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INTRODUCTION

L’essence Moringa oleifera Lam. est considérée depuis de nombreuses années comme une des essences “multifonctions” par excellence. Cependant, sauf en Inde où l’essence est cultivée à grande échelle pour des jeunes gousses vendues comme légume vert, on relève peu de tentatives de commercialisation de ses autres produits, à savoir l’huile pour les produits cosmétiques et la cuisine, le coagulant naturel dérivé de ses graines ou les feuilles comme légume vert pour la consommation humaine et animale. A la lumière de l’expérience acquise par Optima Environnement et Optima of Africa, cet article propose quelques bases de réflexion sur les raisons pour lesquelles la commercialisation des produits de substitution du Moringa n’en est encore qu’à ses débuts, et indique les domaines à explorer pour avancer dans cette voie. Nous signalons qu’en raison des liens qui existent entre les auteurs et le Groupe Optima, certaines informations ne peuvent pas être divulguées pour des raisons de secret commercial.

GÉNÉRALITÉS

S’il est vrai que les débouchés pour les produits de substitution sont très variés, il existe une contrainte commune qui freine leur développement, à savoir le fait qu’il s’agit de produits “nouveaux”. On pourrait dire que l’utilisation de l’huile dans les produits cosmétiques constitue une exception, mais malgré les nombreuses contributions à ce sujet, concernant notamment l’historique de cette utilisation, l’expérience du groupe Optima nous conduit à constater que l’huile de Moringa est très peu connue parmi les sociétés cosmétiques. Or, le développement de tout produit nouveau implique toute une série de contraintes liées entre elles :

i) Financements : il s’agit sans doute d’une des contraintes les plus importantes. Le développement d’un produit nouveau, quelle qu’en soit l’échelle, exige des investissements significatifs. Sauf dans le cas où une société ou une organisation existante se charge du développement, il n’est pas facile d’obtenir les fonds nécessaires pour lancer un produit qui, au départ, n’a aucun débouché garanti.

ii) Recherche et développement : une contrainte très large mais très significative. Même si, dans le cas du Moringa, de nombreuses informations ont été publiées sur les “applications” des produits de substitution, il s’agit pour la plupart de textes de nature exclusivement “scientifique”. C’est un bon point de départ puisqu’il n’y aurait aucune raison de développer un produit qui ne présente pas d’applications potentielles, mais nous disposons de peu d’informations publiées sur les aspects plus concrets. Ainsi, il existe de nombreuses informations sur la multiplication du Moringa, mais très peu sur l’entretien des arbres. Sans intervention, la hauteur du Moringa peut dépasser 10 mètres, ce qui est évidemment peu pratique quand il s’agit de récolter les gousses. Il est évident que des opérations de taille ou d’émondage sont nécessaires, mais à quelle hauteur faut-il intervenir ? A quel moment, et à quel rythme, faut-il tailler ? Ce type d’information est généralement inexistant dans la littérature, et doit être recueillie en procédant à des essais concrets, mais cela nécessite du temps et des ressources qui ne sont pas toujours facilement disponibles. 

La transformation des matières premières pour obtenir un produit fini  dont la qualité et le prix sont commercialement acceptables n’est pas simple, et peut nécessiter des années de développement. Dans le cas de l’huile de Moringa, beaucoup d’informations ont été publiées sur ses qualités physico-chimiques, mais très peu, voire aucune, sur les moyens d’obtenir cette huile dans la pratique. Dans la majorité de ces études, conduites en laboratoire, l’huile est extraite avec des solvants afin de l’isoler à des fins d’analyse, mais dans la pratique, l’extraction à l’aide de solvants n’est pas forcément la méthode de production la plus rentable. L’expression physique de l’huile est une méthode beaucoup moins onéreuse, mais quelle sorte de presse est la plus performante ? Quelles sont les conditions de température et d’humidité qui donnent les meilleurs rendements ? Les graines doivent-elles être pressées entières, avec la coque, ou non ? Ces informations n’existent pas dans la littérature et des essais concrets sont là encore nécessaires pour trouver les solutions. 

Il s’agit là de quelques exemples seulement du décalage qui existe entre les recherches “scientifiques” et “pratiques”, et qui signifient qu’avant de pouvoir développer un produit à l’échelle commerciale, de nombreuses activités de recherche-développement doivent être entreprises avant de pouvoir lancer le produit sur le marché. Cela ne veut pas dire qu’il faut obligatoirement trouver LA méthode de transformation ou de culture la plus performante avant de fabriquer et de vendre le produit, mais que si cet aspect n’est pas pris en compte, le produit a peu de chances d’être commercialisable un jour.

iii) Connaissance du marché : l’introduction d’un nouveau produit sur un marché existant n’est jamais facile et exige une connaissance étendue du marché en question. Etant donné que tous les produits potentiels du Moringa seraient d’emblée à placer sur des marchés déjà très compétitifs, il s’agit peut-être d’une des contraintes les plus importantes pour leur développement commercial.

iv) Réglementation : aujourd’hui, il n’est généralement pas possible de simplement lancer un nouveau produit à l’échelle commerciale, le mettre en bouteille, l’étiqueter et le proposer à la vente auprès du grand public. Pratiquement tous les pays sont dotés d’une autorité de réglementation chargée de s’assurer de la qualité et l’innocuité des produits mis en vente. 

Il existe d’autres freins à la commercialisation, mais ceux que nous venons de citer sont considérés comme les plus pertinents. Nous allons voir dans les sections suivantes l’effet de ces contraintes sur le développement des différents produits du Moringa.

L’HUILE DE MORINGA

Compte tenu de la quantité d’informations publiées sur l’huile de Moringa, notamment en ce qui concerne ses utilisations dans le secteur des cosmétiques,  on peut se demander pourquoi cette huile n’a jamais été produite à grande échelle, au moins dans l’histoire récente. La culture du Moringa à grande échelle en Inde laisse penser que des tentatives de production commerciale de l’huile auraient pu voir le jour, mais à notre connaissance cela n’a jamais eu lieu. La raison n’est pas vraiment claire, mais il semblerait qu’une des contraintes majeures a été le succès de la production et la vente des gousses vertes comme légume. Cela implique que le prix des graines attendu par le producteur, qui calcule en fonction du bénéfice escompté de la vente des gousses vertes, risque de rendre la production de l’huile peu rentable. Dans ce cas, la contrainte est donc d’ordre économique et relève de la différence entre deux utilisations possibles de la même matière première. Nous résumerons dans les paragraphes suivants les autres contraintes qui peuvent s’opposer à la production commerciale de l’huile de Moringa :

i) Transformation : nous manquons de données quant aux équipements et aux méthodes les plus adaptés pour exprimer l’huile. La teneur en huile des amandes est relativement élevée (35-40 %) en moyenne, mais il n’est pas du tout évident d’obtenir des rendements intéressants. Jusqu’ici, les méthodes traditionnelles, où l’on fait bouillir les graines pulvérisées dans de l’eau pour ensuite écumer l’huile qui remonte à la surface, donnent de très faibles rendements. D’autres essais avec des systèmes d’expression manuelle (presses hydrauliques par exemple) n’ont pas donné des rendements plus élevés. Il faut conclure de ces premiers essais que la production artisanale locale ne peut être envisagée comme une option économiquement viable.

Pour une production à plus grande échelle, la presse motorisée est la seule possibilité réaliste (les méthodes d’extraction classiques à l’aide de solvants comme l'hexane donnent d’excellents rendements mais ce procédé est cher, il comporte des risques inhérents et le produit fini est généralement de moin bonne qualité). Cependant, à ce jour aucune solution définitive quant au type de presse le plus performant ne s’est dégagée. Si de nombreuses presses à cage sont capables de produire de l’huile, l’expérience montre qu’à défaut d’un réglage minutieux des conditions de pressage, les graines risquent de se polymériser pendant le pressage, ce qui diminue le rendement et la qualité de l’huile et bloque le mécanisme de la presse. Le problème de la continuité dans la production et de l’homogénéité de la qualité n’a pas, à la connaissance de l’auteur, été résolu à ce jour.

ii) Connaissance des marchés : les marchés pour les deux applications envisagées ici pour l’huile de Moringa sont déjà très compétitifs. S’agissant de l’huile pour la fabrication de produits cosmétiques, les débouchés se caractérisent par des volumes faibles et une valeur élevée. Même si c’est un marché qui peut s’ouvrir, comme pour le jojoba, l’industrie des cosmétiques peut ne pas décider avant plusieurs années que le produit proposé offre des avantages uniques propres à mériter le développement d’une gamme de produits de consommation. Ce marché offre un débouché potentiel pour le Moringa mais plusieurs années peuvent être nécessaires pour le développer. 

Le marché des huiles comestibles serait probablement le plus difficile à cibler. Premièrement, l’huile de Moringa se trouverait en concurrence directe avec des produits de base comme l’huile de palme ou de tournesol, et dans ce cas, si l’on envisage effectivement une concurrence directe, le prix devra être sensiblement le même. Les cours actuels franco à bord de l’huile de palme sont de l’ordre de US$0,32 le kg, et il est donc peu probable que l’huile de Moringa puisse être produite à ce prix si la production reste à petite échelle. Ensuite, il s’agit d’un produit oléagineux nouveau qui n’a jamais encore été mis en vente pour la consommation humaine. Son acceptation sur les marchés dépendra donc très largement des consommateurs et des moyens de marketing mis en œuvre pour les convaincre de changer leurs habitudes d’achat.

iii) Réglementation : une des contraintes majeures qui pèsent sur le développement de l’huile comme produit de consommation est l’inexistence, à l’heure actuelle, de normes spécifiques de qualité et d’informations suffisantes quant à son innocuité. Les autorités d’homologation peuvent donc difficilement approuver le produit pour la vente auprès du grand public. L’inexistence d’une telle norme est un problème dont la résolution est relativement simple du fait qu’une norme peut être mise en place au regard des celles qui sont déjà en place pour des huiles de composition physico-chimique équivalente. Pour la question de son innocuité, il sera nécessaire à un moment donné de procéder à des études de toxicologie. Cependant, il reste alors le problème du coût inhérent aux tests de ce type, et il difficile d’imaginer qu’une société donnée soit d’accord pour les payer et ensuite de mettre les informations à la disposition de tous. En revanche, sans ces informations le marché a peu de chances d’être ouvert. C’est un cercle vicieux qui n’a pas encore trouvé de solution.

TRAITEMENT DE L’EAU  

Le fait qu'un produit naturel de traitement de l’eau puisse être extrait des graines de Moringa  (ainsi que du tourteau obtenu du procédé d’extraction de l’huile) a sans doute donné plus que tout autre facteur l’impulsion pour le développement de l’essence. Il est vrai que cette découverte est très intéressante du point de vue scientifique, mais le développement d’un produit commercial sur la base de cette découverte n’est pas chose facile. Il faut d’abord savoir si cela vaut la peine de développer un extrait commercialisable alors que le tourteau lui-même est déjà utilisable. En fait, deux raisons majeures le justifient : premièrement, l’utilisation de la matière première brute dans les stations de traitement des eaux exigerait dans la plupart des cas des modifications du système de dosage utilisé pour les coagulants chimiques classiques, et donc des investissements supplémentaires pour les compagnies des eaux ; ensuite, l’extrait brut obtenu par cette méthode générerait toute une série de composés organiques  ayant un effet négatif sur la qualité finale de l’eau traitée (augmentation potentielle du niveau global de matières organiques carbonées susceptibles de favoriser le développement de bactéries dans les réseaux de distribution). Ces deux obstacles peuvent être surmontés si l’on propose un extrait concentré. Puisqu’il est d’ores et déjà possible de produire l’extrait en question, les contraintes qui restent à surmonter sont les suivantes :

i) Transformation : Optima Environnement a investi des ressources importantes dans le développement d’un procédé permettant de rentabiliser la production commerciale d’un extrait concentré. Cette contrainte a été surmontée par Optima, mais l’obstacle demeure entier pour tout concurrent potentiel.

ii) Connaissance du marché : le marché des coagulants / floculants est très compétitif, mais l’industrie de l’eau et du traitement des eaux usées s’oriente nettement vers des alternatives aux coagulants chimiques. A cet égard, un produit développé à partir d’une ressource naturelle présente des avantages significatifs, mais cela ne garantit pas les débouchés. Même si les avantages pour la santé et l’environnement sont significatifs, l’essentiel  en fin de compte sera toujours lié au rapport coût/performance, c’est à dire que les décisions d’achat seront toujours basées en premier lieu sur la capacité des compagnies des eaux à maintenir l’efficacité de leur traitement au même prix (ou de préférence à moindre coût) avec le nouveau produit qu’avec le produit existant. Sachant qu’un produit de traitement dérivé du Moringa devrait concurrencer des coagulants classiques qui coûtent (en Europe) $75 à $100 la tonne, il est évident que la réussite ne va pas de soi. Il faut aussi savoir que le marché en question absorbe de gros volumes : ainsi, l’unité de traitement du Bas Ruvu qui dessert Dar es Salaam traite en moyenne 186 millions de litres d’eau par jour. Pour une dose efficace de 20mg/l, il faudrait environ 1400 tonnes de produit par an. Il s’ensuit que tant que la production de Moringa reste à petite échelle, le produit de traitement des eaux trouvera surtout des débouchés dans des petits créneaux à faible volume.

iii) Réglementation : cette contrainte reste à surmonter. Comme pour les produits alimentaires, la plupart des pays exercent un contrôle strict sur les matières pouvant entrer en contact avec l’eau potable (l’industrie de traitement des eaux usées est moins restrictive). Pour obtenir une homologation réglementaire, l’innocuité du produit doit être démontrée. Des études ont montré que les solutions de graines ne sont pas toxiques aux doses utilisées dans le traitement de l’eau, mais les tests effectués peuvent être jugés non pertinents du fait que le produit en question est un extrait. Dans ce cas, des essais toxicologiques exhaustifs seraient nécessaires (le fait qu’un produit est ‘naturel’ ne veut pas forcément dire qu’il est sans danger), ce qui entraînerait des surcoûts importants.

FEUILLES, TOURTEAUX ET DÉRIVÉS DU MORINGA 

Il existe des opportunités de commercialisation pour des produits dérivés des feuilles de Moringa (pour la consommation humaine sur le marché des “alicaments”, et comme ingrédient dans les aliments pour animaux), pour le tourteau de pressage (comme engrais, comme ingrédient dans les aliments pour animaux et comme matière utilisée dans le traitement de l’eau comme nous venons de voir) et pour des produits dérivés des différents organes de l’arbre (il existe par exemple un brevet japonais sur un isothiocyanate utilisé pour lutter contre les tumeurs). Toutefois, au vu des explications que nous venons de donner sur la production de l’huile et des coagulants, il est évident que des contraintes similaires pèseront sur la commercialisation de ces produits.

CONCLUSION

L’objectif de cette contribution n’est pas de dissuader toute tentative de commercialisation des produits du Moringa – il s’agit simplement de sensibiliser les intéressés aux difficultés qu’impliquent la valorisation de tout produit nouvellement développé, et de souligner les éléments pour lesquelles nous manquons de connaissances robustes. Il va de soi qu’un organisme commercial ne peut pas, en général, discuter ouvertement de ses travaux de développement pratique dans les domaines de la culture, la transformation et la commercialisation, puisque les informations accumulées sur ces aspects font partie du savoir-faire de la société et sont donc confidentielles. Cependant, dans certains domaines, des progrès doivent s’accomplir qui peuvent bénéficier réciproquement à tout le monde. Aujourd’hui, il s’agit en priorité d’établir une base de données acceptée par tous sur l'homologation réglementaire et l'innocuité de l’huile de Moringa comme produit de consommation humaine. A défaut de ces éléments, l’huile a peu de chances d’être commercialisée dans un avenir proche. A mesure que des marchés se développent pour d’autres produits, il deviendra possible envisager le développement d’initiatives similaires de normalisation conjointe.
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