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Une femme agri-preneuse en pleine incertitude sur l'ecoulement de sa réecolte. Photo fournie, avec autorisation de diffusion, par Amy KA (agripreneuse)
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Editorial Sen Retail Maoazine N° 15 - Contractualisation et

souveraineté alimentaire : avantages et limites pour les
fournisseurs locatix a I'ere de Ia grande distribution ?

Chers lecteurs, lectrices,

C’est avec un reel plaisir que je vous présente le quinzieme
numeéro de notre magazine trimestriel Sen Retail, un support
100 % numerique et entierement gratuit, dedié a U'information,
a lanalyse et a la sensibilisation des consommateurs au
Sénegal et au sein de la diaspora, autour des grandes
transformations du commerce, de la consommation et du

developpement économique de nos territoires.

Pour cette nouvelle edition, nous avons choisi de consacrer
notre réflexion a une question centrale dans ['évolution
recente du secteur de la distribution et de ses rapports avec
ses parties prenantes, dont les fournisseurs :

« Contractualisation et souveraineté alimentaire
: avantages et limites pour les fournisseurs

locaux a l’ere de la grande distribution ? »

Cette interrogation peut sembler simple au premier regard.
Pourtant, elle permet d’analyser comment les relations entre
producteurs locaux, PME agroalimentaires et distributeurs
modernes peuvent devenir un levier de structuration des
filieres, tout en mettant en lumiere les opportunités et les
contraintes.

’alimentation constitue aujourd’hui 'un des grands défis
economiques, sociaux et territoriaux du continent africain.
Alors que UAfrique devrait compter pres de 2,5 milliards
d’habitants a Uhorizon 2050,
alimentaires a produire, transformer et distribuer des produits

la capacite des systemes

accessibles et de qualité devient un enjeu majeur de
developpement. Dans un contexte marque par l'urbanisation
acceléree, la croissance démographique, 'evolution des modes
de consommation et la recherche d’une plus grande autonomie
alimentaire, les chaines de valeur agricoles africaines sont

appelées a se réinventer.

Au coeur de cette transformation se trouve une

question fondamentale comment rapprocher

durablement les producteurs des consommateurs tout

en créant davantage de valeur sur les territoires ?

Dr. Malick MBOUP - Linked[}]

Docteur en géographie et fondateur de la plateforme
d’information et de sensibilisation des conommateurs, Sen Retail

Depuis plusieurs années, les métropoles africaines connaissent
une profonde mutation de leurs paysages commerciaux. Les
les

marchés traditionnels, les commerces de proximite,

boutiques de quartier et les enseignes modernes de
distribution cohabitent desormais dans un environnement

concurrentiel mais egalement complémentaire.

Au Senegal, comme dans plusieurs pays d’Afrique de ['Ouest,
'implantation progressive de la grande distribution traduit
cette evolution des habitudes d’achat et repond a de nouvelles
attentes des consommateurs en matiere de disponibilite, de
qualité, de tracabilite et de diversité des produits.

Cependant, la transformation du commerce alimentaire ne
peut étre uniqguement envisagee sous 'angle de la distribution.
Elle implique également une reéflexion sur l'organisation des
filieres d’approvisionnement. Derriere chaque produit vendu
en magasin se trouve une chaine complexe composee de
producteurs agricoles, de transformateurs, de transporteurs,
de fournisseurs et de distributeurs. La performance de cette
chaine dépend largement de la capacité des acteurs a

construire des relations économiques plus structurées.

C’est dans cette perspective que la contractualisation apparait
comme un outil strategique. Elle ne représente pas seulement
un accord commercial entre un fournisseur et un distributeur.
Elle constitue un mecanisme permettant de créer un cadre de
collaboration base sur des engagements réciprogues

sécuriser les débouchés pour les producteurs (cf. photo ci
dessous), garantir un approvisionnement régulier pour les
distributeurs et offrir aux consommateurs des produits

repondant aux exigences de qualité et de sécurité alimentaire.

Pour les producteurs locaux et les PME agroalimentaires
africaines, l'acces aux circuits de la grande distribution peut
représenter une veéritable opportunité de croissance. La
contractualisation peut favoriser une meilleure visibilité

commerciale, encourager linvestissement dans les

equipements, améliorer les pratiques de production et
contribuer a la professionnalisation des acteurs. Elle peut
également devenir un puissant levier de valorisation des
productions nationales et soutenir les politiques publiques en

faveur du « consommer local ».
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Image de femmes agricultrices travaillant dans des conditions dures pour vivre
dignement de leur efforts dans le Gandiol © Mboup, 2018
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La réponse repose nécessairement sur une approche collective impliquant 'ensembie des parties prenantes : producteurs, organisations
professionnelles agricoles, entreprises agroalimentaires, distributeurs, pouvoirs publics et structures d'accompagnement. Dot notre démarche

La grande distribution a, a cet egard, une responsabilite

strategique. En développant des politiques d'achats
responsables, en accompagnant les fournisseurs dans leur
montée en compétences et en favorisant des partenariats
durables, elle peut contribuer a structurer les filieres locales et

a renforcer la résilience des systemes alimentaires africains.

C'est dans cet esprit que Sen Retail Magazine consacre son

numeéro 15 au theme::

« Contractualisation et souveraineté alimentaire:
avantages et limites pour les fournisseurs locaux dans

la grande distribution ».

g www.senretail.sn

+221.77.408.53.65

A travers les analyses, témoignages et retours d'expérience
reunis dans ce dossier, notre ambition est d'alimenter un débat
constructif sur les conditions d'une contractualisation plus

inclusive et plus performante.

o Comment mieux accompagner les producteurs ?
e Quels mécanismes peuvent renforcer les PME locales ?
e Comment concilier performance économique, équité

commerciale et sécurité alimentaire ?

Ces questions concernent l'ensemble des acteurs de la chaine

de valeur.

contact@senretail.sn @senretail.sn

Elles dépassent les interéts individuels pour toucher a un enjeu
collectif : batir des filieres alimentaires capables de répondre
durablement aux besoins des populations africaines tout en

créant davantage de valeur sur les territoires.

Chez Sen Retail, nous sommes convaincus que l'avenir du
commerce alimentaire en Afrique repose autant sur
l'innovation que sur la qualité des partenariats entre les
femmes et les hommes qui font vivre nos filieres. C'est en
renforcant ces collaborations que la grande distribution pourra
pleinement jouer son role dans la transformation économique,

sociale et alimentaire du continent.

) Linked [}
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RUBRIQUE | : ACTUALITES DE LA GRANDE DISTRBUTION AU SENEGAL

Ruptures d’approvisionnement dans les grandes surfaces au Sénégal : le défi invisible

de Ia relation fournisseurs-distributeurs

Quand remplir les rayons devient un enjeu stratégique pour la grande distribution

Dans l'imaginaire collectif, la grande distribution est souvent associée a ’abondance : des rayons remplis, une
diversité de produits, une disponibilite permanente et une experience d’achat standardisee. Pourtant,
derriere cette apparente simplicité se cache une organisation complexe reposant sur des chaines
d’approvisionnement fragiles, ou chaque acteur joue un réle déterminant. Au Séneégal, les ruptures de stock
observees dans certaines grandes surfaces revelent une realité plus profonde : les difficultes structurelles de

construction d’un modele de distribution moderne adapte aux realites economiques et productives locales.

Dans ses travaux sur le développement de la grande distribution alimentaire dans les métropoles d’Afrique de
D
’Ouest, Malick Mboup montre que 'implantation des enseignes modernes au Sénegal ne correspond

pas uniguement a une transformation commerciale. Elle entraine une recomposition des relations entre
producteurs, fournisseurs, distributeurs et consommateurs. La disponibilité des produits devient ainsi un

indicateur majeur de la capacite des acteurs a construire des filieres alimentaires performantes.

La rupture d’approvisionnement : symptome d’une chaine alimentaire en
construction

Une rupture d’approvisionnement ne signifie pas seulement qu’un produit manque temporairement dans un
rayon. Elle traduit souvent une difficulté plus large dans la coordination entre plusieurs maillons : production,

collecte, transformation, stockage, transport et distribution.

Dans le contexte sénégalais, cette problematique est particulierement visible pour certains produits locaux,
notamment les fruits et légumes, les produits transformeés, les produits frais et certaines références
agroalimentaires. Les grandes surfaces doivent composer avec une production agricole encore largement
saisonniere, des capacites de stockage limitées et des fournisseurs qui ne disposent pas toujours des

infrastructures nécessaires pour repondre aux exigences de la distribution moderne.

La grande distribution au Senégal evolue dans un environnement marqué par une coexistence entre plusieurs
systemes commerciaux : marchés traditionnels, boutiques de proximite et enseignes modernes. Cette
pluralité constitue une richesse pour les consommateurs mais revele egalement les limites actuelles des

circuits d’approvisionnement structures.

Les grandes surfaces locales face a un défi majeur : sécuriser leurs fournisseurs
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La relation fournisseur-distributeur : un équilibre encore fragile

La contractualisation apparait comme une reponse essentielle a ces difficultes.
Elle permettrait de passer d’une relation ponctuelle d’achat-vente a un veritable
partenariat strategique.

Cependant, dans la pratique, plusieurs obstacles persistent. Certains fournisseurs
locaux rencontrent des difficultés a respecter les exigences de la grande
distribution : volumes reguliers, normes sanitaires, emballages adaptes, tracabilite,

respect des délais de livraison et capaciteé financiere pour investir.

De leur co6té, certains distributeurs doivent également améliorer leurs pratiques
afin de renforcer la confiance avec leurs partenaires locaux. Les délais de
paiement, 'accompagnement technique des fournisseurs et la visibilité offerte
sur les commandes constituent des elements determinants pour construire une
relation durable.

Des initiatives existent neanmoins pour renforcer ces relations. Par exemple, des
accords entre PME agroalimentaires sénégalaises et grandes surfaces ont été
développés afin d’améliorer ’acces des produits locaux aux circuits modernes,
avec des engagements portant notamment sur les conditions commerciales, la

logistique et les délais de paiement.

Si les enseignes internationales disposent géeneralement de réseaux logistiques developpés, d’une capaciteé financiere importante et d’'une expeérience internationale en matiere de gestion des
stocks, les grandes surfaces locales sénégalaises rencontrent davantage de difficultés pour stabiliser leurs chaines d’approvisionnement.

Les enseignes locales comme Senchan, Elydia ou Lekku-Fii évoluent dans un contexte ou la structuration des filieres fournisseurs demeure encore un chantier important. Ces acteurs doivent faire
face a plusieurs contraintes : manque de centrales d’achat performantes, faibles capacites logistiques, difficultés de negociation avec les fournisseurs et insuffisante formalisation des relations
commerciales.

Contrairement aux grandes enseignes internationales capables d’imposer des standards et de sécuriser des volumes importants, les distributeurs locaux disposent parfois d’un pouvoir de
négociation plus limité. Cette situation peut entrainer une dependance envers certains fournisseurs, avec un risque accru de rupture lorsque la production diminue, lorsque les colts augmentent

ou lorsque les engagements commerciaux ne sont pas respectes.

Des conséquences directes pour les consommateurs ?

La rupture d’approvisionnement n’est pas seulement un probleme interne aux entreprises. Elle affecte directement 'expérience des consommateurs. Lorsqu’un client se rend dans une grande
surface et constate l’absence repéetee d’un produit recherche, plusieurs consequences peuvent apparaitre :

e 1. Une perte de confiance envers ’enseigne
La promesse principale de la grande distribution repose sur la disponibilité et la diversité de U'offre. Des rayons réegulierement incomplets peuvent fragiliser 'image du magasin et pousser les
consommateurs a retourner vers les marcheés traditionnels ou les commerces de proximite.

e 2. Une modification des habitudes d’achat
Les consommateurs sénégalais developpent des strategies hybrides : ils frequentent les supermarchés pour certains produits et continuent a utiliser les marchés ou boutiques pour d’autres
besoins. Les travaux de recherche réalisés entre 2019 et 2025 montrent justement que les différents formats commerciaux ne s’excluent pas; ils repondent a des attentes différentes en matiere de
prix, proximite, disponibilité et confiance.

e 3. Une difficulté a promouvoir le « consommer local »

La valorisation des produits sénegalais dans les grandes surfaces dépend fortement de la capacite des producteurs locaux a garantir une offre réguliere. Une production locale insuffisamment

organisee peut limiter la place des produits nationaux dans les rayons et maintenir une dépendance aux importations.
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RUBRIQUE Il : ACTUALITES RSO-DD DES DES ASSOCIATIONS / ONG

RSO - 0DD N°7, 9,11 et 12 - Environnement - A Gandiol, le recyclage du plastique se construit au ceceur des communautés

Le recyclage ne commence pas dans les centres de transformation, mais bien sur le terrain, a travers la
sensibilisation, la mobilisation citoyenne et 'apprentissage des bons gestes. Dans le cadre de la Formation
aux Meétiers du projet DOUNDEUL, des volontaires ont participe a une opération de collecte de dechets
plastiques au sein de leur communaute, une expérience qui leur a permis de decouvrir les premieres étapes

de la chaine de valorisation des dechets.

Au sein de DEFARATT, les plastiques collectés suivent ensuite un processus rigoureux comprenant plusieurs
étapes : réception, peseée, tri selon les types et les couleurs, broyage, lavage, séchage et conditionnement
de la matiére recyclée. Cette derniere peut alors étre commercialisee et réeintégree dans de nouveaux

cycles de production.

Au-dela de l|'acquisition de compétences techniques, cette formation permet aux participantes de
comprendre l'ensemble du parcours du déchet, depuis son abandon jusgu’a sa transformation en
ressource. Elle illustre 'importance de ’économie circulaire dans la construction de modeles plus durables.
Portée par Hahatay son risas de Gandiol, avec l'appui de partenaires comme l'Union européenne au
Sénegal, HEGOA Instituto de Estudios sobre Desarrollo y Cooperacion Internacional (EHU) et la Diputacién

Foral de Gipuzkoa, cette initiative contribue a renforcer les métiers du recyclage tout en favorisant la

protection de 'environnement et le developpement local.

Source des informations et des images : Aassociation HAHATAY!I

RSO - 0DD N°3 - 17 - Santé - Magal Touba : La Fondation Sénégal Solidaire offre prés de 2 000 consultations médicales gratuites

A linitiative de ’Ambassadrice de la Fondation Nationale Sénégal Solidaire, la Premiére Dame Mme Absa
Faye, le PGle Santé de la Fondation s’est mobilise du 31 juillet au 2 aolt dans le quartier Sam Ndiakhate, a
Touba, pour une mission de proximité destinée aux populations locales et aux pelerins.
Pendant trois jours, la mobilisation des equipes meédicales, des bénevoles et des partenaires a permis de
renforcer l'acces aux soins et aux actions de prévention. Au total, 1 943 consultations meédicales gratuites
ont ete realisées aupres des riverains et des pelerins. La mission a egalement permis la distribution de :

e 1500 kits d’hygiéne, de 1 500 moustiquaires imprégnées pour prévenir les maladies vectorielles et de 2

000 packs d’eau, contribuant ainsi aux efforts de prévention et de promotion de la santé.

La Fondation a salué '’engagement du corps medical de 'association ASCODO, de Kirene Séneégal, de la
Croix-Rouge Sénégalaise et des Badienou Gox de Sam Ndiakhate, dont la mobilisation a contribué au succeés
de cette opération.

Au-dela des chiffres, cette initiative illustre 'importance des actions de santé communautaire et de la

mobilisation collective pour répondre aux besoins essentiels des populations, notamment dans les zones
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Source des informations et des images : Fondation Sénégal Solidaire

RSO - 0DD N° 4, 12 et 13 - Environnement - “Naatal Daara” : I'éducation environnementale au ceeur de Ia mobilisation citoyenne

L’éducation environnementale constitue aujourd’hui un levier essentiel pour préparer les générations futures

accueillant un nombre important de visiteurs et de pélerins.

aux defis lies au changement climatique et a la préservation des ressources naturelles. C’est dans cette
perspective que le Club Environnement du Sénégal (CES) poursuit son engagement a travers linitiative

Naatal Daara 2026, un programme visant a sensibiliser les jeunes aux enjeux environnementaux.

Le samedi 25 juillet 2026, ’équipe du CES a éte accueillie a Ulnstitut Matlaboul Anwar de Keur Massar pour
une journee consacree a lapprentissage, au partage de connaissances et a laction citoyenne. Les

participants ont pris part a plusieurs activites, notamment une projection de film, une session de

astitut Matlaboul Anwar

25 Juillet 2026
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sensibilisation sur les impacts du changement climatique ainsi gu’une opération de reboisement.

Ces différentes activités ont permis d’aborder importance des comportements responsables, de la
protection des écosystémes et du réle que chacun peut jouer dans la transition écologique. En impliquant
les jeunes, Naatal Daara ambitionne de faire émerger une nouvelle génération d’acteurs engagés pour la
protection de l'environnement. Le CES a egalement salué l'accueil et la collaboration ddu directeur de

’'Institut Matlaboul Anwar, ainsi que ’ensemble de ’équipe administrative.

N Radies|  Institut Matlaboul Anwar - L ! — Sipaams | Institut ':Mhbwmﬂwm ~1-, - '
A travers cette initiative, Naatal Daara 2026 rappelle que la préservation de ’environnement commence par ] e — \// "= I s < S B

A i ihili ; : - Source des informations et des images : Association Club Environnement du Senégal (CES)!
’éducation, la sensibilisation et l’action collective. o : / Imag lati ub envi u gal (CES)
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RUBRIQUE Il : ACTUALITES RSE ET DD DES ENTREPRISES DU PRIVE

RSE - 0DD N°4 et 17- Transformation numeérique : Orange Sénégal et I'UGAD s’allient pour développer les compétences digitales

Le développement de ’économie numeérique au Senégal passe par le renforcement des compeétences, la 55 ease A R OIS RS

eE%

promotion de l'innovation et le rapprochement entre les universites et les entreprises. C’est dans cette

e

perspective gqu’Orange Sénégal et U’Université Cheikh Anta Diop de Dakar (UCAD) ont signé une

convention de partenariat visant a accompagner la montee en compétences des talents sénegalais.

Cette collaboration s’inscrit dans une dynamique d’accompagnement des ambitions nationales portees
par la “Vision Sénégal 2050”, en mettant ’accent sur les métiers du numérique, la recherche appliquée
et le développement de solutions innovantes autour des technologies digitales et des services financiers

numeériques.

Porté par la Direction des Entreprises d’Orange Business Senégal, avec 'appui d’'Orange Money Sénégal et
d’Orange Bank Africa Sénegal, ce partenariat ambitionne de créer davantage de passerelles entre le
monde académique et le secteur prive.

A travers cette initiative, les deux institutions souhaitent favoriser ’émergence d’une nouvelle
génération de professionnels capables de répondre aux défis de la transformation digitale du pays. La
coopeération vise egalement a stimuler l'innovation locale et a faire du numerique un véritable levier de

croissance economique, d’inclusion et de developpement durable au Sénegal.

Source des informations et des images : SONATEL Senégall

RSE - 0DD N°4 et 13 - Environnement - Ruchan Sénégal lance <« Auchan Kids Eco Action > pour sensibilise les enfants sur I'écologie

A l'occasion de la Journée mondiale de PEnvironnement, Auchan Retail Sénégal, en partenariat avec JVE
Sénégal, a organiseé le 20 juin au Parc Forestier et Zoologique de Hann une journée dediée a 'education

environnementale et a 'engagement citoyen des plus jeunes.

Baptisée « Auchan Kids Eco Action », cette initiative a réuni pres de 500 participants autour d’activites
pédagogiques et ludiques visant a sensibiliser les enfants et leurs familles aux enjeux de la protection de la
planete.

Au programme : plantations d’arbres, ateliers de sensibilisation a ’écocitoyennete, jeux éducatifs autour
du développement durable et moments de partage collectif. Ces activités ont permis aux participants de

mieux comprendre 'importance des gestes quotidiens en faveur de 'environnement.

A travers cette action, Auchan Retail Sénégal réaffirme 'importance de I’éducation environnementale
dans la construction d’une société plus durable. En impliquant les enfants des le plus jeune éage,

Uinitiative contribue a faire émerger une nouvelle génération davantage consciente des défis ecologiques.

Cette démarche s’inscrit dans une vision de responsabilité sociétale ou les entreprises, les associations

et les citoyens collaborent pour promouvoir des comportements plus respectueux de ’environnement

et renforcer la transition ecologique au Senegal. Source des informations et des images : Team RSE Auchan Retail Senégal

RSE - 0DD N°3 et 4 - Ecole en honne santé - Les Grands Moulins de Dakar s’engagent en faveur de la santé communautaire

Dans le cadre de sa politique de responsabilité societale des entreprises (RSE) en lien avec les ODD, les
Grands Moulins de Dakar (GMD) poursuivent leurs actions en faveur du bien-étre des communauteés a
travers le projet « Ecole en Bonne Santé ». En partenariat avec Marie Stopes Sénégal, l'entreprise a

organisé une journee de consultations médicales a la Mosquée d'Arafat 3, située a Rufisque.

Cette initiative a permis a 140 enfants du Daara Oumoul Kitap, ainsi qu'aux populations riveraines, de
bénéficier de consultations médicales et d'une prise en charge adaptée. Au-dela de l'acces aux soins,
l'activite a egalement mis l'accent sur la prevention, consideree comme un levier essentiel pour améliorer
durablement la santé publique.

Des séances de sensibilisation ont été organisées autour de la nutrition et de l'hygiene bucco-dentaire
afin de promouvoir l'adoption de bonnes pratiques dés le plus jeune age. Ces actions contribuent a
renforcer les connaissances des bénéficiaires en matiere de prévention et de sante.

A travers cette initiative, les Grands Moulins de Dakar illustrent le réle que peut jouer l'entreprise dans le

développement des territoires en associant performance economique, engagement sociétal et

M ST

amelioration des conditions de vie des communautes locales. Source des informations et des images : Les Grands Moulins de Dakar
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RUBRIQUE Iv : ACTUALITES RSO/0ODD DES INSTITUTIONS PUBLIQUES
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RSO - 0DD N°4 et 10 - Formation-insertion : 209 jeunes formés aux métiers de I'horticulture, 180 déja intégrés dans I'emploi

La formation professionnelle apparait comme un levier majeur pour accompagner linsertion des jeunes et
repondre aux besoins des secteurs économiques strategiques. Dans cette dynamique, le Fonds de
Financement de la Formation professionnelle et technique (3FPT) poursuit ses actions en faveur du

développement des compeétences a travers ses projets de formation-insertion (PFI).

Dans le cadre d’une mission de supervision menée par son POle Territoire Ouest, le 3FPT a suivi les sessions
de formation au certificat professionnel de spécialisation (CPS) en techniques de production horticole a
Mont-Rolland, dans la région de Thies. Cette initiative, mise en ceuvre a travers une convention tripartite
entre le 3FPT, Sahel Vert et Quality Fruit Sénegal, a permis de former 209 jeunes aux techniques de
oroduction horticole, pour un investissement global de 73 403 646 francs CFA. Parmi les bénéficiaires, 180

jeunes ont déja ete insérés professionnellement au sein de Uentreprise Quality Fruit Sénégal, illustrant

"impact concret du modele formation-insertion.

La mission de supervision a egalement permis d’evaluer la qualité des enseignements, les conditions de
formation et l'engagement des béneficiaires. Les échanges avec les partenaires ont porte sur les
perspectives d’amélioration du dispositif et le renforcement des opportunites d’emploi dans les meétiers

agricoles. A travers ce programme, le 3FPT contribue a rapprocher la formation professionnelle des

besoins des entreprises tout en valorisant ’horticulture comme un secteur créateur d’emplois et de valeur

pour les territoires sénégalais Source des informations et des images : 3FPT

RSO - 0DD N°1, 8, 10 et 11 - Electrification rurale : six nouvelles localités de Kaffrine désormais connectées a I'énergie par ASER

L’acces a lUelectricité constitue un enjeu majeur pour le développement des territoires ruraux au Seneégal.
Au-dela du confort des meénages, lélectrification représente un véritable levier de transformation
économique, permettant de soutenir les activités agricoles, artisanales, commerciales et ’acces aux

services essentiels. Dans cette dynamique, 'Agence Sénégalaise d’Electrification Rurale (ASER) a procédé,

le vendredi 12 juin 2026, a la mise en service de six nouvelles localités dans la région de Kaffrine,
precisement dans les departements de Koungheul et Malem Hodar. Cette operation s’inscrit dans le cadre

du projet ASER-BID, visant a renforcer 'acces a 'électricité dans les zones rurales du Sénégal.

Les villages de Thiobe Ndiouffene, Colé, Loyenne, Ndiaw Thiobe, Ngayenne et Touba Ndiene bénéficient
desormais d’une alimentation électrique, améliorant ainsi les conditions de vie des populations et ouvrant
de nouvelles perspectives pour les initiatives éeconomiques locales. Cette extension du réseau électrique
participe aux efforts engages pour réduire les disparités entre territoires urbains et ruraux. L’électricité
facilite notamment la conservation des produits agricoles, le développement des petites entreprises,

Putilisation des équipements numériques et ’amélioration des services éducatifs et sanitaires.

La mise en ceuvre de ces projets repose également sur la collaboration avec les autorités administratives et

territoriales, dont Uimplication contribue a faciliter le déploiement des infrastructures sur le terrain.

Source des informations et de l'image : Agence Sénégalaise d’Electrification Rurale (ASER)

RSO - 0DD N°1, 5 et 10 - ADEPME - Entrepreneuriat féminin : la digitalisation et Ia formalisation au cceur du développement des PME

g : _ R h
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La digitalisation, innovation et la formalisation apparaissent aujourd’hui comme des leviers essentiels pour L/ "'?; ' | = | ‘ \ L.

renforcer la compétitivité des petites et moyennes entreprises, notamment celles dirigées par des femmes.

Ces enjeux ont été au centre des échanges lors du Salon de UEntrepreneuriat & Foire 2026, organisé du 20

au 22 juillet 2026 au CICES.

A cette occasion, 'Agence de Développement et d’Encadrement des Petites et Moyennes Entreprises " ‘ |
(ADEPME) a participé a un panel consacre aux défis lies a la transformation numerique, a 'innovation |

entrepreneuriale et au developpement des PME. La rencontre a reuni plusieurs entrepreneures, exposantes

et acteurs de 'écosysteme entrepreneurial afin d’échanger sur les solutions permettant de renforcer la

x M latee

structuration des entreprises et ’acces aux dispositifs d’accompagnement. BT S S I KEFKENEURIAL O msrane ey
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Les discussions ont notamment porté sur les difficultés rencontrees par les femmes entrepreneures QDR S et

formalisation des activités, développement des compétences, acces aux outils numériques, financement

et amélioration de la visibilité commerciale.

A travers ces initiatives, CTADEPME réaffirme son engagement a accompagner les PME sénégalaises dans leur

transformation, en mettant 'accent sur U'innovation, la compeétitivité et une meilleure intégration dans les

ny s 2 : s Source des informations et des images : ADEPME
opportunités offertes par 'économie numeérique.
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RUBRIQUE v : ACTUALITES HORS DE FRONTIERES - ARBRE DE NAISSANCE

0DD N°4, 9, 11, 13 et 15 - Chatenay-Malabry : I'Arbre des naissances, un symbole d’engagement
ecologique et de transmission entre générations

Quand chaque naissance devient une promesse pour I'avenir environnemental de la ville

A Chéatenay-Malabry, dans les Hauts-de-Seine en France, la naissance d’un enfant devient un symbole durable
d’engagement environnemental. A travers le projet “Arbre des naissances”, la commune plante chaque année un arbre
en hommage aux enfants nés sur son territoire. Lancé en 2021, ce projet consiste a planter chagque année un arbre dedie
aux enfants nés dans la commune. Le premier arbre, un ginkgo biloba, a été planté en 2021 pour symboliser les naissances
de 'année 2020. Depuis, chaque nouvelle promotion de nouveau-nes est associée a un arbre installe dans un espace

public difféerent de la ville.

Au-dela d’un simple geste de plantation, Uinitiative porte une dimension symbolique forte : inscrire les geneérations
futures dans le paysage urbain et creer un héritage commun entre les familles, la nature et le territoire. Les prénoms des

enfants sont graves sur des supports installés autour de l’arbre, transformant cet espace en un lieu de mémoire

collective.

Un patrimoine naturel transmis aux générations futures

Au fil des années, plusieurs essences ont été plantees dans difféerents quartiers de la ville, notamment un ginkgo biloba,
un liquidambar, un chéne rouge d’Amérique et un hétre pourpre. Les prenoms des enfants sont associes a ces

plantations, transformant ces espaces verts en lieux de mémoire collective.

. e e . . . . S ST S| *‘f LA s - ol
Au-dela de l'aspect symbolique, cette initiative contribue aux objectifs environnementaux de la commune : renforcer la e o = 0 . T T O

biodiversite, améliorer le cadre de vie des habitants et lutter contre les effets du changement climatique en milieu urbain. ’arbre de naissance plantée pour les enfants nés en 2025 © Crédit photo : Mboup, 2026

Important : [ensemble des informations ont ete collectees sur

b\ ? e ' ’
RE LABEL NATIONAL DE LA QUALITE DE VIE

le site de la mairie de;

| ’arbre des naissances

Un projet qui associe familles, environnement et citoyenneteé

L’originalité de ’Arbre des naissances reside dans sa capacité a associer une dimension familiale a une politique environnementale locale.

Chaque cerémonie reunit les familles, les enfants et les acteurs municipaux autour d’un moment collectif comprenant notamment des

animations culturelles et la decouverte des prénoms associés a l’arbre.

Cette approche illustre une nouvelle maniére de penser ’écologie urbaine : au-dela des infrastructures vertes, la transition écologique !
repose aussi sur la création d’un rapport affectif entre les habitants et leur environnement. En associant chaque naissance a un arbre,

Chatenay-Malabry transmet un message simple : grandir ensemble signifie egalement prendre soin du territoire qui nous accueille.

Une initiative inspirante pour les villes africaines

’expérience de Chatenay-Malabry montre que les politiques environnementales locales peuvent s’appuyer sur des projets participatifs
capables de mobiliser durablement les citoyens. L’Arbre des naissances devient ainsi un outil d’éducation a 'environnement, tout en créant
un lien symbolique entre les genérations futures et leur territoire.

Cette initiative pourrait inspirer des villes africaines comme Dakar, confrontées aux défis de urbanisation rapide, de la chaleur urbaine
et du manque d’espaces verts. Un programme tel que « Un enfant, un arbre » permettrait d’associer chaque naissance a une plantation,
renforcant ainsi la végétalisation des quartiers et la sensibilisation des familles.

Au-dela de son impact écologique, cette démarche contribuerait a construire une culture environnementale durable, ou chaque enfant o
devient un acteur symbolique de la protection de la nature. source de limage:  CHATENAY-MALABRY W |
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Article 1- Sen reoard oéooraphioue - Contractualisation et

souveraineté alimentaire : que se joue-t-il réeliement entre
fournisseurs et grande distribution ?

La question alimentaire : de la sécurité a Ia

souverainete

Au Sénegal, les questions de securite et de souverainete
alimentaires sont étroitement liees aux transformations des
et de
distribution. La crise alimentaire de 2008, marquée notamment

systemes de production, de commercialisation
par laugmentation du prix des denrées, la diminution des
stocks et les difficultés d’approvisionnement des marcheés, a
renforcé la volonté des pouvoirs publics d’accroitre la
production agricole, de réduire la dependance aux importations

et de renforcer la souveraineté alimentaire.

Cependant, produire davantage ne suffit pas. Encore faut-il
organiser les debouches, assurer la circulation des produits et
rapprocher l'offre agricole des espaces de consommation. C'est
dans cette perspective que le developpement de la grande

distribution et la question de son approvisionnement aupres

des fournisseurs locaux prennent une importance particuliere.

La grande distribution : un nouvel espace
pour les produits locaux

L'implantation des supermarchés a Dakar a progressivement
introduit de nouvelles formes de commercialisation des
produits alimentaires. Dans le cas etudié dans la these,
l'arrivée d'Auchan s'est accompagnée d'une recherche d'«
ancrage territorial », notamment a travers la présence de

produits cultivés au Sénegal dans ses magasins.

Le riz, l'oignon, les pommes de terre, les salades, les

courgettes et les carottes figurent ainsi parmi les produits
locaux mis en rayon.

Cette evolution crée de nouvelles possibilités de debouchés
pour les producteurs et fournisseurs locaux. Mais elle introduit
également de nouvelles exigences concernant la qualité, les

volumes, la regularite et l'organisation de

l'approvisionnement.
C'est précisement a ce niveau que la contractualisation

devient un enjeu central.

La contractualisation : organiser la relation
entre producteurs et distributeurs

La contractualisation apparait comme un moyen d'ameliorer la
coordination entre les différents acteurs des filieres. Elle peut contribuer a
reduire les colts de transaction, a améliorer 'équilibre entre l'offre et la
demande et a organiser les flux en fonction de la quantité, de la qualité et
de la regularite recherchées par la grande distribution.

Dans le contexte senégalais, cette eévolution est particulierement
importante pour des producteurs qui ont longtemps rencontré des
difficultés a trouver des débouchés suffisamment stables et
remunérateurs. La contractualisation avec les supermarches peut ainsi
constituer une opportunité de securiser une partie de la commercialisation

des productions.
Elle crée donc un lien entre production agricole, distribution moderne et

consommation urbaine. C’est ce qu’avait tenteé de faire Auchan Séneégal a

travers le projet filiere : “Sell Te Woor”
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Des fournisseurs locatx aux intermédiaires
: ne chaine plurielle

La relation entre la grande distribution et la production locale
n'est cependant pas toujours directe. On distingue notamment
les producteurs directs et les intermediaires. Ces derniers
peuvent jouer un role dans l'approvisionnement des magasins
en regroupant des productions et en assurant leur mise a
disposition. Cette organisation permet a la grande distribution
de disposer d'une offre suffisamment réguliere, alors que les
capacités de production et d'organisation des producteurs
peuvent étre variables.

La contractualisation ne concerne donc pas uniguement une
relation simple entre « agriculteur et supermarché ». Elle
s'inscrit dans une chaine plus complexe ou interviennent

différents fournisseurs et intermédiaires.

contact@senretail.sn @senretail.sn

Les avantages de la contractualisation
pour les fournisseurs

Pour les fournisseurs, la contractualisation peut représenter un

veritable levier de maturite et d'autonomie.

Elle offre d'abord un debouché relativement structurée a des
producteurs qui recherchent des acheteurs fiables. Le réseau
de distribution constitue alors un espace capable d'absorber
une partie des recoltes.

La contractualisation peut également favoriser une meilleure
organisation de la production. Les exigences de la grande
distribution conduisent les fournisseurs a prendre davantage
en compte les questions de qualite, de régularite, de
conditionnement et de securite sanitaire.

Mais les avantages ne sont pas identiques pour tous. La these
soulighe qu'ils dependent du statut des acteurs, de leur
pouvoir d'influence et de négociation et de leurs capacites

financieres.

Une relation commerciale marqueée par des
rapports de pouvoir

Si la contractualisation peut sécuriser les débouches, elle ne
supprime pas les désequilibres entre les acteurs.

La grande distribution dispose d'une capacité importante de
mise en concurrence des fournisseurs. Dans le cas étudig, cette
position de force peut influencer les negociations et les
conditions commerciales. La these montre notamment que la
capacité d'Auchan a mettre les fournisseurs en concurrence lui
confere un pouvoir important dans les relations commerciales.
La contractualisation apparait ainsi comme un outil a double
dimension : elle peut offrir de nouvelles opportunités aux
fournisseurs tout en renforcant les exigences auxquelles ils
doivent répondre.

Cette ambivalence est essentielle pour comprendre les
relations entre grande distribution et fournisseurs locaux.
Contractualisation et securite alimentaire : mieux organiser les

flux

L'un des apports importants de la contractualisation concerne
l'organisation des chaines d'approvisionnement. En améliorant
la coordination entre les acteurs, elle peut contribuer a un
meilleur équilibre entre 'offre et la demande.

La réegularité des flux permet notamment a la grande
distribution de disposer de produits frais et aux fournisseurs de
bénéficier d'un débouché organisé. La réduction des pertes
post-recolte et |'amélioration de la seécurité sanitaire
constituent également des effets potentiels importants.

La contractualisation etablit ainsi un lien direct entre les enjeux
commerciaux et les enjeux alimentaires : mieux organiser la
relation entre producteurs et distributeurs peut contribuer a

améliorer le fonctionnement de la chaine alimentaire.
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Suite article 1- Sen regard oéographigue - Souveraineté alimentaire, sécurité alimeniaire et grande

distribution au Sénégal : Ia contractualisation au cceur des relations avec les fournisseurs locatx

Grande distribution et souveraineté
alimentaire : des liens a nuancer

La presence croissante de produits locaux dans les grandes

surfaces peut contribuer a donner davantage de visibilité aux

oroductions nationales. Mais la these montre que

'approvisionnement d'une enseigne comme Auchan ne repose

nas exclusivement sur les fournisseurs locaux.

Une partie des fournisseurs intervient également dans
l'importation de produits qui ne sont pas cultivés au Séneégal,
notamment certains fruits comme les bananes et les raisins.
Par ailleurs, le recours a l'approvisionnement local s'explique
aussi par les caracteristiqgues de produits périssables tels que
les legumes, les viandes ou les poissons, pour lesquels

l'importation est plus complexe.

Il convient donc de ne pas considérer automatiguement la
présence d'une grande distribution comme synonyme de
souveraineté alimentaire. Son r6le doit plutot étre analyse a
travers sa capacite a structurer durablement les relations avec

les fournisseurs locaux.

Vers une contractualisation au service des
filieres locales ?

L'analyse développée dans ma these montre finalement que la
contractualisation peut constituer un levier important pour
rapprocher les producteurs locaux des marchés urbains

modernes.

Elle peut sécuriser des débouchés, améliorer la coordination
des filieres, réduire les pertes, renforcer la qualite et contribuer
a la sécurite sanitaire des aliments. Mais ses effets dépendent
fortement des capacités des fournisseurs et des rapports de
pouvoir qui structurent les relations commerciales.

L'enjeu pour le Sénégal n'est donc pas seulement de produire
davantage ou d'augmenter la presence des produits locaux
dans les supermarchés. Il consiste aussi a construire des
relations commerciales capables de renforcer durablement les
fournisseurs locaux.

La contractualisation se situe ainsi au croisement de plusieurs
enjeux sécurité alimentaire, souveraineté alimentaire,
développement de la grande distribution et structuration des

filieres locales.

Elle peut devenir un veritable levier de developpement si elle
permet aux producteurs et fournisseurs locaux de trouver des
debouches durables tout en répondant aux exigences de
qualité et de regularité de la distribution moderne. Mais elle
nécessite également de prendre en compte les différences de
capacités et de pouvoir de négociation entre les acteurs.

En conclusion, 'avenir des relations entre grande distribution
et fournisseurs locaux dépendra donc largement de la capacite
a faire de la contractualisation non seulement un instrument
d'approvisionnement, mais aussi un outil de structuration et

de consolidation des filieres alimentaires nationales.

Quelques références bibliographiques utilisées dans cette réflexion :

Ardouin, T. (2017). Contractualisation et cahier des charges. In T. Ardouin, Ingénierie de formation : Intégrez les nouveaux modes de formation dans votre

pédagogie (pp. 131-164). Dunod.

Prenons un exemple : Sell Te Woor : quand la contractualisation entre grande

distribution et producteurs locaux atteint ses limites

Encadré sur le projet filiére <« Sell Te Woor »

La contractualisation est souvent présentée comme un levier
permettant de rapprocher la grande distribution des producteurs
locaux, de sécuriser les débouchés et de contribuer a la souverainete

alimentaire.

Mais que se passe-t-il lorsque le modele rencontre les réalités

du marché sénégalais ?

C'est dans cette perspective qu'Auchan met en place au Senégal, en
2021, le projet de filiere « Sell Te Woor », présente comme
l'équivalent de « Cultivons le bon ». Le programme repose sur une
volontée de promouvoir la proximite territoriale, les circuits courts et
une relation plus directe avec les producteurs. L'objectif affiché est
notamment de proposer aux consommateurs des produits de qualité
a des prix accessibles tout en valorisant les productions locales. Son
ambition était de developper une relation plus directe avec les
producteurs, de promouvoir les circuits courts et de valoriser les

produits locaux.

Billows, S. (2017). La grande distribution et ses fournisseurs. Les usages commerciaux de la loi et du contrat. Revue francaise de socio-economie

Debar, J.-C. (2019). Renforcer les chaines de valeur en Afrigue : Les conditions d’une contractualisation durable. Proparco.

Mboup, M. (2019). La distribution alimentaire a Dakar face aux défis de 'urbanisation et de la métropolisation : de l'ancrage des petits commerces de proximité et de

detail a 'émergence des supermarchés Auchan. Mémoire de master, Sorbonne Universite, Paris.
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Des investissements importants, mais des débouchés

incertains

Le probleme ne se limite pas a la relation contractuelle. Certains
fournisseurs ont reéalisé des investissements importants pour
repondre aux exigences de l'enseigne.

La SCL et les GDS ont notamment ameéenagé des espaces de
production et installé des serres afin de répondre aux besoins
d'Auchan. Mais les difficultés d'écoulement de certains produits,
notamment les bananes et les haricots, ont conduit a des non-
respects de commandes et a des demandes de renégociation des

contrats, generant des pertes economiques pour les producteurs.

Quand le prix devient un obstacle : le cas de la salade est

particulierement révélateur.

La these releve un prix de 990 F CFA pour une salade issue de la
filiere contre 690 F CFA pour une salade conventionnelle, soit un
écart d'environ 40 %. Dans un contexte ou une partie importante des
menages dispose d'un pouvoir d'achat limité, cette différence
pouvait rendre les produits filieres plus difficiles a écouler.

A cela s'ajoutaient les colts de transport frigorifique, les exigences
d'emballage et le respect du cahier des charges. Pour certaines
petites contraintes

exploitations, ces representaient des

investissements difficiles a supporter.

Un modele a repenser ?

Sell Te Woor n'est donc pas simplement ['histoire d'un projet qui n'a
pas fonctionné. C'est surtout une expérience qui révele les
conditions necessaires a la réussite d'une contractualisation entre

grande distribution et fournisseurs locaux.

Un échec relatif plutét qu'un échec total ?

Faut-il alors considérer Sell Te Woor comme un échec ? La these est
particulierement claire sur ce point : malgreé son caractere novateur,
le projet n'a pas atteint ses objectifs en matiere de soutien aux
producteurs et sur le plan commercial. Un ancien responsable des
achats fruits et legumes d'Auchan resume cette difficulté par une
formule particulierement significative : « Ce qui a marcheé en France

n'est pas forcement appelé a fonctionner au Sénegal. »

Le terme d'échec doit toutefois étre nuancé. Le projet a permis
d'experimenter une nouvelle relation entre grande distribution et
producteurs, de mettre en place des dispositifs d'accompagnement
et de rendre visibles certaines productions locales.

Le probleme réside davantage dans l'écart entre l'ambition du

modele et ses résultats.
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Article 2 - Relation grandes surfaces et fournisseurs :
Enjeux et perspectives pour une collaboration durable

Introduction Perspectives

Les grandes surfaces sont des espaces de commerce qui ont su Le développement de la relation grande surface et fournisseur
allier en un méme lieu le marché traditionnel, informel, revét davantage de la collaboration transparente des parties,

artisanal et moderne. Il devient primordial de garantir une la visibilité de la demande et la coordination conjointe.

relation durable avec les acteurs majeurs en particulier avec les

fournisseurs. Le fournisseur se voit developper le plus son chiffre d’affaires

contrairement a la commercialisation traditionnelle qui

D’ou la question de savoir, comment les grandes surfaces demande plus de logistique pour moins de rentabilité

contribuent-elles a la pérennisation de la relation financiere. Co6té grande surface, lélargissement et la

fournisseurs tout en garantissant la disponibilité des competitivité des assortiments promettent une diversité

produits et le respect des cahiers de charge opérationnel ? produits en magasin au plus grand plaisir client qui a le choix

La relation grande surface et fournisseur

Il convient d’un partenariat gagnant-gagnant d’une part ou la

comme l'illustre cette photo ci-dessous.

grande surface attend des fournisseurs : la disponibilité des

produits, le respect des normes locales et internationales et
d’autre part les fournisseurs par les grandes surfaces accede au
marché national plus grand offrant une visibilité de leur
enseigne et produits ouvrant la porte au développement des
assortiments, gammes et chiffre d’affaire.

Les enjeux :

e Commercial: Il structure la collaboration et définit le

.........

partenariat et la négociation. Il est fin maitre de la pérennité

des ventes et de la mise en avant des produits. Il definit le M Fl'ﬂllﬂk Wi“iams NﬁWﬂ Linked m

reféerencement des produits et la gestion des strates dans

i
==
J:"_—J " i |

les magasins.
& Responsable Achats | 13+ ans d’expérience. Formateur Achats & Supply

Chain, Université Catholique de l'Afrique de ['Ouest en Guinée Conakry Téte de gondole avec une diversité de produits dans ’hypermarché
* Partenaires (banques) : facilitation administratives des Secteur d’activité : Agro-industrie et grande distribution Lekku-Fll de Touba.
grandes surfaces dans les projets fournisseurs d’acquisition

de crédits, levees de fonds et autres apports financiers.

e Supply chain : Etroite collaboration entre la production et le
service supply chain grande surface. Entre visibilité des
productions du fournisseur, des stocks, des arréts de
production ou contrainte d’approvisionnement des intrants
du fournisseur, la grande surface egalement communique
les prévisions evenements, action commerciale et

promotions qui ont un impact sur la demande quotidienne.

e Comptabilité et finance : clairvoyance sur la gestion des
comptes fournisseurs, retard de paiement, factures en
litiges, plafond de compte et blocage des livraisons par le
fournisseur.

e Juridique : Gestion transparente des contentieux,
valorisation des accords amiables.

e Stratégie et innovation : Réciproquement, les partenaires se
doivent d’étre informer sur les projets mutuels entre
développement nouveaux magasins grande surface et
élargissement de gammes de produits coteé fournisseur.

e RSE et QHSE : Accompagnement fournisseurs dans la mise

en place des normes qualités requises process et logistique.
En guise RSE, un support financier ou nature mettra aux
standards recommandés demandé par le secteur formel.

e Digitalisation : Mise a jour logiciel, changement ou rajout
Au regard des enjeux communs a la grande surface et au fournisseur, nous convenons la relation de ces entités se doit d’étre saine

logiciel, systeme d’automatisation des commandes ou des

liVraisons et collaboratives au-dela des obligations et engagements communs, le marches est soumis a la législation locales et les ventes

demeurent pilotéees par les clients malgre le fait que la fidélité client se construit via Uoffre et le merchandising.

@
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Article 3 : La grande distribution au Sénégal : les défis de la

Une transformation rapide du secteur de
la grande distribution

Le secteur de la grande distribution au Sénégal connait une
'effet de de
l'évolution des habitudes de consommation et de l'arrivée de

transformation rapide sous l'urbanisation,

nouveaux acteurs. Les consommateurs recherchent désormais
des produits disponibles en permanence, des prix compeétitifs
et une qualité irreprochable. Dans ce contexte, la Supply Chain

est devenue un facteur determinant de performance.

Toutefois, cette évolution met en lumiere un défi majeur : la

qualité de la relation entre les distributeurs et leurs

fournisseurs, qui conditionne directement la résilience et la
compeétitivité de la chaine d'approvisionnement.

La dépendance aux importations et les
lisques d'approvisionnement

L'un des premiers défis est la forte dépendance aux
Importations pour de nombreuses catéegories de produits. Les
distributeurs doivent composer avec  des delais
d'approvisionnement parfois longs, la volatilité des colts du
transport maritime, les fluctuations des taux de change et les
contraintes portuaires ou douanieres. Le moindre retard dans
l'lacheminement d'une cargaison peut provoquer des ruptures
en rayon, affecter les ventes et degrader l'experience client.
Dans ce contexte, la collaboration entre distributeurs et
fournisseurs devient essentielle pour anticiper les risques,

partager les informations et securiser les approvisionnements.

La fiabilité des fournisseurs : un enjeu
central

Le deuxieme deéfi concerne la fiabilité des fournisseurs, qu'ils

soient locaux ou internationaux. Si les fournisseurs
internationaux sont exposés aux aléas du commerce mondial,
les producteurs locaux font souvent face a des contraintes de
capacite, de financement, de normalisation ou de logistique.
Ces difficultés peuvent entrainer des livraisons incompletes,
des retards ou des variations de qualité. Plutdét que de
considerer ces situations sous un angle exclusivement
contractuel, les enseignes ont intérét a developper une relation
de partenariat fondee sur des objectifs communs de

performance.

La planification au cceur de la performance

La planification constitue egalement un enjeu majeur. Les promotions commerciales, les periodes de forte
consommation comme le Ramadan ou la Tabaski, ainsi que les variations saisonnieres de la demande necessitent

une anticipation rigoureuse. Lorsqu'un distributeur partage suffisamment tot ses prévisions avec ses fournisseurs,

ceux-ci peuvent adapter leur production, reserver

approvisionnements. A l'inverse, une communication tardive augmente les risques de rupture ou de surstock, avec

des conséquences financieres importantes pour l'ensemble des acteurs.

e Les produits frais : un défi logistique particulier

Les produits frais illustrent parfaitement cette realité. Les fruits, legumes, produits laitiers ou viandes exigent une
coordination permanente entre producteurs, transporteurs, entrepots et magasins. Une rupture de la chaine de
communication peut rapidement entrainer des pertes liées a la péremption ou & une baisse de qualité. A l'inverse,

une planification concertée permet d'ameliorer la disponibilité des produits, de réeduire le gaspillage et de mieux

repondre aux attentes des consommateurs.

g www.senretail.sn

leurs capacités de transport et securiser

+221.77.408.53.65

Supply Chain et Ia relation fournisseur comme levier de
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Specialiste en logistique dans la grande distribution et directeur Supply
Chain pour Carrefour by EDK au Séenégal

Construire une Supply Chain plus résiliente

Au-dela des défis operationnels, plusieurs enjeux stratégiques
se dessinent pour la grande distribution sénégalaise. Le premier
est la construction d'une Supply Chain plus résiliente, capable
de faire face aux perturbations economiques, climatiques ou
geopolitiques. Le deuxieme est la maitrise des couts logistiques,
dans un contexte ou les marges restent sous pression. Enfin, le
troisieme enjeu est le developpement d'un ecosysteme de
fournisseurs performants, en accompagnant les entreprises
locales dans l'amélioration de leurs capacites industrielles, de
leur qualité et de leur organisation logistique. Une telle
déemarche contribue a reduire la dépendance aux importations

tout en soutenant la création de valeur au niveau national.

leurs

contact@senretail.sn

e De la négociation des prix au partenariat stratégique
Dans ce contexte, la relation fournisseur ne peut plus se limiter

a une simple négociation des prix. Elle doit évoluer vers un

véritable partenariat fondé sur la confiance, la transparence et

le partage d'informations. Un fournisseur bien intégré dans la
stratégie Supply Chain est en mesure d'anticiper les besoins,
d'adapter sa production et de mieux répondre aux variations

de la demande. Cette approche repose sur plusieurs principes :

définir des engagements réciproques, suivre des indicateurs de

performance tels que le respect des délais de livraison ou le

taux de service, respecter les délais de paiement fournisseurs,

organiser des reéunions regulieres avec les fournisseurs
stratégiques et partager les previsions de demande. L'objectif
n'est pas uniquement d'évaluer les fournisseurs, mais de
construire avec eux une dynamique d'ameélioration continue

dont le socle repose sur un partenariat gagnant-gagnant.

e Digitalisation et nouvelles pratiques collaboratives
Les perspectives sont encourageantes. La digitalisation des
processus ouvre la voie a une meilleure visibilité sur les stocks,
les commandes et les livraisons grace aux ERP, aux systemes
de gestion d'entrepdot (WMS) et aux plateformes collaboratives.
L'exploitation de la donnée et de l'intelligence artificielle
permettront progressivement d'ameéliorer la prevision de la
demande, d'optimiser les niveaux de stock et d'anticiper les
risques de rupture. Parallelement, l'adoption de démarches

collaboratives telles que le Supplier Relationship Management

(SRM) ou le Sales and Operations Planning (S&OP) favorisera
une meilleure synchronisation entre distributeurs, fournisseurs

et partenaires logistiques.

e Vers une Supply Chain intégrée et durable
A plus long terme, la compétitivité de la grande distribution au

Sénégal dépendra moins de la seule capacité a négocier les prix

que de l'aptitude a construire une Supply Chain integrée, agile et

collaborative. Les entreprises qui feront de la relation
fournisseur un véritable partenariat stratégique disposeront
d'un avantage concurrentiel durable. Dans un environnement ou
les attentes des consommateurs sont toujours plus elevées et

les chaines d'approvisionnement plus complexes, la confiance,

le partage d'information et la planification commune ne
constituent plus de simples bonnes pratiques : ils deviennent les
fondements d'une Supply Chain performante et résiliente, au

service du developpement durable de la grande distribution

senegalaise.
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Article 4 - Qualite, tracabilité et packaging : les défis des

fournisseurs locaux face a la grande distribution

Introduction

Au Sénégal, nous disposons d’un potentiel considérable en
matiere de production agricole et agroalimentaire. Des graines
du palmier de la Casamance aux produits issus de l'arachide,
des fruits locaux, des herbes aromatiques et produits
transformes, notre pays possede un terroir riche et diversifie.
Pourtant, entre produire un bon produit et réussir a Uinstaller
durablement dans les rayons de la grande distribution, il existe

encore plusieurs étapes a franchir.

La grande distribution représente aujourd’hui une véritable
opportuniteé pour les fournisseurs locaux. Elle permet d’acceder
a une clientele plus large, d’ameliorer la visibilite des marques
sénegalaises et de creer des débouchés plus structures. Mais

cette opportunité s’accompagne egalement d’exigences

auxquelles les petites et moyennes entreprises doivent

progressivement s’adapter.

La qualité : passer d’un hon produit a un
produit professionnel

Le premier enjeu au Sénégal est celui de la qualite.

Un produit local peut étre excellent au niveau du gout c’est-a-
dire sur le plan gustatif, authentique et profondément ancre
dans notre terroir mais pour lintégrer durablement dans la
grande distribution, il doit également répondre a des exigences
de régularité, d’hygiene, de qualite, de conservation et de
conformité et cette évolution exige un bon investissement dans
du materiel, des equipements, les processus de production, les
contrbles qualité, la formation et la formalisation des activités
et en tant que PME parfois les entreprises manquent de moyens
financier pour investir dans leur business.

Donc la question n’est plus seulement de savoir si le produit est
bon, mais si U'entreprise est capable de garantir la méme qualité
a chaque production et de répondre aux exigences du marche

sur le long terme.

La tragahilité : line question de confiance

Elle constitue egalement un élément essentiel dans la relation
entre fournisseurs et distributeurs.

Savoir d’ou vient une matiere premiere, identifier un lot,
connaitre une date de production, assurer un suivi du produit et
pouvoir retracer son parcours sont autant d’éléments qui
renforcent la confiance.

Pour le consommateur, la tracabilité est une garantie. Pour le
distributeur, elle est une nécessité. Pour le fournisseur, elle
représente aussi une opportunité de mieux structurer son

entreprise.

Dans notre expéerience avec Evasfoudies, la volonté de valoriser
des produits du terroir senégalais nous a naturellement amenes
a travailler davantage sur ces aspects : origine des matieres
premieres, conditionnement, identification des produits et

amelioration progressive des processus.
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Le packaging : un défi encore sous-estimé

Il existe cependant un autre enjeu dont on parle encore trop
peu : le packaging.

Au Sénegal, nous avons de nombreux produits de qualité qui ne
bénéficient pas toujours d’un conditionnement a la hauteur de
leur potentiel. Pourtant, dans un rayon de grande surface, le
packaging est souvent le premier contact entre le produit et le
consommateur.

Un emballage doit attirer le client protéger le produit, faciliter
son transport et sa conservation, fournir les informations
nécessaires au consommateur, mais aussi transmettre une
image de confiance et de professionnalisme.

Pour une PME locale, améliorer son packaging peut représenter
un investissement important. Le colt des emballages, des
du de

équipements nécessaires au conditionnement peut rapidement

etiquettes, design, limpression et parfois des
devenir un frein.

Mais il faut egalement considerer le packaging comme un
Investissement stratégique. Un produit du terroir ne devrait pas
étre percu comme moins professionnel simplement parce gu’il
est produit localement.

L’enjeu est donc de parvenir a créeer des emballages adaptés aux
realités économiques de nos entreprises tout en répondant aux

standards attendus par la grande distribution.

La grande distribution : une opportunité qui
doit &tre construite ensemble

Les exigences des grandes surfaces peuvent parfois sembler
difficiles pour une jeune entreprise : volumes minimums,
réegularité des approvisionnements, logistique, référencement,
delais de paiement ou encore capacité a maintenir une qualité
constante. Mais ces exigences peuvent aussi devenir un moteur

de professionnalisation.

La contractualisation entre distributeurs et fournisseurs locaux
peut permettre de donner davantage de visibilité aux
entreprises, de sécuriser certains débouches et de faciliter leurs
investissements. A condition toutefois que la relation soit

equilibrée. Pour permettre aux PME locales de progresser, il

serait intéressant de deévelopper plus de meécanismes
d’accompagnement commandes previsionnelles,
accompagnement au reéférencement, deélais de paiement

adaptés, soutien a la mise aux normes, accompagnement sur le
packaging ou encore référencement progressif des jeunes
entreprises. La responsabilité n’incombe donc pas uniguement
au fournisseur. Si nous voulons véritablement développer le «
consommer local », 'ensemble de '’écosysteme doit contribuer

a rendre les entreprises locales plus compétitives.

Construire une véritable relation gagnant-gagnant : c'est possibie

La souveraineté alimentaire ne repose pas uniguement sur notre capacite a produire localement. Elle repose aussi sur notre

capacite a transformer, conditionner, distribuer et valoriser nos produits de maniere compeétitive.

e Pour les fournisseurs locaux, le défi est de continuer a se professionnaliser, a ameliorer la qualité, la tracabilite, le packaging

et laréegularite ;

e Pour les distributeurs, 'enjeu est de créer les conditions permettant a ces entreprises de grandir avec eux.

L’objectif ne devrait pas étre simplement de faire entrer davantage de produits locaux dans les rayons, mais de permettre a des

marques senégalaises solides de s’y maintenir, de se développer et, demain, de conquerir également les marches internationaux.

Produire local est une premiere étape. Construire des entreprises locales capables de répondre durablement aux exigences du

marché en est une autre. C’est dans cette complémentarité entre fournisseurs et distributeurs que pourra veritablement se

construire une grande distribution plus inclusive, plus competitive et davantage ancrée dans le terroir sénegalais.

contact@senretail.sn @senretail.sn
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Article 5: VENDRE AUX GRANDES SURFAGES - DU FANTASME R LA
REALITE POUR LES PRODUGTEURS ET FOURNISSEURS LOGAUX

Introduction

Accéder a la souveraineté alimentaire n’est pas un sujet
de réflexion, c’est un sujet d’actions et de rigueur!

Les modes de vente ont changé : les marcheés traditionnels et
les boutiques de quartier sont concurrencés par les grandes
surfaces. L’arrivée d’Auchan, pour ne citer que celle-ci, a
profondément bouleverse le paysage des enseignes.

La grande surface est devenue accessible a tous et concurrence
méme les boutiques de quartier.

La promotion des produits locaux et les politiques d’achat local
ont stimulé les relations contractuelles avec les producteurs et
fournisseurs locaux. Les impacts économiques et sociaux d’une
telle politigue ne peuvent étre que salues.

Donc, en apparence, tout devrait aller bien dans le meilleur des
mondes... jusqu’a ce que la réalité des affaires rattrape tous ces

acteurs.

Un aspect est souvent delaissé par les TPMEs : celui du contrat
entre producteurs/fournisseurs et Grandes surfaces ou
enseignes.

Pour les premiers, c’est une formalité qu’ils pensent géerer eux-
meémes sans faire appel aux spécialistes. Pour les seconds, c’est
un cadre bien précis de la relation d’affaire entre les parties afin
d’offrir au consommateur final un éventail de produits locaux

au meilleur prix.

Si Uon fait le focus sur cette contractualisation des relations
entre ces acteurs, les réalités opérationnelles et financieres

sont loin du réve attendu.

Pourquoi ? Parce que nos TPMES ne sont pas
prétes (a niveat) pour respecter leurs
engagements !

Entre informalité, manque d’organisation et de
structuration intemne, ce qui devait étre une
manne financiere devient une tombe !

Et dans les méandres contractuels, promouvoir le consommer
local impose d’instaurer ou renforcer les bases préeparant ces
TPMEs a travailler avec les grandes surfaces : la structuration

de lactivité !

Pourquoi cette structuration ? Pour vendre un produit
consommable, respectant les normes d’hygiene et de sécurite
pour le consommateur, a un prix reellement supérieur aux
couts de revient, disponible selon les mémes caracteristiques
en continu ou par saison dans des volumes suffisants pour

repondre a la demande.

Le contrat qui lie le producteur ou fournisseur a un distributeur
/ grande surface, lorsqu’il y en a un, spécifie tous ces points,

notamment . produits (par références), caracteéristigues de

chaque produit, prix unitaire, volume souhaité et périodicite,

modalités de livraison, de conservation, de retour, de

paiement, de controéle...
L'important est de garder a U'esprit que ce contrat engage les

parties signataires et qu’elles doivent respecter ces

engagements ! Il ne faut donc pas le prendre a la légere.

+221.77.408.53.65

Mme. Sabrina Coulibaly Seck &2Linked [}

Juriste et presidente du Cabinet de conseil Sekoya

Arrétons-nous sur 3 éléments majeurs du
conirat qui font cruellement défaut aux
TPMES a cause du manque de structuration
et d’outil de gestion des activités :

L’engagement sur le volume de vente::

Il est important de fixer un volume prévisionnel de vente afin
d’organiser la production en conséquence. Cela impacte le
calendrier de production, 'achat de matieres premieres, la

mobilisation des RH, le budget necessaire, etc. Il faut aussi

prévoir les modalités de commandes afin que le

producteur/fournisseur assure la production dans les délais.
Et pour fixer cet engagement de
doit

production et les delais de production (donc de ses propres

volume, le

producteur/fournisseur maitriser sa capacite de

approvisionnements externes).

L’engagement sur le prix de vente :

Une société ne peut pas vendre a perte, c’est interdit ! Il faut
maitriser ses colts de revient tenant compte de toutes les
charges. En pratique, beaucoup de TPME ne le calculent pas
correctement. Resultat, entre mauvais calcul, negociation des
prix au plus bas, pratiqgue de remises, ristournes, rabais, et
autres lignes facturées par la grande surface, nombreux

vendent encore a perte.

Il faut réussir, pour les TPMEs, a évoluer vers un calcul tenant
compte de dépenses qui semblent annexes, d’integrer la TVA,
les charges sociales, fiscales et autres...

_e pseudo « appat du gain » ne doit pas occulter le bénéfice de

’operation.

L’organisation de la trésorerie en raison des

modalités de paiement:

Les grandes surfaces, comme la plupart des acheteurs dans les
circuits formels, ne payent pas comptant. Des lors, il est
nécessaire a la TPME d’avoir une trésorerie suffisante, et un
prévisionnel de trésorerie, pour poursuivre ses activités dans
’attente des paiements. La plupart n’anticipent pas ou trop

peu cela.

Glohalement, les entreprises souhaitant
travailler avec les grandes enseignes doivent
préparer en amont la contractualisation en se
connaissant elles-memes et en se
renseignant sur leurs pratiques. C’est de Ia
stratégie!

Les grandes surfaces sont contraintes par les exigences de
leur groupe etranger. Il ne faut pas tout accepter les yeux
fermeés, il faut étudier la faisabilité et avancer
progressivement au lieu de risquer de détériorer les relations

contractuelles.

Les fournisseurs doivent profiter de ces exigences pour se
structurer, adopter des outils de gestion et de pilotage de la
performance, améliorer leurs process, etc. Pas besoin de faire

compliqué, tant que c’est efficace.

Lorsque les « petits » producteurs en région rencontrent des
difficultés d’écoulement, la grande surface n’est pas toujours
la solution. Toute une organisation de la chaine de valeur doit
étre mise en place a partir des lieux de production, ce qui est
tres loin d’étre le cas aujourd’hui. Espérons que les Boutiques

de réference a venir changent la donne.

Producteurs et fournisseurs permettent de consommer local.
Avec une bonne formalisation une bonne structuration, une
bonne maitrise de sa production, de sa gestion d’entreprise,

Ils seront préts a respecter leurs engagements.

o
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Article 6 - Sen portrait du tnmestre - Gontractualisation et

souveraineté alimentaire en Ririque : construire un partenariat

Introduction :

La souveraineté alimentaire est devenue un objectif
stratégique pour la plupart des pays africains. Les crises
sanitaires, les perturbations des chaines d’approvisionnement
mondiales, les effets du changement climatique et la volatilité
des marcheés internationaux ont rappelé une évidence : un pays
ne peut assurer durablement sa sécurité alimentaire sans des
filieres locales fortes, compétitives et résilientes. Elle dépend
également de la capacité des difféerents acteurs a construire
des relations economiques durables, capables de securiser les
Investissements, de soutenir la production locale et de créer de

la valeur sur 'ensemble de la chaine d’approvisionnement.

Dans cette dynamique, la contractualisation entre la grande
distribution et les fournisseurs locaux apparait comme un
levier majeur pour transformer les systemes alimentaires. Elle
permet d’organiser les relations commerciales autour
d’engagements réciproques portant sur les volumes, la qualité,
les prix, les délais de livraison et les modalitées de paiement. Au-
dela d’'un simple contrat commercial, elle peut devenir un
véritable instrument de developpement économique.

Pour les producteurs, les avantages sont nombreux. La

sécurisation des débouchés réduit lincertitude liée a la
commercialisation, facilite 'acces au crédit et encourage les
Investissements dans la modernisation des exploitations. Les
contrats favorisent egalement une meilleure planification de la
production et permettent d’ameéliorer la qualite grace au

respect de cahiers des charges plus exigeants.

Pour les enseignes de la grande distribution, privilégier les
fournisseurs locaux ne releve plus uniqguement d’'une déemarche
citoyenne. Il s’agit également d’un choix stratégique permettant
de sécuriser les approvisionnements, de réduire la dependance
la fraicheur des produits

aux importations, d’améliorer

Proposeés aux consommateurs et de répondre a une demande

croissante en faveur du « consommer local ». Cette approche
contribue egalement a renforcer la résilience des chaines
d’approvisionnement face aux crises et aux fluctuations des
marcheés internationaux.
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Mme. Maimouna COLY - Linked[f}]

Fondatrice de SAB’CO | Professionnelle de l'agrobusiness et
engageée pour le développement des filieres agricoles

Cependant, cette relation reste encore largement

déséquilibrée. Les fournisseurs locaux, notamment les

exploitations familiales, les coopératives et les petites
entreprises de transformation, peinent souvent a satisfaire les
exigences de la grande distribution en matiere de qualite, de
volumes, de conditionnement, de logistique ou de certification.

A cela s’ajoutent des délais de paiement parfois longs, une

limité au

faible capacité de neégociation et un acces

financement.

contact@senretail.sn

@senretail.sn

durable entre fournisseurs locatx et grande distribution

Biographie : qui est Maimouna COLY ?

Maimouna COLY est la fondatrice de SAB’CO (Sen Agro
Business Consulting), une structure engagee dans le

developpement des chaines de valeur agricoles,
laccompagnement des acteurs du secteur, la formation et

’entrepreneuriat agricole.

Titulaire d’'un Master en Audit et Controle de Gestion, elle a
choisi de mettre ses compeétences au service de sa passion
pour lagriculture et d’une mission qui lui tient
particulierement a coeur : contribuer au renforcement de la

souveraineté et de la sécurité alimentaires en Afrique.

A travers SAB’CO, elle accompagne les exploitants agricoles,
les porteurs de projets et les entreprises dans la
structuration et le developpement de leurs activités. Elle
ceuvre egalement a la formation et a Llinsertion
professionnelle des jeunes, notamment en facilitant leur
acces aux stages et aux opportunites d’emploi, tout en
accompagnant les propriétaires de fermes dans la recherche

de profils qualifies pour leurs exploitations.

Convaincue que lagriculture constitue un levier majeur de
developpement économique et social, elle ceuvre pour des
filieres agricoles plus professionnelles, compétitives,

inclusives et créatrices de valeur.

La commercialisation en détails du Maad
par le biais du marketing de réseau et a
I'utilisation des réseaux sociaux pour
faciliter son écoulement.
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Suite - Contractualisation et souveraineté alimentaire en Ririque :
construire un partenanat durable entre fournisseurs locaux et
grande distribution

Le véritable enjeu n°est donc pas de savoir s'il faut
contractualiser, mais comment contractualiser.

Une contractualisation desequilibrée risque de fragiliser les producteurs locaux en leur

transférant une grande partie des risques économiques et climatiques. A linverse, une

contractualisation equitable peut constituer un puissant levier de souveraineté alimentaire
en créant une relation de confiance durable entre producteurs, transformateurs et
distributeurs.

A travers mon engagement dans laccompagnement des producteurs, des coopératives et
des porteurs de projets agricoles, jai pu constater que les difficultés rencontrées ne
tiennent pas uniguement aux capacités de production. Elles resultent aussi d’'un manque
de relations commerciales stables et équilibrees. C’est pourquol je suis convaincue qu’une

contractualisation juste, transparente et durable constitue aujourd’hui 'un des leviers les

plus efficaces pour renforcer les filieres locales et accélérer la souveraineté alimentaire en
Afrique.

Pour atteindre cet objectif, plusieurs conditions
apparaissent essentielles.

e La premiére est la transparence dans la fixation des prix. Les contrats doivent garantir
une remunération juste permettant aux producteurs de couvrir leurs codts de
production, d’assurer la pérennité de leurs activités et d’investir dans ’lamélioration de

leurs exploitations.

e La deuxiéme concerne le partage des risques. Les aléas climatiques, les fluctuations
des marches ou les pertes exceptionnelles ne peuvent étre supportés par les seuls

producteurs. Des meécanismes de solidarite, d’assurance ou de revision contractuelle

doivent étre intégres aux accords afin de preserver ’équilibre des partenariats.

e Troisiemement, les distributeurs gagneraient a investir davantage dans
’accompagnement technique de leurs fournisseurs. La formation aux bonnes pratiques
agricoles, a la qualite, a la tracabilite, a la transformation et a la gestion constitue un

iInvestissement rentable pour ’ensemble de la chaine de valeur.

Par ailleurs, les pouvoirs publics ont un role determinant a jouer. Ils doivent créer un

environnement favorable a travers des politigues de financement, des infrastructures
logistiques performantes, un cadre juridique equilibré et des meécanismes d’appui aux
organisations de producteurs. Les coopératives et les interprofessions ont eégalement un

role central pour renforcer le pouvoir de négociation des producteurs, mutualiser les l’expérienﬂe de pl“Sieurs pavs mon"e q“e Ies
moyens de production et professionnaliser les filieres. Danenﬂriats |BS plus perlﬂrmams Sﬂm ceux qui
dépassent Ia logique d’achat-vente pour construire une
o = Ll ol -
veritable relation de long terme fondee sur la confiance,
ol N o
[a transparence et la creation de valeur partagee.

Au Senégal, ou les politiques de promotion du « consommer local » prennent de plus en plus
d’ampleur, la contractualisation peut devenir un accelerateur de transformation des systemes
alimentaires. Encore faut-il gu’elle soit pensee comme un partenariat strategique au service de la
souveraineté alimentaire, de la competitivité des entreprises locales et de 'amelioration durable des
revenus des producteurs.

La souverainete alimentaire ne se mesure pas uniquement a la quantité produite. Elle se construit
i ~i | =4 également dans la qualité des relations économiques qui unissent les producteurs, les
B s i --;:';1._..'.:":_5"""“" | e transformateurs, les distributeurs et les consommateurs. C’est pourquoi la contractualisation ne doit
La commercialisation en détails de la récolte de mangues par le

biais du marketing de réseau et 3 Vutilisation des réseaux sociaux de co-développement. En placant U'équité, la transparence et la création de valeur au cceur des
> - 32 partenariats, elle peut devenir 'un des piliers d’une agriculture plus performante, plus inclusive et

plus étre percue comme un simple outil commercial, mais comme un véritable pacte de confiance et

- pour faciliter son écoulement. . o
P L f A S plus durable, au Sénégal comme dans ’ensemble du continent africain.
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La premiere plateforme d'informations et de sensibilisation des consommateurs au Sénégal et dans la diaspora.

Du marché au supermarché : comment la grande distribution transforme (23
silencieusement les habitudes de consommation au Sénégal? | g

Image forte du magazine : une opératonde de promotion sur des produts de consommation de base dans un supéermarché Supeco a Dakar. ACTUALITES RSE ET DD

9 fubriques pour mettre en avant Ia
grande distribution, la RSE et les 0DD

e Actualités de la grande distribution au Senégal
e Actualités RSE-DD des entreprises du privé

e Actualites RSO-DD des institutions publiques
e Actualités RSO-DD des associations et ONG

e Actualités hors de nos frontieres - Maison du vélo
P.3-8

et ' -l E'.J l:-' .,:il . F
\(\
I

4 pages publicitaires pour valoriser les
acquis ou action en lien avec la RSE et les DD

P.5-9-12-15

Des articles de sensibilisation des consommateurs sur les enjeux de Ia transiormation des pratiques de consommation

Article 1. "Cohabitation entre
commerce traditionnel et
grande distribution au Senégal
. deux modeles
complémentaires au service

du consommateur senégalais"
P.10 - 11

Article 3. Dossier du trimestre - "Offre et
Merchandising : l'essentiel pour performer
en grande distribution”

P.14

Editorial Sen Retail
Magazine N°14. "Du
marche au supermarche .
une revolution
silencieuse des
habitudes de
consommation au

Sénégal” P.2

Article 4. "La fidéelisation m

en grande distribution au
Sénegal : entre logiques
globales et spécificites
locales”

Article 2. "Du marche au
supermarcheé : guand tradition
et modernité apprennent a
coexister"

P.16

Conception et réalisation : Dr. Malick MBOUP © Sen Retail, juin 2026
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