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Formation CRS MARKit - Notes du formateur - Session 6
3e JOUR : Programme de la journée 
	Durée
	Session
	Thème
	À faire

	9h00 - 9h30
	Récapitulatif 
	
	Chaises musicales

	9h30 - 10h30	
	Session 6 : Phase A : Préparer
	 Étape 4 : Visiter le marché
	

	10h30 - 11h00
	Pause-café

	11h00 - 12h30
	Session 7 - Phase B : Collecter 
et saisir les données
	Étape 5 : Saisir et nettoyer les données
	 

	12h30 - 13h30
	Pause déjeuner

	13h30 - 15h00
	Session 8 : Phase C : Analyser

	Étape 6 : Calculer les changements 
de prix
	Travail en groupes- calculs avec la base de données sur Excel

	15h00 - 15h30
	Pause-café

	15h30 - 17h00
	Session 8 : Phase C : Analyser
	Étape 7 : Investiguer sur les causes
	Travail en groupes

	17h00 - 17h30
	Conclusion de la 3e journée 



À imprimer pour la journée
	[bookmark: _Hlk61372936]Session
	À imprimer
	Indications

	Session 6
	
	

	Session 7
	« Combien de prix collecter pour le mode ? » 
(Activité optionnelle)  
	Une par binôme

	Session 8 
	
	



Session 6 : Phase A : Préparer
	Phase A : Préparer - Étape 3……………………………………………………………………………………..……………… Durée (60’)



Objectifs d'apprentissage : 
1. Sélectionner les vendeurs auprès desquels collecter des données. 
2. Discuter de la valeur ajoutée de la collecte de données numériques et à distance. 
3. Discuter des méthodes les plus appropriées à la collecte des données primaires sur les prix.

Messages clés :
· Il existe plusieurs méthodes d'échantillonnage pour sélectionner les vendeurs : choisissez-en une et sélectionnez trois à cinq commerçants (détaillants) du marché pour chaque produit.
· La collecte de données numériques donne la possibilité de simplifier le suivi des prix en éliminant la nécessité de saisir manuellement les données et peut contribuer à accroître la rapidité et la qualité de la collecte de données. 
· Néanmoins, les systèmes de collecte numériques peuvent être plus longs à mettre en place (de la conception aux tests, puis la formation des agents enquêteurs à la technologie). Il peut également être plus difficile de saisir des informations qualitatives ou des questions ouvertes. C'est donc à déterminer en fonction du contexte. 
· Il y a deux grandes méthodes pour la collecte de données primaires : la collecte de données sur le terrain ou la collecte de données à distance. Choisissez la méthode qui est la plus appropriée en tenant compte de sa faisabilité, de sa rapidité, de la qualité des données et de si elle est adaptée. 
· Une triangulation rigoureuse des données secondaires avec les données primaires contribuera à améliorer la qualité des données collectées.

	Durée
	Étapes à suivre
	Slide

	
	Étape 4
Slide : 4.1. Sélectionner les vendeurs
À la fin de cette section, les participants seront capables de : 
1. Déterminer les marchés sur lesquels collecter des données 
2. Sélectionner les vendeurs auprès desquels collecter des données.
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	Slide : Étape 4 : Visiter le marché
· Expliquez que cette section couvrira les étapes à suivre pour visiter le marché et sélectionner les vendeurs
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	Slide : 4.1 Sélectionner les vendeurs
· Expliquez aux participants que l'échantillonnage est : la collecte de petites quantités de données sous une forme standardisée auprès d'un nombre relativement important d'individus.
· Dans la mesure du possible, la meilleure approche consiste à sélectionner au hasard des vendeurs auprès desquels collecter des données sur les prix dans un marché donné.
· Dans le cas d'un suivi du marché, votre échantillonnage sera stratifié par marché. L'échantillonnage stratifié est une méthode d'échantillonnage à partir d'une population qui peut être divisée en sous-populations (strates). Donc, dans cette situation, elle serait divisée en termes d'emplacement géographique ou de taille du marché. 
· Bien que l'échantillonnage soit stratifié, les vendeurs seront sélectionnés par le biais de méthodologies aléatoires au sein de chaque marché. 
· Il n'est pas obligatoire d'utiliser les mêmes vendeurs à chaque fois. Mais c'est recommandé, car cela permet d'établir des relations avec les commerçants et éventuellement de mener un suivi à distance, si cela s'avère possible et nécessaire. Il n'est pas nécessaire d'enregistrer les vendeurs dès votre première rencontre. Mais une fois que vous aurez établi une relation avec eux au fil du temps, vous pourrez prendre leurs coordonnées afin de collecter des données à distance et/ou les appeler pour leur poser des questions de suivi (pour comprendre pourquoi les prix ont pu changer de manière inattendue).
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	Slide : 4.1 Stratégie d'échantillonnage des vendeurs
· Une technique d'échantillonnage aléatoire peut être utilisée à partir du milieu du marché : faites tourner un stylo, suivez la direction qu'il indique et interrogez un commerçant sur trois en allant du centre du marché vers sa périphérie.
· Une autre option est la « grille Kish » : la grille permet de constituer un échantillon aléatoire de vendeurs sur le marché. En comptant le nombre de vendeurs déjà interrogés et le nombre de produits éligibles, les agents enquêteurs savent combien de magasins il faut passer pour trouver le vendeur à interroger. Par exemple, après le 3e vendeur qui avait 2 produits éligibles, les enquêteurs ont sauté 2 stands. Cette méthode est un exemple parmi d'autres permettant un échantillonnage aléatoire des vendeurs sur le marché.
(https://www.statisticshowto.datasciencecentral.com/kish-grid/)
· En utilisant votre méthode d'échantillonnage de prédilection, sélectionnez trois à cinq commerçants (détaillants) du marché pour chaque produit. 
· Le nombre de commerçants (détaillants) nécessaire dépendra du nombre de produits vendus par chacun d'eux. Si vous suivez trois produits et que tous vos commerçants vendent ces trois produits, vous n'aurez besoin que de 3 à 5 commerçants au total par marché. Toutefois, si chaque vendeur ne vend qu'un seul produit, vous aurez besoin de 9 à 15 commerçants au total (3 à 5 pour chaque produit).
· Pour les programmes de coupons, sélectionnez au moins trois vendeurs participants et deux vendeurs non participants, si possible. Dans les petits marchés, il est possible que tous les vendeurs soient inclus dans le programme de bons.
· Notez si le commerçant est détaillant, grossiste ou les deux. Si le commerçant n’est que grossiste, recherchez-en un qui vend au détail, car vous ne devez collecter que des prix de détail.
· Si possible, contactez les mêmes commerçants à chaque fois, car cela permettra d’assurer la cohérence des prix collectés, mais veillez à ce que les commerçants ne se lassent pas (par exemple, s'ils sont interrogés trop fréquemment).
· Lors de la collecte et de l’enregistrement des données personnelles des commerçants, il est important de prendre les bonnes mesures de protection des données. Lorsque vous collectez des données sensibles, assurez-vous que vous avez reçu un consentement éclairé. Pour en savoir plus sur ce sujet, les participants peuvent se référer à la politique de protection des données du CRS.
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	Slide : 4.2 Identifier et mesurer les unités locales
· Peser les marchandises n'est pas utile dans tous les contextes. Ça ne l'est que si le produit est mesuré en unité locale (par opposition au kg) et/ou si l'unité locale change régulièrement. Pour garantir la cohérence des données, convertissez l'unité locale en kilogrammes. Si l'unité locale est stable et/ou s'il s'agit de celle utilisée dans les données secondaires existantes, elle peut être utilisée. 
· S'il est jugé utile de peser un produit, identifiez et pesez l'unité de vente au détail la plus courante pour chaque produit au début du programme. Notez le nom local de l'unité. Pour chaque produit, pesez trois unités locales dans chaque marché et notez les volumes en kilogrammes. Vous devrez peut-être acheter certains produits pour les peser. Si possible, pesez les unités sur le marché et devant le commerçant, afin de leur expliquer le but de l’activité. L’établissement de bonnes relations avec les commerçants peut vous permettre de peser les unités sans les acheter à l’avenir. Néanmoins, il peut aussi y avoir des raisons de peser les produits en dehors du marché, si cela peut créer un conflit avec les commerçants. C'est donc à l'équipe sur le terrain d'en juger.
· Utilisez toujours votre propre balance pour mesurer les produits et non celle du commerçant, et remettez la balance à zéro entre chaque mesure. Calculez le poids moyen de chaque unité. Enregistrez le poids moyen de chaque unité, par marché, pour l'utiliser pour le calcul du prix au kilogramme.
· Si les poids changent selon la saison, il faudra repeser les unités locales tous les six mois. Lors des prochains entretiens, si les vendeurs changent d’unité de vente, pesez la nouvelle unité. Si vous effectuez une collecte de données par téléphone, ne collectez pas de données sur les prix de produits ayant une nouvelle unité de vente avant d'avoir pu la mesurer. Demandez plutôt à un commerçant qui utilise encore l'unité précédemment mesurée de vous informer sur ses produits.
	7












	
	Slide : 4.3. Sélectionner l’approche de collecte des données
Objectifs d'apprentissage : 
1. Partager des conseils pratiques pour la collecte de données sur le terrain 
2. Discuter des avantages et des inconvénients de la collecte à distance et de la collecte mobile de données 
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	Slide : 4.3 Checklist pour visiter le marché
· Avant de commencer la collecte des données sur les prix, chaque partenaire doit visiter chacun des marchés sélectionnés.
· Obtenez les informations suivantes :
· Confirmez l'unité de mesure locale.
· Pesez trois unités locales et enregistrez le poids moyen de l'unité en kg.
· Sélectionner les vendeurs.
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	Slide : 4.3 Méthodes de collecte des données primaires
· Expliquez que s'il n'y a pas suffisamment de données secondaires, vous devrez alors envisager la collecte de données primaires.
· Il y a deux grandes méthodes pour la collecte de données primaires : la collecte de données sur le terrain ou la collecte de données à distance. Quelle que soit l'option choisie, vous devrez ensuite décider entre la collecte de données sur support numérique ou sur papier.
· Afin de choisir la méthode la plus appropriée, vous devez tenir compte de sa faisabilité, de sa rapidité, de la qualité des données et de si elle est adaptée. Vous verrez cela dans les prochaines slides.
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	Slide : 4.3 Collecte de données sur le terrain
· Les agents enquêteurs peuvent être des responsables MEAL dont le travail à plein temps est de collecter des données de suivi, ou ils peuvent combiner la collecte de données et d’autres responsabilités. Les agents enquêteurs peuvent aussi être des personnes, des compagnies ou des organisations partenaires sous-traitantes. Rappelez les compétences qu'ils doivent avoir (mentionnées la veille), par exemple la capacité de parler la langue locale.
· Pour la collecte de données primaires, l'agent enquêteur doit apporter le matériel suivant :
· La fiche de référence des produits
· Fiches de collecte ou appareil de collecte mobile de données
· Un peu d'argent liquide pour l'achat de produits (expliquez que s'ils n'ont pas de relation préétablie avec les vendeurs, ils ne leur fourniront peut-être pas d'informations gratuitement, de sorte que les agents enquêteurs devront acheter des marchandises)
· Une balance pour peser les produits
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	Slide : 4.3 Collecte de données sur le terrain : Conseils pratiques
· Expliquez qu'une collecte de données primaires auprès de détaillants peut être différente d'une collecte auprès de ménages touchés par la crise. Les vendeurs sont occupés et ils n'ont pas l'habitude d'interagir avec les agences humanitaires, d'où l'importance d'être bien préparé pour la collecte de données primaires. 
· Indiquez que vous allez vous appuyer sur les connaissances des participants pour élaborer une fiche de conseils pratiques pour la collecte de données primaires sur les prix. 
· Distribuez des fiches de format A5 aux participants. Demandez-leur de noter leurs meilleurs conseils pour la collecte de données sur le terrain sur la fiche. Assurez-vous qu'ils écrivent un conseil par fiche. Selon le contexte, l'exercice peut être individuel ou collectif.
· Demandez aux participants d'afficher leurs conseils sur le mur. 
· Organisez les conseils par thèmes au fur et à mesure qu'ils arrivent. Demandez à tous les participants de se réunir autour de ce mur. 
· Discutez de chaque conseil, en demandant aux participants qui les ont partagés de donner des exemples.
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	Slide : 4.3 Conseils pour les enquêteurs de terrain
· Passez en revue la slide. 
· Elle résume certains des meilleurs conseils pour la collecte de données primaires sur le terrain. La liste n'est pas exhaustive. Ajoutez-y les idées pertinentes des participants.
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	Slide : 4.3 Collecte de données numériques et à distance
· Affichez la slide. Mentionnez que vous y reviendrez dans l'après-midi mais qu'il est important de garder la question en tête dès le début.
· Demandez aux participants quelle expérience ils ont de la collecte de données numériques. Obtenez quelques exemples. 
· La collecte de données numériques donne la possibilité de simplifier le suivi des prix en éliminant la nécessité de saisir manuellement les données et peut contribuer à accroître la rapidité et la qualité de la collecte de données. 
Néanmoins, les systèmes de collecte numériques peuvent être plus longs à mettre en place (de la conception aux tests, puis la formation des agents enquêteurs à la technologie). Il peut également être plus difficile de saisir des informations qualitatives ou des questions ouvertes. Son utilisation est donc à déterminer selon le contexte.
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	Slide : 4.3 Collecte de données à distance (2 slides)
Slide : Collecte de données à distance (1)
· Expliquez que l'alternative à la collecte de données sur le terrain est la collecte à distance. Le recours à la collecte de données à distance peut être un choix ou la seule option possible.
· Expliquez la première partie de la slide et indiquez : 
· Qu'avec l’augmentation de la couverture de téléphonie mobile dans beaucoup de pays, il est possible d’utiliser des techniques de collecte des données à distance. Cela peut être aussi simple qu’un entretien téléphonique pour collecter des données sur les prix auprès de commerçants identifiés à l’avance ou on peut utiliser un réseau de volontaires ou de membres de comités plutôt que d’envoyer des employés du projet collecter les données en personne. 
· Une autre option est d’identifier un point focal dans chaque marché qui peut envoyer à distance les données sur les prix en utilisant un téléphone mobile, une fois qu’on aura pesé les unités locales et sélectionné les vendeurs. Dans ce cas, le système par SMS devra être dans une langue bien comprise par tous les participants. Le point focal doit être une personne de confiance (un membre du comité du marché ou une autorité locale) sur qui on peut compter pour qu’elle envoie les prix nécessaires régulièrement et correctement. 
· Elle devra peut-être recevoir une compensation sous la forme d’une petite quantité d’unités téléphoniques pour l’inciter à faire le travail. Le point focal devra bien comprendre pourquoi, où, quand et auprès de qui il doit collecter les données.
· Demandez aux participants qui d'entre eux a déjà utilisé la collecte de données à distance. Demandez à ceux qui ont de l'expérience, quels ont été les avantages et les risques potentiels de cette démarche. 
· Expliquez ensuite les deuxième et troisième parties de la slide en indiquant : 
· Grâce à la collecte à distance, il peut être moins souvent nécessaire de se rendre sur le marché en personne, mais il faut quand même effectuer des vérifications régulières et ponctuelles pour confirmer la validité des données. 
· Une autre manière de s’assurer de la rigueur des données collectées à distance est d’avoir plusieurs personnes qui envoient les données indépendamment dans chaque marché.

Slide : Collecte de données à distance (2) 
· Si vous n'avez pas accès à la zone, la collecte de données à distance peut être le seul moyen possible d'obtenir les données, en utilisant la technologie dont vous venez de parler (téléphone portable, etc.).
· Une autre méthode possible pour obtenir des informations sur les marchés auxquels vous ne pouvez pas accéder est de mener des entretiens auprès de populations déplacées arrivant des zones géographiques que vous ciblez. Néanmoins, cette méthode est utile pour comprendre les marchés de manière générale mais cette source de données est peu fiable pour les données de prix en temps réel. 
· Le projet de transfert monétaire à distance du NRC fournit une boîte à outils qui vise à soutenir les agences dans leur mise en œuvre de projets en leur mettant à disposition un ensemble de ressources spécifiques basées sur les connaissances, l'apprentissage, les pratiques et les principes actuels du secteur.
Le guide pratique du NRC sur « Les transferts monétaires et la programmation à distance en situation d'urgence » existe en français, anglais, arabe et espagnol.
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	Slide : 4.3 Collecte mobile de données (2 slides)
· Expliquez qu'indépendamment du choix qu'ils feront entre la collecte de données sur le terrain ou à distance, ils devront décider entre la collecte mobile ou la collecte sur papier de données.
· Les données collectées sur le terrain ou à distance peuvent être enregistrées sur papier ou électroniquement en utilisant la collecte mobile de données.
· La collecte mobile de données (MDC) peut être appropriée pour l'évaluation du marché et également pour le suivi du marché.
· La collecte mobile de données donne la possibilité de simplifier le suivi des prix en éliminant la nécessité de saisir manuellement les données et peut contribuer à accroître la rapidité et la qualité de la collecte de données.
· Demandez aux participants quelle a été leur expérience de l'utilisation de la MDC pour le suivi du marché ou pour le suivi en général. 
· L'utilisation de la MDC pour le suivi du marché n'est pas une évidence, mais elle doit être évaluée en fonction de : 
· La taille de l'échantillon : plus l'échantillon est grand, plus il est pertinent d'utiliser la MDC
· La fréquence de la collecte de données : plus la collecte de données est régulière, plus il est pertinent d'utiliser la MDC 
· Le type de questions que vous posez et donc le type de données que vous collectez. Il est plus difficile de taper des phrases complètes sur une tablette ou un téléphone.
· Le temps dont vous disposerez pour préparer votre outil de collecte de données et éventuellement programmer vos appareils. 
· Les systèmes de collecte numériques peuvent être plus longs à mettre en place (de la conception aux tests, puis la formation des agents enquêteurs à la technologie). Il peut également être plus difficile de saisir des informations qualitatives ou des questions ouvertes. C'est donc à déterminer en fonction du contexte.
· Pour déterminer si la MDC est adaptée à vos besoins de suivi du marché, vous devez évaluer sa valeur ajoutée réelle en fonction de la taille de votre échantillon et du type de questions auxquelles vous essayez de répondre. Quelques recommandations : 
· Ne vous attendez pas à ce que la MDC représente moins de travail, mais plutôt à ce que celui-ci soit déplacé vers une étape différente du processus (par exemple, la MDC exige plus d'efforts pour sa mise en place, mais supprime ensuite l'étape de la saisie manuelle des données).
· Prévoyez suffisamment de temps pour les étapes de mise en place nécessaires, par exemple la programmation, les tests, etc.
· Choisissez judicieusement les plateformes de collecte de données et les outils de collecte, en tenant compte du contexte. Par exemple, entre Kobo Toolbox et ODK, les deux ont des avantages et des inconvénients. Kobo fonctionne pour la plupart des projets et des évaluations à petite échelle. ODK est recommandé pour la collecte de données dans un contexte difficile ou lorsque vos clients ont des directives strictes en matière de protection des données.
· Assurez-vous que votre personnel informatique connait le « jargon » utilisé (c'est-à-dire qu'il connait les principaux termes du marché) afin qu'il soit en mesure de fournir le soutien nécessaire. 
· Enfin, même si vous n'avez pas utilisé la MDC pour la première collecte du MARKit, vous pouvez toujours l'envisager pour les suivantes.
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	Slide : 4.3 Triangulation des données
· La triangulation des données est une méthode permettant de garantir la qualité de vos données. Elle consiste à trouver différents points de données qui confirment les mêmes choses. 
· Si possible, recoupez les données secondaires sur les prix avec les données primaires provenant du terrain ou d'autres sources. 
· La triangulation des données secondaires et primaires permettra d'améliorer la qualité des données collectées.
· En cas de collecte de données à distance, la triangulation des résultats peut être possible grâce à : 	
· Analyse des données sur les réseaux sociaux
· Surveillance traditionnelle des médias
· Analyse d'images satellites (par exemple, où se trouve le marché, quelle est sa taille vue du ciel).
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	Slide : Messages clés
· Montrez la slide contenant les messages clés et lisez-les à voix haute aux participants. Faites une pause après chaque présentation pour vérifier que tous les participants parviennent à suivre.
· C'est l'occasion de répondre aux questions qui subsistent.
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Fin session 6. 
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