu'ils créent de
capacités a les fournir et relient les fournisseurs de services a ceux qui en ont le plus besoin.

Des directives détaillées et un soutien ultérieurs figurent dans les sections outils et cas de ce module.

Parité hommes-femmes et développement des entreprises forestieres

Les femmes et les hommes peuvent avoir des réles différents dans I'établissement d’entreprises forestiéres dans les pays en
développement. L'entreprenariat des femmes dans le secteur forestier peut étre entravé par des obstacles culturels, économiques et
sociaux. Parmi ceux-ci : la centralisation de la propriété et la difficulté d’acces aux ressources naturelles, les barrieres culturelles
empéchant d’accéder aux marchés, I'acces limité a la vulgarisation, aux technologies, a la formation et aux crédits.

Bien que de nombreuses femmes aient une connaissance de haut-niveau de la gestion durable des foréts, de la diversité des espéeces et
des méthodes de conservation, elles ont souvent peu d'occasions de I'appliquer a leurs propres entreprises. En fait, malgré I'absence de
données ventilées par sexe, les études dont on dispose montrent que les femmes sont généralement associées au commerce sur petite
échelle alors que les hommes géerent des entreprises plus grandes. Les femmes travaillent surtout dans les secteurs informels, comme
principales collectrices et vendeuses de produits forestiers non ligneux (PFNL) tandis que les hommes travaillent plutét dans les secteurs
formels et le commerce du bois. Par ailleurs, la présence des femmes au niveau manageérial, technique et professionnel reste faible en
raison, principalement, de roles sexuels traditionnellement définis.

Pour améliorer cette situation il faudra rassembler des données ventilées par sexe, et créer des réseaux et associations de femmes pour
renforcer leur poids politique et économique. A cet effet, il serait utile de mener une analyse de la chaine des valeurs ventilée par sexe des
principaux produits forestiers ligneux et non ligneux & prendre en compte dans les processus décisionnels et les recherches techniques.
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