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EXECUTIVE SUMMARY

This report summarizes the experience of a series of three seminars entitled "Informal
Sector Training" offered in Sarh, Moundou, and Abéché in November and December,
1994. These seminars were part of a larger effort on the part of USAID to address the
needs of the informel sector in Chad, and therefore create programmatic linkages to
VITA's informal sector credit program, studies done by the AMP/AMTT project, and
other activities funded in Chad by USAID. These seminars were executed under the
supervision of AMEX International, Inc. in collaboration with Africare/Chad.

The majority of actors in the informal sector in Chad have had limited access to formal
education and business training. The experience of various studies and projects in Chad
has shown that basic literacy and numeracy training are among the top priorities of
informal sector business people in the country. Close behind comes a desire for formal
business training in accounting, business management, marketing and technical training
to improve the productivity and diversity of informal-sector business.

The seminars provided participants with an opportunity to learn new skills in the areas of
marketing, inventory management, and food processing technology. Because of specific
interests expressed by participants during the course of certain seminars, two additional
areas were also covered. Namely, post-harvest handling and storage of the major
agricultural commodities, and basic financial analysis techniques for estimating unit cost
of goods sold.

Participant reactions to the seminars indicate that training in basic food-processing
technology is very much appreciated. This part of the seminars was extremely well
received and generated great interest in all three towns. Marketing studies and financial
analyses conducted at each site with participants during the course of the seminars also
indicated that the commercial potential for products introduced by the food-technology
demonstrations is good.

Participants frequently indicated that they felt a need for follow-up training and technical
and management support in order to be able to put the lessons learned during the few
days of the seminars into practice. Resources available to participants for these purposes
are limited in their rural towns. Some members of the local consulting team who took
part in the organization and presentation of the seminars have, however, indicated a
willingness to remain in contact with participants, and to support their efforts to the best
of their ability. AMEX’s home office also continues to stand ready to provide both local
consultants and participants with additional training and reference materials.

The seminars focused in part on common problems faced in Chad’s informal sector. The
problem of packaging for processed food products, for example, is difficult to resolve

~QG
AMEX International, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222



Chad Informal-Sector Training Report May 1995

under the country’s current economic conditions. Quantities that will be processed in the
near term will be very small, making both importation and local manufacture of most
types of packaging expensive, or uneconomical. No immediate solution was found for
this problem during the seminars.

In response to participant requests, problems of post-harvesi handling and storage, and
marketing of major agricultural commodities were also covered in all three towns. In
Abéché, this subject focused primarily on the major horticultural crops of the Ouaddai:
onions, garlic, and dried tomatoes. In the South, in Sarh and Moundou, the focus was on
cereals and legumes (beans and peanuts). A large percentage of participants was very
interested in these subjects, and the potential for more in-depth treatment, as well as
replication in major market towns around the country, is very good.

Overall response to evaluation questionnaires was extremely positive. Participants were
highly appreciative of this opportunity for continuing education, and also found the
opportunity for exchange of ideas and experiences on subjects of common interest among
themselves very enriching. This was true for participants from all backgrounds and all
levels of education. They ranged from farmers to commodity traders to hotel managers
to small-business people to extension workers to project managers. Their level of
education ranged from nil to university degrees.

It is fair to say that the success of these seminars was due entirely to the level of effort and
interest demonstrated by the participants, who made the experience enriching for the
consulting team as well by their enthusiasm and their many contributions from a wealth
of experience in the informal sector in Chad.
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1. CONCLUSIONS &
RECOMMENDATIONS

The following remarks are intended to
provide food for thought for anyone
considering doing seminars in Chad, or
any other African context, on the type of
technical subjects that were addressed by
the Informal Sector Seminar Series.
Remarks offered by the local consultants
regarding overall organization of the
seminar will be found at the end of this
section. The senior expatriate consultant
agrees with their observations, which
deal mostly with the method of
organization of the seminars, rather than
the subject matter.

The team arrived in the field with only a
vaguely defined program, and no clear
notion of who would be participating in
the seminars. The subject matter of each
seminar was defined in collaboration
with participants, in an effort to respond
to their expectations and needs. As a
result, all activities were identified and
organized spontaneously. Preparation
time for the technical material in the
seminars was therefore barely adequate.
In some respects, this was a good thing,
as it allowed participants significant
input into the content of the seminars.
Flowever, it also necessitated a good
deal of improvisation, which in some
cases resulted in confusion and lost time.

An effective approach to seminar
organization would be to coordinate
the design of seminar activities and
selection of participants closely with
local Nongovernmental Organizations
(NGOs) and  projects active in
appropriate fields. This approach would
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have been possible in all three towns
where the team operated, and in fact was
the approach adopted, albeit on the spur
of the moment, by the consultants in the
field. The coordinated approach was
attempted by the AMEX corporate
nmonitor and the Africarec country
representative. Poor communication,
however, with the three outlying cities in
which the training was actually held,
made it impossible to get, for example,
the advance information on participants
requested from the cooperating local
NGOs who selected them.

In Abéché, the local staff of Africare
worked with local NGOs before the
arrival of the seminar team to prepare for
the seminar but was not able to
communicate with its own headquarters.
The advance local preparation coupled
with the consulting team's effort to locate
an additional group of participants with
interests in food processing nevertheless
resulted in a very successful program.

1.1 Participants

In all three seminar sites the participant
group was quite heterogeneous. This is
natural to the extent that the informal
sector in Chad attracts all kinds of
people, and also because both small-scale
infc: mal sector operators and employees
of NGOs working with them were
invited to the seminars. Differences were
remarkable in many respects :

e Level of education (from none to

university degree).

o Language and level of language

ability (Local language only, Local

language and Arabic, Local language

and French).
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e Business aptitudes and interests
(vegetable producers, market traders,
small-business people, hotel man-
agers, projcct managers, extension
agents, etc.).

e Technical  backgrounds  and
interests varied (see above).

e Management problems of
immediate  concern  were  equally
varied.

This  extreme  diversity  of  skills,
experience, and interests made it very
difficult to organize activities that were
appropriate to even a large percentage of
participants at any one time. Given that
the premise of the seminars was training
for the informal -ector. and that this
training  should re be  very
practical and aeoretical,  the
importance of a , 1p with common
interests is evident.

Happily, there were many areas of
common interest among, the participants
in cach seminar despite the differences
noted above. These were:
e Interest in  practical  demon-
strations  and  training in food
technology, with an opportunity to
practicc and produce a finished
product.
o Interest in theoretical concepts of
business management and marketing
(except among those with no formal
schooling).
e Desire to learn, apply, and have
some follow-up support in  both
technical and management fields.
e Interest in learning to o financial
calculations (even  those  with no
formal schooling were very interested
in financial calculations, for example,
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the return on investment in onion
storage structures in Abcéché - also, it
helps a great deal to have calculators
available tor all participants tor speed
of training).

[t proved to be very eftective in the
Abc¢ché seminar to run three different
workshops with different  participant
groups in order to get a better focus of
interests  and  skills  among  the
participants. [t was interesting to note
that in the case of Abéché, where gender
roles are more clearly defined than in the
other seminar sites, the common interests
of women food processors and male
restaurant owners easily took precedent
over any cultural resistance to working
together, and their collaboration was
casy, open, and very effective, with
frequent  exchanges of ideas  and
experiences. This  highlights  the
importance of common interests and
experiences over other factors for the
success of this type of seminar, as
education and language abilities were
significantly diverse within this group.

1.2 Seminar Content

1.2.1 Food Technology

Whether a food-processing technology is
appropriate or not is specific to agro-
ecozones, and especially to post-harvest
problems  of  scasonal surplus.
Furthermore, market opportunities vary
in different arecas because of economic
conditions and culinary habits and tastes.
Some  preliminary  rescarch  into
appropriate subjects for each town where
the seminar was presented would have
resulted in - more useful  technical
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demonstrations.  The demonstrations
also suffered more than other aspects of
the seminar from the lack of preparation
and planning.  Since these activities
require equipment, raw materials, other
inputs, and other facilities (scales, liquid
measures, packaging equipment and
packages, working tables, washing
facilities, hot water, etc.) it was almost
impossible to arrange very satisfactory
demonstrations in  the limited time
available to the consulting team once
they were in the field. This resulted in
demonstrations being unnecessarily time
consuming, and also led to the inability
of the team to respond to practical
questions which otherwise could have
been answered with simple
demonstrations, such as how to
efficiently cap a bottle filled with fruit
syrup.

Seminar participants consistently raised
the question whether any follow-on
activity or support for those who would
like to apply the lessons learned in these
seminars would be forthcoming  They
also  trequentry raised the question
whether any measures would be taken to
ensure them access to credit, but this is a
separate issue.  Clearly, there is a need
for on-going technical support and
management training and  on-the-job
assistance. VITA is surely well placed to
comment on this need in the intormal
sector, but in the context of this report,
there was no time to follow this line of
inquiry. However, it is obviously not
possible in a few short days to transfer
the skills needed to start up and operate
new small enterprises based on food
technology demonstrated during these
seminars. Participants  were  very
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enthusiastic about the potential for small
enterprises based on the food technology
demonstrated, but also recognized their
own limitations in technical and
managerial expcrtise.  Seminars of this
tvpe are most useful in the context of an
on-going effort to provide management
training, follow-up management
assistance, and technical support to
participants who attempt to put what
they have learned into practice.

One problem emerged as a clear
constraint to development of the small-
scale food processing industry in Chad :
packaging. This is a chicken-and-egg
problem, since it is not economical to
import very small quantities of plastic
pots, bottle caps, etc. in support of a jam
or fruit-juice industry. It is also a policy
issue, to the extent that parastatal
enterprises already either import or
manufacture containers that are suitable
for many of the products demonstrated
during these seminars. One of the local
consultants is a Director General in the
Ministry of Industry. When the question
was put to him whether these parastatal
enterprises could be persuaded to sell, at
a profit, packages to small industry in
Chad, his responsce was, "It is not part of
their corporate objectives." However, in
principle, it could easily be made part of
their corporate purpose, and provide
both a source of revenue for the
parastatal, and an important boost to
small-scale local industry, for these
parastatals to offer packaging materials
to small-scale food processors.

G
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1.2.2 Marketing

Notions of pro-active marketing are
limited.  The standard concept of
marketing in Chad is based upon the
activity of the comumercant, who offers
products in the marketplace or in a small
shop, and waits tor customers to come to
him or her. Participants had little idea of
what constitutes a market study, a
marketing strategy, or the activity of
marketing itself. This  theoretical
material is only interesting and useful to
the most educated  participants,
particularly ~ those  with  business
exserience who have  encountered
practical problems of this nature.

Practically speaking, in relation to food
technology, taste testing was a great
success. It not only provided good
publicity for the seminars, but gave those
interested in commercial application of
the processes they had learned some
insight into what the consumer wants,
and how significant the market
opportunitv might be.

There are several significant practical
obstacles to marketing locally produced
food products in Chad, although the
most important is the high cost or
unavailability of appropriate packaging.
Another significant problem is that
distribution systems are undeveloped,
making it difficult to operate at a
commercially viable level of production.
Lack of access to financing from
commercial banks is another serious
problem constraining development of
local industry. Financing is particularly
important in  agro-industry, where
production is seasonal, and both raw

May 1995

materials and finished goods inventories
require financing of some sort. These are
problems that were raised in the course
of seminar activities, but for which no
really satisfactory solutions were found.

Time was too short to address the many
topics in the field of marketing,
particularly since each product presents
its own problems. Case-specific
problems should be identified in advance
to develop a case-study approach that
will  be immediately useful to
participants.  Theoretical presentations
are of interest to a very small minority of
participants, and few are able to apply
the principles unless they are given an
opportunity to put them into practice.
Really effective case studies require
preparation in the field, and can rarely be
developed spontaneously on short
notice.

The area in which marketing is of
greatest interest to the informal sector in
Chad is agricultural commodity trade.
Since only a very few commodity traders
were invited to the seminars in Sarh and
Moundou, this subject was only
addressed in depth in Abéché, where
horticultural ~ producers (who grow
onions, garlic, and tomatoes) discussed
marketing  problems  with  women
engaged in large-scale trade of these
commodities, since both groups were
invited to the seminar. This again
highlights the importance of selecting
participants with common interests.

1.2.3 Inventory Management

An original premise of the RFP and
corresponding proposal was to focus on

wP
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inventory management. As with
marketing in the informal sector, as a
seminar subject this is most appropriate
not for processed food products nor the
urban informal sector, but rather for bulk
commodities such as cereals, legumes,
dried tomatoes, onions and garlic.
Production and trade of these
commodities are so widespread in Chad,
a serious effort to improve inventory-
management  practices  for  these
commodities would require a seminar
program of two or three days in every
major trade center and rural market in
the country. Again, this subject was a
major topic only in Abéché, where the
participants had been selected and
invited based on their involvement in the
onion, garlic and dried-tomato trade.
Also, it was only in Abéché that traders
from the informal sector were invited to
the seminar. In Sarh and Moundou, the
subject was treated in the context of
management of grain and legume (bean
and peanut) storage--a topic of general
interest to most farmers and business
people in the country. This once again
highlights the importance of selecting
participants based on common needs and
expectations. Although  inventory
management is a significant problem for
agricultural commodity traders, these
people were hardly represented in the
seminars in Sarh and Moundou.

Small-scale food processors in Chad lack
the processing capacity and financing
necessary to create any significant level
of inventory. Operations from raw-
material procurement to finished goods
sales are conducted on a day-to-day
basis. Consequently, it was not possible
to offer any practical training on this
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subject in the context of small-scale food
processing.

Since inventory management did not
constitute a problem for participants
interested in small-scale food processing,
other management topics were studied
instead. The seminars attempted to offer
participants both a practical method for
analyzing the unit cost of the products
demonstrated, and sperific analyses
based on local costs to show whether the
products were commercially viable.
Unfortunately, the expertise of the local
consultants in this matter was not up to
par. Their analyses were often faulty,
and gave misleading results. This is
clearly due to lack of training and limited
opportunity to work under the guidance
of a technically competent financial
analyst, since the level of education and
intellectual ability of the local consultants
was satisfactory. The seminar consultant
provided both local consultants and
participants with focuses to guide their
cost analysis in the future.

This highlights the need for adequate
lead time for the seminar team to prepare
materials before going into the field. If
the subjects for study in each town had
been identified beforehand, and basic
economic data collected, these analyses
could have been prepared as a team
effort. This would have been valuable
training  experience for the local
consultants, and would have improved
the quality of the seminars. It could,
however, only have been done in the
context of a long-term project with
continuous field presence.

m% AMEX International, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222
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1.3 Seminar Follow-up

Participants in these seminars would
benefit from follow-up activities and
support in a number of areas, as
indicated in passing above. To
summarize here, the following types of
support would be useful (training needs
are dealt with in Section 1.4 below) :

1.3.1 Food Technology

A few practical problems limit the
development of small-scale food industry
in Chad. Packaging is the main technical
problem. Support is needed for :
» Inexpensive plastic pots for jam.
e Introduction of additives for
packaging jam in plastic pots instead
of glass.
o Cheap bottle closures and bottle
caps for fruit syrups and juice.

These three simple problems are major
obstacles to application of the fruit
processing technologies demonstrated.
Glass jars are too expensive to import,
and are only available locally as recycled
containers in limited quantities. Plastic
pots arc available cheaply in Europe, but
would require some additives during
processing to ensure shelflife of the
product.  Appropriate bottle capping
systems are available off-the-shelf in Italy
and other European countries. Glass
bottles are already available locally
thanks to the soft drink industry.
Importation of bottle caps from
Cameroon should not be too difficult.

Technical support is also needed for solar
drying, since the methods demonstrated
during the seminar are not practical for
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processing commercial quantities of fruit
and vegetables. There is considerable
practical experience in this field available
in Mali and Burkina Faso.

1.3.2 Marketing

Management assistance would be very
useful to small-scale food processors for
advertising and distribution.  These
problems have to be solved by trial and
error, and can't really be addressed
effectively in a seminar, hence the need
for on-going management assistance.

The marketing problems faced by
producers and traders of agricultural
commodities (cereals, beans, peanuts,
dried tomatoes, onions and garlic) are of
a different order altogether. Any useful
assistance in this field would have to be
based upon in-depth knowledge of the
marketing systems and the problems
faced by the players in the system. This
points toward follow-on of the Millet and
Sorghum Marketing Study and the
Systéme d'Information sur les Marchés,
which is beyond the scope of this report.

1.3.3 Inventory Management

A series of practical seminars on post-
harvest handling and storage of the
major agricultural commodities of Chad
would be extremely useful. Again, this is
a problem faced by commodity
producers and traders, not small-scale
food processors nor the urban informal
sector in general, and as such is beyond
the scope of this report. However, it is a
subject of such widespread interest in
Chad that in any room full of people
from the informal sector, more than half

“Py
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will be seriously interested in this topic,
as was the case in all three seminars.

Other players in the informal sector with
inventory-management  problems are
hard-goods traders, who were not
invited to participate in any of the
seminars. Thus this issue was never
addressed, and no useftul conclusions can
be drawn.

1.4 Future Training Needs

Opportunities for learning about any
technical subject are very limited for
adults in Chad. Even the institutional
structure to provide such opportunities is
lacking. These seminars have shown
that:
e Interest in basic food technology,
even for home processing, is very
great in Chad.
o The need for basic management
training, even down to the level of
training in arithmetic for adults, is
strongly felt throughout the country.
o The idea of "marketing" is only
vaguely understood, but the need to
learn the skills required to make one's
business grow is felt very strongly in
the informal sector.

These observations may not be very
useful, in that they leave the field for
adult education wide open, but
this reflects the reality of the country.
Determining  priorities for training
for the informal sector will require
some decisions about which sub-
sectors will receive support. Agricultural
commodity trade is one of the most
important activities in the country, so
training focused on the needs of this sub-
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sector should be a high priority. Food
processing, aside from traditional
methods, is in its infancy, but it offers
good growth potential for both the urban
and rural informal sectors. Any training
program proposed should be offered in
the context of on-going technical and
management support to be effective in
the long run. The need for credit wi
present an obstacle unless institutions
accessible to the informal sector, like
VITA/PEP, are operational. And as
always in Chad, the basic problems of
insecurity and a difficult business
environment because of government
domination of the economy remain the
principle  obstacles to  economic
development.

1.5 Observatior:s on the Overall
Organization of the Seminars

The following remarks are translated
literally from a brief statement submitted
by the local consultants at the request of
the senior expatriate training consultant.
[t is fair to say that in retrospect we all
agree that the service offered to the
participants in these seminars would
have been better if the following points
had been taken into consideration from
the start:

(1) Analyze the needs of the seminar
participants  before  beginning  the
seminar in order to respond in a
satisfactory manner to their concerns.

(2) The time allowed for treatment of the
three themes was too short.

(3) It is necessary to allow adequate
preparation time for the training team to
prepare quality training materials. (In
the experience of the senior expatriate

w3
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training  consultant, for technical
seminars of this nature, roughly one and
one-half to two days of preparation time
are required on average for each day of a
seminar.)

(4) Limit the number of participants to
about 25 persons so that these few can
better absorb the material. They will
then transfer what they have learned to
others.

(5) Ensure some follow-up for seminar
participants to help them identify and
resolve practical probleras that they will
encounter.

May 1995
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2. INTRODUCTION

This report summarizes the experience of
a series of three seminars entitled
"Informal Sector Training" which were
offered in Sarh, Moundou, and Abéché in
November and December, 1994. These
seminars were part of a larger effort on
the part of USAID to address the needs
of the informal sector in Chad, and
therefore have programmatic linkages to
VITA's informal sector credit program,
studies done by the AMP/AMTT project,
and other activities funded in Chad by
USAID. These seminars were executed
under the supervision of AMEX
International, Inc. in collaboration with
Africare/Chad.

2.1 Importance of the Informal Sector
in Chad

The Chadian economy is dominated by
the informal sector to a very great extent.
Statistics on the importance of the
informal sector are available from a
varietv of sources, all of which indicate
that employment and family income in
the country are primarily derived from
this source. This is true for a variety of
structural and |historical reasons, but
mainly due to continuing political
instability and physical insecurity which
have plagued Chad since the Evénements
of the late 1970s.

The importance of the informal sector
has increased in recent years with the
decline of the cotton sector, and the
GoC's inability to pay both state-
employee salaries and cotton growers in
a timely manner.
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2.2 The Need for Training in the
Informal Sector

The majority of actors in the informal
sector have had limited access to formal
education and business training. The
experience of various studies and
projects in Chad has shown that basic
literacy and numeracy training are
among the top priorities of informal-
sector business people in the country.
Close behind comes a desire for formal
business training in accounting, business
management, and technical training to
improve the productivity and diversity
of informal-sector business.

2.3 The Objectives of the Seminars

These Informal Sector Training seminars
chose to focus on three main themes:

Marketing Techniques
Food Preservation
Inventory Management

In keeping with the general charac-
teristics of eccnomic operators in the
informal sector, the emphasis was placed
on practical applications. The main
objective in cach subject area was to
provide  participants  with  skills,
knowledge, and management techniques
that they could immediately apply in
their daily busin~..s activities.

wg
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3. PLANNING AND
ORGANIZATION OF THE
SEMINARS

Since participants were drawn from a
variety of occupations in the informal
sector, from three different regions of the
country, and were expected to have
varying degrees of formal education, a
flexible approach to seminar
programming was necessary. The
training team consisted of two experts in
food technology with considerable
experience in food processing in Chad,
and four trainers with business
management and marketing experience in
the Chadian environment. This permitted
the team to adopt the interactive approach
described below.

3.1 Training Methodology

The training team adopted the basic
principle of defining seminar «bjectives
and activities in collaboration with
participants as the most practical
approach to dealing with the diversity of
backgrounds, interests, and experience of
participants in the three ifferent towns.

3.1.1 Participatory Design

After  opening  ceremonies  and
preliminary introductions, the wurst
activity of each seminar was to determine
the interests of the participants. This was
accomplished by asking participants to
define the activities (food processing,
grain marketing, etc.), the products
(mango, fish, cereals, etc.), and the
subject  matter  (juice  processing,
inventory control, financial management,
etc.) that were uppermost in their minds
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when they decided to attend the seminar.
This enabied the training team to modify
the seminar program, within the limits of
resources available, so that it would
correspond as closely as possible to the
interests of participants.

A modified program, based upon the
training team's original outline which
had been developed based upon
information furnished in advance by
AMEX and Africare, was then presented
to the group for discussion, modification,
and approval. Once specific areas of
interest were identified, it was possible to
develop training materials and field
exercises, identify local collaborating
institutions, design demonstrations of
processing technology, and find local
consultan{s ~ with  specific relevant
expertise to support the team's efforts to
meet the needs of the participants.

3.1.2 Definition of Subject Matter

As is the norm in adult education, the
participants themselves defined the
content and provided much of the
substance of the seminars. Levels of
education varied among participants at
each site, and the situation in Abéché was
very different from that in the South. In
Sarh, seminar participants were roughly
evenly dividled among those with
secondary-school education and those
with only primary education, in some
cases only a few years of formal
schoolir.,z. In Moundou, roughly two-
thirds of the participants had a secondary
level of education, 10% were university
educated, and 15% had only primary
education. Only two were illiterate in
Moundou. In Abéché, roughly 75% of
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seminar participants were illiterate. Only
the extension agents from NGOs and
ONDR had any significant level of
formal education, and could work in
French.

As a consequence of the very different
nature of the participants in the South
and the North, the approach and subject
matter were defined very differently in
the two zones. In Abéché, the seminar
content was almost entirely defined by
the participants themselves, based on
their post harvest problems. Because
very few participants could speak
or understand French, Africare's admin-
istrative assistant assumed the role of
workshop leader, and the basis of the
first phase of the seminar was an
exchange of ideas among the participants
themselves. Two separate workshop
activities were then organized for the last
three days. This allowed the training
team to offer food-technology training to
a different group of participants, since
the first group identified had showed no
particular interest in this subject. It also
permitted a workshop for the extension
agents to discuss the post-harvest
problems raised during the first phase in
the context of their responsibilities and
objectives. Thus  three different
workshops were offered in Abéché.

In Sarh and Moundou, it was possible to
use a more formal approach, following
the original concepts of the seminar, and
introducing more theoretical concepts and
exercises. Nonetheless, in all three towns,
the approach to teaching food technology,
and the activity of taste testing to evaluate
the reaction of the local market were
applied in much the same manner.
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3.1.3 Identification of Problems

Once the context of participants' views of
the subject matter were established, the
next step was to identify those problems
that participants themselves encounter in
their daily work relative to the various
subject-matter areas. These problems
formed the basis of discussions, exercises,
presentations,  demonstrations, and
group work, within the limits of
resources available to the training team.

Ideally, these first three steps of the
seminar would have been accomplished
prior to opening ceremonies, in
discussions with potential participants.
This would have permitted the training
team to develop training materials, locate
collaborating institutions and local
consultants, and design demonstrations
that corresponded well to participants'
needs and interests. It would have
furthermore allowed a natural selection
of participants, since the subject matter of
the seminar could have been published
in some detail beforehand, so that a self-
selection process would have taken place
based on prior interest.

In fact, time constraints and the
difficulties of working in the Chadian
environment did not permit this degree
of preparation. Consequently, the
seminars were able to focus only on
subjects that could be prepared with very
little lead time, and that responded to the
interests of a certain percentage of the
participants.
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3.1.4 Problem Solving and the
Workshop Toolkit

Once the preliminary steps outlined
above were accomplished, the seminars
tried to focus on solving problems of
practical interest to the participants. The
training team plaved the role of
tacilitator, drawing from participant
experience and knowledge of the local
environment to address the issues that
had been raised. Local consultants were
used whenever possible, both because of
their relevant experience, and to increase
awareness among the participants of the
resources available to them locally.

In some cases, for example post-harvest
practices in the Ouaddai, a more classic
workshop approach was employed.
Current local practices in the subject
activities were described by participants,
and they shared their expertise and
exchanged ideas on the basis of their
own experience. This approach proved
interesting and useful to participants,
who were drawn from different regions,
and who were often surprised by the
practices of farmers from other areas, or
of operators at different levels in the sub-
sector who also attended the workshop.

The team did make technical
presentations and design exercises for
participants in some cases, such as in the
case of forms for inventory control in
grain storage, and estimates of unit cost.
In all three seminars, participants did
some field work in marketing based on
new products for the local market (jam
and fruit juice). These field studies were
designed by groups of participants
themselves in Sarh and Moundou, after
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some introduction to the basic concepts
of marketing and market study by the
training team. In Abéché, the training
team designed the taste test.  After
presentations by each study group, the
training team helped the groups
synthesize their reperts into an outline of
a marketing strategy for these new
products.

Food technology demonstrations were
based on existing food-processing
problems in each town: fruit and fish
processing in the South, for example, and
vegetable and fruit processing in Abéché.
These demonstrations were necesserily
limited to available, affordable technical
solutions to specific local problems, and
as such did not necessarily correspond to
the regular activities of all participants.
However, evaluation forms showed that
participants found these demonstrations
useful and interesting, no doubt due in
large part to the fact that all participants
are engaged in these types of activities at
home, even if they have no commercial
interest in them.

3.2 Subject Matter

As discussed above, within the limits of
the framework of the seminars and
resources available to the training teams,
the subject matter of the seminars was
defined by the participants themselves.
An outline of the principal subjects
treated follows.

3.2.1 Marketing
Marketing methods and problems tend

to be quite specific to different
commodities and products of rural areas.

G
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This is due both to the nature of the
products  themselves (e.g. the
perishability of fish relative to vegetables
relative to cereals) and to the marketing
networks that deal in these products, and
the personal relations these imply. To
the extent that participants were
primarily engaged in commodity trade,
as in the horticultural products of the
Ouaddai, tor example, a workshop
approach was employed. The seminar
became an occasion for producers and
intermediaries to discuss their respective
points of view on the marketing process
and to exchange ideas and understand
each other better. In other seminars, for
example in Sarh, there were so many
ditferent interests represented among the
participants that it became quite difficult
to 1dentify common ground for purposes
of marketing discussions and exercises.

The western theoretical approach to
marketing (for example, the "Four Ps") is
of limited value to most participants who
are engaged primarily in agricultural
marketing in a traditional system,
because of the lack of product
differentiation on which these marketing
principles are based. Improved
techniques of grain storage and
inventory management, fruit and
vegetable processing, and fish smoking
(which  helps  overcome  seasonal
problems of oversupply), are good
examples of improvements in marketing
practices that can be put to immediate
use in the Chadian context.

However, with regard to improved
technology for food processing, product
differentiation becomes possible, and the
standard techniques of market study,
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consumer survey, packaging, promotion,
pricing strategy, etc. become relevant to
the small business operating in the
informal sector. On this basis, the
training team attempted to introduce
basic concepts of marketing for
processed food products. Those
individuals who were already interested
in developing new products responded
immediately with great interest to the
idea of conducting taste tests to judge
consumer reaction to new products and
for the purpose of publicity. These
participants were a minority in the
workshop in Sarh. This problem was
solved in Abéché by running a separate
workshop  for  people specifically
engaged in the food business (see Section
V. for more details).

3.2.2 Food Technology

In the short time available in the context
of these seminars, only a brief
introduction to various improved food
processing technologies was possible.
This was useful to participants, however,
many of whom were actively looking for
solutions to specific problems of seasonal
oversupply (e.g., fish, mangoes) or
market opportunities (e.g., fruit syrups,
jam). Demonstrations were designed to
provide participants with the knowledge
and skills required to put the improved
methods introduced by the seminar into
practice. In some cases, however, it was
only possible to provide a brief
introduction to processing techniques
that could be applied locally (e.g.,
weaning cereal, peanut oil extraction).

Qg
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The products and processes that were
covered in the course of the seminars in
the three towns are summarized here:

Sarh
e Solar drying—mango, gumbo,
tomato
¢ Fruit syrup—tamarind, mango
¢ Jam—mango, guava, tomato
o Fish smoking using the four
chorkor
¢  Weaning Cereal manufacture (in
theory only)
¢ Cereal dehulling—millet,
sorghum, maize
¢ Cereal milling with a locally
manufactured hammer mill.

Abéché
¢ Solar drying —tomato, mango,
meat, onion
¢ Fruit syrup—mango, tamarind,
hibiscus
e Jam-mango, guava
¢ Peanut-oil extraction
¢ Post-harvest handling of onions,
garlic, and dried tomatoes.

Moundou
¢ Solar drying—tomato, okra,
banana
¢ Fruitsyrup—Ilemon
e Fruitjuice —tomato
¢ Jam-—tomato
¢  Weaning Cereal manufacture (in
theory only)
¢ Post-harvest grain and legume
drying
¢ Seed processing.
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3.2.3 Inventory Control & Management

Operators engaged in food processing in
the informal sector in Chad usually lack
the capital and the financing that would
enable them to constitute any significant
level of inventory. Substantial inventory
exists primarily among farmers and
traders engaged in the basic agricultural
commodity businesses of cereals, beans,
peanuts, onions, garlic,c and dried
tomatoes.

Inventory management among farmers
presents  different  problems than
for traders, since for the former it
pertains mainly to post-harvest crop
management, while for the latter it
concerns control of turnover and
carrying costs.

Farmer-level inventory management was
a main subject in the Abéché seminar,
where post-harvest management of
horticultural crops (onions, garlic, and
dried tomatoes) was the main focus of
four {ull working days. However, all but
two or three farmers were (illiterate,
making it impractical to offer inventory-
management training based on forms for
record keeping. The main focus of this
part of the Abéché seminar was improved
storage structures and  post-harvest
handling, with some emphasis on
production techniques that improve the
storability of the crops in question. Losses
and shrinkage in inventory are significant
problems for both groups. Techniques for
dealing with these problems were
discussed at length.

In Sarh, participants expressed interest in
training in improved record keeping
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techniques as well as physical inventory
management for cereals, beans, and
peanuts. The training team presented
record-keeping methods and designed
exercises for appiying them. A local
consultant offered a half-day
presentation on improved management
of bagged cereal stores, which included a
visit to the main market, where virtually
all the principles explained by the
consultant were being ignored.
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4. SEMINAR PARTICIPANTS,
CONTENT, AND ACTIVITIES

4,1 Sarh Seminar

Upon arrival in Sarh the team
determined that none of the on-site
logistical arrangements had yet been
finalized. Africare  had  made
arrangements with a local NGO for
logistical ~support, but the person
assigned to this task had then been
diverted to tull time participation in
another seminar, and had not been able
to complete the arrangements.
Unfortunately, this diverted the training
team from technical preparations, and
resulted in  a certain amount of
disorganization and lost time for the
duration of the seminar.

Rooms were arranged for seminar
activities, coffee break and luncheon
arrangements  were  made,  and
transportation  was secured for the
participants. The local authorities were
invited to the opening ceremony, and a
radio announcement was broadcast to
inform  participants  of  the final
arrangements.  Plans were made to
develop  a program  based upon
participant interests, since no survey of
their interests was available, and no
program  had been established in
advance. A secretary was hired to record
the progress of seminar activities.

4.1.1 Seminar Participants

Forty-four participants were officially
enrolled in the seminar at Sarh, of whom
43 received  certificates, Based on
responses on the seminar evaluation
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form (41 responses received), their fields
of economic activity can be summarized
as follows (many indicated more than
one field of activity):

Agriculture and

livestock production 25
Agricultural product processing 11
Agricultural product marketing 20

Commerce 17
Agent of an NGO 1
Hotel manager 1
Welder/ Auto Mechanic 1

Their highest level of education was as
follows:

Koranic school 1
Primary school 17
Secondary school 22
University 1

The level of French was generally quite
good among participants.  Only two
commented on the evaluation form that
they had difficulty following the seminar
because of their limited French.

Participants indicated a wide range of
commercial interests and activities, of
which vegetable farming, agricultural
marketing, and commerce were the most
commonly cited. The range of projects
which were suggested to them by their
experiences in the seminar was equally
diverse. It is listed here in order of
frequency as reported on the evaluation
form:

e [Fruitsyrup

¢ Fruitand tomato jam

¢ Crain marketing

¢ Irrigated vegetable production

¢ Truitdrying

P
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e Orchard production

e Vegetable drying

e Fish smoking

e Grainstorage

¢ Grain milling

e Beanand peanut exporting
v Grocery store.

Because of this broad range of interests, a
program with a variety of subjects and
activitics was proposed and accepted
(see Sarh seminar program in Annex Al).
Trainer and participant evalnations of
the seminar are presented in section 5,
below.

4.1.2 Seminar Content and Activities
Day 1: Monday, November 14, 1994

The representative of the Prefet of
Moyen-Chari  made an  opening
ceremony speech in place of the Prefet,
who had been invited by the team
immediately upon their arrival in Sarh
the previous Friday.

The training coordinator made a few
brief remarks emphasizing the point
raised by the Sous-Prefet, that the
seminar is intended to serve the needs
and interests of the participants, and that
their input is essential to the success of
the seminar.

The trainers made brief presentations on
their experience and fields of expertise,
and a survey was then conducted of all
participants to determine where the main
interests of the group might lie, since no
such survey had been done prior to the
arrival of the training team in Sarh, and it
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was not clear on what basis the
participants had been sclected.

The  primary interests of most
participants were in cereal storage and
marketing.  About 50% of participants
expressed a desire to study cereal-storage
and marketing problems, and about 20%
expressed an interest in fruits and
vegetables, primarily with a view to
processing to reduce Josses due to
scasonai cversupply.

Very few participants indicated food-
processing interests or experience aside
from the two main problems indicated
above, although the following topics
were mentioned in passing:

e Tamarind juice

e Mango preserves or juice

e Peanut processing

e Bean flour.

The group also included a number of
traders and retail-shop owners, a welder,
two tailors, and an auto mechanic, all of
whom had been attracted by the
inventory management and marketing
aspects of the seminar.

On the basis of the results of this
impromptu survey, the team made a
proposal for a calendar of activities,
which was presented to the participants
for their approval.

Dr. Koumaro then made a brief
presentation on the principles of solar
drying, as a lead-in to the next day's
demonstration, and fielded questions
from the participants on this and other
subjects. The questions indicated a wide-
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spread interest in the problem of bean
storage.

Day 2: Tuesday, November 15,1994

The food technologists on the team
organized a demonstration of solar
drying techniques using a small solar
dryer and workshop services supplied by
APICA.  Under the direction of Dr.
Koumaro, APICA's carpenter began
construction of a larger dryer. The
demonstration  covered  techniques
appropriate to tomatoes, gumbo, and
mangoes. The tomatoes and gumbo
were prepared and placed in the small
APICA dryer, and the mangoes were
sliced and left to soak until the next day.
Participants evinced a great deal of
interest in the process, and specific
details such as blanching and brine
soaking for the tomatoes, and sugar
syrup  for  the mangoes, were
demonstrated.

In the afternoon, the management team
followed up on the morning's
demonstration  with a  presentation
designed to enable the participants to
preparc an enterprise budget and
estimate the unit cost of dried gumbo.
Participants were presented with clear
guidelines for development of the budget
and calculation of unit cost, and were
actively engaged in working through
these problems at the end of the day.
Small calculators were supplied, one per
group, to facilitate this and other
management-training exercises.

Day 3: Wednesday. November 16, 1994
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Food-processing presentations on fruit
juice and jam production were offered
during the morning session. Practical
demonstrations on tomato jam, tamarind
syrup, and dried mango were presented,
and an improved solar dryer was also
demonstrated, following completion of
construction by APICA's carpenter.

In the afternoon, the enterprise budget
and unit-cost exercises begun the day
before were completed.

Day 4: Thursday, November 17, 1994

Building on the food-technology
demonstrations and enterprise budgets
developed in previous sessions, the basic
concepts of marketing were introduced
utilizing case studies of the same
products. Lecture and discussion
centered on the marketing mix (the "four
Ps"), the target market, and distribution
systems. These discussions set the stage
for group activities focusing on the
development of work plans and
questionnaires for Saturday's marketing
strategy studies.

Four groups divided the tasks of
studying the following problems among
themselves :
e Taste testing of the jams and
tamarind syrup drink
e Consumer survey to assess
buying habits and price tolerance
e Study of input supply and
packaging problems
e Study of competing products in
the marketplace
» Identification of
distribution systems
» Survey of options for publicity.

pnssible
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The work plans and questionnaires were
presented to  the seminar by
representatives of each group, and
suggestions were offered by participants
and the trainers to improve the plans.
Logistical arrangements were made for
the taste testing exercises, and for
photocopying of forms and
questionnaires.

Day 5: Friday, November 18,1994

A local consultant, Mr. Majestan of the
local NGO  Association pour la
Promotion  des  Initiatives  Agro-
Pastorales (APIA), presented the theory
of grain storage and marketing, since
team members had no particular
expertise in this field, and it was the
primary arca of interest to seminar
participants. Field visits were made to
the grain market, where practices of
handling, storage, and  chemical
treatment of bulk grain, beans, and
peanuts  were  demonstrated  and
discussed with assistance from local
traders. The participants also visited a
women's group that operates a small
grain mill manufactured locally by
APICA. While the product of this mill
appears to be of good quality, its
operating cost is extremely high because
a small gasoline engine is used as the
power source.

Day 6: Saturday, November 19,1994

The morning session was devoted to
ficld work, with participants dividing up
into small groups to execute the
marketing  studies and questionnaires
designed on Thursday. Taste tests were
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conducted, followed by consumer
surveys, in eight different locations
around Sarh and at SONASUT.
Consumers were offered tamarind juice,
and jams made of mango, guava, and
tomato for tasting. Consumer reactions
were very positive, particularly with
regard to the fact that they were all local
products. Many consumers made very
useful critical observations about the
gustatory qualities of the products. The
Sous-Prefet of Sarh participated in one
taste test, and was very pleased to see
efforts to encourage local food
processing,.

Other groups studied cost and
availability of inputs for tamarind syrup
and jam, distribution systems, and
competing products already in the

marketplace.

The afternoon session was used to
analyze data collected, and to prepare
presentations for Monday.

Day 7: Monday, November 21,1994

After a bit more time for preparation,
representatives of the groups gave
presentations on Saturday's marketing
studies. The training team assisted with
questions designed to highlight the
purpose of the studies, and with unit-cost
analyses of tamarind syrup and mango
jam based on data collected during the
studies. The most difficult problems
facing commercialization of the two
products were identified, namely, for
tamarind juice, the fact that this is only
one of a host of local fruit drink products
on the market, and one of the least
popular, and for jam, the fact that the
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cost of packaging puts the price of the
finished product out of reach of the
average consumer. The process of
identifying and studying a market
opportunity was reviewed, and the
clements of a marketing strategy for the
products studied were outiined.

The director of a local NGO, the
Association pour la Promotion et le
Développement  de  la  Pisciculture
Intégrée  au  Tchad (APRODEPIT),
demonstrated how to build a "four
chorkor," an improved fish-smoking
oven.

Day 8: Tuesday, November 22, 1994

APRODEPIT continued the demon-
stration of the day before, instructing
participants in the preparation of a
varicty of species of fish for smoking,
and in the practice of smoking fish in the
four chorkor.

In the afternoon, a representative of the
BIAO made a presentation on the
lending practices of the bank, and
answered participants” questions about
the possibility of financing the informal
sector (there is no possibility).

Seminar  evaluation  forms  were
distributed and explained to participants,
with the request that they be completed
in time for collection before closing
ceremonies the next day.

At the end of the day, participants
returned to the four chorkor to observe
the results of the fish-smoking process,
which were highly appreciated.

Day 9: Wednesday, November 23, 1994
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A local engincer, Nibbe Bekishiel,
currently employed by SONASUT,
demonstrated ~ his  grain-dehulling
machine in the first half of the morning
session. This device, which he designed
and built himself, uses a principle of
rotary beaters to dehull millet, sorghum,
and corn seed. Although no detailed
technical studies have been done on the
performance of the machine, its capacity
and the quality of the finished product
are very impressive. The device is still in
the testing stage. Bekishiel hopes to
patent and market his machine in the
near future. A more appropriate
technology for Africa, given the amount
of time and effort expended in cereal
dehulling by African women, could
hardly be imagined.

The second half of the morning session
and the early afternoon were devoted to
a series of presentations of management
topics. Group exercises and handouts
served to reinforce basic techniques of
grain-storage management, inventory
control, and cost estimation.

Semir-ar evaluation forms were collected,
and an open discussion was held
between team members and participants
on the experience of the seminar before
the arrival of the representative of the
Prefet for distribution of certificates and
closing ceremonies.

4.2 Abéché Seminar

Transport problems delayed the start of
the seminar in Abéché, since the team
decided to travel by road when it
appeared that Air Tchad might not fly.
Despite the difficulty of overland travel,
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the seminar began at 11:00 a.m. on
Tuesday, November 29, only three hours
behind schedule. Logistical
arrangements for the seminar site, audio-
visual equipment, secretarial services,
refreshments, transport of participants,
per diems, etc. were arranged by
Africare/ Abéché.

4.2.1 Seminar Participants

Not all participants were able to attend
the tirst day. Twenty-three persons were
present, of which roughly one half were
vegetable farmers, one fourth women
agricultural-commodity traders, and one
fourth agents of various projects and
government services active in the Abéché
region.

Of the three groups of participants
(farmers, women traders, and extension
workers), only the extension workers
were comfortable with French. Almost
all of the farmers, and all the women
traders, were illiterate and did not
understand  French. It was thus
necessary to conduct all seminar
discussions and activities in Arabic, and
to translate all documents provided to
the participants into Arabic.

Because of the busy schedules of
participants, and the timing of the
afternoon prayer, it was decided to work
from 8:00 a.m. until 1:15 p.m. every day.
{n order to minimize the time spent away
from other obligations, the participants
suggested that we work every day,
including Sundays and holidays. The
desire expressed by many farmers and
the women traders to limit the seminar to
only four days led to a decision to focus
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first on subjects of interest primarily to
the farmers and traders involved in the
tomato, onion, and garlic trade, and then
to go on to other subjects, perhaps with
additional participants. ~ Post-harvest
handling, storage and marketing of the
major horticultural crops of the Ouaddai
occupied the first four working days of
the seminar (days 2 through 5).

Since a small number of participants
expressed an interest in  peanut
production and processing, and several
local business people had recently
imported equipment for this purpose, it
was decided to allocate one day to a
round-table discussion of peanut trade
and processing. The extension workers
were also interested in this subject, which
formed the basis of the program for the
sixth day.

Then a second group of participants were
identified in Abéché who were involved
in the restaurant and hotel trade, and
food marketing. This group was
primarily interested in commercial
processing of local fruit and vegetables,
which formed the basis for the last three
days of the seminar (days 7 through 9).
In a simultaneous workshop, the
extension agents pursued the themes
raised by farmers during the first phase
of the seminar, primarily post-harvest
issues.

(See Abéché seminar schedule in Annex
A2)
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4.2,2 Seminar Content and Activities -
Phase One

Day 1: Tuesday, November 29, 1994

There were no formal opening
ceremonies because of the delay caused
by overland travel. After introductions
of the team members, the seminar
participants were asked to introduce
themselves and indicate their areas of
interest for the purpose of orienting the
seminar program.  To facilitate this
process, it was suggested that they
indicate their interest in three ways:

o The products they produce or

trade.

e Their principle economic activity.

¢ The subjects that they hoped to

study during the seminar.

Responses indicated that all participants
were engaged in either production, trade,
or extension advice for horticultural
crops, particularly tomatoes, onions, and
garlic. Post-harvest  handling,
processing, storage and marketing of
these commodities were the main
concerns of all participants. A few
participants also mentioned cereals,
potatoes, fruit, peanuts, niebe, and
sesame, but these were clearly minority
interests, with only three or four
mentions each among the 23 responses.

Many participants expressed concern
that the seminar program was too long,.
They asked if it would be possible to
cover the material in only four days. At
this time of year, farmers are extremely
busy in the Abcéché area with both the
cereal harvest and preparations for the
horticultural scason under way at the
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same time. Because of abundant rainfall
and a good cereal harvest, 1994 was
particularly busy.

Because the interests of the group were
so clearly focused on horticultural crop
handling and storage, and because the
issue of time was clearly a problem for
participants, it was decided that the first
four working days of the seminar would
be devoted to the subjects of primary
interest, and other food technology,
marketing and management issues
would be addressed later for those who
could afford to stay longer.

Fortunately, for the subjects of interest,
Africare has considerable experience in
the  Ouaddai, and the  project
administrator, Ahmed Moussa, is a
skillful workshop leader. Only one of the
consultants could speak Arabic, and
none had any particular expertise in the
horticultural crop problems which were
the main focus of interest among the
participants who had been selected for
the seminar. For these reasons, it was
decided that Ahmed Moussa would
direct the seminar during the first phase.

Day 2: Wednesday, November 30, 1994

The workshop approach was adopted as
the most appropriate  method for
addressing the problems of post-harvest
handling and storage ot horticultural
crops in the Ouaddai because the farmers
and women traders in the group had
substantial experience in the subject.

Problems and methods of handling
onions, garlic, and dried tomatoes were
addressed. It emerged that practices
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varied from one area to another, but a
consensus was achieved on most issues.
Details of the discussions, which were
conducted almost entirely in Arabic, will
be found in the Compte Rendu in Annex
A2.

The  workshop  leader  presented
Africare's experience with improved
storage structures. The training team
assisted the group with a preliminary
analysis of the cost effectiveness of the
improved storage structure (sce Annex
C), based on assumptions drawn from
the experience of the workshop
participants, and that of the Africare
workers.

Day 3: Thursday, December 1,1994

Although this day was a national
holiday, participants agreed to visit a
village 40 kilometers from Abéché where
Africare has assisted vegetable farmers
with the construction of improved onion-
storage facilitiecs. Several onion stores
were visited in Moura, and the owners
explained to the group their experience
with the improved structure relative to
traditional storage methods. One store
contained about 20 bags of onions that
had been in storage for five months, and
the condition of the onions was still
excellent.

This site visit created an opportunity for
women onion traders who were
participants in the seminar to visit
farmers in their village, and exchange
ideas about marketing. The women
made arrangements to buy directly from
the farmers, as they were very impressed
with the quality of the onions in the
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stores. They indicated that they will
modify their own storage structures in
Abéché to take advantage of the
improved storage methods introduced
by Africare. The women also agreed to
demonstrate to the farmers a technique
that they usc to process spoiled onions
into a condiment, abedjegue, which has a
demand in the local market. This was of
considerable interest to the farmers, as
they presently discard spoiled onions,
with losses approaching 10% even in the
improved storage structures.

Day 4: Friday, December 2, 1994

Traditional and improved methods of
drying tomatoes for storage were the
principle subject for the workshop this
day. The very large volume of
production of this crop in the Ouaddai
makes it difficult for farmers to invest in
improved methods, which generally
have a relatively limited capacity.
Consequently, techniques such as
soaking in brine to improve color
retention, and drying on raised trays
protected from the sun are recognized by
participants as producing a superior
product, but are not practical for the
volume of crop they must handle.

Processing dried meat (sharmut) was also
discussed. It is interesting to note that
for home consumption, oil and salt are
added to the meat to discourage flies and
to improve the flavor of the finished
product, but when processing for the
open market, these practices are omitted.

The women traders explained to the
group how to process spoiled onions into
abedjegue (essentially dehydrated onion)
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which is used in preparing sauce. The
product was exhibited, and onion
growers expressed amazement that they
had been throwing away spoiled onions
for years when they could have easily
processed them into abedjegue.

Day 5: Saturday, December 3, 1994

The training teamu  demonstrated
procedures for drying mangos, tomatoes,
and meat using an improved solar dryer.
The dryer, a tent-style unit with screened
trays and a sheet-plastic cover, was built
by a local carpenter. Participants posed
many questions concerning ways in
which the cost of the dryer might be
reduced, and many suggestions were
presented by participants and the
training team. The volume of production
of horticultural crops is such that this
type of system would have to be adapted
to large-scale processing to be really
useful in the Ouaddai. Many
participants indicated an interest in
adapting the technique for home
processing,  however, since they
recognized the superior quality of the
finished product.

After the demonstrations, the discussion
turned to the issue of marketing
horticultural crops. The workshop was
organized around the three groups
represented among the participants:
farmers, traders, and extension agents.
The farmers spoke first.

The first speaker made an eloquent
statement of the situation of the farmer in
the Ouaddai, which went something like
this :
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"We were born here, sons of farmers of
the Ouaddai. We have always farmed
onions, garlic, and tomatoes. This is our
way of life. We will be growing onions,
garlic, and tomatoes until the day we die.
So we get up every day, go to our fields,
and farm the way our fathers taught us.
When it is time to harvest, we take our
crop to market to exchange it for money
and the things we need. Sometimes,
prices are good, and we make a little
money, but not much. Sometimes prices
are bad, and we cannot even cover the
cost of taking our products into town.
But we are farmers of the Ouaddai, this is
our life. Even if there is no money in
farming, still, we will be growing our
crops, just as our fathers did before us."

Many speakers reiterated the first man's
statement that there is "no money in
farming," particularly because of the
problems they encounter in marketing
their production. These problems can be
summarized as follows :
e The farmer is a price taker, and
has no influence in the marketplace.
e Lack of organization among
farmers  brings  prices  down,
especially when supply exceeds
demand.
o There are too many intermediaries
between the farmer and the
consumer, again, due in part to lack
of organization among the farmers.
e Transportation is a  major
problem, always costly, sometimes
unavailable.

Several speakers tcid of their experiences
with "pre-cooperatives" which are just
beginning to address the problem most
farmers recognized: that lack of
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organization and information is causing
problems for them.

The traders spoke next, and indicated
that they, too, face problems of
unpredictable variability of prices, high
transportation and storage costs, and
lack of organization in the marketplace.
Several proposals were made to simplify
the marketing  system, including
establishing closer links between major
traders and farmers to eliminate some of
the smaller middlemen, and arranging
for consignment sales to give farmers a
chance for better prices and reduce the
working-capital requirements of traders.

Extension agents emphasized the utility
of farmer organizations to reduce
marketing costs and improve efficiency
in the marketplace. Clearly there is a
need for marketing cooperatives in the
Ouaddai, given the substantial volume of
production, and the practical problems of
transport and storage.

Day 6: Sunday, December 4, 1994

This day was devoted to the objective of
informing farmers about two new
private initiatives in Abéché for peanut
processing. Two businessmen agreed to
participate in the discussion, but one
backed out. Participants visited the one
man's peanut-oil factory, which consisted
of two motorized ganis imported from
India via the Sudari. These were driven
by a Lister engine, and each had a
capacity of about one bag of dehulled
peanuts, or 40 liters of oil, per 12 hour
day. The equipment had been tested
briefly once during the previous season,
but never put into servicee  The
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proprietor seemed unwilling to explain
his problems, or discuss the operation of
his business with the group.

After the visit to the factory, the
workshop resumed with discussions of
problems of production and marketing
of the peanut crop. Farmers were
unanimous that the new factory was a
very interesting development.  They
raised the following points :

o The local market for peanuts is

very limited.

e Production could be increased

substantially if a market existed (as

may now be the case).

e Peanut production is laborious,

costly, and risky.

The extension agents responded to the
farmers :
e ONDR and SECADEV offer early
varieties of peanuts which have
higher oil content and lower risk of
failure from a short rainy season.
e Agricultural machinery is also
available on credit from ONDR and
SECADEV which makes peanut
farming easier.
e Farmers need to organize in order
to purchase agricultural machinery,
share the hcavy work of peanut
farming, and gain access to the
services and credit of ONDR and
SECADEV on a group basis.

When the issue of marketing was
addressed specifically, the following
points emerged :
¢ The market for peanuts in Abéché
is limited to the local demand for
edible oil, peanut butter, and roasted
peanuts,
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¢ Quaddai peanuts are sold to
Sudanese traders, who take them to
Sudan where they are processed into
oil, which then comes back (illegally)
for sale in Abéché.

The need for organization among
farmers for peanut marketing is the same
as for horticultural crops, and offers the
same advantages: better prices, lower
marketing costs and easier financing of
marketing activities.

The businessman with the peanut-oil
ganis made a brief statement to the effect
that the farmers need to understand that
he is not a benevolent organization. He
is in business to make a profit. On that
basis, he is willing to buy peanuts from
farmers, and also to process peanuts for
those who would rather take their
payment in edible oil. He appeared
reluctant to enter into any more serious
discussion of the possibilities of
establishing relations for a reliable
supply of peanuts for his milling
operation, and refused to make any
further remarks.

At the end of the day, participants
organized into their three respective
groups and responded to four simple
evaluation questions as a group. This
approach was deemed necessary, since
among the farmers, only one was literate,
and among the women traders, none
were literate, ~making individual
questionnaires impossible.

The post-harvest phase of the Abéché
seminars thus came to a close. It was not
possible to invite all participants of this
phase for the fruit- and vegetable-
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processing demonstrations scheduled for
the next two days, since the total number
of participants would have been more
than sixty, an unmanageable group for
practical exercises. Also, the training
team felt that the farmers would not be
able to put the techniques into practice.
The women traders themselves indicated
that they could not spare any more time
for the seminar.  Hence, only the
extension agents would continue for the
remainder of the seminar, and the
farmers and traders were thanked for
their participation.

4.2.3 Seminar Content and Activities -
Phase Two

As indicated above, the seminar team
had identified a second group of
participants based on their interests in
food processing in order to more fully
utilize the expertise of the team during
its stay in Abéché. In order to best
respond to the interests of different
groups of participants, this second
group, composed of restaurateurs and
women engaged in food processing,
began a three-day session con techniques
of processing fruits and vegetables, while
the extension agents held a meeting to
decide whether they would join the food
processing group, or whether they
would rather utilize the expertise of the
management and marketing consultants
for a different purpose.

The encadreurs decided they would
prefer to continue a seminar following
the themes raised during the post-
harvest phase.  Specifically, since the
farmers had indicated that marketing
was the area where they experienced the
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most difficulty, and felt they had the least
centrol, the group decided to explore this
issue in more depth.

Consequently, the two groups engaged
in different activities for the next three
days. The program was established as
shown in Annex A2 with two
workshops running simultancously, one
on Food Processing, the other on
Marketing of Horticultural Crops in the
Quaddai/ Biltine area.

Day 7: Monday, December 5, 1994

Food Technology Workshop:

Working with locally available raw
materials and equipment, the group
prepared two fruit syrups (tamarind and
hibiscus) and mango jam. Guidelines for
all the processes demonstrated during
this workshop were prepared and
distributed to all participants. This freed
them from the necessity of note-taking,
and enabled a more active participation
in the preparation of the various
products.

Horticultural Crop Markeling
Workshop:
This  workshop  was  established
spontancously by the marketing and
management consultants of the training
team, in discussion with the extension
agents. The encadreurs chose to address
the major problems farmers face in
horticultural marketing. A methodology
for the workshop was established by the
group :

e Identify the problems.

e Categorize them.

e Prioritize  the

discussion.

subjects  for
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¢ Analyze the problems in depth.
Propose solutions.

Categorize the solutions.

Evaluate the means necessary to
implement the solutions.

e Propose an Action Plan within the
means of the group present.

This methodology was useful in the
context of the seminar for several
reasons. The extension agents came from
several different organizations (Africare,
SECADEV, Al-Taaoun, ONDR) with
various experiences and methods of
working. The workshop gave them an
opportunity for a focused exchange of
ideas on the subject of horticultural-crop
marketing. It also permitted some
serious reflection on what steps should
be taken, and by whom, in order to
address the issues raised by farmers
during the post-harvest workshop. It
was agreed that the discussions would be
led by various participants in rotation,
rather than by the trainers, who would
participate based on their experiences in
other areas.

During the first day, the problems raised
by farmers, and others suggested by the
extension agents, were identified and
categorized.  Five major topics for
discussion emerged :

e Production problems as related to

marketing

¢ Post-harvest problems

e The problem of transportation of

crops

e Difficulties posed by the situation

in the marketplace

e Problems of organization of the

farmers.
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The first two were given lower priority,
because they had been the topic of
discussion in the post-harvest seminar. It
was decided to address the topic of
transportation first, since it seemed the
most manageable, and would permit a
relatively simple application of the
workshop methodology. At this point,
the two workshops were combined for
the following activity.

The training team  presented a
preliminary analysis of the cost of
production of hibiscus syrup to both
groups together. This turned out to be
ineffective, because the level of formal
education and language skills of the two
groups was so different. This exercise
was repeated on the last day with a
different approach for each of the two
groups.

Day 8: Tuesday, December 6, 1994

Food Technology Workshop:

The group prepared jam from tomatoes
and guavas (a time-consuming process).
The training tcam had prepared a simple
form for taste testing for various
products. This form was presented to the
participants, and the methodology of
taste testing discussed with them. They
proposed to conduct taste tests in four
restaurants owned by participants, in
two local grocery stores, at the French
military base, and with expatriate
residents of Abcéché.  The participants
would undertake the tests in  the
afternoon, from 4:00 p.m. until 7:00 p.m.,
and the results would be evaluated the
next day. The objectives of the tests were
to determine whether the natural flavor
of the fruit came through, and whether
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the level of sweetness was appropriate
for various potential consumers, and to
get some reactions on appropriate prices.

Horticultural Crop Marketing
Workshop:

The group addressed the transportation
issue. Essential problems were identified
and categorized as follows:

Absolute Constraints (no solution in
sight):

(1) Physical insecurity (lawlessness and
banditry)

(2) Weakness of rural infrastructure
(roads, comrnunications)

Technical Problems:

(1) High cost of efficient means of
transport

(2) Slowness  of

(donkey, camel)

(3) Low capacity of traditional means
(donkey, camel)

(4) Low cost effectiveness (rentabilité) of
all means.

traditional means

Institutional Constraints:

(1) Lack of organization among the rural
community.

(2) Lack of a commercial sense regarding
transportation (i.e., how to choose among
alternatives).

(3) Lack of information on market
conditions (i.c., when to transport).

Solutions proposed to address the problems
identified:
(1) Improve available means of transport
for the rural community:
¢ Local manufacture of animal-
drawn carts (a good local model
already exists).
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e Training and support for local
artisans  for manufacturing, as
in  other  projects  (ACORD,
PADS/CAT, APICA).

e Creation of local systems of rural
credit, since ONDR credit is not
available for locally manufactured
carts.

(2) Improve rural roads :

o Create village-level roads
committees  (Comités  de  piste;
Apparently, committees exist for all
kinds of things, but not yet for road
building and maintenance).

* Submit road projects to donors for
financing,

(3) Improve farmer decision making and
understanding  of  the  cost  of
transportation :
* Basic arithmetic education
(alphabetization, but for numbers,
which is apparently not done)
o Training of trainers for basic
arithmetic education
e Training of extension agents so
they can better help roads committees
prepare and submit projects for
financing.

Based on the solutions proposed, an Action
Plan was developed as follows:

(1) Contact ECADA (a workshop in
Abéché) and ACORD in Bokoro to
discuss how to find technical support
and training for local artisans for local
manufacture of transportation
equipment.

(2) Introduce a request to the Comités de
Développement du Ouaddai et de la
Biltine (CDO/B), asking that these
committees  pursue negotiations  with
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VITA for a local credit system. This
would only supply credit to artisans in
towns, since VITA does not offer rural
credit, but the security situation in rural
areas of the Ouaddai is such that rural
credit on the CREC model (Caisses
Rurales d'Epargne et de Crédit) is not
possible at this time.

(3) Extension agents to introduce the
idea of rural-roads committees in their
respective organizations.

(4) Request the CDO/B to seck funding
for training for extension agents in
preparing rural-roads projects for donor
funding.

The extension agents participating in the
workshop felt that these measures were
useful, and within their means, and
decided to organize themselves into an
informal club to pursue these ideas
further after the close of the workshop.

Day 9: Wednesday, December 7, 1994

Food Technology Workshop:

The cost-analysis exercise for fruit syrup
was repeated, this time with only the
restaurant owners and women food
processors attending. The trainer also
worked through an additional exercise
for mango jam. With a more
homogeneous group (the extension
agents were occupied in their workshop)
the exercises went very well.

The results of the taste tests of the day
before were analyzed by the group. All
participants were very enthusiastic about
the commercial prospects for the
products, which were highly appreciated
by both local and expatriate residents of
Abéche. Respondents  indicated  a
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willingness to pay significantly higher
than the estimated cost of production.

The evaluation of the seminar was then
conducted very informally as a small-
group exercise, because only four
participants were literate, making an
individual ~ questionnaire  approach
impossible.

Horticultural Crop Marketing
Workshop:

The trainer presented the financial
calculations for Unit Cost, Variable Costs,
Fixed Costs, and Breakeven Point in a
more theoretical manner, which was well
received and generated many good
questions from the participants. Many of
the extension agents had experience in
estimated crop production budgets and
budgeting their field activities, so
financial calculations were not new to
them. They did find the notion of
breakeven interesting, however, since
they scem to lack the opportunity to
work  with  profit-oriented  small
enterprise, and are unfamiliar  with
financial tools for this purpose.

Afterwards, the discussion continued on
the subject of the situation in the
marketplace as it atfects farmer decisions
in marketing. Essential problems were
identified and categorized as follows:

Problems of Supply and Demand:
e Price fluctuations
* Scasonal oversupply.

Problems of Organization/Information
in the Marketplace :
¢ Too many intermediaries
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e Price fixing by local chiefs or
authorities

e Farmer ignorance of prices and
supply/demand conditions

e Failure of farmers to organize for
marketing.

Marketing problems:
e Failure to consider consumer needs
(e.g., possibilities of crop
diversification)
e Failure to recognize price/quality
relationships.

Solutions proposed for the problems
identified:
(1) Assist farmers with improved market
information and marketing
organizations:
» Help farmers understand their cost
of production.
» Assist villagers to organize for
marketing (Comités de Vente) which
has been very successful in a few
cases.
¢ Provide regular market
information to farmers (as done
alrcady by the SIM, generally
regarded as an extremely useful
service).
¢ Bring Comité de Vente into contact
witlt other farmer organizations that
have been successful in resolving
marketing problems.

(2) Assist farmers with production and
post-harvest  practices  designed  to
overcome the problem of seasonal
oversupply:
e Improve production practices by
introduction of ecarly and late
varieties and staggered planting and
harvesting schedules.
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e Improve storage systems to extend
the delivery period to market (as
Atricare has done successfully with
onions, garlic, and dried tomatoes).

e Study the market to develop better
marketing strategies, and to better
understand  supply/demand  and
price relationships.

e Introduce processing to transform
excess supply in to different, more
stable, higher value products (e.g., the
jam technology introduced by the
Food Technology seminar).

e Improve the quality of products to
improve prices (e.g., by introducing
superior varieties and cultural and
post-harvest practices).

An Action Plan was established to follow
up on the solutions identified :

(1) Extension agents will introduce the
notion of Comités de Ventes to their
respective services as an approach to
improve marketing practices among
farmers.

(2) Local NGOs (represented among the
extension agents  present)  will  seek
funding for study trips for farmers to
visit Comités de Vente which exist already
in the Ouaddai (Adre), and to Karal, to
visit the Cooperative Union there (a
highly  successful  farmer-marketing
organization  supported by  the
USAID/ ACDI project).

(3) Extension agents of all services will
encourage their own organizations to
train farmers in the onion, garlic, and
dried-tomato storage systems designed
and introduced by Africare.

() Improved (early and late variety) seed
for the major horticultural crops should
become a high priority for extension
services  operating  in the  region.
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Extension agents will propose this in
their respective organizations.

(5) Information on processing technology
such as introduced by this seminar in its
Food Technology workshop should be
made available to farmers and market
women. Extension agents will try to
develop project proposals to donors for
this purpose.

At this point, the workshop had to close
due to lack of time. Each extension agent
filled out a short questionmnaire to
provide the trainers with evaluation
data.

Since the Abéché seminar had no formal
opening ceremonies, there were no
formal closing ceremonies either, and
participants took their leave of the
training team with the simple courtesy of
mutual thanks, as the experience had
been enriching on both sides.

4.3 Moundou Seminar

The author of this report was not present
at the Moundou seminar, so the
following information is drawn from the
Compte Rendu produced by Africare and
from discussions with the Chadian
consultants on the team that gave the
seminar.

Moundou is the economic  and
commercial capital of Chad, primarily
because of the large number of parastatal
and private enterprises based there, and
because of its key location as o point of
export of agricultural cornmodities to
neighboring countries.  With respect to
the two seminars described above, the
Moundou seminar had much in common
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with Sarh, and little in common with
Abéche.

4.3.1 Seminar Participants

Among the 40 participar ts in Moundou,
all but two were literate . nd able to work
without difficulty in French. Almost half
were employees of local NGOs, while
most of the remaining participants were
invited because of some affiliation with
these organizations (e.g., client of VITA).
The overall level of formal education was
high, with 10% of participants being
university educated, 66% having a
secondary-school education, 15% with
only primary elucation, and only two
persons were illiterate.

4.3.2 Seminar Content and Activities

The Moundou seminar content and
schedule were largely based upon the
experience in Sarh, as this corresponded
well with the needs and expectations of
participants as identified in discussions
on the first working day. Fruit and
vegetable  processing  were the main
food-technology subjects addressed, with
solar drying, and jam and fruit-juice
production demonstrations.  As in Sarh,
the products of these demonstrations
were used to conduct taste tests among
potential customers in town, with very
positive reactions.

A site visit to the Seed Farm at Deli was
the occasion for technical presentations
on grain and legume storage, and also
gave the participants an opportunity to
visit a grafted mango orchard owned by
one of their fellow participants.
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The management and  marketing
consultants addressed the same technical
subjects that were presented in Sarh,
namely, basic notions of marketing, basic
financial ~ calculations  (unit  cost,
depreciation), and forms for inventory
control and management.

Two local organizations, VITA and
OXFAM, which offer credit to the
informal sector made presentations on
the last day to inform participants of the
procedures required for access to credit.

The calendar of activities of the
Moundou seminar and a complete
description of each day's activities will be
found in the Compte Rendn in Annex A3.
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5. EVALUATION OF SEMINARS

At the end of each seminar or workshop
(there were three separate workshops
held in Abéché), an evaluation form was
used to collect the reactions of the
participants. In Sarh and Moundou, a
fairly long form was distributed, and
participants filled in their responses
individually. This was made possible by
the high level of formal education of
participants in these seminars. In
Abéché, however, a difterent approach
was adopted. A few short questions
were posed, and these were answered by
small groups working together. This was
necessary, because in two of the three
workshops, almost all participants were
illiterate.

Becausc of the very limited working time
available to the consultant team after the
end of the seminar sessions in Abéché
and Moundou (only two days), it was
not possible to analyze the responses in
detail for purposes of this report. An
informal  review  of the various
questionnaires (which will be found in
Annex D) revealed the following points:
(1) Participants were unanimous in their
appreciation  of the opportunity for
continuing education and the exchange
of ideas and experiences offered by these
seminars.

(2) Almost all participants indicated that
they hope similar opportunities will be
made available to them in the future.

(3) A significant  percentage  (which
varied from one site to another) indicated
that some type of follow-up technical
support and management training would
be necessary for them to apply the
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lessons learned in the course of these
seminars effectively.

(4) Those who participated in the food
processing demonstrations (a large
group in Abéché did not) were almost
unanimous in their intention to apply
what they had learned cither for home
consumption or for the commercial
market in the immediate future.

(5) Reactions  were  mixed to the
marketing and management aspects of
the seminars, although the taste testing
exercise was greatly appreciated by those
with an interest in food processing, and
the financial analyses of unit cost were
also found useful.

In the opinion of the consultants who
conducted the seminars, several things
could have been done which would have
made them more responsive to the needs
of the participants:

(1) An analysis of the needs and interests
of participants before the beginning of
the seminar would have allowed
preparation of teaching materials and
exercises that might have fit better with
their needs and expectations.

(2) In order to Dbenefit from better
identification of participant needs and
interests, 'ne consulting team would
need preparation time equal to about
two days for each seminar day. This
implies that roughly two weeks would
be required to evaluate participant needs
and interests, prepare  materials,
organize demonstrations, make arrange-
ments for facilities, coordinate with local
organizations and consultants, etc. before
offering the first nine-day seminar. The
second seminar could possibly have been
prepared with only five days’ lead time.
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(3) The seminar in Abéché was a case
entirely apart.  This seminar offered
Africare an opportunity to capitalize on
three years of work in post-harvest
technology. The  spontancous
organization ot the Post Harvest
workshop in Abéché worked quite well.
(4) Participants could be identitied by
common interests, rather than being
recruited pele mele from the informal
sector.  This would also have improved
the tocus of seminar content on their
needs and interests. This remark applies
to the seminars in the South only, since in
Abéché, participants  were  recruited
based on well detfined common interests,
with very positive results.

(5) Smaller  groups  would  have
improved  participants’  ability  to
assimilate  the lessons of training
exercises and demonstrations.  The
original intention to invite 60 participants
for each seminar was too ambitious, since
even 40 persons were too many for many
of the practical activities.

Overall, the consultants' informal
opinion of the seminars could be
summarized as follows :

From a professional standpoint, the
experience  was  frustrating for the
consultants, because preparation time
was inadequate, and the seminars were
too short to allow in-depth treatment of
any one topic. On the other hand, it was
clear that from the participants' point of
view, the seminars were greatly
appreciated, and were very useful to
them in many respects.  Even so, they
were also frustrated by the fear that there
will be no follow-up to assist them in
putting the lessons learned into practice.
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ANNEX1
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, SARH

Calendrier du Séminaire a Sarh

Jour1

Introductions

Présentations d'Equipe et des Participants

Analyse des Intéréts et des Besoins des Participants
Proposition et Révision du Calendrier de Travail
Etablissement d'Horaire et de Langue de Travail
Présentation Technique: Les Séchoirs Solaires

Jour 2

Démonstrations Techniques:
e Séchage Solaire (cas pratiques: Gombos, Tomates, et Mangues)
e Techniques de Préparation des Fruits et Légumes pour le Séchage, pratique du
Séchage.
Calcul du Prix de Revient des Produits Séchés

Jour 3

Démonstrations Techniques:

e La confiture (cas pratique: tomate)

» Lessirops des fruits (cas pratique: tamarin).
Continuation des Exercices sur le Prix de Revient

Jour 4

Présentation Technique: Le Marketing:
e LeProduit
Le Prix
La Promotion
La Présentation et 'Emballage
Le Client Cible
Les Systemes de Distribution
La Stratégie de Marketing.

Préparation des Etudes de Marketing aux sujets de:
e Essais de Dégustation

P
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e Enquéte aupres du Consom-mateur

e La Concurrence et les Prix

e La Disponibilité et les Cotits des Intrants

e Les Systemes d'Approvision-nement et de Distribution
e La Publicité.

Jour 5 (Vendredi - Journee Courte)

Présentation Technique: La Farine de Sevrage
Présentation Technique: Le Stockage et la Gestion des Stocks des Céréales
Visite sur le Terrain:

¢ Les Magasins de Stockage de Céréales

e Petit Moulin de Cereales d'APICA.

Jour 6 (Samedi - Enquétes sur le Terrain)

Exécution des Etudes de Marketing dans la ville de Sarh
Dépouillement des Résultats des Enquétes
Préparation des Présentations des Résultats (I'Aprés-Midi)

Jour 7

Présentations des Résultats des Enquétes

Elaboration d'une Stratégie de Marketing

Prix de Revient des Produits Enquétés

Présentation Technique: Le Four Chorcor (fumage de poisson)

Jour 8

Démonstration - Fumage de Poisson avec le Four Chorkor
La Demande de Crédit: Présentation de la BIAO

May 1995

Jour 9
Démonstration Technique: La Décorticage Mechanisée des Céréales Locales
(démonstration d'une invention d'un ingénieur de la SONASUT)
Les Systémes de Gestion des Stocks
e Enregistrements et Livres de Comptes
¢ Fiches de Stock
e Fiches de Valorisation des Produits Finis
e Systémes de Contréle Interne
e Calcul d'Amortissement
e Les Elements du Calcul du Prix de Revient.
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Evaluation du Séminaire
La Cérémonie de Cloture

Collaborateurs:

APICA - Le sechage solaire

APIA - La Gestion de Magasins de Cereales

APRODEPIT - Construction du Four Chorcor, Fumage de Poisson
BIAO - La Demande du Crédit

Bekeshiel Nibbe - La Decortiqueuse des Cereales Locales
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COMPTE-RENDU DES TRAVAUX DU SEMINAIRE SUR LE SECTEUR INFORMEL
TENU A SARH

1. JOURNEE DU 14 NOVEMBRE 19%4

Placé sous la supervision technique d'AFRICARE et AMEX, le Séminaire sur le secteur
informel a ouvert ses travaux ce jour 14 Novembre 1994 a 9 Heures et démi dans
'amphithéatre de 1'Ecole Normale des Instituteurs de SARH. Le Séminaire a regroupé
différents acteurs économiques du secteur informel vénus des campagnes et des villes du
Moyen-Chari.

1.1 Ouverture

Le réprésentant du Prefet du Moyen-Chari, présidant la cérémonie d'ouverture des
travaux, a tout d'abord remercié les réprésentants d' AFRICARE et d'AMEX pour le choix
du chef-lieu de sa circonscription pour abriter le Séminaire. Il s'est ensuite félicité de la
présence des techniciens qui initieront les participants aux techniques de transformation,
conservation des produits, marketing et gestion des stocks.

I a par ailleurs souligné l'importance des thémes choisis au regard des difficultés
rencontrées par les acteurs économiques dans ces domaines. I a donc invité les
participants a plus d'intelligence, de ponctualité et d'assiduité pour pouvoir profiter
pleinement de la présence des formateurs. Il a enfin assuré les séminaristes de sa
disponibilité a les aider a conduire les travaux jusqu'a son terme.

Apre le Réprésentant du Prefet, le Consultant de ' AMEX a pris la parole pour définir le
contexte du Séminaire et annoncer les thémes prévus qui sont: technologies de
transformation des produits alimentaires, marketing et gestion des stocks.

Il a ensuite défini le role des Experts Consultants qui est d'animer le Séminaire, aider les
participants a identificr et résoudre les problemes pratiques qui se posent a eux dans ces
domaines.

Abordant les aspects méthodologiques, le Consultant a annoncé que les travaux en
pleiniére et en groupes permettront d'identifier les centres d'interét des participants et
leurs problémes, puis de rechercher avec eux les solutions appropriées.

Les interventions théoriques seront ponctuelles et laisscront plus de place aux
démonstrations pratiques des technologies améliorées de transformation des produits,
des exercices pratiques de groupes et des visites de quelques unités locales de
transformation.

G
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[l a enfin invité les participants a poser des questions sur tout ce qui leur semble obscur et
a faire des suggestions.

1.2 Presentatation des Participants

A la fin de la cérémonie d'ouverture, Mme Odette a fait circuler une fiche de présentation
des participants dont la liste est jointe en annexe.

1.3 Horaires de Travail

Apreés discussion sur les horaires de travail, les participants ont convenu de commencer
les travaux tous les jours a 8 Heures et de finir & 15 Heures.

1.4 Interets des Participants

Pour axer les travaux du séminaire sur les bésoins réels des participants, un inventaire des
centres d'interét des acteurs présents a été effectué:
Les résultats sont les suivants:

Marketing;: 2 participants
Gestion : 9 "
Transformation et

conservation des produits: 4 "
gestion-marketing 5 "
gestion-transform- conserv 1 "
transformation-commercialisat 2 "
gestion-transformat-conservat

commercialisation 12 "
Greffage-aviculture-maraichage: 1 "

Certains participants ont opté pour 1 ou plusieurs themes a la fois. Par exemple certains
participants choisissent a la fois gestion, marketing ou gestion, marketing et
transformation-conservation des produits etc...

1.5 Programme de Travail

L'analyse des bésoins exprimés par les participants a permis au séminaire d' élaborer un
programme de travail sur 4 jours qui est le suivant:

lere Journée - 14 Nov 1994
séchage solaire
discussion technique
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2eme Journée - 15 Nov 1994
démonstration séchage solaire
analyse des colts

prix de revient

marketing/ gestion

3eme Journée - 16 Nov 1994
transformation des produits
discussion technique et démonstration
jus de tamarin et confiture de tomate
analyse des cofts

prix de revient

marketing/ gestion

4eme Journée - 17 Nov 1994
techniques de stockage des céréales
gestion des stocks
commercialisation

Autres idées:
Etude de cas
Etude de marché
Demande de crédit
Systéme de comptabilité
Probléme de transport

May 1995

MA% AMEX International, Inc, 1615 L Street NV, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222



Chad Informal-Sector Training Report

2. TECHNIQUE DE SECHAGE DES
PRODUITS

Apres la présentation du programme de
travail, le theme séchage des produits a
été abordé par Mr KOUMARO:

Le Formateur s'est d'abord enquis des
expériences des participants en matiere
de techniques traditionnelles de séchage
des produits. Il a par la suite informé les
participants de l'existence des techniques
améliorées de séchage. Un inventaire
des différents types de séchoirs a été fait
et une comparaison entre le systéme
traditionnel symbolis¢ par le séchoir a ras
du sol et le séchoir solaire amélioré a été
exposce:

2.1 Séchoir a ras du sol

2.1.1 Avantages:
e possibilités de sécher de grandes
quantités de produits
 séchage rapide.

2.1.2 Inconvénients:
e pertes de certains  éléments
essentiels dues a l'action des rayons
solaires
e d¢pigmentation des produits
e contamination par les
insectes(mouches p.e) et autres
animaux
e contamination par le vent.

2.2 Séchoir solaire amélioré

2.2.1 Avantages:
e conserve la valeur nutritive des
produits séchés
e conserve la couleur des produits
s¢s
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e protege les produits contre la
contamination par les insectes et le
vent

e la valeur marchande des produits
augmente.

2.2.2 Inconvenients:
e cout de fabrication peut étre élevé
si les materiaux utilisés sont cofiteux
o l'efficacité dépend des conditions
atmosphériques.

Les participants ont profité de l'occasion
pour évoquer les difficultés de séchage
du haricot, de l'arachide et du gombo.
L'intervenant a proposé¢ les futs pour le
haricot, mais a condition de les nettoyer
proprement afin de les débarrasser des
agents de contamination tels les produits
toxiques ou les insectes. Pour les autres
produits, l'efficacité du systéme utilisé
dépend de la qualité de 'emballage.

Avant de se quitter, les participants ont
¢tabli un programme de ramassage
journalier  compte-tenu  de  leur
dispersion dans la ville.

wg
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3. JOUNEE DU 15 NOVEMBRE 1994

Pour cette journée, les travaux suivants
ont été effectués
e une présentation du séchoir solaire
tunnel
e une démonstration pratique du
séchage des légumes sur séchoir
solaire améliore
¢ une étude du cout de revient.

3.1 presentation du sechoir ameliore
(par Koumaro)

Pour éviter des bousculades, les
participants ont été divisés en 3 groupes.
La présentation a été faite dans l'enceinte
de APICA. Le séchoir présenté était le
type tunnel comportant une caisse avec 3
tiroirs a fond grillagé ct une plaque
chauffante en tole peinte en noir
surmontée d'une écran vitre.

3.1.1 Principe de fonctionnement

Le séchoir contenant le produit a sécher
est disposé de telle maniére que la plaque
chauffante  soit dirigée contre l'axe
d'arrivée des rayonns solaires. L'air qui
arrive dans le séchoir passe par la plaque
chauffante et se réchauffe au contact de
cette dernicre. Cet air pénetre dans la
caisse contenant les produits, passe a
travers eux et se dégage par l'ouverture
grillagée disposée en haut de la caisse en
emportant les vapeurs d'eau émanant
des produits.

3.1.2 Caractéristiques

Repondant aux nombreuses questions
des participants, le formateur a donné

May 1995

quelques indications sur les

caractéristiques de ce type seéchoir:
e capacit¢ pour les 3 tiroirs: 15 Kgs
de produits. Si on veut seécher une
grande quantité¢ de produit, il est
possible de disposer d'une batterie de
sechoirs.
e dimensions: doivent ¢tre limitées:
trop grandes, la durée de sechage
devient longue.
e materiaux de construction: ceux
utilisés dans le sechoir présenté sont
tres couteux(planche, vitretole) et
peuvent bloquer la fabrication d'un
tel materiel au niveau local. 1l est
possible de leur substituer des
materiaux locaux ou de récupération
(briques cuites, contreplaqué ou toles
usagges).
e durée de sechage: équivalente a 4
jours, mais peut varicr selon le
produit.
e il est possible d'ajouter au dispositif
un reflecteur en alumunium pour
concentrer davantage les rayons
solaires sur la plaque.
e sortie de l'air: le trou grillagé situé
en haut de la caisse pour permettre la
sortie de l'air peut étre remplacé par
une cheminée munie d'un petit toit
pour prévenir les  risques  de
pénétration des caux de pluie dans la
caisse.

Pour certains participants ui ont insisté
pour connaitre les dimensions standard
du sechoir, le formateur leur a promis de
leur fournir des fiches techniques avec
des détails sur les dimensions pour
chaque modele.

L'interét du  systtme amélior¢, avait
souligné le formateur, est qu'il permet de

g
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préserver la qualité nutritive et la couleur
naturelle des produits. Ce qui augmente
la valeur marchande du produit. Le
sechage est continu avec ce systéme, mais
il faut de temps en temps remuer le
produit.

3.2 Demonstration du sechage des
produits (par mme madjibeye)

Mr KOUMAROU devait céder la place a
Mme MADJIBEYE pour démontrer le
secchage des  légumes. Les mémes
groupes de travail ont été conservés. La
démonstration s'est passée également a
APICA.

Trois produits ont fait I'objet de
démonstration: la tomate, le gombo et la
mangue.

Le  procédé  expliqué  par  Mme
MAD]JIBEYE est le suivant:

3.2.1 Triage des produits

Cette opération est destinée a éliminer les
produits gatés ou infectés.

3.2.2 Lavage

Permet  d'¢liminer les risques de
contamination et rendre les produits
propres.

3.2.3 Découpage

tomates en rondelles apres les avoir
dénombrillées

gombo en rondelles aprés les avoir
¢liminé les pédoncules

mangues en morceaux ou cubes apres les
avoir épluchées

May 1995
3.2.4 Peésées

Les pésées sont destinées a connaitre la
quantité de produit frais utilisée et la
quantit¢ obtenue aprés sechage.  Ces
opérations ne sont pas obligatoires, avait
précis¢ le formateur qui craignait
visiblement que les participants ne les
considérent comme étant une contrainte.
Clest simplement pour les bésoins des
calculs ultériecurs des cofts, avait-elle
ajoute.

Quantité de tomate utilisée: 3,750 Kgs
Quantité de gombo utilisee : 2,150 Kgs

3.2.5 Trempage dans les solutions
salées ou sucrées

Le sel et le sucre sont des produits de
conservation,  avait  expliqué le
formateur.

tomate: saumure de sel blanc de cuisine
gombo: solution de natron

mangue: sirop (21 d'eau + 1 Kg de sucre +
4 citrons).

L'utilisation du natron pour conserver le
gombo a suscité beaucoup de questions
des participants qui ont pensé que ce sel
non seulement décolore le produit, mais
détruit la matiere gluante qui fait la
qualité du gombo.

Le formateur devait leur expliquer que
tout dépend de la concentration du
natron dans la solution. Pour assurer
une bonne conservation, les produit
trempés dans la solution doivent étre
immerges pour étre bien imbibés,

Parlant du rapport sel/ produit en ce qui
concerne leurs quantités, le formateur a

QP
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dit qu'il est difficile de faire toutes ces
meésures, mais qu'il faut simplement
s'assurer que la solution est bien salée.

3.2.6 Temps de trempage

tomate: 3 minutes
gombo: 5 minutes
mangue: 24 Heures.

Pour les mangues,les morceaux obtenus
doivent étre trempés dans de I'eau
propre a laquelle on a ajouté du citron
avant de les transferer dans le sirop
préparé.

3.2.7 Sechage

Les produits sortis des solutions sont
¢gouttés avant d'étre transférés dans les
tiroirs a fond grillagé et introduits dans
le sechoir.

Avant de quitter AICA, les participants
ont visit¢ la charpent d'un modéle de
scchoir dit en tente encore en
construction.

3.3 Analyse des couts

Le théeme PRIX DE REVIENT a été
présent¢ en salle de retour a 1'Ecole
Normale. Il a ¢té animé par MM
DJIMASBE NGARADOUM et SOBDIBE
FIINSALBET.

e Avant de commencer, une anecdote a
¢té contée par le formateur DJIMASBE
pour réveiller les participants qui
semblaient fatigués. Puis, le Formateur a
précisé que l'objectif de l'exposé est de
leur amener a etre capables de:

e définir le prix de revient;
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e citer les éléments qui entrent dans
le calcul du prix de revient; calculer le
cotit de revient

e citer les utilités du calcul du prix de
revient.

L'animateur a ensuite laissé la place aux
participants  pour  présenter  deux
scenettes montrant successivement deux
couturiers (homme et femme) aux prises
avec leurs clients respectifs vénus leur
demander leurs prestations de service.
Ces scénes étaient destinées a faciliter la
compréhension de la notion de prix de
revient: prestation de service a perte ou a
gain.

3.3.1 Définition du prix de revient

Mr SOBDIBE devait succéder a Mr
DJIMASBE pour amener les participants
a définir le prix de revient. Plusieurs
tentatives ont été faites dans la salle, mais
celle qui s'est rapprochée de la définition
arrétée par les formateurs a été " toutes
les dépenses engagées pour obtenir une
marchandise." La définition des
formateurs a été " prix de revient d'un
produit = somme de toutes les charges
(dépenses) engagées pour fabriquer ce
produit ".

3.3.2 Elements entrant dans le codt de
revient

Les élements qui entrent dans le coiit de
revient ont été cités pele-mele par les
participants, mais classés ensuite par
catégories:

(1) dépenses d'investissement
(2) mati¢res premieres
(3) divers

g
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(4) amortissement.

Cette classification a rejoint la liste
préctablie par les formateurs a savoir:

¢ investissements

e fournitures

e main d'ocuvre

e loyer

e clectricité

o personnel

e amortissement.

Ce qui suppose que les participants ont
compris la notion de prix de revient sauf
I'élement amortissement.

Pour faire comprendre la notion
d'amortissement dont le sens échappe a
la plupart des participants, I'animateur a
demandé¢ a la ronde s'il y a quelqu'un qui
peut expliquer aux autres ce terme.

Deux personnes ont expliqué par des
exemples pratiques cette notion qui
¢équivaut au montant d'argent mis de
coté périodiquement (en général chaque
année)pour renouveler un materiel a la
fin de son temps normal d'utilisation.

3.3.3 Calcul du prix de revient

Un exercice pratique a ét¢ donné aux
pratq

participants repartis en 4 groupes. La

correction ne pourra intervenir que le

lendemain car les travaux ont été arretés

pour cause de fin de I'heure.

May »I9‘)_5
4. JOURNEE DU 16 NOVEMBRE 1994

Comme pour la journée précédente, les
travaux ont commencé a APICA sur les
démonstrations  des  procédés  de
transformation des produits et en salle a
I'Ecole  Normale sur 1' exercice
d'application.

41 Demonstration de transformation
des produits (par Koumaro et Odette)

Pour la circonstance, les participants ont
¢été repartis en 2 groupes. Les discussions
ont port¢é sur les procédés de
transformation du tamarin en jus et sirop
et de la tomate en confiture. Elles ont eu
lieu dans la salle de réunion de APICA.

4.1.2 Fabrication du sirop de tamarin

Une participante, Mme LONGO, a
exposé son expérience de transformation
du tamarin en sirop et jus:

Pour avoir 2 litres de sirop, elle a utilisé 1
coro de tamarin et 1 Kg de sucre. Apres
lavage du tamarin, elle le trempe dans
l'eau bouillante pendant 1 Heure et
obtient ainsi un bouillon qu'elle tamise
pour séparer les graines et les débris du
jus. Apres décantation, elle recupere le
jus auquel elle ajoute le sucre . Le
mélange est passé au feu pendant 10
minutes puis mis en bouteilles de fanta
apres refroidissement.

Le sirop obtenu permet a Mme LONGO
d'avoir six bouteilles de fanta de jus. Mr
KOUMARO a proposé des améliorations
au niveau du rapport sucre/tamarin: au
licu de 1 coro de tamarin pour 1 Kg de
sucre, il faut 11 de jus de tamarin obtenu
pour 2 Kg de sucre.

g
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Autre amélioration proposée: au lieu de
tamiser le tamarin aprés l'avoir bouilli, il
est préferable d'utiliscr un tissu propre
pour le filtrer. Ceci permet d'obtenir 51 de
jus de tamarin avec un litre de sirop
prépare.

Quelques participants ont fait part de
leurs expériences en matiere de
transformation des produits et des
difficultés qu'ils ont rencontrées dans la
conservation des produits transformés.
Ces artisans ont affirmé utiliser des
bouteilles  de  recupération  (fanta,
Guinnes Gala etc.) et des bouchons
plastiques achetés sur le marché.

L.es capuchons plastiques vendus sur le
marché ne sont pas hermétiques et
laissent pénetrer les micro-organismes,
avait repondu Mr KOUMAROU. C'est ce
qui explique la dégradation rapide des
produits transformés. L'emballage idéal
pour conserver le jus, la confiture ou le
sirop est le bocal; malheureusement, il
cotte tres cher, avait-il ajouté.
L'expérience de JOSEPH de I'Hotel des
Chasses porte sur la transformation des
fruits en jus , confiture, et sirop qu'il
réalise et vend a ses clients. La différence
est que lui utilise le froid pour la
conservation ou il transforme sur
commande et utilise comme emballage
les bouteilles de recupération (bouteilles
d'olive).

LLes participants ont profité de 'occasion
pour poser des questions sur certains
aspects du séchage solaire qu'ils n'ont pas
bien compris. Le formateur a donné des
indications sur le séchage des autres
produits tels la patate, ligname, le
manioc. Le systtme est le méme que
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pour les produits démontrés la veille sauf
que la patate peut devenir noire si on
n'ajoute pas certains produits spéciaux
difficiles a trouver au niveau local.

4.2 Fabrication de la confiture de
tomate (par Odette)

L'objectif, avait précisé Mme Odette, est
de permettre de valoriser la tomate qui
souvent est confrontée au probleme de
mévente pour cause de concentration de
la production. Le formateur a demandé
a la salle s'il existe des gens qui
transforment la tomate. Seule une
participante a déclaré avoir tenté la
transformation de la tomate en sauce,
mais elle a été rapidement confrontée au
probléme de la conservation.

4.2.1 Triage, nettoyage

Choisir des tomates mires, les laver les
dénombriller.

4.2.2 Blanchiment

Verser de l'eau bouillante sur les tomates
ainsi  préparées pour faciliter le
détachement de la pélicule.  Apres
refroidissement des tomates, les couper
en quartiers, puis égoutter et éliminer les
graines.

4,2.3 Cuisson

Mesurer 1/4 | d'eau pour 1 Kg de sucre.
Chauffer le mélange pour faire dissoudre
le sucre. Ajouter la quantité de tomate
préparée, soit 700 grs de sucre pour 1 Kg
de tomate. Laisser cuire a feu doux, puis
ajouter le jus d'un 1/2 citron. Laisser
cuire pendant 3 Heures en remuant
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reguliecrement.  Au bout de 2H 30 de
cuisson, la confiture doit prendre une
bonne consistance et s'étaler en tombant.

4.2.4 Conservation

Pour assurer une bonne conservation, il
faut mettre le produit transformé dans
un recipient bien fermé (bocal) et le
pasteuriliser a I'eau chaude, puis stocker
dans un endroit bien aéré.

Certaines questions ont été posées au
formateur sur l'utilité du citron dans la
confiture et l'équivalence des mésures
utilisées lors de la démonstration. Pour
répodre a ces questions, le Formateur a
expliqué le role du citron qui est la
conversion de la saccharose contenue
dans le¢ sucre. Quant aux mésures
utilisées, Mme Madjibeye a conseillé les
participants d'utiliser le coro qui est
sensiblement égal a 2,5 Kg pour le mil, le
doge qui équivaut a 15 Kgs pour la
tomate.

Apres les discussions en salle, les
démonstrations de transformation de la
tomate en confiture, du tamarin en sirop
ont occupé les participants durant une
bonne partie de la journée. La fabrication
du sirop de mangue a également été
démontrée apres avoir retiré les tranches
de mangues trempées dans le sirop la
veille: les tranches de mangues ont été
mises a secher dans le séchoir a tente
nouvellement fabriqué tandis que le
sirop a été bouillie, puis mis en bouteille.
Pour la conservation de la confiture et du
sirop de tamarin, les bocaux ont été
utilisés mais leur cott peut entraver leur
utilisation.
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Avant de quitter APICA, le formateur
KOUMARO a présenté le sechoir a tente
qui vient d'étre fabriqué; ce type de
sechoir est constitué:
e d'un fond de plaque de tole peinte
en noir
e 2bacs a fond grillagé disposé sur la
plaque servant a contenir le produit a
sécher.
e 1 feuille de plastique transparent
qui recouvre le dessus du dispositif
e 2 ouvertures grillagées disposées a
chaque bout pour permettre la
circulation de l'air.

4.3 Exercice Pratique en Salle

De retour en salle a 1'Ecole Normale, les
participants ont repris l'exercice de la
veille qu'ils n'avaient pu finir faute de
temps disponible.

A la lumiere de I'exposé des resultats du
groupe 1, les formateurs se sont rendus
compte que l'exercice n'était pas compris
et que les partcipants ont butté coitre la
notion d'amortissement.

Le formateur SOBDIBE a donc entrepris
de faire la correction et d'expliquer une
fois de plus ce que signifie
amortissement.

Les resultats des travaux de groupes,
I'énoncé de l'exercice et la correction faite
par les formateurs sont joints en annexe.

“

AMEX [nternational, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222



Chad Informal-Sector Training Report
5. JOURNEE DU 17 NOVEMBRE 1994

La journée du 17 /11/94 a été consacrée
é un scul theme: LE MARKETING . 2
intervenants MM KRUZE et TATOLA se
sont succédés pour animer les débats.

5.1 Marketing
5.1.1 Définition du Terme Marketing

Sous Il'impulsion des animateurs,
plusieurs participants ont tenté de définir
le terme marketing:

Beaucoup d'idées se sont dégagées
de ces tentatives et on y a fréquem-
ment  rencontré  les  concepts  de
commercialisation, march¢, publicité,
techniques marchandises, recherche de
prix, gestion de marchandises, accueil,
attraction de la clientele, etc....

Les formateurs ont proposé deux
définitions assez  différentes de toutes
celles énumérées par les participants:

(1) "construire son offre compte-tenu de
la demande, du jeu des autres et des
moyens dont on dispose pour satisfaire
des bésoins solvables dans un but de
prefit pour l'entreprise”.

(2) "clest  la  pratique, les  moyens,
l'approche mis en oeuvre afin de réaliser
les ventes".

Le constat fait par le formateur TATOLA
par rapport a toutes les definitions
avancces par les participants est que
celles-ci n'ont pas fait ressortir le concept
de concurrence qui est essentiel dans la
stratégie de marketing,
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5.1.2 Strategie de Marketing

L'intervenant, Mr KRUSE a produit un
exemple de puits unique existant dans le
desert et que tout le monde est obligé de
venir s'y approvisionner en cau.Ce puits
ne peut avoir de concurrence car il
renferme un produit connu et recherhe
par tous ct est le seul a en fournir dans le
désert. On n'a donc pas besoin de
développer de  stratégies  particulicres
pour cela.

La situation est différente pour un
produit nouveau qu'on cherche a lancer
sur le marché; a expliqué le formateur.
a en outre fait remarquer que certains
¢lements de la stratégie de marketing ont
éte  deja cites  dans  les  deéfinitions
proposces par les participants.

II a ensuite communiqué les principaux
¢élements a prendre en compte:

5.1.2.1 Le produit:

La qualite, l'aspect e goat ou autres
caracteristiques qui permettent de  lui
donner un statut difféerent des autres
produits de méme nature.

w“Q
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Pour un produit transtormé en plusieurs
autres produits, essayer de voir quelle
forme offre le plus d'opportunité.

Pour les produits bruts (mil, sorgho,
arachide, mais, haricotriz etc.) qui
empruntent un circuit de distribution
connu, Ja qualité et I'aspect sont
beaucoup pris en compte.

5.1.2.2 Son prix:

Le prix du produit tient compte du coit
de revient, du pouvoir d'achat du
consommateur, du prix des autres
produits concurrentiels sur le marché, de
la quantité achetée par le client etc...

deux élements influencent le cofit de
revient:

(1) les frais fixes: qui, dans l'exercice du
15/11/94 concernent I'amortissement du
materiel (kanoune, séchoir, marmite), le
salaire de 'employé.

(2) les colts variables représentent dans
I'exercice, les intrants, la maticre
premiere.

Si on veut déterminer le prix de vente
d'un produit fini, les élements a prendre
en compte sont les suivants:

¢ le cott de revient

¢ le coat des matiéres premiéres

e letemps de conservation

e le pouvoir d'achat du consom-

mateur

e ie prix des produits concurrentiels

e les préferences des clients.

5.1.2.3 Sa présentation:

La présentation du produit concerne son
emballage, son conditionnement, sa
marque déposée, son nom, sa propreté, la
maniere de l'exposer, sa qualité.
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5.1.2.4 Sa promotion:

La promotion du produit est tout
ce qui concourt a faire connaitre le
produit: publicité, radio, réductions
promotionnelles du  prix, plaques
publicitaires, journeaux, distribution
promotionnelle, griot, concurrence etc...

5.1.2.5 Le client;

Qui est-il? ce qu'il veut, comment faire
pour qu'il soit satisfait, pour qu'il
devienne un client fidele?

5.1.2.6 Le circuit de distribution:

Comment faire pour avoir plusieurs lieux
de vente? en un mot, un réseau de
distribution étendu pour augmenter les
ventes et par conséquent les revenus?

En guise de travaux pratiques, le
formateur a proposé aux participants une
étude sur le terrain pour la promotion du
sirop de tamarin et de la confiture de
tomate.
Il sagit d'établir des stratégies de
marketing pour ces 2 produits dans la
ville de SARH, lesquelles stratégies
peuvent étre valables pour les autres
produits.
Les élements d'étude sont ies suivants:

e coflit de revient

e essais de dégustation

e enquéte aupres des

consommateurs

» produits concurrentiels

e circuits de distribution

e circuit d'approvisionnement

e (y compris emballages)

e possibilité de publicité.

“g
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La démarche doit s'appuyer d'abord
sur la recherche et [l'identification
des consommateurs des  produits
concurrentiels, avait jouté le formateur.
Les lieux de recherche peuvent étre

e les travailleurs aux lieux de

restauration

e les vendeurs dans les restaurants

e les hotels

e le marché publique: hopitaux,

armeée,écoles.

Ce n'est qu'apres avoir identifiéles clients
potentiels qu'on peut essayer de mener
I'enquéte d'une maniére systematique.

5.1.2.7 Autres Possibiltés de Strategies

Le formateur Mr TATOLA, a pris le
relais de son ccllegue pour exposer les
principes  méthodologiques de la
démarche. Avant d'aborder le sujet, il a
conté une anecdote pour attirer
l'attention des participants sur les
dangers de la publicité irréfléchie.

Il a ensuite demandé comment ils
doivent se prendre pour inener une
enquéte dans le but de placer un
nouveau produit sur le marché. Les
participants ont donné toute une gamme
de reponses se rapportant plus ou moins
au sujet entre autres " poser des
questions, se rendre sur les lieux,
connaitre le milieu, étude de marché
etc..."

L'intervenant a recentré les discussions
sur l'essentiel en schématisant la
démarche.

Pour les travaux pratiques de Samedi
relatifs a ['¢tude a réaliser pour le
lancement de la confiture de tomate et du
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sirop de tamarin, 4 groupes de travail ont
ét¢  formés autour des theémes
spécifiques:

Groupe 1: produits concurrentiels
Groupe 2: essais dégustation et enquéte
auprés des consommateurs

Groupe 3: circuit approvisionnement
Groupe 4: circuit distribution - possibilité
publicité

Les travaux préparatoires avaient
consisté pour chaque groupe a faire un
plan de travail, des questionnaires et
distribuer les rdéles aux membres des

groupes.

Devant les nombreuses questions des
groupes concernant les produits faisant
l'objet de l'enquéte, le formateur a
repondu que ces produits ne sont pas
exclusifs et que les participants peuvent
profiter de I'occasion pour faire I'enquéte
sur d'autres produits qui les interessent.

5.2 Larestitution des différents groupes
sur le plan de travail a été présentée
comme suit:

5.2.1 Groupe 1: circuit de distribution et
publicité

(1) présentation du groupe
(2) point d'enquéte (module d'enquéte)
(3) qu'est-ce que vous vendez?

a qui vendez-vous?

a quel prix?

combien liquidez-vous par jour?
(4) a quelle période connaissez-vous les
méventes et l'inflation?
(5) d'ot  proviennent vos produits?
comment vous les distribuez?

“%
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(6) quel genre de publicité faites-vous
pour attirer les clients?

Les observations des formateurs sur ce
plan de travail ont concerné:
e le manque .e reférence a Ia
confiture de tomate et du sirop de
tamarin qui sont pourtant les
produits concernés par l'enquéte.
e licux de lenquew: étudier la
possibilit¢ de contacter le plus
possible des gens susceptibles de faire
la promotion des produits.

5.2.2 Groupe 2: essais de dégustation

Les produits suivants sont concernés:
confitures de mangue, goyave, tomate et
jus de tamarin.

5.2.2.1 points d'enquéte:
¢ College Charles Lwanga Aeroport
e Centre de Formation Féminin
Croix bleu
¢ Préfecture CEG
e Alimentation Vite service
COTONCHAD
e SONASUT Mission Catholique.

5.2.2.2 Enquéte consommateur

(1" connaissez-vous le jus de tamarin?
o' 1non

(2) connaissez-vous les confitures de
tomate, goyave et mangues?

mangucs ouinon
goyaves oui non
tomates oui non

(3) avez-vous déja goité au jus de
tamarin?
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(4) avez-vous déja gouté a la confiture de
tomate, mangue, goyave

mangues oui non
goyaves oui non
tomates oui non

(5) aimeriez-vous avoir une fabrique de
ces produits a SARH?
(6) pourquoi?
(7) seriez-vous un
quotidien?
(8) a quel moment de la journée les
consommez-vous?
matin midi soir

(9) le jus de tamarin dans une bouteille
de fanta cofte:

100 frs

180 -"-

150 -"-

consommateur

1 litre de jus de tamarin cofite:
1000 frs
80 _"_
750 -"-

La ccnfiture de mangues, goyaves et
tomate dans un pot de 200 grs cofite:
1000 frs
90 LU
850 -"-

5.2.2.3 Remarques des formateurs:
e au point de vue de qualité du goft,
il n'existe pas une qustion pour
recueillir les informations.
e envisager établir des statistiques
des gens qui ont beaucoup apprécié,
peu apprécié ou pas appréci¢
o recueillir les impressions sur le
produit lorsqu'ils auront gouté.

“
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5.2.3 Groupe 3: produits concurrentiels
Le groupe est divisé en sous-groupes de 2 personnes.

PRODUITS CONCURRENTIELS
PRODUITS EMBA! .AGE | PROVENANCE | PRIX | QUANTITE | CONSOMMATEUR

jus tamarin

jus oseille

jus citron

jus mangue

jus orange

jus banane

confiture mangues

confiture goyave

confiture tomate

confiture papaye

autres confitures

Licux: Chez BOLAOU, Alimentation face Cinema Rex, Alimentation Ville verte,
Alimentation BABIKIR, Alimentation KOUMBAYE.
Observations des formateurs: faire une fiche pour chaque lieu.
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5.2.4 Groupe 4: circuits
d'approvisionnement et emballage

5.2.4.1 Questionnaire:
prix de tomate
prix du kg de sucre
prix du citron
cotit de transport
salaire employé
colit d'emballage
charbon
pétrole
eau

5.24.2 Remarque des formateurs:
il ne faut pas se limiter a la tomate' mais
étendre a la goyave, mangue, tamarin
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6. JOURNEE DU 18 NOVEMBRE 1994

Pour la journée du 18 Novembre, 2
théemes ont ¢été  exposés par 2
intervenants:
e La fabrication de la farine de
sévrage (par KOUMARO)
e La gestion des récoltes (par
MADJASTAN).

6.1 Abrication de la farine de sevrage

La farine de sevrage est un aliment
fabriqué sur la base d'un mélange de
farines de céréales (sorgho, mil, mais,
riz), haricot, arachide et du sucre pour les
enfants a l'age de sevrage (a partir de 4
mois).

L'objectif de cette présentation, avait
affirmé Mr KOUMAROU, est d'aider les
participants a découvrir les énormes
possibilités qu'offrent les produits locaux
pour de resoudre les problemes de
malnutrition des enfants. A partir des
ressources locales existantes, il est pos-
sible fabriquer tout une gamme de
produits alimentaires de sevrage comme
alternatives aux produits importés qui
non seulement cotdtent cher, mais sont
souvent obsoletes.

6.1.1 Préparation

Prendre:

e 6 Kgs de céréales, les nettoyer,les
décortiquer, vanner, laver, secher,
broyer, griller pour obtenir une farine
torrifiée.

e une quantit¢ d'arachide pour
permettre d'obtenir 1 Kg de pate, la
griller, enlever la pélicule, broyer
pour obtenir la pate.

“P
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e 25 Kgs de haricot, nettoyer,
décortiquer, vanner, laver, sécher,
broyer. Ceci donne une farine
torrifiée.

e 1Kg de sucre.

e Mélanger tout ces élements, puis
péser et empaqueter.

6.1.2 Effets indesirables

Les rapports des meres d'enfants de
N'DJAMENA ont fait mention des cas de
diarrhées aprés utilisation de ce
composé. Le formateur a attribué ces cas
a 2 causes principales:
e les conditions hygiéniques de
préparation ne sont pas souvent
respecteées
o le changement d'habitude
alimentaire s'accompagne souvent
de diarrhées, phénomene souvent
passager qui n'est pas grave pour
I'enfant.

Pour certains qui ont demandé si le
Djigari qui est tres riche peut @tre utilisé
dans la préparation de li farine de
sevrage, le formateur a -~nseillé de
l'utiliser au stade encore lai.cux car déja
milr, ce sorgho comporte beaucoup de
tanin, substance qui déprécie la qualité
du sorgho.

6.2 Visite des installations de stockage

l'intervenant a emmené les participants
par groupes de 2 visiter les structures de
stockage des céréales au grand marché
de SARH. Ceux-ci ont d'abord visité le
stockage en plein air et discuté de tous
les problemes liés a ce genre
d'entreposage:
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(1) la disposition des sacs sur les palettes
si elles existent

(2) le manque d'abri pour les sacs
(protection des sacs contre l'action des
rayons solaires qui détruisent les sacs en
nylon et les pluies).

(3) la protection contre les insectes des
stocks par le  produits tels le Percal M
vendu a 'ONDR.

(4) la difficulté de vérifier I'état des sacs.

Certains aspects économiques liés a la
commercialisation ont été également
discutés:

(1) les risques d'immobilisation des
capitaux dus a la durée de stockage

(2) la maitrise du cout de revient pour
pouvoir fixer le prix de vente.

Ensuite, les participants ont visité 1
magasin de stockage des céréales ou ils
ont constaté que:

(1) il n'y a ni allées pour surveiller I'état
des sacs, ni palettes (les sacs sont
entreposés a méme le parquet)

(2) les sacs sont empilés jusqu'au
plafond.

Le formateur a profité de I'occasion pour
expliquer aux participants la nécessité de
disposer des palettes pour assurer une
bonne circulation de l'air dans la masse
du stock et faciliter les opération de
controle.

6.2.1 Moulin

Toujours par groupes, les participants
ont visité le moulin de I'Association des
femmes handicapées implanté au petit
marché. Ce moulin a été donné a crédit
par APICA pour une valeur de 496 000
francs cfa et doit etre remboursé en 2 ans.

g
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Le démarrage des activités a été effectif
en Juin dernier. Un ler remboursement
de 20 000 frs a déja ¢té effectué.

6.2.2 gestion du Moulin

La gestion de ce moulin est assurée par
un comité de gestion composé de 8
personnes.

6.2.3 Capacité de Production

80 coros de céréales en moyenne sont
moulus chaque jour, ce qui donne une
somme de 4.000 frs. Les dépenses de
carburant s'éléevent chaque jour a 3.000
frs en moyenne. Ce qui donne un revenu
brut de 1.000 frs par jour. Malgré ce
handicaps causé¢ par le cott du carburant,
la gestionnaire a affirmé verser chaque
semaine une somme de 14.000 frs dans la
caisse. Cette possibilité est due a une
opportunité du moment: le mais est la
céréale la plus abondante et sa mouture
cotte plus chere (75 frs) que le mil et le
sorgho qui cux, sont moulus a 50 frs le
coro.

A la question de savoir si a ce rythme
elles arriveront a rembourser le crédit
dans ce délai convenu avec APICA, les
handicapées ont affirmé qu'etles menent
aussi d'autres activités qui peuvent leur
permettre de disposer dc compléments
nécessaires (cafétéria, commerce
d'arachide). Il existe au sein de
I'Association une commission de suivi
des activités qui décide des orientations
des activités @ mener.  La formation sur
la manipulation du moulin a ¢été assurée
par APICA qui continue a prendre en
charge certaines réparations touchant au
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moteur. Les autres réparations sont a la
charge de I'Association.
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7. JOURNEE DES 19 ET 21
NOVEMBRE 1994

Les travaux pratiques concernant l'étude
de marché¢ sur le terrain pour le
lancement de nouveaux produits sur le
march¢ a domin¢ les 2 journées de
travaux:
e le 19/11/%4: enquéte sur le terrain
suivi des syntheses des groupes.
o le 21/11/94: restittutions des
groupes et visite d'un fumoir de
poisson.

7.1 Restitutions des travaux des
groupes

Les groupes formés autour des thémes
d'enquéte ont exposé au courant de la
journdée les resultats de leurs travaux:

Groupe [II: circuit d'approvisionnement
(avec emballage)

Le groupe a trouvé 4 vendeuses de
mati¢res premieres pour fabriquer du
sirop de tamarin et de la confiture de
tomate, mais ces derniéres un peu
méfiantes leur ont donnédes
informations pas trés complétes.

7.1.1 Sirop de tamarin
Pour avoir 700 | de sirop

Achat 1 tonne de tamarin, soit environ
350 coros 144 sacs

1800 frs X 14 25 200
transport 100 frs -"- X 14 1400
Total tamarin 26 600
Sucre: 980 Kigs X 500 frs 490 000
transport sucre 2000
total sucre 492 000
Eau: 7001 875
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emballage(Nb bouteilles de 1 ):

250 frs X 700 175000
transport emballage 1000
total emballage 176 000

Main d'ocuvre (2 manoeuvres)

3500
Charbon 1100
Pétrole 350
Prix de Revient total 700 425
Prix de revient par
litre de sirop 1000

11 de sirop donne 10 bouteilles de fanta
de jus le prix de revient d'une bouteille
de fanta de jus est de 100 frs. Ce prix de
revient de la bouteille fanta de jus ne
tient pas compte de:

e salaires du gérant

¢ location des lieux
électricité
amortissement materiel
sentinelle
» entretien des lieux
* taxes
e consignes bouteilles fanta.

7.1.2 Confiture tomate

Pour la confiture, la situation est la méme
que pour le sirop de tamarin, a une
exception pres. les emballages posent
réellement un probleme a cause de leur
coat ¢levé. Le groupe propose que ce
probléme soit resolu lors des prochains
séminaires.

Justement, a propos des emballages, le
groupe a rencontré 20 commergants qui
les vendent. Iy avait différentes
capacités et prix de provenances
diverses.

“P
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Groupe [V:Circuit de distribution,
publicité

7 alimentations ont été visitées les
produits fréquents qu'on y trouve sont
lait, petit pois, mayonnaise,moutarde
pamplemousse confiture d'arbricot, de
mangue venue de HOLLANDE, de fraise
ete...

Les clients habituels sont les travailleurs
de la COTNTCHAD, ESSO G.R
SONASUT etc...

Les prix varient d'une alimentation a une
autre pour un méme produit.

Les propri¢taires de ces alimentations se
refusent a donner une reponse claire sur

I'évolution de leur commerce.

Publicité: Seul BOLAOU utilise la radio
pour faire la publicité de ses produits.

A la fin de l'exposé, l'animateur, Mr
KRUZE, devait rappeler aux participants
la procédure normale devant guider une
étude sur le circuit de distribution,
D'abord, il faut recenser les voies
disponibles pour assurer la distribution
du ou des produits qu'on veut placer.
Or, le groupe a trouvé qu;une seule voie:
les alimentations. Sont-ce les secules
possibilités?
La salle s'est lancée dans une
énumération des possibilités existantes:

¢ alimentations

e autres boutiques

e grossistes

e sociétés d'exportation

e restaurants/hotels

e Missionnaires

¢ Jardins d'enfants

e Centres sociaux.,

May 1995
7.1.3 Groupe I: Produits concurrentiels

Recherche  des prix  des
concurrentiels:

produits concurrentiels: jus de tamarin,
jus d'oseille, jus de citron, jus demangue,
jus d;orange, jus de banane, confiture de
mangue, confiture de govave, confiture
de tomate, confiture de papave.

Tous les produits coricurrentiels trouvés
sur place sont fabriqués et consommés
sur place a cause des difficultés
d'emballage et de conservation.

Le groupe a trouvé le jus de tamarin dans
un seul licu.

Les  confitures  sont  entiérement
importées de l'étranger et sont
conditionnées dans des boites de de 400 a
450 grs et coltent entre 900 et 1 000 frs
cfa. Les propriétaires des lieux de vente
affirment que l'écoulement de ces
produits d'importation est difficile.

produits

Les statistiques obtenues par le groupe
sur la consommation des produits
concurrentiels transformés localement
sont les suivantes:

Nombre des consommateurs moyens
recensés par jour sur 17 alimentations.

Jus d'oscille 464
mangue 132
jus de tamarin 12
tomate 76
de citron 305
de papaye 13
de orange 108
de goyave 91
de banane 135
TOTAL 1336

Ce qui équivaut a 1336 bouteilles
vendues tous les jours.

g
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Pour le jus d'oseille 35%. citron 23%,
tamarin 0,89%, orange 8%, banane 10%,
mangue 9,8%, tomate 6%, papaye 0,9%,
goyave 6,8%.

Groupe II: Enquéte essais dégustation

Points sur 10 prévus ont été enquétés.
Les resultats de l'enquéte ont été les
suivants:
e la confiture de tomate a été treés
appréciée, mais peu connue
e la confiture de goyave a été jugée
trés legere et un peu acide.
¢ la confiture de mangue a été tres
appréciée et est demandée.

Comme le groupe n'a pas su exploiter les
resultats disponibles, les formateurs MM
KRUZE et TATOLA leur ont rappelé les
démarches a effectuer dans une étude de
marché pour lancer un produii.

Ils ont ensuite conseillé au groupe de ne
jamais faire des propositions de plusieurs
prix dans ce genre d'enquéte car les
clients ont tendance a choisir les prix les
plus bas.

Comme la confiture de mangue semblre
étre le produit le plus apprécié par les
consomateurs, les formateurs ont tenu a
faire le calcul de son prix de revient pour
voir si c'est rentable de faire cette activité.

Quantit¢ de mangues nécessaires: 1
Tonne =33 doges
Cofit des matieres premieres:
1500 frs X 1000 = 50 000
30

Sucre pour 300 kgs de pulpe de mangues
il faut 300 kgs de sucre, (500 frs X 300) =
150 000

May 1995

Eau 751 100
Charbon 2200
Pétrole 11 350
Emballage 500 000

Prix de Revient Total 703 900
Prix de Revient /Kg de confiture
1400

A cela, il faut ajouter les cotts indirects.

Savoir faire une étude de marché pour
lancer son produit, telle a été la synthese
retenue par les participants pour les
travaux d'enquéte faite sur le terrain.

Un participant a posé la question de
savoir comment on monte un projet.
L'interveneant Mr KRUSE a repondu
que'ce sujet ne peut étre traité avec le
temps. Néanmoins il leur a expliqué
succintement les grndes articulations
d'un dossier de projet.

Puis Mr TATOLA leur a distribué un
prospectus sur le sujet.

7.2 Montage d'un fumoir a poisson

En fin de matinée, les participants ont été
emmenés a assister au montage d'un
fumoir pour poisson présenté par Mr
KOSMALLA, Consultant en pisciculture.
Apreés avoir décrit son itinéraire, Mr
KOSMALLA a amené les participants
chaque étape de la construction du
fumoir dit FOUR SHOKOR.

Expérimenté au GHIANA, le four a été
monté a NIELLIM dans le cadre du
Projet ACRA/DRHFRP pour resudre le
probleme de seéchage de poisson dans
cette zone de production.

“Q
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Le fumoir est construit avec une bonne
dose de materiaux locaux: briques non
cuites.

Les dimensions sont de 90 cm de coté
(carré)Avec une petite porte de 30 cm de
coté et 60 cm de hauteur. Ces dimensions
sont importantes pour l'efficacité du
fumoir: trop grandes, la concentration de
fumée est trop importante.

Sur le four sont disposées plusieurs claies
grillagées construites avec 4 morceaux de
lambour de bois blanc dont 2 de 90 cm de
longueur et 2 de 118 cm avec 10 cm  a
chaque bout pour permettre de
manipuler la claie. Les 4 morceaux de
bois sont assemblés pour former une
charpente de 90 cm de coté.

L'intérét de ce four, avait expliqué Mr
KOSMALLA, est que cela permet de
reduire la consommation du bois de
chauffe.

10 claies peuvent étre superposées.

La démonstration du fonctionnement du
fumoir a été prévue pour le jour suivant.
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8. JOURNEE DU 23/11/94

Deux interventions ont été présentées.
e la démonstration de la décorti-
queuse a mil
e une présentation sur la fiche de
stock.

8.1 Demonstration sur la decortiqueuse
a mil (par Bekissel)

La decortiqueuse a mil est une invention
de Mr BEKISSEL qui a bien voulu
présenter aux séminaires.

8.1.1 Principe de fonctionnement

La décortiqueuse est composée de deux
parties principales:

(1) la partic moulin comportant un
cylindre contenant des ailettes qui en
tournant obligent les grains admis dans
un cylindre a se frotter les uns contre les
autres. C'est ce frottement intense qui fait
détacher le son du grain. Le mil est au
préalable mouille pour faciliter le
détachement du son.

(2) la deuxieme partie comporte un
dispositif d'aspiration composé d'un
entonnoir au niveau duquel partent 2
tuyaux d'aspiration reli¢ au ventilateur
qui, en tournant provoque une
dépression qui lourds échappent a cette
force de sucion et tombent verticalement
dans un récipient disposé sous
I'entonnoir.

Le mil récupéré n'est pas encore bien
décortiqué, un second passage dans la
machine permet d'enlever le reste du son
apres avoir seché un peu le mil.

wQ
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Un voyant lumineux rouge allumé au
début de [l'opération s'éteint pour
indiquer que le decorticage est terminé.

8.1.2 Capacité

Le systeme est le méme qu'avec le
decorticage manuel effectué par les
femmes.

La capacité de la machine pour un bon
travail est de 3 coros.

1 sac de mil est décortiqué en 45 minutes,
soit 14 a 16 sacs par jour.

8.1.3 Perspectives

Pour  répondre aux  nombreuses
questions des participants  qui
visiblement sont intéressés et épatés par
une telle ingéniosité, le présentateur a
estimé que ['utilisation de la machine est
encore au stade expérimental et qu'il n'a
pas encore essay¢ de calculer toutes les
charges afférentes pour lui permettre de
passer  au stade  d'exploitation
commerciale.

De méme, la vulgarisation de la machine
dans les zones rurales pose le probleme
de source d'énergie. Actuellement, la
machine est alimentée par un moteur
¢lectrique, ce qui suppose  qu'une
utilisation en dehors des zones urbaines
doit au préalable faire I'objet d'une étude
pour une adaptation d'un moteur a
essence sur la machine.

8.2 Couts de revients
8.2.1 Fiche de stock

Le théme a ¢té présenté par les
animateurs Mr SOBDIBET et DJIMASBE.
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8.2.2 Objectifs:

Les participants seront capables de:
o définir la fiche de stock
¢ remplir la fiche de stock

citer les utilités de la fiche de stock.

8.2.3 Définition

Les participants ont tenté une définition
qui s'est rapprochc¢e de celle proposée
par les formateurs a savoir:

"La fiche de stock est un document qui
permet d'enregistrer les entrées et les
sorties d'un produit et de connaitre le
stock de ce produit en magasin”.

Le tracé de la fiche est la suivante:

Date | Entrés | Sorties | Stock Observations

8.2.4 Utilités de la fiche de stock
¢ connaitre les mouvements de stock
a une date précise.
e permettre la valorisation des fiches
e permettre de comparer les stocks
théoriques (fiches de stocks) et
physiques.
e micux gérer le stock, éviter d'avoir
de stock trop important, inutile.

Pour améliorer la compréhension du
contenu du théme, un exercice
d'application a ét¢ donné  aux
participants pour {tre traité par groupe
sur la tenue d'une fiche de stock.

Les résultats présentés par les différents
groupes sont identiques a ceux obtenus
par les formateurs. Ce qui prouve que les
participants savent remplir les fiches de
stocks.

wZ
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8.3 Fiche de Valorisation des
Fournitures (par djimasbe)

8.3.1 Objectifs

Les participants seront capables de:
e Calculer la valeur des fournitures
utilisées dans les produits finis.
¢ expliquer l'importance de valoriser
les fournitures utilisées dans les
produits tinis.

8.3.2 Définition

Aprés avoir amené les participants a
définir le terme produit finit qui a semblé
étre un peu tlou dans l'esprit de ces
derniers, l'animateur a aidé ceux-ci a
définir la fiche de valorisation des
fournitures. Elle est la suivante:

Fiche de wvalorisation est une piece
comptable qui permet de connaitre la
valeur des fournitures utilisées dans la
tabrication d'un produit fini.

Le tracé d'une fiche de valorisation des
fournitures est le suivant:

8.3.3 Fiche de Valorisation des
Fournitures

Article:

Référence:

Période du..... au......
Nombre:

Matiéres Quantité Prix Total
Consommées Unitaire

May 1995
Valeur unitaire=valeur matiéres consom-
mées: Nombre
Pour confectionner un pantalon, le
tailleur a besoin de: tissu, fil fermeture-
éclair, boutons, pipeline, vaseline.
Pour finir le formateur a donné un
exercice d'application car le sujet aux
groupes précédemment formés.
Les résultats présentés ont été une fois de
plus bons pour I'ensemble des groupes.
Le formateur leur a expliqué que le
résultat trouvé n'est pas encore le prix de
revient du produit fini. Il faut encore
ajouter a ce cott:

* la main d'oeuvre
¢ |'amortissement du matériel

le loyer
la taxe
les frais d'électricité
les autres frais divers (sentinelle).

Le formateur devait ensuite dire aux
participants que pour ne pas travailler a
perte, ou pour ne pas fixer des prix
exorbitants, il faut tenir compte de tous
les frais entrant dans la fabrication d'un
produit fini. Pour cela, il leur a conseillé
d'associer tous les outils recus au cours
de ce séminaire pour arriver & maitriser
les prix.

8.4 Ceremonies de fin de semaine

Aprés avoir ce cours, une cérémonie
marquant la fin du séminaire a été
organisée avec le discours du
Représentant des Consultants, des
recornmandations et une motion de
remerciements des participants, la remise
des discours du Représentant des
Consultants, des discours du
Représentant de Monsieur le Préfet du
Moyen Chari et de la cérémonie a pris fin

w3
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avec un coktail offert par Africare a
I'Hotel de Chasses de SARH. '
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ANNEX 2
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, ABECHE INFORMAL SECTOR
TRAINING SEMINAR, ABECHE

Calendrier du Séminaire Abéché

lere Journée - Maidi, le 29 Nov
Ouverture et Présentations des Formateurs & Participants
Analyse des Intéréts des Participants

Produits

Sujets

Activités

2eme Journée - Mercredi, le 30 Nov
Proposition du Calendrier de Travail
Débats en Atelier:
Le Stockage des Produits Agricoles
Tomates et Gombo Séchées
Oignons, Ail, Pommes de Terre

3eme Journée - Jeudi, le 1 Dec
Visite aux structures de stockage améliorées & Moura
Explication de la construction et de I'entretien des magasins par les cultivateurs de Moura

4eme Journée - Vendredi, le 2 Dec (Journée courte)
Débats en Atelier:
Le Séchage Traditionnel, et Techniques Améliorées
Légumes, Fruits, et Viande
Récupération des Oignons Perdus (Abedjegue)

5eme Journée - Samedi, le 3 Dec
Démonstration Technique:
Le Séchage Solaire
Mangues, Viande, Tomates
Débats en Atelier:
La Commercialisation des Produits Agricoles
Tomates Séchées, Oignons, Ail

6eme Journée - Dimanche, le 4 Dec
Table Ronde :
Production, Commercialisation, et Transformation de I'Arachide
Visite A I'une des Unités Motorisées de Transformation d'Arachide 3 Abéché

g
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Evaluation du Séminaire sur la Post-Récolte et ' Arachide

7eme Journée - Lundi, le 5 Dec

Atelier Technologie Alimentaire:

Démonstration Technique:
Fabrication de Sirop de Tamarin et de 1'Oseille
Fabrication de la confiture de Mangue

Analyse des Cotts de Production des Confitures et Sirops

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles:
Etablissement du programme de I'atelier
Choix de Méthodologie d'Atelier
Début des débats
Analyse des Coflts de Production des Confitures et Sirops (avec les participants de
I'atelier sur la technologie alimentaire)

8eme Journée - Mardi, le 6 Dec
Atelier Technologie Alimentaire:
Démonstration Technique:
Fabrication de la confiture de Goyave et de Tomate
Préparation des Essais de Dégustation des Produits
Essais de Dégustation des produits séchés, des confitures, et des sirops (16h00 - 19h00)

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles:
Continuation des Débats

9eme Journée - Mercredi, le 7 Dec

Atelier Technologie Alimentaire:

Analyse des Cofits de Production des Confitures et Sirops
Dépouillement des Résultats des Essais de Dégustation
Evaluation de I' Atelier

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles:

Techniques d'Analyse Financier:
Prix de Revient, Cofts Variables, Frais Fixes, Seuil de Rentabilité
Finalisation des Débats
Evaluation de ' Atelier
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COMPTE RENDU: ABECHE
1. JOURNEE DU 29.11.1994

Le séminaire a été ouvert a la Maison de
jeunes et de la culture d'Abéché en
présence des Représentants d'Africare
d'Achéché et des formateurs. Apres
'ouverture, l'occasion a été donnée aux
formateurs et participants de se présenter
et d'indiquer les intéréts particuliers dans
le cadre du séminaire par rapport au 3
catégories suivantes:

e Les produits agricoles

* Les activités économiques

* Les sujets a étudier.

Ceci a permis d'orienter l'essentiel des
théemes sur lesquels tourneront les
discussions de ces travaux. Il convient de
rappeler qu'aprés échange d'idées et
d'expérience entre les facilitateurs et les
participants, il a été retenu les sujets
d'intéréts suivants:

Le stockage, la conservation, Ila
transformation et la commercialisation
des produits agricoles et maraichers.

Un programme de travail a été arreté
suivant les horaires:

de 8h a 10h

pause de 10h a 10h 30 .

Fin de séance a 13h 30.

Exception faite a la journée de Vendredi,
arrét des travaux a 12h.

2. JOURNEE DU 30 NOVEMBRE 1994
e Enregistrement des participants et

mise en place a 8h 30
e Présentation du  programme
provisoire, approuvé par les

participants.

May 1995

e Traduction du programme en
arabe.

e Théme du jour: récolte, stockage et
conservation de l'oignon, lail et la
tomate,

e Des échanges d'expériences des
uns et des autres sur les techniques de
sechage, de stockage et de
conservation il ressort que:

La parole est donnée aux producteurs
pour relater leurs expériences:

2.1 L'oignon

2.1.1 Producteurs de Biteha
e Eviter les ruptures d'arrosage
jusqu'a la récolte.
e Ne pas utiliser un couteau pour
deterrer les gousses mais les arracher
a la main.
~ Etaler sous un hangar le produit
pour sechage.
e Ne pas laisser I'oignon sécher sur
les parcelles.
e Tri des gousses pourries.
o Proprété de l'aire de séchage, de
préference sur une plate-forme, pour
éviter les moisissures.
e Stochage dans un sac en jute et
dans un magasin.
e Adrer le magasin l'aprés-midi.

2.1.2 Producteurs de Moura
e La période du début de la saison de
pluies est favorable pour la récolte et
influe surle stockage, de méme
sur la qualit¢ du produit a
commezcialiser.
e Cesser d'arroser a 2 semaines avant
la récolte.
e Deterrer les  bulbes, couvrir
d'herbes et laisser sur place.

“
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e Mettre a l'ombre 2 & 3 jours.

Bulbes étalées sur le sable.

Tri tous les 2 a 3 jours.

e Ne pas stocker avec d'autres
produits ['oignon.

¢ Repandre de la cendre pour lutter
contre les inscctes.

» Selon les commercantes sur 50 sacs
stockés, au bout de deux mois, il y a
une diminution a chaque tri et la
perte est estimée a 10 sacs.

2.1.3 Synthese
e Les cultivateurs de Moura et Biteha
ont échangé des semences, mais le sol
influe sur la qualité du produit.
e L'accent a été mis sur le nécessitE
d'avoir un magasin.
e Pour appuyer cet avantage qu'offre
un magasin, des images ont été
montrées aux séminaristes. Le
magasin doit étre orienté EST-
OUEST.
o Faire (12) fénetres permettant la
circulation de I'air ambuant.
e Etancheité du local.
e Pour une bonne gestion de l'aire de
stockage, construire des pallettes en
matériaux locaux, étagées, ce qui
permet d'augmenter la quantité de
I'oignon a stocker.
e Ne pas étaler I'oignon sur du sable,
car cela occasionne la gerrnination.
o Ne pas repandre la cendre sur
I'oignon, car elle contient du sel. Le
sel contribue au pourrissement de
I'oignon.
e De I'étude comparative faite par un
facilitateur sur le stockage et la
conservation de l'oignon  dans un
magasin, il est prouvé le rapport
qualité/prix et les revenus généreés,

May 1995

contribuent a l'amortissement du
magasin.

o Le taux des pertes est moindre tant
au niveau des producteurs qu'au
niveau des commercantes.

2.2 L'ail

2.2.1 Expériences des producteurs de
Moura
e Récolte apres maturité
e Etalage a l'ombre pour séchage.
e Stockage dans un sac ouvert et le
tenir débout.
e Eviter I'empilage. En l'absence de
sac, stocker l'ail dans le grenier.

2.2.2 Expériences des producteurs de
Biteha
¢ Ne pas attendre la maturité
e Pour éviter l'attaque des insectes,
contre le sac.
¢ Eviter les courants d'air
e Disposer dans un endroit étange.
e Récolter aprés maturité. Sechage a
l'ombre.

2.2.3 Synthése et conseils des
encadreurs
e Faire le plein du sac, chaque fois
qu'il y a diminution.
e Espacer les tris pour ne pas
endommager les gousses.
e La perte des pellures de l'ail influe
sur la qualité de ce produit.
e Nécessité d'avoir un magasin, pour
un stockage amélioré.

w3
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2.3 La Tomate

2.3.1 Expériences des producteurs de
Moura
¢ Ne pas attendre la maturité totale
pour récolter.
o Utiliser une lame propre et acérée
pour trancher.
e Eviter I'ensoleillement de la tomate
mure.
e Séchage sur une plate-forme.
e Stockage dans un grenier.

2.3.2 Expériences des producteurs de
Biteha
e Pour les commercgantes, il faut
acheter la tomate de couleur jaune,
bien séchée facile a conserver et a
écouler.
e Stockage dans un  double
emballage: 1 sac en plastic doublé
d'un autre en jute.
 Disposer dans un endroit étanche.
» Faire le plein du sac et bien le
coudre.

2.3.3 Syntése et conseils des encadreurs
e Nécessité d'avoir un magasin.
e Eviter 'humidité qui occasionne le
noircissement de la tomate.
e Construire des pallettes en
matériaux locaux.
e Le magasin ou l'on dispose la
tomate ne peut comporter des
fenétres.
e Aucas ot il n'y a pas des termites,
on peut stocker en tas et bien bacher.
e Le grenier est bien pour Ila
conservation de la tomate, mais il
n'est pas a |'abri de l'incendie.

May 1995

3. COMPTE RENDU DU 1.12.1994
e Visite de 3 magasins de stockage
améliorés a Moura.
e Dimension standars du magasin
(suivant conseil Africare).

Pour appuyer la nécessité d'un magasin,
les séminaristes se sont rendus & Moura
pour visiter 1 magasin de stockage
communautaire.
Longeur: 6 m
Largeur: 3 m
Hauteur:
Capacité de stockage; + de 20 sacs
Orientation: EST-OUEST.
Des questions ont été posées aux
paysans.

Question-Quelle prévention contres les
termites?

Réponse-Pas de prévention appropriée.
Question- Y a t-1l de différence entre le
magasin traditionnel et le magasin
amélioré ?

Réponse: Le magasin amélioré est
nettement mieux, car les pertes sont
limitées.

(1) A lissue de cette visite, les
producteurs de  Moura et les
commergantes ont accepté d'établir des
relations commerciales en tre eux.
Surtout pour les commandes de gros.

(2) Formation des producteurs par les
commergantes sur la tranformation des
oignons pourris, qui sont souvent
destinés a la poubelle.

(3) Des oignons pourris on peut faire un
sous-produit appelé "Abbadjégué".

(4) Explications  des  techiques de
stockage par les propriétaires du
magasin.

“Q
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(5) Explication
construction,

des

techniques

de
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4. COMTE RENDU DU 02.12.1994
4.1 Sechage solaire
4.1.1 Tomate

4.1.1.1 Systeme de séchage solaire,
traditionnel.

Exstence de 2 types de séchage:
e Sechage au ras du sol
e Sechage au sable

4.1.1.2 Sechage a ras de sol
¢ Une personne récolte et transporte
a l'aire de sechage.
e Une autre personne tranche la
tomate et ['étale.
e Sechage au bout de 7 a 8 jours.
e Ce systétme ne comporte qu'un seul
avantage: la quantité a secher est
importante.
e Tandis que les inconvenients sont
multiples.

4.1.1.3 Inconvenients
e Coups de vent, d'ot1 poussiere.
¢ Risques de contamination.
e Présences d'insectes, d'animaux et
de volailles.
o Produit difficile 8 moudre et donc a
écouler.

4.1.1.4 Systéme de sechage amélioré
e Construction d'une plate-forme en
matériaux locaux.
e Ce qui suppose une charge en plus
aux producteurs
o (cffort physique).

4.1.1.5 Avantage
e Cout de construction trés faible
e Cout de fonctionnement nul,

P
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e Produit placé a l'ombre, mais
nécessité d'une bonne ventilation.

¢ Sechage rapide: 6 a 8 jours

¢ Bonne qualité du produit

¢ Qualité nutritionnelle bonne.

e Pas de dépigmentation des
vitrmines ni perte.

e Le scul inconvenient avec le
systeme des sechage amélioré est la
faible capacité de sechage par rapport
a la production.

e Pour enrayer le noircissement,
tremper les tranches de tomate dans
une saumure d'eau et de sel. Mais
cest une méthode difficile a
vulgariser.

4.2 Sechage de la mangue

4.2.1 Méthode traditionnelle
e Cuecillir la mangue a la maturite,
car la mangue peu mdre est acidulée
d'ou noircissement.
e Couper en 2 tranches
e Etaler sur une plate forme ou sur
une natte.
e Ramasser aprés sechage, pour
stockage.

4.2.2 Transformation de la mangue
(Méthode améliorée)
¢ Scchage sur une claie
¢ Eplucher le mangue
e Couper en petites morceaux
e Pour 1 kg de mangue pelée, ajouter
200 g de sucre.
o Preser 4 citrons dans 4 | d'eau.
¢ Laisser pendant 24 heures.
e Tamiser le jus et mettre au feu
pendant une 1/2 h.

4.3 Sechage de la viande
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4.3.1 Méthode traditionnelle
e Ccuper la viande en morceaux,
longs de quelques centimétres.
¢ Enduire d'huile et de sel
e Suspendre sur une corde
e Fumer pour éviter les mouches.

Mais il y a un risque de pourrissement et
le produit n'est pas bon pour la
consommation.

4.3.2 Méthode amélirée
¢ d'un sechoir solaire.
Propreté du produit & consommer
Sechage rapide
Produit facile a écouler.
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5. COMPTE RENDU DU 03.12.1994
5.1 Présentation du sechoir solaire

Aprés la présentation du sechoir aux
participants, ceux-ci ont relevé les
avantages et les inconvenients du sechoir
amélioré.

5.1.1 Avantages
e Colt de construction onéreux
e Utiliser a but commercial, le
sechoir présente des avantages:
Propreté du produit
¢ Bonne qualité nutritionnelle
e Produit concurrentiel d'ou
amortissement du sechoir
e Pour diminuer le coat de
construction du sechoir, remplacer
certains matériaux, par des matériaux
locaux.

5.1.2 Inconvénients
¢ Vulgarisation difficile en milieu
rural
e Quantit¢ non importante du
produit a secher
e Pour augmenter la quapaciter de
sechage, adopter la forme étagée du
sechoir.

5.2 Démonstration sur le sechoir de la
viande et de la mangue.
(se référer au compte-rendu du 02.12.94).

5.3 Commercialisation
5.3.1 Identification des problémes
5.3.1.1 Producteurs

e Efforts physiques non quantifiables

e Techniques culturales  tradition-
nelles
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¢ Diversité des cultures

e Transport du champ au village

e Transport du village vers un
marché important

e Coft de transport élevé

e Charge de I'ane négligeable

e Les revenus ne couvrent pas les
charges

e Déplacement du centre de vente au
village.

e Disparité des prix.

¢ Existence d'intermédiaires

» Surproduction.

5.3.1.2 Commerc¢antes
e Commerce de l'ail, oignon, la
tomate et le gombo.
e Surproduction d'ou difficulté de
stockage
e Pas de débonchés extérieurs
e Faible demande par rapport a
I'offre.
e La désorganisation des pro-
ducteurs n'incite pas au transfert de
centre de vente au village par
manque de sécurité, les transporteurs
ne s'y hasardent pas.
e transfert du centre de vente au
village.
¢ Marché noir.

5.4 Synthese

Il est de lintérét des producteurs de
s'organiser en  groupement  bien
structuré, ayant une caisse. Le
groupement est une entit¢ socio-
économique et son comité de vente, un
interlocuteur aupres des commergantes.

I'aspect du probléme tel que posé par les
commergantes et les producteurs ne peut
etre enray¢ que si les 2 parties
s'organisent ¢t abouiissent a une
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pricoopérative.  Ce qui permet aussi
d'amoindrir les mtermédiaires et ainsi
assainir le circuit commercial.  Ceci
permet de régler les prix suivant l'offre et
la demande.

Les  services d'encadrement des
producteurs doivent les orienter vers les
structures de stockage améliorées pour
résoudre le probleme de surproction. En
cas de baisse de prix, stocker et vendre en
temps apportun.

M}ly l?O?
6. COMPTE RENDU DU 04.12.94

6.1 Transformation de I'arachide
* Visite d'une unité de
transformation (presoir mécanique)
par les participants.
o Capacité de production: 4 fits en
24 h.
e 1 sac d'arachide décortiqué produit
50 litre d'huile.

6.2 Production

6.2.1 Producteurs
¢ Difficultés des producteurs.
e Techniques culturales tradition-
nelles
¢ Sémis difficiles.
o Superficies non importantes: 1 ha
au plus.
o Matériels agricoles onéreux.
e Plusieurs ennemis de cultures
(chenilles, insectes etc.)
e Nécessité de traitement phytosa-
nitaire
e Prix peu encourageants.
¢ Transformation manuelle penible.
Limiter la production.

6.2.2 Encadreurs

6.2.3 Propositions de solutions par les
e Nouvelles techniques culturales
e Introduction du matériel agricole
(semoir) d'ou augmentation des
superficies et de la récolte.
e Vulgarisation = des  semences
améliorées de la ferme de "Gassi".
e Amélioration de la production d'ot
écoulement, mais semis et sarclage au
temps indiqué.

B

AMEX International, Inc. 1615 L, Street NW, Washington, DC 20036 Phene: (202) 429-0222


http:04.12.94

Chad Informal-Sector Training Report

6.3 Commercialisation
¢ Organisation des produteurs et des
comrnergants.
e [mplantation des unités de
transformation & encourager.
e Augmentation de la production,
transformation  pour concurrence
l'huile  franduleuse importée du
Soudan.

6.4 Pressoir a traction animale
(chameau)
o Cout de conception (100.000 f).
o Capacité de production d'huile: 4
bidons de 201 par jour.
e Mais l'initiative des pressoirs n'est
pas a encourager meéme les
producteurs y trouvent leur compte.

Car cela suppose la coupe des gros arbres
pour en faire des presoirs, ce qui n'est pas
a l'avantage de I'environnement, compte
tenu de l'avancée de la désertification.
Réflechir sur une autre forme de pressoir
avec d'autre matériaux.

6.5 Notions sur la rentabilité

De notions de base de calcul de
rentabilité d'une activité sont disposées
aux séminaristes. Des exemples sont
lices sur le coGt de revient du jus
d'oseille, les frais fixes, les colts variables
et le seul de rentabilité sont déterminés.
Ainsi le prix de revient englobe tous les
coats associés a la production de la chose
ou des services qu'on vend.
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7. COMPTE RENDU DU 05.12.94

7.1 Atelier sur la commercialisation des
produits horticoles

Réunissant les 13 encadreurs, ayant
participés au seminaire du 29.11.94 au
3.1294 avecles paysans.

7.1.1 Plan de travail
e Identification et décortiquage des
problémes.
¢ Priorisation des problémes
¢ Ebauches de
solutions/ Alternatives
Plan d'action.
¢ cout terme
e Dossiers économique et financiers
long terme.

7.2 Problemes: Cofit de production
e Mevente des produit
e Fluctuation
e Surproduction
e Saturation des marchés
¢ Moyens de transport dérisoires
e Cofts de trnaport élevés
e Variétés locales ne permettent pas
I'échelonnement de la preduction.
e Manque d'organisation des
producteurs
e Manque de technologie de
conservation et de transformation
appropriée et adaptable.
e Manque de débouchés
e Problémes d'infrastructiones
routiéres
e Rarete/cheret¢  d'emballage au
niveau des producteurs.
e Probléme de la qualité des
produits.
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7.3 Priorisation des problémes

Tous les problemes soulevés ont été
regroupés en 5 points:

e Production

e Post-récolte

o Transport

e Situation du marché

e Organisation au niveau des

paysans.

7.4 Transport

7.4.1 Problémes
e Lenteur dans le transport
e Coitéleve
e Mauvais état de pistes, manques de
pistes
o Insécurité
¢ Capacité limitée
¢ ¢loignement des villages de centres
commerciaux.
e Manque de perception com-
merciale du transport par les paysans
« Sous-information des paysans.

7.4.2 Solution
e Aspect technique: Achat charrettes
asine/éguine
e Amélioration et entretien des
routes
¢ Créer des pistes rurales
e Etudier la rentabilité de différente
moyens de transport.
e Formation en gestion
e Information sur les prix et

May 1995

e Encourager la fabrication artisanale
des équipements

e Appui technique aux artisans.

e Création d'un systeme de crédit
local.

e Sensibiliser les pavsans sur l'intérét
des routes et des pistes pour le
désenclavement avec les matériels
locaux.

e Aider les paysans a s'organiser en
comité¢ de creation des pistes et
d'entretien avec les moyens locaux

e Aider les paysans a l'élaboration
d'un projet a 'intention des bailleurs
de fonds.

e Donner des formations en
arithétique aux paysana.

e Formation des formateurs a
I'élaboration des projet.

7.5 Situation des marchés

7.5.1 Identification des problémes par
les encadreurs

e Muctuation des prix

¢ Besoins des consommateurs

e Saturation du marché.

Rapport qualités/ prix

Rapport offre/demande

e Fixation des prix par les acheteurs
sur le marché.

e Manque d'organisation des
producteurs

e Manque d'information du coté des
producteurs.

organisation des paysans.

7.4.3 Moyens pour appliquer les

solutions

e Vente a crédit des équipements

Apres réflexion des encadreurs sur la
question, les problemes évoqués sont
catégorisés comme suit:

¢ Organisation/Information

e Technique de Marketing

e Equilibre du Marche.
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7.5.2 Propositions de solutions

¢ Organisation des paysans en Des questions sont posées aux
comité de vente. encadreurs quant a leurs attentes par
e Aider les paysans au calcul du cout rapport a l'atelier.

de production.

o Informer les producteurs sur les
prix au marché.

e Voyage doux échange d'expér-
iences dans d'autres zones ou les
producteurs ont resolu les problemes
de commercialisation (karal).

e Echelonnement de la production et
de l'offre.

o Etudier le marché

¢ Améliorer le systeme de stockage
et conservation

e Am¢éliorer la qualité des produits

o Créer et améliorer le systeme de
transformation des produits.

A toutes ces solutions énumérées, les
encadreurs ont également réflechi aux
moyens d'application.

7.5.3 Moyens d'application
e L'encadreur doit informer son
service de [l'idée d'organiser les
producteurs en comité de vente.
¢ Disponibilité de l'encadreur
e Suggérer les voyages d'échange
d'expérience aux ONG.
e Vulgarisation du systetme de
sechage amélioreé et de
e stockage magasin type Africare.
* Intreduire les semences améliorées
et vulgariser  les  techniques
d'échelonnement des semis.

6.5.4 Evaluation

wG
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ANNEX 3
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, MOUNDOU

Calendrier du Séminaire A Moundou

lere Journée - Mercredi, le 30 Nov

Ouverture et Présentation des Formateurs et des Participants
Analyse des Intéréts des Participants

Proposition et Révision du Calendrier de Travail
Etablissement d'Horaire de Travail

Présentation Technique: Les Séchoirs Solaires

2eme Journée - Vendredi, le 2 Dec
Introduction au Sujet de Transformation des Fruits et Légumes
Notions d'Hygiene et de Pasteurisation

Démonstrations Techniques:
Confiture de Tomate
Jus de Tomate
Sirop de Citron

3eme Journée - Lundi, le 5 Dec

Présentations Techniques:

Calcul du Prix de Revient des Produits Démontrés
Le Marketing

Les "4 Ps"

4eme Journée - Mardi, le 6 Dec
Présentations Techniques:

La Demande de Credit

L'Etude de Faisabilité

Présentation de Technologie Améliorée:
La Farine de Sevrage

Visites sur le Terrain:

La Ferme Semenciere de Deli
Stockage des Produits Céréaliers et Légumineux
Séchage et I'Emmagasinage
Systéme de Gestion des Stocks

Le Verger d'un Participant - La Mangue Greffée
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5eme Journée - Mercredi, le 7 Dec
Essais de Dégustation

Présentation Technique des Calculs de Gestion:
L'amortissement

Les Charges Salariales

Les Impots sur les PMEs

Analyse de ['Essai de Dégustation

6eme Journée - Jeudi, le 8 Dec
Présentations des Résultats des Essais de Dégustation
Débats au sujet du Marketing

Présentation Technique:

Les Fiches de Stock

La Fiche de Valorisation des Fournitures
Travaux Pratiques

7eme Journée - Vendredi, le 9 Dec

Interventions des Collaborateurs dans le domaine du Crédit
La Demande de Crédit aupres de VITA
La Demande de Crédit aupres d'OXFAM

Cloture du Séminaire
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COMPTE RENDU DU SEMINAIRE
ORGANISE PAR AFRICARE/AMEX
(MOUNDOU)

1. JOURNEE DU 02 DECEMBRE 1994

Selon le programme établi cette journée
du 02 décembre 1994 sera consacrée aux
explications sur les techniques de
séchage et de préparation. [l devait y
avoir également un commencement de
séchage de certains produits choisis par
les participants. Compte tenu de
l'indsiporibilit¢ des matériels de séchage
(sechoirs), 1l a été procédé au duxieme
point qui est celuide la transformation
des produits alimentaires retenus par les
séminaristes au jour précédent. Il s'agit
de la tomate, du citron et de la mangue.

1.1 Debut des travaux

Le formateur Dr. KOUMARO a introduit
les travaux par des explications sur:
COMMENT ON PEUT TRANSFORMER
ET CONSERVER LES ALIMENTS (
Tomate et Citron) EN CONFITURE, JUS
ET SIROP ?

rour lui, ces denrées périssables
Lécessitent des transformations
particulicres  pour  une  meilleure

conservation. Des explications ont été
données sur chaque cas c'est a dire; la
confiture, le jus ct le sirop.
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2. 1ERE ETUDE: CONFITURE DE
TOMATE

Pour fabriquer de la confiture de tomate
il faut tout d'abord disposer des
ingrédients suivants:

e Fruits

e Sucre

e Eau

o Citron/Vinaigre ( de préférence

citron).

Selon les explications du Dr.
KOUMARQ, il faut dans un premier
temps trier les tornates les peser et les
faire laver. Apres le lavage il faut enlever
les deux bouts c'est ce qu'on appelle le
dénombrilement. Ensuite il faut faire
bouillir de I'eau pour pouvoir verser sur
les tomates dénombrilées et les rémuées
pendant au moins trois (3) minutes. C'est
le blanchiement. Puis on enleve la peau
ou péllicule et les pépins et on pese a
nouveau la quantité de la tomate restante
pour avoir le poids net qui nous
permettra de mettre la quantité de sucre
nécéssaire.

Si toutes les quantité des ingrédients
(tomates,sucre,cau et citron) ont été
déterminées, on passe maintenant a la
phase de cuisson.

2.1 La cuisson

On prend une casserole ou une marmite
bien propre on y met la tomate, la
quantit¢ de  sucre convenable et
également la quantit¢ d'cau convenable
puis, on place la casserole ou la marmite
sur un feu doux. La cuisson doit durer au
moins deux heures de temps.

P
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Pendant le cuisson, a l'aide d'une louche
il faut rémuer de temps en temps car cela
permettra aux ingrédients de ne pas étre
caramélisés au tond de la casserole ou de
la marmite. Il faut noter également que
c'est presque a la fin de cuisson qu'on y
met un peu du jus de citron car le citron
contient une substance qui permet de
prendre la confiture en masse. On peut
¢galement préparer le sirop de sucre
différemment et ['on ajoute aux tomates.
Apres la cuisson fini, il faut procéder au
remplissage des récipients soient de
préférence des bocaux qui se ferment
bien empéchant la  pénétration de
courant d'air. Si le récipient ou le bocal
contenant la confiture préparée n'est bien
fermée laissant passer le courant d'air
dans la confiture alors la décomposition
de celle-ci se fera tres vite.

Mais il faut également faire trés attention
au moment dew remplissage car certains
récipients en verre peuvent céder sous la
pression de la chaleur, alors il faut
prendre la précaution de faire chauffer
¢galement ces récipients avec la vapeur
qui se dégage de la casserole au feu pour
micux l'adapter.

Avant le remplissage, il faut déterminer
e poids du recipient dan lequel on
mettra la confiture. Apres avoir fini a
préparation de la confiture, mis dans le
recipient, on doit encore le peser pour
determiner son poids net. Ainsi, c'est
dans l'optique de la commerialisation du
produit qu'il taut essayer de le peser au
début et ala fin dee opérations.

Apres ces explications, une séminariste a
intervenu pour émettre l'idée de savoir si
on ne peut pas utiliser les récipents en
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poterie pour conserver les produits
transformés.

Le formateur a trouvé que les récipients
en poterie sont trés excellents aussi bien
pour la cuisson que pour la conservation.
Mais l'inconvenient est que ces récipents
en poterie sont tres fragiles.

[I a fait noter également au passage que
ces récipients en poterie sont des corps
neutre car ils ne contiennent pas des
produits chimiques. TPar contre, les
casseroles et autres marmites fabriquées
avec d'autres matiéres ont une certaines
réaction au contact des produits. Il atenu
également a rappeler aux participants
qui si on prépare la confiture des
produits alimentaires et qu'on y ajoute
une certaine quantité de citron ou de
vinaigre c'est tout simplement pour la
conservation de la qualité, car le citron
metira cesproduits en masse et favorisera
la lutte contre les microbes. Ainsi dong,
une présentation des modeles de bocaux
a été faite d'ou nous retiendrons deux
differents types de bocaux. Apres cette
présentation, il a ét¢ question de Ila
pastérisation.

2.2. Pasteurisation

2.2.1 A ce niveau, il faut noter qu'il y a
deux fagons de pasteuriser:
e soit on met la confiture a chaud
dans le bocal et on le ferme
hcrmétiquemcnt, et on retourne le
bocal pour que le couvercle soit
également pasteurisé;
o soit apres refroidissement, on met
la confiture dans le bocal, et on le
ferme bien. On fait bouillir de I'cau
dans une marmite ou casserole puis
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on plonge le bocal contenant de la
confiture bien fermé dans cette eau
bouillie et on laisse bouillir au moins
pendant 30 minutes.

La pasterisation est une méthode qui a
été découvert par Mr PASTEUR, un
chercheur  Frangais, elle  permet
d'éliminer les microbes existants dans les
produits.

En plus de cela, un schéma de foyer de
cuisson pour la tabrication de la confiture
au Burundi a ét¢ présenté

La famille qui avait commencé a
fabriquer de la confiture avec ce type de
foyer de cuisson a amélioré ce dernier
par un systtme de cuisson grace au
financement des prétres de Burundi et du
gouvernement de leur pays.

Des exemples ont ¢été donnés pour la
quntité de sucre qu'il faut pour certains
produits:

Pour:
¢ 1 Kg de tomates, il faut 700 g de
sucre
¢ 1kg d'orange, il faut Tkg de sucre
¢ 1kg pamplemousse, il faut 2 kgs de
sucre.

Apres ces exemples, on avait abordé la
deuxieme étude.

3. DEUXIEME ETUDE: SIROP
CITRON

Pour fabriquer du sirop citron, il faut
¢galement disposer des ingrédients; mais
le procéde n'est pas le méme comme
pour la fabrication de tomate.  Ainsi, il
faut savoir:
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¢ Citron
e Sucre

Ce sont ces deux ingrédients qui entrent
dans la préparation du sirop citron.

Tout d'abord, il faut prendre la quantité
de citrons qu'on aimerait faire le sirop.
On les fait laver puis on sectionne les
citrons et on presse le jus dans un
récipient. Ensuite, il faut filtret le jus pour
qu'il ne contienne pas de pepin ou
d'autres particules, avec le tami ou le
passoir. On pese le jus pour déterminer la
quantité de sucre qu'il faut mettre. Enfin,
on met le jus du citron dans la casserole
puis on le place sur un feu doux pour la
cuisson. Sur le feu, il faut toujours
remuer de temps en temps.

Ici, on ne laisse pas bouillir, car si on
laisse beuillir longtemps on perdra le
gott du citron. Ainsi, il faut que la
cuisson ne  dépasse pas 60°C. Clest
également la pasterisation. Apres cette
cuisson de quelques minutes, on peut
soit mettre notre sirop dans les bocaux et
les fermer hermétiquement, soit le laisser
refroidir avant de le mettre dans les
bocaux et les pasteuriser pour une
derniér: fois.

Ainsi, un exemple pour la quantité de
sucre qu'il faut, a ét¢ donné. Pour 1 kg de
jus de citron, il faut 2kgs de sucre.

Une explication breve a été également
donnce par le formateur KOUMARO sur
le sirop de Tamarin.

Pour le tamarin, on doit tout d'abord
faire la diffusion c'est a dire qu'on fait
bouillir I'eau et on y verse sur le tamarin
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puis on presse pour obtenir le jus. Les
procédures sont les mémes que celles du
citron.

Le formateur KOUMARO a aussi cité
'exemple du BURKINA-FASO ott on
fabrique du sivop de tamarin.

I a enssuite expliqué aux séminaristes
qu'au Tchad, nous pouvons également
faire les mémes choses et fair méme
beaucotv plus car on a plusieurs
produits qu'on peut transformer.

Ainsi, une présentation d'une image d'un
appareil pour fermeture de bouteilles a
¢éte faite. Le formateur a profité de cette
occasion pour demander a un participant
en l'occurence Monsieur Arséne de
PADS, si leur entreprisc pouvait
fabriquer ce type d'appareil. Le plan de
fabrication lui sera remis pour une étude
si possibilités il y a d'en fabriquer.

Apres cela, il y a eu une intervention
d'un  séminariste qui a soulevé le
probleme d'ignorence des populations
rour la revalorisation des produits
allimentaires de nos régions qui en voie
de disparition.  Ainsi donc, Monsieur
KOUMARO a fait comprendre aux
seminaristes, que de nos jours, les ONG
ne veulent plus aider les populations en
passant par le billai de I'Etat, mais plutdt,
elles veulent que les populations elles
meémes se prennent en charge et qu'elles
leur viendront en aide. Cest & dire avoir
lesprit de créativité pour l'exploitation
de nos propres ressources.
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4. TROISIEME ETUDE: JUS DE
TOMATE

Nous retrouvons dans cette troisiéme
étude, les mémes ingrédients que dans la
prémiere a savoir:

¢ Tomate

e Sucre

e Citron.

Ainsi donc on fait tout d'abord laver les
tomates puis on procéde  au
dénombrillement. Il faut noter qu'ici, il y
a l'intervention d'un appareil pour
écraser les tomates. Cet appareil s'appel
le moulinex. Apres le dénobrillement des
tomates, on les coupe a petit morceau
pour que la machine puisse les écraser.
Puis on récupere le jus de la tomate dans
un récipient. Aprés avoir fini de
récupérer le jus, on le fait péser pour
avoir le poids net et de déterminer la
quantité de sucre a y mettre. On y met
¢galement du citron. Tout cela dans une
casserole et on place toujours sur un feu
doux, on le rémue de temps en temps
avec un louche jusqu'a ¢bulition puis on
fait le remplissag des bocaux qu'on
ferme hermétiquement.

Des explications donnces, des  discus-
sions s'¢tant deroulées dans un climent
de comprehension, les uns et les autres
participants ayant compris, l'assemblée
est passée A la pratique comme un adage
le dit: "il faut lier la parole a l'acte”.

g
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5. PRATIQUE: CONFITURE DE
TOMATE

Il a été procédé a la fabrication de la
confiture de tomate dans l'enceinte de la
Deélégation Sanitaire avec la participation
de tous les séminariste dont voici les
recettes:

4 kilos de tomate fraiche pesé sur une
balance sur place par les participants. Ces
qutres kilos de tomate sont lavés. Apres
le lavage, ils ont procédé au
dénombrillement puis au blanchiement
et a l'enlevernent de la peau ou de la
pelicule et de pepins. Toujours, ceci est
fait par les séminaristes.

La quantit¢ de la tomate restante est
encore pesée et cela pour quatre kilos de
tomate brut, on est arrivé a 850 g de
tomate apres toutes ces opérations.

Comme ils ont le poids net de leur
produit pour fabriquer la confiture, alors
ils peuvent déterminer la quantité du
sucre nécessaire pour la préparation. Ils
ont procédé a la regle de trois pour
pouvoir déterminer cette quantité.

Etant donn¢ que:
o pour lkg de tomate, il faut 1kg de
sucre;
e pour 850 g de tomate, il faut alors
600 g de sucre.

IIs on donc ajoutee a 850 g de tomate, 600
¢ de sucre.
o pour lkg de sucre, il faut 250 ml
d'eau;
e pour 600 g de sucre, il faut alors
150 ml d'cau.
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Pour déterminer égalementcette quantité
d'eay, ils ont appliqué la méme regle de
trois ci-dessus.

A cela, il ont ajouté 1g de citron car celui-
ci contient une substance qui permet de
prendre la confiture en masse.

Si on recapitule, nous avons:
e 850 g de tomate;
e 600 g de sucre;
e 150 ml d'cau;
e 1gdecitron.

Tous ces ingrédients sont placés dans
une marmite en alluminium et posé sur
un feu de charbon dans un ganoune. La
cuisson a durée au moins une heure et
demi puis on a mis la confiture obtenue
dans un bocal. On a fait peser la confiture
obtenue et on retrouve notre confiture +
le bocal avec un poids net de 1150g.

Y

AMEX International, Inc. 1615 1. Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222



Chad Informal-Sector Training Report
6. PRATIQUE: JUS DETOMATE

On est passé a la fabrication de jus de
tomate, Monsicur KOUMARO a fait
sortir une machine qui cotte environ 200
FF pour l'écrasement des tomates. Les
recettes de cette fabrication sont:

4 kg de tomate pesés sur une balance
toujours par les participants. 1ls ont ¢été
également lavées ensuite procédé au
dénombrillement de  ces  tomates.  Et
enfin, au découpage en morceaux pour
les faire passer dans la machine pour
écrasement et récupérer le jus. Apres
avoir récupéré le jus dans les bocaux, il
les avait fait peser. Le jus a ¢té récuperé
dans trois bocaux différents. Un bocal de
600 g, de 625 ¢ et de 630 g. Pour les trois
bocaux, ils ont obtenu 2,7kg de jus de
tomate. Ils ont mis le jus toujours dans
une marmite en alluminium et ont ajouté
50g de sucre et 3g de jus de citron puis,
ils ont poseé la marmite au feu de charbon
sur un ganoune tout en le rémuant de
temps en temp jusqu'a '¢bulition avant
de les remettre dans les bocaux et les
fermer hermeétiquement. Ainsi dong, ils
ont obtenu 3,2kgs de jus de tomate y
compris le poids des bocaux. Pour le jus,
la cuisson n'a dur¢ que 30 minutes
environ, Voici le récapitulatit:

e 2,7kg dejus de tomate;

e 50 ¢ desucre;

e 3y dejus de citron,
Pour un resultat de 3,2Kgs de jus de
tomates y compris le poids des bocaux.
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7. PRATIQUE: SIROP DE CITRON

De la tomate, on est passe au citron. Cette
fois-ci, c'est pour en fabriquer du Sirop.

On avait fait presque les mémes procédés
c'est a dire tout d"abord peser les citrons;
et ils ont trouve ¢galement Hkgs de citron
qu'ils avaient lave puis les sectionner et
presser le jus dans un récipient.

Ensuite ils ont filté le jus par un passoire
pour le séparer des pépins et d'autres
particules. Apres cette opération ils ont
pesé le jus obtenu.

Pour 4kgs de citron ils ont obtenu 2,2kgs
de jus. Comme I'exemple préciteé:
e Pour Tkg de jus de citron, il faut
2kgs de sucre;
e Pour 2,2kgs de jus de citrorn, il faut
alors 4,4kgs de sucre.

[Is ont ajouté cela au jus et le tout dans
une marmite en alluminium qu'ils ont
pose sur le feu de charbon doux allumé
dans un panoune tout en rémuant de
temps en temps. La cuisson a dure 30
minutes environ. Puis on a descendu le
sirop pour le faire refroidir avant de le
mettre dans les bocaux. Ils ont obtenu
enfin 4, 1kgs de sirop de citron y compris
le poids des bocaux les contenant. Ainsi
dong, le recapitulatif est le suivant:

o 2,2kgs dejus de citron;

e 1 kgs de cucre pour avoir 4,1kgs

de sirop de citron.

Mais ¢tant donne que le sirop a été mis
dans les bocaux ¢tant refroidi, alors il
faut proceder a la deaxieme methode de
pasteurisation qui consiste a placer une
marmite remplic d'cau au feu. lLes

P
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participants ont attendu jusqu'a ce que
I'eau commence a bouillir avant de
plonger les deux bocaux de sirop de
citron et ils y ont laiss¢ pendant au moins
trente minutes avant de les ressortir.
Clest sur cette pratique qu'a pris fin la
journcée.

Mais avant de se séparer, le formateur
KOUMARO a tenu a attirer l'attention
des participants, en leur disant qu'au
Tchad, faire de la confiture de tomate ou
de la tomate concentrée reviendrait trop
chere alors il est préférable de faire le
sechage des tomates puis en faire la
tomate en poudre. Cela se vendra micux.

S'il faut faire les deux premieres, cela
nécessitera I'importation des emballages
qui cotteront excésivement cheres et il
les a ¢épalement fait comprendre que
présentement, un sac de tomate seche
amen¢ d'Abéché a Sarh coate 60.000 F
CFA.

Apres ce mis au point, le programme du
jour suivant a ¢ét¢  annoncé aux
participants ¢tant donné qu'it y a eu des
modifications.
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8. JOURNEE DU 03 DECEMBRE 1994

Pour cette journée, les travaux ont débuté
par une séance de vente des produits
alimentaires  (gombo  frais, citron,
tomates, sel, natron). Cette scene de
march¢ organisé est est jouée par trois
actrices choisies parmi les participants.
La premicre jouait e role de vendeuse, la
deuxieme celui de la cliente ou acheteuse
tandis que la troisicme jouait le role de
l'amie de la vendeuse.

Tout d'abord, la vendeuse an otalé ses
produits alimentaires:  gombo  frais,
citron, tomates, sel, natron sur le bureau
placé au stade dans la salle ou se passe la
formation.

Apres l'installation des séminaristes dans
la salle, la scéne a commencé: l'acheteuse
aborde la vendeuse pour le prix de ces
denrées alimentaires. Une discussion est
entreprise  entre  la marchande et
'acheteuse a propos du prix. L'acheteuse
a trouve que les prix de ces denrées sont
exhorbitants — par  rapport a  leurs
quantites ¢étalées. Ceci I'a amiené a poser
la question de savoir: Est ce que ces
denrée alimentaires {gombo frais, citron,
tomate ete.) sont devaluds ou bien c'est a
cause de la deévaluation que la vendeuse
a ¢tale des petites quantites  de ces
denrées avee un prix si ¢leve?
e La vendeuse de repliquer que ce
n'est pas a cause de la dévaluation, ni
que ces  denrées ne  sont  pas
dévaluces, mais c'est parcequ'elle les
achete ¢galement cher et elle veut
avoir un béndéfice. Clest avee ga quielle
vit.
¢ L'acheteuse continue la tractation
commerciale avee la vendeuse en lui

P
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demandant de rabaisser un peu le
prix de ses denrées pour qu'elle
puisse acheter, pourquoi veut-elle
étre si chere.

e La vendeuse de  répondre:
Vraiment ma soeur, si ton mari ne t'a
pas donné assez d'argent pour faire le
march¢, il ne faut pas s'acharner sur
les autres, car de nos jours, les choses
cotutent vraiment cheres sur le
march¢, il faut faire part de cela a ton
mari.

e L'acheteuse de répondre que de
nos jours, Nos maris ne gagnent pas
de salaire, et c'est nous les femmes
qui nous débrouillons pour faire
vivre la famille. Clest ce que tu fais
aussi j'espere.

La vendeuse a fini par comprendre, et
elle lui a fait certains rabais, ce qui a
permis a l'acheteuse de s'en procurer
quelques tas de denrées pour la ration du
jour.

Apres ces tractations commerciales pour
achat, l'achetease est partie.

Une troisiere actrice de la sceéne est
arrivée. Pour cette derniere, ce n'est pas
pour faire des achats mais c'est pour
puser des questions a la vendeuse a
propos de son commerce. Elle avait suivi
de pres la discussion entre la vendeuse et
I'acheteuse. Ainsi elle lui avait pose la
question de savoir:

e [Ist-ce que ma soeur, avec ces

femmes tu fais quand méme des

bonnes affaires ?

e La vendeuse de répondre: Ou ? Ces

femmes de Moundou aiment trop

faire le "je retiens" alors comment

veux-tu que je fasse des bonnes
affaires.

¢ Ces femmes avec leur "ABBA
TIRE", leurs maris ne mangent méme
pas a leur faim.

e L'amie de la vendeuse lui avait
pos¢ la question de savoir: Est-ce que
ces denrées, elle les a cultive elle-
méme ou bien qu'elle les avcit acheté
pour revendre ?

* La vendeuse de répondre: Je ne les
cultive pas moi méme mais chaque
matin je guette les paysans qui
viennent des campagnes pour m'en
procurer et les revendre. Mais
vraiment ma soeur, je ne fais aussi
des si bonnes affaires comme tu le
penses. Tu as bien vu de tes propres
yeux ce matin. Et de survit, c'est sur
ces denrées que je preleve pour
préparer aux enfants.

o L'amie de la vendeuse de lui
repliquer: Vraiment ma soeur, nous
les femmtes on souffre.

Ainsi a pris fin la scéne de marché et de
causerie entre amics.

C'est dans le souci d'aborder le theme de
la journée que les formateurs ont fait
organiser cette scene. Cest tout d'abord
pour donner une idée aux participants et
leur permettre de mieux cerner le theme
qu'ils vont ¢tudier. Ainsi, on est passé au
théme du jour.

g
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9. PRIX DE REVIENT

91 Ce théme a été abordé par le
formateur SOBDIBET.

I a tout dabord demandé aux
participant: Qu'est ce qu'ils ont retenu de
cette scene de marche ?

Les séminaristes ont dit que de cette
scene, ils on retenu que la discussion est
axcée sur le prix des denrées.

Ainsi, le formateur a fait comprendre aux
participants que pour ce théme il ont ont
fixe des objectifs. Pour ce faire, ces
objectif sont:

e Definir le prix de revient

e Citer les élément qui entrent dans

le calcul du prix de revient (PR)

e Calculer le Prix de Revient

o Citer les utilités de calculer le Prix

de Revient.

II a ét¢ demandé aux participant de
définir le prix de revient. Ainsi, quelques
définitions de prix de revient ont été
données par les participants dont voici
quelques unes:
e Le prix de revient est égal au prix
d'achat plus les frais;
o Lo prix de revient, c'est I'évaluation
de toutes les dépenses sur un produit;
o Le prix de revient, c'est le cott total
d'un produit fini.

Apres toutes ces définitions, le formateur
SOBDIBET leur a proposé sa définition,
tout en attirant leur attention que cette
définition n'est pas  figée. Selon la
définition de Monsieur SOBDIBET:

Le prix de revient est la somme de toutes
charges  (dépenses)  entrant  dans  la
fabrication de ce produit.
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Le prix de revient définit, il a ¢teé
demandé aux participants de citer les
¢léments qui entrent dans la constitution
du prix de revient. Une liste a été dressée
par les participants.

9.2 Les éléments constitutifs du PR cités
par les participants:

9.2.1 Cofit d'achat (mati¢re premiere)
9.2.2 Charges diverses

(manutention, transport, emballage,
stockage, frais généraux impéts et taxes,
frais alimentation), loyer, main d'oeuvre,
autres sus consommeés (eau, ¢lectricité,
téléphone), sous traitance, maintenance,
assurance amortissement). Apre  avoir
cité tous ces ¢léments, le formateur a
¢galement  fourni  ses  éléments
constitutifs du prix de revient:

e Valeur de fournitures utilisées

e Lamaind'ocuvre

o Leloyer

e ['¢lectricité

e Eau

e Le personnel

e Amortissement

e Autres charges.

Ces c¢léments donnés, le formateur a
fourni des explication nécessaires a la
compréhension.  Puisqu'il  a  fait
comprendre aux participants qu'il y a
deux catégories de charges:

Les charges qui entrent directement dans
la fabrication du produit et les charges
qui entrent  indirectement  dans  la
fabrication du produit.

wg
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Un tableau de ces deux charges a été
établit comme suit:

CHARGES INDIRECTES
o Achat de matieres premiéres
o Charges sociales
¢ Main d'ocuvre
o Structures
e Electricité-cau
e Manutention
e Emballage
e Assurance
e Impots et taxes
» Loyer
e Salaire, Amortissement.

Aprés  ce  tableau recapitulatif des
charges, le formateur a demandé aux
participants de  savoir comment ils
tiecnnent une fiche pour leur commerce
concernant le prix de revient. De ce fait,
les séminaristes se sont succédés au
tableau pour présenter un modele de
fiche qu'ils tiennent pour leur commerce
en ce qui concerne le prix de revient.

Ainsi deux fiches présentées par une
dame et Monsicur ARSENE (ui ont été
jugcées meilleures. Puis le formateur a
procédé a la distribution d'un exemplaire
de fiche qu'il avait congu aux
participants.

Avant la pose, une séminariste a posé la
question de  savoir  qu'est ce que
I'amortissement?

Monsicur  SOBDIBET a donné des
explications  sur  l'amortissernent  en
appuyant avec un exemple numérique
sur le ganoune achet¢  pour la
transtormation des produits.
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Exemple: Si on achéte un ganoune a 1000
francs et on sais que l¢ ganoune va durer
un arn, il faut mettre de l'argent de coté
pour pour pouvoir acheter un autre
ganoune quand celui-ci ne pourra plus
étre utile. Ainsi, on procede au caleul
suivant:

Prix du ganoune = 1000 Frs
Durce d'amortissement =1 an

Ainsi, combien e francs faut-il mettre a
cOté pour pouvoir acheté un autre
ganoune au bout d'un an ? On a procédé
au calcul:
1 an =12 mois
1000 Frs =33 Frs
12

Il faut mettre 33 Francs par mois pour
pouvoir acheter un autre ganoune au
bout d'un an . Mais si on veut mettre de
cote de l'argent par jour, il faut également
procéder au cacul: alers: 33F:30 = 1,1F.

Donc il faut placer 1,1 franc par jour pour
pouvoir acheter un autre ganoune au
bout d'un an.

Ceci nous a amené a la premiére pause,
celle de cafe.

Pendant la pose café, les participants ont
trouve que certains thermos contiennent
du café sans sucre. Et méme le lait qui
leur a ¢t¢ servi pour la premicre fois
depuis le début du séminaire car ils
avaient revendiqué du lait pour certains
d'enire cux qui ne  prenaient  pas
d'excitant et c'est ce jour qu'on leur avait
servi, mais ce lait ¢tait non sucré. Ainsi,
ils se sont plaints aupres des formateurs
qui leur ont demande de se plaindre
plutot aupres  de  I'Administrateur
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d'AFRICARE, car c'est lui qui est chargé
de la logistique et des finances.

Aussi, les séminaristes se sont de
l'insutfisance de  pain pour le petit
déjeuner car certains n'en avaient pas
trouve pour prendre leur verre de thé ou
du cate.

Juste apres la reprise, I'Administrateur
d'AFRICARE ¢était également en salle, ce
qui a permis aux séminaristes de lui faire
part de ces manquement.

L'Administrateur leur a promis qu'il a
pris bonne note et que cela ne reproduira
plus.  Ensuite, I'Administratecur a
continu¢ le dialogue avec les séminaristes
venant de l'estérieur de Moundou pour
pouvoir ¢tablir I'é¢tat de paiement de
leurs frais de déplacement. Ainsi tout a
¢t¢ mis au point entre les séminaristes et
I'Administrateur d"AFRICARE. Puis ce
dernier s'est retir¢ pour faire place aux
formateurs pour continuer leur travail.

Juste apres la sortie de I'Administrateur,
le formateur SOBDIBET a procédé au
regroupement des participants par 10.
Ainsi, nous avons eu quatre groupes de
10 participants ctant donné qu'ils sont au
nombre de -0,

Apres le regroupement des participants
par groupe, i a ¢te procedé a la
distribution d'un cas pratique sur le prix
de revient et il a &6 demandé a chaque
groupe de résoudre cet exercice. Ainsi,
deux groupes sont restés dans la salle et
les deux autres sont sortis sous les arbres
dans la cours et ont commence le travail.
Ceciles a amene jusqu'a 12h 30, heure de
la deuxieme pause: celle de déjeuner qui
les a amend jusqu'a 13 heures.
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Apres cette pause, les travaux ont repris
avec Monsieur KOUMARO sur la
technique de séchage. Disposant déja
d'un séchoir construit sur place par un
menuisicer, le formateur a tout d'abord
commence¢ a donner des explications sur
ce séchoir basculant construit sur place.

Ce séchoir est fabriqué a l'aide des
planches, une tole peint en noir, grillage
tami, puis de plastique. Le séchoir
basculant se bascule d'Est en Ouest pour
le séchage.

Monsicur KOUMARO a trouvé que le
séchoir n'a pas été bien construit car il ne
dispose pas d'équilibre, et eiisuite qu'il
avait diminué la dimension compte tenu
des moyen financiers évoqués par
' Administrateur d'AFRICARE alors c'est
pour ce faire que le séchoir ne pouvait
¢tre équilibre.

Apres ces explications, on est passé aux
techniques de séchage et le séchage
proprement dit. Les participants vont
essayer de faire sécher le gombo, la
tomate er la banane.

Ainsi, on avait pesé la tomate et le
gomoo qu'une séminariste aurait acheté
la  wveille sur  recommandations  de
Monsiecur  KOUMARO. Nous avons
trouve 1,9kg de tomate pour une somme
de 750 I CFA, puis 2,9 kgs de gombo
pour un montant de 1000 I CFA. Selon
Monsicur  KOUMARO  cette somme
dépensée par la séminariste lui serait
remboursée. Nous sommes passé aux
préparatifs de séchage.

P
AMEX International, Ipe. 1615 [, Street NW, Washington, DC 20036 Phoue: (202) 429-0222



Chad Informal-Sector Training Report

10. PREPARATIFS DE SECHAGE
10.1 Séchage de Gombo

Tout d'abord, les participants ont
procéde a la pes¢ du gombo frais dont le
poid est de 2,9 kgs puis ils ont enlevé les
deux bouts puis coupé en rondelle puis
ils ont repese.

lIs ont fait bouillir de l'eau dans une
marmite puis ils y ont ajouté du natron.
lls ont vers¢ l'eau natronnée sur le
gombo découpé et ont rémué pendant au
moins 5 minutes avant des les enlever et
les mettre sur le séchoir.

Monsicur KOUMARO a expliqué que le
role du natron est d'empecher le gombo
de changer de couleur et que le séchage
ne se fera pas totalement car il en restera
au moins 10 a 12% d'cau dans le produit
séche.

10.1.1 Recapitulatif:
e Peser - Enlever les deus bouts -
couper en rondelle
e Repeser - eau chaude + natron
puis séchage.

10.1.2 Séchage de banane:

lIs avaient oubli¢ de peser la banane, ils
ont lavé ¢t commencé a découper en
rondelle dans de I'ecau citronnée contenue
dans une bassine. Ils ont laiss¢ tremper
les bananes pendant au moins 10 minutes
puis ils les ont enlevé pour les mettre sur
le sechoir.

10.1.3 Recapitulatif:
e Laver - enlever ia peau - couper en
rondelle
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e Tremper dans de 'eau citronnée 5 a
10 minutes puis sécher.

10.1.4 Séchage de tomate:

lIs ont d'abord pesé la tomate, ils les ont
lavé, denombrillé puis coupé en rondelle
dans une bassine puis ont repesé. Enfin,
ils ont trempé¢ dans de l'eau salée (3g/l
d'eau) pendant 5 a 10 minutes et ils ont
fait sécher.

10.1.5 Recapitulatif:
e Peser - laver - couper les deux
bouts (denombriller)
e Couper en rondelle - tremper dans
I'eau salée (3g/1 d'eau)
e puis faire sécher.

Les séminaristes n'ont pas pu procéder
au séchage des mangues, Monsieur
KOUMARO leur a fait cornprendre que
pour les mangues, il faut les tremper
dans du sirop pendant au moins 24
heures avant de les sécher et au'ils
procéderont au séchage de mangue le
jour suivant.

Clest sur ce stchage dse produits qu'a
pris fin la journée.

P
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11. JOURNEE DU 05 DECEMBRE 1994

Dés la rentrée des séminaristes dans la
salle, Mr SOBDIBET avait demandé a
chaque groupe formé le jour précédent
pour le cas pratique de passer au tableau
et faire la correction de l'exercice, du
moins reporter leur exercice traité au
tableau.

Compte tenu de la grandeur du tableau il
a ¢té demandé aux trois premiers
groupes de procéder a la ccirection et
que le quatrieme groupe attende.

Le cas pratique parle de la fabrication de
la confiture de tomate, un groupement
de femmes de Déli disposait de certains
éléments achetés. Puis a la fin de la
fabrication de leur produit, le
groupement de femmes avait obtenu 100
bocaux de confiture afin de lancer le
produit sur le marché de Moundou.

Ainsi, toutes les corrections des groupes
ont été mises au tableau et le formateur a
lu et a affirmé qu'apparemment tous les
groupes ont compris l'exercice car ils
sontvenus au méme résultat, sauf que la
présentation des tableaux de calcul du
prix de revient different. Ainsi, le
formateur a proposé sa correction au
tableau.

Un séminariste a posé la question de
savoir pourquoi les formateurs, ont dans
I'exercice demandé I'amortissement de 12
heures d'autant plus que le travail fait
par le groupement était journalier. Pour
lui faire un calcul d'amortissement pour
une demi-journée n'est pas raisonnable.
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Le formateur, lui a fait comprendre que
le travail fait par le groupemnet n'est pas
un travail de 24 heures, alors on ne peut
pas calculer un amortissement de 24
heures.

Aprés la correction de l'exercice et ces
quelques question posées par les
séminaristes, le formateur SOBDIBET a
posé la question de savoir pourquoi tout
ce calcul sur le prix de revient.

11.1 Les séminaristes ont répondu que
ce calcul du prix de revient, c'est pour:
e fixer le prix de vente
e savoir la somme des dépenses
e déterminer la marge bénéficiaire
e déterminer le cott exact du produit
e corriger les anomalies

11.2 Pour le formateur, les graisons du
calcul du prix de revient sont:
e fixer le prix de vente (ou de faire
des dévis)
e éviter de faire des pertes
e apprécier la marge bénéficiaire
nette
¢ prendre des décisions.

Un séminariste a intervenu pour poser la
question de savoir est ce qu'il faut se
repérer au prix du marché pour donner
son prix ou bien il faut tenir compte de
ses dépenses pour fixer son prix?

Monsieur SOBDIBET de répondre, qu'il
faut partir du prix de revient pour fixer
le prix de vente car si on fait le commerce
c'est pour gagner un bénéfice.

Mais il faut aussi tenir compte du prix de
produits sur le marché car si on est cher
on n'aura pas de clients ou bien si on est
moins cher ils trouveront que ce produit

“
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est de mauvaise qualité. Le formateur a
fait ~ comprendre  également  aux
séminaristes que pour certains produits
la loi fixe la marge bénéficiaire.

Il a ensuite posé les questions de savoir:
est ce que l'objectif qu'il avait fixé pour le
prix de revient est-il atteint,

est ce que quelqu'un dans la salle ne
connait pas le prix de revient ou bien le
calcul du prix de revient?

Un séminariste a fait savoir au Jormateur
q'il y a deux femmes parmi eux qui ne
connaissent pas frangais, alors il faut
essayer de les expliquer cela en langue
maternelle c'est a dire le NGAMBAYE
pour qu'elles puissentcomprendre. Et
méme les concernées se sont manifestées
et Mr. SOBDIBET a fait appel a Mr.
KOUMARO pour pouvoir traduire tout
ce qu'il vient de faire aux deux
participants.

Ainsi la salle a fait comprendre au
forrnateur qu'ils avaient bien assimilé le
prix de revient.

11.3 Marketing

Apres la pause du petit déjeuner, c'est Mr
TATOLA qui a commencé a diriger les
travaux  sur le theme Marketing.
I a tout dabord demandé aux
séminaristes de définir ce que c'est le
marketing ?
Quelques définitions ont été données par
les participants dont en voici quelques
unes:
e procéder utilisé pour convaincre
les gens a acheter le produit ou le
service.
 stratégie pour attirer la clientele.
o ensemble des responsabilités et des
taches qu'ont pour but d'organiser la
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communication et I'échange entre une
institution et le public.

* moyens mis en oeuvre par un
homme d'affaires pour vendre ses
produits.

 publicité faite pour liquider ses
biens.

Ces définitions données, le formateur
leur a également proposé sa définition
qui est la suivante:

"construire son offre compte tenu de la
demande, du jeu des autres et des
moyens dont on dispose pour satisfaire
les besoins solvables dans un but de
profit pour 'entreprise".

Ensemble avec les participants, le
formateur a essayé de décortiquer ou
bien expliciter la définition qu'il avait
donné mot par mot.

e offre: produit ou service

e demande: besoins de la clientele

* jeu des autres: concurence

e moyens: capacité de production,

moyen de production

* besoins solvables: gagner de

l'argent

» bénéfice.

Ainsi, Mr. TATOLA a expliqué aux
participants que pour le marketing, il
faut tout d'abord avoir des produits, puis
il faut savoir que la qualit¢ de ces
produits existent sur le marché et qu'en
matiere de fixation de prix il faut étre fin.

Si on ne tient pas compte du prix des
autres sur le marché, on risque de ne pas
pouvoir vendre ses produits pour causes;
soit les produits sont chers soit ils sont
moins chers et la clientele croira que ces

v
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produits sont de mauvaise qualité. Et
surtout si on produit, il faut tenir compte
de la demande. Si on prend pars ce
facteur on risque de ne pas écouler ses
produits. Clest ainsi qu'un exemple
suivant a été donné:

Si dans une ville 1000 personnes
consomment de la confiture de tomate, et
qu'il y a déja un fournisseur qui fournit
700 pots de confiture, alors s'il faut
produire on doit produire 300 pots de
confiture ou moins. Car si on produit
plus on risque de ne pas les vendre parce
qu'il n'y aura pas de preneurs. De ce fait
le formateur a présenté un schéma pour
les stratégies de marketing.

Des explications ont été données sur ce
schéma de stratégie de marketing, pour
ce faire il faut qu'il y ait:

e une communication correcte

e un environnement qui favorise le

marché

¢ bien connaitre la demande et l'offre

e comment établir son plan

e fairel'é¢tude du marché

e recenser les besoins.

Pour connaitre l'environnement, il faut
connaitre ['habitude de cosommation.
Faire I'éstude du marché puis élaborer un
questionnaire c'est ce qu'on appelle la
collecte des informations et on fait le
dépouillement ce sont les analyses des
informations, puis, on fait des
propositions commerciales et il faut avoir
les moyens pour les mettre en oeuvre.
Elaborer son plan commercial avec la
publicité. Il faut également avoir la force
de vente: si c'est un grande entreprise
prévoir des vendeurs. Fixer son prix pa
rapport au prix du marché, faire des
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promotions de vente et surtout il faut le
respect des engagements c'est a dire le
délai de livraison du produit.

L'explication sur le marketing etant
donnée, le formateur a demandé aux
participants, comme ils connaissent déja
ce que c'est le marketing peuvent-ils
procéder a cofectionner un exemplaire de
questionnaire concernant les produits
qu'ils ont fabriqués s'ils veulent les
mettre sur le marché.

Pour ce faire, il a été procéder a
I'explication de comment procéder a
['¢tlaboration d'un questionnaire pour un
produit qu'on veut mettre sur le marché.
Une démarche logique d'élaboration de
questionnaire a ¢été montrée aux
participants qui est la suivante:

(1) Produit ( présenter le produit)

(2) Prix (prix concurencier, prix propre)
(3) Place (ou placer le produit, circuit de
distribution)

(4) Promotion

Ce questionnaire élaboré c'est ce qu'on
appelle le marketing-Mix.

Etant donné que les participants se sont
partagés en 4 groupes, et que le
questionnaire comprend également 4
volets alors chaque groupe est appelé a
élaborer un questionnaire sur chaque
volet. Ainsi le groupe | doit élaborer le
questionnaire  concernant le  volet
produit, le groupe II le volet prix, le
groupe III, le volet place et le groupe IV
le volet promotion.

Pendant la pause de déjeuner les
participants se sont réunis pour débattre

P
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du probléme de leur perdiem. Ils ont mal
approuvé que leur soit versé i perdiem
de 2500frs par jour et que ce mérme
séminaire tenu a Sarh les participants ont
recu une somme supérieure a 2500 frs.
Apres la reprise ils ont fait part de leur
mécontentement aux formateurs qui leur
ont donné une longue explication sur la
situation. Ces discussions nous amenés
jusqu'a 15 heures heure a laquelle ils se
sont séparés et marquant la fin de la
journée.
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12. JOUNEE DU 06 DECEMBRE 1994

Les travaux ont débuté avec Mr.
TATOLAsur la demande de crédit
(I'étude de faisabilité). Le formateur a
adressé aux participants la question de
savoir quelle est la démarche a suivre?

12.1 Etapes

Ensemble séminaristes et formateur ont
essayé d'énumérer les étapes a suivre
pour l'étude de faiabilité:

12.1.1 Etape I:
¢ Naissance de l'idée
¢ Motivation du promoteur
e Profil du promoteur.

12.1.2 EtapeII:
Objectit du projet
¢ Que produire
e Quand
e Ou
e Comment.

Le formateur a expliqué que dans cette
étape il faut faire la description sommaire
du projet et apporter la structure de
financement (ot1 trouver l'argent).
Ex: implantation d'une Ferme a D¢li.
S'il s'agit d'un crédit bancaire on a:

le montant du prét: 75 %

l'apport personnel: 25 %

12.1.2 Etape III: Eude du marché
la demande

o |'offre

e le prix

d le circuit de distribution.

12.1.3 Etape IV: Etude technique
e Moyens de production

“P
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e Humains

e Techniques

Capacité de production

e Programme de production.

12.1.4 Etape V: Etude financiére
e Etude du milieu
e Nombre de clients
e Prix
Charges
e Détermination du coit des
investissements.

Ainsi des chémas ont été distribués aux
participants pour pouvoir mieux cerner
'étude de faisabilité. Le formateur a
expliqué ces schémas et il a fait
comprendre aux séminaristes qu'il faut
bien choisir son dornaine avant de se
lancer pour les affaires. Il ne faut pas se
lancer a [l'aveuglette dans n'importe
quelle affaire sans qu'on soit du domaine.

Clest sur ce qu Mr. TATOLA a cédé la
place a Mr. KOUMARO qui a expliqué
aux participants ce que c'est la farine
de sevrage. Une image a été projetée
aux participantssur la méthode de
préparation de la farine de sevrage au
BENIN. II a été procédé a la distribution
de cette méthode sur papier aux
participants. Ainsi les ingrédients pour la
fabrique de farine de sevrage sont:

e Farine de céréales (mil, sorgho,

mais, riz)

e Pate d'arachide

e Sucre

* Farine de niébé ou haricot.

Ensuite le formateur KOUMARO a
donné des explications sur ['écuvage.
C'est une méthode pour que les céréales
gardent leurs vitamines contenus dans le
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son. Clest ainsi que pour le riz paddy,
avant de le décortiquer il faut le faire
bouillir pour permettre aux vitamines de
pénétrer les grains puis le faire sécher
avant de procéder au décorticage.

Apres ces explications la pause café a été
prise et a la fin de cette pause les
séminaristes se sont rendus a Déli.

12.2 Visite a deli

Les séminariste se sont rendus a Déli a
bord d'un véhicule louer a un
transporteur de la place par AFRICARE.
lIs sont arrivés a 11H 30mn a la Ferme de
Déli puis se sont installés dans la cour de
la ferme sur des bancs apprétés pour la
circonstance par les responsables de la
ferme.

Mr. KOUMARO a introduit les travaux
en présentant tout d'abord les
responsables de le Ferme:
e Mr. NDOH Chef Adjoint de la
Ferme
e Mr.Boukar Responsable de Ia
Section Production semenciére.

Ainsi la parole a été donnée au chef de la
Ferme qui présenté aux participants
l'historique de la ferme.
Situé a environ 35 Kms de Moundou sur
l'axe Kélo, la Ferme de Déli couvre une
superficie de 975 ha dont 675 sont
cultivables. Elle dépendait autrefois de la
Station Expérimentale de BAH Illi et elle
est créée en 1950. Elle avait pris
succesivement la dénomination de:

¢ Ferme Administrative en 1960;

o Station Agronomique de Déli en

1966,

Se roles étaient les suivants:

g
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e mise au point des techniques
culturales;

e l'amélioration variétale des cultures
vivrieres;

e mise en place et suivi des essais.

En 1988, elle est devenue Ferme
semenciere ayant pour role de:
e multiplier les semences de base
e servir d'appui a la recherche
e prévulgariser les résultats des
recherches.

Cette ferme dépend de la Direction de le
Recherche et de la Technologie Agricoles
(DTRA) du Ministére de I'Agriculture.
Elle dispose de trois sections qui sont:

la  production qui s'occupe de Ila
multiplication ~ des  semences, la
production ordinaire et le
conditionnement des semences. Elle
collabore étroitement avec 'ONDR.

l'intérieur qui se charge de:
e recrutement et de la paie des
manoeuvres saisonniers
e la gestion du personnel
e verger, bouverie et porcherie
» expédier les affaires courantes
e vente et achats des marchandises.
e l'expérimentation elle, s'occupe de:
e la mise en place et le suivi des
essais
* maintien des collections végétales
e réalise les tests en milieu paysan
e installe les petites multiplications
des wvariétés devant passer en
prévulgarisation.

Elle collabore étroitement avec les
organismes internationaux tels que: le
CILSS, IITA, ICRISAT et autres. L'effectif
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du personnel est de 17 personnes dont 4
cadres, 1 technicien et 12 permanents.

Aprés cet apercu historique et la
présentation du fonctionnement de la
ferme le responsable a informé aux
séminaristes que cette année la ferme a
cultivé 58 ha de semences. Mr. NDOH
sur ces mots a pass¢ la parole a Mr.
BOUKAR qui lui, a présenté un exposé
sur la gestion de stock et comment
stocker les produits alimentaires. Tout
d'abord il a fait la différence de ces
produits.

e le produit animal

e les denrées périssables (légumes,

fruits etc..)

o les denrées durables (céréales).

Tous ces produits sont difficiles a
conserver, pour ce faire la
conservation doit se faire dans des
meilleures conditionspour qu'il n'y ait
pas de dégats.

Le plan de I'exposé a été donné:
Dégats et pertes

Sructure d'une graine

Différentes cause d'altérations.

Pour Mr. BOUKAR il ne faut pas
confondre dégat et perte. Les dégats ne
sont autres que la détérioration des
produits tandis que les pertes sont
quantitative, qualitative en volume et en
valeur sur le marché. Ainsi pour
conserver il faut connaitre la structure
d'une graine qui est la suivante:

e embryon

e péllicule

* eau de composition.

P
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Pour ce faire la détérioration des
produits alimentaires ont deux causes
qui sont:
~ Causes physiques: la température,
Phumidité, I'eau et le gaz.
e Causes techniques: les conditions
de stockage, le mode, la durce et
surtout I'¢tat des grains.

Pour stocker les produits céréaliers il faut
connaitre leur teneur en eau, et des
exemples ont ¢t¢ apportés pour le taux
d'humidite des grains a stocker:

¢ arachide 7 %,

e bl¢13 %,

e sorgho 12,5 %,

o riz13 %,

e mais 13 %,

e mil 16 %,

e riz paddy 14 %,

e nié¢be et haricot 15 %.

Toutes ces  opérations  de  séchage
c'lest pour ¢éviter l'oxydation ou Ia
fermentation des produits agricoles a
stocker. 11 est conseillé de bien secher les
produits avant de stocker. Et apres le
scchage il faut mettre certains produits
chimiques pour les proteger des inscctes
nuisibles qui peuvent les détruiure. Ces
produits sont:

Pour les  produits  stockes  pour la
cosommation il faut utiliser le mal a
grain. 1 sachet de 100g pour un sac de
100 Kgs;

Pour les produits stockés pour la
semence il faut du tyoral. 1 sachet de 100
g pour un sac de 100 Kgs. Le tyoral
protege mles grains méme semés.

May 1995

Ainsi pour la gestion des stocks il faut
tenir un document comptabble qui nous
permettra de controler notre stock. Ces
documents comptables sont: le regu, la
quittance et la fiche de stock. Pour ce
faire, chaque produit a une fiche, c'est sur
ce que l'exposé de Mr. BOUKAR a pris
fin.

Un séminariste a posé la question de
savoircomment ils font pour secher leur
mais car lui il a chaque année de
problemes pour le séchage de son mais.
Car le mais se récolte le plus souvent en
plein saison des pluies plus précisement
fin juillet et début Aoat.

Le chef de ferme Adjoint lui a fait
comprendre que méme eux ont des
problemes pour Ze de leur mais.
A la periode de w de mais ils sonc
obligés de désigner «  manoeuvres qui
sont de permanence pour pallier a toute
¢ventualit¢ des pluies pour couvrir le
mats avec une bache en élastique.

Un autre séminariste a intervenu pour
essayer de lui répondre. Tout d'abord il
lui a posé la question de savoir a quel
momnzent il séme son matis ?

[1i de répondre aux premicres pluies
c'est a dire fin Avril debut Mai. Alors son
collegue lui a conseille de semer en deux
tranch.; son mais c'est a dire une
premicre aux prmicres pluies et une
seconde en Juillet comme ¢a il pourra
recolter la deuxieme semence vers la fin
des pluies et il pourra les sécher.

Une autre question est posé par un
séminariste c'est de savoir comment ils
peuvent leur expliquer le test en milieu
paysan.

wg
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Le chef de ferme leur a expliqué ce qu'ils
appellent test en milieu paysan. IIs
donnent des semences aux paysans qu'ils
le cultive sur une superficie de 25 m sur
10 m, et ils lui apporte une aide
financiere de 9000 frs en trois tranches.
Une premicre tranche a la semence une
deuxieme au cerclage et un troisieme a la
récolte.

Apres la récolte ils viennent peser les
semences puisils laissent la récolte au
paysan.Cela c'est pour voir est ce que
cette semence est adaptable a ce milieu.

un autre séminariste a posé la question
de savoir pourquoi on ne fait pas les
recherches sur les semences du TCHAD
mais on importe les semneces d'ailleurs
pour expérimenter ?

A cette question c'est Mr. KOUMARO
qui a essaye de répondre. Pour lui les
recherches  prennent  énormément  de
temps alors il est préférable d'importer
les  recherches  déja faites  cela
¢conomisera le temps. Un exemple a été
apporte sur {'engrais qui a ¢té découvert
par I'IRCT. Cette recherche a duré dix
ans avant que ne soit mis sur e marché
l'engrais adaptable aux sols tchadiens.

Une autre question est posée par un
séminariste c'est celui de savoir quelle est
la collaboration qui existe entre 'ONDR
et la Ferme?

La réponse du chef de Ferme est que
cette  collaboration  concerne  les
semences. L'ONDR recense les besoins
des paysans de la zone meridionale et
leur fait part et ils en cultivenc puis les
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vendent a 'ONDR qui a son tour revend
aux paysans.

Un autre séminariste a posé la question
de savoir quelle est I'utilité de ['élévage
au sein de la ferme.La réponse est que ga
permet a la culture attelée puis la bouse
sert au traitement des sols a cultiver.
Ainsi le chef de ferme a profite de
l'occasion pour dire aux séminaristes que
la ferme dispose de 40 bovins. Et ce
chiffre reste stagnant parce que le srplus
est vendu et garde ce nombre pour la
meileure gestion et l'entretien des bétes
dans des meilleures conditions.

Apreés ces series de questions les
séminariste ont pris une pause pour le
déjeuner et ils ont procéde apres cette
pause a la viste de la Ferme.

La visite est conduite par les trois
responsables de la Ferme. Tout d'abord
les séminaristes ont commencé par visiter
les aires de séchage. il y en a tois dans
cette ferme placé a découvert pour
permettre aux produits de recevoir les
rayons solaires. Puis les hangars de
stockage. Ils ont visité également les
outils de travail a savoir: la TARAREUR
et la CHAINE DE TRAITEMENT.

La premicre permet de tararer les
arachides c'est a dire trier les arachides
en coque qui contiennent des graines et
celles qui ne contiennent pas de graines.
La seconde sert a trier les graines des
semences par qualité: 1ere, 2eme et 3eme.
Et une autre machine qui sert a fabriquer
des sachets en plastique pour emballer
les semences trices.

"D
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Aprés les séminaristes sqe sont rendus a
la bouverie & la porcherie et au verger.
Dans le verger un champ de manioc
importé  du  NIGERIA pour une
expérience a  été  présenté  aux
séminaristes. Clest avec la visite du
verger qu'a pris fin la visite de la Ferme.

[l était 15 h 30 mn quand les séminaristes
ont la route pour Moundou. Sur le
chemin de retour les séminariste ont fait
un escale dans un village situ¢ a 4 kms de
Déli pour pouvoir visiter le verger d'un
de leur collegue qui était avec eux. Une
visite flash de 30 mn a été effectuée dans
le verger du séminariste qui a eu
l'amabilité de présenter aux séminaristes
ses plants greffés et la méthode qu'il a
appliqué. Apres cette visite flash les
séminaristes ont la route ou ils sont
arrivés a Moundou a 17 h. Ainsi a pris
fin les travaux de la journée.
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13. JOUNEE DU 7 DECEMBRE 1994

I a été procédé a une seance de
dégustation des produits fabriqués par
les séminaristes. Il s'agit de jus de tomate,
de sirop de citron et de la confiture de
tomate. Ce test de dégustation a
commencé par les Brasseries du Logone.
On avait tri¢ dix personnes parmi les
travailleurs des Brasseries pour procéder
a la dégustation, un questionnaire est
remis a chaque dégusteur pour essayer
de répondre ou d'appreécier les produits
fabriqués par les séminaristes.

Avant de se rendre aux brasseries, le
conseiller de la Délégation Sanitaire du
Logone Occidental a procédé a la
dégustation de ces produits. 11 est venu
en salle pour féliciter et encourager les
séminaristes car il a trouvé tres bon leurs
produits fabriqués.

Apreés le test de dégustation aux
brasseries, il a été démandé ua Directeur
Administratif des Brasseries du Logone
ses impressions sur la qualité des
produits. Il avait trouvé que ces produits
sont excellents, sauf que c'est le début et
il espére que des améliorations seront
apportées et les produits seront encore
plus raffinés.

Apreés les Brasseries du Logone, les
séminaristes sc sont rendus au Lycée
Technique Commercial pour le test de
dégustation. Il a été choisi parmi les
éleves et les professcurs de cet
établissementpour la dégustation. Un
échantillon d'un quinzaine de personnes.
Ce test passé le censcur a donné ses
impressions en plus deux éleves
également.
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De Lyceé, ils se rendus chez les prétres,
pour les mémes opérations de
dégustation de leurs produits. Puis les
séminaristes ont regagner la salle pour
pouvoir continuer les travaux.

Par manque de place dans la voiture le
rapporteur est obligé de rester pour
attendre le deuxiéme rammassage, entre
temps les travaux ont commencé dans la
salle ot se tient le séminaire sur l'étude
de tableau d'amortissement. La pause
d¢jeuner est intervenu et c'est Monsieur
TATOLA qui a entamé les travaux par
des  explications sur le tableau des
charges sociales. Il disait que si on a une
entreprise, il faut faire immatriculer ses
employés a la Caisse Nationale de
Prévoyance Sociale (CNPS) et c'est trés
nécéssaire. Un tableau sur les charges
salariales a été présenté aux participants.

Le formateur a expliqué comment on
peut calculer le salaire de son employé.
On part de salaire brut moins les charges
patronales qui sont:

e Caisse Nalionale de Prévoyance

Sociale (CNPS);

* Impdt sur le Revenu par Personne

Physicue (IRPP);

e Fond d'Intervention Rurale (FIR).

L'employeur doit verser 2 % du salaire
de I'employé a la CNPS, 10,5% au Trésor
Public pour I'IRPP et 40 frs CFA pour le
FIR.

Un exemple numeérique a été donné:
Cas d'un employé qui gagne 100.000 Frs
par mois; sur ce salaire brut on lui retire
10,5 % ce qui est égal a 10.290 Frs, 2 %
pour la CNPS ce qui est égal a 2.000 Frs
et 40 frs pour le FIR. Pour ce faire on a le
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total des charges patronales qui est égal a
la somme des charges sociales. Ainsi on
a: charges patronales: 10.290 frs + 2.000frs
+ 40 frs = 12330 frs Le salaire net cet
employé est égal au Salaire brut moins
les charges patronales, alors on a:

Salaire: 100.000frs - 12.330frs = 87.670 frs

Un séminariste a posé la question de
savoir qu'est ce qu'on fait de cette somme
retirée de l'employé? Le formateur de
répondre que cette somme retirée a
I'employé est versé au trésor public pour
pouvoir payer les chomeurs, c'est pour
cel qu'on l'appelle charges sociales. Et
cette retirée permet également de payer
les fonctionnaires.

Un participant a intervenu pour
demander au formateur de changer le
titre charges patronales par "Retenu sur
le  Salaire" pour la  meilleure
compréhension, et c'est ce qui a éte fait.

Ensuite, le formateur a expliqué
comment on peut s'établir pour une
entreprise. Pour s'installer on commence
tout d'abord a payé des impots. Clest a
dire on paie les taxes administratives, les
patentes, etc.. Tous ces papiers
administratifs constituent les impéts et
taxes.

Apres ces explications les participants se
sont retrouvés en groupe de travail pour
pouvoir procéder au dépouillement des
questionnaires de leur enquéte sur
I'¢tude du marché. Chaque groupe s'est
occupé  sur  chaque aspect du
questionnaire qu'il a confectionné.

Le dépouillement par groupe s'est
poursuivi jusqu'a 15 heures heure a
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Chad Informal-Sector Training Report
laquelle est prévue la fin des travaux.
Ainsi le formateur a demandé que les
chefs de  groupe continue le
dépouillement a la maison pour demain
a la premiere heure ils puissent donner le
résultat. Clest sur ces mots qu'a pris fin
les travaux de la journée.
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14. JOUNEE DU 08 DECEMBRE 1994

Les travaux ont début¢ par |la
présentation du dépouillement des
questionnaires. Tout d'abord, le groupe II
a présenté son travail. Il a présenté un
éventail de 50 personnes qu'il su
lesquelles il a méné l'enquéte. Vu la
présentation de  leur travail de
épouillement on ne retrouve pas le
nombre de 50 personnes. Le formateur
leur a fait comprendre que cette enquéte
est erronnée car elle n'est pas fiable.
Alors si on lance le produit sur le
marché, on risque de faire un échec.

Un seminariste a fait comprendre aux
membres du groupe I que la proposition
du prix qui a été fait par le groupe
montre que si on lance le produit sur le
marché, on vendra a perte, car un bocal
de confiture leur reveint a la production
a une somme de 2.134 f cfa. Alors il faut
faire comprendre aux clients que le
produit est revenu a tel et que nous
proposons tel avec une marge
bénéficiaire.

Le formateur a fait comprendre aux
participants que le normalement dans le
questionnaire une grille de prix et le plus
bas decrait comprendre leur marge
bénéficiaire. Pour leur bocal de confiture
qui leur reveint a 2.134 {, alors ils doivent
préparer trois grilles de 3.000 f cfa, 2.750 f
et 2500 f. Clest siir que le futur client
choisira le prix le plus moins cher et
méme dans son choix, ils auront un
benefice, mais s'il fait faisser le prix a
l'appréciation du futur client, il peut
donner un prix qui pour nous serait
déficitaire. Ainsi le formateur a fait

P
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comprendre au groupe 11 que le travail
fait est nul.

Ainsi, Monsieur Tatola a fait comprendre
aux seminaristes qu'il confiectionnera
le dossier sur tout ce que les partici-
pants ont appris et qu'il enverait cela a
Monsieur Goua Jd'OXFAM et tout
participant qui aurait besoin
d'exemplaire pourra le chercher chez
Goua et faira la copie.

Monsieur Goua a intervenu pour dire:
pourquoi, les organisateurs n'ont pas fait
des copies de ce document a N'djaména
vanat de commencer le seminaire. Car
dans les provinces, il n'y a pas de
photocopieur de grande capacité. Le
formateur Tatola a expliqué aux
participants qu'on ne peut venir de
N'Djaména avec des cours tou faits, il
faut d'abord s'impregner des réalités et
connaitre les besoins des participants
avant de confectionner le cours. Amener
des copies toutes faites alors il faut tout
d'abord discuter avec les participants et
connaitre leurs besoins puis essayer
ensembre de trouver des solutions. Puis
on est passé au dépouillement du travail
du groupe 1.

Le chef du groupe Il a commencé par
unc remarque sur Sson groupe que
certains des enquéteurs on trouvé des
diffucultés, car certair.cs questions n'ont
pas trouvé de reponses, les enquéteurs
ont mal rempli le questionnaire, alors il
trouve que son groupe a faussé sonétude
de marché. Il a donné I'exemple que sur
la question de savoir ou le client prefere
acheter ce produit. Ils ont quatre grilles et
certains  enquétés  coclient  toutes  les
quatre grilles, alors 1ls ne peuvent pas

May 1995

determiner exactement le circuit de
distribution.

Le formateur a fait comprendre au chef
cde goupe 11l que les membres n'ont pas
faussé, car il y a des probabilités en
matiére d'é¢tude de marché surtout pour
le circuit de distribution, et il a donné un
exemple. Si quelqu'un a I'habitude de
prendre sont "pot" a l'alimentation BIBI
et qu'a certains jours au lieu d'aller chez
BIBI, la personne part a un bar en face et
qu'il en est fatigu¢, il peut prendre son
pot dans ce bar. Alors si on lui pose la
question de savoir ou il a I'habitude de
prendre  son  pot, il vous dira
certainement qu'il prend a l'alimentation
BIBI et au bar d'en face. Il a deux lieux.
Ici, il faut faire la probabilité. Ainsi, Mr.
tatola a posé la question de savoir
combien de sacs les participants estime
apres avoir visité le verger de leu
collegue  les  citronniers  peuvent
produire? Les seminaristes ont repondu,
tantot 200 tantot 300 sacs tantot 400 sacs.
Et ils ont fait la movenne, et ont trouvé
qu'il y a en moyenne 300 sacs. Or le
proprictaire du verger estime que son
verger peut produire 90 sacs par an. De
ce fait, un autre seminariste a intervenu
pour poser la question au vergiste
pourquoi n'a-t-il pas procedé¢ a la
transformation d'autnat plus que lui
méme dit qui'il a voyagé un peu partout
et qu'il a vu comment les autres ont fait?
Ou bien n'a-t-il pas essay¢ de trouvé une
bourse pour la formation? Le vergiste a
repondu qu'il a frappé a toutes les portes,
amis il n'a pas eu de satisfaction et que
lui-méme il n'a pas essay¢ de proceder a
la transformation. Un seminariste de
continuer que le vergiste n'est pas un
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débrouillard et qu'il est entrain de perdre
beaucoup de fruits .

Mr. TATOLA a intervenu pour faire
comprendre que le vergiste a déposé ses
dossiers a PADS et que lui méme a
travaill¢ dessus et qu'on devait finaliser
ce dossier a Moundou avant de l'envoyer
a N'djaména, mais jusqu'a maintenant le
dossicr estresté a Moundou, alors pour
lui il y a des tchadiens a part entiére et
des tchadiens entierement a part.

Le vergiste a intervenu pour dire que
c'est sa premiere fois d'assiter a4 une
formation et vraiment qu'il regrette de ne
pas commencer la formation avec les
autres parce que sa convocation pour
assister au séminaire lui est parvenu le
Lundi 05 Décembre 1994 et parcontre Iz
séminaire a débuté

le 30 Novembre 1994. Dommage pour lui
qu'il n'a pas assisté aux séances de
transformations mais il espére que ceux
qui étaient présents pourraient lui
apprendre.

Apres la pause café les séminaristes ont
repris les travaux avec Mr. SOBDIBET
sur le theme: la fiche de stock. Il a
demandé aux séminaristes de définir ce
qu'on appelle la fiche de stock.

Quelques définitions on été données par
les participants:
e la fiche de stock nous permet
d'enregistrer les entrées et les sorties
des produits.
e la fiche de stock permet au
magasinier de connaitre la quantité
regue des matériels, la sortie et le
reste.
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e la fiche de stock permet de faire le
bilan des produits dans le magasin.

o la fiche de stock est un tableau
récapitulatit de la situation des
produits stockés en magasin.

Ainsi, le formateur a proposé sa
définition qui est la suivante:
 Une tiche de stock est un document
qui permet d'enregistrer les entrées et
les sorties d'un produits et de
connaitre le stock de ce produit en
magasin.

Apres toutes ces définitions données, le
formateur a demandé aux participants
comme ils savent déja ce que c'est une
fiche de stock alors il faut le concoivent.
Quelques sont passés au tableau pour
essayer de présenter une fiche de stock.
Les deux fiches présentées par les
participants ont été amendces par les
autres.

Un séminariste est intervenu pour dire
qu'une fiche est présentée comme une
fiche de vente. Le présentateur de la fiche
a essaye d'expliquer pourquoi il a congu
cette fiche de cette maniere. Pour lui il
veut fairc apparaitre la valeur des
produits sur la fiche.

Un séminariste a intervenu pour dire que
cette fiche a des inconvénients et des
avantages.Ses avantages sont que cette
fiche permet d'avoir la quantité et la
valeur des produits. Mais 'inconvénient
c'est que si celui qui n'est pas formé ne
pourra pas lire cette fiche.

Un autre séminariste a intervenu pour
dire qu'une fiche de stock ne doit pas
comporter la valeur car la valeur de stock

a AMEX International, Inc. 1615 1. Street NV, Washington, DC 20036 Phone: (202) 4290222

\
X



Chad Informal-Sector Training Report

est tenu par le comptable et non par le
mgasinier.

Ainsi Mr. SOBDIBET a fait comprendre
aux participants que cette fiche qui est
présentée par leur collegue n'est pas une
fiche de stock mais plutdt une fiche de
valorisation de stock. Celui-ci est tenu
par les comptables et non par le
magasinier.

Un exemplaire de fiche de stock a éteé
distribu¢ aux participants et également
un exemplaire de fiche de stock pris a la
Ferme de Déli a été fait circuler dans la
salle pour que les participants en
prennent connaissance.

Le formateur a présenté une fiche de
valorisation au tableau et a attiré
I'attention des participants que cette fiche
est tenue par les comptables.

Un exemple a ét¢ donné:

Si au 1-11-%4 ils ont acheté 10 sacs de
mais a 10.000 frs l'unité le prix total est
¢gal a 100.000 frs.

Le 3-11-94 ils achetent 5 sacs de mais a
11.000frs l'unité le prix total est égal
55.000 frs.
Et que le 4-11-94 ils font sortir 11 sacs
pour vendre a corbien feront-ils sortir
les sacs ?
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Si on applique la méthode de "FIFO"
alors premiéres entrées premieres sorties.
On fera donc sortir les 10 premiers sacs
en premier lieu avec le prix de 10.000 frs
['unité et unsac de 11.000 frs. Mais on
peut é¢galement appliquer la méthode du
cout moyen pondér¢ alors on procédera
a cette opération:

100.000 frs + 55.000 frs =155.000 frs =

15 15

=10.333 fre

On fera donc sortir les 11 sacs a 10.333 frs
'unité. Apres cet exemple un cas
pratique a été distribué aux participants
et il leur ait demandé de le traiter en
groupe comme d'habitude jusqu'a la
pause du d¢jeuner.

A la reprise cheque chef de groupe est
tenu de faire la correction au tableau et
c'est ce qui a eté fait. Tous les groupes ont
compris comment remplir une fiche de
stock.

Apres la correction du cas pratique, on
est passé a l'utilité d'une fiche de stock.
Des utilités ont été données par des
participants sur la fiche de stock.

» Un moyen de controle

» Connaitre l'entrée, la sortie et la

solde.

* Permet de connaitre la perte.

e Permet de lancer des nouvelles

commandes.

Puis le formateur a proposé les utilités
d'une fiche de stock.

L'utilité permet de:
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e connaitre les mouvements des
stocks (entrées, sorties et solde) a une
date précise;

e permettre de comparer le stock
théorique (fiche de stock) et les
existants physiques;

* mieux gérer le stock (éviter d'avoir
trop important inutile).

Avec cette définition il a été mis fin sur le
theme la fiche de stock puis on est passé
au theme suivant qui est: la fiche de
valorisation des fournitures.

Le formateur a introduit ce theme en
disant que beaucoup de commercants
utilisent des fournitures sans connaitre
leur valeur. Pour ce faire les objectif de
l'étude de cette fiche de valorisation des
fournitures sont:

e ala fin de la séance, les participants

seront capables de calculer:

e la valeur des fournitures utilisées

dans les produits finis;

o d'expliquer I'importance  de

valoriser les fournitures utilisées dans

les produits finis.

[l a demandé¢ aux participants de définir
ce que c'est la fiche de valorisation des
fournitures.

Un séminariste a essayé de définir cela.
Cette  fiche de valorisation des
fournitures permet de connaitre le
nombre exact des fournitures utilisées
dans la fabrication d'un produit donné.

Puis le formateur a donné sa définition:
e une fiche de valorisation est une
picce comptable qui permet de
connaitre la valeur des fournitures
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utilisées pour la fabrication d'un
produit fini.
e La définition donnée, il a demandé
a un séminariste d'aller présenter au
tableau une fiche de valorisation des
fournitures.

Apres cette présentation de la fiche par le
seminariste le formateur a procédé a la
distribution d'un exemplaire de fiche de
valorisation des fournitures puis un cas
pratique a été distribu¢ aux participants
pour le traiter en groupe. 30 mn a été
accordé pour traiter cet exercice. Apreés la
correction ce cas pratique, tous les
groupes ont compris comment remplir
une fiche de valorisation des fournitures
et le formateur est passé a l'utilité de la
fiche.

Quelques utilités ont été citées par les
participants:
e La fiche de valorisation des
fournitures permet de connaitre le
prix de revient des matiéres
premiéres cosommées pour la
fabrication d'un produit.
e Permet de fixer le prix de vente
* Permet de connaitre les quantités
des matieres a utiliser pour Ila
fabrication d'un produit fini.

Le formateur a proposé ses utilités.

La fiche de valorisat:un permet:
e connaitre la valeur des fournitures
contenues dans le stock des produits
finis;
o faire des dévis;
e déterminer le prix de revient du
produit fini.
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Un document qui nous permet de
controler les entrées et les sorties d'un
produit.

Apres cette énumération des utilités de la
fiche de valorisation, un autre cas
pratique a été distribué aux participant.
et le foramteur a demandé que celui-ci
soit traité a la maison car on était presque
a la fin de I'heure. Ensuite il est revenu
sur les  objectifs de la fiche de
valoristation  des  fournitures, en
demandant aux participants s'ils n'ont
pas compris la fiche de valorisation et
personne ne s'est manifesté alors le
formateur a conclu que tous les
participants ont bien compris la fiche de
valorisation. C'est ainsi qu'a pris fin les
travaux de la journée.
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15. JOURNEE DU 09 DECEMBRE 1994

Pour cette journée, les travaux ont débuté
par lintervention des agents de
VITA/PEP.

Mr. KOUMARO, en donnant la parole
aux agents des ONG de la place a profité
de l'occasion pour donner briévemant le
programme de la journée, puis la parole
était aux agents de VITA/PEP en
['occurence Mme Jacqueline qui a fait un
aperqu historique de l'organisme puis ses
objectifs et sa politique générale Ensuite
un autre agent de VITA a pris la parole
pour présenter aux séminaristes les
conditions d'acces au crédit de VITA. Il a
enumeré les conditions d'acces au crédit
puis il fait comprendre aux participants
que VITA accorde deux catégories de
préts.

* les préts appelés préts-micro
e les préts appelés préts-PME.

Les premiers vont de la somme de 0 frs a
300.000 frs et les seconds de la somme de
300.000 frs a X frs.

Ainsi des explications sure le mode de
paiement ont été données. I! a également
fait cas des activités de VITA dépuis son
installation & Moundou en 1991 jusqu'au
06 Décembre 1994. Les préts qui ont été
accordés se présentent comme suit:

Pour 4.248 demandes il a été accordé en
nombre de francs et de personnes:
e Préts-Micro une somme de
102.095.600 frs pour 1441 personnes
dont les 61 % sont des femmes.
e Préts-PME  une somme de
159.652.917 frs pour 79 personiies
dont les 10 % sont des femmes.
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Clest sur ce que l'exposé des agents de
VITA a pris fin et il a été demandé aux
participants de poser des questions.

Un séminariste a intervenu pour
demander de savoir que la politique de
VITA est a but non lucratif mais
pourquoi  pour les  préts, e
remboursement se fait avec un taux de 17
% d'intéret alors pour lui il y a un but
lucratif ?

Les agents de VITA ont essayé de faire
comprendre aux participants que pour
toute entreprise il y a des charges et des
frais qu' elle doit assumer. C'est pour cela
que VITA demande le remboursement
avec ce taux d'intéréts pour pouvoir faire
face a se charges et autres frais.

Mr. KOUMARO a intervenu pour poser
la question de savoir, si par exemple il a
un verger qui produit des citrons et qu'il
veut faire de sirop de citron et il ne
connait pas ou acheter la machine ni le
prix est ce que VITA est a mesure de lui
fournir ces informations et lui accorder
un crédit ?

L'agent de VITA a répondu et aa fait
comprendre aux participants que pour
ce cas c'est 'AMTT qui est chargé de
fournir ces informations et mettre le
client en contact avec le fournisseur.

VITA ne s'occupe que des préts. Ainsi a
pris fin l'exposé des agents de VITA puis
on est passé a OXFAM.

Mr. GOUA representant d'OXFAM a pris
la parole tout d'abord en présentant
OXFAM qui signifie Comité d'OXFORD
de lutte contre la famine. Crée en 1942
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pour apporter de l'aide aux personnes
déshérités. Clest ainsi que pendant la
seconde Guerre mondiale il est venu en
aide aux déshérités de la Gréce. Cest en
1986 OXFAM s'est installé a Ndjaména
puis en 199¢ a Moundou.

Les activités d'OXFAM sont les
suivantes:
e la soutenance des projets de crédit
et d'épargne;
e fournir des matériels didactiques
aux CFPA.

L'objet d'intervention d'OXFAM en
matiere de crédit, c'est que pour OXFAM
le crédit est éducatif. Clest un crédit
souple, car OXFAM ne cherche pas la
solvabilité des clients avnt d'octroyer les
crédits et en plus OXFAM n'octroie pas
de crédit a un individu mais plutét a un
groupement ou union de groupements.

Pour I'heure OXFAM octroie des crédits
pour le stockage des produits céréaliers
en milieu paysan.
Ainsi le responsable a présenté les
conditions d'acces au crédit d'OXFAM
qui sont:

e la participation du client

¢ assurance au remboursement.

Pour le remboursement, il se fait sans
intérét car OXFAM a un but humanitaire.

Dépuis que OXFAM s'est installe a
Moundou il n'a accordé que deux crédits
car il ne veut pas prendre des risques
pour le remboursement. Toutes les
interventions d'OXFAM sont en milieu
rural.
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Aprés ces interventions des ONG, les
séminaristes ont suivi la cassette vidéo
du déroulement du séminaire puis ils se
retrouvés a huis clos pour rédiger leurs
mots de remerciement pour la cléture
des travaux du séminaire.

May 17979>5
16. CEREMONIE DE CLOTURE

[l était 16 h 55 mn quand le Préfet du
Logone Occidental faisait son entrée dans
la salle. La cérémonie de cloture a
débuté par le discours du Repré-
sentant d'AFICARE en l'occurence
I'Administrateur ~ d'AFRICARE. La
substance de ce discours est le mot de
remerciement adressé a l'endroit du
Préfet qui a ménagé aucun effort pour
assister a l'ouverture et a la cloture de ce
Séminaire. Ces remerciements vont
également a I'endroit des consultants qui
ont donné de leur meilleur pour mener a
terme cette formation. Il a adressé ses
remerciement aux bailleurs de fond qui
ont bien voulu financé  cette
formation.Puis I'Administrateur
d'AFRICARE a exhorté les séminaristes
de mettre en pratique la formation qu'ils
avaient regue.

Ensuite, la parole a été donné au chef de
la Délégation des consultants. Celui-ci a
tout d'abord remercié les autorités de
l'acceuil qu'ils ont fait l'objet et a remercié
AFRICARE/amex de bien vouloir
parrainer cette session de formation. Il a
demandé aux participants de bien
vouloir mettre en pratique ce qu'ils ont
appris et qu'ils partagent cette formation
avec les autres.

Et vient le tour des participants a
adress¢  leurs  remerciements ot
recommandations.

Les participants ont tout d'abord
remercié AFRICARE et AMEX pour le
parrainage de cette formation et
I'USAID pour son financement. Ces
remerciements vont égalernent a l'endroit
de la Délégation Sanitaire du Logone
Occidental pour la mise a leur
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disposition le local pour cette formation,
puis aux consultants qui ont bien voulu
faire le déplacement de N'Djaména pour
les initier aux techniques de conservation
et  transformation des  produits
alimentaires, la gestion des stocks et le
marketing.

[Is recommandent a AFRICARE et
AMEX pour le suivi dans un bref délai
de cette formation,de multiplier ces
formations pour le secteur informel car
celui-ci en a besoin, d'augmenter le
nombre des femmes aux prochaines
formations et que les formations puissent
se faire en langues locales pour que
certaines persorines en bénéficient. Ils ont
demandé l'acclamtion de ce succés du
séminaire.

Aprés le mot de remerciements des
participants la parole a été donnée au
Préfet du Logone Occidental pour le
discours de cloture. Le Préfet a tout
d'abord remercier AFRICARE/AMEX
pour le choix porté sur le chef lieu de sa
préfecture  pour l'organisation de ce
Séminaire et demande aux participants
qu'au sortir de cette salle qu'ils usent en
bon escient ce qu'ils ont appris et en faire
bénéficier aux autres. Sur ces mots il
déclare clos le Séminaire sur les themes:

e Conservation et transformation des

produits alimentaires

 La gestion des stocks

¢ Le marketing.

Apres ce discours de Monsieur le Préfet
du Logone Occidental, il a été procédé a
la remise aux participants des certificats,
puis un cocktail a été offert aux invités et
aux participants dans la cour de la

~ May 1995
Délégation Sanitaire. C'est ce coktail
qui a mis un terme définitif Séminaire
organis¢ par AFRICARE/AMEX a
Moundou.
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CONSERVATION DES FPRODULTS ALYMENCS: 1S

GENERALITES
LA DETERIORATION DES PRODUITS ALIHENTAIRES EST D'ORDRE BIOLOGIQ!
PROVOQUEE PAR LES MICRO-ORGANISMES (BACTERIES, MOISISSURES,
LEVURES). C'EST POURQUOI LA CONSLERVATION CONSISTE ET TROUVER L
MOYENS ET DES METHODES POUR LUTTER CONTRE L'ACTIVITE DE CuS
ORGANISMES. LES ALIMENTS COMESTIBLES PEUVENT ETHKi DIVISES EN 8

GROUPES DONT 4 D'ORIGINE VEGETALE ET D'ORIGINE ANIMALL.

ALIMENTS D'ORIGINE VEGETALEH

CEREALES ET SES PRODUITS

SUCRE ET SES PRODUITS

LEGUMES ST SES PRODUITS3

FRUITS ET SES PRODUITS (NERE, KARITE)

ALIMENTS D'ORIGINE ANIMALE

VIANDE ET SES PRODUITS

POULETS ET OEUFS

POISSON

LAIT ET DERIVES.

LA CONSERVATION EST UN& TECHNIQUE QUI PLRMET- DE GARDER DE
MANIERE SAINE, UN PRODUIT ALIME:TAIRE POUR UNE LUREE ASSEZ
IMPORTANTE. LES PRODUITS PEUVENT

SE CONSEPVER OU SE GARDER TELS QUELS (C.3 DES CuHEALES,
ARACHIDLS, SESAME, HARICOTS...) OU SOUS FORME Tic:NSFORMLE
(FARINE, HUILE, GOMBO SLCHE, b1C...).

P )
‘ | c
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- " MIEUX VENDRE EN PERIQD& DE RARETE
- RENDRE Lﬁ PRODUIT DISPONIBLE A TOUT MOMENT.
- LES METTRE A L'ABRI DES AGENTS WUISABLES (MICROBEE

INSECTES, RONGEURS...).

0y

COMMENT CONSERVER LES ALIMENTS ?

* PAR LA CHALEUR

- SECHAGE
- PAS/TEURISATION
- CUISSON/FUMAGE

x PAR LE SEL

*,  PAR ACIDE (VINAIGRE, JUS CITROW)
x PAR CONSERVATEUR (INSECTICIDES, PESTICIGLES...( ONEF
* PAR ACTION COMBINEE (SEL/SECHACE OU AC10L/SECHAGE)

x PAR FERMENTATION.

TECHNIQUES CONSERVATION SELON LES PRODUITS

* EPIS : BO§ SECHAGE = MEILLLUR CONSERVATICH DANS GRENI

* GRAINS : BON SECHAGE : DONHE COHSERVATICH DANS ENTE
ADIQUATS.

. Mal3 RISQUE D'ATTAGUL DES INSL
RCHGEURS.

. POUR EVITER
- WVITER L'INFESTA'WION AU DEPZ
- . VJOUILLZik A LA  viOPRETL L
ENUROIWS Lo STOCKAGL.

- TRAITHR JLS ENDaociLrs SI FOUS
E COPY -
BEST AVAILABL
- UTILISER Do LNTR
HEBETIQUE S (JARRES,



METALLIQUES ETC...

- EVITER LA - REHUMIDIFICATION =
MOISISSURES.

* FARINES :.ELIMINER GERMES PUIS BIEN SECHEK POUR CONSERVLR
' DANS UN ENDROIT SEC.

* PRODUITS A PARTIR LES CEKLALES

(bOULE, BOUILLIE, BOISSON, BEIGNETS...) CONSERVATION
DELICATE VOIRE IMPOSSIBLE A L'ETAT ACTUEL.

ERUITS
~ SECHAGE : (MANGUE, PAPAYE, GOYAVE, JUJUBE...).
- COMPOTE : (TOUS FRUITS SAUF AGRUMLS).

- CONFITURE : (TOUS FRUITS).

- JUS : (TOUS FRUITS).

LE GRAND PROBLEME CONCERNE L'EMBALLAGE,

- POUR FRUITS SECHES, UTILISER EMBALLAGE ETANCHE
(PLASTIQUE, PAPIER ALUMINIUM) "ESSAIS AVEC BOCAUX A
FERMETURE ETANCHE".

- CONFITURE : CONDITIONNEMENT DANS BOCAUX AVEC JOINT ET
BOCAUX A FERMETURE TWIST OFF,.

- JUS : BOUTEILLE DE RECUPERATION, BIEN LAVER DANS L'EAU
BOUILLANTE. ‘

LEGUMES
SECHAGE : (TOMATE, GOMBO, PIMUNT, AUBERGINE...).
- PRETRAITEMENT A L'EAU BOUILLANTE AVANT SECHAGE.
_ EAU CONTENANT DU SiL OU DU NATRON SELON PRODUIT.
P I CUETLLETTE
NOIX DE KARITE
- SECHAGE DES NOIX
- EXTRACTION  HUILE  : BIEN  PURIFIER AVANT
; CONSERVATION  ET  GAKDER A

: L'ABRI DES RAYONS SCLAIRLS.
BEST AVAILABLE COPY
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- PAS DE PROBLEME PARTICULIER POUR LA PULPE QUI
SE FERMENTER ET LES GRAINS A TRANSYORMER EN "N

OLEAGINEUX
ARACHIDE : BIEN SECHER POUR EVITER LE DHVELOPPEMER

MOISISSURE (ASPERGILUS FLAVUS) QUI POUF
PRODUIRE DE TOXINE DANGEREUSE (AFLATOXINE).

HUILE ARACHIDE : BIEN CONSERVER A L!ABRI DE L'AIR POUR
EVITER LE RANCISSEMENT. (L'HUILE SEN1
MAUVAIS) .

EVITER QU'IL RESTE DE L'EAU QU DES SALE
DANS L'HUILE.

TECHNIQUE DE SECHAGH

I - BU CHAG
- ELIMINER L'EAU POUR MIEUXY CONSERVER
- LA PRESENCE D'EAU DANS LE PRODUIT FAVORISE
DEVELOPPEMENT DES MICROBES® QUI ~ ALTERENT L'ALI
TANDIS QUE L'ABSENCE D'EAU TUE LES MICROBES.

- RENDRE LE PRODUIT LEGER ET FACILEMENT 'T'RANSPORTABLE

II - METHODES TRADITIONWELLES DIi SECHAGR
- PRODUITS ETALES A RAS LE SOL

- PRODU TS ETALES SUR AIRE DE SECHAGE EN TERRE BATTL
EN CII.ENT.

A - AVANTAGES

- GRANDE CAPACITE DE Shcnauvco

COUT DE CONSTRUCTION NUL SAUF POUR AIRE DE SE(
EN CIMENT.

*CouT DE FONCTiONNEHENT NUL

‘PRODUIT EXPOSE AU SOLEIL = SE SI !
VENTILATION,

BEST AVAILABLE COPY- PRODUIT PLACE A L'OMBRE : QUALITYE NUTRITION
DU PKRODUIT CONSLsVE MAZLS NECESSITE  UNE  E
VENTILATION NATUkiLLi POUR  EVITVER DES  IEME
SECHAGE TROP LONG £1 LES uwuGRADATIONS DECOULAL



B - INCONVENIENTS DE CES METHODRS
- CONTAMINATION PAR POUSSIERE
- CONTAMINATION PAR INSECTES
- BrunionErmis N
- DEPIGMENTATION DES LEGUMLS
- DEGRADATION DES VITAMINES

= D'OU IL FAUT AMELIORER LE SYSTEME DE SECHAGE.

III - METHODES AMFLIORES

1, SECHAGE SUR PILOTIS

SEUL AVANTAGE : A L'ABRI DES INSECTES ET AUTRES ANIMAUX.

2. SECHAGE AUYX SKECHOIRS SOLAIRES AMELTOKRS
AVANTAGES
- AUCUNE CONTAMINATICN PAR POUSSIZRE, INSECTES OU
RONGEURS.

- PROTECTION EN CAS5 DL PLUILS
- AUGMENTATIbN DL LA TEMPEKATURE DE L'AIR
COUT FONCTIONNEMENT NUL.

- HECESSITE D'UN SYs5UEME VEN/ILATICN

- FAIBLE CAPACITE LE PLUS SUUVENT

CONSTRUCTION DU SHCHOLR

STRUCTURT
- UN CADRE DE DIMENSION 1,70 M X 0,52 M X 0,29 M,
- UN ABSORBEUR
- UN SYSTEME DE VelTILATION
- UN SYSTLME D'ISOLAYIC:!

] CEST AVAILARLE cOPY
{



CONSTRUCTTON
LE SECHOIR EST UNE BOITE EN CONTREPLAGUL COUVERTE [EM HAUT PAR
FILM DE PLASTIQUE TRANSPARENT. A 0,15 M DE HAUTEUR DE LA BOITE
DANS LE SENS DE LA LONGUEUR, EST PLACE UN TIROIR FALT AVEC DU
GRILLAGE A TRES PETITES MAILLES SUR LEQUEL ON POSE LE PRODUIT
SECHER. L'ABSORBEUR QUI EST UNE TOLE ONDULEE PEINT& EN NOIR E!
SITUE ENTRE LE TIROIR ET LE FOND DE LA BOITE. L'INTZRInUR EST

BORDE PAR UN PAPIER ALIMINUIM (FACULTATIF) QUI JOUL LE RDLE Dt
REFLECTEUR.

DE PART ET D'AUTRE DES DEUX LARGEURS, LA BOITE EST PERCEE DL I

TROUS QUI PERMETTENT LA VENTILATION ET L'ECHAPPEMENT DE L'AIR
HUMIDE.

(CI JOINTE FIGURE)

3 - SECHOIR SOLATRE BASCULANT

ST TU
- 2 PLANCHES DE 5 M X 8 CM X 2 CM
- 1 PLANCHE DE 4,80 M X 8 CM X 2 CM
- 2 PLANCHETTES FRONTALES DE 1 M X 12 CM X 2 CM
- 1 FEUILLE DE PLASTIQUE TRANSPARENT

- 1 NATTE EN ROSEAU OU EN BAGUETTE

- 1 PLASTIQUE NOIR POUR TAPISSER LA NATTE
- DES LINTEAUX FOUR TRAVERSE ET POUR CHEVALET
- DEUX PARPOINGS POUR MAINTENIR £FIXE LE CHEVALET.

(CI-JOINTE FIGURE)
4 - SEC SE_:
LE PRODUIT, DISPOSE SUR UNL LEPAISSLUR MAXIMUM DK 10 CM, EST ET

SUR UN TREILLIS METALLIQUE OU PFILET SITUE A L'IHTLRILUR D'
CAGE DE BOIS “UVERTE AUX DbUI EXTREMITIS POULK  LAISSLR PAS
L'AIR ET RUECOUVERTE D'UN MATELIAU TRANSPAREST  PERMETTANT
PASSAGE DU RAYONNHEHMENT SOLAIRE.

L'INCLINAISON DU SECHOIR PERMLT Uiy MoS(LLEURE  ORIENTATION
RAPPORT AU SOLEIL ET AUGHudTz L'efFICACIYL DE L'APPAREIL ; B
NE DOJT PAS DEPASSER 30 © POUR EVITZR QUE LE PRODULT S'ACCUMULI

- 6- : X



DANS LAHFARTIE~BASSE MALGRE LA PRLSENCE Dr PLOTS pli RETENUE.
PROCEDE GENERAL D& SECHAGE

LE. SECHAGE DOIT ETRE PRECEDE ET SUIVI DE TOUTE UNL SERIE DB
TRAITEMENTS APPLIQUES DANS LE BU7T DE FACILITER LE SECHAGE ET

OBTENIR UNE BONNE QUALITE HYGIENIQUE ET ORGANOLEPTIQUE DES
PRODUITS SECHES.

BEST AVAILABLE COPY
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OPERATIONS

LAVAGE

PESAGE
\’

EPLUCHAGE - TRIAGE - LAVAGE

Y
DECOUPAGE - RAPAGE - BROYAGE

\’

BLANCHIMENT OU PRECUISSON

\

REFROIDISSEMENT

\’

TREMPAGE DANS CONSERVATION {SEL/NATROMN)}
J

EGOUTTAGE

¥

SECHAGE

\

----- TRIAGE
I ¥

| BROYAGE

| ¥

| ‘TAMISAGE

l N
| -~ =»CONDITIONHEHENT

BEST AVAILABLE COPY



EXEMPLES

DES CAS

1 - PATATE DOUCE, TGHZME

PREPARATION (LAVAGE-EPLUCHAGE~DECOUPAGE)

)

BLANCHIMENT

\

REFROIDISSEMENT

¥

SECHAGE

¥

TRIAGE

\

SECHAGE

)

BROYMAGE (FACULTATIF)

!

TAMISAGE

\

EMBALLAGE

BEST AVAILARIE copry



KN

- GOMBO
LAVER

N
PARER

\’

COUPER

Y

BLANCHIR
MINUTES)

¥

REFROIDIR

y

EGOUTTER

y

SECHAGE

)

TRIAGE

\’

SROYER

vy
’PAMISER

\/
EMBALLER

= A0~

EAU BOUILLANTE AVEC 10G/L NAT

BESTAMAWABLECOPY



COUPER

\

BLANCHIR 3 MIN. DANS 30 G/L DE SEL EAU BOUILLIE

\

SECHER

TRIER

v

EMBALLER

BLET AVAILABLE COPY

- /,l’ -



LAVER

PARER

\

TREMPER DANS SEL

v

SECHER

4
TRIER

V

BROYER

\

TAMISER

¥

EMBALLER

BESTAVNLABLF COory

f:)
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6 - BANANE

EPLUCHER

Y

DECOQUPER 1 CM ROND

\’

TREMPER DANS EAU FORTELN CITRON

\
SECHER

v

EMBALLER

EAU CITRONNEE : POUR EVITER NOIRCISSEMENT

BEST AVAILABLE COPY
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CINTEOLU TN

La transrormatich des promits agricales ool st v

le mondz.

C'es
preni

Cetr2

Eoune tachnicus aul csnsiste i changer lu Corae dluns mat
érz agriccle en un produit finl Slawmerd.

v .

cecnrigine met en jeu ia mat.ire, l'pomme. 20 le materied

“Ww

{macnirn=1.

Exempls de produilts transformds: (wirlibila, CeThette. o

1
-

tamarin. pOLS3ON 3% 0nd el

La
{boul
Elle

indusz

transformatisn st [alts $507 Lonr La COnzamiallon Iani.
L. opmeutrlilio etor. serz pour Lo vente thilibils, et

prut Ztre & potite echelle LoulanZeriadr dU oa L ralle s

trrelle (braszserie. huilaeriz:

FOURGUDT TRENAEDAMES

- Cour rendre lo prodult kzn o a manger

(233

- pour valoriser les oncodents de productys

= AP o ERmentor er FeoryEser Vas rovoapye Jdas pes it 200
= supr o Taveltawr L2 oarTillT s swacrptrlles b UEVete
- Lsur corssruer lonitempn o prodell QUL ne oAt b e e

copserver A L'état bent rosEs Yrnita 20 L anne

BEST AVAILABLE copry
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METHODES DE 1t NSEOI L LoN

Les 1nec§unjgs traditionnelles de transtobtamation. »onl partaitemer
maittrisées par les temines, malbcurcuscment oiles Prescntent beaucou
dwe gouloty d'3trangloment:

exempler: - décorticage el mouture au wortier/pilon
- fabrication du "ud."
- fabrication du bilbil
= extraction d¢ 1’hutle de karvrite
Ces methodes consomument soit beaucoup d'encrele, =it beaucoup
d'cau ou prend énormément de temps cl.de mati. d ocuyec.
Les prodults issus de ces transformalions Le poeudvenhl Ppas s
conserver longtemps.

4+ D'ou il faut apporter quelques amélios.tions.

LES PRINCTIPAILES TRAKSFORMATLONS

1- Transformation des clreales

2- Transformation des ruils ot lécumes
3= Transformation dus oleagincus

4= Transformation des produits de cueillette (ndérdé)

9= Transformation viande/poisson

BEST AVAILABLE COpY
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1- Troanstforwmation de.. corvales

Conmeils:

- N pas tvoV‘poussur Lo o dégorticaze car on enleve' les vitamines
trouvant a4 l'extéricur du 2rain

- Pour une consommation immeajiate de 1o farine, 11 vaue meeun
le germe contenant de l’ﬂug}u.

- Pour une conservation plus ion;us Jde Larine, 11 rfaut eliminer
germe sinon la farine va se deliriorer.

- Etudier la possibilite de mettre en sachet la farine ne conten
pas de germe ﬁour une eventucelle ventoe.

- Utiliser les sachels du genre de coux de sachet de rarine de b

Valorisation do:. coeridrales Jocalosy

- Possibilité de faire du pain ou dez beignets en incorporant Jju

30% la farine locale a la larine de ble (o vondition qu'lelle 4

la méme finesse)
- Possibilite de falre des pates alimeatalires "doudde” wu "Sucwme”
avec 20% farine de blé et larine de cércale locale. dans les

conditions,

- Possibilité d'améliorer la qualire o la bilibill poone Lo vends

meme titre gue la vola.

BEST AVAILABLE COPY
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Uocas s L denvage o prio)

Celle technlque permet de Tuile Bilgrer les vitam: s el lesg

.
N .

proccinés se trouvant 4 l'extirieur da Lo wreloe vers l'iﬂtérieur.
Cuecl permet de lutter contre la malodie appeice "Lorioeri"
1l ¥ a trois phases pour I'étuvaze du riz:
- trempage de paddy dans L'cau chaude ou froide pour susmenter
Sa teneur en cau,
- traitement a la vapeur pour selatiniser la fécule contenue du
le grain (migration des éléments autrivircrs).,
- séchage

Le decorticage vient apres Cces 3 phuses.

2- Transformution des Iruits et léguwes:
A~ par séchage
B- Par extraction du Jjus
C- Transformation cn sirop

D- Transformation en conliture/compote

Ces transformations pouvent se réaliscr & certaines conditions si |

vnvisuge vendre:

= savoir pour quel marché faut-il Lransiurmer
= Loutes les varictes ne sonl pas aples a la transiformation

- Sassurer d'un approvisionneme nt reculicop
- avolr la facilite do transpurt

= connaitre 1o calendricr culturai

- uwliliser un produit de dipart saan

/..  BEST AVAILABLE COPY /
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A- Transformation par scchace:

Précautions & prendre:
Utiliser de préférence les coutcuux en acler inox pour éviter
noircissement-des rruits saecheés,
bécouper au md%ns lem depalsseur rour favoriser un ~cchuce ra
Utiliser un sechoir améliore atin Jd’¢viter la contuamination pa
mouches ou autres insectes,
ffour une bonne conseérvaticn,®emballer dans des pancigues dtanc

Eviter la rehumiditfication, aussi, 1l laut sarder ios fruils s

dans un endroit sec et aere,

Les prétraltements:

Blanchiment: il consiste a passer le prodult o sécher dans 1'eau

bouillante, cecli favorise un se&chase rapidoe.

Pour la mangue ct la papave, 1+ blanchiment se tYatt dans
sirop de 10" By pour ameé¢liorer la saveur du ffruit scce.
Apres blanﬁhiment, laver o Llean clarse pour eviier que les
fruits ne coll.:nt au séchoir,

On peul utiliser le meme sirvop deux T'ole aproes guol 1L laut

bouillir.

BEST AVAILABLE COPY
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Elle se fait par extractlion o olusledts mabseir = on pout
clier deus:
_-‘L)il'l'ua"ion. (vas de tamarin ot osellic)
un plonge les frults ou tes Toutllev: dane de Lheau b S
substances migrent du ettt vers l’.\:;m.
- Pressage luazrumes: oralize, vitreh vLe)
Fn pressant il faut ceviter d'éeraser Les novaus ovu les peplis.

AVeC Cos Jus extralbls oo puul Cabrigu-r des boissons comume

¢ pur Jus de fruit: produsrt non Formente ohtenu par un procede

peCanigne o bertle o du et osann adhd. tron

dl'eau wl o aniltes aditiui s,

i

# Jus de fruit: on v ajoute de L' Cait, di=s wdditil, pueur cohselry ol

lacide cltrigne wa citron Su./litre; suacre: 13-/ 1t

4 Boisson au fruit: bLoisson contenant du gu= OuU do e de P

Precoautions:

- (] faut tout fairce poul boudre 1o gus o lde putic el culisedn
.

parce gue le milieu aciae inhibe 1o doveloppement micrubaci.

- [l faut riltrer le jus oxtrail asves du Linge propre pour rete

les lwpuretés.
- 1l faut pasteuriser be jus tilvree wuil avant Lo mize en boute
duans coe cas, il faut rewplic o bouten ble o chaud, wa alors ettt

bouteille avant de pastoeurlser;

.

HI

[

- Llus bouteilles O dbliliver,st vlloes sont e L'L'w'n;-ulh.tiau.'d N

cLre solzneuscment laveoes o 17 caurchaude aveo du mas ot

~ 11 Taut bien pouchoer les boutertion,

= [l raut ¢ cter les boaterabos on s L Gt i Lo s e pre

el 4 Lo pasteurisal con,

BEST AvAILABLE COPy
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[T SEUTTVINES RN WS P

Le wlrop est un e Jange da suuis oU du o sa 70D g alde e aved
Jus de rruit frais.
Le =sirop de fruit contiontl udin o TU% Jdu sucl'e, € esU pourqguot 1l
le diluer 4 a 5 fois pour le bLolre.
Les frulcs urilisé§ pour le =irop doivent avoir les qualitoes
sulvantes:

- arome fort (citron, tamatin, zingtmbred

- taux de sucre sutfisant: 150 a 200 g de¢ sucre pour luty «

liquide.

- forte acidite freann t? it Culimeryer,

Fabrication e sitope:

La culisson a ticd aprdés adgonction Jde sucle wuans la propo
de 130 & 200y de sucre pour lU0Z de 1us de truit,

Le temps de culnson Jdure 2 o 5 mibules a partie de
1'¢bullition, Il ne doilt pas ctre teep lone pour eviter Lo
brunissement et le gout du cuit.

Sirop trop concentre = risgue Joe formation de cristauy de sucre
fend de la bouteillle.

Pasteurisation: vremplir les boutellles & chaua, capsuler ¢U rolou
puurlr pasteuriser la c¢..psule.

Netrobdie rapidement pour @viter la poursaite e Ja cuannoh,

BEST AVAILABLE COrY
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o lransrormatiorn. on Uil il

Ul AGRUMES (Crilron, Oranis oo Latilpivan cusse
Proportions &4 utiliser
- JUranges ¢ 1 L.

Sucre ¢ | 4
Fau v/ livre

- Cutron 1l kg
sucre @l Ko
Fau @ 174 lit

Bouillir (.0 ming

Plonger duns cau froide

Couper en truanche
lenlever popin)

Sirop sucre Peplng dans aac on

l atcache.,

Ebullition

N

4
culsson

(1 h)

leneur maticere seche U7 B

BEST AVAILABLE COPY
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Toobe lalt de ploncor Les G ruiees o ] dare eau o
permct de ramollie 1'écoree vtou'onloever N T N TR

.

-+ les vepilns dans 1o A0 U Llsnds 00l s e SULL L on aduul el
la pectine 4 la contiture CulMUL permet W la Cont:Llule Ue  se prondr
el hasse, Les pectines et Jos aciges Peuveal SUie ajouten vers o '
de la curuson pour ceviter leur desivadation., ‘

- Lateneur en maticre sociic s Westre dabe e appnroll wpel

"Rerractometre ",
C=2 - Banano
etnange
Froporcvion :
panane 1 kg
Sucre @ 1 kg
Eau o 1/4 licre
1 Jus de citran
1 Jjus d'orang.
[’!‘Of'é‘rlil_':

Banatie

4

Eplupher

~

SLrop sucre Louper on Lranche

Ebullition (80" BX) Melanzer jus ciltron/orangeé

RV &
CUulw.nun
20 min. o7 by

oo

BEST AVAILABLE COPY
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Cependant la m.iegpe SEPCUS e i et soa G e rature de
la conriture en dessous. ue uC, PUelil ot Lard o g Letweture «ou de
retournement au bocal), 1 oo d'euririainer Uie e alee pastaurisation

¢l éventuclleme'nt la désrodation de lad Gunt'l LU, - -

Lesum

Methode addéquate sCChage,

iTomare, aubergine, sombo, pimenc, [dégumes touidle Cule manioc,
haricot ..., haricot verc
- utllisation de séchoir amé¢liore ‘
- prétraitement avant svchage pour dviter la depigmentation
[SEPECN
Gombo : -~ tremper 6 min dans l'eau bouillante contenant loz/l de

nateorn,
= Blety oot v ot calever i um Ll Lés,

BEST AVAILABLE copry
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Lpinard et rfeulllies vertes o

- Tremper 3 witiodans L'ewu bourilanie contenaal duz de
sel/litre d'cau, ' '

Haricot vert :

- Tremper 6 wmin dans §L'cau boulllante aveo Lo/l ae
natron.

Piment : Pas de blanchiment nl trcempase dans cohservateu

Tomate : Pas de blunchiment mars teempade dalis
conservateur.,

onn/nao
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't"l‘ép.‘ll'atiuu Vlhaveg, 'L‘lllllv'uc'l', [S NS

Blanchiment

Refroidissemont
Trempage cunscrvatcur

!

Lzourtaye

Séchage

- ——- Triage

|
v
brovaze
!
AV
Famisage

|- - -

4
— — % Lwballage

n;u/ooo

BEST AVAILABLE copy
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TRANSFORMATION DES FRUITS ET LEGUMES

Le jus de fruit
pasteurisation cunditiunneme

favaye préparation ades fcuils eatraction sl tinage
FRUIES ) eeees N R Yy RECIEE IR @D RISl @i RITEITEETELES YR RECSETR R TS
triage par l'estraction

. Les fruits séchés

lavaye préteaitement séLhage
..... Y iy YO ey PRI @

triage

Les confitures, gulées, marmeladey

refrucdissenent

luvaye pieparat ion Cuisuun cemal tanage teyiature
FRUIES ) eeen- 2 D -eenmnnnn- ,C)---T--, 'GP LR 2 e NQAL

ALV TIUN Je sirup de suife,
wCi1des, pectinea



COnsel'Vat Lot ol v oahiad ot

= s3'assurer de ia qualite au Vthid

= Le Vinalgle poernet de roendroe ACide 1e brodull Jdunge
prolonger sa couscrvation

Produltl a4 coliserver par Vihaleie !

Fiment

Tl

Mise ¢n bocaux

l

Ajout vinailgre

l

Laisser macdérer 135 jours

l

Egoutter

l

Remplucer par vinaizre neur épice

!

Fasteuriscer

Relrolidlr

|

Stocker

ll‘/'ll

T
E
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J = Transforwation aos old iz ineus
. ==

karfinave domest iijue

) - Clarification par traitcement au charbon de beis ou un
filtrage a4 vravers du tissus ou du stable. (1L tdut veuiller a la
qualite du sable.

- Amélioration du woul par cuisson.
Méthode clarilicution
- Verser l'huile brute dans un récipient a double tond

contenant une couche d'cau proche d’débullition (bain maricl.

Pendant le chautrrage, au dessus du fover, 3 couches se
forment

huile pure/iwmpuretrde/cau
- Recueillir 1'huile au dessu.
- Verser l'huide dans un recipicnt puls chaul'ter pour
éliminer l'eau.
Beurre de karite.
Mode opératoirc .
|

{Par presse hydraulique fabriqudée par Roval Tropical
Institute des Pays Bas).

- Rédulre les nuix en poudre tine

- Chauffer la poudre a 100°C (1 h)

- Presscer la poudre chaude

- Clarifier (boulllir le beurce presse en mélangeant avec
le wombo, le jus de citron) ’

- Repeter l'opération pour une exULract.on maX imun

Le tourtcau est un excellent combustinle

lin/ctl

BEST AVAILABLE COPY

T 8"



-~ LA TRANSFORMATION DES OLEAGINEUX

Dans

Decortiquage

La préparation du teurce de harit

suivant

tous les cas, le procédé suit le schéma suivont

graines
décortiquée:

wimet)e filtration
"
: \
' '
' ]
s -
coques tourtesux
& rs b rAdrdralnenmr 1o ~abhdma
€ Zult gonfr2.orent . LN

Broyage Eatractlion Elimination d'cau

fuMACL DECORTICAGE FUMACE UBROYACE EXTHACTION Climination
----- )-memnemanan -------O------o emmmmuee nu115-~--~------ nusle/Leurre
g 'Hultl de l'cuu -

Cunumne f

coqQuod tuurleuus

[l existe une demande pour de petites unités de tcansfacma-
tion du karité ; cette demande émane des femmed {qui parfols
transmettent leur désir pacr 1'intecrmédiaire des communiiut és
immigrées), pour qui la préparation du beurre de karite est
longue et pénible d'une part, et se produtt en meane  tempy
que les moissony, d'ou un surcrult de trovarl, d'autfe pact.
La demande concerne l'umélioration du proceédeé troditionnel
pour réduire la pénibilité du travarl ct le temps de prépa-
ration.

umélioration du procddd de fumage (grand
consammateur d'énerygie)

- décocrtiqueuse a kuritd

- broyeursy

- dquipementy d'eatraction du beurre.

BEST AVAILAELE oy



veudtule

pénible.

Transformation progultlt cuctllctie

Netre:
= Possibilite de ralre de cube mazzi avee "ndl”
- bon séchagc puls bon cmballage

"SDI" produit.contenant du rer et environ 4% de proces

- Possibilité de mecaniser le début d'opération tros

BEST A\//\H ‘/_\‘!}]“’:: ;"j("};w\a,,

i
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Transiormation polsson

AVe-0 oY v el
A. Construction tumoly
B, Fumage

- Se procurer du poisson frars directewent sutr le site

- N¢ pus enlever les branchiics, nl tloes- entralttes, ni tes ecailles
saul le cas des gros poissons. Comme loe coapilhalne

- becouper le 2ros polsson on tranche ou en 1ilet

- Les laver dans 1'eau dounce ou salec

- Les secher au moins 1 heure avant de amer

- L& temps du fumage depend du tvpe de polsson (especCoe, vpalswmeur,
manicre dont i1l est coupdr, de l'utilis.tion ¢t ae la dulce de
conscrvation prevue, '

- lLa m.mipu.l.'xcion du puraaon dusant le oz, l'clllpa:{tu-l;tgv el le
Llallspol't ¢st Lres importantc,

C. Le reu

= Allumer le feu dans e creun de Shague foyer

- Uthiliser le borts feuriiu

- A lu rfin, utiliser lua canne &4 sucre poour avole upe culorat ten birune
du poisson

- Apres plusieurs semalne de conscevation, le dernder stade uc

séchale consiste a utiliscvr une petite guantite de bols ou omeme ae Lo
paille ou de la sciure.

CONSFRVATION

bu poisson correctenent s<eche ¢t fumd ot non suale se conservera

six mutis, si on observe les reugles sulvanles

- Utiliser des récipivnt. pouvant so termer hewmertiguenent poar
cmpecher 17a1r vt les inscotes d'y cntrer.

- Hevouvrir sotzneuscient les rocipieni s de teunrllen de plasticue ou
de tewille de bananier.

- Munpuler le moins possible e porsaen,
- bes que le polsson fune vst retrotdil. cubadler avee Loln,

- pendant La salson e plules, be porsson doot clre Tume Lous tos
deun aols, Four eliminer morsissures b shec e,

PN AR BN

Lltahde COlsOua bl Lol b chie e ar

W
Q
]
=
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-
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Ll tnOLOGEE Alllooiin i

Il eniste des wacthiities puur adle.cr fe Lo

translormallon des produlls agitcoles,

CeTtalnes sont counnues walhicureu.dment oy
thsul'ttsante,

.2, - Décortiqueur u céreate
- Décortiqueur a arachiiae
- Moulin &4 cervale
- Moulin a pate d'avachlde
- Moulin a raconner l¢ "doucae”.

Des machines exiztantes mals pas Conpuc:
- Décortiyueur de zralns de acie
- Extracteur ' hulle de Lkarite
- Encapsuleur des boutellles e Jus

- Thermosoudcur des cubatlages oo pu
- Bassine de pasteutisatiol

BEST AVAILABLE COPY
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CLoanNOLOGEE Al ddasi i ey

.
.

Il erirete des machitios pout aide.or Lo o al't
Lranslormatian des Produtls a2rivoloes.

CeTtuadnes sont connues aalhgurensdment on o tiant it
ihsul'llsante,

- Decortigqueur a cdreule

- Decortigqucur o arachide

- Moulin a Coervalue

- Moulin a pdite d'aracride

- Moulin & racunner le "douduc'”,

(Ca

U.

De= machines exislantes i Da Conlbibe s

- Decortigueur de wraltis e L e

- Extractear oa'huile de Lt

- Encapsuleur does bouteirien e dus be fraisy o ou Jdoe owivo,.
- Thermosouuear des cibaltaces on oastigue

- Bassine de pasteuriual Lo,

£

EST AVAILABLE COPY
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HYGLENE EN TRANSEFORMATION ALIMEwTANLIE

Les produrts alimentarre: Yont destindés & ia o,
consowation humaine ¢'evs=t poulrguor 1L Iatil les Lrabslorael dealis o
conditions hyoieniques' ’

- les licun de transiormat ton dotvenlt e Ure i bl ot
propres a Loutl mowment |
= les mautertels utllisce duivent olt e solsticuaviont L

apres chague utilisation o l'cau wropre aves du saven o

= 1'eau utilivde dultl Clre swalne Sinon la Louillic v
utilisacvion ;

- 1l faut partir de matiore premiere eNempteo de Coule
contamination ;

- 1l faut ruspecter 'hysicne corporelle

- 51 possible, désintecter Tos Lrcoan te Lrovnall el
certains materiels une Tois pal mots & 5 wan de gavels

366T AVAILABLE COPY
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Figure 59

Bouchons couronnes
(capsules)

[*ivu re {é 1
Bouchons de Hepe

?i‘-’,llr(‘ 60
Capsuleuses i bouchons weuronnes

roource: Alcessialy
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Fisure 57

Bocaux en verre avec joints Jd2 canucchouc

pigure 54
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SCREMAS DES OPTIONS TECHNICUES
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manuel

Décortiqueur

motorisé

Décortiqueur

motorisé

Décortiqueur/Nettoyeur

!

[ /’;‘*\'

DECORTICAGLE

EVOLUTION DES LEQUIPENENTS D

NI L

DIEES GRAINES DI
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Lu pasteurisation dumestique

T2 puwis T mue 2n zoulelles
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Ly ticipients wontl placks
Jan, wne lessivzuse

werphe d'ou un :,u,ppux.t
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SCHEMAS DES OPTIOKRS TECHNIQUES
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A. ALLASSIAM

Pechnologies industrielles appropri

industrialisation.
Dossier Technologie et Développemen
Ministere de la Coopeération

développement 1991,

Le Nétoutou au Sénégal
Systee Techniques et Innovations Nov.

Transforner les fruits tropicaux

Guide Technique

Le point sur la technologie CTA, GRET,
CF 1993.

Etude sur la transformation des produ:
agricoles pur les temmes a N'Djaména. »

K. MBAYHOUDEL et:Etude sur le post récolte des cérdale

A. ALLASSIAM.
H.R. Barnell :
W.C. Frazier et:
D.C. Westhoff.

K. MBAYHOUDEL
et 0. Anzize

leurs transformations au Tchad. Oct. 19

Biology and the food industry Stu
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Food microbiology 3rd éditicn 1978

Possibilité ‘de transformer la farine du
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SEMINAIRE AFRICARE/ANVIEN

TRAITE DE COURS SUR LA
TRANSFORMATION Dl FRUITS
ET LEGUMIES

du 14 au 23 Novembee 1994 0 Sarh
du 30 Novembre au 09 Décenibre a Moundou
du 29 Novembre au 08 Décembre ) Abéché

Présenté par: Madame ODETTE viabdiBLEY L MANSIS




II.

III.

Iv.

VI.

SOMMATRE
TRANSFORMATION DES PRODUITS

GENERALITES

LES SIROPS
2.1 =~ Tamarin

2.2 = D'0Oseille

LES CONFITURES
L ]

3.1 - Mangues
3.2 - Goyaves
3.3 - Tomates

TECHNIQUE DE SECHAGE

4,1 - Types de séchage
4,2 = de Tomates

4.3 - Mangues

4,4 =~ Viande

LE YAOURT

HYGIENE EN TRANSFORMATION.
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TRANSFORMATION DES PRODUITS ALTMENTATRES

GENERALITES

Selon 1les études et enquétes effectuées sur la filiére
fruits et légumes au Tchad, Ce pays recelle d'importante
production. Mals faute de moyens (unité de Transformatlon en
jus, sirop confiture etc...) cettuo production coimbilen

indispensable a 1la population est destinéde pour la plupart de
temps au gaspillage.

C'est ainsi qu'il est nécessalre de rechercher leu
technologies appropriées et adaptable & la situation de ce pays
afin de rentabiliser le surplus de ces productions.

Les avantages de la Transformaticn de ces types des produits
sont nombreux.

* Assurer la disponibilité des produilts alimentaires
perissable sur une grande partie de 1'année,

* Ameéliorer la quelité des produits Transformable.

* Augmenter et securiser les revenus des producteurs,

* Créer les activités génératrices de revenus.,

Dans le cadre de cette formation, l'accés pourralt étre mis
a la Transformation en confiture (Tomate, Manhgue, Goyave) erf en

sirop (Tamarin, Oseille), les techniques et types de séchage
feront l'objet de cette attention.

BEST AVAILABLE cory



IXI. TRANSFORMATION DE STROPS

Le Sirop est un mélange du sucre-et du sirop de udcle avec
du jus de fruit.frais. Le Sirop de fruit contient 6593 a 70% du
sucre, c'est pourquoi il faut le diluer 4 & 5 fols pour .e boire,
Les fruilts utilisés pour le sirop doivent avoir le: qualites

suivants:

- Arome fort (citron, Tamarin, Gingimbe)

- Taux de sucre suffisant 150 a 200 g de sucre pour 100 g de
liquide.

- Forte acidité pour mieux conserver.

2.1 - Précaution a prendre

- Il faut tout faire pour rendre le jus de¢ sirop acide pour
mieux conserver parceque le milieu acide inhibe 1le
developpemnent microbien.

- Il faut filtrer 1le jus extrait avec le 1linge propre pour
retenir les impuretes.

- Il faut pasteuriser le sirop avant le mise en boutellle duns,
ce cas remplir 1la bouteille a chaud, ou alors mettre cn
bouteille avant de pastenriser.

- Les bouteilles a utiliser, si elles sont de recupél.tion,
doivent étre soignesement lavées a4 1l'eau chaude aves du
savon.

- Il faut bien boucher les bouteilles.

- Eviter les bouteilles en plastiques car elles se prétent mal

a la pasteurisation.



2.1 - 8i Yop de fjpamarin

Ingrédients: - Tamarin ( 1 coro )
- Bau (2,5 litres)
- Sucre ( 2 kilos)

Tremper les gousses de Tamarins a raison de 2,5 litre
d'eau/kilo de Tamarin ou 1 coro.

Agiter énergiquement a l'aide d'une cuillére ou avec. un
bois.

Laisser reposer le tout pendant 45 a 60 mn de fagon a ce que
les matiéres solubles du Tamarin passent duns la solution.

Tamiser pour séparer la pulpe des noyaux.
Laisser décanter pendant 60 a 90 mn.

Filtrer avec un sac en coton pour obtenir un liqueur
clair.

Ajouter 80 % de sucre dans le filtration de 20 % obtenu et
bien mélanger.

Mettre au feu pendant 30 mn.
Retirer du feu
Laisser refroidir jusqu'a 60-70 c.

Conditionner et sterilisation a l'eau bouillante pour
stabiliser le produit final.

2.2 - Idem pour le sirop d'osecille

BEST AVAILABLE cOPY
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PROCEDE _STROP TAMARTN

Ingrédients : - Tamarin (1 coro)
- Bau (2,5 litres)
- Sucre (2 kilos)

Matériel : - Marmitce
= Cuillere en bois
- Bocal
- Sac de filtrage

Trampage

Agitation

Repos 45 a 60un

Tamisage

Docantation

Filtrage

Mélange (sucr:ﬂ

Chauffage ébulution

Refroidissement (uv0-70 °C

Conditionnement/Sterilisation




IIT. LES CONFITURES

NB: (Cas de mangues)

Les mangues locales a gros noyvaux sont fibreuses et difficile a
transformer en jus ou en confiture. Il vaut mieux d'utiliser les
mangues gréffées pauvre en fibre trés juteuse.

3.1 - Co tu de_mahqgues

Ingrédients: - Mangues 1 kilo
- Sucre 1 Kkilo
- BEau 1/4 1
- Citron ( 2 cueillerée)

Matériels: =~ Marmite
- Couteau
- Bocal
- Cuillére

- Choisir des fruits tournants {qui commencent a changer de
couleur), plus riches en pectine.

- Laver les fruits
- Les épulcher et les vider de leurs noyaux
- Découper la chaire plus ou moins yrande selon ltétat de

maturité, de facon & avoir une cuisson homogéne et rapide.

- Faire cuire a feu doux les fruits et le sucre. Des
proportions de fruit doivent étre de 55% et 45 % en sucre.

- Additionnés de 1 a 2 cuillerd¢ecs de jus de citron/kg de
fruit, (5 mn avant la fin de cuisson), jusqu'a obtention de
la consistance voulu.

- Si a la concentration désiré (635% de¢ matiére seche soluble),
les morceaux de sucres ne sont pas assez SUlts
L ]

- Rajouter de l'eau et recommencer la concentration.

- Remplir a chaud des récipients propres, les fevrmer et les
retourner pour achever l'autostérilisation.

- Par prudence on peut améliorer lua pasteurisation a 1l'eau.

R R
T IRV ZEN I W RV B



PROCEDE CONFITURE MANGOL

Ingrédients : Mangue
- EBau
- Sucre

Matériel : - Marmite
- Couteau
- Bocal
= Cuilleére

|
Selection mangue

Lavage

Epulchage

Découpage

Cuisson

Ajout jus citron

Conditionnement {x chaud)

Pasteurisation

Refroidissemaent (20-70 °C

Conditionnement/sterilisation

/S ES



Ingredients:

Matériels:

Prendre 1 kg

Bien laver le

confiture de Govaves

Goyaves 1 kg
- sSucre 650 g
- Eau 2 1

- Marmite

- Louche

- Bocal
de goyave/650 g de sucre, 2 1.

S goyaves.

Epulcher et découper en morceaux.

Préchauffer 1
Puis cuire fr

A ce moment a

A

fois.

2 a 3 avant 1
soupe.

es fruits 20 mn a ébullition.
uits + eau.

jouter la pectine, puis du sucre en 3 ou 4

a fin, ajouter 1le jus de citron 2 cuillerées i

BESTAMAMASLEIX)PY



PROCEDE CONFITURE GOYAVE

Ingrédients : Tomate 1 kg
- Sucre 650 G
- Bau 2 1
- Citron 1/2

Matériel : - Marmite
-~ Louche
- Bocal

I
Selection goyave

Lavage

Epulchage

Découpaqg::

Préchauffage

Cuisson

Ajout jus citron :]

LBLE COP
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IV. PREPARATION DFE LA CONFITURE DE _TOMATE

Triage, Nettovage

- Choisir des tomates bien wmlUres

- Laver

- Denombriller

- Peser ou mesurer avec un recipient quelconque

- Faire bouillir l'eau dans une casserole
Blanchiment

- Tremper les tomates dans 1'eau bouillante et couvrir, 1l'eat
doit submerger les tomates. Cette opération a pour but de
faciliter 1le détachement de la péllicule et de tuer le:s
microbes.

- Au bout de 5 mn, lorsque les pellicules de tomates sont

teandres, retirer.

- Les égoutter et les rechoidir
- Pelez

- Coupez les, en quartiers

- Eliminez l'eau et les graines
- Repesez.

Cuisson - concentration

- Mettre dans la marmite la quantité de sucres correspondant a
la quantité de tomates a transformer, soit 700 gr par kilo
de tomates;

- Ajouter une quantité d'eau correspondant a la quantité de
sucres, soit 1/4 de litre d'eau par kilo de sucre;

- Lalsser cuire o feu doux;
- Introduire les tomates, et par kilo, ainsi gue 1/2 de citron

non traité coupé en dés avec son €corce, el retirant
simplement les pépins;

- .Lailsser cuire trois (3) heuress environ tout en brassant
souvent, gsurtout lorsque la confiture coamwcnce a prendre
couleur;

- A partir de 2h30 mn de cuiswon, vérifiez la consistance, a

l'aide d'une louche, 1la contiture doit former une nappe
ens'égouttant au contact d'un récipient frotd; la cuilsson

doit étre arrétde;’
- Mettez en pots, fermez selon le wode choisi. \
.\\



0 vatio

Pour assurer une bonne conservation, il faut que
en sucres {sucres des fruits et sucres ajouteés) de 1=z
solit atteinte. Bien conserver la confiture dans un

bien fermé tels que; bocaux si a la facilité d'en achete

des sachets en plastiques soudrés.

la teneu
confitur
emballag
r ou dan

REMARQUES
a) sucres
- Ils peuvent étre utilisés sous différentes formes;
- sucres de canne (s'ils sont disponibles)
- Sucres de miel
b) Acides
Ils sont indispensables a la fabrication des confitures e
servent a:
- empécher le développement des microrganishe,
- permettre 1l'inversion du sacharose.

¢) Temps de cuisson

En général, le temps de cuisson doit étre de 10-12

mn, mai:

est variable en fonction du matériel de cuisson et des fruit:

utiliséds;

d) Matériel utilisé

IL.a cuisson doit se faire dans une marmite ouverte qui perme!

une évaporation rapide de 1l'eau.



PROCEDE CONFTITURY TQMATE

Ingrédients : - Tomate
- Bau
- Sel
Matériel ; - Bassin
- Couteau
- Tamis
[ ) g
l Tri I
Lg, Lavage (
Decoupage

l

L -

Dissolution sel
l
[ﬁTrempage

Egouttage

Etalage/sechage




VI -~ NIQUE CHAGE _DES PRODUITS
a) Pré £] a prepndre

- Utiliser de préférence les couteaux en acier inox pour
éviter le norcissement des fruits séchés

- Utiliser un sechoir améliore afin d'éviter la contamination
par les mouches en autres insectes.

- Pour une bonne conservation eumbualler avec des wplastiques
étanches.

- Eviter la humidification, aussi, il faut garder les fruits

séchés dans un endroit sec et aéré.

4.1 - Les Tvypes de= Sechaqes

Traditionnellement, dans notre pays, séchage est réaligse
par exposition directe au soleil des produits. Ces procédé, treés
économique, présente de nombreux inconvenients:

~ Dégradation- des vitamines

- Dépigmentation des produits

- Bounissement

- Contamination par la poussieére ambiante

- Contamination due aux insectes, rongeurs etc..

Il convient donc de préferer d'autres méthode améliorés et, en
particulier, le seéchage solaire .

4,2 - Séc e solaire

L'énergie solaire est captée a l'aide de capteurs qui permettent
d'obtenir de l'air chauffe, Les produits sont placés dans une
chambre de séchage aliwmentée par cet air et peuvent &tre soit
exposes eux-mémes au soleil {  séchage par  convection et
rayonnement), soit disposes a l'ombre (suchage par couviction.)

4.3. Sachoir Tente

Le compose d'une armature rigide reccuverte de feullles de
pPlastiques Trenslucide aux deux extreaités de la tente et sur la
parol exposée au soleil, et de feuilles de plastique opogue sur
la paroi qui est 2 l'ombre et sur le sol & l'incéricur de la
tente. Une claie de sechage occupe le¢ centre de la tente et peut
étre atteinte par uin cdéte de la tente. Le fiux d'air qui  doit
rentrer dans la tente est regléc par le anbeott frontul et l'alr
chauffé est dévacué par deux ouvertures amcliagés o la partie
superlieurs des deux vcextrémités de la tente. Le secholl rente
présante l'avantage dtetre d'une construction et d'un
fonctionnement simple, et d'un colt wmodique. Toutefols, 11 eust
tres sensible ouvert.,

(voir schéma).
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b) Séchoir tente (figure 3)
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Figure 3 : Séchoir-tente (Doe, 1979)
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4.1.3 - COMPARAISON DES

TYPES DES

SECHOTIRES

‘
3
-

1'onibre

(sechoir nacurel: Produit exposé & et a
soleil)
TYPES AVANTAGES INCONVENIENTS
sechoir grande capacite de séchage |contamination par la
naturels |si bcp de surface dis- Poussiére,les insectes cte
ponible, brunissement
coUt de construction treés depigmentation du produit
faible. degradation des vitamines.
colt de fonctionnement nul
(main d'oeuvre excepteéc.
produit qualité nutritionnelle du |necessitdé une bonle ventile
exposé de| produit conscrvé rLion naturelle jcuar dviter
a l'ombre temps de séchay. trop longs
wi les degradat:.un qui en
découleraient.
'
produit séchage rapide si bonne Epeftu nurrationiclle,
exposeé ventilation Pdegradation vite . iniqgue et
au soleil plgmentalre bri.isuenent.
séchoir |aucune contamition capacité souvent fuilble
solaire (poussiére, insectes, rongeur dependance ‘clinutique
protection ¢n cas de (moindre ce peiiant que
pluies subite, dans le cas de séchorrs
effet de serre capteur qui naturels,)
augmente la temperature de
l'air,
-cout de fonctionncment
nul. (main d'ccuvre
exceptdée)




PROCEDE DE_SECIHAGRE
(CAS DE LA TOMALTE)

Ingrdients: - Tonmate
- Eau
- Sel

Materiel : = Bassin
- Couteau
- Tamls

a) Triage, Nettovaqge

- Choisir de Tomates pas trop muUrs

- Laver, peser

- Découper en deux morceaux, transversalement,

- Préparer une solution de sel de la maniere sulvarntes:

x
x

b)

dans d
vendre

Dissoudre du se¢l dans de 1'eau

Temper les Tomates dans la solution de maniére a la
submerger.

Les agoutter

Les étaler pour séchage sur une clalreée ou sur le toit
d'une maison.

Le temps de séchage depend de condition Metécologiques.,

Conservation et conditionnemant

Les Tomates séchées peuvent étre stockées telles quelles
es sacs, greniers. On peut ¢galemnent le moudre pour les

BEST AVAILABLE COPY



PROCEDE SECHAGE TOMATH

Ingrédients : -~ Tomate
= Sel
- Eau
Matériel : - Couteau
- bhassin
- Tamis
| . ]
Tri
lavage
Decoupage
Dissolution cel
Trempage
Egouttage
Etalage/sechage

Stockage




PROCEDE SHCHAGE VTIANNDN

Ingrédients : Viande
- Sel
- Huile

Matériel - Couteau
- Plateau
- Séchoir

f . ) — 1
Selection viande

Decoupage lait

_

Sopoudrage !sel)

Sechage _]

Emnbassage
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PROCEDE DE TRANSFORMATION DU LATT EN YAOURT

(cas de lait en poudre)
1) Ingredients.

- Lalt Nido 400 g

Eau 3 litres

sucre ( a volonté)

Ferment (Danon au Yaourt déja fait)

2) Materiels
- Tasse avec couvercle
- Tamis
- Emballage (plastique au petite tasse e&n verrvs: etc,..
- Louche et Proceds.

Prendre une boOte entiere de lait NIDO de 400 rammes o1
méme la grande booOte

Chauffer de l'#au (45 a 50 degres) pour  éviter 1
fabrication en cailleux du laic

ajouter le lait selon la mesure, vous ruemnuez
Filtrer le mélange et transvasez dans un recipien:t propre.
Puis controler la temperature avec le bout du doigt

Si le melange et tiéde, ajouter .votre frement(danon ot
yaourt).

laisser reposer pendant 6 heures de temps

Verifier de tempts en temps pour Vvoir est cé¢ qué Votre
yaourt se léve ou gonfle.

dés que c'est prét, mettre dans des pots choisis,

stocker au frais.



YAQURT AVEC LE LATT EN POUDRE

Ingrédients : Lait 400 g
- EBau 3 litres
- Sucres
- Ferment (Dano-ou yaourt bi-fait)

Matériel : - Tasses avec couvercle
- Tamis
- Emballage (plastique, petite tasse en verre)

éhauffer 1'eau -Jl

Ajouter le laitc

Filtrage

Ajouter du ferme

Lalsser’ reposer pendant & H

Mis en pot

Conditionnement stockage
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'V - HYGTENE EN TRANSFORMATION

Les produits alimentaires sont destinés a la conscmmation humazir

c'est

pourquoi il faut les tranformer a des conditior

hygiéniques.

Les lieux de transformation doivent é&tre malntenus propreé
a tout moment.

les materiels utilisés doivent &tre soigneusement lavés
chaque utilisation a l'eau propre avec du savon.

l'eau utilisee doit étre saine sinon bouillir ave
l'utilisation.

Il faut partir de matiére premiére exempt de toute
contamination.

Il faut respecter l'hygiéne corporelle;

Si possible, desinfecter les lieux de travail ot ustencil
s1 possible.



JCHEMAS DES OPTIONS TECHNIQUES .
:/

D/IFEERENTES OCERATIONS IE SABRICATION LOF LA SARINE. 05 SERE Q0 BENIN

4

PROLU/ITS VANNAGCE TRIACSE MANUEL LAVAGE.

ArSacuacs, PESACE REAX PISSAMENT MouTUuRSs PIELANGCE.
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ANNEXE 3

FARINE DE SEVRAGE CNNTA

* Ingrédients :

-farine de céréales (mil, sorgho de pluie ou berbéré, mais, nz) -6 kgs
-pate d'arachide - 1 kg

-sucre en poudre - 1 kg

" -farine de niébé ou de haricot - 2,5 kgs

" Prix de vente sachet de 100 g : 50 Fcfa
-achat matieres premiéres, paiement mouiin et aecomiqueur, acial
charbon : 35 Fcfa (prix de revient avec viz - 43 Fcla)
-marge transformatrice : 10 Fcfa
-marge vendeuse : 5 Fcfa
(NB: les sachets fournis par Médecins sans frontiéres ne sont pas
comptabilisés. La soudeuse est un don MSF)



ARACHIDE CEREALE

'Gnnage [ Nettoyagy ]

Décorticage

Dépelhculage &

Vannage

v

Lavage

Broyage
moulin

Torréfaction

HARICOT
NIEBE

Décorticage

v

Vannage

v

Lavage

Séchaqge

4

Broyage
moulin

FARINE

Farine

orréfiée

@ T MELANGE

Pesage
| Ensachage

ARINE DE SEVRAGE)
en sachet

Torréfaction

Farine

orréfiée
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Fiche Technigue Fumage de Poisson

Le four chocor, experimenté au Ghana rapporté au Tchad, par ACRA,
DRHPRP ¢st une méthode simple qui aide dans le domaine de fumage.
Il referme trois (3) opérations essentielles

I/ Opération

- Enlever les écailles

- Couper les nageoires

- Enlever les viscéres

- Laver |'interieur du poisson & l'aide d'un peson, par espéce
ou en tenant compte des claices.

11/ Opération

a) le feu doux
Aljumer le feu doux, c'est a dire moins de fagot, non active Vv
laisser les poissons durant 1 & 2 heures selon les grandeurs ou

selon les espéces des poissons dans les claies.

A/ Période froide

Refroidir les poisscns 10 4 30 mn, hors des jours dans les claies
sur les ttagerces.

B/ Tourner les poissons c'est a dire les donner une autre
position contraire 4 celle du depart puts ramener les claies sur le
four cn mettant les claies du haut ¢n bas et celles de bas on haut.
Ceci pour éguilibrer la cuisson.

b) le feu fort

Le feu doit étre fort pour cuireles poissons, ¢a va de trcis a six
heures sclon les espéces et la grosseur des poissons.

NB: Faire trés attention pour éviter de bruler les poissons et les
claics.
Pour rendre homogeéne la couleur des poissons, il est indispensable
de faire la rotation des claies, il faut les laisscr pendant 20
minutcs.

Liste des materiels

f) Pour la construction du four

a’) Briques

2) Pour la fabrication des claies grillagées :
' \
b) Les planches bois blancs 4 cm d'epaisseur
. 1 ‘'

c) Grillage de 1,5 cm en fer.

49



d) pointe No. 7
pointe No. 5

J) Pour la réalisation d'un hangar

a) 20 tdles de 4,kilo
b) 4 lates de 4 cm d'epaisseur et 6 cm de long
c) | kilo pointe'tSlc + 20 pointes de 10

d) 4 planches roniers servant de piﬂier.

4) Pour la réalisation du four

- bois de chauffe secs

- bois de chauffe verts

tige de mil ou coque d’arachide
Qutils

- Tasses

- Haches

- Couteaux

- Bois de support

- Natron

- Brindilles {(triages)

II1I/ Qpération : la fumée

Cette partie consacrée au fumage ne demande que les bois verts avec
beaucoup de funée.

Le feu doux

Durant une a cinqg heures du temps par jour, durant | & 3 jours
selon les qualités et les quantités des poissons A fumer.

On distingue trois (3) sortes de fumagc
!

- Le fumage & froid
- Le fumage & chaud

- Ae. ,[umajc a '/.‘U'"""’.
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FORMATION EN MARKETIKC

INTRODUCTION

En marketing, c'est d'abord le consommateur qul dec:
Aucune méthode ou technique ne peuvent 1gnorer que la prem:
question a se poser concerne bien sUr le conmnportement
consommateur, son style de vie, ses goUts et ses attit
d'achat. )

La vocation du Marketing est d'abord de falre vepdre, !
la vente, le marketing perd sa raison d'étre ; mals sans 1l'aj
du marketing, l'efficacité de la vente disparait.

Nous avons douc essayé a =sach comwe a -Mouundou de det:
avec les participants de définir :

- Le concept Marketing

- d'expliquer les  variables du marxeting Miz (les 4
Produit - Prix - Promotion - pPlace).

- d'expliquef la démarche coimercilale en élaborant une st
de questionnaires et descendre sur le terrain pour Ine
1'étude de marché par rapport au jus et siiop de tamar:
sarh et a Moundou sur la confiture de tomate.

- Enfin nous avons tenté brié¢vement de montrer comment me
une etude de faisabilité aepuls 1'idee Jusqu'a 1'Ef
financiére en passant par 1'Etude de marche et 1tét
Technique.

les objectifs visés par les formateurs sont

- A'la fin de chaque séance, les participants doivent étr
mesure de définir tous les concepts sus-mentlionneés.

- De les appliquer pratiquement sur le - terraln car l1'obje
de toute entreprise est de trouver des clients et de
conserver. Pour y parvenir, il faut concevolr, fabrique:
vendre des prodults ou services que les gens appréclent
qui doivent donc étre suffisamment attlodnts  par
qualité et leur prix pour étre preferés a coux des clie
Pour atteindre cet objectif de fagon agurable, auw
entreprise, meme petite, he peUl Y Puivelllr pLul 1htultlol
par hasard.
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1o démerche markettng CONnG LG g syl
- la acwmande
- 1'offre

- les facteurs qul influencent ipdirectement la vente.
C'est 1l'éctude de marche.

Elle permet de fixer a l'entreprisc dos opjeulils Com

MErciaun basés sur les réalicés du har o .

C'est également 1'érude de marcho quid permattra do aéfin

la stratégie commerciale la plus appropriee

L'analyse du marchd

- Bien poser le probl.eme

Que veut-aon savoir du marché? De quels renscignctents a-L-

on besoin pour concevoir nos produits ¢t les vendre aveco profitc?

L'aralyse du marché sera précédde par une recherone doui-

mentalre.

En Afrique, la pibliographie est toujours malgre; 11 faut

surtout compter Sur 1'enquéte sur lc terraln.

Une fois, le problcme pien post ius objuctifs du 1'enguete

bien cernés, avec précision, clarté, préparcr le quustiunnuirc.

L'enquéte doit mettre cn évidencet

- la zone géoqrgghique concernée pur o projet;

- la Qé@ographlu de la :one,clugzée selon des critéres

soclo-économlyues adaplés o L'érude;

- 1'aspect ceonuinlguy el i oneict de da clicneele poten-

tielle;
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Pdtat de dr’-vo]u;,p-nu|.; tedhiogpn v oo oo et Dralgge 1

denancde U T enVITON Gt [T

L'étude de marché dort oo GUALLT T s et gqualitapve s ol e st g
pas de savorr combaer on achére e vollare o N gt v‘rm-;uc. R, Ll oraut ot
savolr quels modéles de voitures sont demandd s i Fron veul e tadre we plac
comme  vendeur ou dépanneur de volture.

a) L'analyse de la delwgde

v
Par cnguéte des consoiinatours finuux ... b e e aQpat e U SO -

née. knguéte par cchyntillonnade -umificatit ot Vepranel, Lt il des oot Leur s .

Le questionnalre nus au point Peul clic Contd sun oan fatit oo anty -
lon de consoamateurs. S'il ne Permet pas de réponare aux rosaltaty whlardus, 1l

pourre Gtre nodif:é, adapté.
Les quecztions ne doivent Pas permelire unc reponse ambiglic.

un petit échantillon, il est possible d'epérer par quest on. ST
arertes (exemple cxmmnmez-vaus de la viande?); pour unc CaGUeLe PLuS Lnportant:,
. . . Wi ‘
operer par questions fernées (exemple consommnez-vous de lede nouton? Gy, Nen.

Encadrez la bonne réponse).

L'enquéteur est chargd de collecter l'informition pas de 1'interpricer.
Il ne doit pas influencer 1la réponse. 11 ne doit pas avorr d'idée précongue sur

le résultac.

L'enquéte doit porter:
Sur le produit

Type de produit aywawd Qualité de produit, présentation.
Fournisseur habituel

Licu d'achat.

Golt purticulier recherchd ? quels pradu ts e stants sur le marche:

donnent we sSatlstfaction totale, muyenne Wad YOG e, e duine g Fas Sotastact ton®

/g{,,
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les InOdees

Les mnterd s SOCiO]CK_.]ll']U(_‘:i, psycholo\_nqu“:, CLoréligleuy.

La Niveay de formation; l‘entretjen, le (‘hf»[\:nr;;xg,u:, la vente de e
détachces,

Les fluctuations MONé Ly rog eLe. . .

1 conclus de' 1y ! AC orch
d) La Conclusion ge 'Ctude March

L'étude go Marché n'g. s fajiee pour s Fusiurer oy meubsler .. vl
doit Permetrre de conclure,de fixer ay Projet deg objecrifs Fealisees:

T PArt de marchg Visée (¢n année 1, 2 5 ) par [raduic oy STV OG,

>
(O8]

T quantirés 3 vendre (g annee ], 2 <) par Fraadiyg OU_servy. .
= prix § Pratiquer (ep année ], 2 5 T produic o Servic,.,

stratégit:, Commnercigle la mieux adaptée PO pradure oy SCrvice,
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1T LA STRATEGIE COMMERCIALE
‘Le Marketing MIX.

Le Produit

La qualité du produit ou service & proposer est cclle qui satisi
le plus grand nombre de glicnts.
L'objectif qualité & atteindre doit &tre précis; ce résultat doi

étre contrdlé; le degré de sutisfaction de la clicntole nesuré fedh—u

ProducE0n s AT Tt b—c o Lot o—de—ta qur T .

La qualité concerne bien sGr les [erfommances sur procduit, sen
adeptation a la fonction & remplir sa durde de vie mais aussi des 616
esthétiques, psychologiques tels que la forme, la couleur, l'emballag

1' acceuil du vendeur, le prestige d'une marque.

"Le Plus" en qualité,
Ex: qualité d'un meuble, qualité d'un hétel, ¢qualité d'un courrier.

La durée de vie d'un produit (variable par secteur; CxXintsmmatice, ol
Ltinnovation; la recherche (ex: Dupont de NEMOURS; 1'Institut PASTEUR

mais aussi... certaines PME imaginatives).

Le prix et-les conditions de |riicment.,

Le prix acceptable n'est pas toq]ours'le plus bas prix (ex de br:
psychologique ).
. rapport qualité/prix
. Prix de vente pur rapport au pri% e wevienc (Clexibiiltd de la mare
. prix de vente par rapport a4 la clincerrence
prix de lancement; prix promot.onosd.
. broderie.

‘s
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. Prix selon len clients,

- relatidn cliffre d'uffaires ot prix.
- (choix d'une politique do croissance au chiflre d'altuices au détriment
de la marge et riciproquetnt);

- paiement cash ou 4 crédit (le risque du credit; l'incidcnce sur la tré-
sorie, l'incidence sur les ventes)

- relation prix et pouvoir d'achat de la clientéle.

: - 71
(exemples de politique de prix cher pour des produits de haut standing,
de prix bas pour des produits populuire fabrigués a grande échelle).
parfums, vétements, stylobilles, cacs plastique).

Force de vente; systéme de distrilbation

. La force de vente
Qui? Comment?

. Profil du vendeur

- Connaissance des clients; connaissance des produits-

. Prospection; organisatidn des visites

. Argumentaire; catalogue; échantillons

. Circuit de décision

- Vente directe; vente par intermédiaire; vente en magasin. ..
(cf<medule foree—dovente)

. le compte rendu de visite; 13 relance

la négociation: "arracher la communda"

Publicité - Promotion

. vitrine; pancarte;’ nailing
. publicité dans les journcaux, o la radio, a ld télévision
. rédaction du mescage publicitaire: le texte, 1'image, cimple en fonction

de: 1'objectif rochcrché

(&\
\


http:distril.ut

. Cible publicitaire

. Publicité de notoridté, publicite uxee sur wn produit...
Lﬂ A

P . . . . ]
. Déldi: produits en stock; fabrication a la demande (ex: budoux, me

Service aprés vente

. entretien; concessionnaires
. garantie

. Piéces de rechange(politique de prix cher ou non ex: voliture)

Le respect des engugements

Prix; qualité; délal; service apres-voente; engegements cclnwrciaux.

C'est le fondementy des affaires, de¢ la confiance.

0E

ST AVAILABLE COPY
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III LE TABLEAU DE BORD CCMMEKCIAL

a) Bvdlution du chiffre d ‘affarres
'~ année par arnde
- mois par nols

(en volume, en francs )
produit par prodult

ou service par service

Chiffre d'affaires des principaux clients

. évolution année par année

. MOls pir mois

Comparaison du chiffre d'affaires avec 1'évolution du marché, avec 1'evo-

lution des principaux concurrents

b) Marge
- Marge complete moyenne, annuelle, mensuelle.

- Marge pour les principaux produits, pour les principaux clients.

c) Evolution de la clientile

Liste des principaux clients année pur annde.
Quels sont les clients qui représentent 80% du chiffre d'affaires? ‘nombre,

ldentité, nombre d'ancicns ¢t de nouveaux) .

d) Nouveaux produits ou scrvice

. Anciens produits ou service
. année npar annde

s nouveaux/ar s Lens ChePOur Contad -

Durée de vie des produits. Position jar rapport aux concurrents (oxcmple..
I i

- . - ' ~ .
(pour ménoire, cf. tubleau de Lord | Lhancicr) .,

e Aol WU \



Qu'est-ce que c'est, Le Marketing? .

C'est la _ pratique, les = moyens,
l'approche mise en oeuvre afin -de
réaliser les ventes.

Théoriquement et Pratiquement vous
devez prendre en considération

Le Produit - tous les aspects, les
qualités, les caractéristiques  qui
définissent la chose ou le service que
vous vendez, et qui le distinguent des
autres produits sur le marcheée.

Son Prix - par rapport a son cout de
revient, par rapport au pouvoir d'achat
du consommateur, par rapport au prix
des autres produits concurrentiels sur
le marché, par rapport a la quantité
prise par l'acheteur, etc. etc.

Sa Présentation - son emballage, san
conditionnement, son nom, sa margue
déposée, l'image y associe, etc.

Sa Promotion - les publicités, les

informations diffusées, les réductions
du prix promotionnelles, tous les



efforts de faire connaitre le produir.

Le Client - le cible de tous.vos effo-ts
de vente,.c'est votre cliz.i Clest qui
exactement?  Qu'est-ce "qu'elle veurt?
Comment faire pour que cette personne
soit complétement satisfaite de votre
produit ou de vos services? Vendre
un produit a un client, c'est gagner de
I'argent. Gagner un client fidele, qui
revient régulierement acheter vos
produits cu vos services, c'est la
reiassite de votre entreprise.

Le circuit de distributioh’ - un seul
lieu de ventes vous perm%t un certain
niveau de revenu. Uwr™ réseau de
distribution vous permet de multiplier
les ventes et le revenu.



ﬂ :.j B

T,

. . N . . . S
......................................................................................................................................................................................
...................
........



0 T
UANE ROELEXION
A cfomr,\(;ut'c

iy
PEENme S e
SIRATEG & o& PCEVE T

/ ‘/, LU &7 BE

§ OMA,MA’C.A../MT/JN’

—— ¥, —m
UN  vELTISS (e T

uUN ADPPUL FINAN(\:R
ADArTE

i et “r - ) iy ! Nz
¥ e '.‘ .'..‘_-‘r‘:{P'_ :,,..).-‘[ /‘{!;X! ( I i'if /
- B. R ‘J o

l‘ UMA'N BAPRPORTANT

>
‘. ﬂ‘/p /
,J? v s/
174 T dmrn o -
————sie= .
= T,
-
— - - AT e e ae

! PASCENSION DU SUCCES —

L tire

Sl s st

BEST AVAILARI F COPY

N
|

L
r L idee

e mEturatien

1
i
'
Py
 —_Y
‘

AL !’UNA LiiALrsS€ I'/N‘w(,‘.g,_:j _:L
?ET 1A AECHERTHE 2
j D IDE D ¢
- prooaney MLNT‘AI/-.L S %
( [ _U
-2 ! AN .
" i :
A
X, S
. l i, 1 . E
}Jl‘| '-v l/ ’/u’// / }G

f
i~ L (AR 'l."\,l Lo ‘ ’."[, ,,/ 5

L

’ raid LY Y
4 . e C

i on O € - ¥

, }‘L—PL_HDC.,.J,,...LI.;L c~ v

. T M S

,f:,.“.‘ ol X n

[T '_A- 3

/"U‘I)J‘{l‘l ! ;b

nit v

" l[ iy RN

—— = .7 .
s i

e



aie

[ = IDENTIFICATION DU PRO D TEUR

En premier licy, le peuinoteur établiv uie fiche sipncigiee alin de presaier Fena prine ot ses
disipeants, dans laguetle soat mientiviae, les rensel, | . idnis wivan s »

om (Gesomination sociale),.
C = adresse, )
- stutut juridigue,
C.xpildl, .
identite banculiv,
- nombre J' m.mmna.n:. (oindre un C.V. poun clucun)
— expériences protessionnelles,
= licu de l'activité fulsant l'objet d'une duxundg. de pict.

11 - DESCRIPTION DE L'ENTREPRISE E'v D SON ACTIVITE

1= Lhistorque

- Technique :
Le démarruye de activite, les phases d'exter son, len jroblinies teehniques ve, contids,
- Finuncier :
L'entreprise a~clic déja eu ruonuis & des incemen. saternes? Dansoe oo préaiser
les modalives de ces financem s, Ciler et L..;Jlluibs.i ‘,.‘u.luullclllcnl les den s Ches de
tinancemeit Yui n'ont pas cu de suites luvorulles.

- Conunercial
Le promoteu; devra déerire 'evolution du simché dopuis e dia srr.xbt. de iscavié ot
les actions cammerciales entreprises.

2= 1os camctdnopgues de fopetjornement

= les termains ¢
situation géographique, juridique (proprictaire/locataine, sup e, aftecation des
terres par rappost a l'activite,

- les batiment; :
plan des baumerits, leur fin. acement, leur dha, les ez de canntreaion,
= les machings
recensemety dumalenel, fews Duancement, Lo amicn ssemenis praaguds,
- e personney
nombte, cuanbization, fonatic:, rémunérale o, et des cuitnoas aved beasonned
(dutce, condititey)
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3= Présentatjon de Lactivité

ol

= les produits,
= le processus de production,
= le prix de reviens, Je pax de vente, la marpe Ji

Hueoe,
. . ‘
= les cireuits de commerciulisat,on, *

IIf - ETUDE DE MARCIIE

Le promoteur procédera dans un
I'échelle nationale,
sur:

premicr temps au deseaptif du conte

Xte du muarché i
avant de préseater le marché pru

duit en fournissant des mdications
= lc produit,
~ I'évaluation de l'offre ¢t de |y demande,
~ les circuits de distnibutjon existants,

1 = les colts des produits concurreats, leur murpe

= la part de miurché du’projet i court terme, a losg e,

Celle partic cherche 3 estimer la viabilité co

muiciciade rmddiate J
purspectives de croissance.

Gd projet ainsi que les

IV - PRESENTATION DU PROJET

1 = Lobjet'dée du projet

2 = Lesaspeets techpiques :

= le matériel a

acquear (joindre des fuctures pru-torim.)
le matériel in

vesti doit obligutoirement étre d'ori
cxceptionnelle accordée par la CFD,

= la muain d'ocus re supplémentaire,

= le plan des constructions (oludic des devis),

= le programume de production

glite de Lo zone frang, saul daogation

3= Lesaspecty financiers

- e coat'des invc:.tisscmcms,
chéma de financement (repuriition upport jet

- lese O] ettty

4 = Lesaspecty comrmescinuy

= le marche du nroduit,
T HPPOTEpar rapport a la concurrezie,

= les perspectin ey d'évolution (divessification de . . RIPNIENTI)

N aTe
,t’“‘\“./r'«,!!, ‘”\‘-.'\fl S (,()' Y

/\#OW
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V - BILAN FINANCIER
1 - Le plan de financement,

2 - Le culeul'du,bespin eit fonds de foulement,

3 - Le compte de résultat prévisicunnel :

Le promoteur rocensera lenseible des charges u'il devra supporter année par ahnée
pour mener son uchivité @

- malicres prenuicres :
le promoteur devra distinguer les quantités toiules néecssuires au démarrage Jdu projet
de celles simplement nécessaires & la constitution de swcks supplémentaires, furances
non par le prét mals par sutofinancement de l'scuivite.

~ frais de transport, d'entretien des vehicules,

- Lrais de gestion (téléphone, fournitures de buicauy, cio),

~- frais de personnel (salaires, charges patronnales, cic),

- assurances (vehicules, batments),

- impots et taxes (vignette, s administratits, cie),

~ dotation aux amorussements,

- frais tinanciers des préts,

... ainsi que les recettes prévus @ estimer l'évolution du chithie d'utiaires année par annee
sur toute la durée du projet.

4 = Le plan de trésorerie,

5 - Le caleul de I'échéancier de remboursement da pict

V1 - LES GARANTIES

1 = Natuge des parapties :
caution solidaite, nantissenizut du matéricl, hypotheque immubilicre, délegation de
salaire, domiciliation de receties, délégation de luycts, ussvraace vie, cic.

2 = Les modatites de réalisation des papantics en cas de aai rambourscanent.
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VI - ANNEXEDS

Parte [ :

- C.V. du promoteur, des actionnaires,

~ documents aaministratifs (sutorisation adiinetinin

Partie 1
- titre de proricte,,
~ cartes, schémas ...,
- plans des bitiments.
Partic 1V :

- les devis

I,

Sorogisire Si sutnieiee )

{ i
r°
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GESTION DES STOCKS

I. OBJECTIFS

Les objectifs :de la formation en gestion étaient d'amener
les séminaristes & pouvoir comprendre =t mettre en pratique les
principes d'inventaire élémentaires et de la gestion des stocks
des produits transformés (finis) en magasin.

II. METHODOLOGIE

Concernant le théme sur la Gestion des Stocks, les
consultants ont décidé d'utiliser la méthode de la formation par
action qui est une sorte " d'autoformation collective"
caractérisée par la mise en pratique des experlenceb acquises par
les participants au profit du groupe visé grdce a un systeme
d'apprentissage faciiite par les animateurs.

Les consultants ont trouve que cette méthode est i1a mieux
adaptée pour les adultes parce qu'elle part du principe que les
adultes apprennent mieux en résolvant des probiimes liés a la
réalité et cela en provoquant des discussions =t interactions
entre les participants.

Les participants adultes ont tendance a étre autonomes et a
se diriger eux-mémes. En conséquence =n tant Jue participants a
une formation, ils ne sont pas & l'aise quand 1ls sont places
dans une situation de trop forte dépendance. Une fagon
d'encourager cette tendance a se diriger eux-memes dans leur
apprentissage est de leur laisser la responsabilité de trouver
eux-mémes les solutions.

C'est pourquoi pour la formation en gestion, 11 était jugeé
nécessaire d'encourager des échanges d'idées et d'expérieunces
avec les participants afin que ceux-ci puissent déterminer les
aspects de gestion les plus appropriées et adaptables « leurs
activites.

C'est ainsl que-les consultants se sont apercus que les
aspects de gestion les plus sollicités dans les diffeérents sites
de formation étaient:

. PRIX DE REVIENT;
. FICHE DE STOCKS;
. FICHE DE VALORISATION DES FOURNITURES UTILISEES DANS

LES PRODUITS FINIS.



III. TRAITE DU COURS
A. PRIX bE REVIENT
Procédure:
Par rapport au niveau d'éducation et au centre d'interét des

participants, les consultants se sont mis d'accord pour exposear
le théme sur le Prix de Revient selon la procédure suivante:

. Objectifs

. Saynete

. Définition

. Eléments du Prix de Revient

. Conception du tableau du Prix de Revient
. Petits groupes

. Pléniere

. Utilités du calcul du Prix de Revient

. Rappel des objectifs

1. Objectifs:

Le souci des consultants étaient d'amener les participants a
étre capables de:

. définir le prix de revient;

. déterminer les éléments qui entrent dans le calcul du
prix de revient;

. calculer le prix de revient;

. citer les utilités du prix de revient.

2. Saynete:

Pour faire comprendre aux participants le bien fondé de ce
theme, les consultants ont imaginé des saynetes qui ont consisté
en jeux de role mettant en présence des prestateurs de services
(homme et femme) en négociation avec leur clie.ts respuctifs pour
les services qu'ils devraient offrir.

L'objectif de ces saynétes est de favoriser la compréhension
de la notion du Prix de revient en distinguant les difterentes
charges qui entrent dans la composition de ce prix et montrer son
utilité.

3. Définition du Prix de Revient:

A partir des legons tirées des Saynetes, les participants ont été
amenes a deéfinir le prix de revient. = L'isSsuec d'un long deébat,

les participants ont formulé des définitions mise en comparalson
avec celle des consultants qui est la suivante : Le pr.. de
Levient d'un produit est la somme de Foutes les choroge

{dépenses) entrant dans la fabrication de ce pradulrt.,


http:clie,.Ls
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4. .Bléments cu Prix de reviént:

Aprés la définition, il était demandé aux participants de
citer les différents éléments qui composent le prix de revient
(coUt direct, coUt indirect, coUt variable, cout fixe).

5. Conception du Tableau du Prix de Revient:

Les consultants ont donc congu le tableau du Prix de Revient
et l'ont rempli a titre d'exercice d'illustration avec les
particiapnts (voir Annexe pour des exercices d'illustration).

6. Petits Groupes:

Les consultants ont jugé que le systeme de travaux en petits
groupes était mieux indiqué car cela donne l'occasion & tout le
monde de participer pleinement. C'est donc l'étape de 1':tude des
cas pratiques basés sur les données des produits transformés a
1'aide des techniques construites par l'équipe des <consultants
traitant de la transformation des produilts alimentalres. Ces cas
pratiques ont 3té corrigés en pléniere.

7. Pléniére:

Cette étape consiste a restituer les travaux des différents
groupes et a les corriger (voir corrigés en Annexe). A ce niveau,
la compréhension des utilités du calcul du Prix de revient par
les participants était évidente.

8. Utilités du Calcul du Prix de Revient:
Il était demandé aux participants de citer les utilités du

calcul du prix de revient. Les consultants ayvaient donc retenu
les réponses les plus proches des leurs qui sont:

. permettre de fixer le prix de vente (ou faire un devis)
. permettre d'éviter de faire des pertes;

. permettre d'apprécier la marge bénéficilaire réelle;

. permettre une prise de décision.

9. Rappel des Objectifs:

Les consultants avaient proceédé au rappel des objectifs pour
permettre de savoir si ces objectifs fixés au deépart ont été
atteints. Cette derniere étape permet dtévaluer la compréhension
de l'ensaemble de l'exposé par les participants. =« .



B. FYICHE DE STOCKS
Procédure:
(voir procédure Prix de Revient)
1. Objectifs

Le souci des consultants étaient d'amener les participants a
étre capables de:

. définir la Piche de Stock;
. concevoir/remplir les Fiches de Stoclk;
. citer les utilités de la Fiche de Stock.

1. Définition de la Fiche de Stock

Une Fiche de Stock est un document conptable qui permet
d'enregistrer les entrees et sorties d'un produit et de¢ connaitre
le stock de ce produit en magasin.

2. Conception de la Fiche de Stock

Les participants ont congu une fiche de stock qui etait
ensuite améliorée par les consultants et remplie a titre
d'exercice d'illustration (voir Annexe poulr des exercices
d'illustration).

3. Petits groupes

C'est l'étape des exercices pratiques basés sur le systeme
d'entregistrement des entrées et des sorties des produits en
magasin.

3 Pléniére:

Cette étape consiste a restituer les travaux des différents
groupes et a les corriger (voir corrigss en ainhexe). & ce niveau,
la compréhension du systeme d'enregistrement des entrées et des
sorties par les participants était évidente.

5. Utilités de la Fiche de Stock
Il était demandé aux participants de citer les ut:ilités de

la Fiche de Stock. Les consultants avaient denc retenu les
reponses les plus proches des leurs qui sont:

. connaitre les mouvements des stocks (=ntrées, sorties
et soldes) a une date pricioe;

. permettre de valoriser des firches:

. permettre de comparer le ctock théorigque (fiohe de
stock) et les existants phyoloues;

. permettre de mieux gérelr le stoch (weviter o' avoair deg
stocks trop i1mportants et itnuatrles),



5
6. Rappel des objectifs

(voir rappel des objectifs du Prix de Revient).

C. FICHE DE VALORISATION DES FOURNITURES UTILISEES DANS
LBES PRODUITS FINIS

Procédure
(voir procédure Fiche de Stock).
1. Objectifs

En ce qui concerne la Fiche de Valorisation des Fourniture
Utilisées dans les Produits Finis, les consultants s'étalent
fixer comme objectif que les participants seront capables de:

. définir la Fiche de Valorisation des Ttournitures
utilisées dans les Produits Finis;

. calculer la valeur des fournitures utilisédes dans les
produits finis;

. expliquer 1'importance de valoriser les fournitures
utilisées dans les produits finis.

2. Définition

La Fiche de Valorisation des Fournitures est une piece
comptable qui permet de connaitre la valeur des fournitures
utilisdes pour la fabrication d'un produit fini.

3. Conception de la Fiche de Valorisation

Les participants ont congu une fiche de valorisation qui
était ensuite améliorée par les consulctants et vemplie a titre
d'exercice d'illustration (voir Annexe pour des exercices
d'illustration).

4, Petits Groupes

C'est l'étape des exercices pratiques baseés sur le systeme
d'entregistrement des fournitures qui entrent dans la fabrication
des produits finis.

5. Pléniere:

‘ette étape consiste a restituer les travaux des différents
groupes et a les corriger ({(voir corrigés en anneie). A ce niveau,
la compréhension du systeme d'enregictrement aes fournitures
utilisées dans la fabrication des produits finis par les
participants était évidente.

!
\
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6. Utilités de la Fiche de Valorlautlon des
Pournitures

Il était demandé aux participants de citeir les utilités de
la Fiche de Vvalorisation des Fournitures Utilisces dune la y
Fabrication des Produits Finis. Les consultant: avaiernc donc
retenu les réponses les plus proches des leurs cui sonr:

. permet de connaitre la valeur des fournitures contenues
dans le stock des produits finis;

. connaitre la valeur du produit finis en stoch

. faire des devis;

. déterminer le prix de revient du produit flnl.

. c'est un document qui permet aussi de controler les’

sorties et les sorties des proauits finis.
7. Rappel des objectifs

(voir Rappel des objectifs de la Fiche de Stoc.:)

D. REMARQUE:

Le theme STOCKAGE DES PRODUITS CEREALIERS avait fuait 1l'objet
d'intervention des consultants extérieurs dans les *différents
sites oll ont lieux les séminhaires; exception faite pour Abéché ol
le stockage des produits maraOchers était axé sur les t=chuiques
mises en oeuvre par le projet Africar=/aAbéché (voir Ann=ze).
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ANNEX C:

Training Forms and Exercises
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COUTS 1 JIRECTS (FRAILS GENERAUX)
DLsIoNATION ToTAL SENSUeL papt PRATS GENERAUN:

- LOYLi —— - (A1) X (2)
30 .

= LLLCTRICITE, PERSONNEL DIRECT TuN e

= AUTKLS (FOURNITURES, TAXES ETC,)

= DOTATIONS AMORT I SSEMENTS e

PRIY DE REVI L TOTAL =

TOTAL CouTs INDIRLCTS(1) . S AR
= NOubiL Db JOUKS CONSACRES AUa Tiaavaln(2) PRLC I MV IENT Lallf=
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CAS PRATIQUE No.l A

CONFITURE Db MANGUE

La gerante de l'alimentation appelée "Alimentation Aabechoise"
veut produire 200 Dbouteilles (de 200 g) de conriture de
mangues. La préparation de cette confiture luil prend 4 heures
de temps et elle emploie un garcon qu'elle pale 500 FCFA par
‘jour. Elle dispose pour cela des dlewments sulvuhts:

- De 5 caisses de mangues fraiches achetées a 2.250 FCPA
la caisse.

- De 16 citrons achetés & 240 FOFA

- Du charbon acheté a 500 FCFa

- De l'eau achetée a 100 FCA

~ Des emballages (200 bouteilles) achetds a 20.000 FCFA

- D'une marmite achetée & 10.000 FCFA

- D'un kanoune acheté a 2.500 FCFA

- D'une brouette achetée a 15.C0 FCPA

- Une taxe de 25 FCFA/)jour a la mairie

- D'un employé paye a 500 FPCra/jour

- Divers (ustenciles, tables...j; 15.000 PCFA
A la fin de l'opération, ¢lle voudrait conhaltre le prix de
revient d'une bouteille de confivure pour lui permettre
d'établiyr son prix de vente.
Truvail a faire:

Determiner le prix de revient d'une bouteille (200 g) de
confiture de mangue.

BEST AVAILABLE C OPY
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CORRIGE CAS PRATIQUE NhNo. 1 A

DETERMINATION DU PRIX DL REVIENT D'Uié BOUTLYLLE DE CONEITURE.

CoUt Direct:

Qté P.U. P.T.
caisse manhgue: 5 2.250 11.250
Pagquet sucre: 16 16.000
Citrons: . 16 240
Charbon 500
Eau: 100
La Main d'oOeuvre 500
TOTAL COUTS DIRECTS : 28.590
INVESTISSEMENTS:

Emballages (200 boutailles):20.000 FErA
D'une marmite achetée a4 10.000 FCFA
D'un kanoune acheté & 2.500 FCFA

D'une brouette achetée & 15.00 FCFA

Une taxe de 25 FCFA/jour a la mairie

Divers (ustenciles, tables...)}15.000

COUTS INDIRECTS:
CALCUL DES AMORTISSEMENTS:

Emballage : (Amort.: 1 an)
journalier: 20.000:200 = 100F/jour

Marmite : (Amortissement 10 ans)
annuel : 10.000F:10 ans=1.000F
Journalier: 1.000F:200jours=5Fr/jour

pPar heure : S5F : 24 heuress 0,2F/heure pour 4 heures:

4heures = 0,8F

)

Brouette : (Amort.: 2 ans
Amort. annuel: 15,.000F: 2 = 7.500F/an
Journalier : 7.500F:200 jourss 38/ 50ur

Kanoun: (Amort.): 1 an)

Jjournalier : 2.500F:200 jours=12,5k/jour
parf heure : 12,5F:24 heures=0,00 /nelle
pour 4 heures : 0,58 x4 = 2P

Tude de mairie = 25/j0ur

0,2F

D
H



TOTAL COUT INDIRECT: 165,8FCFA

COUT DIRECT + COUT INDIRLECT=COUT TOTAL:
28.590FCFA + 165,8 = 28.755,8FCrA

PRIX DE REVIENT UNITAIRE =

CoUT TOTAL: NOMEBERE

28.755,8 : 200 = 143.78 par bouteille de confiture

225



CAS PRATIQULE 'l B

‘Fabrication de la confiture de Low.te

Pour la fabrication de la confiture de towate, le groupwiient
des femmes de Déli dispose des &lements sulvants

- 400 kg (coros) de tomates fraiches achetés a 350 frs le
kilo ;

60 kg de sucre acheté a 700 frs 1l'unite ;

4 marmites achetées a 4.000 frs l'unité

~e

le sac ;

o]

4 sacs de charbon a raison de 2.000 fr

2 couteaux inox achetvés & 1.500 frs ;

100 bocaux qui peuvent conteni: 500 g do confiture chacun,
achetés a raison de 300 frs l'unite ;

= 5 ganounes achetés a 1.500 frs l'unite ;

- 5 écumoirs a raison de 1.500 frs l'unlte ;

- 4 passoires achetés a 1.000 frs l'unicé ;

- 1 boite d'allumette acheté & 2% rrs l'unité ;
- 1 litre de pétrole acheté 750 frs ;

- 4 boules de savon a 150 frs ;

- 1 sachet de serviette acheté & 4.000 fry H

- 3 bassines achetés a 1.500 frs l'uniteé :

- 500 litres d'eau & raison de 2 irs le litre.

Apres 12 heures de travail, le groupemeut a obtenu 50 kg de
confiture. Il a utilisé quatre ouvriers Payés a 3.000 frs chacun,
la journée de travail. Les autres fruls sont estimés a 10.660
frs. Les amortissements du matériel wont estimdés a 30.000 frs poLr
an.

A la tin de journce, le groupgemeal cbticat 100 Locaux oo
confiture. Il voudralt connaitre le P Le Ueslelht unltalle d'un
bocul de produit afin de lancer 1o produzre our  lo warché  de
Moundou.

BEST AVAILARLE COPY
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CORKRIGE CAS PRATLIQUL N° 1

'D\Q‘/ — a— ‘,anl:l A -
PRiX DE ReViciNT g
[LTIF FEEP SRS Ve - bt a0 sttt o
Période du . au _
[ T DESIGNATION 1 F O VA A X VA
'| = FOURNITURLS |
' | ;
Maticre premicres ' - Tomate ; 400 Kg | 350 140(
B Sucre .1, BOKRG 700 42(
- Eau , 500 Litres 2i 1(
| )
i et —— - l .- L — P . .....I_'.:.--A,.<-. = l
—_—— o= . .:;:'.:_‘.L:?. __LOU—S— lo IAL - . ;: ," Toa e . - { b - - B j 1§3C
U~ AUTRES FRAIS | | |
| .‘
— Charbon . 4 Sacs : 2000 &l
~ Pétrole 1 Litre } 750 i
Consommubles ~ Allumettes ' 1 Boile ; 25
- Savon " 4 Boules ; 150 t
— Serviettes .1 Sachet : " 4000 4C
e ITsOUSTIOTALTT T T T g
i - I
! o ; |
1] — MAIN D’OLUVRLE 4 Ouvriers 3000; 12C
!f_'”'_sous— T0TAL I 120
R TR e p it i
| | *
|1V — COUTS INDIRECIS | |
I
~ Amortissement |
- Loyer i
- Eau-—Electricité |
- Autres , 100
|
- . ! 1
. sSOUS-TOTAL / | | 100
| . | _TOTALGELNERAL | | | 2148
Prix de reviem du Kg = 218.416 / 50 = 4368
Prix de revient Ju bocal = 4368 [ 2 = 2184
BLE COPY
BEST AVAILABLE (
vy



CAS PRATIOUE HY 1 c

SECHAGE-DU GOMBO FRAIS

Une vendeuse de légumes veut produire 8,3 kg du gombo scecheé. BElle
dispose pour cela des élements suivants

A

De 25 kg de gombo frais (25 corows) achete & 2.500 T cfa

D'une sechoir acheté & 15.000 I cra
D'une marmite achetée & 1.500 F cfa
D'unes kKanoune acheté a 1.500 F cfa
Du pétrole pour 25 f cfa

Du natron pour 100 f

D'un employé paye 4 10.000 F cfu/wmols
L'amortissement du séchoir est de 55 P cra
L'amortissement de la marmite estc de 2 Fcfa
Les autres frals sont estimés & 100 £ cfa
Eau (3 1) 5 £ cfa

la fin de l'opération, elle vouwdrait ccinaitre son

revient pour lur permettre d'établir son prix de
Déterminer le prix de revient d'un kilo (1 coro) du gruno

prix de
velite.,
scche.,


http:SECHAQE.DU

AMORTISSEMENT ANKULL DU SLCllOll

15,000 : 3.= 3.0UC F CTa
‘AMORTISSEMENT JOURNALILK

5.000 : 360 = li,s

AMORTISSEMENT DE 3 JOUKS

13,8 X 4 = 55 F Cia

AMORTISSEMENT ANNULL DU KanoUnt = 1.500  F Cra
AMORTISSEMENT JOURHALILK = (. 5GH : 360 = 4 FCFA
TEMPS D'UTILISATION (12 11} SOIT = X F (4
AMCRTISSEMENT ARNULL DE SARMITL

$.000 : 3 = 1.333 F CFa

AMORTISSEMENT JOURNALILR

1.333 : 360 = 4 F Cra

TEMPS D'UTILISATION (12 H) SOI'T 2 F CFA D'AMORTIS~LMLNT



CAS PRATIQUE NY 2
FICHE DE STOCK

Au 1¢4/94 la ménuiserie "VITE SERVICE" dispose dans son wagasin

- 22 lambours a4 2.000 F cfa
- 13 planches a4 10.000 F cfa
- 10 chaises a 15.000 F cfa

Le 2/4/94 il vend 7 chaises

Le 5/4/94 il utilise 12 lambours et 7 planches pour une commande
Le 8/4/94 il achéte 9 lambours et:planches

Travail a faire

- Faire les enregistrements sur la fiche de stock
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1 1 ! ! 1 ! 1 ' ! |
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1 1 ' 4 ! | 1 ' | !

I 1 ] ' 1 t 1 ' 1 )

1 ! I ) 1 1 i i 1 i
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i } ! t 1 1 + ] 1 H
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=1 1 ! | ! t 1 1 ! 1
o 1 ! i | | i ] 1 t
I H § : H i i i § '
N ! ' ' I ' 1 ! : H
R | i 1 1 H ' ] ! } ‘
- 1 ) i i i 1 ! ) i |
U ! i 1 1 1 [ i 1 !
' i 1 i 1 ' 1 ' 1 ' !
1 1 i 1 ' 1 [ ' I t
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1 } i i
1 1 ! f
) ] I 1
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) 1 i [}
t I ! !
1 1 1 I
[} ' t )
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I ] I '
1 ] ! 1
! | ' 1
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[ | ' 1
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CAS PRATIOUE N° 13
FICHE DE VALORISATION DES TFOURNHNTTURES  UTTLISDES LAas |
PRODUITS FINIS
Pour confectionner 5 pantalons retro comiandes pal LU Jales
l'atelier de couture nommé "Docteur Ciscau™ utllise

- 20 boutons a 50 £ l'unité

- 7,5 m tissu gabardine a 3.500 £/m
- 5 fermetures a 200 f l'unité
- 5 métres de popeline a 1.000 £

La commande était lancée pour la période du 23/11/94 au 25/11/94
Travail a faire :

1) Remplir la fiche de valorisation des rL[ournitute:
utilisées.

2) Calculer la valeur unitaire du pantaloan.

EEST AVAILABLE COPY
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CORRIGE CAS PRATIQUJE N©°3
ENTREPRISE : DOCTEUR CISEAU

Fiche de Valorisation dcs Fournitures
(Utilisées dans les produits Finis)

Article : Pantalon

Réference : Retro

Période du : 23/11/94 au 25/11/94
Nombre : 5

IMatieres consommées [Quantaicc!P.Unitulre|

IT1ssu gabardine | 7,5 | 3.50u |
Boutons T e T T
Irermecure T T TR
lBobane T R
bopepiane | TTTTTTTTT T e

| Total G operal... . |

3

U0

Totul Géneoal

Nowbr e



ANNEX D:

Survey Questionnaire
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QULESTIONNALLIS A MOUNDCU

PRODUY

I - Connaissez=vous la confiture de tomate ?

our L— 1 non L

ITI -~ Y-a-t-11 de confiture de tomate au marché 7

our L—1 non 1

III - D'oUu vous approvisionnez vous des emballages ?

IV - A quel prix les achetez-vous ?

1 ] ]

Bocal de Bocal de Autres



QUESTIONNATRS

Dégustation

1°) Comment le.trouvez-vous ?

L1 1]

Trés sucreé Moins sucré

2°) Comment appréciez-vous la couleur ot 1'aréme de ce produit ?

3°) Quelles critiques faites-vous de cec produit ?

4°) Pour améliorer 1la qualité de ce produit, quelles sont vos
suggestions. ’

BEST AVAIL AL COrY
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GROUPE N° TTT

Dans le but de Wieux faire connaittre au public les diffren
points de vente de 14 confiture de tomate dans notre ville, nou
vous demandons de repondrs aux questions Ccl-dessous

I/ - ou souhaiteriez-vous acheter ce produit ?

Alimentation Marché Boutique Quarticr

I L3 ]

II/ - Comment appréciez-vous ces dafférents points de vante

-

II1/ - Préferiez-vous une livraison a domicile 2
OouI NON

I ]

IV/ - a) Ssi oui pourquoi ?

b) 5i non pourquoi ?

T AAILARLE Gopy

2D



QUESTTONNATRE

Etude de la Conccurence

A quel prix vous vendez un bocal de confiture de tomate ?

1°) A combien vous payez un bocal de confiture de tomate ?

Importé E:::] FPabrication locale [:::]

2°) si 1l'on vous proposerait a 2.500 le bocal de 100
l'acheteriez - vous ?

BEST AVAILABLE COPY
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ESSALS DE DEGUSTATICON Pape L

Veuillez indiquer vos reponses UNIQUEMENT POUJR LES PRODUITsS (.1
VOUSs AVEZ DEGUSTES VOUS-MEME. Encercler les réponsvs (ul
conviennent

CONFITURE DE MANGUE

1. Pas assez sucré¢ Bien sucre < Trop sucré(
2, Godut Fade - - Goldt Naturel Colt Artiricicl
3. Ectimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peut
accepter de payer pour la confiture de mangue en bocal o
200 grammes
»
FCFA
4, Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peut
accepter de payer pour la confiture de mangue en tartine .
restaurant
FCFA
5. Vos commentaires :
CONFITURE DE' GOYAVE
1. Pas assez sucréi— Bien sucré <. Trop sucré(_
2. Gout Fade Golt Naturel Colt Artificict
3. Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peut
accepter de payer pour la confiture de goyave en bocal ‘o
Jul pgrammes
FCFA
4, Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommuteur pedt
accepter de payer pour la confiture de goyave c¢n tartine au
restaurant
_ ______FCFA
5, Vos commentaires

BEST AVAILABLE COPY



ESSALS DE DEGUSTATION Piape

Veuillez indiquer vos reponses UNIQUEMENT POUR LES PRODUITS Qi

Vous

AVEZ DEGUSTES  VouUs-HMEME. Licercler lus reponses .

convietinent

CONFITURE DE TOMATE

1. Pas assez sucré(.- Bien sucré <~ Trop sucré -
2. Guut Fade Gout Naturel Gout Artifici..
3. Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peut
accepter de payer pour la confiture de tomate en bocal de
200 grammes
FCFA
"

4. Estimez le prix LE PLUS ELEVE (ue¢ le . consommateur peut
accepter de payer pour la confiture de tomate en tartine ...
restaurant

FCFA

5. Vus commentaires

MANGUES SECHEES

1. Pus ussez sucréd. S Bien sucre .« % Trop sucré .

2, Goat Fade Goltt Naturel Gout Arciticie.

3. Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peat
accepter de payer pour un sachet de manpgues séchées de u
prammes (comme les cacahuétes au marché)

FCFA

4, Vos commentaires

BESTAV&WABLECOPY



jur LE TAMARIN

1/ ad LoseZ sucre

2/ Colt naturel

3/ 130 f/bout de¢

Jis LPOSRILLE

- Dlell SUCle

2:' r —"‘-L‘. 1".&[1.“.’::1

5 .50 1 hout.

JU% D2 MANGUE
1/ biern sucré
2/ Cult naturel

3/ 136 1 bourt.

COIUTURE DR OTOMATE

1/ Z.eh suciée

2/ Zolrt naturel

v,

3/ 15350

PLTH LR 25 0 TARTINE

. ~
1/ .u0

'r-,

MANSUSS SRCHEES

L/oslen sucrées

de Fanta.

/ Poaln destle

BEST AVAILABLE
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CONTUVLAE BT MAJGUR
L/ Bien sucrées

2/ Celhtr natvurel

3/ 1283 ¢ CFA

PAYI TARTINE

1/ Paia ca tocrting 75

DCHTUTURE, DR GOYAVE

1) Zien cucre

TS0l naturel

“ 4 e
3/ L2505 F IPA

[

L MmASMT I
. .A‘\'.}'f-::

Pon cwptind 79 [ CFA

BEST AVAILABLE COPY
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ANNEX E:

Seminar Presentations by
Local NGOs
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Projet de rormaeticn du lecteur inforncl

orcerisé ner uRICILIML

cu 14 &u o Love.ire  1sel
g SARH - icyven-Crari -

Théme : LA GESTION ET CCMrERCIALISATICN
DES PRCDUITS AGRICOLES.

I.e Formateur

MADJIASTEN TOUGONDJIIUL RAA

Technicien cu Léveloppenent
Secrévalre Clrnlral L P I &
B.ok., 1¢ 5 A RH

BEST AVAILAR! £ COPy
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INTRODUCTICL -

Geation Ces récolres

rost=riculzes

Lveluaticn des [vrtes
.oﬁrquoi stucler
structure Gu ogtoicnge
;cn£r510 Jo stoek
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LocuLnents corptallos
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La Comrercialisation
rroduits agricoles

CONCEC L LS I U

Libliographic

tros /\.\,/,«H LR

ah

o

w

c



CESTION DES PRODUITS ACWICCLES

Intrecducticn :

5

La libéralisation Ju rarché cst devenue de nes jOulS la
strat(gie centrale de nos rarteneires Ju aord O otrevars Les. insti-

tutions firnancidres intcrraticnales (Loncue honaiasle, ...)

Llle peut €tre crffcctulie & llaide de plusicurs tvres de
resures, & siévolr la lirdralisztion cce rrix, la promccion du se=-
teur privi, la supprcesicn dos contrdles qu*i*itatifs Ct acminis

tratifs, la réduction cu rdle ¢ l'Itut ¢t es actions visant o
rendre lus clr.caces los activitls corfides au sectelr nub llC.

dotre ays lo Uohod L oedli ozuv cnicences cuoSroorom o
C'austirert structurcl avec scn cIrci Lire €oo cffoty rervers Zo
i ddlvaluation.

L'ure ces regures o GCCCMm o i e T J¢ CC orocecsus de re-

Crecseiient ce 1'lcuilibre {ccronique ou SAYs phsse paroance dinarcta
inverse.,

Cette ¢&frarche viese 2 ,LL“Lrg en con, te les g prioccupaticns
c¢ la base, raiscnk Dour laqucelle “AFRICAIRE™ arganlbc la ténuc ce
Lette csegsion.

Le trarsfert Cu savoir ¢t du savoir frire dans le doncire
de lz gestion des zroduits acricoles .t & la cisposition des Darti-
cirants des notions ¢llmentesires et pratioues ce cestizn des rocoltes
¢t ce ceomrercialisation decs »roduits zyriccles.

C'est = travers ces LCLu.gLS e x;'rlgnccb €t Jdes Cas ovh

Vst €
servés par les séminaristcs ~ue va se dérzuler cette sdance de for-
ration.

I. GESTIQi DES RECOLTES

rar définiticn, la récclte c'ost l'accion Jdo recucillir
(les procuits des chanps) de noissonrner, d'arracher, cte. Llle
corstitue les travaux de finition des [ roduits agriceles ct clle

est souvent nécligle au rrofit des autrces cctivicés

four assurer une bonne gestion Je sa récolte, o1 faut

respectir un certaln norics nratiques oul osont s

BEST AVAILABLE COPY
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- la périoce ce récolte, connaluuint (vidamweent le cycle Co
vialtaticn dee culturvs ;

'~ les trezvauyx de récoltes Srosrenchit dits cul o sont non scule-—
rent influene’s par leés technicues cu::uraléé rars aussi per Lo

. . . . -~ P . . 3 . A 3
clsponilkilité cu Chef Sl'vwploitation ot celle ¢ sa Fooille.

Le non resrmict Ge cis récles ontrailne les riscucs ielat
- au feu de Lroussc
- A la &ivastation Cece chamns sar les aninaux

- au pcurrisscicnt des crodults..

II. POST - KRECOLTES

Four qu'un producteour disnosc d'un Lon rendement ¢t cu
rrocuit de honnes qualitds, il cet onLlicd de jetter un recard aur
les post-récoltes dont les technlcues sont en serpetuclle dvelutic
Il s'zgit ces tehniquee @ = (e scchote

- d¢ stockaue
- Ce cunLscervation

Le caractére saiscrnnicr de la =lunars Je noes »roduits

vivriers et l'étalement de leur conscimaticon sur téute L'annlic ror

cent leur stociiage abcolurmernt ricocseire,

-

La technolegic échaprme presque & nos “roducteurs coilLte
tcnu cde sa complexité et de la nature ces »r
51 nous montons une chelne dlepdration allant Ce la ricc

.

& la table du conscrnrmateur, il sc diguge les asnccts non rnécligeal

%9

qui scnt : =~ la ranutecnticn
- le battage
- le sechage
- l'entreposace

- la mouture ct enfin la uvualité

III. EVALUATION DES PEKTES

Les recherchcs decumenteires ont periis de ;r . scnter le
takleau ci-dessous comportant lQS.pOJtuS avee les pourcintage des
perees.

1
cei e %
AV



Taux de ert:zs

- .1 cours de la rcécclte 1 3 39
- lendant la manutentiocn 2 L 7.
- ILe battage 2 & G
- Le s'chage. 1 2 5
- Ll'entrencsace 21 0L
- La nmcuture 2 2 1GC,.

Ces prertes reuvent Ctre directes au indircctes ¢t pour-

1

rolent entrainer une tiisse de la cunlit slinentiire Su wracuic,

IV. PGURQUOI STOCKER 2

Ln répendant O occtte questic., on opout 3030 cennaltre les
“rincipales ralsons (o stociiafe ains. Cue la pnature <o srocuits
L stocker.

La nicessitl Jde stocler un produit cst Loatcoun plus lide
& un certain nombre ce facteurs cul “cuvent Stre

- la nature cu ~rcauit
- la destination du “rodult
- la quentite rliccltie

- la durle G¢ lz conscrvation.

34.1. La nature du procuit :
. durable (clréale, ...)

. périssable (tonete, ...)

4.2, La destination Ju produit
. conscrumation humaine//aninale
. spéculation
. semencc
BEST AVAILABLE. COPry
+.3. La quantité rdcoltie ;
. autoccnscriratlicn

. part coavnercizlicable

4.4, La duréde de la corcorvation
Elle conultionne le stociiage et a qualitd du produic.
Une mauvaise cournscrvaticn falt perdre la qualité putri-
A\

tionrel du prodult. ,

\



V. STRUCTUKE DU STOCKAG

- Le plein air

- Les orenlers tradicvionrels

- Les criles améliords
L}
-~ Les 51105 on terre

- Les mugasins

Ces difflrentes structures of

frent des avantages va

r
en fonction de la quantiti :t de¢ la nature du orosuic.

Un magasin bien 3rdnard oriscnte un avantaje certal

le comaergant ou le¢ groudcicat.

“lsposer cans Lo e asin Les

PTG SUr )l os o silattes o

laisser le¢ pascaje vntre le rur oo los »olottes e 50 cn. .

allles faciliteat le Lessage nour o

VI. CONTROLE Di S'OCK

- Le contridle touthe Leausun
au Hébut et O la Fin da conerdle.

51 le ?f&'hit Lot g ien
perda du noid durant le norent de l'en

-~ Un autre contrdle woree sur

les granivores.

.
-

Alug Lo variaticn oo
sce gl dllut du stoeltug

Lroosace,

L'actaque: 5 o poduity

\

y
Y

s
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VII‘

Jour

traiter

~rcfult

VIII,

le caissicr utilisent ‘valerant loy fiches do stock airei

cc

TRAITEMENT

Il yadeu. _, __. (. .iciaaco
- le Jercal I
- le Thicral

Al -

Le rercal .. ccot utilisdé sur los

. . . 3 .
Srocuits dllienitalre

faire on seut fwetrre 1 wichet tur soe do

1
3

.

e

Le Thioral conccerne unlcoucrment los scaenCin. he

lee procuits clirerntalres avee cdu thieral czr c'cst un

torigue.

DOCUMENTS CGLPTALIES

- L& regu

- la guilttance

recu c¢e Caicce  (entrlics)

Clest un forrulaire cui se ' risente comme

- le nom
- la datc
1'Ctjee

= le mentent (en lettre ¢t en chiffre)

la signature

T
H.
in
D]
[w]
—

quittance (=Scrtics ce C

La culttence cerporte
- le nonm
- la cate

- 1l'cbijet

= le montunt (en lettyre ot on chiffre)

- le nom du béndtficiaire

csulic ¢

yole.

[ 4/]

J-rals

Ln plus du regu ot de la culttauce, e macacinier ct/ou

livre de cailsue.

8.3.

it

flehi de stocr

juu

le

alle peut dtre cenfectionnde pas procuit.” O enreagistre

toutes les vorties vt les cutrices sur Lo

LJ Gl

de

. o ate
UL K

(f

/

\'(



Lt & uue niriode donnde, le nagesicior rointe toutes los ollrati
et tire le solde de son stock,
Ce¢ solde sur la Yiche douit corres ondre au stock rhysiaou

dene 1l'encreplre.

Polel. LUK o orernicillolre WY
ohTLS LI U el W 1LLES [P EA DA N
[.epcrt
et e fiche Je Calz-¢ ou Vivre Jo o ivre
Y JILlo. ey e b DTS Lo ek v eeee
otaux D
reortor
[ I
() -
v N .- - - g . <
DATL LIl o Laiiluw.ns wenTln
i P
15/11 | Vente 20 cucs nilbd 1 200 LU
16/11 AChat ZU sacs vides iy )
17/11 achat 1o sacs de walu 3 120
lTotaun 200 o 100
solce 75
\A., s

BEST AVAILABLE GOy



Z%-

La gestion de la caisse Pereit toujours aifricile o com-
Plexe per manque de la disponibilits au Calssier a mettre ae l'cr-
dre cans son ‘travail tous log jours oeis  les perturbotichs diver-

ses Ces visiteurs, ctc.

IX. ELENMENT DE CCa'I'i:QLlS

9.1. 7“enue du livre (o cale:re

U MCment cu contrdle Je Celese, il faut virifier s'i) n'y
a as ces erreurs cans

- le remplissage cu livre dc coizce

[}
—
v
0
¢
[
H,

n
[YH
O
3

a
o

g}

[

(49}

el

ol

[ 9}

[

(nd

t

0

3

[¢]

.

- les zdditicns Ces colconnes Jog crtréies ¢t sortics

$.2. Contrdle Ces »ilcesg SOt Ll g

Vérification Qdes regus (mortint) por rapiort au remplisseace

sur la colonne cCes cntrécs.

Vérifications des Guittarces (nontant) DL rapport au reaplis-—

Sage sur la colonne des srrtics.

£.3. Cznerdle du solde on Coirec

- Vérification des Lon tour, Chicpes eu caicze (norn, wonteant,

srevinance, cate, {chiance (o ravbourzencent)

- Vérification cde la licuicicdl.

©.2.1. bxermple de billetace i Conpter les counures selon
les nontents.

a) killet

10 OUCF »: = U COUl

to
1
A

S COCOF »x1 = L CILlF
2 CCOF » 3 = & GoCF
5 CCCF x 2 = 13 Guor
b) lonnaie :
10CF x 8 = sour
SCF x 2 = Lot
Cr x 2 = 205
BEST AVAILABLE copy s i
L vq4sl ¢
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COM:ENT DISPOSER D'UNE ERODUCTICN SUFFISANTEL

POUR

L' AUTOCCOLISClid I'10N

ET

LA COMIETCIALISATICN ?

POUVONS NOUS ETRE PRODUCTEURS LT COLMERCANTSE



X. LA COMLERCIALISATICH LiS PRODUI'YY ACLICCLEIS

Tout en sachunt que le dlvelspponent S'un PEY¥Ss he part quc

de la base, 1l feut sc dire que le miliey rurcl ne réiunit pas les

.

nralzbles pour batir un cvelozperwis dursrl.

10.1. Le¢s Cing (5) ironcticrns e L'..- ~iculteur

L'acriculteur «st un :

r sa foandlle,

-

l1)- CTconsom-ateur cui veut se neurrit ot noarr

2)=- lgronome gui connafc le clinzt, le sol, les culturcs fossik]
€t ses techniaucs coloirales.
)= Lravailleur acricole Cdl a W cajacitl e trovioil limitce <

forction des cutils urllis’s.

+)=- Comrergant qui Jour scs ~UBOlNS LoRRetaire Coit verncre Ses
procuits au meilleur srix et oo seillews moment .

2)= Chef d'entrecrisc cui dlcice “eg Jlantes cu'il va cultiver,

i
Cus animaux cu'il va Jlever, ces outils qu'il v utiliser,

~U travers ce ccs fonctions, il fout a. firmer cue l'aori-
culteur reste deruis toulcurs | son ctoce srolucteur sons Etre cerm-
mEercant.

~insi l'oroaniscticn o I'acricultcur [aour Sur.cr éu ctocde
actuel considéré comne moins Lindficue 5 un stode Cvelo il ;erfer-
mant, uan effort particulicr doit Ctre mis sor 1'rc .1saticon e

la procduction, et cc l'lcoulorcnt Co ey oroduasts,

La commercialisaticn dus rroduits acriceles toat au nivegu
récional, nzticnal ¢t inter Sout-récioncl exice un minicum e teche
niques céns les cdeomaincs

- d'orcanisaticon Cu merchd
- d'apprevisicnncrent
- d'étude cu rorend
etc
Lne connaisarce 1arfiite o L' nvifeto Gt GLran leauel
cctre activicé doit (vuluer cut <G un lupertanc s non oL cliocaole

(concurrent, contrain ... technologioue ., admic cotrativ,e L, CLC. .. )

2

RN TR \s
1
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10. Crecanisation du trrovail

Les docwnents utlisds par Lo producteur commercant doiv

gtre conservés soigneusement.

alfgsi on peut ventiler au niveau du magasin !cs bulleti

G'entrée et de livraison comme suit

a) Bulletin d'enrtrée

~tabli géniralement e¢n quatre exemplaires :

origirale = Conprtabilitd
lére copie " = Fournisseur
2eéme copie = .prrovisionner.ent
3éme coric = Souche au macasin

b) wulletin ce saortie

rece

feut owlrer un

Lossier cactures 3'..ci

origirale = cClient

lére coric = Coantavilitd

2die conie = sourovicionnement
Séme cusle = LCUCHhd au r.agasin

cette nultizlicitd Ce ces docurents JSe valeur, i)

minirum e clzosemcnt comne sult
)

Vo

=

Cremise n®

| 1N

Zhemise n® 2

af raluernt

Factures woeyles .nun enroegistrécs

< Lnrecictrenornt

FaCtures peyies vt.ooleglotrdes per fourniss

BEST AVAILABLE Cory

Y
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La formation, pour qu'elle aic an

et bénéfique dans le milieu, doit Cere
’ .
d'accompagnenment tcnline &

connaissances acquiszes dc..laac lc =°

Par la prlsoate, je
AFRICAIRE frudie l'onnortuni
technique ¢t nacdricl aur Lininari-tes

de la place.

EEST AvAIL AR E COPy

b . . .‘_
1onsact o el

suivie des rnesure
virificr la reéstitution ces

ninair.,

formule le vseur que

]

A



EISLIOGRAPHIL .

- Gestion de l'Latreprise «oricole

la prise de ddcision de 1'e-ricultcur

sachel Cilladlealo

cdition J. b. bailliédre

- Jrocessus C¢ rroducticnh, vootion des riccltes

d
-

et post-ricoltes ¢ milieu nuysen

'Pu R- ..."-JJ. .:.'l‘. .;1

«C.

la = 24 Juillet 1993 0ld,
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ANNEX F:

List of Participants




LISTE DES PARTICIPANTS DU
SARH

SEMINALRE AMEX

EDCCATTON

ORGANISE
No. NOMS ET PRENOM SEXE
1 DOLOTAN Levy v
2 NGARASSAL TOBA  James M
3 NARYAM Sileinan I
4 Mme SOTINAN DOUMBA Rebecca F
5 MmE ATIME MOUSSA F
6 TAHELOUM Debora I’
7 DJIMALDO!m Joseph M
S ROBEY->DI BaYAM Rigobert M
9 ASKEL M.chel M
10 KOULADOUM GOSLENGAR M
1l KOUDEILANAN Amelie M
12 DJAINTA Albertine F
13 LAGUIRDJON TEGADINAN M
4  Mme ASSINGAR Elisabeth M
13 KATANGAR MADYEDI M
16 DOL NONODOGNIYOKNG M
17 ADOUMBAYL WaBA M
13 RONELNGAR HALTOBAY!L M
19 SANBAYE NGARAM M
20 GOURSSINGAR BELITOBAYE M
21 SANGATOMON BELITOBAYE b
22 DJIMALDOUM NAODJINGAR M
23 KOSDJIM NADJIBAYE M
24 DJENAIT TLMNDE Jess ol
25 LONGOHN Lucienne F
26 MBATALTA Odette DJIMET F
27 KaNnIDJA Josephine F
28  GNAG-NATAN Marie g
29 DJOUDALBAYE NANG-BANA M
30  MAHAMAT DAOUD M
31 RIMTEBAYLE MADJIRANGAR M
32 ALLARAMADJI Andre M
33  MADJIRANGAR VICTOR o
34 RIMELGAR ABDOLU L M
35 TOURDALBAYLE NOUBATNDAM M
36 ROBYANGAR DJINGUERAN Paul M
37 BERANG Gilbert M
385 NDINGAMADENGAR DJIMADOUM M
JY  NAGUL Antoine M
40 DJITMRANGAR KODJALNGAR M
41 KEMNDINGAL Gilbert M
42 ALLANSGAR ALLADOUMGAR M
43 MBATHORNOM LER M
44 TARYAM CHRISTINE I

COMMERC ST
COMMERCANT
COMMERCANT
FNSETGNANTE
TENAGERY
MENAGERL
D/ZHOTEL
CULTIVAT! UR
CULTIVATLUR
ETUDIANT
COUTURIERY
SECRETATRL
COMMERCANT
PAYSANKNE
CULTIVATLUR
L EVE

i LEVE
CULTIYATECR
PULTIVAT R
AV QUL P
MARATCHEVK
MARATCHEUR
MARAICHELUL
ENSELGNANT
LIBRATRL
COMMERCANT
P/GROUPLEMENT
PAYSANNE
PAYSAN  CLPE
COMMERCANT
JARD IR
JARDINIENR
JARDINIEK

l1Cere
Terwinal

ChriN

Terminal

Terasinal
3¢

Terminal
CM2

CLE

LHOTNCTER
Clpt
crpe
CLD}.
CLPE

CLPI
CEPY
ler.

4o

CHEY DE VERME CMZ

CHEVF DE FUBRME

CULTIVATIUR
JARDINLLR

FALLLEUER

CULTIVATEUR
CULTIVATIGR
CULTIVATIUR
CULTIVATLUR
CULTIVATIOR

DAY LALN
k

BEST AVAILABLE COPY
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SEMINAIRE SUR : Li CONSERVATION/TRANSFORMATION DES PRODUITS
ALIMENTAIRES,
LE MARKETING, et
LA GESTION DES STOCKS.

FINANCE PAR L‘USAID ET ORGANISE PAR AFRICARE/AMEX INTL.
QEHIRE;DE~HOUNDOU/LOGONE OCCIDENTAL.

LISTE DES PARTICIPANTS.

NO. NOM ET PRENOMS SERVICE PROVENANCE

1 MBANI ROMADJI AFDI DONIA

2 MBAIRAM ARISTIDE AFDI DOBA

3 ABDOULAYE KLADOUMBAYE ONC - MOUNDOU

4 DJASSINABAYE MOUNYENA ONC MOUNDOU

5 MOUEDENG DOUMGUEI JACOB ASSATLD LATI

6 TABA MATHIEU ASSATILD KELO

7 MBERYO MARCELINE PAIN POUR LE MONDE MOUNDOU

8 DJIMASDE PIERRE AFDI BODO

9 Mme DJANGBEYE HABDEKEBENG BHA MOUNDOU
10 Mme DOUMKAM PANPHILE ELEVE L.A.D. MOUNDOU
11 ARSENE JEAN-LOUIS NANG-YANGARD PADS /CAT MOUNDOU
12 MOKONDION MICHEL PRES. /MARAICHER KouTou
13 Mme NIESSIEL PERSIDE WORLD V. INTL MOUNDOQU
14 MBAINAISSEM RENE COMMERCANT MOUNDOU
15 Mme DENEHOUDJIMBAYE JACQUELINE * APTEC MOUNDOU
16 Mme TOUDJILAR BERNADETTE P/GROUPEMENT PIE
17 MBAILANGAR TOUBANGAR ASSAILD BEBALEM
18 MBAINAISSEM JAIRUS OXFAM BENOYE
19 TAMMADJI KIRIMBAYE ASSATLD PANDZANGUE
20 MBATHADJIM CELESTIN ASSATLD MANDAYA
21 ADOUM TIAN MARIE COMMERCANTE MOUNDOU
22 DINGAMKO NJETOBKOR COMMERCANT MOUNDOU
23 DJIKOLOUM BERE JEREMIE CREC MOUNDOU
24 SATCHONG HENDE KOLKOLGUI ASSAILD MOUNDOU
25 NGUINANDJI RODE CORDT TCUL
26 MBAIHASSEM LAOUBARA SOUBE CORDT TOUL
27 KEMNGUE PINAH VIiTa MOUNDOQU
28 DJIMADOUM NGAKOUTOU VITA MOUNDOU
29 MBAISSEGUEM BRUNO ASSAILD MELADT,
30 REOUDOUM NADJE JEAN-PIERRE UGE MBALKABRA
31 BANTOLOUM SAMSON VITA BENOYE -
32 DOSSEMSIN DIONMADJI AFTEC MOUNDOU
33 DEPEUR SUZANNE PRIVE MOUNDOU
34 SARAH NDOTTA PRIVE DOBA

35 DORI JACQUELINE (*) VITA MOUNDOU
36 DINGUY OLIVIER (*) VITA MOUNDOU

(*): Personne.s de VITA, n’etaient presents qu’a l’ocuverture
et a la cloture du seminaire.

RGN

~roeTopuA A

S/ -



37
38
39
40
41
42

MBAINAISSEM DJEBEL

ASSOC.VILLAGEOISE
MBAIBEGUEM EMMANUEL "

GOUA NDCODANSOU OXFaM

Mme JUDITH BATAKAO PRIVEE
LEVOURNE PASSIRI WORLD V. INTL
NENDIGUIMEL ALBERT PADS/CAT

MOUNDOU LE 9 DECEMBRE 1994,

L/ADMINISTRATEUR D‘AFRICARE AU TCHAD.

— Ly ;;:\fi>—-———rqszm%

AL-HASSANA IDRISS OUTMAN

pEGT AVAILALL FCOPY

BENOYE
BENOYE
MOUNDOU
MOUNDOU
MOUNDOU
DELT



LT Dedl Can I iranys
Sceilha e 1Gne L0 lons s

(AerCill))
”Ult 1 e

Lli).L‘\ AT
L".l)()UA'l Aldoouled.s
celalAL S e

ALl LiAL L

MALLAMHAT L ol

HhOUL Bt ..
LECHLS Cuoiau
SALLiE mOuZua

ALFEA'T Lotabion

ALDELRAN L FiiadiomAl
ADOUM AbLDLELeOJd 1D
MAILANMAT GULY 1ol
MaAbanl Aluotola e
BRAHLIM Asdllanan
At sl
OUSmA N ALDIL I i
NICRSOW ivd et

YAYA Alnwl)

ALOUM i L.
DJARKGA e oo,
NRUADLDIA Lo dindig
BERQGiGULA ol
ALDURARANE U vl

DOUKMON  bommrn DoY)
PLAHARASE ooy
clAHAAT Saldn neadjag
ACHA LR Mdarran iy
YOUsLoUr o oy
ATl ADOLA el
MAKLAR Guoo.
AMUBOULLA Hirds Al
HADJE R ea oL Lider
MARY A Alviny
HADJLE CHadl eaies
HaDJE faotl e rolsnuUy

FAL Lol W Dol

A& Ve

GOl At o
ALEAT Mooy

FULTAC A Lo ol

ST RS A S COPY



FRULT A“\“U VECI‘.’I‘AL)LE Pl\'UCh'_»all‘.G Vo c i 1 OT ol es

Huwa. Kaouil

Adouw Bouchuryg

Bruniwm Adoum

Khumat Djime

Yakoub Muhawac
Abdouluyu Mahawmat Suleh
Adoum Moussa

Hawa Barkah

Haliwme Korto

Mariagin Abdel-Rahmun
Achoute Idriss

Rouwai Moussa

Halimé Abouna

Hayacte Guircinbile
Mahamat Hddji.Mulloum
Hanua ALdel-Ralunan

Am-Fatiwe

BEST AVAILABLE COPY
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8eme Journée - Mardi, le 6 Dec

Atelier Technologie Alimentaire
Démonstration Technique

Fabrication de la confiture de Goyave et de Tomate
Préparation des Essais de Dégustation des Prodults
Essals de Degustation des produits sechés, des confitiies,
des sirops (16h00 - 19h00)

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles
Continuation des Débats

9eme Journeée - Mercredi, le 7 Dec

Atelier Technologie Alimentailre :

Analyse des CoUts de Production des Confituren et Sirceos
Dépoulllenent des Résultats des Essals de Degustation
Evaluation de 1'Atelier

Atelier Commercialisaticn des Produit: Horticoles
Techniques d'Analyse Filnancier
Prix de Revient, CoUts Variables, Frai: Fixes, .Jeull
Rentabilité
Finalisation des Débats
Evaluation de 1l'Atelier

BEST AVAILABLE COPY
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ANNEX E.2

Volunteers in Technical
Assistance (VITA)




= PRESENTATION. DE _VITA/C60 15T POL T Lo S GEN LS

W) oaperyucvencral

VIita/vey (Vanluniteer s I n levrtitaal Aemtslalle o I'rogelt
d'bkotreprises Priveoes) sl ounc ONG scricaine crde e 19390 qun
Ltats=Unis d'amérique UL o son w1 o Al isutui g

Danis len annces 1900=19 0 VITAZP P v comatic Lc e DUV Ty oy ol ley
ChoALrIgde. Bn 1984 Vica/PLe s ent 1t be au TCHAL Lpre s des
nezoclations entammées cn LyS3 qui vl abibuls o lacsionature do
I"accord de basce Intervenuc cilre o souvernement du  1CHAD ot
VIETA enodate du 21 Junvier 19s+, Le wsd surliet 1ds4 VIPS o ouvert
Girctellemnt ses portes o N'DJGinhva.

Le 17 Juillet 1991 VITa a ouvert aiircicllement ses portes a
MOUNDOU. VITA/PEP c¢st un orzanisme o bul non lucrdti!l qui a un
Statut de projet de developpement. e role de VITa/ZPeRl est
dlintervenic dans le scotour prive pouwe pallicr auX Corchoe . des
bangues existantes el cotrer danis da oreiicau qui oesl cudnidere
o haut toisque o informe!l en Y cricotucascant Ta percde des e s
en oattlaires.

by _Cpjectal

VITaZiel wide a la promotion du sectour prive par ba tsese o la
dispusition de ses cliuntsqunu anhslrtance toedhnigue (canseil en
gestion) et le financemwent de leurs progels.

¢) Sveteurs dlintervantion
Les secteurs dlinterventions doe VITA/PEP se presenlent Comg
sutrt

= les services (minoteric, pharmaciv el depdl, @laiiinsemeilt
scolaire, garage-auto, Lransp.rl, atelier de . paration,
restaurant, cabincet medical, ctoe...)

- la production alimcitarte (avicubtlure  cultui.
maralcheres, cloevage de porcs ol dlapin oy prodact it
latticre, financement dJoe tiavou cle ...

- la fabrication (zavuse, atolice de soudUre. meteisct 1o
l)ﬂib, I-&Ll)l’iU(lLillll Jde nmate o b itiUcLL’l'iL’, Sevdlplure
fabrique de chausauicny ateticr Jde couure, boailancric,
cie. ., ) ) .

= Lo commerce (doe pleaun, proces delaoiee oy proge i ls e
premictr necessoloe, e Ul cuu o R des poataasn
petrolicrs, de viande o betiv, oy quias aibleric . commet ce
deneral o ete. . ) :

= e volet micro v commncice e veavale oy Lablette ., clbeo, )
pouls alder ao doveluppement de P antonmel o ¢ty osurtuut
atder les oo o,

BEST AVAILABLE COpPy
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d) Les aclivités exoivon du prowrawe..s e VT 7 p

Les-activites cocluts du o prosiagee e VP sont o Lo
activites cnglobant lu production oo la werite dlaleuor.
Le projet exclue cualement e Tinancewments JdVinscecticrdes o
dlenvrals, Ja culture we coton.

Zone d'intervention

- Logone Occidental {Moundou),

- Logone Oriental (UBeinamar, Luaba, e¢te...),

- Tandjilé (Kélo),

- Moyen=-Chari (Roumra, Bessadal,

- Mayo-Kebbil ¢t Moyen-Chart {(probleme de distance),

- Bongor, Lal (problcecme de tratrcrsce des baces do Lat ot
Ere).

¢) Perspectives d'avenir

A l'instar de VITA Moundou, VD0 L DIANMINA 0 POer ambi UG

d'ouvrir ses antennes dans  Jdladties o vidle du oAb, wlan
d'¢tendre ses action sur tuules e cnoue du territo. oo,
L'institutionnalisation de VITa ost aussi ol cours lineculion
avece un debut @ odepurs Juillet 1995 0 Dorecteur Naliooal ue vidas
st un Tchadien, . .
VITA compte ctendre YRS aclivye Jan le doonaa b tu
coftnancement de coertains projels 1o, utbanlsn 1 oeeoic , puliun
unites de transformatlions, ¢le. .. Lo 1 oer coligancencnt o doejvo
¢tue realise avece la BT (Un zZarure-.utlo) de 50,000 Uug (tiente
mollions) de Francs Cra dont [0.000 GU0 (diy wlllions ) de Froane:
CirA pour VITA.

VMAILABLE COPY



I = CONDITIONS D'aACCHs AU CREDIT

)
Les erédits de VITAa/vnP ne sont awcorde: qu’iq& pfeanoteu s
nationuaux du secteur prive. Lo Lanl .o roujet de develappount.,
VITTAZPER woretnu les condition. suivanles poutiarnis Juotitaer et
Interventions.

a) Crateres appliques o 1 activitd,

Il faut que 1activite existe

Elle doit etre

. rentable et fiable

ogencerer des emplois

coemeliorer le revenu ot Je niveau de vie des DEneliciaires
cocurrespondre aux plans de develuppomnt de i 'éconeiii .

L) Criteres appligues au_promotouy,

s lentretenir o au prectable aveo Vil I
.oetre du métier,
prescnter un dossict de pret ou un deimanae Jde pyLy
opPresenter des autosrsationns admirs trative:, Justiliant
I'eaploitation de Mallaire pour fos AL,
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SEMINAIRE DE FORMATION DU SECTEUR INFORMEL

Lesfproduits alimentaires que 1’homme doit conserver pour se
nourrir sont d’origine animale oy végetale. Les premiers, produits
laitiers, viandes, poissons etc... demandent des installations
couteuses de congelation.

Les secondes comprennent des "denrees peérisables", racines,
tubercules, fruits et legumes qui ne font pas l’objet de stockage
de longue durée et des ‘'"denrees durables", cércales, et

légumineuses qui sont conservees par 1’homme pendant plusieurs
mois, parfois meéeme des annees. Graminees Cultivées, leg ceréales
scnt présentes a l’origine de l’agriculture, €t dans les pays en
voie de developpement, elles representent jusqu’a 75% des calories
alimentaires. Elles ont, en effet, 1’avantage d’apporter Jleg
calories nécessaires Sous la forme la moins Couteuse, pur exemnple
3000 francs dans kg de riz, mais 1’ inconvenient de fournir une
nourriture déseéquilibree (le riz blanc renferme moins de 103 do
proteine et moins de % de matiere grassz), geéneratrice de
malnutrition. Aussi, l’homme de 1a region intertropicale a-t-il
l’habitude Qe compléeter son alimentation par des légunineuses
Niébeé, Noandzou, Pois, Haricot... et des denreées périssables, tres
variabies selon 1la region. La consommation quotidienne d’un homnme
adulte en légumineuse est estimée a 50g. Par leur teheur elevée en
proteines (20 a 30%), elles reequilibra 1a nourriture céréaliera
particuliérement en acides animeés essentiels et en sels minéraux.

Elle sont plus difficile i conserver que les céreéales et ont
l’avantage d‘’étre vulnérables a certains insects comme les bruches.,
L’entreposage, Pour une durée relativement lengue, de quantite
d’importance variable, parfois considérable et dans de conditions
différentes Souvent preécaires de ces graines: riz, mais, mil,
sorgho, ble, arachide, haricot... n‘est pas simple; de nombreuses
facteurs d’altération sont a l’origine des pertes qu’il importe de
reduire au maximum.

- Comment conserver ces produits vivriers dans les reilleures
conditions pPossibles, quels sont les dispositifg a -adopter, les
précautions a prendre, les erreurs i eviter pour que les récoltes
emmagasinées, les semences, les stocks de securité ne soient pas
avariés ou perdus?

ST AVALLARLE COPY
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La présente intervention tente de répondre d’une manieéere
sccinte a ces interrogations d‘ou les divisions successives
suivantes:

- les dégats et les pertes:

notion de base (structure d‘une graine)
les différentes causes d’alteération

les origines et la nature des pertes

la conduite du stockage

la structure du stockage

l’hygiéne du stockage.

1.1 - Les pertes

Il ne faut pas confondre dégats et pertes.

* * * A+ ¥ F

= Les dégats sont 1a manifectation visible d’altératior
pouvant ultérieurement devenir une perte,

= Une perte représente une diminution directement mesurable
d’une durée; elle peut etre quantitative et qualitative.

Une perte quantitative est une perte de substance physique se
manifeatant par une diminution de poids ou de volume. C’est 1la
genre de perte qu‘on peut, le plus facilement mésurer et évaluer,
elle est la plus significative pour 1le paysan. -

Les pertes qualitatives sont pPlus difficiles a appreéhender,
mais aussi étre importantes, sinon d’avantage, surtout si leur
détérioration rend la denrce inconsommable.

Sur la base d’appréciations smhjectives d’observations
fragmentaires et en l’absence de toute meéthodologie et
d’application de critere standarises d’estimation, on admet que les
les pertes totales (de la recolte a la consommation) peuvent
représenter 40% de la production dans les régions a climat chaud et
humide et plus de 10% dans les regions seches.

L'ampleur et la variabilité des dommages subis par le grain se
repercutent a la fois sur la ration alimentaire et la trésorerie du
producteur ainsi que 1’équilibre économique du pays.

1.2 - Les pertes commerciales

Les pertes commerciales sont la conséquence de différents
types de pertes précedemment énumerees et pourraient étre
considérablement reduites avec un meilleure niveau de connaissances
techniques, une gestion saine et rationnelle davantage de "savoir .
faire", wune modification de certaines attitudes, habitudes,
croyance et préférence.



1.3 - perte d’argent

L’aspect le Plus simple de ce type de perte, consis:te pour le
producteur a vendre Sa recolte, faute ge pouvoir 1a stocker; en
période d'abondance, donc a bas prix et de devoir acheter plutard,
quand les prix ont monte.

Les pertes pondérales tout comme les pertes de qualiteée ge
traduisent Par un manque a gagner:

Ou le producteur vend une quantite moindre de sa récolte, ou il
vend en consentant une baisse, du fait de la deépréciation de sa
marchandise.

Les domages subis par les emballages ou les recipients de
Sstockage, de méme du fait de l’action des deépreéciateurs ou q’un
mauvais entretien, tout re qui nécessite des reparations,
constictuent des pertes de temps, représcnte de toute évidence des
pertes d‘’argent.

IT - NGTION DES BASE

Pour mieux proteger les produits agricoles, Périsablos, il est
indisposable de connaitre lo graine.

2.1 - Structure de 1a gruine

Les éléments constitutifs dq’une graine sont: l’ombryon et 1le
tégument. .

La graine renferme eén outre un tissuy spécialisé dans lequel
sont accumulées les matiéres de réserve, L’embryon, 1a future
plante, porte des feuilles rudimentaires et une tigelle.

2.2 - Physiologie de la graine

Les graines, organes de propagation de l’espaece végétale, sont
normalement protegées contre les facteurs adverses. C’est ainsi que
Jeur teneur en eau peut atteindre un pourcentage excessivenent bas,
largement inférieur a 40%, entrainant de ce fait un métabolisme
ralenti.

Puisque 1les graines sont des organismes vivants, elles
respirent en abordant l’oxigéne et en degageant le bioxide de
carbone, de 1a vapeur d’eau, tout en produisant de 1la chaleur. ces
phénoménes jouent un grand réle dans leur conservation.,

—



2.3 - Propriatés physique des grains en rapport avec leu

conservation

2.3.1 - Tenuer en_eau

L’eau contenue dans les grains existe sous deux formes:

L’eau de composition contenue a 1l’intérieur des cellules
négative;

l’eau libre qui se trouve a 1la surface des cellules et dont
une partie est abordée superficiellement par celles-ci, c’est cette
teneur en humidité 1libre que l’on mésure et conditionne 1le
conservation du grain. Une céreéale ou une légumineuse ne se
conservera pas si son taux d’humidité depasse respectivement 13 et
15%

III - LES AGENTS ET LES CAUSES D’ALTERATION

La détérioration des denrées stockées est due a plusieurs
causes entre lesquelles existent des inter-relation et que 1l’homme
peut modifier soit en aggravant leurs effets, par negligence,
ignorance ou eérreurs, soit en limitant ou en supprimant leurs
conséquences par des mesures judicieuses et une bonne hygiéne du
stockage. Il existe tout un ensemble de phénoménes physico-
chimiques et biologiques qui demeurent constants et qu’il est
indispensable de connaitre si 1l’on veut comprendre pourguoi il
arrive *que les récoltes se conservent mal.

Les causes d’altération ont diverses origines:

- physiques: température, humidité, eau, gaz;

- biologiques: microflore (moisisures, bacteries,_levures...r
arthropodes (insectes, acariens) vertébreés (rongeur—oiseau)

- techniques: stockage (condition, mode, durée...) état du
grain (brisures, impureteés, residus...)

3.1 - Température

Il existe entre la teneur en eau et l’humidité de 1’air une
relation constante qui depend de 1la teperature.

En fait, la température agit en modifiant 1‘humidite relative
de l’air; 1'air chaud absorbant beaucoup plus d‘’eau fue l’air
froid:

Ainsi, quand par exemple, sous l’action du rayonnement solair,
l’air d’un entrepdt, s’échauffe, son humidité relative diminue et
il absorbe donc une partie de 1’eau de grains, la masse de ceux-ci
ne s’échauffant pas aussi rapidement. .
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Quand l’air se refroidit, 1a nuit, l‘hunidits forie de 1’eauy
de condensation. Température et humidite agissent sur Jles
différents agent biologiques présent, sur 1’empleur et 14 rapidite

de leur développement, ces deux facteurs agissant selectivement sur’

les physiologies de chaque espeéce.

3.2 - L’eau

L’eau, sous forme liquide ou sous forme d’humidité contenue
dans le grain ou l’air ambiant est les plus souvent 3 l1’origine des
alterations. La presence d’eau accroit l’activite des micro-
organismes et des insectes entrainent ainsi une diminution de 13
qualité du produit, en echauffement "humide" conduit a la prise en
masse de grain et au développement de pourritures duesg aux
champignons, levures et bactéries.

3.3 - L’infiltration

L’eau des pluies ou de ruissellement peut moviller les
produits stockés a la suite de neégligence oy d’erreurs dans
l’implantation, la conception ou 1a censtruction du bLitiment ou
encore de defauts dans l’étenchéiteé du toit et des ouvertures. Dansg
les locaux correctement congus, serieusement construits et bien

entretenus, leau ne doit pas provoquer des dégats.

3.4 - Humidité des murs et des parois

L’humidité des murs resulte d‘une mauvaise conception de
local: murs non protéges de la pluie ou bien d‘une construction
défectueuse: murs non isolés des fondations et ne faisant pas
obstacle a la rémontée de l’eau du sol pPar capillarité. I1 faut
donc prévoir des dispositifs évitant ces inconvenients au moment de
la construction.

3.5 - Humidite relative

L’humidité relative est la quntité d’ean contenue dans 1’air
ambiant. Il existe en tre 1’humidité du grain et celle de 1’air une
relation constante, fonction de 1la température: c’est "l’équilibre
air-grain", lequel résulte d’échages: le girain absorbant ou perdant
de 1l’eau selon que l’atmosphere environnante contient pPlus ou moins
d’eau que le grain. Quand 1l’air est sec, le grain perd de
1'humidité, c’est Je tour de grain d’absorber 1’humidite a ses

depends.

Il est indispensable d’étre inforuné de 1a teneur cen eau de
chaque lot de Jrains qui entre dans Un magasin, pour savoir si la
denreée est complétement seéche pour se conserver correci~ment ou il
Y a lieu de prévoir des opérations de séchage. »Pour une
conservation de longue duree, les cerceales ci-apres doivent avoir
le taux d’humidite aux normes suivantes:



Arachide 7%
Sorgho 12,5%
Ble 13%
Mais 13%
Riz 13%
Paddy 14%
mil 16%
Légumineuse 15%
3.6 - Les gaz

La proportion respective des gaz (oxigéne, bioxyde de carbone,
azote) contenues dans 1‘air qui entoure les grains qui agit, en les
freinant ou en Jes accelérant, sur les phénoménes vitaus
d‘oxydation, de fermantation.

3.7 - La microflore

Dés 1la recolte, de tres nombreux genre de bacteries, de
moisissures, de levures... banaux et cosmopolite peuplent les
grains. ce peuriement ne fait que croitre au cours deo diverses
manipulations dont ils sont l’objet, jusqu’a leur consommation,

Fermentation et pourriture ne se manifestent qu‘en présence de
grain humide, mal séché ou mouillé et dés que 1‘humidite de l’air
atteint 65%; elles ne sont que 1la consequence d‘une présence
excessive d‘’eau.

Leurs dégits pPrésentent plusieurs aspects:

- eéchauffement "humide” du grain, entrainant sa prise en masse
et l’apparition de feruentation ou pourritures se’on le pourcentage
d‘oxygéne dans l’air;

-~ Diminution de 1la valeur nutritive par dégradation des
glucides et des protides;

= odevr de moisi qui se manifeste au sein des céréales a la
suite de cecs altérations;

- atteinte du germe compromettant la faculte germinative;

= apparition de mycotoxine (comne l’aflotoxine sur
l’arachide), au dela de 30° et dus au métabolisme des champiqgnons;
ces poisons peuvent étre dangereux pour la santé humaine et
animale, ainsj doit-on s’abstenir d'offrir au betail de la
nourriture moisie;



- infestation bar les acariens, lesquels trouvernt dans ces
noisissures les €lements nutritifs dont ils ont besoin.

Le seéchage avant et durant le stockage demeuy e +2 moyen de
lute efficace. L’emploi des fongicides exompts da toxicite pour le
grain et pour l’homme est conseillé (percal M, malagrain) et je
CALTHIOL pour les semences. :

Iv - Récolte

Lépoque de 1la recolte conditionne 1’état de maturite de .1a
graine et influe donc, dans une large mésure sur sa conservation.
Une récolte précoce donnera en moins bon rendement et une trop
forte proportion de grains insuffisamment MUrs qui se déterioreront

Sur une culture recoltée trop tard, les grains soumis i des
alternances de chaleqf et de l’humiditeé sont SuscCeptibles d’étre
éclateés. ,

Enfin une récolte tardive accroit quelygues fois le taux
d’infestation pPar les insectes dans les chanps.

4.1 - Structure dy stockage

Les méthodes modernes de stockage se rencontrent surtout chez
les négociants, dans les Coopératives, les entrepots depsndant des
gouvernements, les magasins portuaires, mais dans plusieurs pays,
de plus en Plus d’exploitants les adoptent.

Les denrées sont manipulées, emmagasinées, transportées a
diverses reprises, entre le moment on elles sont recolteées et celuj
ou elles sont consommées.

Leur conservation se fait soit en sac, dans des magasins, des

hangars des silos Souples en matjiere plastique. 11 importe en

definitive de choisir €n moyen de stockage qui tient conpte des

réalites economiques et Preserve au maximum les qualités du grain.
Il faut distinguer:

- le stockage commercial: Cooperative, ferme d’Etat.,.

majorité de silos métélliques de plusieurs milliers de tonnes et
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Les plus utilisés chez nous:

- en sacs

=~ en plein air

- les greniers traditionnels
- les cribles améliorés

- les silos en terre

- les magasins etc...

Disposé dans le magasin, le magasin, les sacs sur les palettes
de fagon a laisser entre le mur et les palettes 50 Cm pour
faciliter le passage des personnes.

© V - Traitement

Ce genre de traitement doit étre prcéventif pour mieux protéger
les produits stockés.

On.utilise trois types de produits cliniques:

- le thriocal ou calthjol est sollicité pour les semences:

- le percal M et le malagrain sont pour les produits de
consommation. La dose est de 1 sachet de produit pour 1 sac de 100
kgs de produit vivrier.

VI - Documents comptables

Les principaux documents que le magasinier doit tenir pour 1la
gestion du stock sont:

- le recgu;
- la quittance;
- la fiche de stock.

e
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6.1 - Le recu _de caisse

C’est un'document qui se présente comme suit:

= le nom du porteur d’argent ou produit a la caisse;
- la date;

- l’objet;

=~ le montant en chiffre et en lettre;

- le nom du bénéficiaire (caissier);

- la signature.

6.2 - ittance
La quittance comporte:

= le nom;

- la date;

= l’objet;

- le montant en lettre et en chiffre;
= le nom duy bénéficiaire.

6.3 - La fiche de stock

Chaque produit doit avoir sa fiche. On enregistre l’entrée et
la sortie sur le fiche de stock.

Pendant une période donnée, le magasinier pointe toutes leg
operations et tire le Solde de son stock. Cette situation sur 1la
fiche dooit correspondre au stock physique dans l’entrepst.

DATES LIBELLES ENTREE SORTIE SOLDE OBSERVA.

REPORT

b
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6.5 - Fiche de caisse

DATES LIBELLES ENTREE SORTIE SOLDE OBSERV.
TOTAUX A
REPORTER
6.6 - Solde

DATES LIBELLES N° PIECE ENTREE SORTIE

2/11/94 Vente 20 sacs d’arach 1 200.000
15/11/94 Achat 20 sacs vides 2 50.000
28/11/94 Achat 10 sacs blé 3 120.000

200.000 200.000
75.000
200.000 200.000

VII - Elements de contrdle

7.1 - Tenue de la fiche de caisse.

Au moment du contrdole de ceisse, il faut vérifier d’il n’y a
pas des erreurs dans:

-~ le remplissage de la fiche;
- le confusion regu et quittance;
les additions des collones d’entrees et sorties.

7.2 - _Contrdle des piéces comptablefs

Vérification des recus (montant) entrées;
vérification des quittances (montant) sortie.
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7.2 - Contrdle du solde en_caisse

= Vérification des bon pour, cheque en caisse non

montant, brovenance, date,

échéance de remboursement

- vérification de 1la liguidite.

7.3.1 - Exenple de billetage

a) Billet :

10.000 x 2 =
5.000 x 1 =
2.000 x 3 =
5.000 x 2 =

b) Monnaie :

100 x
50

x
U
i

Lieu: date:

Nom et signature du

20.000
5.000
6.000

10.000

800
100
25

41.945

vérificateur.
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VIII - CONCLUSION

Cette formation qui a un aspect purement technique, mérite une
préparation plus Sérieuse, or le délais indiqué pour prasenter ce
theme est court, trés court méme (3jours).

Aussi, la formation tout comme autre aspect de developpement
neécessite un suivi pour une évaluation conséquente. Nous souhaitons
queé nos recommandations contenues dans la présente intervetion
seront appliquées avec les moyens que AFRICARE peut mettre a la
dispositions des séminaristes. Toutes nos excuses pour 1la qualite
du travail.
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Fiche d'Evaluation du Sémin.ire SARH

Vos commentaires nous seront trés utiles dans le cadre de nos citorts
de mieux répondre aux besoins do participants de nos séminaires 4 'avenir.
Veuillez réfléchir a votre expdrience personnel du séminaire, nous faire part

de vos idées et de vos suggestions.

Veuillez indiquez votre domaine d'activité principai :
Lt'agriculture et/ou l'elevaye.

La transtormation des produits agricoles.

Le marketing des produits agricoles.

Le commerce.

o Age.nt de service de l'etat.

Agent de service d'un ONG.

Autre @ .

Veuillez indiquez votre niveau scolaire :
Primaire
Secondaire

Universitaire

combien d'années d'expérience d'affaires avez vous?
Moins que 2 ans
Entre 2 et 5 ans
Entre 5 et 10 ans

Plus que 10 ans

Aviez-vous une idée de projet déja en téte avant de venir dau séminaire?
oul, quel genre de projet aviez vous envisagd?

Si

Aprés avoir assiste au séminaire, avez-vous une idée de projet maintenant?

Si oui, indiquez quel genre de projet vous imaginc:.

"
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Le séminaire a-t-il bien répondu a vos attentes? Indiquer le degré de
satisfaction pour chaque catégorie :

a. La Technologie de Transformation des produits alimentaires
Trés bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du touet
b. Le Marketing

Trés bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du tout
c. La Gestion des Stocks

Tres bien Bien t'n peu Pas Beaucoup* Pas du tout
d. L'expérience du séminaire globalement

Trés bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du woui

Quel était le sujet le plus utile pour vous?

Quel était le sujet le moins utile pour vous?

Quel sujet devait étre traité d'avantage?

Est-ce que vous avez eu des difficultés de suivre certains aspects des
présentations ou des activités du semingire?

Oui, beancoup Oui, un peu Non Pas du Tout

Si oui, veuillez indiquez les sujets et/ou activités et le pourquoi des
difficultés rencontrées :

Sujet ou Activité

J'ai des difficultés de comprendre le francais.

Je n'ai pas assez de connaissances techniques pour suivie les
explications.

Le facon de faire les présentations n'était pas claire.

Il y avait trop de participants pour bien suivre les présentations.

Il y avait trop de participants pour pouvoir participer a l'activité.
L'objectif de l'activité n'était pas clair. :

Le matériel didactique etait inadéquat.

L'Equipement audio-visuel était inadéquat.

Autres (veuiliez préciser) :
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14. A votre avis, les séminaires de ce genre, sont-ils utiles, ou est-ce gu'il
y a quelque chose qu'il faut faire pour les rendre plus efficace du point de
vue des besoins des participants?

15. Avez-vous d'autres suggestions ou commentaires 4 nous faire? Si
necessaire, continuez au verso.

MERCI BEAUCOUP POUR VOTRE FRANCHE COLLABORATION

b
)
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MOTION DE REMERCIEMENT
ET
RECOMMANDATIONS DES SEMINARISTES

Nous, participants au Seéminaire de formation sur les
thémes:

= Conservation et transformation des produits alimentaires:;
~ Gestion des stocks;

- Marketing

sommes treés reconnaissants a AFRICARE/AMEX qui a eu une trés bonne
initiative d’organiser ce Séminaire dans l’intérét du pays. Nos
remerciements s’adressent aussi a 1’USAID qui a bien voulu financer
cette rencontre.

Nous sommes trés honorés de la brésence de nos autoriteés a
l’ouverture et a la cléture de cette session mais surtout de
l1’intérét qu’elles ont accordé a cette initiative.

Nous remercions la délégation Sanitaire qui a disposé de son

local pour abriter ce Séminaire.

Les mots nous manquent pour apprecier le dégré de sacrifice et
de sympathie dont nos formateurs ont fait preuve durant le

Séminaire.

Compte tenu de 1’intérét particulier que nous portons a cette

formation, nous, séminaristes recommandons:
1 - un suivi dans un délai raisonnable par AFNCARE/AMEX
2 - que de telles formations soient multiplieées car il

Y a encore beaucoup de citoyens impliqués dans le

secteur informel qui sont dans le besoin.

‘v



Considérant le nombre infime des fenmes i Cette rencontre, et

va  l’importance de 1la participation de 1la femne dans le

développement du Pays, nous recommandons que:

3 - les femmes soient invitées en grand nombre auy

procnaines occasions;

4 - que ce genre de formation soit organisé en langues
locales pour faire profiter les couches sociales de
bas niveau et analpﬁabétes.

5 - invitons le Jouvernement, les ONG et bailleurs de
fonds a compléter 1’effort d’AFRICARE/AMEX et 1’USAID

a promouvoir le secteur informel.

Ensemble nous acclamons le succes de ce Séminaire.
Fait & Moundou, le 09 Deécembre 1994

Les Séminaristes

P
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HONORADLES INVITTES ..o o . -

CHERS SEMINARISTES oL 0 o ooy, .

AU NOM DE MLES COLLEGUES CONSULTANTS, Jt VOUS RUMEFCIE D'AVOIR
ACCEPTER D'HONORER DE VOTRE PRLESENCE A LA CLOTURE DE CE ST ENAIRE
SUR LA CONSERVATION DES ALIMENTS, LI MARLETING LT LA GESTPLON DY

STOCKN.

NOUS TLNONS A VOUS DIRE COMBILN NOUS Sovas S HLURILUX DL L° YCCUETLL
SANS FAILLE QUE NOUS A RLSLENL LA VILILL hi-SAHH A TRAVERS SES
ACTORITLS . CET ACCUEIL NOCUS A PERMIS DE MLNER A LON TLRMO L

TRAVAIL QUI NOUS A ETE CUNL'ILS.

CHLES PARTICIPANTS, DURANT U JOURS NOUS AVONSY ENSEMBLE ESNAYER DE
PARTAGLR NOS CONNAISSANCL:, NOUS OSONS CROIRE QUE SHaACUd 18 vols BT
N Les

CHACUL NOUsxy PU TIRER PROCIT BT QU T i satbla i Myl N

PRATTIQUEAPOUR MIEUX SE CUNSERVER.

AU LOM DU MES COLLEGU: S, JL VOUS REMLECTE DE VOS BONNL
COLLALURATION ET JE VOUS LXHORTE & LILEN GLERER VO AFTAIRLS POUR
MILUN LLS VENDRE.

JL VaUs REMERCILE,

BEST AVAILABI COPY


http:COLL.\LOR.AI
http:LISIV.IA

QISCOURS PRONONCE PAR LE REPRESENYaAnT DES COUSULTANYS

¢+ Monsieur le Président du Conseil de Cestion de 1la Ville de
Moundou,

¢ Monsieur le Préfet du Logone Occidental,
* Monsieur le Représentant d’Africare,

Honorables inviteés, Mesdames, Messieurs, chers Séminaristes.

Au nom de mes collégues consultants, 3je vous remercie
d’avoir accepter d‘honorer de votre presence a la cloture de ce
Léminaire sur la conservation et la transrformation des produits
alimentaires, 1le marketing et la gestion des stocks.

-

¢ Monsieur le Président du Comité de Gestion de la Ville de
Moundou,

¢+ Monsieur le Préfet du Logone Occidental,
¢ Mesdames, Messieurd.

Nous tenons a vous dire combien nous etions heurcux de
l’accueil sans faille que nous a reserve la ville de Moundou a
travers ses autorités. Cet accueil nous 4 permis de mener a bon
terme le travail qui nous a été confie.

Chers participants, durant huit jours, nous avons
ensemble essayé de part.ger nos connaissances, nous 0OSONs croire
que chacun de vous, chacun de nous en a pu tirer profit et qu‘il
essaliera de les mettre en pratique pour micux se conserver.

AU nom de mes colleques, je vous remercie de votre
franche collaboration penduant ce s¢minaire <t je vous exorte a tout
mettre en oeuvre pour bien transformcr vos prodults ayricoles pour
mieux les conserver et mieux les vendre., '

Je vous remercie.
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