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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 Abch6 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 create programmatic linkages to 
VITA's informal sector credit program, studies done by the AMP/AM TT 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 
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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-harvesL: handling and storage, and 
marketing of major agricultural com-nodities were also covered in all three towns. In 
Ab&h6, 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 bythe nformal 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 oforganization of t heseminars, rather than 
the subjecthmatter. 

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, 
However, 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 

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 

however, with the three outlying cities in 

attempted by the AMEX corporate 
monitor and the Africare country 
representative. Poor conmunication, 

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 Abdch , the local staff of Africare 
worked with local NGOs before thearrival 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 
infformal sector operators and employees 
of NGOs working with them were 
invited to the seminars. Differences were 
remarkable in many respects: 

9 Level of education (from none to 
university degree). 
e Language and level of language 
ability (Local language only, Local 
language and Arabic, Local language 
and French). 
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0 Business aptitudes and interests 
(vegetable producers, market traders, 
small-business people, hotel man-
agers, project managers, extension 
agents, etc.). 
* T'echnical backgrounds and 
interests varied (see above). 
* Management problems of 
immediate concern were equally 
varied, 

T[his 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 ",ctor,. and that this 
training should re be very 
practical and ,ieoretical, the 
importance of a ip with common 
interests is evident. 

Happily, there were many areas of 
common interest among the participants 
in each seminar despite the differences 
noted above. These were : 

0 Interest in practical demon­
strations and training in food 
technology, with an opportunity to 
practice and prloduce a finished 
product. 
o Interest in theoretical concepts of 

business management and marketing 
(except among those with no formal 
schooling). 
* Desire to learn, apply, and hvIVe 
some follow-up support in both 
technical and management fields, 
* Interest in learning tni lo 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 Ab6h6 - also, it 
helps a great deal to have calculators 
available for all participants for speed 
of training). 

It proved to be very effective in the 
Abch6 seminar to run three different 
workshops with different participant 
groups in order to get a better focus of 
interests and skillsi among the 
participants. It was interesting to note 
that in the case of Ab~cho, 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 
easy, 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 seasonal surplus. 
Furthermore, market opportunities vary 
in different areas because of economic 
conditions and culinary habits and tastes. 
Some pr liminary research 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 frequenty 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 informal 
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 clays 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 
type 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 response 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. 
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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 conn'ierant, who offers 
products in the marketplace or in a small 
shop, and waits for 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 
e,, -erience 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 
opportunity 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 
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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 Abch6, 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 vith common interests. 

1.2.3 Inventory Management 

An original premise of the RFP and 
corresponding proposal was to focus on 
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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 Abch6, 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 Ab6ch6 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 specific 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. 
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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. 
* Introduction of additives for 
packaging jam in plastic pots instead 
of glass. 
• 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 are 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 

May 1995 

processing commercial quantities of fruit 
and vegetables. There is considerable 
practical experience in this field available 
in Mvlali 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 
Systiie d'Information sur les Marchds, 
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 
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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 useful 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: 

0 Interest in basic food technology, 
even for home processing, is very 
great in Chad. 
• The need for basic management 
training, even down to the level of 
training in arithmetic for adults, is 
strongly felt throughout the country. 
a 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 wii; 
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 Observations 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. 
It 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 
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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 problers that they will 
encounter. 
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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 Abch. 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 Evinetnents 
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. 

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 economic operators in the 
informal sector, the emphasis was placed 
on practical applications. The main 
objective in each subject area was to 
provide participants with skills, 
knowledge, and management techniques 
that they could immediately apply in 
their daily busirv'os activities. 
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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 different towns. 

3.1.1 Participatory Design 

After opening ceremonies and 
preliminary introductions, the first 
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 tecnuiology, and find local 
consultants 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 Abch was 
very different from that in the South. In 
Sarh, seminar participants were roughly 
evenly divided among those with 
secondary-school education and those 
with only primary education, in some 
cases only a few years of formal 
schooling. 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 Abcbh, 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 Abdch6, the ceminar 
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 Ab6ch6. 

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 played the role of 
facilitator, 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 Abch6, 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 Abch6. 
These demonstrations were necessarily 
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. 
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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 
Quaddai, for 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 
different interests represented among the 
participants that it became quite difficult 
to identify 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, 

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 Abhch6 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). 
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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 
0 Solar drying-mango, gumbo, 
tomato 
* Fruit syrup - tamarind, mango 
* Jam-mango, guava, tomato 
* Fish smoking using the four 
chorkor 
0 Weaning Cereal manufacture (in 
theory only) 
• Cereal dehulling-millet, 

sorghum, maize 

* Cereal milling with a locally 
manufactured hammer mill. 

Abech6 
* Solar drying-tomato, mango, 
meat, onion 
• Fruit syrup- mango, tamarind, 
hibiscus 
* Jam -mango, guava 
* Peanut-oil extraction 
* Post-harvest handling of onions, 
garlic, and dried tomatoes. 

Moundou 
* Solar drying- tomato, okra, 

banana 

* Fruit syrup- lemon 
* Fruit juice - 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, 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 Abch6 seminar, 
where post-harvest management of 
horticultural crops (onions, garlic, and 
dried tomatoes) was the main focus of 
four full 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 Abche 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 applying 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 hail made 
arrangements with a local NGO for 
logistical support, but the person 
assigned to this task had then been 
diverted to full time participation in 
another seminar, and had not been able 
to complete the arrangements. 
Udnfortunately, 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: 

0 Fruit syrup 
0 Fruit and tomato jam 
* Grain marketing 
• Irrigated vegetable production 
° Fruit drying 
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* 	 Orchard production 
* 	 Vegetable drying 


F
Pish smoking 
* 	 Grain storage 
* 	 Grain milling 
* 	 Bean and peanut exporting 

Grocery store. 

Because of this broad range of interests, a 
program with a variety of subjects and 
activities was proposed and accepted 
(see Sarh seminar program in Annex Al). 
Trainer and participant evalitations 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 clone 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 siected. 

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 losses due to 
seasonal oversupply. 

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: 

0 	 Tamarind juice 
0 	 Mango preserves or juice 
* Peanut processing
 
0 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 
prepare 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: 

* Taste testing of the jams and 
tamarind syrup drink 
* Consumer survey to assess 
buying habits and price tolerance 
0 Study of input supply and 

packaging problems 
0 Study of competing products in 
the marketplace 
0 Identification of possible 
distribution systems 
e Survey of options for publicity. 
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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 area 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 
field work, with participants dividing up 
into small groups to execute the 
marketing studies and questionnaires 
designed on Thursday. Taste tests were 

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 
elements of a marketing strategy for the 
products studied were outlined, 
The director of a local NGO, the 
Association pour la Promotion et le 
Ddvcloppement de la Pisciculture 
Intdgree 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 
variety 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 engineer, 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 Abch Seminar 

Transport problems delayed the start of 
the seminar in Abhch6, 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/ Ab&h6. 

4.2.1 Seminar Participants 

Not all participants were able to attend 
the first clay. 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 AbOch6 
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. 
In 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 Ab6ch6 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 Abch 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: 

e The products they produce or 
trade. 
* 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 clays. At 
this time of year, farmers are extremely 
busy in the AbchO area with both the 
cereal harvest and preparations for the 
horticultural season 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 of horticultural 
crops in tl~e 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 Coin pte 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 (see 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 Ab6ch6 where 
Africare has assisted vegetable farmers 
with the construction of improved onion-
storage facilities. 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 
Abch6 to take advantage of the 
improved storage methods introduced 
by Africare. The women also agreed to 
demonstrate to the farmers a technique 
that they use 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 n 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 team 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 ,.:e Ouaddai. Many 
participants indicated an interest in 
adapting the teclhique 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: 

0 The farmer is a price taker, and 
has no influence in the marketplace. 
0 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. 
• Transportation is a major 
problem, always costly, sometimes 
unavailable. 

Several speakers told 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 Ab6ch6 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 Sudan. 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 service. The 

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 t'.1e peanut crop. Farmers were 
unanimous that the new factory was a 
very interesting development. They 
raised the following points: 

* The local market for peanuts is 
very limited. 
0 Production could be increased 
substantially if a market existed (as 
may now be the case). 
* Peanut production is laborious, 
costly, and risky. 

The extension agents responded to the 
farmers: 

* ONDR and SECADEV offer early 
varieties of peanuts which have 
higher oil content and lower risk of 
failure from a short rainy season. 
* Agricultural machinery is also 
available on credit from ONDR and 
SECADEV which makes peanut 
farming easier. 
S Farmers need to organize in order 
to purchase agricultural machinery, 
share the heavy 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: 

0 The market for peanuts in Abch6 
is limited to the local demand for 
edible oil, peanut butter, and roasted 
peanuts. 
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* Ouaddai 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 Ab&h . 

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 wouid 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 Abch6 
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 Abhch6. In order to best 
respond to the interests of different 
groups of participants, this second 
group, composed of reFctaurateurs and 
women engaged in food processing, 
began a three-day session on 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 
ccntrol, 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 simultaneously, one 
on Food Processing, the other on 
Marketing of Horticultural Crops in the 
Ouaddai/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 Marketing 
Workshop: 
This workshop was established 
spontaneously 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: 

* Identify the problems. 
* Categorize them. 
* Prioritize the subjects for 
discussion. 

May 1995 

* Analyze the problems in depth.
 
@ Propose solutions.
 
e Categorize the solutions.
 
e Evaluate the means necessary to
 
implement the solutions.
 
* 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, AI-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: 

0 Production problems as related to 
marketing 
* Post-harvest problems 
* The problem of transportation of 
crops 
* Difficulties posed by the situation 
in the marketplace 
0 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 team 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 AbichO. 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 

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, communications) 

Technical Problems: 
(1) High cost of efficient means of 
transport 
(2) Slowness of traditional means 
(donkey, camel) 
(3) Low capacity of traditional means 
(donkey, camel) 
(4) Low cost effectiveness (rentabilite) of 
all 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.e., 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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0 Training and support for local 
artisans for manufacturing, as 
ill other projects (ACORD, 
PADS/CAT, APICA). 
• Creation of local systems of rural 
credit, since ONDR credit is not 
available for locally manufactured 
carts. 

(2) 	Improve rural roads: 
a Create village-level roads 
committees (Conitds de piste; 
Apparently, conmmittees 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) 
* Training of trainers for basic 
arithmetic education 
a 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 asfollows: 
(1) Contact ECADA (a workshop in 
Abdch6) 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 Comit~s de 
D~veloppement du Ouaddai et de la 
Biltine (CDO/B), asking that these 
committees pursue negotiations with 

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 Crdit) 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 seek 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 
AbchO. 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 seem 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 
tile subject of the situation in the 
miurketplace as it affects farmer decisions 
in marketing. Essential problems were 
identified and categorized as follows: 

Problems of Supply and Demand: 
* Price fluctuations 
* Seasonal oversupply, 

Problems of Organization/Information 
in the Marketplace: 

* Too many intermediaries 
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e Price fixing bv local chiefs or 
authorities 
9 Farmer ignorance of prices and 
supply/demand conditions 
* Failure of farmers to organize for 
marketing. 

Marketing problems: 
e Failure to consider consumer needs 
(e.g., possibilities of crop 
diversification) 
* 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. 
a Assist villagers to orgartize for 
marketing (Comitis de Vente) which 
has been very successful in a few 
cases. 
e Provide regular market 
information to farmers (as done 
already by the SIM, generally 
regarded as an extremely useful 
service). 
* Bring Comnit( de 1iente into contact 
with 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: 

9 Improve production practices by 
introduction of early and late 
varieties and staggered planting and 
harvesting schedules. 
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* Improve storage systems to extend 
the delivery period to market (as 
Africare has done successfully with 
onions, garlic, and dried tornatoes). 
* Study the market to develop better 
marketing strategies, and to better 
understand supply/demand and 
price relationships, 
* Introduce processing to transform 
excess supplv 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 Coniits de Ventes to their 
respective services as an approach to 
improve marketing practices arnong 
farmers. 
(2) Local NGOs (represented among the 
extension agents present) will seek 
funding for study trips for farmers to 
visit Conmits de Vente which exist already 
in the Ouaddai (Adr6), and to Karal, to 
visit the Cooperative Union there (a 
highly successful farmer-marketing 
orgalnization supported by the 
USAID/ACDI project). 
(3) lxtension 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. 
(4) Improved (early and late variety) seed 
for the inajor horticultural crops should 
become a high priority for extension 
services operating in the region. 

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 questionnaire to 
provide the trainers with evaluation 
data. 

Since the Abt.ch6 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 
Cohzpte Rendu produced by Africare and 
from discussions with the Chadian 
consultants on the team that gave the 
seminar. 

MoIundou 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 a point of 
export of agricultural comrnmodities 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 
Abch6. 

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 etucation, 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. 

The management and marketing 
consultants addrebsed 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 C'ompte Rendu 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 Ab6che), 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 
Ab6cho, however, a different 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. 

Because of the very limited working time 
available to the consultant team after the 
end of the seminar sessions in Ab6ch6 
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 Abche did not) were almost 
unanimous in their intention to apply 
what they had learned either 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 benefit from better 
identification of participant needs and 
interests, 'ne consulting team would 
need prcparation 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 Abche was a case 
entirely apart. This serninar offered 
Africare an opportunity to capitalize on 
three years of work in post-harvest 
technology. The spontaneous 
organization of the Post Harvest 
workshop in AbhchO worked quite well. 
(4) Participants could be identified by 
common interests, rather than being 
recruited pele mele from the informal 
sector. This would also have improved 
the focus of seminar content on their 
needs and interests. This remark applies 
to the seminars in the South only, since in 
Abch6, participants were recruited 
based on well defined 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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ANNEX 1
 
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, SARH
 

Calendrier du S~minaire ASarh 

Jour 1 

Introductions 
Presentations d'Equipe et des Participants 
Analyse des Intr.ts et des Besoins des Participants 
Proposition et Revision du Calendrier de Travail 
Etablissement d'Horaire et de Langue de Travail 
Presentation Technique: Les S~choirs Solaires 

Jour 2 

Demonstrations Techniques: 
" S~chage Solaire (cas pratiques: Gombos, Tomates, et Mangues) 
* Techniques de Preparation des Fruits et Lgumes pour le S~chage, pratique du 

Schage. 
Calcul du Prix de Revient des Produits Sch~s 

Jour 3 

Demonstrations Techniques: 
* La confiture (cas pratique: tomate) 
" Les sirops des fruits (cas pratique: tamarin). 

Continuation des Exercices sur le Prix de Revient 

Jour 4 

Presentation Technique: Le Marketing: 
* Le Produit 
* Le Prix
 
" La Promotion
 
* La Presentation et 'Emballage 
* Le Client Cible
 
" Les Systbmes de Distribution
 
* La Strat6gie de Marketing. 

Preparation des Etudes de Marketing aux sujets de: 
0 Essais de Dtgustation 
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* Enqu~te aupr~s du Consom-mateur 
* La Concurrence et les Prix 
* La Disponibilit6 et les Coits des Intrants 
* Les Syst~mes d'Approvision-nement et de Distribution
 
" La Publicit6.
 

Jour 5 (Vendredi - Journee Courte) 

Pr~sentation Technique: La Farine de Sevrage 
Prsentation Technique: Le Stockage et la Gestion des Stocks des Cr~ales 
Visite sur le Terrain: 

* Les Magasins de Stockage de Cr6ales 
* Petit Moulin de Cereales d'APICA. 

Jour 6 (Samedi - Enqutes sur le Terrain) 

Ex~cution des Etudes de Marketing clans la ville de Sarh 
D~pouillement des R~sultats des Enqutes 
Preparation des Presentations des R~sultats (l'Apris-Midi) 

Jour 7 

Presentations des R~sultats des Enqutes 
Elaboration d'une Strat~gie de Marketing 
Prix de Revient des Produits EnquOt~s 
Pr~sentation Technique: Le Four Chorcor (fumage de poisson) 

Jour 8 

D6monstration - Fumage de Poisson avec le Four Chorkor 
La Demande de Cr6dit: Pr~sentation de la BIAO 

Jour 9 

D6monstration Technique: La Dtcorticage Mechanis~e des Cr~ales Locales 
(demonstration d'une invention d'un ing~nieur de la SONASUT) 
Les Syst mes de Gestion des Stocks 

* Enregistrements et Livres de Comptes 
* Fiches de Stock 
* Fiches de Valorisation des Produits Finis
 
" Systumes de Contr6le Interne
 
* Calcul d'Amortissement 
* Les Elements du Calcul du Prix de Revient. 
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Evaluation du Sminaire 
La Crtmonie de Cl6ture 

Collaborateurs: 

APICA - Le sechage solaire 
APIA - La Gestion de Magasins de Cereales 
APRODEPIT - Construction du Four Chorcor, Fumage de Poisson 
BIAO - La Demande du Cr6dit 
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 1994 

Plac6 sous la supervision technique d'AFRICARE et AMEX, le Shminaire sur le secteur 
informel a ouvert ses travaux ce jour 14 Novembre 1994 i 9 Heures et d6mi dans 
l'amphith~atre de lEcole Normale des Instituteurs de SARH. Le Shminaire a regroup6 
diff&rents acteurs 6conomiques du secteur informel v6nus des campagnes et des villes du 
Mloyen-Chari. 

1.1 Ouverture 

Le rhpr~sentant du Prefet du Moyen-Chari, pr~sidant la c~r~monie d'ouverture des 
travaux, a tout d'abord remerci6 les r6pr~sentants d'AFRICARE et d'AMEX pour le choix 
du chef-lieu de sa circonscription pour abriter le Sminaire. I1s'est ensuite fdlicit6 de la 
pr6sence des techniciens qui initieront les participants aux techniques de transformation, 
conservation des produits, marketing et gestion des stocks. 

11 a par ailleurs soulign6 limportance des th~mes choisis au regard des difficult~s 
rencontr~es par les acteurs 6conomiques dans ces domaines. II a donc invit6 les 
participants A plus d'intelligence, de ponctualit6 et d'assiduit6 pour pouvoir profiter 
pleinement de la presence des formateurs. II a enfin assur6 les s~minaristes de sa 
disponibilit6 Ailes aider Aconduire les travaux jusqu', son terme. 

Apr6 le R6pr6sentant du Prefet, le Consultant de IAMEX a pris la parole pour dffinir le 
contexte du Sdminaire et annoncer les themes prhvus qui sont: technologies de 
transformation des produits alimentaires, marketing et gestion des stocks. 

II a ensuite ddfini le role des Experts Consultants qui est d'animer le S6minaire, aider les 
participants A identifier et r6soudre les probl mes pratiques qui se posent Aeux dans ces 
domaines. 

Abordant les aspects mdthodologiques, le Consultant a annonc6 que les travaux en 
pleini~re et en groupes permettront d'identifier les centres d'inter t des participants et 
leurs probl mes, puis de rechercher avec eux les solutions appropri6es. 
Les interventions th6oriques seront ponctuelles et laisseront plus de place aux 
d6monstrations pratiques des technologies am~lior~es de transformation des produits, 
des exercices pratiques de groupes et des visites de quelques unit6s locales de 
transformation. 
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IIa enfin invite les participants /i poser des questions sur tout ce qui leur semble obscur et 
Aifaire des suggestions. 

1.2 Presentatation des Participants 

A la fin de la c~r~monie d'ouverture, Mme Odette a fait circuler une fiche de presentation 
des participants dont la liste est jointe en annexe. 

1.3 Horaires de Travail 

Apr~s discussion sur les horaires de travail, les participants ont convenu de commencer 
les travaux tous les jours A8Heures et de finir A15 Heures. 

1.4 Interets des Participants 

Pour axer les travaux du s6ninaire sur les b6soins reels des participants, un inventaire des
 
centres d'intert des acteurs presents a 6t6 effectu&
 
Les r~sultats 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 opt6 pour I ou plusieurs th~mes Ala 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 b~soins exprim6s par les participants a permis au sminaire d' 6Iaborer un 
programme de travail sur 4 jours qui est le suivant: 

lere Journ~e - 14 Nov 1994
 
schage solaire
 
discussion technique
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2eme Journ~e - 15 Nov 1994 
demonstration s~chage solaire 
analyse des cooits 
prix de revient 
marketing/ gestion 

3eme Journe - 16 Nov 1994 
transformation des produits 
discussion technique et d~monstration 
jus de tamarin et confiture de tomate 
analyse des cofits 
prix de revient 
marketing/ gestion 

4eme Journ~e - 17 Nov 1994 
techniques de stockage des cr~ales 
gestion des stocks 
commercialisation 

Autres id(es: 
Etude de cas 
Etude de march6 
Demande de cr6dit 
SystLme de comptabilit6 
Probl me de transport 
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2. TECHNIQUE DE SECHAGE DES 
PRODUITS 

Apr~s la presentation du programme de 
travail, le thrme sdchage des produits a 
t6 abord0 par Mr KOUMARO: 

Le 	 Formateur s'est d'abord enquis des 
exptriences des participants en mati~re 
de 	techniques traditionnelles ie s~chage 
des produits. I1a par la suite inform6 les 
participants de 'existence des techniques 
am0Iior~es de schage. Un inventaire 
des differents types de s~choirs a 6t6 fait 
et une comparaison entre le systeme 
traditionnel symbolis par le s6choir Aras 
du sol et le schoir solaire am01ior6 a 6t6 
expos~e: 

2.1 	Skhoir Aras du sol 

2.1.1 	 Avantages: 
e possibilit~s de secher de grandes 
quantit~s de produits 
* s6chage rapide. 

2.1.2 Inconv6nients: 
* pertes de certains 616ments 
essentiels dues I laction des rayons 
solaires 
* depigmentation des produits
 
" contamination par les
 
insectes(mouches p.e) et autres
 
animaux
 
* contamination par le vent. 

2.2 	Sfchoir solaire amhlior6 

2.2.1 	 Avantages: 
e conserve la valeur nutritive des 
produits s6chos 
0 conserve la couleur des produits 
sos
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* protege les produits contre la 
contamination par les insectes et le 
vent 
e la valeur marchande des produits 
augmente. 

2.2.2 	Inconvenients: 
e corit de fabrication peut Otre 61ev6 
si les materiaux utilis~s sont cofteux 
* lefficacit6 depend des conditions 
atmosph~riques. 

Les participants ont profit6 de loccasion 
pour 6voquer les difficult~s de schage 
du haricot, de larachide et du gombo. 
L'intervenant a propos6 les futs pour le 
haricot, mais i condition de les nettoyer 
proprement afin de les debarrasser des 
agents de contamination tels les produits 
toxiques ou les insectes. Pour les autres 
produits, 'efficacit6 du systOme utilis6 
d~pend de la qualit6 de l'emballage. 

Avant de se quitter, les participants ont 
6tabli un programme de ramassage 
journalier compte-tenu de leur 
dispersion dans la ville. 
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3. JOUNEE DU 15 NOVEMBRE 1994 

Pour cette joumine, les travaux suivants 
ont t6 effectu~s 

9 une presentation du schoir solaire 
tunnel 
* une demonstration pratique du 
schage des 1Ogumes sur schoir 
solaire arnolior6 
* une 6tude du cooit de revient. 

3.1 presentation du sechoir ameliore 
(par Kounaro) 

Pour 6viter des bousculades, les 
participants ont 6t6 divisds en 3 groupes. 
La prdsentation a otd faite dans lenceinte 
do APICA. Le sdchoir prdsent6 6tait le 
type tunnel comportant une caisse avec 3 
tiroirs ! fond grillag6 et une plaque 
chauffante en t6le peinte en noir 
surmontde d'une 6cran vitr6. 

3.1.1 Principe de fonctionnement 

Le sdchoir coiitenant le produit A sdcher 
est disposd de telle mani~re que la plaque 
chauffante soit dirigde contre 'axe 
d'arrivde des rayonns solaires. L'air qui 
arrive dans le sechoir passe par la plaque 
chauffante et so rochauffe au contact de 
cette derniere. Cot air pen tre dans la 
caisse contenant les procluits, passe A 
travers eux et so dgage par l'ouverture 
grillagOe disposde en haut do la caisse en 
emportant les vapeurs d'eau 6manant 
dos produits. 

3.1.2 Caractbristiques 

Repondant aux nornbreuses questions 
des participants, le formateur a donno 

quelques indications sur les 
caract.ristiques de ce type sbchoir: 

0 capacite pour les 3 tiroirs: 15 Kgs 
do produits. Si on veut sbcher une 
grande quantit6 do produit, il est 
possible do disposer d'une bitterie de 
s0choirs. 
* dimensions: doivent Otre limit~es: 
trop grandes, ]a duroe do s chage 
devient longue. 
o materiaux do constTuction: ceux 
utilisds dans le sochoir prdsent6 sont 
tres couteux(planche, vitre,tOle) et 
peuvent bloquer la fabrication d'un 
tel materiel au niveau local. II est 
possible ie lour substituer des 
materiaux locaux ou de rdcupdration 
(briques cuites, contreplaqu6 ou tOles 
usagdes). 
* dur6e de shchage: 0quivalente A 4 
jours, mais pout varier selon le 
produit. 
e il est possible d'ajouter au dispositif 
un reflecteur en alumunium pour 
concentrer davantage les rayons 
solaires sur la plaque. 
* sortie de l'air: le trou grillag6 situ6 
en haut do la caisse pour permettre la 
sortie ie l'air pout tre remplac6 par 
une cheminde munie d'un petit toit 
pour prdvenir les risques de 
pdndtration des eaux Lie pluiC dans la 
caisse. 

Pour certains participants qui ont insist6 
pour connaitre les dimensions standard 
du shchoir, le formateur lour a promis de 
leur fournir des fiches techniques avec 
des dhtails sur les dimensions pour 
chaque moddol. 

Lintert Lu systi~me amdlior6, avait 
soulign, le formateur, est qu'il permet do 
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preserver la qualit6 nutritive et la couleur 
naturelle des produits. Ce qui augmente 
la valeur marchande du produit. Le 
schage est continu avec cc syst6me, mais 
il faut ie temps en temps remuer le 
produit. 

3.2 Demonstration du sechage des 
produits (par mme madjibeye) 

Mr KOUMAROU devait coder la place A 
Mine MADJI3EYE pour dtmontrer le 
stchage des l6gumes. Les rnmes 
groupes de travail ont t6 conserves. La 
drnonstration s'est pass~e 6galement A 
APICA. 
Trois produits ont fait l'objet de 
demonstration: la tomate, le gombo et la 
mangue. 
Le proc&dd expliqu6 par Mme 
MADJIBEYE est le suivant: 

3.2.1 Triage des produits 

Cette opration est destine A6liminer les 
produits gates ou infect~s. 

3.2.2 Lavage 

Permet d'6limniner les risques de 
contamination et rendre les produits 
propres. 

3.2.3 Dkoupage 

tomates en rondelles apr~s les avoir 
dCnombrilles 
gombo en rondelles aprhs les avoir 
dimino les p~doncules 
mangues en morceaux ou cubes aprhs les 
avoir Opluchkes 

3.2.4 Ps~es 

Les pdsdes sont destine~es A connaitre la 
quantit6 de produit frais utilise et la 
quantitO obtenue aprhs s.chage. Ces 
operations ne sont pas obligatoires, avait 
pr~cis6 le formateur qui craignait 
visiblement que les participants ne les 
considhrent comme etant une contrainte. 
Cest simplement pour les b~soins des 
calculs ult~rieurs des cofits, avait-elle 
ajout6. 

Quantit6 de tomate utilis&e: 3,750 Kgs 
Quantit6 de gombo utilisee : 2,150 Kgs 

3.2.5 Trempage dans les solutions 
sales ou sucrees 

Le sel et le sucre sont des produits de 
conservation, avait expliqu6 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 suscit6 beaucoup de questions 
des participants qui ont pens6 que cc sel 
non seulement ddcolore le produit, mais 
dtruit la mnatinre gluante qui fait la 
qualit6 du gombo. 

Le formateur devait leur expliquer que 
tout depend de la concentration du 
natron dans la solution. Pour assurer 
une bonne conservation, les produit 
tremp6s dans la solution doivent tre 
immergds pour Otre bien irnbibs. 

Parlant du rapport sel/produit en cc qui 
concerne leurs quantit6s, le formateur a 
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dit qu'il est difficile de faire toutes ces 
m6sures, mais qu'il faut simplement 
s'assurer que la solution est bien sal~e. 

3.2.6 Temps de trempage 

tomate: 3 minutes 
gornbo: 5 minutes 
mangue: 24 Hleures. 

Pour les mangues,les morceaux obtenus 
doivent Otre tremp6s dans de I'eau 
propre A laquelle on a ajout6 du citron 
avant do les transfhrer dans le sirop 
pr~par6, 

3.2.7 Schage 

Les produits sortis des solutions sont 
,6goutt~s avant d'Otre transfbr~s dans les 
tiroirs i fond grillag6 et introduits dans 
le schoir. 

Avant de quitter AICA, les participants 
ont visit6 la charpent d'un modhle de 
schoir dit en tente encore en 
construction. 

3.3 Analyse des couts 

Le th~me PRIX DE REVIENT a 6tc 
prOsente on salle de retour A l'Ecole 
Normale. I1 a t6 anim6 par MM 
DJIMASBE NGARADOUM et SOBDIBE 
H1INSALBET. 

9 Avant do commencer, une anecdote a 
6t6 conte par le formateur DJIMASBE 
pour r6veiller les participants qui 
semblaient fatigues. Puis, le Formateur a 
prcis6 que lobjectif de l'expos, est de 
lour amener A etre capables de: 

0 ddfinir le prix de revient; 
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. citer les 61ments qui entrent dans 
le calcul du prix de revient; calculer le 
coot de revient 
* citer les utilit6s du calcul du prix de 
revient. 

L'animateur a ensuite laiss6 la place aux 
participants pour pr6senter deux 
scenettes montrant successivement deux 
couturiers (homme et femme) aux prises 
avec leurs clients respectifs venus leur 
demander leurs prestations do service. 
Ces scenes 6taient destin6es A faciliter la 
compr6hension de la notion de prix de 
revient: prestation de service Aperte ou A 
gain.
 

3.3.1 Definition du prix de revient 

Mr SOBDIBE devait succ~der A Mr 
DJIMASBE pour amener les participants 
A d~finir le prix de revient. Plusieurs 
tentatives ont 6t6 faites dans la salle, mais 
celle qui s'est rapproch6e de la d6finition 
arr~t6e par les formateurs a 6t6 " toutes 
les d~penses engaghes pour obtenir une 
marchandise." La d6finition des 
formateurs a 6t6 " prix de revient d'un 

=
produit somme de toutes les charges 
(d~penses) engag6es pour fabriquer ce 
produit 

3.3.2 Elements entrant dans le cooit de 
revient
 

Les Mements qui entrent dans le coOt de 
revient ont t cits ple-mble par les 
participants, mais classes ensuite par 
categories: 

(1) d~penses d'investissement 
(2) matiores premibres 
(3)divers
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(4) amortissement. 

Cette classification a rejoint la liste 
prO6tablie par les formateurs A savoir: 

" investissements 
" fournitures 
* main d'oeuvre 
* loyer 
* electricit6
 
" personnel 

* amortissement. 

Ce qui suppose que les participants ont 
compris la notion de prix de revient sauf 
l'61ement amortissement. 

Pour faire comprendre la notion 
d'amortissement dont le sens 6chappe A 
la plupart des participants, l'animateur a 
demand6 Ala ronde s'il y a quelqu'un qui 
peut expliquer aux autres ce terme. 
Deux personnes ont expliqu6 par des 
exemples pratiques cette notion qui 
6quivaut au montant d'argent mis de 
cet6 p6riodiquement (en gCn~ral chaque 
ann~e)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 6t6 donn6 aux 
participants repartis en 4 groupes. La 
correction ne pourra intervenir que le 
lendemain car les travaux ont &6 arret~s 
pour cause de fin de l'heure. 

4. JOURNEE DU 16 NOVEMBRE 1994 

Comme pour la journ~e pr~c~dente, les 
travaux ont commenc6 A APICA sur les 
d~monstrations des proc~des de 
transformation des produits et en salle A 
l'Ecole Normale sur 1' exercice 
d'application. 

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

Pour la circonstance, les participants ont 
6t6 repartis en 2 groupes. Les discussions 
ont porto sur les proc~d~s de 
transformation du tamarin en jus et sirop 
et de la tomate en confiture. Elles ont eu 
lieu dans la salle de reunion de APICA. 

4.1.2 Fabrication du sirop de tamarin 

Une participante, Mme LONGO, a 
expos6 son exprience de transformation 
du tamarin en sirop et jus: 
Pour avoir 2 litres de sirop, elIe a utilis6 1 
coro de tamarin et 1 Kg de sucre. Aprhs 
lavage du tamarin, elle le trempe dans 
l'eau bouillante pendant 1 Heure et 
obtient ainsi un bouillon qu'elle tamise 
pour s~parer les graines et les d~bris du 
jus. Aprhs dcantation, elle recup~re le 
jus auquel elle ajoute le sucre . Le 
melange est pass6 au feu pendant 10 
minutes puis mis en bouteilles de fanta 
apr.s refroidissement. 

Le sirop obtenu permet AMme LONGO 
d'avoir six bouteilles de fanta de jus. Mr 
KOUMARO a propos6 des ain1iorations 
au niveau du rapport sucre/tamarin: au 
lieu de 1 coro de tamarin pour 1 Kg de 
sucre, il faut I 1de jus de tamarin obtenu 
pour 2 Kg de sucre. 
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Autre am1ioration proposee: au lieu de 
tamiser le tamarin apr~s Lavoir bouilli, il 
est profb rable d'utiliscr un tissu propre 
pour le filtrer. Ceci permet d'obtenir 51 de 
jus de tamarin avec un litre de sirop 
prhpar6. 

Quelques participants ont fait part de 
leurs experiences en mati~re de 
transformation des produits et des 
difficultes qu'ils ont rencontrhes dans la 
conservation des produits transforms. 
Ces artisans ont affirm utiliser des 
bouteilles de recup~ration (fanta, 
Guinnes Gala etc..) et des bouchons 
plastiques achet~s sur le march6, 

Les capuchons plastiques vendus sur le 
march6 ne sont pas hermhtiques et 
laissent phnitrer les micro-organismes, 
avait repondu Mr KOUMAROU. Cest ce 
qui explique la dfgradation rapide des 
produits transformis. L'emballage idhal 
pour conserver le jus, la confiture ou le 
sirop est le bocal; maIheureusement, ii 
cofite trrs cher, avait-il ajouth. 
L'exphrience de JOSEPH de i'Hotel des 
Chasses porte sur la transformation des 
fruits en jus , confiture, et sirop qu'il 
realise et vend a ses clients. La diff6rence 
est quo lui utilise le froid pour la 
conservation ou il transforme sur 
commande et utilise crome emballage 
les bouteilles ie recuperation (bouteilles 
d'olive). 

Les participants ont profith de Loccasion 
pour poser des questions sur certains 
aspects du schage solaire qu'ils n'ont pas 
bien compris. Le formateur a donn6 des 
indications sur le sOchage des autres 
produits tels la patate, ligname, le 
manioc. Le systome est le mOme que 
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pour les produits dtrmontrhs la veille sauf 
que la patate peut devenir noire si on 
n'ajoute pas certains produits sphciaux 
difficiles Atrouver au niveau local. 

4.2 Fabrication de la confiture de 
tomate (par Odette) 

L'objectif, avait precis6 Mme Odette, est 
de permettre de valoriser la tomate qui 
souvent est confront6e au problhme de 
nimvente pour cause de concentration de 
la production. Le formateur a demand6 
A la salle s'il existe des gens qui 
transforment la tomate. Seule une 
participante a d6clar6 avoir tent6 la 
transformation de la tomate en sauce, 
mais elle a 6 rapidement confronthe au 
probme de la conservation. 

4.2.1 Triage, nettoyage 

Choisir des tomates mires, les laver les 
d(nombriller. 

4.2.2 Blanchiment 

Verser de l'eau bouillante sur les tomates 
ainsi prepares pour faciliter le 
dhtachement de la pdlicule. Apr.s 
refroidissement des tomates, les couper 
en quartiers, puis hgoutter et 6liminer les 
graines. 

4.2.3 Cuisson 

Mesurer 1/4 1d'eau pour 1 Kg de sucre. 
Chauffer le melange pour faire dissoudre 
le sucre. Ajouter la quantit6 de tomate 
pr~par~e, 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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reguli~rernent. Au bout de 2H 30 de 
cuisson, la confiture doit prendre une 
bonne consistance et s'6taler en tombant. 

4.2.4 Conservation 

Pour assurer une bonne conservation, il 
faut mettre le produit transform6 dans 
un recipient bien ferm6 (bocal) et le 
pasteuriliser i 1'eau chaude, puis stocker 
dans un endroit bien acre. 

Certaines questions ont 6t6 pos~es au 
formateur sur l'utilit6 du citron dans la 
confiture et l'quivalence des m~sures 
utilis~es lors de ]a c~monstration. Pour 
r~podre A ces questions, le Formateur a 
expliqu6 le r6le du citron qui est la 
conversion de la saccharose contenue 
dans le sucre. Quant aux m~sures 
utilis~es, Mine Madjibeye a conseill6 les 
participants d'utiliser le coro qui est 
sensiblement 6gal A2,5 Kg pour le mil, le 
doge qui 6quivaut ?i 15 Kgs pour la 
tomate. 

Aprhs les discussions en salle, les 
demonstrations de transformation de la 
tomate en confiture, du tamarin en sirop 
ont occup6 les participants durant une 
bonne partie Lie la journ~e. La fabrication 
du sirop de mangue a galement &6 
d~montr~e apr s avoir retir6 les tranches 
de mangues tremp~es dans Ic sirop la 
veille: les tranches de mangues ont 6t6 
mises ) shcher clans le sochoir A tente 
nouvellement fabriqu6 tandis que le 
sirop a 6t6 bouillie, puis mis en bouteille. 
Pour la conservation de la confiture et du 
sirop de tamarin, les bocaux ont 6t6 
utilis~s mais leur cofit peut entraver leur 
utilisation. 

Avant de quitter APICA, le formateur 
KOUMARO a pr~sente le s~choir A tente 
qui vient d'Otre fabriqu6; ce type de 
sechoir est constitu6: 

* d'un fond de plaque de t6le peinte 
en noir 
• 2 bacs Afond grillagO dispos6 sur la 
plaque servant Acontenir le produit 
s~cher. 
* 1 feuille de plastique transparent 
qui recouvre le dessus du dispositif 
* 2 ouvertures grillag~es dispos~es A 
chaque bout pour permettre la 
circulation de lair. 

4.3 Exercice Pratique en Salle 

De retour en salle A lEcole Normale, les 
participants ont repris lexercice de la 
veille qu'ils n'avaient pu finir faute de 
temps disponible. 

A la lumihre de l'expos6 des resultats du 
groupe 1, les formateurs se sont rendus 
compte que l'exercice n'6tait pas compris 
et que les partcipants ont butte cor.tre 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, 
l'6noncO de lexercice et la correction faite 
par les formateurs sont joints en annexe. 
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5. JOURNtE DU 17 NOVEMBRE 1994 

La journde du 17 /11/94 a Ot0 consacrhe 
6 un seul theme: LE MARKETING . 2 
intervenants MM KRUZE et TATOLA se 
sont succ6ds pour animer les dhbats. 

5.1 Marketing 

5.1.1 Definition du Terme Marketing 

Sous l'impulsion des animateurs, 

plusieurs participants ont tent6 de dhfinir
 
le terme marketing: 

Beaucoup d'idhes se sont dhgagdes 

de ces tentatives et on y a frhquem-

ment rencontr6 les concepts de 

commercialisation, marche, publicit6, 

techniques marchandises, recherche de 

prix, gestion de marchandises, accueil, 

attraction de la client~le, etc....
 

Les formateurs ont propose deux 

definitions assez diffhrentes de toutes
 
celles 6num&r&s par les participants: 


(1) "construire son offre compte-tenu de 
la demande, du jeu des autres et des 
moyens dont on dispose pour satisfaire 
ties b~soins solvables dans un but de 
pr -fit pour lentreprise". 
(2) "c'est ]a pratique, les moyens, 
lapproche mis en oeuvre afin ie rhaliser 
les ventes". 
Le constat fait par le formateur TATOLA 
par rapport A toutes les dCfinitions 
avances par les participants est que 
celles-ci n'ont pas fait ressortir le concept 
de concurrence qui est essentiel dans la 
strathgie 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 
dOsert et le tout le monde est oblige de 
venir s'v approvisionner en eau.Ce puits 
no peut avoir Lie concurrence car il 
renferme un produit connu et recherho 

par tous et est le seul hi cn fournir dans le 
desert. On n'a donc pas besoin de 
developper Lie strategies particulihres 
pour cela. 

La situation est diffhrente pour un 
produit nouveau qu'on cherche a lancer 
sur le march6; a expliquO le formateur. I1 
a en outre fait remarquer que certains 
Olements de lia stratdgie tie marketing ont 
OtO deja cites dans les definitions 
proposces par les participants. 

11 a ensuite communiquo les principaux 
6lements Aprendre en compte: 

5.1.2.1 Le produit: 

La qualitO, laspect ,le goIt ou autres 
caract~ristiques qui permettent de lui 
donner un statut diffhrent Lies autres 
produits do meme nature. 
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Pour un produit transform6 en plusieurs 
autres produits, essayer de voir quelle 
forme offre le plus d'opportunit6. 
Pour les produits bruts (mil, sorgho, 
arachide, maYs, haricot,riz etc..) qui 
empruntent un circuit de distribution 
connu, ]a qualit et laspect sont 
beaucoup pris en compte. 

5.1.2.2 Son prix: 

Le prix du produit tient compte du coOt 
de revient, du pouvoir d'achat du 
consommateur, du prix des autres 
produits concurrentiels sur le march6, de 
]a quantit6 achetde par le client etc... 
deux 6lements influencent le coot de 
revient: 
(1) les frais fixes: qui, dans l'exercice du 
15/11/94 concernent l'amortissement du 
materiel (kanoune, shchoir, marmite), le 
salaire de l'employ6. 
(2) les coOts variables repr6sentent dans 
l'exercice, les intrants, !a matihre 
premire. 

Si on veut d6terminer le prix de vente 
d'un produit fini, les 6lements Aprendre 
en compte sont les suivants: 

" le coot de revient 
" le coOt des matitres premi0res 
" le temps de conservation 
* le pouvoir d'achat du consom-
mateur 
" ie prix des produits concurrentiels 
" les pr~frences des clients. 

5.1.2.3 Sa presentation: 

La presentation du produit concerne son 
emballage, son conditionnement, sa 
marque d16pos6e, son nom, sa propret6, la 
mani re de lexposer, sa qualit6. 
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5.1.2.4 Sa promotion: 

La promotion du produit est tout 
ce qui concourt A faire connaitre le 
produit: publicit6, radio, rcductions 
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 fiddle? 

5.1.2.6 Le circuit de distribution: 

Comment faire pour avoir plusieurs lieux 
de vente? en un mot, un r~seau de 
distribution 6tendu pour augmenter les 
ventes et par consequent les revenus? 

En guise de travaux pratiques, le 
formateur a propos6 aux participants une 
6tude sur le terrain pour ]a promotion du 
sirop de tamarin et de la confiture de 
tomate. 
II s'agit d'etablir des strategies de 
marketing pour ces 2 produits dans la 
ville de SARH, lesquelles strategies 
peuvent Otre valables pour les autres 
produits. 
Les Mlements d'6tude sont ies suivants: 

o coOt de revient
 
e essais de d~gustation
 
9 enqu~te aupr~s des
 
consommateurs
 
e produits concurrentiels
 
9 circuits de distribution
 
e circuit d'approvisionnement
 
a (y compris emballages)
 
* possibilit6 de publicit6. 
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La ddmarche doit s'appuyer d'abord 
sur la recherche et lidentification 
des consommateurs des produits 
concurrentiels, avait jout6 le formateur. 
Les lieux de recherche peuvent Otre 

* les travailleurs aux lieux de 

restauration 

" les vendeurs dans les restaurants 

* les hotels 

" le march6 publique: hopitaux, 

armde,.coles.
 

Ce nest qu'aprhs avoir identifil0es clients 
potentiels qu'on peut essayer de mener 
l'enqute d'une manire syst~matique. 

5.1.2.7 Autres Possibilt6s de Strategies 

Le formateur Mr TATOLA, a pris le 
relais de son coll.gue pour exposer les 
principes m~thodologiques de la 
ddmarche. Avant d'aborder le sujet, il a 
cont6 une anecdote pour attirer 
lattention des participants sur les 
dangers de la publicit6 irrgflchie. 

I1 a ensuite demand6 comment ils 
doivent se prendre pour inener une 
enqu.te dans le but de placer un 
nouveau produit sur le march6. Les 
participants ont donn6 tou t e une gamme 
de reponses se rapportant plus ou moins 
au sujet entre autres " poser des 
questions, se rendre sur les lieux, 
connaiftre le milieu, dtude de march6 
etc..." 
L'intervenant a recentr, les discussions 
sur l'essentiel en sch~matisant la 
ddmarche. 

Pour les travaux pratiques de Samedi 
relatifs ) l'tude A r~aliser pour le 
lancement de la confiture de tomate et du 
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sirop de tamarin, 4 groupes de travail ont 
&0 formbs autour des th.mes 
spdcifiques: 

Groupe 1: produits concurrentiels 
Groupe 2: essais ddgustation et enquite 
aupr~s des consommateurs 
Groupe 3: circuit approvisionnement 
Groupe 4: circuit distribution - possibilit6 
publicit6 

Les travaux pr~paratoires avaient 
consist6 pour chaque groupe A faire un 
plan de travail, des questionnaires et 
distribuer les r6les aux membres des 
groupes. 

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

5.2 La restitution des diff&ents groupes 
sur le plan de travail a &6 pr~sent~e 
comme suit: 

5.2.1 Groupe 1: circuit de distribution et 
publicit& 

(1) presentation du groupe 
(2) point d'enqu~te (module d'enqute) 
(3) qu'est-ce que vous vendez? 

Aqui vendez-vous? 
Aquel prix? 
combien liquidez-vous par jour? 

(4) Alquelle pdriode connaissez-vous les 
m6ventes et I'inflation? 
(5) d'oU proviennent vos produits? 
comment vous les distribuez? 
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(6) quel genre de publicit6 faites-vous 
pour attirer les clients? 

Les observations des formateurs sur ce 
plan de travail ont concern6: 

e le manque .e reference A la 
confiture de tomate et du sirop de 
tarnarin qui sont pourtant les 
produits concern6s par l'enquOte. 
* lieux de lenque~e: 6tudier la 
possibilitO de contacter le plus 
possible des gens susceptibles de faire 
la promotion des produits. 

5.2.2 Groupe 2: essais de d~gustation 

Les produits suivants sont concern~s: 
confitures de mangue, goyave, tomate et 
jus de famarin. 

5.2.2.1 	 points d'enqute: 
" Collge Charles Lwanga Aeroport 
" Centre de Formation Fminin 
Croix bleu 
" Prefecture CEG 
* Alimentation Vite service 
COTONCHAD 
a SONASUT Mission Catholique. 

5.2.2.2 Enqute consommateur 

(1' connaissez-vous le jus de tamarin? 
o, i non 
(2) 	connaissez-vous les confitures de 
tomate, goyave et mangues? 

mangues ouinon 
goyaves oui non 
tomates oui non 

(3) avez-vous d~jAi goiit6 au jus de 
tamarin? 
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(4) avez-vous d~jAi goft6 Ala confiture de 
tomate, mangue, goyave 

mangues oui non 
goyaves oui non 
tornates oui non 

(5) aimeriez-vous avoir une fabrique de 
ces produits ASARH? 
(6) 	pourquoi? 
(7) seriez-vous un consommateur 
quotidien? 
(8) 	A quel moment de la journ~e les 
consommez-vous? 

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

100 frs 
180-"­
150-"­

1 litre de jus de tamarin coOte: 
1 000 frs 
800-"­
750-"-

La ccnfiture de mangues, goyaves et 
tomate dans un pot de 200 grs cofite: 

1 000 frs 
900-"­
850-"­

5.2.2.3 Remarques des formateurs: 
* au point de vue de qualit6 du gofit, 
il n'existe pas une qustion pour 
recueillir les informations. 
* envisager 6tablir des statistiques 
des gens qui ont beaucoup appr6ci6, 
peu appr6ci6 ou pas appr6ciC 
* recueillir les impressions sur le 
produit lorsqu'ils auront gofit6. 
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5.2.3 Groupe 3: produits concurrentiels
 
Le groupe est divis6 en sous-groupes de 2 personnes.
 

PRODUITS CONCURRENTIELS 

PRODUITS EMBM AGE PROVENANCE PRIX QUANTITE CONSOMMATEUR 

jus tamarin 

jus oseille 

jus citron 

jus mangue 

jus orange 

jus banane 

con,iture mangues 

confiture goyave 

confiture tomate 

confiture papaye 

autres confitures 

Lieux: 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 
coCit de transport 
salaire employ6 
coCit d'emballage 
charbon 
p~trole 
eau 

5.2.4.2 Remarque des formateurs: 
il ne faut pas se limiter A la tomate' mais 
6tendre Ala goyave, mangue, tamarin 

6. JOURNEE DU 18 NOVEMBRE 1994 

Pour la journ6e du 18 Novembre, 2 
th~mes ont OtO expos6s par 2 
intervenants: 

e La fabrication de la farine de 
s~vrage (par KOUMARO) 
* La gestion des rcoltes (par 
MADJASTAN). 

6.1 	 Abrication de la farine de sevrage 

La farine de sevrage est un aliment 
fabriqu6 sur la base d'un melange de 
farines de c~r~ales (sorgho, mil, mats, 
riz), haricot, arachide et du sucre pour les 
enfants Al'Age de sevrage (A partir de 4 
mois). 

L'objectif de cette presentation, avait 
affirm6 Mr KOUMAROU, est d'aider les 
participants Ai dcouvrir les 6normes 
possibilit~s qu'offrent les produits locaux 
pour de resoudre les probl~mes 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 import~s qui 
non seulement coOtent cher, mais sont 
souvent obsolhtes. 

6.1.1 Preparation 

Prendre: 
* 6 Kgs de c~r6ales, les nettoyer,les 
dcortiquer, vanner, laver, scher, 
broyer, griller pour obtenir une farine 
torrifi~e. 
9 une quantitC d'arachide pour 
permettre d'obtenir 1 Kg de pate, la 
griller, enlever la ptlicule, broyer 
pour obtenir la pAte. 

A440 AMEX Internaiflonal, Inc. 1615 I, Stree! NW. Washington. I)C 20036 Phone: (202) 429-0222 



Chad Informal-Sector Training Report 

e 2,5 Kgs de haricot, nettoyer, 
d~cortiquer, vanner, laver, s&her, 
broyer. Ceci donne une farine 
torrifie. 
* 1 Kg de sucre. 
* Mlanger tout ces 61ements, puis 
poser et empaqueter. 

6.1.2 Effets indesirables 

Les rapports des m~res d'enfants de 
N'DJAMENA ont fait mention des cas de 
diarrhdes aprds utilisation de ce 
compos6. Le formateur a attribu6 ces cas 
A2 causes principales: 

* les conditions hyginiques de 
preparation ne sont pas souvent 
respectees 
e le changement d'habitude 
alimentaire s'accompagne souvent 
de diarrhdes, phdnom.ne souvent 
passager qui n'est pas grave pour 
lenfant. 

Pour certains qui ont demand6 si le 
Djigari qui est trhs riche peut ftre utilis6 
dans la preparation de la farine de 
sevrage, le formateur a "?nseill de 
l'utiliser au stade encore lai~tzux car dejA 
mfir, cc sorgho comporte beaucoup de 
tanin, substance qui ddprdcie la qualit6 
du sorgho. 

6.2 Visite des installations de stockage 

lintervenant a emmen6 les participants 
par groupes de 2 visiter les structures de 
stockage des c~r~ales au grand march6 
de SARI. Ceux-ci ont d'abord visit6 le 
stockage en plein air et discut6 de tous 
les problmes lids A cc genre 
d'entreposage: 

A 4 A.MFX InternatIonal, Inc. 1615 1.Siree 
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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 laction des 
rayons solaires qui dttruisent les sacs en 
nylon et les pluies). 
(3) la protection contre les insectes des 
stocks par Ic produits tels le Percal M 
vendu AI'ONDR. 
(4) la difficult6 de vdrifier '6tat des sacs. 

Certains aspects 6conomiques lids A la 
commercialisation ont 6t6 0galement 
discutds: 
(1) les risques d'immohilisation des 
capitaux dus Ala durde de stockage 
(2) la maitrise du cofit de revient pour 
pouvoir fixer le prix de vente. 

Ensuite, les participants ont visit6 1 
magasin de stockage des cdr~ales oCi ils 
ont constat6 que: 
(1) il n'y a ni alles pour surveiller l'6tat 
des sacs, ni palettes (les sacs sont 
entrepos6s Am~me le parquet) 
(2) les sacs sont empils jusqu'au 
plafond. 

Le formateur a profit6 de l'occasion pour 
expliquer aux participants la ncessit6 de 
disposer des palettes pour assurer une 
bonne circulation de lair dans la masse 
du stock et faciliter les operation de 
contr6le. 

6.2.1 Moulin 

Toujours par groupes, les participants 
ont visit6 le moulin de l'Association des 
femmes handicap~es implant6 au petit 
march6. Ce moulin a &6 donn6 Acredit 
par APICA pour une valeur de 496 000 
francs cfa et doit etre rernbours6 en 2 ans. 

NW, Washington, D)C 20036 Phlni: (202) 429-0222 
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Le d&marrage des activit~s a t6. effectif 
en Juin dernier. Un ler remboursement 
ie 20 000 frs a dja Ct6 effectu6. 

6.2.2 gestion du Moulin 

La gestion Lie cc moulin est assur~e par 
tin comitO de gestion compos6 de 8 
personnes. 

6.2.3 Capacit6 de Production 

80 coros de cr6ales en moyenne sont 
moulus chaque jour, cc qui donne une 
somme de 4.000 frs. Les d~penses de 
carburant s'6l vent chaque jour A 3.000 
frs en moyenne. Ce qui donne un revenu 
brut de 1.000 frs par jour. Malgr6 cc 
handicaps caus6 par le cooit du carburant, 
la gestionnaire a affirm6 verser chaque 
semaine une somme de 14.000 frs dans la 
caisse. Cette possibilit6 est due A une 
opportunit6 du moment: le ma'fs est la 
c&rale la plus abondante et sa mouture 
cofite plus chore (75 frs) que le mil et le 
sorgho qui eux, sont moulus A 50 frs le 
coro. 

A la question de savoir si A cc rythme 
elles arriveront a rembourser le cr6dit 
dans cc dlai conventu avec APICA, les 
handicapdes ont affirmO qu'elles menent 
aussi d'autres activit~s qui peuvent leur 
permettre de disposer !, complments 
n~cessaires (caf6t6ria, commerce 
d'arachide). I1 existe au sein de 
l'Association une commission de suivi 
des activits qui decide des orientations 
des activit~s Amener. La formation sur 
la manipulation du moulin a &6 assurhe 
par APICA qui continue A prendre en 
charge certaines rtparations touchant au 

moteur. Les autres r6parations sont A la 
charge de 1'Association. 

A4 1 ANIEX International. Inc. 1615 1.Street NW, Washinglon, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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7. JOURNEE DES 19 ET 21 emballage(Nb bouteilles de 1):
 
NOVEMBRE 1994 250 frs X 700 175000
 

transport emballage 1 000
 
Les travaux pratiques concernant l'tude total emballage 176 000
 
de marchO sur le terrain pour le Main d'oeuvre (2 manoeuvres)
 
lancement do nouveaux produits sur le 3 500
 
march6 a domino les 2 journfes de Charbon 1100
 
travaux: P6trole 350
 

a le 19/11/94: enqu.te sur le terrain 
suivi des syntheses des groupes. Prix de Revient total 700 425 
e le 21/11/94: restittutions des Prix de revient par 
groupes et visite d'un furnoir de litre de sirop 1000 
poisson. 

11 de sirop donne 10 bouteilles de fanta 
7.1 Restitutions des travaux des do jus le prix de revient d'une bouteille 
groupes de fanta de jus est de 100 frs. Ce prix de 

revient de la bouteille fanta de jus ne 
Les groupes form6s autour des thomes tient pas compte de: 
d'enqu~te ont expos6 au courant de la o salaires du gerant 
journ6e les resultats de leurs travaux: @location des lieux 

* 61ectricit6 
Groupe III: circuit d'approvisionnement * amortissement materiel 
(avec emballage) e sentinelle 

e entretien des lieux 
Le groupe a trouv6 4 vendeuses de • taxes 
matieres premieres pour fabriquer du * consignes bouteilles fanta. 
sirop de tamarin et de ]a confiture do 
tomate, mais ces derni0res un peu 
m6fiantes leur ont donn6des 7.1.2 Confiture tomate 
informations 	pas tros complotes. 

Pour ]a confiture, la situation est la mimc 
7.1.1 Sirop de tamarin 	 que pour le sirop de tamarin, une 

exception prOs. les emballages posent 
Pour avoir 700 1de sirop r6ellement un problme 5 cause de lour 
Achat 1 tonne do tamarin, soit environ cofit 61ev6. Le groupe propose quo ce 
350 coros 14 sacs problme soit resolu lors des prochains 
1 800 frs X 11 25 200 s6minaires. 
transport 100 frs -"- X 14 1 400 
Total tamarin 26 600 Justement, A propos des emballages, le 
Sucre: 980 Kgs X 500 frs 490 000 groupe a rencontr6 20 commerants qui 
transport sucre 2000 les vendent. II y avait diffhrentes 
total sucre 492000 capacit6s et prix do provenances 
Eau: 7001 875 diverses. 

AMEX Internaional, Inc. 1615 1,Stree NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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Groupe IV:Circuit de distribution,
 
publicit 

7 alimentations ont &0 visit~es les 

produits frtquents qu'on y trouve sont 

lait, petit pois, mayonnaise,moutarde 

pamplemousse confiture d'arbricot, de 

mangue venue de HOLLANDE, de fraise 

etc... 

Les clients habituels sont les travailleurs 

de la COTNTCHAD, ESSO G.R 

SONASUT etc... 

Les prix varient d'une alimentation Aune 

autre pour un mime produit. 

Les propri~taires de ces alimentations se 

refusent h donner une reponse claire sur 

l'volution de leur commerce. 


Publicit6: Seul BOLAOU utilise la radio 

pour faire la publicit6 de ses produits. 


A la fin de l'expos6, lanimateur, Mr 

KRUZE, devait rappeler aux participants
 
]a proc~dure normale devant guider une 

6tude 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 trouv6 qu;une seule voie: 

les alimentations. Sont-ce les seules
 
possibilit~s? 

La salle s'est lance dans une 

6numration des possibilit~s existantes: 


" alimentations 
* autres boutiques 
* grossistes 

" soci~t~s d'exportation 

" restaurants/h~tels 

" Missionnaires 

" Jardins d'enfants 

" Centres sociaux,
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7.1.3 Groupe 1: Produits concurrentiels 

Recherche des prix des produits 
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 goyave, confiture 
de tomate, confiture de papave. 
Tous les produits concurrentiels trouv~s 
sur place sont fabriquzs et consomm6s 
sur place A cause des difficult~s 
d'emballage et de conservation. 
Le groupe a trouv6 le jus de tamarin dans 
un seul lieu. 
Les confitures sont entirement 
irnport~es de l'tranger et sont 
conditionn~es dans des boites de de 400 A 
450 grs et co~tent entre 900 et 1 000 frs 
cfa. Les propri~taires des lieux de vente 
affirment que l'coulement de ces 
produits d'importation est difficile. 

Les statistiques obtenues par le groupe 
sur la consommation des produits 
concurrentiels transform~s localement 
sont les suivantes: 
Nombre des consommateurs moyens 
recens~s par jour sur 17 alimentations. 

Jus d'oseille 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 6quivaut A 1336 bouteilles 
vendues tous les jours. 

AMEX Inlernational, Inc. 1615 L Sireet NW. Wa hingion, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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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: Enqute essais dhgustation 

Points sur 10 prhvus ont &6 enqu.ths. 
Les resultats de l'enqu.te ont k6 les 
suivants: 

9 la confiture de tomate a &6 tr.s 
apprhcihe, mais peu connue 
* la confiture de goyave a 6t6 jughe 
trhs leg.re et un peu acide. 
e la confiture de mangue a &6 tr~s 
apprhcihe et est demandhe. 

Comme le groupe n'a pas su exploiter les 
resultats disponibles, les formateurs MM 
KRUZE et TATOLA leur ont rappel6 les 
d~marches Aeffectuer dans tine 6tude de 
march6 pour lancer un produii. 
Ils ont ensuite conseill au groupe de ne 
jamais faire des propositions de plusieurs 
prix dans ce genre d'enqu~te car les 
clients ont tendance Achoisir les prix les 
plus bas. 

Cornme la confiture de mangue semblre 
Otre le produit le plus apprhci6 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 activit6. 

Quantit6 de mangues n6cessaires: 1 
Tonne =33 doges 
Corit des matires premihres: 
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 2 200 
Phtrole 11 350 
Emballage 500 000 

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

1400 

A cela, il faut ajouter les cofits indirects. 

Savoir faire une 6tude de march6 pour 
lancer son produit, telle a t6 la synth.se 
retenue par les participants pour les 
travaux d'enqu~te faite sur le terrain. 

Un participant a pos6 la question de 
savoir comment on monte un projet. 
L'interveneant Mr KRUSE a repondu 
que'ce sujet ne peut 6tre trait6 avec le 
temps. N~anmoins il leur a expliqu6 
succintement les grndes articulations 
d'un dossier de projet. 
Puis Mr TATOLA leur a distribu6 un 
prospectus sur le sujet. 

7.2 Montage d'un fumoir a poisson 

En fin de matinee, les participants ont 6t6 
emmen~s A assister au montage d'un 
fumoir pour poisson prOsent6 par Mr 
KOSMALLA, Consultant en pisciculture. 
Aprhs avoir dcrit son itin~raire, Mr 
KOSMALLA a amen6 les participants 
chaque 6tape de la construction du 
fumoir dit FOUR SHOKOR. 
Expriment6 au GIANA, le four a 6t6 
mont6 A NIELLIM dans le cadre du 
Projet ACRA/DRIFRP pour resudre le 
problDme de s&hage de poisson dans 
cette zone de production. 

S ,ANEXInlernational. Inc. 1615 1.Street NW. Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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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 c6t6 
(carr6)Avec une petite porte de 30 cm de 
c6t6 et 60 cm de hauteur. Ces dimensions 
sont importantes pour 'efficacit6 du 
fumoir: trop grandes, la concentration de 
fumee est trop importante. 

Sur le four sont dispos(es plusieurs claies 
grillag6es 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 assemblts pour former une 
charpente de 90 cm de c6t6. 

Linthr.t de ce four, avait expliqu6 Mr 
KOSMALLA, est que cela permet de 
reduire la consommation du bois de 
chauffe. 
10 claies peuvent ftre superpos~es. 
La demonstration du fonctionnement du 
fumoir a t pr~vue pour le jour suivant. 

May 1995 

8. JOURNEE DU 23/11/94 

Deux interventions ont ete pr~sentees. 
9 la d.monstration de la d~corti­
queuse mil 
9 une prsentation sur la fiche de 
stock. 

8.1 Demonstration sur la decortiqueuse 
a mil (par Bekissel) 

La decortiqueuse Amil est une invention 
de Ir BEKISSEL qui a bien voulu 
pr6senter aux shminaires. 

8.1.1 Principe de fonctionnement 

La dOcortiqueuse est compos6e de deux 
parties principales: 

(1) la partie moulin comportant un 
cylindre contenant des ailettes qui en 
tournant obligent les grains admis dans 
un cylindre Ase frotter les uns contre les 
autres. Cest ce frottement intense qui fait 
dOtacher le son du grain. Le mil est au 
pr6alable mouill6 pour faciliter le 
d~tachement du son. 
(2) la deuxieme partie comporte un 
dispositif d'aspiration compos6 d'un 
entonnoir au niveau duquel partent 2 
tuyaux d'aspiration reliO au ventilateur 
qui, en tournant provoque une 
dtpression qui lourds 6chappent A cette 
force de sucion et tombent verticalement 
dans un r6cipient dispos6 sous 
L'entonnoir. 

Le mil rcup&6 n'est pas encore bien 
dcortiqu6, un second passage dans la 
machine permet d'enlever le reste du son 
apris avoir sech6 un peu le mil. 
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Un voyant lumineux rouge allum au 

d6but de l'op6ration s'6teint pour
 
indiquer que le decorticage est termin6. 


8.1.2 Capacit6 

Le systme est le m .me qu'avec le
 
decorticage manuel effectuO par les 

femmes.
 
La capacite de la machine pour un bon 


travail est de 3 coros. 

1 sac de mil est d6cortiqu6 en 45 minutes, 

soit 14 a 16 sacs par jour. 


8.1.3 Perspectives 

Pour r6pondre aux nombreuses 
questions des participants qui 
visiblement sont inthresshs et 6paths par 
une telle ing~niosit6, le pr~sentateur a 
estim6 que l'utilisation de la machine est 
encore au stade experimental et qu'il n'a 
pas encore essay6 de calculer toutes les 
charges affOrentes pour lui permettre de 
passer au stade d'exploitation 
commerciale. 
De rnime, la vulgarisation de la machine 
clans les zones rurales pose le problhme 
de source d'6nergie. Actuellement, la 
machine est aliment~e par un moteur 
Olectrique, Ce qui Suppose qu'une 
utilisation en dehors des zones urbaines 
doit au pralable faire l'objet d'une 6tude 
pour une adaptation d'un moteur A 
essence sur la machine. 

8.2 Couts de revients 

8.2.1 Fiche de stock 

Lo thine a tt pr~sentO par los 
animateurs Mr SOBDIBET et DJIMASBE. 

AMEX Inlernstlonal, Inc. 1615 I. Stree 
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8.2.2 Objectifs: 

Les participants seront capables de: 
a dffinir ]a fiche de stock 
* remplir la fiche de stock
 

citer les utilit.s de la fiche de stock.
 

8.2.3 Definition 

Les participants ont tent6 une definition 
qui s'est rapproch6e de celle propos6e 
par les formateurs Asavoir: 
"La fiche de stock est un document qui 
permet d'enregistrer les entrees et les 
sorties d'un produit et de connaitre le 
stock de ce produit en magasin". 

Le trac6 de la fiche est la suivante: 

Date Entrs Sortics Stock Observations 

8.2.4 Utiliths de la fiche de stock 
* connaitre les mouvements de stock 
i une date prcise. 
e permettre la valorisation des fiches 
a permettre ie comparer les stocks 
th~oriques (fiches de stocks) et 
physiques. 
0 mieux gerer le stock, 6viter d'avoir 
de stock trop important, inutile. 

Pour am6liorer la comprehension du 
contenu du th.me, un exercice 

d'application a t6 donn6 aux 
participants pour 1tre traits par groupe 
sur la tenue d'une fiche Lie stock. 
Les r(sultats pr(sent~s par les diff~rents 
groupes sont identiques A ceux obtenus 
par les formateurs. Cc qui prouve que les 
participants savent remplir les fiches de 

stocks. 

NW, Washingion, IC 20036 Phone: (2021 429-0222 
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8.3 Fiche de Valorisation des 
Fournitures (par djimasbe) 

8.3.1 Objectifs 

Les participants seront capables de: 
* Calculer la valeur des fournitures 
utilisdes dans les produits finis. 
* expliquer l'importance de valoriser 
les fournitures utilis6es dans les 
produits finis. 

8.3.2 Definition 

Apr~s avoir amen6 les participants A 
d~finir le terme produit finit qui a sembl6 

tre un peu flou dans lesprit de ces 
derniers, lanimateur a aid6 ceux-ci A 
d~finir la fiche de valorisation des 
fournitures. Elle est la suivante: 
Fiche de valorisation est une piece 
comptable qui permet de connaitre la 
valeur des fournitures utilis6es dans la 
fabrication d'un produit fini. 

Le trac6 d'une fiche de valorisation des 
fournitures est le suivant: 

8.3.3 Fiche de Valorisation des 
Fournitures 

Article: 

R~fdrence:
 
Priode du ..... au ...... 

Nombre: 


Matieres Quantild Prix Total 
Consomdes Unitaire 

A.IEX Inlernallonal, Inc. 1615 1.Street 
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Valeur unitaire=valeur mati~res consom­
m~es: Nombre 
Pour confectionner un pantalon, le 
tailleur a besoin de: tissu, fil fermeture­
6clair, boutons, pipeline, vaseline. 
Pour finir le formateur a donn6 un 
exercice d'application ,ar le sujet aux 
groupes prc~demment fornms. 
Les resultats pr~sentes ont 6 une fois de 
plus bons pour l'ensemble des groupes. 
Le formateur leur a expliqu6 que le 
r~sultat trouv6 n'est pas encore le prix de 
revient du produit fini. II faut encore 
ajouter i ce coat: 

9 la main d'oeuvre
 
9 lamortissement du materiel
 
. le loyer
 
* la taxe
 
e les frais d'6lectricit6
 
e 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 conseill6 
d'associer tous les outils requs au cours 
de ce s minaire pour arriver A maitriser 
les prix. 

8.4 Ceremonies de fin de semaine 

Apr~s avoir ce cours, une cr~monie 
marquant la fin du s~minaire a 6t6 

organis~e avec le discours du 
Repr~sentant des Consultants, des 
recommandations et une motion de 

remerciements des participants, la remise 
des discours du Reprsentant des 
Consultants, des discours du 

ReprOsentant de Monsieur le Prefet du 
Moyen Chari et de la c6r6monie a pris fin 

NW, Washinglon, I)C 20036 Phonc: (202) 429-0222 
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avec un coktail offert par Africare A 
H~tel de Chasses de SARH. 

AAMEX International, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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ANNEX 2
 
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, ABECHE INFORMAL SECTOR
 

TRAINING SEMINAR, ABECHE
 

Calendrier du Seminaire Abch6 

lere Journ~e - Mxlci, le 29 Nov 
Ouverture et Presentations des Formateurs & Participants 
Analyse des Int6r~ts des Participants
 

Produits
 
Sujets
 
Activitbs
 

2eme Journe - Mercredi, le 30 Nov
 
Proposition du Calendrier de Travail
 
D6bats en Atelier:
 

Le Stockage des Produits Agricoles
 
Tomnates et Gombo S&h6es
 
Oignons, Ail, Poinmes de Terre
 

3eme Journe - Jeudi, le 1 Dec 
Visite aux structures de stockage am(lior~es AMoura 
Explication de la construction et de l'entretien des magasins par les cultivateurs de Moura 

4emne Journ~e - Vendredi, le 2 Dec Journ~e courte) 
D6bats en Atelier: 

Le S&hage Traditionnel, et Techniques Amlior~es 
Legumes, Fruits, et Viande 
Rcuphration des Oignons Perdus (Abedjegue) 

5eme Journe - Samedi, le 3 Dec 
D6monstration Technique: 

Le Schage Solaire 
Mangues, Viande, Tomates 

D6bats en Atelier: 
La Commercialisation des Produits Agricoles 
Tomates S&hes, Qignons, Ail 

6eme Journ&e - Dimanche, le 4 Dec 
Table Ronde: 

Production, Commercialisation, et Transformation de l'Arachide 
Visite Al'une des Unites Motoris~es de Transformation d'Arachide AAb&h 

ANIEX International, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429-0222 
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Evaluation du S~minaire sur la Post-Rcolte et l'Arachide 

7eme Journ6e - Lundi, le 5 Dec
 
Atelier Technologie Alimentaire:
 
D~monstration Technique:
 

Fabrication de Sirop de Tamarin et de l'Oseille
 
Fabrication de la confiture de Mangue
 

Analyse des Co~its de Production des Confitures et Sirops
 

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles: 
Etablissement du programme de l'atelier 
Choix de Mthodologie d'Atelier 
Debut des dbats 
Analyse des CoCits de Production des Confitures et Sirops (avec les participants de 
l'atelier sur la teclnologie alimentaire) 

8eme Journ6e - Mardi, le 6 Dec 
Atelier Technologie Alimentaire: 
Demonstration Technique: 

Fabrication de la confiture de Goyave et de Tomate 
Pr~paration des Essais de D(gustation des Produits 
Essais de D~gustation des produits sch~s, des confitures, et des sirops (16h00 - 19h00) 

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles: 
Continuation des D~bats 

9eme Journhe - Mercredi, le 7 Dec 
Atelier Technologie Alimentaire: 
Analyse des CoCits de Production des Confitures et Sirops 
D~pouillement des R~sultats des Essais de Dgustation 
Evaluation de l'Atelier 

Atelier Commercialisation des Produits Horticoles: 
Techniques d'Analyse Financier: 

Prix de Revient, Coats Variables, Frais Fixes, Seufl de Rentabilit6 
Finalisation des D~bats 
Evaluation de l'Atelier 

ANIEX International, Inc. 1615 L Street NW, Washington, DC 20036 Phone: (202) 429.0222 
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COMPTE RENDU: ABECHE 

1. JOURNEE DU 29.11.1994 

Le sominaire a &6 ouvert A la Maison de 
jeunes et de la culture d'Abch6 en 
pr6sence des Repr6sentants d'Africare 
dAchchO et des formateurs. Apr~s 
Louverture, [occasion a t6. donnoe aux 
formateurs et participants de se presenter 
et d'indiquer les intrts particuliers dans 
le cadre du sininaire par rapport au 3 
categories suivantes: 

* Les produits agricoles 
* Les activitos 6conomiques 
* Les sujets d 6tudier. 

Ceci a permis d'orienter lessentiel des 

thhmes sur lesquels tourneront les 

discussions de ces travaux. I1convient de 

rappeler qu'apr~s 6change d'idbes et 

d'exp~rience entre les facilitateurs et les 

participants, il a 6t6 retenu les sujets 

d'int~rts suivants: 


Le stockage, la conservation, la 

transformation et la conunercialisation 

des produits agricole, et maraichers. 

Un programme de travail a &6 arret6 

suivant les horaires: 

de 8hA 10h 

pause de 10hi 10h 30. 

Fin de seance A13h 30.
 
Exception faite A la journoe de Vendredi, 

arr6t des travaux A12h. 


2. JOURNEE DU 30 NOVEMBRE 1994 
* Enregistrement des participants et 
mise en place A8h 30 
* Prtsentation du programme 
provisoire, approuv6 par les 
participants. 

May 1995 

Traduction du programme en 
arabe. 
e Th~me du jour: r6colte, stockage et 
conservation de loignon, Lail et la 
tomate, 
9 Des 6changes d'exp0riences des 
uns et des autres sur les techniques de 
sechage, de stockage et de 
conservation il ressort que: 

La parole est donn~e aux producteurs 
pour relater leurs exporiences: 

2.1 	L'oignon 

2.1.1 Producteurs de Biteha 
* Eviter les ruptures d'arrosage 
jusqu'A la rocolte. 
9 Ne pas utiliser un couteau pour 
deterrer les gousses mais les arracher 
Ala main. 

Etaler sous un hangar le produit 
pour sechage. 
e Ne pas laisser Loignon s~cher sur 
les parcelles. 
9 Tri des gousses pourries. 
* Propr~t6 de laire de schage, de
 
preference sur une plate-forme, pour
 
6viter les moisissures.
 
e Stochage dans un sac en jute et
 
dans un magasin.
 
e AOrer le magasin Papr s-midi.
 

2.1.2 	Producteurs de Moura 
e La poriode du debut de la saison de 
pluies est favorable pour la rocolte et 
influe sur le stockage, de mOme 
sur Ia qualit6 du produit A 
comme:cialiser. 
* Cesser d'arroser A2 semaines avant 
la rcolte. 
o Deterrer les bulbes, couvrir 
d'herbes et laisser sur place. 
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" Mettre Alombre 2 A3 jours. 

" Bulbes 6talhes sur le sable. 

" Tri tous les 2 A3 jours. 

" Ne pas stocker avec d'autres 

produits l'oignon. 

* Repandre de la cendre pour lutter 
contre les insectes. 
OwSelon les comerqantes sur 50 sacs 
stock6s, au bout de deux mois, ii y a 
une diminution A chaque tri et la 
perte est estimoe A 10 sacs. 

2.1.3 Synth~se 
* Les culti' ateurs de Moura et Biteha 
ont 6chang6 des semences, mais le sol 
influe sur la qualit6 du produit. 
* L'accent a t6 mis sur le n6cessitE 
d'avoir un magasin. 
* Pour appuyer cet avantage qu'offre 
un magasin, des images ont 6t6 
montr6es aux s6minaristes. Le 
magasin doit .tre orient6 EST-
OUEST. 
* Faire (12) f~netres permettant la 
circulation de lair ambuant. 
• Etancheit6 du local. 
• Pour une bonne gestion de laire de 
stockage, construire des pallettes en 
mat.riaux locaux, 6tag~es, ce qui 
permet d'augmenter la quantit6 de 
l'oignon Astocker. 
0 Ne pas ttaler loignon sur du sable, 
car cela occasionne la germination. 
0 Ne pas repandre la cendre sur 
loignon, car elle contient du sel. Le 
sel contribue au pourrissement de 
loignon. 
* De l'6tude comparative faite par un 
facilitateur sur le stockage et la 
conservation de loignon dans un 
magasin, it est prouv6 le rapport 
qualit6/prix et les revenus g6n6r6s, 

contribuent A l'amortissement du 
magasin. 
o Le taux des pertes est moindre tant 
au niveau des producteurs qu'au 
niveau des commerqantes. 

2.2 L'ail 

2.2.1 Exp6riences des producteurs de 
Moura 

* Rcolte apr!s maturit6 
* Etalage Al'ombre pour s~chage.
 
* Stockage dans un sac ouvert et le
 
tenir d6bout.
 
e Eviter l'empilage. En labsence de
 
sac., stocker Vail dans le grenier.
 

2.2.2 Exp6riences des producteurs de 
Biteha 

* Ne pas attendre la maturit6
 
e Pour 6viter l'attaque des insectes,
 
contre le sac.
 
@Eviter les courants d'air
 
9 Disposer dans un endroit 6tange.
 
* Rcolter apres maturit6. Sechage A
 
lombre.
 

2.2.3 Synth~se et conseils des 
encadreurs 

* Faire le plein du sac, chaque fois
 
qu'il y a diminution.
 
9 Espacer les tris pour ne pas
 
endommager les gousses.
 
• La perte des pellures de Fail influe
 
sur la qualit6, de ce produit.
 
e Necessit6 d'avoir un magasin, pour
 
un stockage am61ior6.
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2.3 	La Tomate 3. COMPTE RENDU DU 1.12.1994 
a Visite de 3 magasins de stockage 

2.3.1 Experiences des producteurs de amnlior s AMoura. 
Moura * Dimension standars du magasin 

* Ne pas attendre la maturite totale (suivant conseil Africare).
 
pour rcolter.
 
e Utiliser une lame propre et ac~re Pour appuyer la nicessit6 d'un magasin,
 
pour trancher. les s~minaristes se sont rendus AMoura
 
* Eviter lensoleillement de la tomate pour visiter 1 magasin de stockage
 
mure. communautaire.
 
" Schage sur une plate-forme. Longeur: 6 m
 
* 	Stockage dans un grenier. Largeur: 3 m
 

Hauteur:
 
2.3.2 Experiences des producteurs de 	 Capacit6 de stockage; + de 20 sacs 
Biteha 	 Orientation: EST-OUEST. 

e Pour les commerqantes, il faut Des questions ont t6 pos~es aux 
acheter la tomate de couleur jaune, paysans. 
bien s6ch6e facile A conserver et A 
6couler. Question-Quelle pr6vention contres les 
* Stockage dans un double termites?
 
emballage: 1 sac en plastic doubl6 R6ponse-Pas de prevention appropri~e.
 
d'un autre en jute. Question- Y a t-il de difference entre le
 
* Disposer dans un endroit 6tanche. magasin traditionnel et le magasin
 
* Faire le plein du sac et bien le am6lior6?
 
coudre. 

Rhponse: Le magasin amlior6 est 
2.3.3 Synthse et conseils des encadreurs 	 nettement mieux, car les pertes sont 

* Ntcessit6 d'avoir un magasi,. limit6es.
 
* Eviter l'humidit6 qui occasionne le
 
noircissement de la tomate. (1) A l'issue de cette visite, les
 
* Construire des pallettes en producteurs de Moura et les
 
mat6riaux locaux. commernantes ont accept6 d'6tablir des
 
9 Le magasin oi l'on dispose la relations commerciales en tre eux.
 
tomate ne peut comporter des Surtout pour les conmandes de gros.
 
fenftres. (2) Formation des producteurs par les
 
" Au cas oi iln'y a pas des termites, commerqantes sur la tranformation des
 
on peut stocker en tas et bien bacher. oignons pourris, qui sont souvent
 
• Le grenier est bien pour la destin6s A ]a poubelle.
 
conservation de la tomate, mais il (3) Des oignons pourris on peut faire un
 
ntest pas A labri de l'incendie. sous-produit appel "Abbadj6gu&".
 

(4) 	Explications des techiques de 
stockage par les propri6taires du 
magasin. 
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(5) Explication des techniques de 4. COMTE RENDU DU 02.12.1994 
construction. 

4.1 	 Sechage solaire 

4.1.1 Tomate 

4.1.1.1 Syst~me de skhage solaire, 
traditionnel. 

Exstence de 2 types de s~chage: 
* Sechage au ras du sol 
" Sechage au sable 

4.1.1.2 	 Sechage Aras de sol 
9 Une personne r6colte et transporte 
Alaire de sechage. 
e Une autre personne tranche la 
tomate et l'6tale.
 
* Sechage au bout de 7 A8 jours.
 
e Ce syst me ne comporte qu'un seul
 
avantage: ]a quantit6 At secher est
 
importante.
 
9 Tandis que les inconvenients sont
 
multiples.
 

4.1.1.3 	 Inconvenients 
" Coups de vent, d'oui poussi.re. 
* Risques de contamination. 
" Pr6sences d'insectes, d'animaux et 
de volailles. 
* Produit difficile Amoudre et donc A 
6couler. 

4.1.1.4 Syst6me de sechage am~lior6 
* Construction d'une plate-forme en 
mat6riaux locaux. 
o Ce qui suppose une charge en plus 
aux producteurs 
* (effort physique). 

4.1.1.5 Avantage 
" CoOt de construction tr~s faible 
" Cort de fonctionnement nul. 
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Produit plac A l'ombre, mais 
ntcessit6 d'une bonne ventilation. 
" Sechage rapide: 6 A8 jours 
" Bonne qualitO du produit 
" Qualit6 nutritionnelle bonne. 
* Pas de d6pigmentation des 
vit,-mines ni perte. 
a Le seul inconvenient avec le 
syst4me des sechage am1ior6 est la 
faible capacit6 de sechage par rapport 
Ala production. 
* Pour enrayer le noircissement, 
tremper les tranches de tomate dans 
une saurnure d'eau et de sel. Mais 
c'est une m6thode difficile A 
vulgariser. 

4.2 Sechage de la mangue 

4.2.1 Methode traditionnelle 
• Cucillir la mangue A la maturitY,
 
car la mangue peu mOre est acidul~e
 
d'ou noircissement.
 
* Couper en 2 tranches
 
* Etaler sur une plate forme ou sur
 
une natte.
 
0 Ramasser apr~s sechage, pour
 
stockage.
 

4.2.2 Transformation de la mangue 
(NIthode am~liorhe) 

* Sechage sur une claie 
* Eplucher le mangue 
* Couper en petites morceaux 
* Pour I kg de mangue pel~e, ajouter 
200 g de sucre. 
o Preser 4 citrons dans 4 1d'eau. 
• Laisser pendant 24 heures. 
• Tamiser le jus et mettre au feu 
pendant une 1/2 h. 

4.3 Sechage de la viande 

4.3.1 M~thode traditionnelle 
• Ceuper la viande en morceaux, 
longs de quelques centim6tres. 
* Enduire d'huile et de sel 
o Suspendre sur une corde 
i Fumer pour 6viter les mouches. 

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

4.3.2 M~thode am~lir~e 
* d'un sechoir solaire.
 
9 Propret6 du produit Aconsomrnmer
 
* Sechage rapide 
* Produit facile A6couler. 
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5. 	 COMPTE RENDU DU 03.12.1994 

5.1 	 Presentation du sechoir solaire 

Apr~s la pr~sentation du sechoir aux 
participants, ceux-ci ont relev6 les 
avantages et les inconvenients du sechoir 
amelior6. 

5.1.1 	Avantages 
" Coit do construction on~reux 
" Utiliser A but commercial, le 
sechoir pr~sente des avantages: 
Propret6 du produit 
" Bonne qualit6 nutritionnelle 
" Produit concurrentiel d'ofi 
amortissement du sechoir 
0 Pour diminuer le coCt de 
construction du sechoir, remplacer 
certains mat~riaux, par des mat~riaux 
locaux. 

5.1.2 	 Inconvnients 
a Vulgarisation difficile en milieu 
rural 
e Quantit6 non importante du 
produit a secher 
* Pour augmenter la quapaciter de 
sechage, adopter la forme 6tag~e du 
sechoir. 

5.2 Dtnmonstration sur le sechoir de la 

viande et de la mangue. 

(so rf~rer au compte-rendu du 02.12.94). 


5.3 	 Commercialisation 


5.3.1 Identification des problhmes 


5.3.1.1 Producteurs 

• Efforts physiques non quantifiables 

TTechniques culturales tradition-
nelles 

May 1995 

e Diversit6 des cultures 
e Transport du champ an village 
e Transport du village vers un 
march6 important 
e Coit de transport tlev6 
e Charge de I'Ane n~gligeable 
e Les revenus ne couvrent pas les 
charges 
e D~placement du centre de vente au 
village. 
* Disparit6 des prix.
 
9 Existence d'interm~diaires
 
9 Surproduction.
 

5.3.1.2 	 Commerqantes 
a Commerce de Vail, oignon, la 
tomate et le gombo. 
e Surproduction d'ofi difficult6 de 
stockage 
* Pas de d~bonch~s ext~rieurs 
& Faible demande par rapport A 
l'offre. 
9 La d~sorganisation des pro­
ducteurs n 'incite pas au transfert de 
centre de vente au village par 
manque de scurit6, les transporteurs 
ne sly hasardent pas. 
e transfert du centre de vente au 
village. 
* March6 noir. 

5.4 Synthhse 
II est de l'int&Orit des producteurs de 
s'organiser en groupement bien 

structur6, ayant une caisse. Le 
groupement est une entit6 socio­

6conomique et son comit6 do vente, un 
interlocuteur auprhs des commernantes. 

l'aspect du problme tel que pos6 par les 
commernantes et les producteurs ne peut 
Otre enray6 que si les 2 parties 
s'organisent et abouiissent a une 
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pricoop~rative. Ce qui permet aussi 6. COMPTE RENDU DU 04.12.94 
d'amoindrir les interm6diaires et ainsi 
assainir le circuit commercial. Ceci 6.1 Transformation de l'arachide 
permet de rhgler les prix suivant l'offre et e Visite d'une unit6 de 
la demande. transformation (presoir m6canique) 

par les participants. 
Les services d'encadrement des * Capacit6 de production: 4 flits en 
producteurs doivent les orienter vers les 24 h. 
structures de stockage am~lior6es pour e 1 sac d'arachide d6cortiqu6 produit 
r6soudre le problme de surproction. En 50 litre d'huile. 
cas de baisse de prix, stocker et vendre en 
temps apportun. 6.2 Production 

6.2.1 	 Producteurs 
9 Difficult6s des producteurs. 
* Techniques culturales tradition­
nelles
 
" Semis difficiles.
 
" Superficies non importantes: 1 ha
 
au plus.
 
" Materiels agricoles onreux.
 
* Plusieurs ennemis de cultures
 
(chenilles, insectes etc.)
 
a Ncessit6 de traitement phytosa­
nitaire
 
e Prix peu encourageants.
 
a Transformation manuelle penible.
 
* Limiter la production.
 

6.2.2 Encadreurs 

6.2.3 	 Propositions de solutions par les 
" Nouvelles techniques culturales 
* Introduction du mat6riel agricole 
(semoir) d'oU augmentation des 
superficies et de la r~colte. 
* Vulgarisation des semences 
am6lior6es de la ferme de "Gassi". 
e Am6lioration de la production d'ofi 
6coulement, mais semis et sarclage au 
temps indiqu6. 
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6.3 	 Commnercialisation 
e Organisation des produteurs et des 
commernants. 
* Implantation des unites de 
transformation h encourager. 
e Augmentation de la production, 
transformation pour concurrence 
I'huile franduleuse importe du 
Soudan. 

6.4 Pressoir Atraction animale 
(chameau) 

* Coat de conception (100.000 f). 
* Capacit6 de production d'huile: 4 
bidons de 20 1par jour. 
* Mais linitiative des pressoirs n'est 
pas i encourager mrme les 
producteurs y trouvent leur compte. 

Car cela suppose la coupe des gros arbres 
pour en faire des presoirs, ce qui nest pas 
A l'avantage de lenvironnement, compte 
tenu de l'avanc~e de la dCsertification. 
RMflechir sur une autre forme de pressoir 
avec d'autre maturiaux. 

6.5 	Notions sur la rentabilit6 

De notions de base de calcul de 
rentabilit6 d'une activit6 sont dispos~es 
aux s~minaristes. Des exemples sont 
i~es sur le coCit de revient du jus 

d'oseille, les frais fixes, les coo1ts variables 
et le seul de rentabilit6 sont determines. 
Ainsi le prix de revient englobe tous les 
coits associs ) la production de la chose 
ou des services qu'on vend. 

May 	 1995 

7. 	 COMPTE RENDU DU 05.12.94 

7.1 Atelier sur la commercialisation des 
produits horticoles 

R~unissant les 13 encadreurs, ayant 
particip6s au seminaire du 29.11.94 au 
3.12.94 avec les paysans. 

7.1.1 Plan de travail 
* Identification et dcortiquage des 
problhmes. 
a Priorisation des probl mes 
e Ebauches de 
solutions/Alternatives 
* Plan d'action.
 
9 cout terme
 
* Dossiers economique et financiers 
e long terme. 

7.2 	 ProbIkmes: Coat de production 
* Mevente des produit
 
e Fluctuation
 
* Surproduction 
* Saturation des marches 
* Moyens de transport dtrisoires 
* Co~its de trnaport 61ev~s 
* Vari6t~s locales ne permettent pas 
l'chelonnement de la production. 
e Manque d'organisation des 
producteurs 
e Manque de technologie de 
conservation et de transformation 
appropri~e et adaptable. 
e Manque de d~bouch~s 
o Problmes d'infrastructiones
 
routiLres
 
* Rarete/cheret6 d'emballage au 
niveau des producteurs. 
* Problhme de la qualit6 des 
produits. 
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7.3 	 Priorisation des probl~mes 

Tous les problrmes soulev~s ont &6 
regroupes en 5 points: 

" Production 
" Post-recolte 
" Transport 
" Situation du march6 
" Organisation au niveau des 
paysans. 

7.4 	Transport 

7.4.1 	 Probl~mes 
" Lenteur dans le transport 
" Cofit 1ev6 
" Mauvais 6tat de pistes, manques de 
pistes 
" Inscurit0 
" Capacit6 limit~e 
" 6loignement des villages de centres 
commerciaux. 
e Manque de perception com-
merciale du transport par les paysans 
* Sous-inforrnation des paysans. 

7.4.2 	Solution 
- Aspect technique: Achat charrettes 
asine/6guine 
* Amelioration et entretien des 
routes 
" Creer des pistes rurales 
" Etudier la rentabilit6 de diffhrente 
moyens de transport. 
" Formation en gestion 
" Information sur les prix et 
organisation des paysans. 

7.4.3 Moyens pour appliquer les 
solutions 

e Vente Acrt~dit des 6quipements 

* Encourager [a fabrication artisanale
 
des 6quipements
 
e Appui technique aux artisans.
 
9 Creation d'un svst!me de credit
 
local.
 
* Sensibiliser les paysans sur l'intrt
 
des routes et des pistes pour le
 
dtsenclavement avec les materiels
 
locaux.
 
* Aider les paysans a s'organiser en
 
comit6 de crOation des pistes et
 
d'entretien avec les movens locaux
 
9 Aider les paysans a l'elaboration
 
d'un projet A lintention Lies bailleurs
 
de fonds.
 
* Donner des formations en
 
arith6tique aux paysana.
 
9 Formation des formateurs
 
l'1aboration des projet.
 

7.5 	Situation des marches 

7.5.1 Identification des problmes par 
les encadreurs 

e Muctuation des prix 
* Besoins des consommateurs
 
e Saturation du march.
 
* Rapport qualit~s/prix 
e Rapport offre/demande 
9 Fixation des prix par les acheteurs 
sur le marchO. 
o Manque d'organisation des 
producteurs 
e Manque d'information du c6t6 des 
producteurs. 

Aprhs r6flexion des encadreurs sur la 
question, les problomes 6voqu6s sont 
cat~goris~s comme suit: 

* Organisation/Information
 
e Technique ie Marketing
 
o Equilibre du March6. 
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7.5.2 	 Propositions de solutions 
a Organisation des paysans en 
comit6 de vente. 
e Aider les paysans au calcul du coit 
de production. 
9 Informer les producteurs stir les 
prix au marchO. 
e Voyage doux Ochange d'expr­
iences dans d'autres zones ofO les 
producteurs ont resolu les probl mes 
de conimercialisation (karal). 
* Echelonnernent de la production et 
de l'offre. 
" Etudier le march6 
* Am&1iorer le systome de stockage 
et conservation 
* Am01iorer la qualit6 des produits 
• Cr6er et am61iorer le syst .me de 
transformation des produits. 

A toutes ces solutions 6num&es, les 
encadreurs ont 6galement r6flechi aux 
moyens d'application. 

7.5.3 Moyens d'application 
* Lencadreur doit informer son 
service de l'id~e d'organiser les 
producteurs en comit6 de vente. 
* Disponibilit6 de l'encadreur 
* Sugg~rer les voyages d'6clhange 
d'exp6rience aux ONG. 
0 Vulgarisation du systorme de 
sechage am61iorO et de 
* stockage magasin type Africare. 
* Introduire les semences am(lior~es 
et vulgariser les techniques 
d'6chelonnement des semis. 

May 	1995 

Des questions sont pos~es aux 
encadreurs quant A leurs attentes par 
rapport Alatelier, 

6.5.4 Evaluation 
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ANNEX 3 
INFORMAL SECTOR TRAINING SEMINAR, MOUNDOU 

Calendrier du S~minaire AMoundou 

lere Journ~e - Mercredi, le 30 Nov 
Ouverture et PrOsentation des Formateurs et des Participants 
Analyse des Inter~ts des Participants
 
Proposition et Rdvision du Calendrier de Travail
 
Etablissement diloraire de Travail
 

Pr6sentation Technique: Les Schoirs Solaires 

2eme Journ&e - Vendredi, le 2 Dec
 
Introduction au Sujet de Transformation des Fruits et Ldgumes
 
Notions d'Hygine et de Pasteurisation
 

Dt.rnonstrations Techniques:
 
Confiture de Tomate
 
Jus de Tomate
 
Sirop de Citron
 

3eme Journ6e - Lundi, le 5 Dec 
Presentations Techniques: 
Calcul du Prix de Revient des Produits D~montr(s 
Le Marketing 
Les "4 Ps" 

4eme Journ&e - Mardi, le 6 Dec 
Prcsentations Techniques: 
La Deman~de de Crdit 
L'Etude de Faisabilit6 

Presentation de Technologie Amrlior~e: 
La Farine ieSevrage 

Visites sur le Terrain: 
La Ferme Semenci.re de Deli 

Stockage des Produits CUr~aliers et Lgumineux 
S~chage et l'Emmagasinage 
Syst me de Gestion des Stocks 

Le Verger d'un Participant - La Mangue Greff6e 
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5eme Journ~e - Mercredi, le 7 Dec 
Essais de DOgustation 

Presentation Technique des Calculs de Gestion: 
L'amortissement 
Les Charges Salariales 
Les ImpOts sur les PMEs 

Analyse de l'Essai de D~gustation 

6eme Journe - Jeudi, le 8 Dec 
Presentations des R~sultats des Essais de D~gustation 
D~bats au sujet du Marketing 

Pr~sentation Technique: 
Les Fiches de Stock 
La Fiche de Valorisation des Fournitures 
Travaux Pratiques 

7eme Journ~e - Vendredi, le 9 Dec 
Interventions des Collaborateurs dans le domaine du Credit 

La Demande de Credit aupr~s de VITA 
La Demande de Crddit aupr~s d'OXFAM 

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

1. JOURNtE DU 02 DECEMBRE 1994 

Selon le programme 6tabli cette journ~e 
du 02 dcembre 1994 sera consacree aux 
explications sur les techniques de 
sCchage et de preparation. I1devait y 
avoir egalement un commencement de 
sechage de certains produits choisis par 
les participants. Compte tenu de 
l'indsiporiibilit0 des mat~riels de s~chage 
(s~choirs), il a 6t proc6d au duxi~me 
point qui est celuide la transformation 
des produits alimentaires retenus par les 
s~minaristes au jour prchdent. I1s'agit 
de ]a 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 
ETSIROP? 

Four lui, ces denr6es p~rissables 
idc&ssitent des transformations 

particulires pour une meilleure 
conservation. Des explications ont &C, 
donnees sur chaque cas c'est a dire; la 
confiture, le jus et 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 
ingredients suivants: 

* Fruits 
* Sucre 
• Eau 
e Citron/Vinaigre (de pr~ffrence 
citron). 

Selon les explications du Dr. 
KOUMARO, il faut dans un p-emier 
temps trier les tornates les peser et les 
faire laver. Apr~s le lavage il faut enlever 
les deux bouts c'est ce qu'on appelle le 
d~nombrilement. Ensuite il faut faire 
bouillir de 'eau pour pouvoir verser sur 
les tomates d~nombriles et les r~mu~es 
pendant au moins trois (3) minutes. C'est 
le blanchiement. Puis on cn-kve la peau 
ou p6llicule et les p~pins et on pose A 
nouveau la quantit6 de la tomatO restante 
pour avoir le poids net qui nous 
permettra de mettre la quantit6 Lie sucre 
ncdssaire. 
Si toutes les quantit6 des ingr(dients 
(tomates,sucre,cau et citron) ont 6t6 
d~termin~es, 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 
quantit6 ie sucre convenable et 
galement la quiantitO d'eau convenable 

puis, on place ]a casserole ou la marmite 
sur un feu doux. La cuisson doit durer au 
moins deux heures de temps. 
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Pendant le cuisson, i ]'aide d'une louche 
il faut r~muer de temps en temps car cela 
permettra aux ingredients de ne pas Otre 
caranmiis~s au fond de la casserole ou de 
la marmite. I1 faut noter 6galement que 
c'est presque ?t 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 
tgalement prtparer le sirop de sucre 
diff~remment et ion ajoute aux tomates. 
Apr s la cuisson fini, il faut proc~der au 
remplissage des rcipients soient tLie 
pr~f~rence des bocaux qui se ferment 
bien emp&hant la p~n~tration de 
courant d'air. Si le rcipient ou le bocal 
contenant la confiture prOpar~e n'est bien 
fermt-e laissant passer le courant d'air 
dans la confiture alors la dcomposition 
de celle-ci se fera trhs vite. 

Mais il faut 6galernent faire trhs attention 
au moment dew remplissage car certains 
rcipients en verre peuvent coder sous la 
pression de la chaleur, alors il faut 
prendre la procaution ie faire chauffer 
6galement ces rcipients avec la vapeur 
qui se d~gage dle ]a casserole au feu pour 
mieux ladapter. 

Avant le rernplissage, il faut dterminer 
le poids du recipient dan lequel on 
mettra la confiture. Aprs avoir fini a 
preparation de la confiture, mis dans le 
rOcipient, on doit encore le peser pour 
d'terminer son poids net. Ainsi, cest 
dans l'optique Lie la commerialisation du 
produit qu'il taut essayer tie le peser au 
dtbut et Ala fin dIt,' operations. 

Apres ces explications, une seminariste a 
intervent.1)por Omettre I'iOe tie savoir si 
on ne peut pas utiliser les recipents en 
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poterie pour conserver les produits 
transformes. 

Le formateur a trouv6 que les rhcipients 
en poterie sont trhs excellents aussi bien 
pour la cuisson que pour la conservation. 
Mais l'inconvenient est que ces r&ipents 
en poterie sont trTs fragiles. 

I1a fait noter 6galement au passage que 
ces rcipients en poterie sont des corps 
neutre car ils ne contiennent pas des 
produits chimiques. Par contre, les 
casseroles et autres marmites fabriqu~es 
avec d'autres mati~res ont une certaines 
reaction au contact des produits. I1atenu 
6galement A rappeler aux participants 
qui si on propare la confiture des 
produits alimentaires et qu'on y ajoute 
une certaine quantit6 de citron ou de 
vinaigre c'est tout simplement pour la 
conservation de ]a qualit6, car le citron 
mettra cesproduits en masse et favorisera 
la lutte contre les microbes. Ainsi donc, 
une presentation des modhles de bocaux 
a &6 faite d'oi nous retiendrons deux 
differents types de bocaux. Apr~s cette 
presentation, il a 6t6 question de la 
past~risation. 

2.2. Pasteurisation 

2.2.1 A ce niveau, il faut noter qu'il y a 
deux faqons de pasteuriser: 

e soit on met la confiture A chaud 
clans le bocal et on le ferme 
herm~tiquement, et on retourne le 
bocal pour clue le couvercle soit 
6galement pasteuris6; 
0 soit aprs refroidissenent, on met 
la confiture dans le bocal, et on le 
ferme bien. On fait bouillir tiC I'eau 
dans une marmite ou casserole puis 
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on plonge le bocal contenant de la 
confiture bien ferrn6 dans cette eau 
bouillie et on laisse bouillir au moins 
pendant 30 minutes. 

La pasterisation est une m~thode qui a 
6t6 dtcouvert par Mr PASTEUR, un 
chercheur Franqais, elle permet 
d'61iminer les microbes existants dans les 
produits. 

En plus de cela, un schema de foyer de 
cuisson pour la fabrication de la confiture 
au Burundi a Ot present6 

La famille qui avait commence A 
fabriquer de la confiture avec cc type de 
foyer de cuisson a amlior6 ce dernier 
par un systme de cuisson grace au 
financement ies pr~tres de Burundi et du 
gouvernemenIlt de leur pays. 
Des exemples ont (A6 donn~s pour la 
quntit6 de sucre qu'il faut pour certains 
produits: 

Pour: 
* 1 Kg de tomates, il faut 700 g de 
sucre 

11 kg d'orange, il faut lkg de sucre 
I1kg pamplemousse, il faut 2 kgs do 

sucre. 

Apr~s ces exemples, on avait abord6 la 
deuxi~me 6tude. 

3. DEUXIEME ETUDE: SIROP 
CITRON 

Pour fabriquer du sirop citron, il faut 
galement disposer des ingredients; mais 

le procd6o n'est pas le mneme comme 
pour la fabrication dle to-nate. Ainsi, il 
faut savoir: 
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• Citron
 
e Sucre
 

Ce sont ces deux ingredients qui entrent 
dans la prtparation du sirop citron. 

Tout d'abord, il faut prendre la quantit6 
de citrons qu'on aimerait faire le sirop. 
On les fait laver puis on sectionne les 
citrons et on presse le jus dans un 
rcipient. 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 pose le jus pour dtterminer la 
quantit6 de sucre qu'il faut mettre. Enfin, 
on met le jus du citron clans 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 bouillir longtemps on perd.ra le 
gofit du citron. Ainsi, il faut que la 
cuisson ne d6passe pas 60'C. C'est 
6galement la pasterisation. Apr~s cette 
cuisson de quelques minutes, on peut 
soit mettre notre sirop dans les bocaux et 
les former hermetiqucment, soit le laisser 
refroidir aVant de le mettre dans les 
bocaux et les pasteuriser pour une 
derni~r' fois. 

Ainsi, un exemple pour la quantito de 
sucre qu'il faut, a &6 donn6. Pour 1 kg de 
jus de citron, il faut 2kgs ie sucre. 

Une explication br.-ve a ctt 6galement 
donne par le forinateur KOUMARO sur 
le sirop deTamarin. 

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

Le formateur KOUMARO a aussi cit6 
lexemple du BURKINA-FASO ofi on 
fabrique du sh'op de tamarin. 

I1 a enssuite expliqu6 aux s~minaristes 
qu'au Tchad, nous pouvons 6galement 
faire les ninmes choses et fair mme 
beaucou, plus car on a plusieurs 
produits qu'on peut transformer. 
Ainsi, une presentation d'une image d'un 
appareil pour fermeture de bouteilles a 

t faite. Le formateur a profit6 de cette 
occasion pour demander Aun participant 
en loccurence Monsieur Ars.ne de 
PADS, si leur entreprisc pouvait 
fabriquer ce type d'appareil. Le plan de 
fabrication lui sera remis pour une 6tude 
si possibilit~s il y a d'en fabriquer. 

Apr~s cela, il y a eu une intervention 
d'un s~nminariste qui a soulev6 le 
problme d'ignorence des populations 
rour la revalorisation des produits 
allirnentaires Lie nos regions qui en voic 
Lie disparition. Ainsi donc, Mons'ietu" 
KOUMARO a fait comprendre aux 
seiuinaristes, (JUC de nos jours, les ONg 
ne veulent plus aider Ic:; populations en 
passant par le billai de l'Etat, mais plutOt, 
elles veulent que les populations elles 
nimOes se prennent eni charge et qu'elles 
leur viendront en aide. C'est Adire avoir 
Iesprit dIe crCativit6 pour lexploitation 
ie nos propres ressources. 
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4. TROISIEME ETUDE: JUS DE 
TOMATE 

Nous retrouvons dans cette troisihme 
6tude, les mrmes ingrdients que dans la 
pr~mi.re Asavoir: 

* Tomate 
* Sucre
 
e Citron.
 

Ainsi donc on fait tout d'abord laver les 
tomates puis on proc.de au 
d~nombrillement. I1faut noter qu'ici, il y 
a [intervention d'un appareil pour 
6craser les tomates. Cet appareil s'appel 
le moulinex. Aprhs le d~nobrillement des 
tomates, on les coupe A petit morceau 
pour que la machine puisse les Ocraser. 
Puis on rcupere le jus de la tornate dans 
un recipient. Apr!s avoir fini de 
rcuprer le jus, on le fait poser pour 
avoir le poids net et de d~terminer la 
quantit6 de sucre A y mettre. On y met 
egalerent du citron. Tout cela dans une 
casserole et on place toujours sur un feu 
doux, on he r6rnue de temps en temps 
avec un louche jusqu'A 6bulition puis on 
fait le remplissa, dies bocaux qu'on 
ferme herm6tiquement. 

Des explications &on&,es, des discus­
sions s'etant dfroulees dans un climent 
de compr~hension, les uns et les autres 
participants ayant compris, l'assembl(e 
est passe A la pratique comme un adage 
le dit: "il faut lier ia parole alacte". 
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5. PRATIQUE: CONFITURE DE 
TOMATE 

II a 6 procede i la fabrication de la 
confiture de tomate dans lenceinte de la 
Delegation Sanitaire avec la participation 
de tous les sOminariste dont voici les 
recettes: 

4 kilos de tomate fraiche peso sur une 
balance sur place par les participants. Ces 
qutres kilos de tomate sont lav~s. Apr0s 
le lavage, ils ont proc6d6 au 
denombrillement puis au blanchiement 
et ,i l'enlvernent de la peau ou ie la 
pd1icule et de pepins. Toujours, ceci est 
fait par les s6minaristes. 

La quantite i la tomate restante est 
encore pes~e et cela pour quatre kilos de 
tomate brut, on est arriv6 A 850 g de 
tomate apr.s toutes ces operations. 

Comme ils ont le poids net de leur 
produit pour fabriquer la confiture, alors 
ils peuvent doterminer lia quantit6 du 
sucre ntcssaire pour la preparation. Ils 
ont procede a la regle de trois pour 
pouvoir ddterminer cette quantit6. 

Etant Lonnc' quc: 
* pour lkg ie tomate, il faut lkg de 
sucre; 
* pour 850 g de tomate, il faut alors 
60) g de sucre. 

Ils on donc ajoutce A850 g tie tomate, 600 
g de sucre. 

e pour lkg ie sucre, il faut 250 ml 
d'ea u; 
* pour 600 g Lie sucre, il faut alors 
150 ml d'eau. 

Pour determiner 6galementcette quantit6 
d'eau, ils ont appliquC la mmrne regle de 
trois ci-dessus. 

A cela, il ont ajout6 ig de citron car celui­
ci contient une substance qui permet de 
prendre la confiture en masse. 

Si on recapitule, nous avons: 
• 850 g ie tomate; 
* 600 g Lie sucre;
 
e 150 ml d'eau;
 
* 1g de citron. 

Tous ces ingr0dients sont placs dans 
une marmite en alluminium et posb sur 
un feu de charbon dans un ganoune. La 
cuisson a duroe 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. 
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6. PRATIQUE: JUS DE TOMATE 

On est passe A la fabrication de jus de 
tornate, Monsieur KOUMARO a fait 
sortir une machine qui couite environ 200 
FF pour tt0crasement des tomates. Les 
recettes de cette fabrication sont: 

4 kg tie tomate pesos sur une balance 
toujours par les participants. 11s ont 6t6 
Ogalement lav~es ensuite proc(tk au 
denombrillement Lie ces tomates. Et 
enfin, au diecoupage en morceaux pour 
les faire passer dans la machine pour 
ecrasernent et rtcupCrer le jus. AprOs 
avoir rcupr ICjus lans les bocaux, il 
les avait fait peser. Le jus a et6 r0cuper& 
dans trois bocaux differents. Un bocal de 
600 g, ie 625 g et tie 650 g. Pour les irois 
bocaux, ils ont obtenu 2,7kg de jus de 
tomate. Its ont mis le jus toujours dans 
une marmito en alluminium et ont ajout6 
50g tie su..re et 3 g tie jus tie citron puis, 
ils ont pose la marmite au feu de charbon 
sur un ganoune tout en le remuant de 
temps en temp- jusqu' I'6bulition avant 
de les remettre dans les bocaux et les 
fermer herm0tiqueinelt. Ainsi donc, ils 
ont obtenu 3,2kgs tie jus de tomate y 
compris le poids Ies 1)ocaux. Pour le jus, 
Ia cuisson n'a tIbre que 30 minutes 
environ. Voici le rocapitulatif: 

* 2,7kg tie jus tie tomate; 
* 50 g Lie sucre; 
* 3g tie jus tIe citron. 

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

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

On avait fait presque les mtimes proc~d~s 
c'est Adire tout d'abord peser les citrons; 
et ils ont trouve egalement -Ikgs de citron 
qu'ils avaient lave puis les sechonner et 
presser ICjus lans un recipient. 

Ensuite ils ont filte ICjus par un passoire 
pour le se'parer des pepins et d'autres 
particules. AprOs cette operation ils ont 
peso le jus obtenu. 

Pour 4kgs de citron ils ont obtenu 2,2kgs 
Lie jus. Comme l'exemple prOcit: 

• Pour 1kg de jus tie citron, il faut 
2kgs tie sucre; 
* Pour 2,2kgs Lie jus de citron, il faut 
alors 4,4kgs tie sucre. 

lis ont ajout6 cela au jus et le tout dans 
Line marmite en alluminiun quits ont 
pose sur le feu tie charbon doux allurn 
dlans tin gInoune tout en remuant tie 
temps en temps. La cuisson a dur 30 
minutes environ. Puis oin a descendu IC 
sirop pour le faire refroidir avant tie le 
mettrC clans les bocaux. 11s ont obtenu 
entin 4,1 kgs tie sirop de citron y compris 
le poids ties bocaux les contenant. Ainsi 
donc, le recapitulatif est le suivant: 

* 2,2kgs tie jLs .t citron; 
* 4, kgs de :,ucre pour avoir ,J kgs 
tie sirop de citron. 

Mais 6tant 1ionne tIuC le sirop a (t6 mis 
dans les bocaux 6iant refroidi, alors il 
faut proceder 1 Ia deLIxiO1ie inethodte de 
pasteurisati()I qui c( nsiste A placer tile 
marnmite remlplie dC'eau a1 feu. Les 
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participants ont attendu jusqu'A ce que 
l'eau commence A bouillir avant de 
plonger les deux bocaux de sirop de 
citron et ils y ont laiss6 pendant au moths 
trente minutes avant de les ressortir. 
Cest sur cette pratique qu'a pris fin la 
journe. 

Mais avant ie se sdparer, le formateur 
KOUNIARO a tent: a attirer lattention 
des participants, en leur disant qu'au 
Tchad, faire de la confiture de tomate ou 
de la tomate concentre reviendrait trop 
chore alors il est pr6ftrable de faire le 
sochage des tomates puis en faire la 
tomate en poudre. Cela se vendra mieux. 

S'il faut faire les deux prerniores, cela 
n(cessitera limportation des emballages 
tjui couteront exc~sivement chores et il 
les a Ogalement fait comprendre que 
prOsentement, un sac tie tomate shche 
amendc d'Abch6 A Sarh coOte 60.000 F 
CFA. 

Apr~s ce mis au point, le programme du 
jour suivant a 6t annonc6 aux 
participants &tant donn qu'il y a eu des 
modifications. 
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8. JOURNEE DU 03 DECEMBRE 1994 

Pour cette journ~e, les travaux ont dtbut6 
par tine seance Lie vente des produits 
alimentaires (gombo frais, citron, 
tomates, sel, natron). Cette scone de 
rnarchO organis est est jouee par trois 
actrices choisies parroi Ics participants. 
La premihrej')uait Ic rc1e ie vendeuse, Ia 
dIeuxieme celuii de la client,, ou acheteuse 
tandis que la troisieme jouait le r6le do 
[aMie de la veneICuse. 

Tout d'abord, la ventICuse an 6tai6 ses 
produits alimentaires: gombo frais, 
citron, tornates, sel, natron sur le bureau 
place aui stade tians la salle ou se passe la 
formation. 

Apros l'installation des s~minaristes dans 
la salle, la scone a commence: l'acheteuse 
aborde la vendeuse pour l prix de ces 
denres alimentaires. Une discussion est 
entreprise entre la marchande et 
lacheteuse a propos du prix. L'acheteuse 
a trouvO que Ies prix tIe ces denroes sont 
exhorbitants par rapport Li leurs 
quantits dalie'. Ccci Ia amenCd i poser 
Ila question Lie savor: Est cc que ces 
denre alimentaires (gombo frais, citron, 
toMIte etc..) S( )t dOvalu6s oU bien c'est A 
cause tie IadOvaluation que Ia venCdeuse 
a 6talO des petites quantites Lie ces 
denrees avec un prix si Oleve? 

0 La vendeuse dI' repliquer que ce 
nest pas a cause de la dtOvaluation, ni 
que ces denrOecs ne sont pas 
d~values, mais c'est parceitu'elle les 
achote tgalenient cher et elle veut 
avoir un benefice. C'est avec a qu'elle 
vit. 
* L'acheteuse col)ti nue Ia tractation 
conimerciale avec a vedeIUse en Iui 
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demandant de rabaisser un peu le 
prix de ses denr~es pour qu'elle 
puisse acheter, pourquoi veut-elle 
Otre si chroe. 
9 La vendeuse de r(pondre: 
Vraiment ma soeur, si ton mar ne t'a 
pas donn6 assez dargent pour faire le 
marche, il ne faut pas s'acharner sur 
les autres, car de nos jours, les choses 
coitent vrairnent chores sur le 
march6, il faut faire part de cela Aton 
marl. 
e L'acheteue de r~pondre que de 
nos jours, nos mars ne gagnent pas 
de salaire, et c'est nous les femmes 
qui nous d~brouillons pour faire 
vivre la famille. Cest co que tu fais 
aussi j'esp~re. 

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

AprOs ces tractations commerciales pour 
achat, tachetecise est partie. 

Une troisiOrne actrice de la scone est 
arriv~e. Pour cette derni~re, cc n'est pas 
pour faire dos achats nais c'est pour 
poser des questions a ]a vendeuse A 
propo-; de son commerce. Elle avait suivi 
de pros Ia discussion entre la vendeuse et 
lacheteuse. Ainsi ele lui avait pose ]a 
(ilestion de savoir: 

* l'st-ce quU ma soeulr, avec ces 
femmes tu fais quand meme des 
bonnes affaires ? 
* La vendeuse de r6pondre: Ou ? Ces 
femmes de Moundou aiment trop 
faire le "je retiers" alors comment 

veux-tu que je fasse des bonnes 
affaires. 
• Ces femmes avec leur "ABBA 
TIRE", leurs mars ne rnangent m~me 
pas a leur faim. 

L'amie de la vendeuse lui avait 
pos6 la question de savoir: Est-ce que 
ces denrdes, elle les a cultiv6 elle­
mOme ou bien qu'elle les avait achet6 
pour revendre ? 
* La vendeuse de r~pondre: Je ne les 
cultive pas moi mome rnais chaque 
matin je guette les paysans qui 
viennent des campagnes pour m'en 
procurer et les revendre. Mais 
vraiment ma soour, je ne fais aussi 
des si bonnes affaires comme tu le 
penses. Tu as bien vu de tes propres 
yeux cc matin. Et de survit, c'est sur 
ces denres que je prelve pour 
prparer aux enfants. 
* L'amie de la vendeuse de lui 
repliquer: Vraiment ma soeur, nous 
les femmes on souffre. 

Ainsi a pris fin la scone de march6 et de 
causerie entre amies. 

Cest dans le souci d'aborder le th~rme de 
la journ~e que les formateurs ont fait 
organiser cette scone. Cest tout d'abord 
pour donner une idce aux participants et 
leur permettre de mieux cerner le th~me 
quils vont 6tudier. Ainsi, on est pass6 au 
thime du jour. 
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9. PRIX DE REVIENT 

9.1 Ce theme a &6 abord par le 
formateur SOBDIBET. 

I1 a tout d'abord demand6 aux 
participant: Qu'est cc qu'ils ont retenu de 
cette scone de marcho ? 
Les s~minaristes ont dit que de cette 
scone, ius on retenu que la discussion est 
ax~e sur le prix des denrdes. 

Ainsi, le formateur a fait comprendre aux 
participants que pour cc thrne it ont ont 
fix6 des objectifs. Pour cc faire, ces 
objectif sont: 

* Definir le prix de revient 
• Citer les 61rnent qui entrent dans 
le calcul du prix de revient (PR) 
* Calculer le Prix de Revient 
* Citer les utilits de calculer le Prix 
de Revient. 

I1 a 6t6 demand6 aux participant de 
dtfinir le prix de revient. Ainsi, quelques 
d0finitions de prix de revient ont 6t6 
donnOes par les participants dont voici 
quelques uns: 

* Le prix de revient est 6gal au prix 

d'achat plus les frais; 

0 Le prix do revient, c'est l'6valuatiorn
 
die toutes ls depenses sur un produit; 

* Le prix de revient, c'est ie cofit total 

d'un produit fini. 


Apres toutes ces d6finitions, le formateur 
SOBDIBET leur a propose sa dlfinition, 
tout en attirant leur attention que cette 
definition n'est pas fige. Selon la 
dcfinition de Monsieur SOl3DlB3: 
Le prix ie revient est la sonmoe do toutes 
charges (dpensos) entrant dans la 
fabrication ie cc produit. 
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Le prix de revient d.finit, ii a 6t6 
demand6 aux participants de citer les 
616ments qui entrent dans la constitution 
du prix de revient. Une liste a &6 dress~e 
par les participants. 

9.2 Les 6lkments constitutifs du PR cites 
par les participants: 

9.2.1 Coat d'achat (matiere premire) 

9.2.2 Charges diverses 

(manutention, transport, emballage, 
stockage, frais g~n~raux imp6ts et taxes, 
frais alimentation), loyer, main d'oeuvre, 
autres sus consomm~s (eau, 61ectricit6, 
t0lphone), sous traitance, maintenance, 
assurance amortissement). Apr. avoir 
cit6 tous ces 616ments, le formateur a 
tgalement fourni ses A61ments 
constitutifs du prix de revient: 

e Valeur de fournitures utilises 
* La main d'oeuvre 
* Le loyer
 
e L'61ectricit6
 
* Eau
 
e Le personnel
 
• Amortissement
 
e Autres charges.
 

Ces 6l6ments donns, le formateur a 
fourni dies explication n~cessaires A la 
compr~hension. Puisqu'il a fait 
comprendre aux participants qu'il y a 
deux categories de charges: 

Les charges qui entrent directement dans 
la fabrication du produit et les charges 
qui entrent indirectement dans la 
fabrication du produit. 
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Un tableau de ces deux charges a 6t6 
0tablit comme suit: 

CHARGES INDIRECTES 

" Achat Lie matikres premires 

" Charges sociales 

* Main d'oeuvre 
e Structures
 
" Electricit&eau 

* Manutention 

" Emballage
 
* 	Assurance 

Slmp6ts et taxes 


* Loyer 
* Salaire, Amortissement. 

Aprhs ce tableau recapitulatif des 
charges, le formateur a deniand6 aux 
participants de savoir comment ils 
tiennent une fiche pour leur commerce 
concernant le prix tie revient. De cc fait, 
les seminaristes se sont succedes au 
tableau pour pr(senter un nod1e de 
fiche qu'ils tiennent pour leur commerce 
en ce qui concerne !e prix Lie revient. 

Ainsi deux fiches prosentoes par Line 
dame et Monsieur ARSENE qui ont 6td 
jugees me'llcures. Puis le formateur a 
procede a la distribution d'un exemplaire 
die fiche quil avait conru aux 
participants. 

Avant la pose, une s~minariste a pos6 la 
question tie savoir qu'est cc que 
l'amortissement? 

Monsieur SO BDI3ET a donn6 des 
explications sur l'amortissernent en 
appuyant avec un exemple num6rique 
sur le ganoune acheto pour la 
transforination des produits. 
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Exemple: Si on achte un ganoune ,i 1000 
francs et on sais que le ganoune va durer 
un ar, il faut mettre de l'argent de c6t6 
pour pour pouvoir acheter Lin autre 
ganoune quand celui-ci ne pourra plus 
Otre utile. Ainsi, on procOde au calcul 
suivant: 

Prix du ganoune = 1000 Frs 
Dur~e d'amortissernent = 1 an 

Ainsi, combien e francs faut-il mettre a 
c6t6 pour pouvoir achet6 un autre 
ganoune au bout d'un an ? On a procg6d 
au calcul: 

1 an = 12 mois 
1000 Frs =33 Frs 
12 

I1 faut mettre 33 Francs par mois pour 
pouvoir acheter un autre ganoune au 
bout d'un an . Mais si on veut mettre de 
c6t6 de l'argent par jour, il faut 6galement 
proceder au cacul: alors: 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 amen6 A Ia premihre pause, 
celle de caf( . 
Pendant la pose caf6, les participants ont 
trouvO que certains thermos contiennent 
du cafe sans sucre. Et mmeIcle lait qui 
leur a 06 servi pour la premiore fois 
depuis le debut du s4 minaire car ils 
avaient revendiquo du lait pour certains 
d'entre Cux qui ne prenaient pas 
d'excitant et c'est ce jour qu'on leur avait 
servi, mais ce lait 6tait non sucr&. Ainsi, 
ils se sont plaints auprOs ies formateurs 
qui leur ont demand0 ie se plaindre 
plutct aupros de i'Administrateur 
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dAFRICARE, car c'est lui qui est charge 
tie la logistique et des finances. 

Aussi, les s~minaristes se sont de 
l'insuffisaIce ie pain pour le petit 
dejeuner car certains nen avaient pas 
trouve pour prendre leur verre de th6 ou 
du care. 

Juste aprs la reprise, l'Administrateur 
d'AFRICARE &tait 6galement en salle, ce 
qui a permis aux stminaristes de lui faire 
part tie ces manquement. 

L'Administrateur leur a prornis qu'il a 
pris bonne note et que cela ne reproduira 
plus. Ensuite, l'Administrateur a 
continue Iedialogue avec les s~minaristes 
venant tie l'estc rieur tie Moundou pour 
pouvoir 6tablir l'6tat tie paiement de 
leers frais tie doplacement. Ainsi tout a 
6t mis au point entre les s~minaristes et 
l'Administrateur d'AFRICARE. Puis ce 
dernier sest retire pour faire place aux 
formateurs pour continuer leur travail, 

JUste apr s la sortie Lie l'Administrateur, 
IC formateur SOBDIBEIT a proc6LId au 
regroupenMent ties participants par 10. 
Ainsi, nous avons eu quatre aroupes de 
1(participants etant donn qu'ils sont au 
nozubretLe -10 
Apres IC regroupement ies participants 
par ),roupe, il a Ot ijrocd& i la 
distribution 'Iun cas pratique sur le prix 
tie revient et ila itO der,,.andO i chaque 
grmupe tie r0soudre cet exercice. Ainsi, 
dieux groupeS sont rcsts dans la salle et 
les dCeux autres sont sortis SOuS les arbres 
dans Ila le travail.cours et ont commence 
Ccci les a amnene jusqud' 12h 30, heure tie 
1a deuxierme pause: celle tie d0jcuncr qui 
les a anl(.,0 jus(lu' 13 heures. 
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Aprbs cette pause, les travaux ont repris 
avec Monsieur KOUMARO sur ]a 
technique de s~chage. Disposant d~ja 
d'un schoir construit sur place par tin 
menuisier, le formateur a tout d'abord 
commencO i donner ies explications sur 
ce s~hoir basculant construit sur place. 

Ce s0choir est fabriquO A, laide des 
planches, une t6le peint en noir, grillage 
tami, puis de plastique. Le sbchoir 
basculant se bascule d'Est en Ouest pour 
le sdchage. 

Monsieur KOUMARO a trouv6 que le 
schoir n'a pas &6 bien construit car ilne 
dispose pas d'6quilibre, et eiisuite qu'il 
avait dinlinu ]a dimension compte tenu 
des noyen financiers 6voqu~s par 
l'Administrateur d'AFRICARE alors c'est 
pour ce faire que le schoir ne pouvait 
.tre 6quilibr6. 

Aprbs ces explications, on est pass6 aux 
techniques de schage et le s~chage 
proprement dit. Les participants vont 
essayer tie faire scher le gombo, la 
tomate er la banane. 

Ainsi, on avait peso la tomato et le 
gomoo tju'une sciinariste aurait achet6 
la veille sur recommandations de 
Monsieur KOUMARO. Nous avons 
trouve 1,9kg dte tornate pour une somme 
de 759 F CFA, puis 2,9 kgs tie gombo 
pour un mrontant de 1000 F CFA. (Slon 
Monsieur KOUMARO cette somme 
depens~e par la s6minariste lui serait 
rembours30e. Nous sommes pass6 aux 
pr6paratifs tie schage. 
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10. PREPARATIFS DE SECHAGE 

10.1 Schage de Gombo 

Tout d'abord, les participants ont 
procodO a la peso du gombo frais dont le 
poid est de 2,9 kgs puis ils ont enlev6 les 
deux bouts puis coup6 en rondelle puis 
ils ont repesO, 

I1s ont fait bouillir de 'eau dans une 
marmite puis ils y ont ajoute du natron. 
Ils ont verso l'eau natronn~e sur le 
gombo docoup6 et ont r6mu6 pendant au 
moins 5 minutes avant Lies les enlever et 
les mettre sur le sochoir. 

Monsieur KOUMARO a expliqu6 que le 
r6le du natron est d'empocher le gombo 
ie changer de couleur et que le schage 

ne se fera pas totalement car il en restera 
au moins 10 a 12% d'eau dans le produit 
sech. 

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

10.1.2 S&hage de banane: 

11s avaient oubli6 de peser la banane, ils 
ont lav6 et commenc6 a d~couper en 
rondelle dans de l'eau citronne contenue 
dans une bassine. lIs ont laiss6 tremper 
les bananes pendant au moins 10 minutes 
puis ils les ont enlev6 pour les mettre sur 
le sechoir. 

10.1.3 Recapitulatif: 
* Laver - enlever ja peau - couper en 
rondelle 
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* Tremper dans de 'eau citronn~e 5 A 
10 minutes puis scher. 

10.1.4 Schage de tomate: 

Ils ont d'abord peso la tomate, ils les ont 
lave, denombrill1 puis coup6 en rondelle 
dans une bassine puis ont repes6. Enfin, 
ils ont tremp6 dans de l'eau sale (3 g/l 
d'eau) pendant 5 A 10 minutes et ils ont 
fait scher. 

10.1.5 Recapitulatif: 
* Peser - laver - couper les deux
 
bouts (denombriller)
 
e Couper en rondelle - tremper dans
 
Ieau sal~e (3 g/1 d'eau)
 
9 puis faire scher.
 

Les s6minaristes n'ont pas pu proc~der 
au schage 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 scher et qu'i1s 
proc~deront au schage de mangue le 
jour suivant. 

C'est sur ce schage dse produits qa'a 
pris fin la journ6e. 
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11. 	 JOURNEE DU 05 DECEMBRE 1994 

D~s la rentr.e des stminaristes dans la 
salle, Mr SOBDIBET avait demand0 A 
chaque groupe form6 le jour prc~dent 
pour le cas pratique de passer au tableau 
et faire la correction de l'exercice, du 
moins reporter leur exercice trait6 au 
tableau. 

Compte tenu de la grandeur du tableau il 
a 6t6 demand, aux trois premiers 
groupes de proc~der A la ccrrection et 
que le quatriLme groupe attende. 

Le cas pratique parle de la fabrication de 
la confiture de tomate, un groupement 
de femmes de D61i disposait de certains 
616ments achet~s. Puis Ai la fin de la 
fabrication de leur produit, le 
groupement de fenmes avait obtenu 100 
bocaux de confiture afin de lancer le 
produit sur le march6 de Moundou. 

Ainsi, toutes les corrections des groupes 
ont t6 mises au tableau et le formateur a 
lu et a affirm6 qu'apparernment tous les 
groupes ont compris l'exercice car ils 
sontvenus au m~me r6sultat, sauf que la 
presentation des tableaux de calcul du 
prix de revient different. Ainsi, le 
formateur a propos6 sa correction au 
tableau. 

Un s~minariste a pos6 la question de 
savoir pourquoi les formateurs, ont dans 
l'exercice demand6 l'amortissement de 12 
heures d'autant plus que le travail fait 
par le groupement 6tait journalier. Pour 
lui faire un calcul d'amortissernent pour 
une demi-journ~e n'est pas raisonnable, 

AMEX Inlernational, Inc. 1615 L Strce 
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Le formateur, lui a fait comprendre que 
le travail fait par le groupernet n'est pas 
un travail de 24 heures, alors on ne peut 
pas calculer un amortissement de 24 
heures. 

Apr~s la correction de l'exercice et ces 
quelques question pos~es par les 
s~minaristes, le formateur SOBDIBET a 
pos6 la question de savoir pourquoi tout 
ce calcul sur le prix de revient. 

11.1 Les s6minaristes ont r~pondu que 
ce 	calcul du prix de revient, c'est pour: 

e fixer le prix de vente 
* savoir la somme des d~penses 
e d~terminer la marge b~n~ficiaire 
9 determiner le cofit 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 d~vis) 
• 6viter de faire des pertes 
* apprcier la marge b~n~ficiaire 
nette 
° prendre des d6cisions. 

Un s~minariste a intervenu pour poser la 
question de savoir est ce qu'il faut se 
rep6rer au prix du march0 pour donner 
son prix ou bien il faut tenir compte de 
ses d~penses pour fixer son prix? 

Monsieur SOBDIBET de r~pondre, 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 b~n~fice. 
Mais il faut aussi tenir compte du prix de 
produits sur le march6 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 qualit6. Le formateur a 
fait comprendre 6galement aux 
s~minaristes que pour certains produits 
la loi fixe la marge btn~ficiaire. 

I1a ensuite pos6 les questions de savoir: 
est ce que lobjectif qu'il avait fix6 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 sdminariste a fait savoir au ormateur 
qu'il y a deux femmes parmi eux qui ne 
connaissent pas frangais, alors il faut 
essayer de les expliquer cela en langue 
inaternelle c'est a dire le NGAMBAYE 
pour qu'e!les puissentcornprendre. Et 
m.me les concern~es se sont manifestoes 
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 
formateur qu'ils avaient bien assimil6 le 
prix de revient. 

11.3 Marketing 

Apr~s la pause du petit d~jeuner, c'est Mr 
TATOLA qui a commenc6 A diriger les 
travaux sur le thme Marketing. 
I1 a tout d'abord demand6 aux 
s~minaristes de dfinir ce que c'est le 
marketing ? 
Quelques dtfinitions ont &6 donn~es par 
les participants dont en voici quelques 
unes: 

* proc~der utilis6 pour convaincre 
les gens A acheter le produit ou le 
service. 
* strat~gie pour attirer la clientble. 
* ensemble des responsabilit~s et des 
tAches qu'ont pour but d'organiser la 
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communication et l'change entre une 
institution et le public. 
• moyens mis en oeuvre par un 
honme d'affaires pour vendre ses 
produits. 
@ publicit6 faite pour liquider ses 
biens. 

Ces definitions donn~es, le formateur 
leur a 6galement propos6 sa definition 
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 lentreprise". 

Ensemble avec les participants, le 
formateur a essay6 de dcortiquer ou 
bien expliciter la definition qu'il avait 
donn6 mot par mot. 

. offre: produit ou service 
• demande: besoins de la client.le 
* jeu des autres: concurence 
* moyens: capacit6 de production, 
moyen de production 
* besoins solvables: gagner de 
Pargent 
• b~n~fice. 

Ainsi, Mr. TATOLA a expliqu6 aux 
participants que pour le marketing, il 
faut tout d'abord avoir des produits, puis 
il faut savoir que la qualit6 de ces 
produits existant sur le march6 et qu'en 
mati.re de fixation de prix il faut etre fin. 

Si on ne tient pas compte du prix des 
autres sur le march6, 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 
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produits sont de mauvaise qualit6. Et 
surtout si on produit, il faut tenir compte 
de la demande. Si on prend pars ce 
facteur on risque de ne pas 6couler ses 
produits. C'est ainsi qu'un exemple 
suivant a kt donne: 

Si dans une ville 1000 personnes 
consomment de la confiture de tomate, et 
qu'il y a d.jA 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 forrnateur a prcsent6 un schema pour 
les strat6gies de marketing 

Des explications ont 6 donn~es sur ce 
schema de strat~gie de marketing, pour 
ce faire il faut qu'il y ait: 

* une communication correcte 
* un environnement qui favorise le 
marchO 
* bien connaitre la demande et l'offre 
• comment 6tablir son plan 
* faire l'Ntude du march6 
* recenser les besoins. 

Pour connaitre l'environnement, il faut 
connaitre I'habitude de cosommation. 
Faire 1'6tude du march6 puis 6laborer un 
questionnaire c'est ce qu'on appelle la 
collecte des informations et on fait le 
dtpouillement 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 
publicit6. I1faut 6galement avoir la force 
de vente: si c'est un grande entreprise 
pr~voir des vendeurs. Fixer son prix pa 
rapport au prix du march6, faire des 
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promotions de vente et surtout il faut le 
respect des engagements c'est A dire le 
dtlai de livraison du produit. 

L'explication sur le marketing etant 
dormee, le formateur a demand6 aux 
participants, comme ils connaissent d~jA 
ce quo c'est le marketing peuvent-ils 
proc.der Acofectionner un exemplaire de 
questionnaire concernant les produits 
qu'ils ont fabriqu~s s'ils veulent les 
mettre sur le marchb. 

Pour ce faire, il a &6 proc~der A 
l'explication de comment proc~der A 
l'laboration d'un questionnaire pour un 
produit qu'on veut mettre sur le march6. 
Une d6marche logique d'61aboration de 
questionnaire a et montr~e aux 
participants qui est la suivante: 

(1) Produit ( prhsenter le produit) 
(2) Prix (prix concurencier, prix propre) 
(3) Place (ofi placer le produit, circuit de 
distribution) 
(4) Promotion 

Ce questionnaire 6labors c'est ce qu'on 
appelle le marketing-Mix. 

Etant donn6 que les participants se sont 
partagds on 4 groupes, et que le 
questionnaire comprend 6galement 4 
volets alors chaque groupe est appel6 A 
6Iaborer un questionnaire sur chaque 
volet. Ainsi le groupe I doit elaborer 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 d6jeurier les 
participants se sont runis pour d~battre 
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du problme de leur perdiem. Ils ont mal 
approuv6 quc leur soit vers6 uit perdiem 
de 2500frs par jour et que ce m~rne 
sdminaire tenu ASarh les participants ont 
requ une somme supdrieure A 2500 frs. 
Apr s la reprise ils ont fait part de leur 
mdcontentement aux formateurs qui leur 
ont donn6 une longue explication sur la 
situation. Ces discussions nous amends 
jusqu'A 15 heures heure A laquelle ils se 
sont sdpards et marquant la fin de la 
journ~e. 
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12. 	JOUNEE DU 06 DECEMBRE 1994 

Les travaux ont debut6 avec Mr. 
TATOLAsur la demande de cr6dit 
(l'6tude de faisabilit6). Le formateur a 
adress6 aux participants la question de 
savoir quelle est la ddmarche Asuivre? 

12.1 Etapes 

Ensemble sdminaristes et formateur ont 
essay6 d'6numrer les 6tapes A suivre 
pour l'6tude de faiabilit6: 

12.1.1 	Etape I:
 
" Naissance de l'idde
 
" Motivation du promoteur
 
" Profil du promoteur.
 

12.1.2 Etape II: 
Objectif du projet
 

9 Que produire
 
* Quand 
0 Ou1 
e Comment. 

Le formateur a expliqu6 que dans cette 
6tape il faut faire la description sommaire 
du projet et apporter la structure de 
financement (ofi trouver largent). 
Ex: implantation d'une Ferme ?5D61i. 
STil s'agit d'un credit bancaire on a:
 

le montant du pr~t: 75 %
 
lapport personnel: 25 %
 

12.1.2 Etape III: Eude du march6 
* la demande 
* l'offre 
* le prix 
* d le circuit de distribution. 

12.1.3 Etape IV: Etude technique 
* Moyens de production 
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* Humains 
" Techniques 
" Capacit6 de production 
" Prograrmne de production. 

12.1.4 Etape V: Etude financire 
• Etude du milieu 

" Nombre de clients 

" Prix
 
" Charges 
• Determination du cofit des 
investissements. 

Ainsi des ch6mas ont 6 distribu~s aux 
participants pour pouvoir mieux cerner 
l'6tude de faisabilit6. Le formateur a 
expliqu6 ces schemas et il a fait 
comprendre aux s6minaristes qu'il faut 
bien choisir son dornaine avant de se 
lancer pour les affaires. II ne faut pas se 
lancer A l'aveuglette dans n'importe 
quelle affaire sans qu'on soit du domaine. 

C'est sur cc qu Mr. TATOLA a cad la 
place a Mr. KOUMARO qui a expliqu6 
aux participants cc que c'est la farine 
de sevrage. Une image a 6t6 projet~e 
aux participantssur la m6thode de 
pr6paration de la farine de sevrage au 
BENIN. II a 6 proc~d a Ia distribution 
de cette mCthode sur papier aux 
participants. Ainsi les ingr6dients pour la 
fabrique de farine de sevrage sont: 

e Farine de c~r~ales (mil, sorgho, 
maYs, riz) 
* Pate d'arachide 
* Sucre 
• Farine de ni~b6 ou haricot. 

Ensuite le formateur KOUMARO a 
donnO des explications sur l'6cuvage. 
C'est une m~thode pour que les c~r~ales 
gardent leurs vitamines contenus dans le 
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son. C'est ainsi que pour le riz paddy, 
avant de le d~cortiquer il faut le faire 
bouillir pour permettre aux vitamines de 
p.n~trer les grains puis le faire s6cher 
avant de proc der au d6corticage. 
Aprhs ces explications la pause caf6 a 6 
prise et A la fin de cette pause les 
s~minaristes se sont rendus AD61i. 

12.2 Visite a deli 

Les slminariste se sont rendus A D6li a 
bord d'un v~hicule louer a un 
tTansporteur de la place par AFRICARE. 
Ils sont arriv6s a 11H 30mn A la Ferme de 
D61i puis se sont install~s dans la cour de 
la ferme sur des bancs apprts pour la 
circonstance par les responsables de la 
ferme. 

Mr. KOUMARO a introduit les travaux 
en pr6sentant tout d'abord les 
responsables de le Ferme: 

e Mr. NDOH Chef Adjoint de la 
Ferme 
* Mr.Boukar Responsable de la 
Section Production semenci re. 

Ainsi la parole a 6t6 donmne au chef de la 
Ferme qui pr~sent6 aux participants 
I'historique de la ferme. 
Situ6 Aenviron 35 Kms de Moundou sur 
l'axe K61o, la Ferme de D61i couvre une 
superficie de 975 ha dont 675 sont 
cultivables. Elle d~pendait autrefois de la 
Station Exp6rimentale de BAH Illi et elle 
est crbe en 1950. Elle avait pris 
succesivement la d6nomination de: 

9 Ferme Administrative en 1960; 
o Station Agronomique de D6li en 
1966; 

Se rhles 6taient les suivants: 
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* mise au point des techniques 
culturales; 
* lamlioration vari~tale des cultures 
vivrieres; 
* 	maise en place et suivi des essais. 

En 1988, elle est devenue Ferme 
semencire ayant pour r6le de: 

* 	multiplier les semences de base 
* 	servir d'appui Ala recherche 
• pr~vulgariser les r~sultats des 
recherches. 

Cette ferme d~pend de la Direction de le 
Recherche et de la Technologie Agricoles 
(DTRA) du Minist.re de l'Agriculture. 
Elle dispose de trois sections qui sont: 

la production qui s'occupe de la 
multiplication des semences, la 
production ordinaire et le 
conditionnement des semences. Elle 
collabore 6troitement avec I'ONDR. 

l'int~rieur qui se charge de: 
* 	recrutement et de la paie des 
manoeuvres 	saisonniers 


l Ia gestion du personnel 

* 	verger, bouverie et porcherie 
* 	exp~dier les affaires courantes 
* 	vente et achats des marchandises. 
* 	l'exp~rimentation elle, s'occupe de: 

lIa mise en place et le suivi des 
essais 
* 	maintien des collections v~g~tales 
• 	 realise les tests en milieu paysan 
* installe les petites multiplications 
des vari~t~s devant passer en 
pr~vulgarisation. 

Elle collabore 6troitement avec les 
organismes internationaux tels que: le 
CILSS, IITA, ICRISAT et autres. Leffectif 
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du personnel est de 17 personnes dont 4 
cadres, 1 technicien et 12 permanents. 

Aprts cet apernu historique et la 
pr~sentation du fonctionnement de la 
ferme le responsable a inform6 aux 
s~minaristes que cette anne la ferme a 
culkiv6 58 ha de semences. Mr. NDOH 
sur ces mots a pass6 la parole A Mr. 
BOUKAR qui lui, a pr6sent6 un expos6 
sur ]a gestion de stock et comment 
stocker les produits alimentaires. Tout 
d'abord il a fait la difference de ces 
produits. 

9 	le produit animal 
* les denrees perissables (legumes, 
fruits etc..) 
* 	 les denres durables (c~r~ales). 

Tous ces produits sont difficiles Ai 
conserver, pour ce faire la 
conservation doit se faire dans des 
meilleures conditionspour qu'il n'y ait 
pas de d~gats. 
Le plan de l'expos6 a 6t6 donn6: 
9 	D~gats et pertes 
* 	Sructure d'une graine 
o 	Diff~rentes cause d'altrations. 

Pour Mr. BOUKAR il ne faut pas 
confondre d~gat et perte. Les d~gats ne 
sont autres que la d6t6rioration des 
produits tandis que les pertes sont 
quantitative, qualitative en volume et en 
valeur sur le march6. Ainsi pour 
conserver il faut connaitre ]a structure 
d'une graine qui est la suivante: 

9 	embryon 
e 	p6llicule 
* 	eau de composition. 
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Pour ce faire la dcttrioration des 
produits alimentaires ont deux causes 
qui sont: 

-	 Causes physiques: la temptrature, 
lhumidit6, 1eau et le gaz. 
9 	Causes techniques: les condit'.ns 
de stockage, le mode, la durte et 
surtout I'6tat des grains, 

Pour stocker les produits ctri~aliers il faut 
connaitre leur teneur en eau, et des 
exemples ont dt apportes pour le taux 
d'humidito des grains a stocker: 

* 	arachide 7 %, 

bi13 %, 


* 	sorgho 12,5 %, 
* 	riz 13 %, 
• 	 mars13 %, 

Sil 16 %, 


* 	riz paddy 14 %, 
* 	nibO et haricot 15 %. 

Toutes ces optrations de stchage 
c'est pour 6viter l'oxydation ou la 
fermentation des produits agricoles A 
stoct ,,r. II est conseillO tie bien socher les 
produits avant de stocker. Et aprs le 
sechage il faut mettre certains produits 
chimiques pour les protoger des insectes 
nuisibles qui peuvent les detruiure. Ces 
produits sont: 

Pour les produits stocks pour la 
cosommation il faut utiliser le mal a 
grain. I sachet de lOOg pour un sac de 
100 Kgs; 

Pour les produits stocks pour la 
semence il faut du tyoral. 1 sachet de 100 
g pour un sac de 100 Kgs. Le tyoral 
protege mles grains m0nme sermns. 

Ainsi pour la gestion des stocks il faut 
tenir tn document comptabble qui nous 
permettra de contr6ler notre stock. Ces 
documents comptables sont: le reu, la 
quittance et la fiche de stock. Pour cc 
faire, chaque produit Aune fiche. c'est sur 
cc que 'expostO de Mr. BOUKAR a pris 
fin. 

Un strninariste a post la question de 
savoircomment ils font pour socher leur 
maYs car lui il a chaque ann6e de 
prob1~mes pour le s0chage de son mats. 
Car le maYs se recolte le plus souvent en 
plein saison des pluies plus prtcisement 
fin Juillet et debut AoCit. 

Le chef Lie ferme Adjoint lui a fait 
comprendre que mrnie eux ont des 
problmes pour ge de leur mats. 
'\ la priode de , de mats ils sont 
obligs Lie d~signer c. manoeuvres qui 
sont tIC permanence pour pallier A toute 
6ventualit& des pluies pour couvrir le 
m:fs avec une bache en 61astique. 

Un autre sdminariste a intervenu pour 
essayer tie lui rKOpondre. Tout dabord il 
lui a post} la question de savoir A quel 
momment il some son rnafs ? 
l.,ii de repondre aux premieres pluies 
c'st dire fin Avril dObut Mai. Alors son 
collogue lui a conscillO deCsmer en deux 
tranch.; ,-on c'st dire unemats ti 
premire aux prmires pluies et une 
seconde en Juillet commle a il pourra 
recolter la deuXiO.me semence vers la fin 
deS pluies et il pourra les scher. 

Une autre question est postO par un 
scminariste c'est de savoir comment ils 
peuvent (cur explitjuer le test en milieu 
paysa n. 
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Le chef de ferme leur a expliqu ce qu'ils 
appellent test en milieu paysan. Ils 
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 premiere tranche A la semence une 
deuxieme au cerclage et un troisi0nme Ala 
rocolte. 

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

Un autre seminariste a pos6 la question 
de savoir pourquoi on ne fait pas les 
recherches sur les semences du TCHAD 
mais on importe les semneces d'ailleurs 
pour expirimenter ? 

A cette question c'est Mr. KOUMARO 
qui a essaV de rdpondre. Pour lui les 
recherches prennent 6normcnment de 
temps alors il est prtfrable d'importer 
les recherches dtOjA faites cela 
conomiscra le temps. Un exemple a &6 

apporte sur l'engrais qui a 6t6 C&couvert 
par IIRCT. Cette recherche A dur6 dix 
ans avant que no soit mis sur le march6 
l'engrais adaptable aux sols tchadiens. 

Une autre question est posee par un 
sCminariste cost celui de savoir quelle est 
la collaboration qui existe entre VONDR 
et la Ferme? 

La r6ponse du chef de Ferme est que 
cette collaboration concerne les 
semences. L'ONDR recense le" besoins 
des paysans de ]a zone meridionale et 
leur fait part et ils en cultivulic puis les 
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vendent a I'ONDR qui Ason tour revend 
aux paysans. 

Un autre s~minariste a pos6 la question 
de savoir quelle est l'utilit6 de 1'6lvage 
au sein de la ferme.La r~ponse est que qa 
permet A la culture attele puis ]a bouse 
sert au traitement des sols A cultiver. 
Ainsi le chef de ferme a profit6 de 
l'occasion pour dire aux scminaristes 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 lentretien des b~tes 
dans des meilleures conditions. 

Apr s ces series de questions les 
seminariste ont pris une pause pour le 
dhjeuner et ils ont proc6d apr.s cette 
pause A]a viste de la Ferme. 

La visite est conduite par les trois 
responsables de la Ferme. Tout d'abord 
les s~minaristes ont commenc6 par visiter 
les aires de s~chage. il y en a tois dans 
cette ferme plac6 h dcouvert pour 
permettre aux produits do recevoir les 
rayons solaires. Puis les hangars de 
stockage. Ils ont visit6 6galement les 
outils de travail Asavoir: la TARAREUR 
et la CHAINE DE TRAITEMENT. 

La premiere permet de tararer les 
arachides c'est A dire trier les arachides 
en coque qui contiennent des graines et 
celles qui no contiennent pas de graines. 
La seconde sert A trier les graines des 
semences par qualit6: lore, 26me et 36me. 
Et une autre machine qui sert Afabriquer 
des sachets en plastique pour emballer 
les semences tries. 
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Apr~s les s.minaristes sqe sont rendus i 
la bouverie a la vorcherie et au verger. 
Darts le verger un champ de manioc 
importO du NIGERIA pour une 
experience a 6t6. prosent6 aux 
sominaristes. C'est avec ]a visite du 
verger qu'a pris fin la visitede la Ferme. 

II t6tait 15 h 30 mn quand les sominaristes 
ont la route pour Moundou. Sur le 
chemin de retour les seminariste ont fait 
un escale dans un village situ6 h4 kms de 
D61i pour pouvoir visiter le verger d'un 
de leur collgue qui 6tait avec eux. Une 
visite flash de 30 mn a 6toeffectu~e dans 
le verger du s~minariste qui a eu 
l'amabilit6 de prtsenter aux s6minaristes 
ses plants greffos et la mothode qu'il a 
appliqutu. Apres cette visite flash les 
seminaristes ont la route ob ils sont 
arriv6s aMoundou A17 h. Ainsi a pris 
fin les travaux de la journ~e. 
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13. JOUNEE DU 7 DECEMBRE 1994 

II a 6t6 procodo a une seance de 
dogustation des produits fabriquos par 
les sominaristes. I1s'agif de jus de tomate, 
de sirop de citron et de la confiture de 
tomate. Ce test de dogustation a 
commenc6 par les Brasseries du Logone. 
On avait trio dix personnes parmi les 
travailleurs des Brasseries pour proc~der 
i la dogustation, un questionnaire est 
remis A chaque d~gusteur pour essayer 
de r~pondre ou d'apprcier les produits 
fabriqu~s par les s~minaristes. 

Avant de se rendre aux brasseries, le 
conseiller de la D616gation Sanitaire du 
Logone Occidental a proc~d6 i la 
d6gustation de ces produits. 11 est venu 
en salle pour f0liciter et encourager les 
s~minaristes car ila trouv6 trbs bon leurs 
produits fabriqu~s. 

Apr~s le test de dogustation aux 
brasseries, ila 6t6 domand6 ua Directeur 
Administratif des Brasseries du Logone 
ses impressions sur la qualit6 des 
produits. ILavait trouv6 que ces produits 
sont excellents, sauf que c'est le d~but et 
il esp re que des amliorations seront 
apport~es et les produits seront encore 
plus raffins. 

Apr.s les Brasseries du Logone, les 
sominaristes se sont rendus au Lyc~e 
Technique Commercial pour le test de 
d~gustation. II a 6t6 choisi parmi les 
&Oves et les professeurs de cet 
6tablissementpour la d~gustation. Un 
6chantillon d'un quinzaine de personnes. 
Ce test pass6 le censeur a donn6 ses 
impressions en plus deux 6lves 
6galement. 
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De Lycee, ils se rendus chez les prCtres, 
pour les mtmes operations de 
dtgustation Lie leurs produits. Puis les 
s~minaristes ont regagner la salle pour 
pouvoir continuer les travaux. 

Par manque de place dans la voiture le 
rapporteur est oblig6 de rester pour
attendre le deuxi!me rammassage, entre 
temps les travaux ont commenc6 dans la 
salle ofi se tient le sdminaire sur 1'6tude 
de tableau d'amortissement. La pause 
d~jeuner est intervenu et c'est Monsieur 
TATOLA qui a entam les travaux par 
ies explications sur Ie tableau des 
charges ,3ciales. I1disait que si on a une 
entreprise, il faut faire immatriculer ses 
employ~s A la Caisse Nationale de 
Pr~voyance Sociale (CNPS) et c'est trhs 
nec6ssaire. Un tableau sur les charges 
salariales a 6t6 pr~sent6 aux participants. 

Le formateur a expliqu6 comment on 
peut calculer le salaire de son employ6. 
On part de salaire brut moins les charges 
patronales qui sont: 

* Caisse Nationale de Pr6voyance 
Sociale (CNPS); 
* Imp6t sur le Revenu par Personne 
Physique (IRPP); 
* Fo!ld d'Intervention Rurale (FIR). 

L'employeur doit verser 2 % du salaire 
de l'employ6 A la CNPS, 10,5% au Tr~sor 
Public pour I'IRPP et 40 frs CFA pour le 
FIR. 

Un exemple num~rique a 6t6 donn& 
Cas d'un employ6 qui gagne 100.000 Frs 
par mois; sur ce salaire brut on lui retire 
10,5 % ce qui est 6gal A 10.290 Frs, 2 % 
pour la CNPS ce qui est 6gal A2.000 Frs 
et 10 frs pour le FIR. Pour ce faire on a le 
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total des charges patronales qui est 6gal A 
la sonune des charges sociales. Ainsi on 
a: charges patronales: 10.290 frs + 2.000frs 
+ 40 frs = 12.330 frs Le salaire net cet 
employ6 est 6gal au Salaire brut moins 
!escharges patronales, alors on a: 
Salaire: 100.000frs - 12.33Ofrs = 87.670 frs 

Un snminariste a pose la question de 
savoir qu'est ce qu'on fait de cette somme 
retir~e de l'employ6? Le formateur de 
repondre que cette somme retire A 
l'employ6 est verso au tresor public pour 
pouvoir payer les ch6meurs, c'est pour 
cel qu'on lappelle charges sociales. Et 
cette retiree permet 6galement de payer 
les fonctionnaires. 

Un participant a intervenu pour 
demander au formateur de changer le 
titrc charges patronales par "Retenu sur 
le Salaire" pour la meilleure 
compr6hension, et c'est ce qui a 6te fait. 

Ensuite, le formateur a expliqu6 
comment on peut s'6tablir pour une 
entreprise. Pour s'installer on commence 
tout d'abord a pay6 des imp6ts. Cest A 
dire on paie les taxes administratives, les 
patentes, etc... Tous ces papiers 
administratifs constituent les impOts et 
taxes. 

Apr.s ces explications les participants se 
sont retrouv6s en groupe de travail pour 
pouvoir proc6der au d~pouillement des 
questionnaires de leur enqu te sur 
l'6tude du march6. Chaque groupe s'est 
occup, sur chaque aspect du 
questionnaire qu'il a confectionn6. 

Le d6pouillement par groupe s'est 
poursuivi jusqu'A 15 heures heure Ai 
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laquelle est pr~vue la fin des travaux. 
Ainsi le formateur a demand6 que les 
chefs de groupe continue le 
d6pouillement A la maison pour dernain 
a la premihre heure ils puissent donner le 
r~sultat. Cest sur ces mots qu'a pris fin 
les travaux de la journ~e. 
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14. JOUNEE DU 08 DECEMBRE 1994 

Les travaux ont debut6 par la 
pr6sentation du dhpouillernent des 
questionnaires. Tout d'abord, le groupe II 
a pr~sent6 son travail. I1a pr~sent, un 
6ventail de 50 personnes qu'il su 
lesquelles il a mrnt, lenqu~te. Vu la 
presentation de leur travail de 
epouillement on ne retrouve pas le 
nombre de 50 personnes. Le formateur 
leur a fait comprendre que cette enquOte 
est erronn~e car elle n'est pas fiable. 
Alors si on lance le produit sur le 
march6, on risque de faire un 6chec. 

Un seminariste a fait cornprendre aux 
membres du groupe I que la proposition 
du prix qui a 61: fait par le groupe 
montre que si on lance le produit sur le 
march6, on vendra A perte, car un bocal 
de confiture leur reveint A la production 
Aune 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 
b~n6ficiaire. 

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 
b~n~ficiaire. Pour leur bocal de confiture 
qui leur reveint Ai2.134 f, alors ils doivent 
pr~parer trois grilles de 3.000 f cfa, 2.750 f 
et 2.500 f. Cest str que le futur client 
choisira le prix le plus moins cher et 
me.me dans son choix, ils auront un 
benefice, mais s'il fait iaisser le prix A 
L'apprciation du futur client, il peut 
donner un prix qui pour nous serait 
d~ficitaire. Ainsi le formateur a fait 
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comprendre au groupe II que le travail 
fait est nul. 

Ainsi, Monsieur Tatola a fait comprendre 
aux seminaristes qu'il confiectionera 
le dossier sur tout ce que les partici-
pants ont appris et qu'il enverait cela A, 
Monsieur Goua d'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'djamna 
vanat de cornmencer le seminaire. Car 
dans les provinces, il n'y a pas de 
photocopieur de grande capacitO. Le 
formateur Tatola a expliquO aux 
participants qu'on ne peut venir de 
N'Djam~na avec des cours tou faits, il 
faut d'abord s'impregner des realit~s 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 passe au depouillement du travail 
du groupe 1I1. 

Le chef du groupe III a commenc6 par 
une remarque sur son groupe que 
certains des enqu~teurs on trouv6 des 
diffucult6s, car certaiies questions n'ont 
pas trouv6 de reponses, les enqu~teurs 
ont real rempli le questionnaire, alors il 
trouve que son groupe a fauss6 sontude 
de march6. I1a donn6 Lexemple que sur 
la question de savoir o6i le client pref.re 
acheter ce produit. lIs ont quatre grilles et 
certains enqu.t~s cochlent toutes les 
quatre grilles, alors its ne peuvent pas 

determiner exactement le circuit de 
distribution. 

Le formateur a fait comprendre au chef 
de goupe III que les membres n'ont pas 
fausse, car il y a des probabilit~s en 
matire d'Otude de marchO surtout pour 
le circuit de distribution, et il a donn6 un 
exemple. Si quelqu'un a lhabitude de 
prendre sont "pot" lalimentation BIBI 
et qu'A certains jours au lieu d'aller chez 
BIBI, la personne part Z)un bar en face et 
qu'il en est fatigu6, ii 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 lalimentation 
BIBI et au bar d'en face. I1a deux lieux. 
Ici, il faut faire ]a probabilite. Ainsi, Mr. 
tatola a pos la question de savoir 
combien de sacs les participants estime 
apr~s avoir visite le verger de leu 
coll.gue les citronniers peuvent 
produire? Les seminaristes ont repondu, 
tantot 200 tantot 300 sacs tantot 400 sacs. 
Et ils ont fait la movenne, et ont trouv6 
qu'il y a en movenne 300 sacs. Or le 
propritaire LIu 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 proced0 ) la 
transformation d'autnat plus que lui 
mrme dit qui'il a voyagO un peu partout 
et qu'il a vu comment les autres ont fait? 
Ou bien n'a-t-il pas essayO de trouv6 une 
bourse pour la formation? Le vergiste a 
repondu qu'il a frapp6 Atoutes les portes, 
amis il n'a pas eu de satisfaction et que 
lui-m~me il n'a pas essay6 de proceder A 
la transformation. Un seminariste de 
continuer que le vergiste nest pas un 
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d~brouillard et qu'il est entrain de perdre 

beaucoup de fruits. 


Mr. TATOLA a intervenu pour faire 
comprendre que le vergiste a dpos6 ses 
dossiers i PADS et que lui mme a 
travaillo dessus et qu'on devait finaliser 
cc dossier hIMoundou avant de l'envoyer 
a N'djamOna, mais jusqu'A maintenant le 
dossier estreste ? Moundou, alors pour 
lui il v a des tchadiens A part enti~re et 
des tchadiens enti&rement part. 

Le vergiste a intervenu pour dire que
 
c'est sa premihre fois d'assiter A une 

formation et vraiment qu'il regrette de ne 

pas commencer la formation avec les 
autres parce que sa convocation pour 
assister au s6minaire lui est parvenu le 
Lundi 05 Dcembre 1994 et parcontre le 
snminaire a debutO 
le 30 Novembre 1994. Dommage pour lui 
qu'il n'a pas assist6 aux s~ances de 
transformations mais il espre que ceux 
qui etaient pr6sents pourraient lui 
apprendre. 

Apris la pause cafo les s~minaristes ont 
repris les travaux avec Mr. SOBDIBET 
sur le theme: la fiche de stock. I1 a 
demande aux snminaristes de d~finir ce 
qu'on appelle la fiche de stock. 

Quelques definitions on t6 donn~es par 
les participants: 

0 la fiche de stock nous permet 
d'enregistrer les entrhes et les sorties 
des produits. 
* la fiche de stock permet au 
magasinier de connaitre la quantit6 
regue des materiels, la sortie et le 

reste. 
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• la fiche de stock permet de faire le 
bilan des produits dans le rnagasin. 
e la fiche de stock est un tableau 
rcapitulallif ie la situation des 
produits stockes en magasin. 

Ainsi, le formateur a proposb sa 
dfinition qui est la suivante: 

e Une fiche de stock est un document 
qui permet d'enregistrer les entr~es et 
les sorties d'un produits et de 
connaitre le stock de cc produit en 
magasin. 

Aprhs toutes ces definitions donnies, le 
formateur a demand6 aux participants 
comme ils savent dtjA cc que c'est une 
fiche de stock alors il faut le conqoivent. 
Quelques sont passes au tableau pour 
essayer de pr~senter une fiche de stock. 
Les deux fiches pr~sent~es par les 
participants ont 6 amendes par les 
autres. 

Un s6minariste est intervenu pour dire 
qu'une fiche est prhsente comme une 
fiche de vente. Le pr6sentateur de a fiche 
a essayO d'expliquer pourquoi il a conqu 
cette fiche de cette mani re. Pour lui il 
veut faire apparaitre la valeur des 
produits sur la fiche. 

Un shminariste a intervenu pour dire que 
cette fiche a des inconv~nients et des 
avantages.Ses avantages sont que cette 
fiche permet d'avoir la quantit6 et ]a 
valeur des produits. Mais l'inconv~nient 
cest que si celui qui n'est pas formr ne 
pourra pas lire cette fiche. 

Un autre s~minariste a intervenu pour 
dire qu'une fiche de stock ne doit pas 
comporter la valeur car la valour de stock 
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est tenu par le comptable et non par le 
mgasinier. 

Ainsi Mr. SOBDIBET a fait comprendre 
aux participants que cette fiche qui est 
present~e par leur co1llgue n'est pas tine 
fiche de stock mais plutOt 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 
distribu6 aux participants et 6galement 
un exemplaire Lie fiche de stock pris A la 
Ferine dc D61i a 6t6 fait circuler dans la 
salle pour que les participants en 
prennent connaissance. 

Le formatetir a pr~sentO une fiche de 
valorisation au tableau et a attir6 
lattention des participants que cette fiche 
est tenue par les conlpt-bles. 

Un exemple a &6 donne: 

Si au 1-11-94 ils ont achet6 10 sacs dle 
ma'fs Ai10.000 frs 1uni'6 le prix total est 
6gal A100.000 frs. 

Le 3-11-94 ils achtent 5 sacs de maYs A5 
11.000frs l'unit6 le prix total est 6gal 
55.000 frs. 

Et que le 4-11-94 ils font sortir 11 sacs 

pour vendre Aiconbien feront-ils sortir 
les sacs? 
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Si on applique la m0thode de "FIFO" 
alors premieres entr~es premieres sorties. 
On fera donc sortir les 10 premiers sacs 
en premier lieu avec le prix de 10.000 frs 
I'unitOetunsac de 11.000 frs. Mais on 
peut egalement appliquer la mithode du 
cott moyen ponderO alors on proc~dera 
i cette optration: 

100.000 frs + 55.000 frs = 155.000 frs =
 

15 15
 

-10.333= frs 

On fera donc sortir les 11 sacs A10.333 frs 
l'unit6. Aprs cet exemple un cas 
pratique a &6 distribu6 aux participants 
et il leur ait demandO de le traiter en 
groupe comme d'habitude jusqu'A la 
pause du ddjeiner. 

A la reprise cheque chef de groupe est 
tenu de faire la correction au tableau et 
c'est ce qui a et6 fait. Tous les groupes ont 
compris comment remplir une fiche de 
stock. 

Apr~s la correction du cas pratique, on 
est passO 5 l'utilit6 d'une fiche de stock. 
Des utilit~s ont &6 dorines par des 
participants sur la fiche de stock. 

* Un moven decontr6le 
* Connaitre l'entre, la sortie et la 
solde. 
• Permet de connaitre la perte. 
e Permet die lancer des nouvelles 
commandes. 

Puis le formateur a propos6 les utilit~s 
d'une fiche de stock. 

Lutilit6 permet de: 
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* connaitre les mouvements des 
stocks (entr~es, sorties et solde) Aune 
date prdcise; 
* permethte de comparer le stock 
thtorique (fiche de stock) et les 
existants physiques; 
* mieux gerer le stock (6viter d'avoir 
trop important inutile). 

Avec cette definition il a t6 mis fin sur le 
thhme la fiche de stock puis on est pass6 
au theme suivant qui est: la fiche de 
valorisation des fournitures. 

Le formateur a introduit cc thme en 
disant que beaucoup de corunerqants 
utilisent des fournitures sans connaitre 
leur valeur. Pour cc faire les objectif de 
I'etude de cette fiche de valorisation des 
fournitures sont: 

* A la fin de la s~ance, les participants 
seront capables de calculer: 
* la valeur des fournitures utilis~es 
dans les produits finis; 
a d'expliquer l'importance de 
valoriser les fournitures utilis~es dans 
les produits finis. 

I1a demand aux participants de d~finir 
cc que c'est la fiche de valorisation des 
fournitures. 

Un s~minariste a essay6 de d~finir cela. 
Cette fiche de valorisation des 
fournitures permet de connaitre le 
nombre exact des fournitures utilishes 
dans ]a fabrication d'un produit donn6, 

Puis le formateur a donn6 sa d6finition: 
* une fiche de valorisation est une 
pice comptable qui permet de 
connaitre la valeur des fournitures 
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utilis~es pour la fabrication d'un 
produit fini. 
* La d6finition donn~e, il a demand6 
A un s~minariste d'aller presenter au 
tableau une fiche de valorisation des 
fournitures. 

Aprs cette presentation de la fiche par le 
sminariste le formateur a proc~d i la 
distribution d'un exemplaire de fiche de 
valorisation des fournitures puis un cas 
pratique a 6t6 distribu, aux participants 
pour le traiter en groupe. 30 mn a 6t6 
accord6 pour traiter cet exercice. Apr~s la 
correction cc cas pratique, tous les 
groupes ont compris comment remplir 
une fiche de valorisation des fournitures 
et le formateur est pass& A l'utilit6 de la 
fiche. 

Quelques utilit~s ont 6t6 cities par les 
participants: 

, La fiche de valorisation des 
fournitures permet de connaitre le 
prix de revient des mati~res 
premi~res cosomm~es pour la 
fabrication d'un produit. 
e Permet de fixer le prix de vente 
o Permet de connaitre les quantit~s 
des matihres A utiliser pour la 
fabrication d'un produit fini. 

Le formateur a propos6 ses utilit~s. 

La fiche de valorisalujn permet: 
o connaitre la valeur des fournitures 
contenues dans le stock des produits 
finis; 
o faire des d6vis; 
* d6terminer le prix de revient du 
produit fini. 
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Un document qui nous permet de 
contr6ler les entrees et les sorties d'un 
produit. 

Aprhs cette 6num6ration des utilit~s de la 
fiche de valorisation, un autre cas 
pratique a &6 distribu6 aux participantz, 
et le foramteur a demand6 que celui-ci 
soit trait6 Ala maison car on 6tait presque 
a la fin de I'heure. Ensuite il est revenu 
sur ls 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 manifest6 alors le 
formateur a conclu que tous les 
participants ont bien compris ]a fiche de 
valorisation. Cest ainsi qu'a Fris fin !-s 
travaux de la journ6e. 

15. JOURNtE DU 09 DECEMBRE 1994 

Pour cette journbe, les travaux ont d~but6 
par lintervention des agents de 
VITA/PEP. 
Mr. KOUMARO, en dormant la parole 
aux agents des ONG de la place a profit6 
de l'occasion pour donner brihvemant le 
programme de la journ~e, puis la parole 
6tait aux agents de VITA/PEP en 
l'occurence Mine Jacqueline qui a fait un 
aperqu historique de l'organisme puis ses 
objectifs et sa politique g~n6rale.Ensuite 
un autre agent de VITA a pris la parole 
pour presenter aux siminaristes les 
con;ditions d'acc~s au cr6dit de VITA. II a 
1-num~r6 les conditions d'acchs au credit 
puis il fait comprendre aux participants 
que VITA accorde deux categories de 
prts. 

* les pr~ts appel6s prts-micro 
" les prts appel6s prts-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 6t6 donn6es. I! a 6galement 
fait cas des activit6s de VITA d6puis son 
installation AMoundou en 1991 jusqu'au 
06 D6cembre 1994. Les prhts qui ont 6t6 
accord6s se pr6sentent comme suit: 

Pour 4.248 demandes il a 6 accord6 en 
nombre de francs et de personnes: 

e Prts-Micro une somme de 
102.095.600 frs pour 1441 personnes 
dont les 61 % sont des femmes. 
e Prts-PME une somme de 
159.652.917 frs pour 79 persories 
dont les 10 % sont des femmes. 
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C'est sur cc que lexpos6 des agents de 
VITA a pris fin et ila t6 demand6 aux 
participants de poser des questions. 

Un shminariste a intervenu pour 
demander de savoir que la politique de 
VITA est i but non lucratif mais 
pourquoi pour les pr~ts, le 
remboursement se fait avec un taux de 17 
% d'interet alors pour lui ily a un but 
lucratif ? 

Les agents de VITA ont essay6 de faire 
comprendre aux participants que pour 
toute entreprise ily a des charges et des 
frais qu' elle doit assumer. Cest pour cela 
que VITA demande le remboursement 
avec cc taux d'int6r~ts pour pouvoir faire 
face Ase charges et autres frais. 

Mr. KOUMARO a intervenu pour poser 
la question de savoir, si par exemple ila 
un verger qui produit des citrons et qu'il 
veut faire de sirop de citron et il ne 
connait pas ofi acheter la machine ni le 
prix est cc que VITA est Armesure de lui 
fournir ces informations et lui accorder 
un cr&it ? 

L'agent de VITA a r~pondu et Aa fait 
comprendre aux participants que pour 
cc cas c'est I'AMTT qui est charg6 de 
fournir ces informations et mettre le 
client en contact avec le fournisseur. 

VITA ne s'occupe que des prOts. Ainsi a 
pris fin l'expos6 des agents de VITA puis 
on est pass ?AOXFAM. 

Mr. GOUA representant d'OXFAM a pris 
la parole tout d'abord en pr~sentant 
OXFAM qui signifie Comit6 d'OXFORD 
de lutte contre Ia famine. Cr6e en 1942 
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pour apporter de 'aide aux personnes 
d6shrit~s. Cest ainsi que pendant la 
seconde Guerre mondiale ilest venu en 
aide aux d~sh6rit6s de la Grace. Cest en 
1986 OXFAM s'est install6 A Ndjamana 
puis en 1996 AMoundou. 

Les activit6s d'OXFAM sont les 
suivantes: 

lIa soutenance des projets de cr6dit 
et d'6pargne; 
* fournir des materiels didactiques 
aux CFPA. 

L'objet d'intervention d'OXFAM en 
matibre de cr6dit, c'est que pour OXFAM 
le credit est 6ducatif. Cest un credit 
souple, car OXFAIV ne cherche pas la 
solvabilit6 des clients avnt d'octroyer les 
cr6dits et en plus OXFAM n'octroie pas 
de cr6dit A un individu mais plut6t A un 
groupement ou union de groupements. 

Pour Pheure OXFAM octroie des credits 
pour le stockage des produits c6r~aliers 
en milieu paysan. 
Ainsi le responsable a present6 les 
conditions d'accbs au credit d'OXFAM 
qui sont: 

* la participation du client 
e assurance au remboursement. 

Pour le remboursement, ilse fait sans 
int6r~t car OXFAM a un but humanitaire. 

Depuis que OXFAM s'est installI A 
Moundou il n'a accord6 que deux credits 
car ilne veut pas prendre des risques 
pour le remboursement. Toutes les 
interventions d'OXFAM sont en milieu 
rural. 
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Apr.s ces interventions des ONG, les 
sninaristes ont suivi la cassette video 
du d~roulement du s~minaire puis ils se 
retrouv~s A huis clos pour r~diger leurs 
mots de remerciement pour la cl6ture 
des travaux du sminaire. 
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16. CEREMONIE DE CLOTURE 

I1 6tait 16 h 55 mn quand le Pr~fet du 
Logone Occidental faisait son entree dans 
la salle. La c~r~monie de cl6ture a 
d~but6 par le discours du Repr­
sentant d'AFICARE en Loccurence 
L'Administrateur d'AFRICARE. La 
substance de ce discours est le mot de 
remerciement adress A l'endroit du 
Pr~fet qui a m~nag6 aucun effort pour 
assister Alouverture et A la cl6ture de ce 
S~minaire. Ces remerciements vont 
6galement Alendroit des consultants qui 
ont donn6 de leur meilleur pour mener A 
terme cette formation. IL a adress6 ses 
remerciement aux bailleurs de fond qui 
ont bien voulu financ6 cette 
formation.Puis l'Administrateur 
d'AFRICARE a exhort6 les s~minaristes 
de mettre en pratique la formation qu'ils 
avaient regue. 

Ensuite, la parole a 6t6 donn6 au chef de 
la D616gation des consultants. Celui-ci a 
tout d'abord remerci6 les autorit~s de 
l'acceuil qu'ils ont fait l'objet et a remerci6 
AFRICARE/amex de bien vouloir 
parrainer cette session de formation. 11 a 
demand6 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 
adress6 leurs remerciements et 
recommandations. 
Les participants ont tout d'abord 
remerci6 AFRICARE et AMEX pour le 
parrainage de cette formation et 
IUSAID pour son financement. Ces 
remerciements vont 6galeinent Alendroit 
de la D6lgation 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 d6placement de N'Djam6na pour 
les initier aux techniques de conservation 
et transformation des produits 
alimentaires, la gestion des stocks et le 
marketing. 

Ils recommandent ? AFRICARE et 
AMEX pour le suivi dans un bref d6lai 
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 personnes en b6n~ficient. Ils ont 
demand6 lacclamtion de ce succ~s du 
s6minaire. 

Apr6s le mot de remerciements des 
participants la parole a 6 donn6e au 
Prefet du Logone Occidental pour le 
discours de cl6ture. Le Pr~fet a tout 
d'abord remercier AFRICARE/AMEX 
pour le choix porto sur le chef lieu de sa 
pr6fecture pour lorganisation de ce 
Sminaire et demande aux participants 
qu'au sortir de cette salle qu'ils usent en 
bon escient ce qu'ils ont appris et en faire 
bhn ficier aux autres. Sur ces mots il 
d6clare clos le S~minaire sur les thhmes: 

* Conservation et transformation des 
produits alimentaires 
• La gestion des stocks 
* Le marketing. 

Apr~s ce discours de Monsieur le Pr~fet 
du Logone Occidental, il a 6t6 procd6 A 
la remise aux participants des certificats, 
puis un cocktail a 6t6 offert aux invit6s et 
aux participants dans la cour de la 
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D61gation Sanitaire. Cest ce coktail 
qui a mis un terme d~finitif S6minaire 
organis6 par AFRICARE/AMEX A 
Moundou. 
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CONSERVATION DES PRODUrTS A!.INFNPA; ;:kS 

GENERALITES 

LA DETERIORATION DES PRODUITS ALIHENTAIRIS EST D'ORDRE BIOLOGIQ
 

PROVOQUEE PAR LES MICRO-ORGANISMES (BACTERIES, MOISISSURES,
 

LEVURES). C'EST POURQUOI LA CONSERVATION CONSISTE ET TROUVER L
 

MOYENS ET DES METHODES POUR LUTTER CONTRE L'ACTIVITE DE CES
 

ORGANISMES. LES ALIMENTS COMESTIBLES PEUVENT ETRh DIVISES EN 8
 

GROUPES DONT 4 D'ORIGINE VEGETALE ET D'ORIGINE kIIMALE.
 

ALIMENTS D'ORIGINE VEGETALE :
 

- CEREALES ET SES PRODUITS
 

- SUCRE ET SES PRODUITS
 

- LEGUMES ET SES PRODUITS
 

- FRUITS ET SES PRODUITS (NEIRE, KARITE)
 

ALIMENTS D'ORIGINE ANIMALE
 

- VIANDE ET SES PRODUITS
 

- POULETS ET OEUFS
 

- POISSON
 

- LAIT ET DERIVES.
 

LA CONSERVATION EST UNE TECHNIQUE QUI PERMET- DE CARDER DE 

MANIERE SAINE, UN PRODUIT ALIMENTAIRE POUR UNE DUREE ASSEZ 

IMPORTANTE. LES PRODUITS PEUVEINT 

SE CONSEPVER OU SE GARDER TLLS QUELLS (C. 3 DES C.;.;EALES, 

APACHIDEz, SESAME, HARICOTS... ) OU SOUS FORME &J4Sa'ORhiEE 

(FARINE, HUILE, GOtNIO SECIIE, hTC... ) 
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POURQUOI CONSERVERl LES ,.LTV.I,.S ? 

- MIEUX VENDRE EN PERIQD6 DE RARETE 

- RENDRE LE PRODUIT DISPOWIBLE A TOUT MOMENT. 

- LES METTRE A L'ABRI 	DES AGENTS WUISABLES (MICROBEs 

INSECTES, RONGEURS...).
 

COMMENT CONSERVER LES ALTMHENTS ?
 

* PAR LA CHALEUR 

- SECHAGE 

- PAS..-TEURISATION
 

- CUISSON/FUKAGE
 

* PAR LE SEL 

PAR ACIDE (VINAIGRE, JUS CITRON)
 

PAR CONSERVATEUR (INSECTICIDES, PESTICIDJES...(ONEF
 

* PAR ACTION COMBINEE 	(SEL/SECHAGE OU ACIE/SECHAGE) 

* PAR FERMENTATION. 

TECHNIOUES CONSERVATION SEIO]N 1,ES PRODUTTS 

* 	 EPIS : BON SECHAGE = MEILLEUR CONSERVATION DANS GRENI 

* 	GRAINS BON SECHAGE : BO311E C011SERVATION DANS ENTF
 

AD2QUATS.
 

* 	 MAIS RISQUE D'ATTA'UE DES INSE 

RCGj)GEURS. 

FOUR EVITE"A 

- 1VITEIR L'INFESTATiON AU DEP.; 

- V2UILLIA. A LA iPhOPRETE 
ENDROITSYZ bI; STOCKAJE. 

-	 TiAITfR C.S END)Wi'J SI POi;J 

B3EST AVAILABLE COPY 	 - UTILISE,( DEh L:NTR 
liEI(METfQUEL. 'JAJUU(S, 
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METALLIQUES ETC...
 

- EVITER LA REHUMIDIFICATION =
 

MOISISSURES.
 

* 	 FARINES :;.ELIMINER GERMES PUIS BIEN SECHER POUR CONSERVER 

!DAI4S UN ENDROIT SEC. 

PRODUITS A 	PARTIR LES CEREALES
 

(bOULE, BOUILLIE, BOISSON, BEIGNETS...) CONSERVATION
 
DELICATE VOIRE IMPOSSIBLE A L'ETAT ACTUEL.
 

FRUITS 

- SECHAGE (MANGUE, PAPAYE, GOYAVE, JUJUBE...
 

- COMPOTE (TOUS FRUITS SAUF AGRUMIS).
 

- 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, GONBO, PIi.L;NT, AUBERGINE. . 

- PRETRAITEMENT A L'EWU BOUILLANTE AVANT SECHAGE. 

- EAU CONTENANT DU SL2L OU DU MATRON SELON PRODUIT. 

PRODUITS DE CUEILLETTE
 

NOIX DE KARTTE
 

- SECHAGE DES NOIX 

- EXTRACTION HUILLE BIEN PURIFIER AVA1NT 
CONSERVATION LT GAhDER A 
L'ABRI DES RAYONS SULAIRES. 

BEST AVAILABLE COPY 
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- AS DE PROBLEME PARTICULItR POUR LA PULPE QUI 

SE FERMENTER ET LES GRIIAINS A TRANSFORMER Ell "b 

POUR EVITER LE DEVELOPPEHE,
ARACHIDE BIEN SECHER 


MOISISSURE (ASPERGILUS FLAVUS) QUI POU"
 

PRODUIRE DE TOXINE DANGEREUSE (AFLATOXINE).
 

HUILE ARACHIDE : BIEN CONSERVER A 'ABRI DE L'AIR POUR 

EVITER LE RANCISSEMENT. (L'ItUILE SEN] 

MAUVAIS). 

DES SALE
EVITER QU'IL RESTE DE L'EAU OU 


DANS L'HUILE.
 

TECHNTQUE DE SECHAGE 

I - BUT DE SECHAGE 

- ELIMINER L'EAU POUR MIEUX CONSERVER
 

- LA PRESENCE D'EAU DANS LE PRODUIT FAVORISE
 

DEVELOPPEMENT DES MICROBES- QUI ALTtRENT L'ALI
 

TANDIS QUE L'ABSENCE *D'EAU TUE LES MICROBES.
 

- RENDRE LE PRODUIT LEGER ET FACILEMENT TRANSPORTABLE 

II - METHODES TRADITIONNE1,LES Dl SECHAGE 

- PRODUITS ETALES A'RAS LE SOL 

- PRODU TS ETALES SUR AIRE DE SECHAGE EN TERRE BATTI 

EN CILENT. 

A - AVANTAGES 

- GRANDE CAPACITE DE SSLtuttj. 

- COUT DE CONSTRUCTION NUL SAUF POUR AIRE DE SEC 

EN CIMENT. 

- 'COUT DE FONCTIONNEI4EFJT NUL 

- PRODUIT EXPOSE AU SOLEIL = SE SI " 

VENTILATION. 

BEST AVAILABLE COPY- PRoDUIT PLACE 1, L 'O1dBRE : 

DU PRODUIT CU1z;iiViE AIS 
QUALITE HUT 

NECLI:;ITE 

ITIONL 
UNE E 

VENTILATION NATUIR iLL POIR EVIT'EiR DES TEM[ 

SECHAGE TROP LOi C; i:'I' LES L,,G*GRADATCONL DECOULA, 



B ' INCONVENIENTS DE CES M.E}HODESF 

- CONTAMINATION PAR POUSSIERE 

CONTAMINATION PAl INSECTES
 

- DEPIGMENTATION DES LEGUMES 

- DEGRADATION DES VITAMINES 

D'OU IL FAUT AMELIORER LE SYSTEME DE SECHAGE. 

III - METHODES AFETJORES 

1. SECHAGE SUR PILOTIS
 

SEUL AVANTAGE : A L'ABRI DES INSECTES ET AUT'{ES AIJIMAUX. 

2. SECHAGE AUX SECHOIRS SOLAIRES AELTOES
 

AVANTAGES 

- AUCUNE CONTAMINAT1AION 

RONGEURS. 

PAR POUSSI.RE, INSECTES OU 

- PROTECTION EN CAS DE PLUILS 

- AUGMENTATION DE LA TEMPEIkATURE DE L'AIR 

- COUT FONCTIONNEMENT NUL. 

INCONVENIENTS
 

- 14ECESSITE D'UN SY;SEM VEL'1ILATIOG 

- FAIBLE CAPACITE LE PLUS SLAUVENT 

CONSTRUCTTOIN DO SECHO Y: 

5TRUCTURPE 

- UN CADRE DE DIMENSION 1,70 M X 0,52 H X 0,29 H. 

- UN ABSORbEUR 

- UN SYSTEIE DE V iJTIL,&IOI 

- UN SYSTE.L-E D1I:3OLATIOJ. 

[ThST AVAI I ARLF COPY 



CONSTRUCTI'ON 

LE SECHOIR EST UNE BOITE EN CONTREPLAQUE COUVERTE [2! HA'i' PAR 

FILM DE PLASTIQUE TRANSPARENT. A 0,15 H DE HAUTEUR DE LA BOITI 

DANS LE SENS DE LA LONGUEUR, EST PLACE UN TIROIR FAIT AVEC DU 
POSE LE PRODUIT
GRILLAGE A TRES PETITES MAILLES SUR LEQUEL ON 

SECHER. L'ABSORBEUR QUI EST UNE TOLE ONDULEE PEINTE EN NOIR E 

SITUE ENTRE LE TIROIR ET LE FOND DE LA BOITE. L'INTERIiUR EST 

BORDE PAR UN PAPIER ALIMINUIM (FACULTATIF) QUI JOUL LE RULE Dl 

REFLECTEUR. 

DE PART ET D'AUTRE DES DEUX LARGEURS, LA BOITE EST PERCEE DE I
 

TROUS QUI PERMETTENT LA VENTILATION ET L'ECHAPPEHE14T DE L'AIR
 

HUMIDE.
 

(CI JOINTE FIGURE)
 

3 - SECHOIR SOLATRE' BASCULANT 

STRUCTURE 

- 2 PLANCHES DE 5 M X 8 CM X 2 CN 

- I PLANCHE DE 4,80 M X 8 CM X 2 CH 

- 2 PLANCHETTES FRONTALES DE 1 H X 12 CM X 2 CM 

- 1 FEUILLE DE PLASTIQUE TRANSPARENT 

- 1 NATTE EN ROSEAU OU EN BAGUETTE 

- I PLASTIQUE NOIR POUR TAPISSER LA NATTE 

- DES LINTEAUX POUR TRAVERSE ET POUR CHEVALET 

- DEUX PARPOINGS POUR MAINTENIR FIXE LE CHEVALET. 

(CI-JOINTE FIGURE)
 

4 - SECHOIR CASE: 

LE PRODUIT, DISPOSE SUR UNE LPAISSLUR MAXIMUM DE 10 C1.1, EST El 

SUR UN TREILLIS HETALLIQUE OU FILET SITUE A Lt :UTERIUUR D, 
CAGE DE BOIS rUVERTE AUX DLUL5 EXTREITSS POUR LAlSLEIR PAS 

L'AIR ET RECOUVERTE D' UN MATE',IAU 'h'JSPfwi;r PErdqLETANT 
PASSAGE DU RAYONNEI.ENT SOLAIRE. 
L' INC'INAISON DU SECHiOIR PERI-ul-T UNE .I ILLEURE ORIENTATION 
RAPPORT AU SOLEIL ET AUGi'IlTZ'z; L'ElFICACITE rE L'APPAREIL ; E 
NE DOJT PAS DEPASSER 30 0 POUR EV'IT.R QUE LE PRODUir S'ACCUMUL 

- C­



DANS LA PARTIE .BASSE MALGRE LA PIRSEIJCE DL PLOTS DE RETENUE.
 

PROCEDE GENERAL DIE SECHAGE
 

LE. SECHAGE DOlT ETRE PRECEDE ET SUIVI DE TOUTE UNE SERIE DE
 
TRAITEMENTS APPLIQUES DANS LE BUr"DE FACILITER LE SECHAGE ET
 
OBTENIR UNE BONNE QUALITE HYGIENIQUE ET OkGANOLEPTIQUE DES
 
PRODUITS SECHES.
 

BEST AVAILABLE COPY
 

7-~ 



OPERATIONS
 

LAVAGE
 

'V 
PESAGE
 

EPLUCHAGE - TRIAGE - LAVAGE
 

DECOUPAGE - RAPAGE - BROYAGE
 

BLANCHIMENT OU PRECUISSON
 

4, 

REFROIDISSENENT
 

TREMPAGE DANS CONSERVATION {SEL/NATROI)
 

EGOUTTAGE
 

SECHAGE
 

TRIAGE -----


I BROYAGE
 

TAXISAGE
I 

I 'V 

-- -'CONDITIONJ3EM-ENT 

BEST AVAILABLE COPY 



EXEMPLES DES CAS
 

1 - 'PATATE DOIJCE, TG.AI. 

PREPARATION (LAVAGE-EPLUCHAGE-DECOUPAGE)
 

BLANCHIMENT
 

REFROIDI SSEMENT 

SECHAGE
 

TRIAGE
 

SECHAGE
 

BROYAGE (FACULTATIF)
 

TAXISAGE
 

EMBALLAGE
 

BEST AVAIL ABI. Copy 

' 
,A 
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- GOMBO 

LAVER 

PARER 

4 
COUPER
 

AVEC 10G/L 14AT
 
EAU BOUILLA14TE
BLA.NCHIR 


MINUTES)
 

REFROIDIR
 

EGOUTTER
 

SECHAGE
 

TRIAGE
 

3ROYER
 

TAMISER 

EMBALLER
 

BEST AVAI.PA-,LE cOPY 
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,3- FEUILLFS V:'RTES (HAPTCO[ MANIOC, COgETflE. 

LAVER 

4, 
COUPER
 

4 
BLANCHIR 3 MIN. DANS 30 G/L DE SEL EAU BOUILLIE
 

SECHER
 

TRIER 

4. 
EMBALLER
 

.PLST AV,\IL-,B..E COPY 
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- PjMENT.,. 'PnTVRON 

LAVER 

PARER 

TREMPER DANS SEL 

SECHER
 

4 

TRIER
 

BROYEfl
 

TAMISER 

4, 

EMBALLER 

BESTAVAIL.AlI.F .or 



EPLUCHER
 

DECOUPER I CM ROND
 

TREMPER DANS EAU FORTEE;N CITRON 

SECHER
 

EMBALLER
 

EAU CITRONNES : POUR EVITER NOIRCISSEMENT
 

BEST AVAILABI.E COPY 
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TRAN'. FiWIRAT II I,'. b ,-*.-;I k' S I[L'L .ET" 

LratiA . I'.:.":I! I LLA t r :12'. L;',tLL1, i:., V 

C'e ,r. tLfne technU,'..L: C- i ,* r;i t~ .? ci e 1.A C..',L d, .i:-..-r;. t 

p,.emicre -CiCCI-? er,Un DZ"o,.ULt. f:h ,t .=:rc 


-

r. echrici'ie m-: t en eti n ma:.t :r , h, .T.-

-eit s rfo,.caI--:so r f r .- i k'li ,ri : -. 

LI .E I I e - n u i = ro , ­

bo L -or,.tIo i i ru1t .L ,:,.: , I.-vet , :i ... .. ,:. 

ind~a: ,It:'C0bU r '_v . 3 n .~e 

p: re 'r- te I- • '.,,.e ....c r t 1 - t, L-CnII, 

" 

c. .- AO ':L tL,nL. '., 0 t," ';" I ; -:- c,.U ISC e :r'., L I.f ,I1 

BEST AVAILABLE COPY 
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diu 9OiitOt.S ci AtcdflumL: 

exeinplus - Lt ~U'LUV dlii.vtAer'pd~ccct icage U. aU il an 

- fabri~aLicjn du NO"* 

- fabricationi dU bilbil 

- exltvactiof do 1'buil de karltu~ 

Ces nit~hudes corsonmcnrit S-O i bw accip Wweie , '-.ci boaucoup 

cI' eCLU ou prerad 6riormaaeuet do ~lL.S cLIe UWow.emps wi" 


Let ProdUi Ls iSsun jo Cus ashfJ~LLiI~Ie j)1U%\"h~L P.&s no 

cuflsev'\ r lonyteanps. 

4~D'oUi A faut. appui'tex tiuoilquas aIILlio!-Liofl5. 

LES PRTINCIPA.% fwI:s .Hbi[I( 

1- Tfransformration des± cC vilv:-,
 

2- TIranlsformadtionl des I CU iLn w. 1 eqUIuie
 

3- Tranasfoaration dos ULCaqi"~LUI;
 

4- Truns formiat ion des px'odu ir do cue ±1lit Le I N )ejL
 

5- Transforation viunide/j'o Io
 

BEST AVAILABLE COPY 



- NU pas~ t I'O))P(uis VOSeI -- de(CUI-L ~i ~~ee IC..L VaI Ltuinic­

tPO0U\c'ilI1t Z', 1'extevi' IILI du ­tIVLili 

- jP 0 0 p Utit. Cohisoiiiitt il illlllicIiatLv de: I L ill,: 1-1 N~ hi L 11IteLti. 

le yrme cont enitn t at. I' LI 1.1 L 

- Pour conserxvat ion 1 Ue - i hI~ j I f Al I L V'I ~?1riune plus 1~iLi t ,:-'I 1 e 

,leriue sinon lai farin2 va ~E dcLuilurt.-r 

- Etudier la possibili LL de Ilic tre ent :acht:t. I .t farrino tie CoflLtfn 

pas de gerlie pour une evenritel le 'Leiitu 

-Ut iiisez les SachULe LILI L -er deCt-Lix deC si:Lkht de(JiUc~ 

%Vailori stt i rf->nr'a sI , : 

- Ic:,sibi1it6' de faiiro du~ pain ou dL eLignocs ell ircPoaLJu
 

30% Ia farine local: a La Iin.11 b UI (aj -Ufjd tijtj ci1<
 

Ia ii~me finesse) 

-Pass ibi Ii te de faire deUSpae lil.aiie dOie U 

uvoec 50'.. farine de blv' et fatinu do certIle loc.tit- tt~ts Ite! ni 

condiit ions . 

-Po-s i bi I i t6 d' ameitI i OL'teL' la cjuakl i 1 GOC I it 1.i I i bi1 i ji . ed 

iiieiii L i tru clue la v.L 

BEST AVAILABLE COPY 



I ii',,. j -J ' . 

CeLUte technique pel.vine t tie 4* cI 1C c ~itajIi.±;. eL, 


proteines se treouvarit 


V. S .LeS 

'c ~j~ otu La~i~~evers i' i nt eIiCUr. 

CeC i jpL.!rnitt de lutter cul-rt2 hi I Li"beri. 've
 

v1 a t ro is phase s pourI I 't L U V 1i U d it ri
 

- Ereiipage de padd v Lltis 
 I ' t-ZLu onLI ideCnsud OLro JpuIZ'U1. muiert I, 

sa teneur enl e L 

- traitenient a 1ZL Vipeur11 pourI ig*l ..L inl LSO VIa It!'CL 10eCori 17.1-1le d,11 

le grain (migrationl des 61Ie'li4--nts nILILIit. ifis I 

Lu decoiticage viLr, t: uprces cc-:: :j ~e 

2- Transformjation dv-s f~ruiL:s et 16-guacs-: 

A- par s6chage 

B- Par extrac~iori dul Jus 

C- Transformationr un !,irup
 

D- Trans format i on encn tL c-/: llp
 

Cves transf ormations pk:uVvunt sc' rt.a t cu ut t ti es c.ihid it icrz hi 

c*1i-i .La v,- ndre: 

- savo ir pour, cjuc I IAtCc Ie ftauL:-1 I t PLI1S lu. :m'r
 

- Loutes les 
 fai~t~ swiL jiL' a Ia tLi.'I ouuiat iujiie p 

- i', LisUI-Ur d ' uIZ)i jI)VOV i:s I oa'nc*w. lit Pe" it t io.r 

- a vo ir I a tac ili I . u,2LVtIi- ,uVL 

-iliti--,ur un jwi'Oiij tit- dtjp,4V..ii 

B3EST AVAILAB3LE COPY( 
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A- Transioiiia~t io:i parc sL*.chc,! v 

P rtlc.~t.ions a tct dr , 

-Ucil iser de pr~f~ireiice leS OLCUI ell~u LLCcit.: inox potir 6V i ttciL 

noirecisseinent ties fruits sclcius, 

- DeCoULer U mdinlS 1CIII d '.ep~Aii tMIC :*)tir fa'.crisL'r Lill~~kL.. ' 

U tiliser un sechoir aiii~liorj aifir4 i'cvit,.c l con1 paCOXirim~ti&Lirt 

110Inouces 01. aultres rsct, 

une, corlsc- I --L .e IwL! L.- Po u I bonne rva t i Gti cill LI da I_i t 1 :% I. &i 

- L\'it I a rehu inidi ficza ion , itLl- i 1 I dt fikLv6 ±LlLS -Ice1 


dI.11S Lin endrol t sec t2 t ae rt.
 

Les pr~traitement-s: 

filarich imieit: ii cons is e ~ a sr lC! pLLii L kL 1L~U~Iei 

bouillante, ceCci fAVO r isS ilSL C I cA'_0 CrJ1 . 11 L 

Pour la inangue ot It p,;Apaye , i. b IitIt ( I I iilrt L : e t:',.t dL. II s II 

sirop de *10 'bx pour itmtel iov v 1 -4 h'd\..,-L dU f'I' I L huC 

Afr 1) , Ia ~:-V tvk I L C IL pUF eI- tjibliIilc-hiinett V Le11." 

fruits nlL coil -tit Lau s(Zchuir. 

Oil pi it. Ut ii Sul' IL!. lieIlwe it-1 uC*UX [0 i cps (iI. I ikop t .,LL 

boujil ii'. 

BEST AVAILABLE COPY 



Ia~s~I , i _ 

k1 i jiI IL L11 
C\L L4 I I . LII%. 1 i

Ell I t i. t .UI 

u.' d.[Is 

lut-t1' iiI l-:, Jz'-I di . 

- v.f .u e -on" i 'Lu'r * t oL 

do L,,i,., IIu Du frui i 


i't~ti
Sl~bSULaflCLS inigeiit duL tiLIIt, \'L'! 

iIrs Q 

.ll iV~ l '. u l1 t.: - h i.p ,lz" 

v C~~IL.Lss~ ttrc, i L'c 
-~~~ 

I - .s ii l vi' L [i " 1'ji. :l:Jl.. fuu t. 

'i I ,,Ik,' |' l I;itl:I .~ .H) 1 z'' 3 i 
C U )I01'''IUS tr Ii Ld iL t; L hl~ ii'.ii L S*.,Cis I

C l jlS Le ti rvUiiiuui 1,LI.I 

-I 	 L ' 1'0 c L t IoLl III l ,itt:- JUS f'z' LI L. I.iL Ld':! L'l 
LI' L 1i ' 	 4 1 "~ . L' ~Ii I I. L td L 1 

il1 I. LiiLv rv-~. p,,Q"L I' CoI 1 1'% V 
t 	 *idu j tolA~.~z\v'2" Jusq LIelde ru i trxmii:-oi : tjo e, uIib t ..- , [OL~,i!. .di .. 'sIluiu. 

I L 'it '01 3--li l'VL""C IL CLl i-.'',L 

Oil UL' L t.: titII' 
U., CGI.,LII . tls j

' boissori au frui t : 

L 01,i I".' IlL 	 I.ii. ' I, t It b '.*-. 
1 i fLailL tCjl t Li VC IJiiL I . Lidl ,:,It 

AaI, CiAd )I: 1.5,. 0 

O2NL L1i.L Lk. L,. LIU .I LIaI' II' 'I'V 1)ULIL1' i 

aI I-e iqLI.C 1..E: Mi I± ~IC 'ILcI.- IItI I~ 1 L 1)1.JII lll2 L 

fULLt U. ri 	 t '± I )LIS 

C1Ic:- "It I IuV' iIu--cit:, l~ z 'z 
! UI I	 \I

LUI '_n I t LI -itSt - :, L -ull L . . V - 0 VI IfL Lk 

II. L' , 	 xL L i L i ti LILI i L I I. LL2-t 
I A ' , t L(ji i 

l.l 	 L S b110 uI~t L t . I U~LS 


Ly ZL':(2 ,( cILV t L(IlI i'.t Ai- pvIt1
1111)f UV II IA ?II L It -. ,ILI 	 's 
L L. 	 1USQIIkS bo~ 


a I) t: ~ . Liu Lio4L~itL 1 d !- ts
i 1s ) 11 LcI IL ' wLil.1 S 	 au 

' 
It LIa L" ' IiU'1 .I~ , lv> I L ...,L I I o jt 

laL 	 I. LtjL. :.
:-,il1w Ii.. 	 puL tasl.Ll V. li' L .111. 

IA -1-7 CC)P 



Lv '-I LUp tSt till M.4t' Litt .',LW 1'.: ,t l .I JC-j' LI L Vt.' C 

Lc- :-,iIop) dt; fri'tli t t uL i a t 7u,; ILI1w l ICCL.''C L *. II I L tL6G1 

L(: s L V L r u c is6. L 1.- t,~ 4C. L\ L'sI I* it'. kljI. L ILuuc VvIl L 

su vrlL 

- cirolne fort. Ci I ro n LLli,.LCI' I I it; illlILre­

- taux de sucre suAt'ViSauit: 15UIJ 1. 20 Q Ll 0 ~U C - jou U 

Li cuisson LL I fl'ii LjjL'L''- *LItJL0lCL iol L LLC 16~A: 

d, 150 4: '200Oj de SUCUL. 1p1iur LiU~t*~ Ilt-, Li LI'UiEt 

Lt: tellpS Cie CU I ' I,11 uuJ L ~ t j)L I- L I. V 

"LI ~II it i ci n. Il flI CkiL LJL LLI'LA L'6!J lli'- 1 V L.ViU,'l I-. 

et Lo1 

-S Iop Lrop) corjceiitre = iuu 10 de(, d ;u: i- I 

b I LlI I SSjclI1t E 10 tILI CLI 

ILi~.~ ~ CriST-AW U 

hit,- vI di r viLp id'llur I. IULI L t:. V I I VP l. 1b*tLll~.I I II' * 1, 

BEST AVAILABLE COPY 



:LlAI-LRIF L LI,,VUI.~ 

-UrxLL8 a L I 

Sucre 2 
a /2 I L VL* 

itcr L:LI 

jo- Ilitj 

Pbouj:iEr I z I~ VQi1r 

Coupvr en Lliih 
(cerlever'jpi 

'4 r r LLAI 

LbUjI~ Lic, 

BEST AVAILABLF COPY
 



.I 

j '.ilhI L LIp r hrL I l I' . iJvt: '' . ., '4,:.-, 

-, jifl n s uan L . I 1 La . LI 
~ h 21 )l ~~~~Li Lj L..C,1 01t.: .1LU ,U C1. : ' Inlit. 1. LIi't1 L VC L.% .'LIIL I,.Uri III,& ;k L.Ls p' c LiaU s ]t. 0. C Lt l L.*,'LI, t+ItJt t Ut , '. 1-6'i 

dL I Ll I 10u L' f- UCLiVi tL! I A I- .I tl,I
 

- Lt L Q- l Q I- e ,'l.1 'Q b ., ILht . I1.-.PC* " Ltit |t.n,.I u l.: 
" r aC: L IIltu Iz'.eI 

L - - I. i .I 

PL'opot iou : 

8ucle :1 kg
 

u cre. 1 k. 
E 4t£ : 1/4 1i ct' 
I .jus de cit. L",(I

1 jus d'orang,,
 

I>ro '-"d -


A LSitAI. -L
 

S1VCOp i.ucL"e 4'.iU L'£I 'lit. [..tlIP: c" 

Ebullition 180 BX) ."1 a1 .t.-± .iu.-ditr nov 'lyc 

lE Li COP. 

a 0 I111 .,1 ." l."/; 


BEST AVAILABLE COPY
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iii',.1LIe I) a i..ii iZ'L*o LCL " ' .L [. I . .L ',t1:±Z C~h i I t. LVt Lit'L U r L'hI t:UsSOl-. C., [S-LL I II..I d I.,.,. ti I r I', T,,LI :I', LOLl C IeLII(:II'.' ilU bocal ) - J .. W I ,id tL " L),II ILVlL,. Ii. j ' LiV r..L{..fl
iet i'VeC(, L :.[] LIIH...'IIZ LC I c A V . I fi ULI.1'.l I.UI­

•I ' uolo t.. adL:t.'uaLt L'Cli~
 

TO ,lLLe !&Laberg i ne , L)ui.bo, i. iiP,1 L , I ,"'.. uiILS
I ILLI 1 :L 1 Ci:.,.'ico I.........).. haricot 
 vevc 

- utilisation de sechoi, anitliorv 
- c-r'Lr ait eent avant st.' Ck'| ,.. ,ouL" ' I ,.'r aI ' i [':I. al LI 

iGombo - treiipe1, 6 Jiri clans I to:-, 
hit 

L,'i i lillte Coll LIXliaL iU.'/I dU01'(1,, 

- JI . , I , " , ,L 
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- e Ileip~1-3 1,JI i -d "-IiS t. Ll i,.i LlitII C, IL u' L W 

&a r"a. (. 

Piment Pas cio butaichiiir-~ III tL*LIE1j--L4 danaCru-Y "..LS 

Tomiate Pa.S IJLanCh ililte lr lui U~lUL IIit IL't;I!jJA~I2 

ConsLIv%.aLeUr. 

S E. S AVA 



ba IIch i111,21, . 

Re f ro iddi s. 'jjo 

Trejinpa ;e ulw'acU 

Se igt~l 
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DES FRUITS ET LEGUMES
TRANSFORMATION 


Le jus de fruit
 

...........
 ...p.......( rutl. ........ d a..... p.du.t....aLc n U 
... .r ... ,<c 


par ilextfaction
 

Les fruits sdchda 

l'a ¢ pt6taiLcird
 

Les cohnfitures, 9u:1e!;, mnriuclJdeu 

AC D ...............
-
-......
JII(:= ) ........ .. , 


T le (U s .ecCi=R i tidjc 

AM IIIUN dc ",irup,uie u , e. 

8a AVA 11 . , yc? 



6LeV r 1 1iiUe I4 zU,41a~Ll &Ck*I.I-u I 

i~~ccdL1 i ~t.IIt~cL'& ' ~ V . 

mise on LucLLUX
 

AjOUc. vinai,,ic*
 

Lai.-ser :nacerLvc 1:., jOLUL'h 

'I 
itci;v \in,& 


Pa'steur ibL:v
 

heCf ro i (4i r
 

Sto0c ker
 

komp par v i--L' e iieuii 6 Lt.,~ 

~~~~~'LA LF CO0Py 



C Et- itz LL' iLU i LIL bGc i :i OU t Ii a ifiCat I I tV itiLuiic l.t QWI LJrofI 
filItrtyt.! a travers du Lisu oU! u ilSLLb le i I 1*i U VeU i1L rl a 
C1a t e tsaLU ciu 

-Anel ioration Lial -UL'L 1parl CU1I ',11 

Mtthode clarif icat lou 

I 'huiIL' brutLe UaflS WUH reC ipleuit ii, double fon~d 
con Leriaui L urie couche d ' citi proche cI' a bul I t111 ( ba iin 1aia'. ) 

-Verser 

Pendant le Chat i~al't:, au dv-:AIS dJU fOVet' , 3 COUChe!s s-e 

huile pure/ ilipur11e LU/t!,LU 

- Recuillit' I'llkiiO aLL LILS::UX 

- Verse rI'h b datiS Lil~ 1 pt10iAC ~.Pu ± chaC1W Ic I' poutl' 

61iflle11111?' eati 

beurre de karitC. 

Mode operatoiru 

Pur presse hyt.AuL iqjuV fabjrikqulke par Uyill'''pcc 
Institute des Pays bas). 

- kedu ire les IluiN vnf IpcUdIet fli ne 

- Chauffer la poudreL al 100'C (1I h) 
- Pressur pndc Ciudc1 )O1-C 

- Clarif ier I bou ±iir It: bcurvuc 1vts!; en Iuu;i.uuti\'C 

le goiibo le jus de c itro)i 
LLV&Ct01 ihiXilill11- Ree.tci' 1' opelLf1011 JJUtll' Uli(2 cOIL 

Le tourtvau ets Luin u.ce liezt couibustii)1a 

RE ST A\/A ILA 1LF CPY
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- LA TRANSFORMATIOUN DES OLEAGIINLUX 

Doris tous les cas, le procdd suit-le schdmai suivant
 

Estraction ,/' Liainat ion d'esu 

----- -. rancs--- --------- Pite ------- iI----------­
(> ecorIuage broyage 


toureaux
coq ui 


1-Z =7:hnma~zprdparation du te-ur:oc do I:aritd !:;.,!t -d~~crn 

suivant
 

O CC fLtIAU (XIHAC I11 LI IMA DElA.I I C AGE ,, UHOVACC 4 t
c-------AC
 

IIL II IJ&UWat It 


li existe uric demand! pour dt~pteLItc2 unit~s de± Lranf~rrlf­

tion du karitd ; cutlu dtemande. t6mane deui fernei (qui parfois 

transmetteflt 1teur dL'51r par j'1nLtqcmtdiairc dt.ii conuIUfuL~s 
de kijrLdt~LLimmigrdes), pour qui la prdparaion du LiuurrL 

longjue cL pt~nible d'une part, t. SCtp)roduit en mic Lmp 

pact..que les (fl01buOflJ, d'06i Uri UrccuiL dt: Lc1 aii, d',,uL~ct 

L le~ Luosq, de pr~tpai­pour Fidduire la pt~nibiliL6 dJU travail 
rat ion. 

coniommiaLtcur d' t-ric) 

- dtdcortiueutI L arL 

- broyeur3 

- dquipunitu dtAtL'acLicfl du beurre. 



Trans fo rmia Li oiI' IDLMI AI L C U, i I LI.UL 

- P-oss ibrl i vt cI .L kIi L' de CLLUL! ~''C aIid 
- BanI S6ChaWce 'Llis boni t iiibztl I ; 

"NDI" produ i L b'.CI Lt'IIfrIL dU fi, teL crvi 4U%~l'n IIL- J'. L 
veg~tale. 

-Poss ibi 1 i tk dL:- meu~i, i str It? UebultL vt it iOll LVo 
p6n ible. 

SEST /VI\f ltl f 



- -

Tr~ansf CaOVLialL o'I I I, u ;~j 

-~'' c I I Ilan I I'. a, 1 ..1. . 

A3. F UijsI. 'U.jt tt.1.i 

- NL! piis u ihLeve r- les b ci ic , It n-. 11r,.ALI i C.S, hI I-1 ii LI~ 
sauf le czis dL: -, gras I. I. I!sio:i! . Co IIIL i k ~I p,2i -L at., 

be U It JC-LV I.2 -- 'O C)S pO 1 0 11 t2 I L1', III L Iu I 1 II L-I-LC cI 

- ICLVtI dj,1 i a (2.IA. UI a~IC:.s I­
- Ltes SL-:Chelr au- hh10irlS 1 i c A% ,LIIL ilL- I IIIIt:I 

- L ? ttemps Liu fuJIiage d&[Lzt.*Id JI L %'II -1 0* 1CL1 ~.j'C1 : L',CI l kUV 

IdIl i~ ViL:eI .r. - I S t Cauy'c(- d et. I 'uU I~l * L a (ilt aL )I~ a-, UUL1'.: ? kie1 

f J *L 1 .?hjdL, ILL'LI.11-1L LAI i 171dU ijo I-., Lt I!~1r I.a.J I L 

C. Lt: feu 

AL. i I lhci 1,: 1L 1. daLIZS i- C i . t Ch,1.1iljI2 ': 'c 

- 1.- (2 LIU IcSci fteL- 1 i ua 

- A I ' 1 11 1,L i Is l- , Ia L'LI i,- La. uiI.Vv I .AIZ Vtu V tir. C.j L)1u,.&11 L..11I 'L i 

du lic, is so i 

AI VAut2 UILSi.I.t!Urs sema i it- dec! CohC'.L tull, 1. (IC Z .i I 10 IL 

SCha2. C CitS 1 ;LcL: a Ut~L i VUI lt L U,~L o tic it t. a~I cj oll JIhvt,~t 1Lt 

j~~lUOI de ICI SCiUl.. 

0 N FRVA TTj)ry-

s1XI L S~ 1 , L-IVe 1 I' - L, IL' U 'i 41Oh 1.'.W 

L'U i 1 1ziz v a 2 - L2'C 1 )U U v FilL .1 L Ili, I1 I Ii -it 11Ll. L I I LI. Ii I JL I 
111 L 'I I LhF I'i I V LI Le-s i ri 1cC: -Lu :t d L' L: VC 

d,-' I it I 1t2 tit- 1 ti1 i. e .' 

M-1 L.J~I I t. V 1.u 1110 111 S 1.)U . L ' I C1i t Ln:.1. 

- bt.:-, aill. I ! Cp1 i S S 0 ILI iL . L I'L' I Li I . IILI IL IL1C J%'Ii' 

d1'.. I . POuii 61 LIiillt. V lu I Z. I I'LS. 'I 1(1 : 

I" :" I i. 

t, r.AII,jC: Cui.sC.i,liI.IL 1611I 1 t. ; , u 

3O LL~~I." Cp 

http:Cui.sC.i,liI.IL


f .ItI.\ L..CutI F. .~ 1L~ 

trLu 1 1 1 WLIOU Un 

e.,- Ddcorticqucui a& ra 

- Moulin & pcorvlu '.LLIj 
-Mo ulIin L rAL Wauflui i iJUv L 

Des muchinas eXisLcuiLtU Ma LS P.at 

- DeccoI~ur Whii u du: dk' IL1I/ 

- ncapsuleuz idub bQLLJ I iL "Ye 1H.'n O1e MUMl Ou d.c-GL.Vk 

- herwaisouLI.ur dub vwbail i uvm- "L Vis. iyIui 

BEST AVA-'ILABLEF COPY
 



t Id 

Id Le.1 :.. dt~s fli LCiiL[t..I Itt.V 

0I1CLIILL I oi Lies produ I t 

[UUi 

1'' C 

ii1q. 

'I, 

t V. I ' I , 

I. lI5L1 I I , tfil te , 

, *, - D6cOrtlq tLI' L Cv k'1L;ii 

- Decorticuur C ,r.ct i. 
- Moulin a crt' -2,L1 
- tloulin ' kLt, AL.L,1AL 
- Moul in L r Lc&lluv 1ic "doL"d" 

De-s I ItChie e X >Ltt ILe! I I i 'IiA::.I:­

-

-

.CoZ'C 
EXcatC 

iIjL I'LI Vl 

c't II,. 
il 

I 

it:I . .dI .' 

I 

o J . o ,L
 

Biz- b" " 

LStA.6tI L I L COPY 



HIYG IEN E EN TiHAN:;FU~AIIUN AL. I oii:kf.\ 

Lus prOdiii1:: "LliOlV, ' My"II'~~iL PVIL*, ne.*: A 

casa=Oo SQ~qO huant0" WvAnh iL Leh Lmainew d 

ULt iiSiL 

coataminaria 

CeittiaS 

-

iOn ; 

-

-

-

muiitriels 

I'Uau UtliI:.. duit. AML "aLllL: S-,IUC, laL b~u~ilii 

ii faut y~cci I do ialt ro pJwlvm.im uiM~Lt~ Ume 

; 

il faut vas[JLctuc'L I '1y~ i~o c:orpctrv1 . 

si possib1o, dUsifueL:t.*i h-j liii I= LV ... I; 

Lane i p[at' Imil A ;'wa~ doe j~lI 

CoLm., 

mwL 

.3AQF\AILABLE (()['Y 



C 

LA*3f ~ I u -.~ ;,- Amot 

A-,I -ACI­

4 -f r­

'2:40 ' ,4. 4f 6~4LQ.CL 

jTI F-, An 

A- Lo ch-VO7T -Pia'" r AoJq ?'..3 

km& C-v wrr'cet C.A e 



-Jo
 

_t( 

_J_4rc cArt~411j
"4,o .e
~ 



-1 .W 

BOUChons couronnez 

Bouchons

(capsul es) 

9 615d 
V ,1 l 



I 

~BocaLL<er~ ve!.~ ~ ~ ~ uuc,I Ir 

f 

A i L c r i, 7
t, . 

J615d 



SCHEiMAS DES OPTIONS TECHNICUES 

-~ - -K-

<~ 

CC., 

' v =. _, M,,. _ .. ( , -... _ 



DdDrtiuer iutir iii 

iii 

D/Ncoryer quci-r D uc_coti_ 

I-K OUINDSl"P INET lD'OTCG 
D1,: NF.V 



'174 

zsr 

-- nC.D10N J:/iLuk r 

'Tv-afpji i ~I~On>i 

B~~~~~~~ F.S 1\/-,IL 31-F 



SCHE AS DES OPTIONS TECHNIQUES
 

:3:
 

I ,g
 

'
 -I 

-4.­

to­



~ZHLMSDES OPTIONS TECHNIQUES
 

Srrm .c 45 A. AMCOJ 

7AZ2:3 - 'Iq4 i. 

- zz 

( ~~2 f c- .$(e 



REFERENCIES BIBLIOGRAP HoIJ;s 

1- C. Brochet 	 rechnologies industrielles appropri

indistrialisation.
 
Dossier Technologie et DU'veloppemen
 
Ministere de la Coop6rdtlion
 
developpemtent 1991.
 

2- T. Ferrd et Le Nctoutou au S~negal
 
et J. Muchnik. Syst~ine Techniques et Innovtions Nov.
 

3- M. Frangois 	 Transformer les fruits tropi&ccuX 
Guide Technique 
Le point L"ur la technologie CTA, GI.ET, 
CF 1993. 

4- K. MBAYHOUDEL et: Etude sur la transformation des produi
 
A. ALLASSIAM agricoles par les fewmees N'Djam6na. 

5- K. MBAYHOUDEL et:Etude sur le post recolte dus ceriui-

A. ALLASSIAM. leurs transformdtions au TcLd. Occ. 19, 

6- H.R. Barnell 	 Biology and the food industry 3tu( 
biology No. 45 edition 1976. 

7- W.C. Frazier et: 	Food microbiology 3rd editicn 1978
 
D.C. Westhoff.
 

8- K. MBAYHOUDEL Possibilite 'de transformer la frtine du 
et 0. Anzize sorgho en pate alimentaire 7ULP 1C/ 

BEST AVAILABLE COPY
 



SE\IINAIRE AII'. I"./A i i 

TRAITE DE COURS S UR LA
 
TRANSFORVATIGN DLS FR. f f S
 

ET LEG &JVIlES
 

du 14 au 23 Novciibret 1994 i' Sairh 
du 30 Novembre MIt09 D'ciiV ie I NlUIoultI 
du 29 Novemnbre au 08 I)Dcciabre 'IAICh1 

Pr&eutl liar: ,Madamie OUiTIJ'I- .. ltltlIJIL 1CA1.N.SIS 

J.7 



S 0 M M A I R
 

TRANSFORMATION DES PRODUITS
 

I. GENERALITES
 

II. LES SIROPS
 

2.1 - Tamarin
 

2.2 - D'Oseille
 

III. LES CONFITURES
 

3.1 - Mangues
 

3.2 - Goyaves
 

3.3 - Toniates
 

IV. TECHNIQUE DE SECHAGE
 

4.1 - Types de sechage
 

4.2 - de Tomates
 

4.3 - Mangues
 

4.4 - Viande
 

V. LE YAOURT
 

VI. HYGIENE EN TRANSFORMATION.
 



1
 

TRANSFORMATTON DES PRODU.TTS ALTMENTATRES 

GENERALITES
 

Selon les 6tudes et enquites effectuies sur la filiere 
fruits et legumes au Tchad. Ce pays rezolle d'importante 
production. Mais faute .de moyens (unite de Transformation en 
jus, sirop confiture etc... ) cette production coiblen 
indispensable a la population est destinee pour la plupart de 
temps au gaspillage. 

C'est ainsi qu'il est nvcezsLsiru du rech. rcher l1 
technologies appropri~es et adaptablu A Id sILuatlorI aC cc pa L3 
afin de rentabiliser le surplus de ces productions. 

Les avantages de li Transformation dticus typus cis produits 
sont nombreux. 

* Assurer la disponibilitd des produits alimentaires
 
perissable sur une grande partie du llannue. 

SAmdliorer la qualit6 des produits Transformablu.
 

* Augmenter et securiser les revunuIs dus producteurs. 

* Crier les activites gentratrices de revenus. 

Dans le cadre de cutte formation, l'accts pourracii etru mis 
A la Transformation en confiture (Tomate, Mangue, Goyave) et ell 
sirop (Tamarin, Oseille), les tuchniques et types dce seciage 
feront l'objet de cette attention.
 

BrL:31 /A\IAILAB2LL COPY 
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II. TRANSFORMATION DE STROPS
 

Le Sirop est un mrlange du sucre-et du sirop de wacre avec 
du jus de fruit.frais. Le Sirop de fruit coririeit 65 A 701. au 
sucre, clest pourquoi il faut le diluer 4 & 5 fois pour Ae boiru. 
Les fruits utilisds pour le sirop dolvent avoir lu, qualites 
suivants: 

- Arome fort (citron, Tamarin, Gingimbe) 
- Taux de sucre suffisant 150 a 200 q de sucre pour 100 g de 

liquide. 
- Forte acidit& pour mieux conserver. 

2.1 - Pr4caution a prendre
 

- II faut tout faire pour rendre le jus do sirop acide pour 
mieux conserver parceque le milieu acide inhibe lu 
developpement microbien. 

- Ii faut filtrer le jus extrait avec le linge propre pour 
retenir les impuret6s. 

- Ii faut pasteuriser le sirop avant le mise en boutuLlle do1ns. 
ce cas remplir la bouteille a chaud, ou alors mettre un 
bouteille avant de pastenriser. 

- Les bouteilles A utiliser, si elles sont e recupe:.tion, 
doivent tre soignesement lavees i l'eau chaude avoc du 
savon. 

- Ii faut bien boucher les bouteilles.
 

- Eviter les bouteilles en plastiques car elles se pritent mdl 
a la pasteurisation. 

C 
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2.1 - Sirop de %i-iiarin 

Ingrddients: 	- Tainarin ( 1 coro
 
- Eau (2,5 litres)
 
- Sucre ( 2 kilos)
 

Tremper les gousses de Tamarins L raison de 2,5 litre
 
d'eau/kilo de Tamarin ou I coro.
 

Agiter energiquement h l'aide d'une cuilllre 
ou avec.un
 
bois.
 

Laisser reposer le tout pendant 45 t 60 ion dc fagon a ce que
les mati~res 	 solubles du Taniirin passent dans la solution. 

Tamiser pour sdparer la pulpe des noyaux.
 

Laisser d~canter pendant 60 a 90 11n.
 

Filtrer avec un sac 
en coton pour obtenir un liqueur 
clair. 

Ajouter 80 % de sucre dans le 
 filtration de 20 't6obtenu et
 
bien milanger.
 

Mettre au feu pendant 30 mn.
 

Retirer du feu
 

Laisser refroidir jusqu'a 60-70 c.
 

Conditionner et sterilisation a l'etu bouillante pour
 
stabiliser le produit final.
 

2.2 - Idem Pou le sirop d'oseil a 

BEST AVAILABIt: COPY 



Ingredients : 

Materiel : 

-

-

-

-

-
-

-

P.ROCEDE STR6P 

Tamarin (1 coro) 
Eau (2,5 litres) 
Sucre (2 kilos) 

Marmite 
Cuilldre en bois 
Bocal 
Sac de filtrage 

r -

Trampage 

TA14ART14 

I 

Agitation 

[Repos 45 aI Man 

ITamisageI 

FFiltrage 

Melange (suerf:)j 

Chauffage bulut ion 

Refroidissement (G0-70 0C 

Cond t ionneuih/S tu-II.j t loll 



III. LES CONFTTURES
 

NB. (Cas de 	mangues)
 

Les mangues locales a gros noyaux sont fibreu-es et difficile A
 
transformer en jus ou en confiture. Il vaut mieux d'utiliser les
 
mangues grdff6es pauvre en fibre tris juteuse.
 

3.1 - Confitmre de manques
 

Ingrddients: 	- Mangues I kilo
 
- Sucre 1 kilo
 
- Eau 1/4 1
 
- Citron ( 2 cueillere)
 

Matdriels: 	 - Marmite
 
- Couteau
 
- Bocal
 
- Cuilldre
 

- Choisir des fruits tournants (qui commencent A changer de 
couleur), plus riches en pect.ne. 

- Laver les fruits
 

- Les dpulcher et les vider de leurs noyaux
 

- Ddcouper la chaire plus ou moins yrande salon l'1tat de 
maturitd, de fagon A avoir une cuisson homog~ne ec rapide. 

- Faire cuire & feu doux les fruits et le sucre. Des 
proportions de fruit doivent Atre de 55% et 45 % en sucre. 

- Additionnds de 1 a 2 cuiller ws de 3us de citron/kg de 
fruit, (5 mn avant la fin de culsson), ]usqu'Q obtention de 
la consistance voulu. 

- Si a la concentiation desir& (65% dQ watieve sechu soluble), 
les morceaux de sucres ne sont pas assez cults ; 

- Rajouter de l'eau et recommencer la concentration. 

- Remplir a chaud des r~cipients propres, les fenwer et les 
retourner pour achever l'autostirilisation. 

- Par prudence on peut am1liorwr iw pscnurisation a l'eu. 



Ingr.ddients 

matdriel 

-Mangue 

-Eau 

-Sucre 

-Marmite 

-Couteau 

-Bocal 

-Cuill~re 

PROCEDE' CONFTTUIJM MANcr1if; 

Selection mangue 

Lavage 

Epulichag e 

D~coupage 

1CuissonI 

Ajout jus Ci.tron 

Condit ionnenmmt jcud 

FPas teurisat o 

Refroi1 dissen~wunt (60-70 ~ 

Cond tionc-iic-it/o~L~rLliLL.II 
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Confiture de Goyaves
 

Ingredients: - Goyaves 1 kg
 
- Sucre 650 g
 
- Eau 2 1
 

Matdriels: - Marmite
 
- Louche
 
- Bocal
 

Prendre 1 kg de goyave/650 g de sucre, 2 1.
 

Bien laver les goyaves.
 

Epulcher et d6couper en morceaux.
 

Prdchauffer les fruits 20 mn d 6bullition.
 

Puis cuire fruits + eau.
 

A ce moment ajouter la pectine, puis du sucre en 3 ou 4 
fois. 

2 a 3 avant la fin, ajouter le jus de citron 2 cui11erees a
 
soupe.
 

[3[ F AVJAI!../I.21 rO: 

(N 



Ingrddients 

Materiel : 

: -

-

-

-

-

-

-

PROCEDE CONFTTIMVE GOYAVf 

Toinate I kg 
Sucre 650 G 
Eau 2 1 
Citron 1/2 

Marmite 
Louche 
Bocal 

Selection goyave I 

F Lavage 

Epulchage 

Ddcoupag,--

Prdchauf fag.-

Ajout jus citroni 
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IV. PREPARATION DE L CONFTTURI DE TOTHATE 

Triaqe, Nettoyacie
 

- Choisir des tomates bien wl)res 
- Laver
 
- Denombriller
 
- Peser ou mesurer avec un recipient quelconque
 
- Faire bouillir l'eau dans une casserole
 

- Tremper les tomanes dans l'leu bouillante et couvrir, l'eaw 
doit submerger les towates. 
faciliter le detachement de 

Cette operation a 
!a p~1icule eE 

pour but dc 
do tuer 1ew 

microbes. 

- Au bout de 5 mn, lorsque les pellicules de tomates sont 
tendres, reti.er.
 

- Les dgoutter et les rechoidir 

- Pelez
 

- Coupez les, en quartiers
 

- Eliminez l'eau et les graineL
 

Repesez.
 

Cuisson - concentrationl
 

- Mettre dans la marmite la quantite de sucres correspondant L
 
la quantit6 de tomates L transformer, soit 700 gr par kilo
 
de tomates;
 

- Ajouter une quantitQ d'eau corrspondant d la quantitd de 
sucres, soit 1/4 de litre d'eu par kilo do wLacre; 

- Laisser cuire i feu doux; 

- Introduire ls tomates, et pcr kilo, ainsi qL..: 1/2 de citron 
non traitd coup6 en dis avec son ecorce, an retirant 
simpleinent les pepins; 

.Laisser cuire trois (3) ho.iress environ tout en brassant 
souvent, surtout lorsquu la confiture couimince L prendru 
couleur; 

A partir de 2h30 mn do cuisson, vWrltloz lI consistance, 
l1'ade d'une loucho, la conLtture dolt former une nappe
ens'egouttant Su contact d'un reccpient froid; In culsvon 
doit tre arrt6e;'
 
Mettez en pots, fermaz selon 1A..
mode choisi.
 

i 



7
 

Conservation 

Pour assurer une bonne conservaLion, i faut que la teneu 
en sucres (sucres des fruits et sucres ajout6s) de 1E confitur 
soit atteinte. Bien conserver la confiture dans un emballag 
bien fermd tels que; bocaux si a la facilitd d'en acheter ou dan 
des sachets en plastiques soudrds. 

REMARQE
 

a) Ji ang 

- Ils peuvent tre utilis6s sous diff~rentes formes; 
- Sucres de canne (s'ils sont disponibles) 
- Sucres de miel 

b) Acides
 

Ils sont indispensables h la fabrication des confitures e 
servent A:
 

- emp&cher le d~veloppement des microrganisme, 
- permettre l'inversion du sacharose. 

C) Tes de cuisson
 

En gdndral, le temps de cuisson doit tre de 10-12 ran, mai 
est variable en fonction du mat~riel de cuisson et des fruit. 
utilises; 

d) Materiel tilisA
 

La cuisson doit se faire dans une marmite ouverce qui permel
 
une dvaporation rapide de l'eau.
 



PROCEDE (C.ONPTTURrTOMATE 

Ingredients :-Tornate
 
-Eau
 

-Sal
 

Matdriel BaSSin
 
-Couteau
 

-Tamis
 

T ri
 

Dissoliltion sj 

Trempag
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VI - TECHNIOUE DE SECHAGE DES PRODUTTS 

a) Pr4caution Trendr 

- Utiliser de prdf~rence les couteaux en acier inox pour 
eviter le norcissement des fruits s/ches 

- Utiliser un sechoir amdliord afin d' viter la contamination 
par les mouches en autres insectes. 

- Pour une bonne conservation emballer avec des p1aitiques 
6tanches. 

- Eviter la humidification, aussi, il faut garder les fruits 

sdch6s dans un endroit sec et aer6. 

4.1 - Les Types di.e Sechacie 

Traditionnellement, dans notre pays, scchage eit re1-Iie 
par exposition directe au soleil des produits. Cus pr,-cEd , trces 
dconomique, prdsente de nombreux inconvenients: 

- Degradation des vitamines 
- Depigmentation des produits 
- Bounissement 
- Contamination par la poussire ambiante 
- Contamination due aux insectes, rongeurs etc.. 

Ii convient donc de prtferer d'autres mthode amlior~s et, en 
particulier, le schage solaire 

4.2 - Stchace solaire
 

L'nergie solaire est captee l'aide de capteurs qui permettent

d'obtenir de l'air chauffe. Les produits sont places dans une
 
chambre de s6chage aliment~e par cet air et peuvent -'tre soit 
exposes eux-m6mes au Soleil ( 6chage p-ar cozvi.ctxon et 
rayonnement), soit disposes l'ombre (suchlgu par co,,,ictiol.) 

4.3. Se-choir Tente
 

Le compose -4.unearmature rigidu rucouverte de fuuillus de 
plastiques Trenslucide aux deux uxtre ,ilt& de -la tentu et sur la 
paroi exposee au soleil, et de feuiles de pla tiqie opogue sCIr 
la paroi qui est 4 l'ombru et suiL It, Jol t 1'interic-Ir: du i 
tente. Une clale de sechage occupe lu cuntre i( 1I± tla t& ut peut 
6tre atteinte par un cate de la tenc. L2 fiuY Ci'aid.: f-uI doit 
rentrer dans la tente est regltu par 1l! Lv)u,.ti fron>t-l et l'.lir 
chauff6 est 6vacu6 par duuX ouvL2tuf(e:. LIItu.Ug6S Ll le p.,Llt
superieurs des deux uxtr6wiitus d la tt.11te. Le Suclu.Luj t.htu 
pl.6aenlte l'avantage d'6tru d'unt coiieLruction ut cuiu 
fonctionnement simple, et d'un cCoot moclique. Toutefois, ii et 
tr:s sensible ouvert.
 
(voir schema). 

http:Lv)u,.ti


b) Skhoir tente (riure .3) 

;euliI e 

Qi-i 

Enri 

I)> 

/1L 

de1' 

F~gue3 ~h~i-tete (oc, 979 
C13i: -I slc-:7 
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4.1..3 - COMPARATI'ON DES TYPES DES '-,CHOTRE 
(sbchoir natural: Produit &xpos6 Zi 1ouwbru et ci 
soleil)
 

TYPES AVANTAGES INCONV1ENIENTZ'
 

sechoir grande capacit cde sechage colitaminlation pal: la
 
naturels si bcp de surface dis- poussizre±,1es iIIZucts etc
 

ponible. brunissenient
 
cotit de construction tr~s dupigmentation dIi pi-oduit
faible. degradation des vitaminus.
corjt de fonctionnement nul 
(main d'oeuvre excuptUt 

produit qualitd nutritionnuli e du nu~cessat uiie bc;-nu vierttilc 
exposdi de produit consurv6 tion fltItuLrCllte tV~tel6'u

d l'ombre tel[P6 c S( CIILj. LfQrP 1lgicj 

m: 1ts dogr Ldat-Jv, cqul u~ 

produit s~chage rapide si bonne Ut1.jCCtu IIULrLatOI-i.L-I1Q
expos6 ventilation iJ.cV1d~oiL,.. ±LIlqUu uC 

s~choir iaucune coatamitiun cdpaCitt' SouivVIa LL1

solairet (poussi6ru, in.2e-ctes, roncj,-LIL 
 dupenchance -clia,.tiquu.

protection on cas de (moindru ce puit. ant qluti
pluies iGubitu, d~~~lu cULs (.IL uho
effet de SeL'rU CjPtJUI (JIl It.lu 5 
auginentf! lai tuIIIIuraLUI:U Liu 

1 'air. 
-cout de fonctiiuIument 

nul. (main d 'outivru
 
except6e)
 



PROCEDE DE SFC[(AGE
 
(CAS DE LA TO4::'PE)
 

Ingrdients: 	- Toinate
 
- Eau
 
- Sel
 

Materiel = Bassin 
- Couteau 
- Tainis 

a) Triage, 	Nettoyaqe
 

Choisir de Tomates pas trop mIrs
 
Laver, peser
 
Ddcouper en deux morceaux, transversalement,
 

- Prdparer une solution de sel de la maniere suivarntes: 

" Dissoudre du sdl dans de l'eau 
Temper les Tomates dans la sol.ution, de mani2re a la 
submerger. 
Les agoutter 

" Les etaler pour sechage sur uine claire ou sur I.e toit
 
d'une maison.
 
Le temps de sechage depend de cond.tion MerScollogiques.
 

b) conservat ion et crodi,tioIInPnicnrt
 

Les Tomaces stchdes peuvent &tre stockees telles quelles 
dans des sacs, greniers. On peut cdjalewent le moudre pour les 
vendre. 

BEST A'AIt[ A[31 .:K,OPY 

(\ 



PROCEDE SflCHA,;LTh TOINA"ITE 

-Toinate 

-Sel 

-Eau 

Ingrddients 

matdrie1 Couteau 
-bassin 

-Tamis 

FDecoupage 

3Dislution 

Treitpage 

Stockcige 



PROCEDE SECHACE VTAND1 

Ingredients : 	 - Viande 
- Sel 
- Huile 

Matdriel 	 - Couteau 
- Plateau 
- S~choir 

Selection viande
 

Decoupage iait
 

SEmb assage 
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V. PROCEDE DE TRANSFORMATTON OU LAIT EN YAOUO-P
 

(cas de lait en poudre)
 

1) Ingredients
 

- Lait Nido 400 g
 
- Eau 3 litres
 
- Sucre ( A volontd)
 
- Ferment (Danon au Yaourt deja fait)
 

2) Materiels
 
- Tasse avec couvercle
 
- Tamis
 
- Emballage (plastique au petite tassu en verre etc...
 
- Louche et Proced6.
 

- Prendre une boOte entiere de lait NIDO de 400 .yrammes 01 
m~me la grande boOte 

- Chauffer de l'cau (45 50 degres) pout viter 1, 
fabrication en cailleux du laic 

- ajouter le lait selon la mesure, vous rumuez 

- Filtrer le melange et transvasez dans un recipie:t propre. 

- Puis controler 1a temperature avec le bout du doigt 

- Si le melange et tilde, ajouter .votre frement(danon oi 
yaourt). 

- laisser reposer pendant 6 heures de Temps 

- Verifier de tempts en temps pour voir est co que votrc 
yaourt se lve ou gonfle. 

- dis que c'est prit, mettre dans des pots choisis, 

- stocker au frais. 



Ingredients 

Materiel 

: -

-

-

-

-

YAOURT AVEC LE LATT EN POUDRE 

Lait 400 g 
Eau 3 litres 
Sucres 
Ferment (Dano-ou yaourt bi-fait) 

Tasses avec couvercle 
Tamis 
Emballage (plastique, petite tasse en verre) 

Chauffer ileau! " 

Filtrage 

Ajouter du fere ) 

Ca tisser'reposer 

Mi s e n p o t 

pendat H 

Fonditionnewent 
stocl age 
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V - HYGIENE EN TRANSFORMATION
 

Les produits alimentaires sont destin~s a la consommation humair
 
c'est pourquoi il faut les tranformer a des conditior
 
hygidniques.
 

Les lieux de transformation 
& tout moment. 

doivent itre maintenus proprc 

- les materiels utilises doivent Atre soigneusement 
chaque utilisation a l'eau propre avec du savon. 

laves 

- l'eau utilisee 
l'utilisation. 

doit tre saime sinon bouillir avE 

- Il faut partir de matilre premiere exempt de toote 
contamination. 

- Ii faut respecter l'hygi~ne corporelle; 

- Si possible, 
si possible. 

desinfecter les lieux de travail at ustencil 



ICHEMAS DES OPTIONS TECHNIQUES 
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ANNEXE 3
 

FARINE DE SEVRAGE CNNTA 

"Ingr6dients 
-farine de cereales (mil, sorgho de pluie ou berber, mais, rz) -6 kgs 
-pate d'arachide - 1 kg 
-sucre en poudre - 1 kg 
-rarine de nebe ou de haricot - 2,5 kgs 

Prix de vente sachet de 100 g :50 Fcfa 
-achat matieres premieres, paiement moujin et oeco-riqueur, acnal 
charbon : 35 Fcfa (prix de revient avec ,z•43 Fcfa)
 
-marge transformatrice : 10 Fcfa
 
-marge vendeuse : 5 Fcfa
 

(NB: les sachets fournis par Medecins sans frontieres ne sont pas 
comptabilises. La soudeuse est un don MSF) 
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ARACHIDE CEREAL-E HARICOT 

NI ESE 

SGrillage INeltoyage Nettoyage 

D~pllculgeDe'corticage Dbcorticage 

Vannage Vannage 

Grains
 

orr~fi~s Lavage Lavage
 

Schag e 
Broyage i I 

T [Sthaqol 

Broyage Broyage 
moulin moulin 

PATE 

FARINE FARINE 

Torr.factiori Torrtfaction 

Ensachage 

CIAARGEEINDEEVV 
"47­



Fiche Technique Fumagu de Poisson
 

Le four chocor, experiment6 au Ghana rapport6 au Tchad, -:ar ACRA.
 
DRHPRP est une m6thode simple qui aide dans le domaine do fuinagu.
 
I1 referme trois (3) op6rations essentielles
 

I/ OperaL ion
 

- Enlever les 6caill-c 
- Couper les nageoiles 
- Enlever les visc6rcs 
- Ltver I'interieur du poisson , I'aide d'un peson, par ep ce 

ou en tenant compte des claics.
 

II/ Op~rat ion
 

a) le feu doux
 

c'vst A dire moins de fagot, non activeAlluImer Ic fuu doux, 

los poissons durant I A 2 heures seIon les Srandeurs oulaisser 


solon les esp~ces des poissons dans les claies.
 

los claies sur I.
 

A/ P~riode froide 

Refroidir Ics poissons 10 L 30 rmn, 
sur les -6tage reb. 

hors des jouiz; dans 1(.s claics 

B/ Tourner les poissons c'est A dire les donner tine autre 

position contraire A cello du depart puis ramener 
Ln ba, et c ll's dc b t . n haut.four un mettant les claics du haut 


Ceci pour 6quilibrer la cuisson.
 

b) Iv fou fort
 

Le feu dolt tre fort pour cuireles poissons, .a va de truis A,six
 

heures selon les esp~ces et Ia grosseur des poissons.
 

NB: Faire tr~s attention pour 6viter de bruler los po-issons et les
 

c laics.
 
Pour rendru homog -ne la couleur des poissons, iI est indispensable
 

de fairu la rotation des claies, il faut les laisser pendant 20
 

minutes.
 

Liste des materiels
 

f) Pour la construction du four
 

a-) Briques
 

2) Pour la fabrication des claics grillades
 

b) Les planches bois blancs 4 cm d'epaisseur
 

c) Grillage de 1,5 cm en fer.
 

N.
 

v 



d) pointe No. 7
 

pointe No. 5
 

3) Pour la r~alisation d'un hanuar
 

a) 20 tales de 4.kilo
 

b) 4 lates de 4 cm d'epaisseur et 6 cm de long
 

c) 1 kilo pointe'tole + 20 pointes de 10
 

d) 4 planches roniers servant de pitier.
 

4) Pour la r6alisation du four 

- bois de chauffe sec. 

- bois de chauffe verts 

- tige de mil ou coque d'arachide 

Out iIs 

- Tasses 

- Hlaches 

- Couteaux 

- Bois do support 

- Natron 

- Brindilles (triages) 

III/ Op6ration : la fum~e
 

Cette partie consacr6e au fumage ne dlur.,nde que ics bois verts avec
 
beaucoup de fum6e.
 

Lu feu doux
 

Durant une iA cinq heures du temps par jour, durant' 1 ., 3 jours
 
selon les qualit6s et les quantitds des poissons 4 fumer.
 

On distingue trois (3) sortes de fumag"
 

- Le fumage A froid
 

- Le fumage A chaud
 

- a 4f 

\ 
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FORMATION EN MARKETIh-: 

INTRODUCTION 

En marketing, c'est d'aborcd le conso'mwateur qui dec:
 
Aucune mnthode ou technique ne peuvent ignorer que la prem:
 

se poser concerne bien sUr le comportement
question A 

style de vie, ses goOts et ses attitt
consommateur, son 


d'achat.
 

La vocation du Marketing est d'abord de faire vetndr, .
 

la vente, le marketing perd sa raison d'atre ; reals sans l'al
 

du marketing, l'efficacit6 de la vente disparait.
 

Nous avons doILc essaye a ,-.o..h coiw a -Moundou de def: 

avec les participants de definir
 

Le concept Mdrketing
 

d'expliquer les variables du marketing hix (les 4
 

Produit - Prix - Prowotion -Place).
 

d'expliquer la d~marche cowimHirciale en 61aoraint une st 
de questionnaires et descendre sur le terrain pour- m 

l'tude de marche par rapport au jus et sii.p de tamar: 
Sarh et h Moundou sur la confiture de toinate. 

Enfin nous avons tent6 brievement de Montr, r comBment Rik 

une etude de faisabilite aepuis l'idee jusqu'a l'EI 
et 1'6financi~re en passant par l'Etude de marche 


Technique.
 

Les objectifs vises par les forwdteurs sont
 

K-la fin de chaque suance, les participants doivent 6tri 
mesure de ddfinir tous les cs'ucupts Lus-mnloll11neS. 

De les appliquur pratiquemont sur le •terrai car l'obje 
de toute entreprise est dh trouv r deu cliLnts et de 
conserver. Pouf y parvenir, ii faut concevoir, fabrique: 
vendre des prc:)duits ou servicus que les gens pprecient 
qui doivent donc etre ,;uffisdiiient att idnts pir 
qualit6 et leur prix pour etre prefures a cL-ax dus clie 
Pour atteindre cet objuct:if de lagon aurdblde, aul 
entreprise, mulme petitu, Ue p:=uE y p.. venlr |-Ar lntUitlO 

par hasard. 



f1 t'1ACIIF:; LA VLNIT, .1 'f' ~I 

1~ L t :X~a~l~ c 11 1'2~L 1 j. A 1,1 uLUaUl'11 .j:Oud ri41zu 
'1'c.id, co u um, cC 7jiV ron ij e l C .lf~ 
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-------------------------------------

.I i I t.I 
1,1it'llc. Jillic I~ct 

11'offre 
I Vil .CLI I-d.i reCL-.t-mentqui Inif Iluencoltfacteurs 


C est i 6ude de marche.
 

-les 

C".ii
OU~Ji Ct 1..S' Ietpyj SC: CCSf ixer cL i
El le perrnet de 

1.u Lcir Ie s rc: 1iL~ d 
m~e r Cl 11:.: btLI96sL s 

e Lrild d~f ill II 
1 ' 6 tude de [DaCEhL. qua IOL. 

C' est 6galemeflt 

1,a plus appropriecommercialela strategie 

L 'ana lyse du marchu' 

- Bien poser le problemc 

jL­
dui march 6 ? De quols renscigric:,,..ntS

savoi-rQue veut-on 
a 2vec profIt?les vendre nos produits ct 

pour concevoiron besoin 


c- [ar unc rechi-.cne~QCc1
preced
L' analyse du inarch6 s,:-ra 


rnenta ire.
 

Ii fauI-t
malgcro;est toujoursla bibliographieEn Afriqle, 
l Lerrain.llenquete sur 

surtout cornpter sur 

LL uet.,r~prcparurclarte ,avec pr6cisiollbien cernes, 


en C6videflce.
doit miettrcL'enquete 
I(.pr je:0tt.concc.rn',-~ pd r 

- la zone Qloqraphicue 

c eClon desji;de IAi zoe 
- la d6moQraphiu 

http:concc.rn


GO AN t L I 'eniV.1 i hiI 

I. Gt ti deJr urcW do r A I u Ij.t1 . ~t!U i 1-. jc I lit- W.I I 
pv:.,; dc . vciiO r c-omba ur on achlre A- 06 Lure A N'n j.c1. ,ridjo -. 11 i:.n0t, !"U .
 
s-avoir quels mtxlfles do voitures w.mr ;iad 1
-- I I 'on VoUL L[citho Wlt u
 
cornne veriduur ou d6panneur de voiture.
 

3i) Ladndlyse de 1l3 doiictnijo 

Par uriquC~tL des coimn~ui 1 lurt finULX -... ~ ~'i I C*([,* I'­
nt~c. Lnquoru par ticriritil loliqu ;pt ±C AIr.t >l,!~ L .) 

qc LjiicLinai re rlU.S Lu i-.u -1It i:.uL C-L ,2u; 12 p t-t IAu.Ii
 
ion de C.Onzuol11lLeLurs. S ii ne FAonhiu pas 
 de Npun!" rRAlL3Lu n!".. UV, j I 
pourru Cet icdif-,(, adaptL. 

Lsquestions no dowvonc pa.s permiCLLru. ur-, .inibicju&. 

un petit 6chartillon, il cest pozssible dopirer 1var cqLlM" LAMA­
awertes(exanpie 02 t~muz-vcusde viande?); JXDLU =0Iid v.IqU.&Le y:LUS alp'L i2 
operer 1--r Cquestion~s ferndes (oewhplo coflsoiiuflaz-v'ou: dc ,,d, tn ~ n
 
Exica.Lrez IA bonne rtponse).
 

Loncquteur est charcjo du collector l'iniortmtrion [Ai6 de itt~~~r
 
Il ne doit pas influencer lA r~ponse. 11 no doit- Pa:; ZAvou-
 d' id&2- [Wrc~l(OLUL' :iUr
 
le resultutL.
 

Lenqu~ta doit porter:
 

Surle produic
 

Type 
 de produi t amuziwC; qualit3 de pro-Iu-it, prt~sentation. 
lFourni6:3t:ur habituel
 

Lieu cl1 cIhaL.
 

Go~it [particulier rocherchlW. 
 uels prcawvt~.<.- .J;uc: str le iaivchk. 
doiinont WILe tiUSOtjCton totalo, fluyuiou IId 1).?:,.; io.z 1 c*: 0 



So 
e c 

IA;Y hi'L 
 h L 1;:cit t~ r,,' I J() Ii 

Le niveau de ru L o ; 2 C 1 r . j 
 I j 1 1 1­ h 
Lsfluctuat-ions 

',KnLf2Lrt2L 
LLC..
 

d) L1- CCfIC,-LLJ. 11 o d~. ' d1 1 e flirIL '6t ud e dc mjrch eg~re , Pe-telle doit C f o ji L tPerm et~e de Corcillr,' u j ; r ed c ixr-up..u~ 
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U ieaj 
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-Prix 6 Pratiquer ~ x ~(en r
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s t r a t Qe gLCo mr­-
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~c-LeL~ xyjlt o 
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tI 	 LA STRATEGIE COMMERCIALE
 

Le Marketing MIX.
 

Le Produit
 

La qualit6 du produit ou service 0 proposer est celle qui satis
 

le plus grand nombre de .lients.
 

L'objectif qualit6 21atteindro Joit etre precis; ce resultat doi
 

etre 	contr616; le degjr6 de satisfaccion de 1i, clientCL.e im-SLI'6 sA--i 

La qualit6 concerne bien s~r les j formancs pi,Wuit, sonsur 

adaptation a la fonction L remplir sa durL5e du vIe imlis aIssi des 616 

esth!tiques, psychologiques tels quo la forme, la couleur, l'eniiLallag 

1' acceuil du vendeur, le prestige d'une marquis. 

"Le Plus" en qualit&. 

Ex: qualit6 d'un meuble, qualit6 d-un h6tel, qualitu dlun courrier. 

La dur6e de vie d'un produit (variable pur secteur; Ox: rmluth?, dfWi 
Lfinnovation; la recherche (ex: DuoXrnt de N.4ENOUR S; i'1Institut PAS2TEUR 
mais aussi... certaines PRE i:majginat.ivus). 

Le prix et les coniditions de i -icrt. 

Le prix acceptable nest pos toujours le plus bas prix (ox de pr: 

psychologique ). 

* rapport qualit6/prix 

prix de vente pur rapport ent. d±exoiit.au prix ut 1ev d1 i. nr 

prix de vente p-r rapport ii, c;L:ui rncr 

* prix de lancemiint; prix ,rc ac, ,]. 

broderie. 

T, V I P:<Y 



Prix selon -lie-nts. 

- relation c1iffre 2'uffairus ut PJ'. 
(choix d'une politique de (Jncechifrie d'aff1duv au d6trimontcroi u 

de la Tnarge et rt'ciprcquotj.unt); 

- paienent cash ou u cr( Jit (lu risla uu cW.iL; l'inciuunce Sur li tre­

sorie, l'incidence sur les vontes)
 

- relation prix et pouvoir d'achat de la clientele.
 

(exemples de politique de prix cher pour des produits de haut standing, 

de prix bas pour des produits populire fabriqu~s a grande echelle). 
parfums, vftements, stylobilles, %,cs phistique). 

Force de vente; syst1jje do distril.ut:- on 

La force de vente
 

Qui? Comment?
 

Profil du vendeur
 

Connaissance des clients; connaissance dos produits-


Prospection; organisatidn des visitos
 

Argumentaire; catalogue; 6chantillons
 

Circuit de d~cision
 

Vente directe; vente par intermnd]iaire; vente en magasin... 

* le compte rendu de visite; la relance 

la n~gociation: "arracher la coiunde" 

Publicit6 - Promotion
 

* vitrine; pancarte;'mailin6
 

* publicit6 dans les journedux, c la radio, h i*:.t61 visLon 

r6duction du mres:s ce publicitaire, l. t,'xtt, imnaJge, simple un foriction 

det1'objectif rclhurch 

http:distril.ut


* Cible publicitalire
 

* Publicit6 de notori,'t6, publicit[ .txee sur LmnproduiL ... 

* D61ai: produits en stock; fabrication t la demande (ex: b .4&x, me 

Service apr~s vente 

* entretien; concessionnaires
 

• garantie 

* Pi&ces de rechange(politique de prix cher ou non ex: voiture)
 

Le respect des engaqements
 

Prix; qualit6; delai; service apr±s-vente; enL-'Jeients ccrrwI rciaux.
 

C'est le fondement4 des affaires, dc la confiao.ce.
 

F,.S T AN/A ,, Cpy 

•(:() p I.. 

http:confiao.ce


III 
 LE TABLEAU DE BORD CCMMERCIAL
 

.a) EvLution du chilf-re dlaffaire
 

- anne par arine
 

- mois par mois
 

(en volume, en francs
 

produit p[r produit
 

ou service pdr service
 

Chiffre d'affaires des principaux clients
 

evolution arnne par ann6e
 

* mois par mois
 

Comparaison du chiffre d'affaires avec l' 6 volution du nar'ch, avcc ievo­

lution des principaux concurrents
 

b) Lrqe 

- Marge complete moyenne, annuelle, m[nsuelle.
 

- Marge pour les principaux produits, pour les principaux clients. 

c) Evolution de la clientle
 

Liste des principaux clients ann( e par ann6e. 

Quels sont les clients qui repr6senLt2nt 80" (u chiffre d',ffaires? 'nombre, 

identitY, nobre d'anciens et d. nouvuux). 

d) Nouveaux produits ou scrvice 

* Anciens produits ou servLce 

* annee mar aidm,'u 

DurLIe de vie deus pcltJuit S. Po.tia i-, r r,pi X'- 'Iux concurrots , (.xcm[,, 

(Four um~ oi-ire, cf. t,bleau (e IAJ;t ]d L-I,,i r) 

. - L L-L . C )J 



Qu'est-ce que c'est, Le Marketing?
 

C'est la rpatique, ..les moyens,
'aip proche mise en oeuvre afin de 

realiser les ventes. 

Theoriquement et Pratiquement vous 
devez prendre en consideration 

Le Produit - tous les aspects, les 
qualites, les caracteristiques qui 
definissent la chose ou le service que 
vous vendez, et qui le distinguent des 
autres produits sur le marche. 

Son Prix - par rapport ' son cofit de 
revient, par rapport au pouvoir d'achat 
du consommateur, par rapport au prix 
des autres produits concurrentiels sur 
le marche, par rapport ' la quantite 
prise par l'acheteur, etc. etc. 

Sa Presentation - son eniballage, san. 
conditionnement, son nom, sa marque 
deposee, 1image y associe, etc. 

Sa Promotion - les publicites, les 
informations diffusees, les reductions 
du prix promotionnelles, tous les 



efforts de faire connaitre le produit. 

Le Client - le cible de tols. voS' effo:ts 
de vente,.c'est votre cli.mi. C'est cqui 
exactement? Qu'est-ce ..quIelle veut? 
Comment faire pour que cette p.ersonne 
soit compktement satisfaite de votre 
produit ou de vos services? Vendre 
un produit a un client, c'est gagner de 
i'argent. Gagner un client fiddle, qui 
revient regulierement acheter vos 
produits ou vos services, c'est la 
re]issite de votre entreprise. 

Le circuit de distributioh" - un seul 
lieu de ventes vous permct un certain 
niveau de revenu. LI ! reseau de 
distribution vous permet de multiplier 
les ventes et le revenu. 

"\
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I - IDLN'jiFICAT10N DU P~.PYEi 

En piucinieri icu, I c pium ocur 6ablit ui., !'i:Ic Si U. iLi., I. I 1tk 
diiicur; dans Iaui:sont rxvsi~ I cu±sci'. ii4.11 i 

(maqf1o S6.014- li wns1~Ii 

-StaLUt jurilajuc, 

- nonibrc Saciiitoaacs (joindre un C.V. pour cIA.txuu)
 
-cxperiecuucs 
 prcdessionnelles, 
-licu Uc: IVctivit faisant I'objcr d'une dcnuandc. d, pc 

11 - DESCIly1ION DE~LTENTREISE ET DE SON xCTIViTE 

- Aclhique 
L . Eiaiz.' de I'zctivit6, Ics~ jI .tases d,'c i, '011, k;:.,. Ii ; 1,,ricc I:is c:. ui 

Lcrurprise a-cHo dcjh cu nscr:in U cs i .c:.,. .Li1LZS;..c. 
Ics mioda.±ii~. dc, ccks finlauicc:n ,:IILS. Ci~cr CL C.pIUW VV. tUSHSVja.c ICS dci.. '1.:L 

linanicuncai qui Wont pas CU L UiICS IaVUfrk[,cs. 

- Couiuincrcz~d 
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GESTION DES STOCKS
 

I. OBJECTIFS
 

Les objectifs de la formation en gestioh'a etaient d'amener 
les s~minaristes & pouvoir comprendre et mettre en pratilque les 
principes d'inventaire l6mentaires et de la gestion de stocks 
des produits transform~s (finis) en magasin. 

II. 	 METHODOLOGIE
 

Concernant le th~me sur la Gestion des Stocks, les
 
consultants ont d~cid6 d'utiliser la methode de la formation par 
action qui est une sorte " d'autoformation collective" 
caract~ris~e par la mise en pratique des experiences acquises par 
les participants au profit du groupe vis6 grace i un systeme 
d'apprentissage facilit6 par les animateurs. 

Les consultants ont trouv6 que cette methode est in mieux 
adaptee pour les adultes parce qu'elle part du principe que les 
adultes apprennent mieux en rAsolvant das problimes lls i la 
r~alit6 et cela en provoquant des discussions t interactions 
entre les participants. 

Les participants adultes ont tendance a Arte autonomes et a 
se diriger eux-m~mes. En consdquence en tant qe participants a 
une formation, ils ne sont pas A l'aise quand lls sont plac~s 
dans une situation de trop forte dependance. Une fagon 
d'encourager cette tendance a se diriger eux-memes dans leur 
apprentissage est de leur laisser la responsabilite de trouver 
eux-m~mes les solutions. 

C'est pourquoi pour la formation en gestion, il 6tait juge
 
n~cessaire d'encourager des changes d'id6es et d'exp@riences
 
avec les participants afin que ceux-ci puissent dterminer les
 
aspects de gestion les plus appropri~es et adaptables L leurs
 
activites.
 

C'est ainsi que.les consultants se sont apercus que les 
aspects de gestion les plus sollicit~s dans les diff~runts sites 
de formation etaient: 

* 	 PRIX DE REVIENT;
 
* 	 FICHE DE STOCKS;
 
* 	 FICHE DE VALORISATION DES FOURNITURES UTILISEES DANS
 

LES PRODUITS FINIS.
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III. 	TRAITE DU COURS
 

A. 	 PRIX DE REVIENT
 

ProcEdure:
 

Par rapport au niveau d'education et au centre d'inter~t des

participants, les consultants 
se sont mis d'accord pour exposer

le th~me sur le Prix de Revient selon la procddure suivante:
 

* Objectifs
 
a Saynete
 
0 D~finition
 
• Elements du Prix de Revient
 
a Conception du tableau du Prix de Revient
 
0 Petits groupes
 
• Plni~re
 
0 Utilit~s du calcul du Prix de Revient
 
* 	 Rappel des objectifs
 

1. 	 Objectifs:
 

Le souci des consultants 6taient d'amener les participants a
 
8tre 	capables de:
 

* 	 definir le prix de revient;
 
* 	 determiner les 616ments qui entrent dans le calcul du
 

prix de revient;
 
* 	 calculer le prix de revient; 
• 	 citer les utilits du"prix de revient.
 

2. 	 Sayn~te:
 

Pour faire comprendre aux participants le bien fond6 de 
ce
theme, les consultants ont imagln6 des saynetes qui ont consiste
 
en jeux de role mettant en pr~sence des prestateurs de services
 
(homme et femmne) en negociation avec leur clie,.Ls §'esp(;ctifs poUr
les services qu'ils devraient offrir.
 

L'objectif de ces saynttes est de favoriser la cowprehension
de la notion du prix de revient en distlnguant les difLtrentes
charges qui. entrent dans la composition de ce prix et montrer son 
utilit6.
 

3. 	 Ddfinition du Prix de Revient:
 

A partir des legons tir~es des saynttes, les participanLts Ont 4et

definir prix i'Issue 

les participants ont fortmul 
amends a le de revient. ' I'L n long debA t,

des dfinitionL 1ie el conpairalsol
avec 	 celle des consultants qui est lJ suivante :,' I,. ch
 
rev en tcd'till produit est la somme . tb I:],-, ch.,c-,; 
ci~penses ) en trant dan; I,,fabrication 1I,c'.- -) r.r'ciu 

:4.
 

http:clie,.Ls
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4. •Ildments du Prix de revient:
 

Aprs la d~finition, il 6tait demah&d aux participants de 
citer les diffdrents 61ments qui composent le prix de revient 
(colt direct, coot indirect, coot variable, coot fixe). 

5. Conception du Tableau du Prix de Revient:
 

Les consultants ont donc conqu 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 jug6 que le systeme de travaux en petits 
groupes 6tait mieux indiqu6 car cela donne lloccasion L tout A2 
monde de participer pleinement. C'est donc l'4tape de 14tude des 
cas pratiques basds sur les donnees des produits tran.formws 
l'aide des techniques construites par I'6quipe des consultants
 
traitant de la transformation des produits alimentaires. Ces cas 
pratiques ont 06 corrigs en plni~re. 

7. P16ni6re:
 

Cette 6tape consiste L restituer les travaux des diffirents
 
groupes et A les corriger (voir corrigs en Annexe). A ce niveau,
 
la compr~hension des utilit6s du calcul du Prix de *revient par
 
les participants 6tait 6vidente.
 

8. Utilit~s du Calcul du Prix de Revient:
 

Il tait demand6 aux participants de citer les utilites du
 
calcul du prix de revient. Les consultants ayaient donc retenu
 
les r~ponses les plus proches des leurs qui sont:
 

• permettre de fixer le prix de vente (ou faire un devis) 
* permettre d'6viter de faire des pertes;
 
• permettre d'appr6cier la marge b~n6ficiaire rNelle;
 
• permettre une prise de decision. 

9. Rappel des Objectifs:
 

Les consultants avaient procd6 au rappel des objectifs pour
 
permettre de savoir si ces objectifs fix~s au depart ont 06
 
atteints. Cette derniere 6tape permet d'@valuer la comprehension
 
de l'ensemble de l'expos6 par les participants.
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B. 	 FICHE DE STOCKS
 

Procedure:
 

(voir procddure Prix de Revient)
 

1. 	 Objectifs
 

Le souci des consultants 6taient d'amener les participants a 
8tre capables de: 

• 	 d~finir la Fiche de Stock;
 
* 	 concevoir/remplir les Fiches de Stock;

• 	 citer les utilit~s de la Fiche de Stock. 

1. 	 D~finition de la Fiche de Stock
 

Une Fiche de Stock est un document coimeptable qui permet
 
d'enregistrer les entre2es et sorties d'un produit et d& 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 amnlior~e par les consultants et remplie L titie 
d'exercice d'illustration (voir Annexe pour des exercices 
d'illustration).
 

3. 	 Petits groupes
 

C'est l'tape des exercices pratiques bases sur le systeme

d'entregistrement des entr6es et des sorties des produits en
 
magas in.
 

4. 	 PJ6nihre:
 

Cette 6tape consiste ;arestituer les travaux des differents
 
groupes et 21 les corriger (voir corrigL-s en am,,xe) . ! ce niveau, 
la comprhension du systeme d'enregistrement dL-s entrees et des 
sorties par les participants 6tait 6vidente. 

5. 	 Utilit6s de la Fiche de Stock
 

Ii 6tait demand6 aux participants de cittr les ut-litt-s de 
la Fiche de Stock. Les consultants av/ient Ocnc retenu les 
r~ponses les plus proches des leurs qui sont: 

connaitre les mouvements clj stocks (entrees, sorties 
et soldes) L une date pr-cc±.; 
permettre du, vdlorisur d.; P±chc. 

• 	 permettre de comparer tlcck thotque (ff ~:e de 
stock) et ilcs eXiStalltS JAy: 
permettre de mieu:: girer , s;toc: (,-vttr ,.'_ des 
stocks trop importallts e t.twt1. ,s 
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6. Rappel des objectifs
 

(voir rappel des objectifs du Prix de Revient).
 

C. FICHE DE VALORISATION DES FOURNITURES UTILISEES DANS
 

LES PRODUITS FINIS
 

Proc6dure
 

(voir procedure Fiche de Stock).
 

1. 	 Objectifs
 

En ce qui concerne la Fiche de valorisation des Fourniture
 
Utilis~es dans les Produits Finis, les consultants sl taient
 
fixer comme objectif que les participants seronc capables de:
 

* 	 d~finir la Fiche de Valorisation des Fournitures
 
utilis~es dans les Produits Finis;
 

• 	 calculer la valeur des fournitures utilis~es dans les 
produits finis; 

* 	 expliquer l'importance de valoriser les fournitures
 

utilis~es dans les produits finis.
 

2. 	 Ddfinition
 

La Fiche de Valorisation des Fournitures est une piece 
comptable qui permet de connaitre la valeur des fournitures 
utilis~es pour la fabrication d'un produit fini. 

3. Conception de la Fiche de Valorisation
 

Les participants ont congu une fiche de valorisation qui 
6tait ensulte am6lior~e par les consulcdnts et remplie a titre 
d'exercice d'illustration (voir Annexe pour des exercices 
d'illustration). 

4. 	 Petits Groupes
 

C'est l'tape des exercices pratiques bases sur le systeme 
d'entregistrement des fournitures qui entrent dans la fabrication 
des produits finis.
 

5. 	 Pl6nihre: 

Cette etape consiste a restituer les traviux des dciffirents 
groupes et i les corriger (voir corriges aln aLn:e). A ce niveLu, 
la comprihension du syscume d'enregistrement cz'<a fournitures 
utilisees dans la fabrication des produits fin L:; par les 
participants etait evidente. 
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6. 	 Utilit6s de la Fiche de Valorisation des
 
Fournitures
 

Ii 6tait demand6 aux participants de cite- les Ltiiit's de­
la Fiche de Valorisation des Fournitures Utilites din., la 
Fabrication des Produits Finis. Les consultait!: avkie:: donc 
retenu les rdponses les plus proches des leurs Cui sour: 

permet de connaitre la valeur des fo 'rnitureS contenues 
dans 	le stock des produits finis;


* 	 connaitre la valeur du produit finis en stock; 
faire des devis; 

* 	 d~terminer le prix de revient du prodluit filli. 

c'est un document qui permet aussi de controle.n- les 
sorties et les sorties des produits finis. 

7. 	 Rappel des objectifs
 

(voir Rappel des objectifs de la Fichu dt Stcc.:).
 

D. 	 REMARQUE:
 

Le theme STOCKAGE DES PRODUITS CEREALIERS avait fit l'objet 
d'intervention des consultants extdrieurs dans lesdifftfrents 
sites ofi ont lieux les sminaires; exception faite pour Ab~ch6 obi 
le stockage des produits maraOchers itait ax6 sur les techiiiqu 
mises en oeuvre par le projet Africa,'e/Ab~ch6 (voir AnJ:.:e). 
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ANNEX C:
 

Training Forms and Exercises
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CAS PRATIQUE No.1 A 

CONFITum s HMANGUE 

La gerante ce i'alimentation appel=te "Alimenltation Abechois:" 
veut produire 200 bouteilles (du 200 g) de coniture d: 
mangues. La preparation de cectte" cOnfiture lu. preicd 4lheurus 
de temps et elle emploie un garcon qu'elle palie 500 FCFA p Ar 
jour. Elle dispose pour cela des ellents sul,,nts: 

- De 5 caisses d:: mangues fraichus acheuLes L 2.250 FCFA 
la calsse.
 

- De 16 citrons achetis a 240 FCFA 

- Du charbon acheE6 L 500 FCFA 

- De l'eau achetee a 100 FCA 

- Des emballages (200 bouteille ) achetes & 20.000 FCFA 

- D'une niarmite achetee a 10.000 FCFA 

- D'un kanoune achete L 2.500 FCFA
 

- D'une brouette achete L 15.00 £CFA
 

- Une taxe de 25 E'CFA/Jour L la iw.airie
 

- D'un employ- paye A 500 FCI'A/]our 

- Divers (ustenciles, tables...) 15.000 FCFA
 

A la fin de l'operation, elle votidiait cc aldltre I& prix du 
revient d'une bouteille de contizur pour lui perLlie ttre 
d' tablir son prix de vente. 

Travail a fdlre:
 

Determiner le prix de revient d'une bouteille (200 g) de 
confiture de mangue. 

REST AVA1LAB LF COPY
 



CORRIGE CAS PRATIQUE N'o. 1 A
 

DETERMINATION DU PRIX DE REVIENT D'Uii ! 
 BOUTLILLs' DL Ct"NVI'TUIW. 

CoOt Direct:
 
Qtd P.U. P.T.
 

caisse mangue: 5 2.250 11.250
 
Paquet sucre: 16 16.000
 
Citrons: 16 
 240
 
Charbon 
 500
 
Eau: 
 100
 

La Main d'oeuvre 
 500
 

TOTAL COUTS DIRECTS 28.590
 

INVESTISSEMENTS:
 

Emballages (200 boutailles):20.00,0 F FA
 

D'une marmite achet~e Z I0.000 FCFA
 

D'un kanoune achetd h 2.500 FCFA
 

D'une b-ouette achetee L 15.00 FCFA
 

Une taxe de 25 FCFA/jour L la wairie
 

Divers (ustenciles, tables... )15.000
 

COUTS INDIRECTS:
 

CALCUL DES AMORTISSEMENTS:
 

Emballage : (Amort.: 1 an)
 
journalier: 20.000:200 = 100F/jour
 

Marmite (Amortissement 10 und;)

annuel : 10.OOOF:10 ans=1.000F
 
Journalier: 1.000F:200jours=5F/Jour
 
par heure : 5F : 24 h-res= 0,2F/hQUftr pour 4 heureS: 0,2F 
4heures = 0,8F
 

Brouette : (Amort.: 2 ans)

Aiiort. annuel: 15.OOOF: 2 = 7.500F/a,,;

jouLnallIer : 7.500F:200 3ou-- 3=/>,,L-

K.:1OLW1: (Ai,c.rt . ) 1 an,)

JOrUIlallelr 2.500.:200 JOUiI2,5i/OUi"

parf heure 12,5E:24 Iuresz0, ?"i ,tr­
pour 4 heures : 0,51' :-. .1 = 2F
 

T :.:e d :i ai±'.e = 25/JoL, 

x 



TOTAL COUT INDIRECT: 165,8FCFA
 

COUT DIRECT + COUT INDIRECT=COUT TOTAL: 
28.590FCFA + 165,8 = 28.755,SFCFA 

PRIX DE REVIENT UNITAIRE 

COUT TOTAL: NOMBBRE 

28.755,8 : 200 = 143.78 par bouteille de c~fitUre 



CAS PRATIQUE, it"I 13
 

Fabrication de I confiture de Lt..ti
 

Pour la fabrication de l conI fu -Cie to,,ate, la groupulelit
des fenmes de Deli dispose des ilerntIUi- 5UiVcIUIS 

- 400 kg (coros) de tomates fir-Iches acLetes a 350 frs le 
kilo ; 

- 60 kg de sucre achete a 700 frs Il'unite;
 

- 4 marmites achet~es 
a 4.000 frS l'unite ;
 

- 4 sacs de charbon L raison de 2.000 frs le 
sac 

- 2 couteaux inox ochetts L 1.500 frs; 

- 100 bocaux qui peuvent conteni-- 560 y c, confi~ure chacun, 
achet~s d raison de 300 frs l'unizr ; 

- 5 ganounes achets L 1.500 frs l'uuit4 ; 

- 5 ecumoirs a raison de 1.500 fj:s l'UnI.tx, ;
 

- 4 passoires achetes a 1.000 frs l'unit-L;
 

- 1 boite d'allumette achetd & 2"1 f rs l'ulnitt;
 

- I litre de p~trole achete 750 frs
 

- 4 boules de savon L 150 frs ;
 

- 1 sachet de serviette achet6 - 4.000 fir.
 

- 3 bassines achetts a 1.500 frs l'unite ;
 

- 500 litres d'eau a raison de 2 irs lte litre.
 

Aprts 12 heures de travail, le g'oIUpelIIkhL a obt.nu 50 kcj deconfiture. Il a utilis6 quatre ouvriers paycs 3.000A fLrs ch.acun,
la journee de travail. Les autras fruis sont estim',s d 10.060frs. Les amortissements du mat6riel ::;;nc estiic6s a 30.000 frs p)&lr
all. 

fin journue, LCtA la de le (JL'OuLmt.-A CLI: 100 16CL ':.*
confiture. Il voudralt C~ n1Uait , l: L..- C -. i LI UIIE.-Ifc d'LlI
boc,,l de produit afin de lajce 1. j>L'oduj,; .;tr 1: ,;rcL6 d-
NAloVuAA C. 

REST AVAII.AEI.: COPY
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COiIlIG C.AS I'MNIQUL N ' I' 

PRWA DE RAVilE-NT 

Periode du ,__ 

- - .o -DESIGNATION i,. .U P.1' 

1 - FOURNITURES 

Matirc prenii~rcs 	 - Tomate 400 Kg 350 140( 
- Sucre 60 KG 700 42( 
-Eau 500 Litres 2 1( 

.SOUS-TOTAL - ', . 183C 

11 - AUTRES FRAIS 

- Charbon 4 Sacs 2000 bc 
- Petrole 	 1Litre 750 

Consonnmibles 	 - Allumettus 1 Eo~i25 
- Savon 4 £3oules 150 
- Serviettes 1 Sachet 4000 4C 

. . - soU-TOTAL - - " 	 132 

III_- MAIN D'OEUVRE 4 Ouvriers 3000 12C 

SouSIOTAL 	 .120 

IV - COUTS INDIIeCis 

- Amortissement 
- Loyer 
- Eau-Electricite 
- Autres 10c 

I -SOUS-'IOTAL 	 I100 .... ;tTOTAL GENERAL 2 18,1 

Prix de revicni du Kg = 	 218.416 / 50 = 4368 

Prix dc rt;viciut du x.'id =4368 / 2 2184 

P3EST AVAILAB'-E COPY 
'( 
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CAS PRATIOUEI N' A C 

SECHAQE.DU COMBO FRAIS
 

Une vendeuse de l6gumnes veut produir& 8,3 kg du gombo s-chi. Elle
 
dispose pour cela des e1ements suivAits :
 

- De 25 kg de gombo frais (25 corou.) LchtLu " 2.50k F cfz 
- D'une sechoir achet6 L 15.000 E, czu 
- D'une marmite achetue L 1.500 F cfa 
- D'une kanoune achet6 a 1.500 F c 
- Du petrole pour 25 f cfa 
- Du natron pour 100 f 
- D'un employe pays '" 10.000 F Cfa/o0si. 
- L'amortissemeant du scholir Lst d, 55 F cfa 
- L'amortissement de ia wormite ic de 2 Fcfa 
- Les autres frals sont e!times , 100 f cfa 
- Eau (3 1) 5 f cfa
 

A la fin de l'operation, 011! voucliLait cc.nalz±re prix d
son v
revient pour lui perinettre d'ltablbir soil prix de vc-lte. 
D~termlner le prix de revient d'un Rilo (i ccro) du L,>o s ch . 

IV 
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ANIORTISSENENT 

15.000 : 3.= 

AIORTISSEMfENT 

5.000 : 360 

AIOR'r I S S EMENT 

13,S X 4 = 55 

AN;,L.L DU SLLlIull 

5.OU L, V (rA 

JCUiN.. 1. 

DE 4 J OLAs 

F CiA 

A.,IOP\TISSEMNENT ANNULI. DU KAC)L'NI. 

AMORTISSEMENT JOURNAL]. I.= .5 

TLIMPS D'UTILISATIO'N (12 11 SOIT 

= I . 5O 

360 = 

2 F ('.' 

4 

: (1'.'A 

FC'A 

ANIORTISSkL!ENT ANNULL DL .... 

4.000 : 3 = 1.333 F CFA 

AMORTISSEMENT JOURNA LILi\ 

1.333 : 360 = 4 1. CFA 

TLNMPS D'UTI LI SATION (12 11 

1"ii-

SOI T 2 F CFA D'A.MCOJ'I I', I1.I.NIT 



CAS PRATIQUE 14" 2 

FICHE DE STOCK
 

AU 1#4/94 la menuiserie "VITE SERVICE" dispose dans son magasin 

- 22 lambours a 2.000 F cfa 
- 13 planches a 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 poulr uite commande
Le 8/4/94 ii achete 9 lawbours et:'planches 

Travail d faire 

- Faire les enregistrements sur la fiche ci stock 
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CAS PRATTOUIFE No 9 
FICHE DE VALORISATIfNl DES TPnuR4TTl' : t:OIf,;FE.; fl.: I.:: 
PRODUITTS FINIS 
Pour confectionner 5 pantalons r-eLro comm Ljaus pAr 1: J.Ii! 
l'atelier de couture nomwten "Docteur Ciseau"' utilis : 

- 20 boutons L 50 f l'unite 
- 7,5 m tissu gabardine L 3.500 f/m 
- 5 fermetures L 200 f l'unite 
- 5 mtatres de popeline L 1.000 f 

La commande 6tait lancie pour la periode du 23/11/94 au 25/11/94
 

Travail a faire
 

1) Remplir ld fiche de valorisation des iurn Eur 
utilis~es.
 

2) Calculer la valeur unitaire du pantalc,.
 

bESI AV,,..LAf P 

(V
 



----------------------------- -------- ---------- ------

-- --- --- -------- 

CORRIGE CAS PRAriTQJE T13 

ENTREPRISE : DOCTEUR CISEAU
 

Fiche de Valorisation des- Fournitures
 
(Utilisees dans les produits Finis) 

Article : Pantalon 
Rtference Retro 
Periode du 23/11/94 au 25/11/94 
Nombre : 5 

IMatieres consoninies IQuanlltl; P.UnIt~ll -I F,) t 

ITissu gabardine 7,5 3. 5(u 2L.-5u 
I-------------------------- ---------I ---------- ----------
BOLtoIIS 20 u . I)u( 

I-------------------------------------------- ----------­
iFernieture 5 I.25u 250 
I------------------------------------- -----I-----

IBobline 5 20U i !.jOu 

--------- --- --I ---------- I----------
Popepllie 1 1 1.000 1 .0oU 

------------------------ 1-------- I---------- I ---­

---------------------------- I-------- I---------- ----------
I I 

i------------- --------- --- I -------- I ---------- ---------
I ----------------------------- ------ I 
---------------------------.
 I-------- I----------


II
 
---------------------------- I-------- I----------I-----


I I, 
I-----------------------------I -- - - -I- - - - -- - - - - -

I I 
I - ------ ---- --- -- --- --I-------- I---------- ----------I 

I----------------------------- I- - - -- - - - - - - - - -

I- - - - --------------------- ------- - - - - --I - - - - ­
---- II-------------- ---- -I --- - --------- - -- - ­

---------- oi------------------- I-------­

01) L j( 



ANNEX D:
 

Survey Questionnaire 
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QUiSTIONNAIII A MOUNDGU 

PRODUTT 

I - Connaissez-vous la confiture de towate ? 

OuI- NON
 

II - Y-a-t-il de confiture de tomatu au marchl ? 

Oul NON 

III- D'oi vous approvisionnez vous des emballages ?
 

IV - A quel.prix les achetez-vous ? 

Bocal de Bocal dt. Autres
 



OUESTTONN4ATP
 

Dtqiista t ioil 

1°) Comment le.trouvez-vous ?
 

Tr~s sucrd 
 Moins sucr6 

20) Comment appreciez-vous la couleur et l'ar6we de ce produit ? 

30) Quelles critiques faltes-vous de cc produit ?
 

40) Pour ameliorer la qualite de ce produit, quelles sont 
 vos
 
suggestions.
 

bESi AV/,ILIHv (:()i")' 



GROUPE N0 
 TTI
 

Dans le but de mieux faire concaittrepoints de vente de au public lEs diffrL-illa confiture de tomatevous demancdons de repondre 
dcns notre ville, nou aux questions ci-dessous
 

I/ - OU souhaiteriez-vous acheter ce produit ?
 
Alimentation Marche 
 Boutique 
 Quart 1e r 

II/ - Comment appreciez-vous cu; differents points de vontt 

III/ - Preferiez-vous 
une livrai-oa a domicile ? 
Oul 
 NON
 

IV/ 
- a) Si oui pourquoi ?
 

b) Si non pourquoi ?
 



OUESTTONNATRE 

Etude de la Conccurence
 

A quel prix vous vendez un bocal de confiture de tomare ?
 

1) A combien vous payez 
un bocal de confiture de tomate ?
 

Importd 
 Fabrication locale
 

20) Si l'on vous 
 proposerait a 2.500 le bocal de 
 100 g,

l'acheteriez 
- vous ?
 

BEST AVAILABLE COPY
 



ESSAIS DE DEGUSTATIUN 	 PagL.
 

Veuillez indiquer vos reponses UNIQUEMENT PUJR LES PRODU'I'S Q. ! 
VOUS AVEZ D-GUST2S VOUS-MEME. Encerclcr les reponsQ qu, 
convieninent : 

CONFITURE DE MANGUE
 

1. 	 Pas assez sucreS Bien sucreiC' Trop sucre,
 

2. 	 Goct Fade Goct Naturel GoCi Artificai 

3. 	 Ettimez le prix LE PLUS ELEVE que ie_ consommateur p[it 
accepter de payer pour la confiture de man gue en bocal JL. 
200 grammes 

FCFA 

4. 	 Estimez le prix LE PLUS 8L-VP- que I consomniwceur pe­
accepter de payer pour ILI Coflfiuru de mangue en tarcine -L. 
r-s taurant : 

FCFA 

5. 	 Vos commentaires
 

CONFITURE DE GOYAVE
 

1. 	 Pas assez sucreS- Bien sucre.-i- Trop sucre(_
 

2. 	 Gocit Fade Go~t Naturel GoCit Artific~i 

3. 	 Estimez le prix LE PLUS 8LrVP que Le consommateur peut 
a-cepter de payer pour la confiture du goyave en bocal K
2u0 gr-ainnes: 

_____ 	 FCFA 

4. 	 Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consomuCteur pt LL 
aLcepter de payer pour la confiture de goyave un tartine ,u 
rtSLaturant : 

______FCFA 

5. 	 Vos commentaires :
 

BEST AVAILABLE COPY
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ESSAIS DE DEGUSTATION
 

Veuillez indiquer vos reponses UNIQUEMENT POUR LES PRODUITS QL.:
 
VOLIS A'EZ DEGUSTES VuL; - ELh:, ELLclr& Itr Ies reponsM q,

COnVienlnunl} : 

CONFITURE DE TOMATE
 

1. PAs assez sucrl.-I Bien sucrt <2- Trop sucre6*
 

2. G,LIL Fide GoL NaLurCl GoNt Artifici... 

3. Estimez le prix LE PLUS ELEVE que le consommateur peuw. 
accepter de payer pour ia confiture do tomate en bucal ok. 
200 grammes : 

FCFA 

4. Estimez le pr ix LE PLUS ELEVE quu le .consommateur pe:
accepter de payer pour la confirure de toinare en tartine 
restaurant : 

____ FCFA 

5. Vus commentaires 

MANGUES SCHES
 

1. P.s ossez sucr&C Bien sucre W,:' Trop suvre 

2. GoGL Fade Goct Naturel Goit Arcifici,_. 

3. Estimez le prix LE PLUS LVE que le consommat~ur pe.:t
accepter de payer pour un sachet de mangues sechees de Ao 
gtammes (comme les cacahuetes au marchQ) 

____FCFA
 

4. Vos commentaires :
 

BEST AVAI L.ABLE COPY
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ANNEX E:
 

Seminar Presentations by
 
Local NGOs
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P'rojet de crr,-atio. cu .Xcctour rra. 

C. S A 	 R H­

Th'Irne 	 LA GESTION ET CQmL-J2RCjjLjS1 ATICNj 

DES PRODUITS AGRICOLES. 

Le Formatour
 

k;&%DJi-.TAN' TOLUOLJIhL F-A 

rlhcchnicicn ciL-vc-
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S 0 1-1 1-1 A I R f; 

IN-TRODUCTIC114 

iv. 

-valuaticr t'es :t- rtas 

Ourquoi --t -jc' -., r 

2 

vi. 

Vil. 0 

Viii. 

Lor.trc!IC -:L Stccr-I 

-IrlitEMCr-tS 

..O3cul.lcr;ts 

j.lei ient6 dt c itr(Slc 

La cou rcrcialisation 
iroduits agricoles 

C 0 N C I 

Libliogra-ihic 

6L S 

7 



MSTION D1LS PRODU ITS AQ%*.CC.JZS 

Introt.~ucticn 

~ 1i'aiaiucurachUi~~~ ~ ~ ~ ~ ~~~~n!2vned ~jcjors 1c
strat(IglE cer-trale de nos r td 'uu .... -r--vers L :;rd
iutiorns f ir.nci~res lnLcrnaticnalcsbJAu nc~c 

Lie eut tre c, 'ctu-e d'acee ) LUYS t Sz c!Lp1i ! 
rm'.sures, C. s.1ZVoir la 2 -i 'ralisatioll C Lt- Ilax po:cjLdu ­
teur ~rvla supjprci(Icn cf.OS Cuntru1eE ciuL:;ttatifs utac.rL~ 

rcr.Cre :!us cfz-cacEs 2.cs actiVit.C5 Cl:ILle JIU S~cu 'ulcte1zr 


-:2t]-C "aS 2L TC'LCc- .c ~ L:.c (7u r-iv 

C&t>-n.stru.cturcl avc'c: czcrL L-rt Cc c :tetL - trvcr.;-L 

es ucsC&c; rc­7i (fe :: . ~m~cc cc - rocss us du 

inv r se. 

Cette C~ir.archc visco I rc:-*Lre! n czDr-.,t 1e - pi:c'3cu a t c r; 
ce la base, raisron )&ur I~~C~ AFIx'IC:AIls ircnisu la ttcfluc 
-ette session.
 

Le trarnsfert Cu savoir (t Cu -avoir f? ire 6ar.in, le c~;ci

de la gestion des -,roduits a(-ricciui I la -ipsiin r

ci:-.ants res notions 6 1L,;:eI.tairLcs ct r~ae Cc 't d& ro2t
 
ct de ccn.-crcialisation Ocs 'K~~ :~jOc; 

C's :'tr~vers Cdes L-ChZanCLS X ro e ct c~us ccs. '.tiuzOL­
serve;-s pjar les svinaristc3s r-UL va se cj,.rcutcr ccttc s--rac,2 dc 4XL-­
ration. 

I. GESTIWL DES RECO~rES 

t;Lr d~iiniticii, la r. CLA1tc cKst l'acrion ]-c rcucucillir 
(ics prod4uits des chamL-t) Cec rloisscmnrur, c ',rrcacher, LLC. LilL: 

cornstitue ics travaux du finition des .rc-)uits agriccl'u cc :1t 
est souverit n6aliq~c au !-rofit cu auLrcs zactivj.tcs. 

sour assurer urne bonre e s.a 41 
rcsr,,'LCi;r un cc-rtainri,:cs~>t~~~;~~ 

Lfton rt~colt, f.'ut
 

scn-


BEST AVAIl-Lf3LAF- COPY 
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- la pC~riocXu ceu r~c-,tc, 1,j;~~.iL1..:ri c..CyCl: 
V C'tflticon LeQs culturL-s 

-les Lravaux: de rt~coltc~ L-LL~ ~s Lu~i.ot ir.onl!3t u;1K­
r~~tinfluc-nc's ar lc-, tCCLn*L(:UL! c,-.ural~ ;~t Ui r lU, 

T e non rC~zr.cCt L C c., >1:.nriycl riscLuC-L .- l 

-au feu de trcussu 

AC la ~~'S'r l>V±tt~.CC!(.s anfiJ..Lux 

-au pcurrissi-ncrit ; cs rutz 

Ii. POST - RECOLhS 

?our cm 'un :~.uccrdzrc&ri rcde.7,tnt ct Lu' Lc~ 

'-.roeuit do bj-.rinLScuaiC.z L> ci~~~ r e'.c.ur aic. 

1LS Lxast-r~coltos dunt ics tc-~u. -crit un -,Lrj~ctuLAfl. vQ&j 

11 s'Lgit cc-s tchnicuu±.. - c sch&-

Le car.-ct~re szisorniur clc la r J-1unos -'rz~duit5 

vivr--*ers et 1i6talenent (2c 1Lorcsitcnur tcUtc I.:IUL r 

rCcnt ICur stoc,,ac~e abs:-.1u:-,c~ . rt S . 

La tcchnolciel hi nc rc.u n-.s *-roducit.ursc.;:t 

tcnu cdE Ea cormple>xit61 t.i cc lai ncturuc dos oroJuits. 

5inous roi.n:ur.c. c'i,,ainc d ~ziji latc arc 

d la table du consondituuri s,:! o les .scctS x:rf.:--C:c; : 

qui scnt r,-.aruci-,icn-la 

-le battacgc 

le scchagu' 

-la inouiurt: Li urfin la uulit6 

III. EVALUATXOCI DES PEWrILS 

Les recherchcj tr~ ni porJ..is u~~rItcu~ de 

tahleau ci-dc-ssous cornpcrint ic.-. pot.-I5 avec 1li Pourc.. rtaLou. 
pertus. 

IIN 



'Laux de ir .;ars 

- .. u cours de la recc-Ite 1 .1 3
 
- iLendant, la rfanutLn.tilln 2 7,
 

- Le battage 2
 
- Le s'chage 1 £.
 

7a mcnuturo 2 10 

Cc-s ..ertes -,cuvLrt, Ctre 6.irectts --u in..2rcctes ert rj)Cur-

IV. K'URQUOI STOCKERI 7 

!-rincinaies raison~s tc: ar~ ,uQ Ii naturL -*- :r,:cuLt 

stzc',,e-r. 

La ncessitt klu stac>ur L11 ,!:r,'Uit LcL LZcaC&.w)' ;)luS l1­

aun certain nombre Ce factCurS cui "u~ntre 

- la nature Cu - rcduit 

- la destination 3u :ro)"uit 

- la auafltit r 'c 1t ,;f 

- la cur~e rl, la ccnt~c.ration. 

4.1. La nature du orociuit
 

*durable (c"r&±ale,
 

*p~rissablc(tr&,.
 

-t.2. La destination ciu ;rociuit
 

* cno-l.Ain
 

*sernencc
 

4.3. La quantit6 r~coltL',
 

*autoccr1!-ommation 

4.4. La dur6e de la rvLo 

Elle cor;~c.i tiorinu Iul~;u t acucI t dui rCJLit. 

Une 1niUV,i.; Cojr...LrvL..(n fait ;,-rdrc 1,A Cualit'i :ut~ri­

tionrnel du prowIuit. 1 



V. STROCTUkd9 DQ4J S'Oi(Ld 

- Le p1,-in air 

- Los j~roniurstri cg.,1 

- Les Cx~iijs a±maicr.of 

- Loes silos cri tc-r--. 

- Lcs iigasint, 

C-tc 

Ces diff'rt.r.tE:S t drz aviarta,3s vaStrUCturtL.s . 

en fonction die la quantit ' :t 6tr: la nat,.:-- du pro.-iuit. 

Un magjasin b:iEm!.i r rt Un aV..iOp Ccr-tai 

le cormrc~rant ou 1 ruc.ct 

7IU 

HI I 

d e5 CIc­

li sse 1IIa~ - , -c r 1 ,U -1 t -L : .. 
alI e j-, 

VI. COTO E TC
 

-I Le _________________a________________ 

au U61)Ut e 

Si I IC .; r J l''I' : 
7'r L p i . I'u r 

- r l , : AIr' QL . !I -I'L q , , jII L 

lo raiors 

http:a�maicr.of


VII. MhAI Ttkbwr 

11. y a deu.- ­

-le .'tcrcu1 I.; 

-le *~d 

i2,-u r c c faire oi, :.t ttru r sm~cr (2. L~ Y. e 

6traiter 1c- procfuits L.1ir.c:.tirts -.. L cfU thi-ra~l :c r c Cst Un 

-.r c 1u it to::iaue. 

Viii. DOCUMENTS CrI~fuW-S 

-Le re~u
 

La ui tLLnr cU
 

8.1. L~e recu 6e Cai!.,.- (-r;:r-cO, 

Clest ur fori;.ulairt. cui. SU *.':"Srntc L Li: 

- le nom 

- la daitc 

- 1'C-bjct 

- le Mr;[tz~nt (c~n it-.ttrv Lt Cr-I Chiffre) 

- la sI'cr.z7.turu 

8.2. La uittance Uo-'rtics cc (-cc) 

La cuittanc .ccc-i
 

-le nomn
 

- lc~bjet 

-le loftaL (tUfl 1utti~t (.t. L chliffru.) 

-le nomn du bc)nfiijairL 

i.n plus d2u rtc(u t-t (2c aciL14L t t 

le caissicr utili!;I-t 'Ocl1.r LLnt L. ichct CL stOcc) 1117,si jut 1L. 

Iivre de cais:..e. 

.lu Uut ilLru C;ICCrrh rcuc .nr"itu 

i L;ci~rL-; orttcju jL t. L It-s oL; Lu 1. JL 



Lt "' wit: Ic 1..rod.oiji~~.~L L: t.L.Li ~r at­

stet tirtc le solde du r 5 c k 

Fich~e :c C,.sec-~ ~ v~: 

'.: taux 

DATL 

15/11 

16/11 

17/11 

.Ihr.-LLL 

Verntu 20' -,ai 

A.chat ZLW L5UIC~ 

4 chat lo1 L c 

r i t: 

VflL!I 

2v 

old2 

cj 

1 

3 

t L u 

2C 

T 

1 

I 



Lai Ccstiol- !, 1,j cz.iup.'.tCujrsciii U - Coll,­
ple.:c p~r rnanque dc! 13 disponibilitJ' LI c:ier wtr± 1'cr­
dre Cdris son 'tra±vail tout; 1i c~u- . ~;osr~tc- divLr­
ses 6ces visiteurs, LC 

IX. ELLm"gT DE~CC4.TI.iLL 

9.1. 'Lenue du livre (- caIF:' 

,.u mrnt k- c3nltro :e C~~1LSC, il f.aur v'rificr ~'1n'y 
a d:sces erreurs &. 

- le rcm-;lissacac c--u Jivre cci: 
- la cz rnfttSion rccu et C-Litt-rnCL 
- Ics aditicns ees colcnn-z: ILL cr.trceS Lt S02rtj1C 

£. Contr~le -des'icsc.-tL,*
 

- V.-rification de-s recu-(-cr cr )L:rr~-,ot~ e~1s~ 
sur la colonne Ces L~rL, 

- 'v6rificatcns des C'UiLt ar.CL. S(z pr r~jj,-,:rt .u r.ylz 
sage sur la colonr& des srrt-4et:. 

- V-rification CL's Lori Lour, LhL'(,vt f-1 cai.:Zz (nc:.,
 
2rcv.:nance, d~ate, LCch'-!InCO 1 :C L~rc~rt 

- Vulrification Coe 1L liC'Uj diLL'. 

C,.-.1. L>:erple le bilt ,c~ selnCcl;.ptcr ic-s cou! ur-C-

a) .!*illet :
 

10 GC,C)F 2
 

5 COOF x 2=1,D CV0c' 

b) I;.onnaie 

IQOF x 2 P 
C2x 2 

BEST AVAILABLE COPY x 5 
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COK-XNT DISPOSER D'UNI PPRODUCTICS 

1:10UR 

Ll AUTWCGLidSOi-i&..k±'IGl' 

LT 

Lk~ Col-4IaLTIIALisrMCN 

SUFF~IS UMT 

POUVONS NOUS ETRE PRODUCTEURS LT COi-E'RC~aqTS ? 



To~ut en SacLi-:.L quo2 lu :'~.I,.~ pays no part qcjUUunh 
Ce la base-, il faut :L Cjiru que ju jiLjuu ra7,. ne r,.,nit pa lets 

pour b~tir un UC1C ~ dr 

10.1. uCinq (5L) .1u..-.-icuZLuuL 

TI acriculteur .st un 

1)- C-cns~rrv-.ateur c-ui Veut rIC.nUrrit Ct rQ rrir SCt.;ilc 

et sos techninuu ctuL1S
 
)- .rav;tilleur acioc'ja 
 u.L CC4.aCiL'- CC. .. :i iz~t~o 

f Cnction des Outils uLa L, 3"S. 

C)-o:%nerqat-t qui :uur -. nt -- ir C(it: vcr.--.rc SC-! 
pro~uits au r.l: 41Lur .rixC et I. :"2i I Cr nmomroI-.
 

)-Cht~f d'ferntrezorisc cui 6(cic>. 'es 
 _lafltc3 cu 'il va culti.vcr, 
(Ls animaux c>L' il Va t'ltuVcr, ct-u outi1~i qulil %,: utilisur, 

..u travers de ccs fc:-.ctions, il f[,,:t &.?fir,74 r ClUe r­
culteur re..=te derais toujcu rs 'son st.zce :;rj,-ucteur Zr.±r, ccc­
~rca rt . 

.'-.insi I. rc(2~tc u 1 arricultCLIr ~.c kCUILI 7X
cictuel2 coi~siC],'r6 cofl-riu ,-oins aiu n~:ccv. L JL>~~r 

mant, un effort )articuliLr (L it tre inis !,ur l'rc .1 t~~c 
la nroC'uction, et du(- l'COUIk.crLl.t Lc u 

La cola.TercialiLati,-l c L2- .Lc a,.~~&.c~cstr.i,.c-.u 
rL c;ional , naticnal Lt LIL.r L'tXic u7n-UriI.,.r u t-ch­
nigues d~t~s les aar~ 

-d'orc-anitio- Lu -,i-xchk' 
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Atelier Technologie Alimentaire 
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Evaluation de l'Atelier
 

Atelier Commercialisation des Prodult: Hortcoies: 
Techniques d'Analyse Financier : 

Prix de Revient, Cofts Variables, Frai. Fixes, ',:uil de 
Rentabilit6
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SEMINAIRE DE FORMATION DU SECTEUR INFORMEL
 
Leproduits alimentaires que 1'homme doit conserver 
pour se
nourrir sont d'origine animale ou vegetale. Les premiers, produits
laitiers, 
viandes, 
poissons 
etc... 
dewandent 
des installations
couteuses de congelation.
 

Les secondes comprennenttubercules 
 fruits et des16gumes qui ne 
"'denrees p~risablesu racines,de longue font pas l'objet de stockage
duree 
 et des "denrees
ldgumineuses durables,,
qui sont c .ru'ales, et
conserv~es
mois, parfois m6me des 
par 1homme pendant plusieurs
annees. 
Graminees cultives
sent 
prsentes lmorigine de lPs cere"1es
l'agricu 
 .ure,
et dans les pays en
 vole de d~veloppement_ elles reprsentent jusqu'a 75% des calories
alimentaires. 
Elles ont, en 
effet, I'avantage
calories necessaires sous d'apporter les
la forme la
3000 moins couiteuse,
francs dans 1kg de riz, mais Fl.r exemple
l'inconvenient de
nourriture d~squilibree (le fournir une
 

proteine riz blanc ronferme moins
et moins de de 10% de
1% de 
matiere
malnutrition. Aussi, grass3), generatrice
l'homme de de
 
l'habitude la region intertropicale
de completer a-t-il
son alimentation 
par des 
leguinineuses
Ni~be, Noandzou, Pois, Haricot... 
et des denrees perissables, tres
variables selon la region. La consommation quotidienne d'un homme
adulte en legumineuse est estimee a 50g.
proteines (20 Par leur teheur eleve
c 30%), en
elles reequilibrn
particulierement la nourriture cerealiere
en acides animes essentiels et en* sels mineraux.
 

Elle sont plus difficile a conserver que les cereales et ont
l'avantage d'6tre vuln~rables a certains insects comme les bruches.
L'entreposage, 
pour une 
duree 
relativement
d'importance variable, parfois considerable et 
longue, de quantite
 

differentes dans de conditions
souvent precaires 
de ces graines:
sorgho, ble, arachide, haricot... riz, mais, mil,

facteurs d'alt~ration sont a l'origine des pertes qu'il importe de
 

n'est pas simple; de nombreuses
 

reduire au maximum.
 

- Comment conserver ces produits vivriers dans les
conditions possibles, quels :eiileures
sont les
precautions a prendre, les 
dispositifs 
a -adopter, les


emmagasinees, les semences, 
erreurs a eviter pour que ]e-'r6coltes
les 
stocks de securite 
ne soient pas
avaries ou perdus?
 

('OPY
 



La presente intervention 4
 
sccinte tente de repondre d'une 
maniere
a ces interrogations 
d'ou les 
 divisions 
successives

suivantes:
 

-
les d~gats et les pertes:
 

* notion de base (structure d'une graine)

* les differentes causes 
d'alteration
 
* les origines et 
la nature des pertes

* la conduite du stockage

* la structure du stockage

* l'hygibne du stockage.
 

1.1 - pert 

Ii ne 
faut pas confondre d~g~ts et pertes.
 
- Les d~gts sont la manifectation 
visible 
d'altdratior
pouvant ulterieurement devenir une perte.
 

- Une perte represente 
une 
diminution directement mesurable
d'une duree; elle peut etre qudntitaive et qualitative.
 

Une perte quantitative est une perte de sunstance physique se
manifeatant 
par une diminution 
de poids ou de volume. C'est la
genre de perte qu'on peut, le plus facilement mesurer et evaluer,
elle est la plus significative pour le paysan.
 

Les pertes qualitatives sont plus difficiles aiapprehender,
mais aussi 6tre importantes, 
sinon d'avantage, 
surtout 
si leur
deterioration rend la denree inconsommable.
 

Sur la base d'appreciations 
 sl-!jectives
fragmentaires d'observations
et en 
 l'absence 
 de toute methodologie 
 et
d'application de critere standarises d'estimation, on admet que les
les pe.'-tes totales (de la recolte 
a la consommation) 
peuvent
represeriter 40% de la production dans les regions a climat chaud et
humide et plus de 10% 
dans les regions seches.
 

L'ampleur et la variabilite des dommages subis par le grain se
repercutent a la fois sur la ration alimrntaire et la tre:;orerie duproducteur ainsi que l'equilibre economique du pays.
 

1.2 - Les petes commerciales 

Les pertes commerciales 
sont la cons6quence
types de pertes de differents
precedemment 
 enumerees 
 et pourraient
consid6rablement reduites avec un mei]leure niveau de connaissances
techniques, une gestion saine et rationnelle davantage de "savoir
 

btre
 

faire", 
 une modification 
 de certaines 
attitudes, 
 habitudes,
croyance et prf~rence.
 

¢',
 



5 1.3 - Perte d'argent 

L'aspect le plus simple de ce typo de perte, consiste pour le
producteur 
a vendre 
sa recolte, 
faute de 
pouvoir la
periode d'abondance, donc a bas prix et de devoir acheter plutard,
quand les prix ont monte.
 

Les pertes ponderales 


stocker; en
 

tout comme 

traduisent par un manque a gagner: 

les pertes de qualite se
 

Ou le producteur -,end une 
quantite moindre de
vend en consentant une sa rdco.'te, ou il
baisse, 
du fait de 
la depreciation de 
sa
marchandise.
 

Les domages subis par
stockage, de les emballages
m~me ou les recipients
du fait de l'action de

mauvais des depreciateurs
entretien, ou d'un
tout ce qui 
 necessite
constituent des pertes de temps, represente de 

des reparations,
 
toute evidence des
pertes d'argent. 

II - NOTIONDESBASE 
Pour mieux proteger les produits agricoles, pdrisablhs, i1 estindisposable de connaitre la graine.
 

2.1 - Structure de la graine
 
Les 61ements consti.tutifs d'une graine sont: 
l'ombryon et le
tegument.
 

La graine renferme 
en outre un
sont accumulees tissu specialise dans loquel
les matieres 
de reserve. 
L'embryon, 
la future
plante, porte des feuilles rudimentaires et 
une tigelle.
 

2.2 - Physiologie
de '-graine
 
Les graines, organes de propagation de l'espece vLgetale, sont
normalement protegees contre les facteurs adverses. C'est ainsi que
Jeur teneur en eau peut atteindre un pourcentage excessivInment bas,
largement inferieur ci40%, 
entrainant de 
ce fait 
un metabolisme
ralenti.
 

Puisque 
 les graines

respirent des organismes
en abordant 

sont 
vivant:, elles
l'oxigene 
et en degageant 
le bioxide 
de
carbone, de la vapeur d'eau, tout en produisant de ia chaleur. Ces
phenomenes jouent un grand role dans leur conservation.
 



2.3 - Pronri@t~s physique des grains en raport avec 
leu
 

conseirvation
 

2.3.1 - Tenuer en eau
 
L'eau contenue dans les grains existe sous 
deux formes:
 
L'eau de composition 
contenue 
a l'interieur 
des cellules
negative;
 

l'eau libre qui 
se trouve a la surface des cellules et
une partie est abordde superficiellement dont
 
teneur par celles-ci, c'est cette
en humidite libre que 
l'on mesure
conservation et conditionne
du grain. Une le
cereale ou une lugumineuse 
ne se
conservera pas si son taux d'humidite depasse respectivement 13 et
15%
 

III- L AENTS ELES CAUS D'ALTERATION
 
La detdrioration dE.s 
 denrees 
stockees 
est due a plusieurs
causes entre lesquelles existent des inter-relation et que l'homme
peut modifier 
soit en aggravant


ignorance leurs effets, par negligence,
ou erreurs, 
soit en limitant
cons~quences par des mesures 
ou en supprimant leurs
judicieuses et
stockage. Ii existe une bonne hygibne du
tout un
chimiques ensemble de phenomenes physico­et biologiques qui 
demeurent 
constants
indispensable de et qu'il est
connaitre 
si l'on veut comprendre pourquoi 
i!
arrive que les recoltes se conservent mal.
 

Las causes d'alteration ont diverses origines:
 
- physiques: temperature, humidite, eau, gaz;
-
biologiques: microflore (moisisures, bacteries, levures...
arthropodes (insectes, acariens) vertebres (rongeur-oiseau)
- techniques: stockage (condition, mode, duree...) 
etat du
grain (brisures, impuretes, residus...)
 

3.1 - TeMp~rpture
 
11 existe entre la 
teneur en eau 
et 1'humidite de l'air une
relation constante qui depend de la teperature.
 
En fait, la temperature agit en modifiant l'humidite relative
de 'air; l'air 
chaud absorbant beaucoup plus 
d'eau 
que l'air
froid:
 

Ainsi, quand par exemple, sous l'action du rayonnement solair,
l'air d'un entrep6t, s'echauffe, son humidite relative diminue et
il absorbe donc une partie de l'eau de grains, la masse de ceux-ci
ne s'echauffant pas aussi rapidement.
 



Quand l'air se refroidit, la nuit7 'h dd 7
 
de condensation 
 Temprature 
 et hunidit
differents agent biologiques prsent, 

eagissenv sur ls
 
de leur dveloppement, ur dlempleur ets rapidit6
ces deux facteu-s agissant select vement sur
les Physiologies de chaque espece.
 

3.2 - L'ea 

L'eau, sous 
forme liquide ou 
sous forme d'humidite 
contenue
dans le grain ou l'air ambiant est les plus souvent dalterations. l'origine des
La presence 
d'eau
organismes accroit l'activite
et des
des insectes entrainent ainsi micro­
une diminution de 
la
qualite du produit, en echauffement "humide" conduit a la prise en
 masse 
de grain et 
au developpement 
de pourritures
champignons, levures et bacteries. 

dues aux
 

3.3 - Lfifltlaqtion
 

L'eau des 
pluies ou de 
ruissellement
produits stockes pout mouiler
( la suite losde n6g-igence
eimplantation ou derreurs
la conception dans
ou la ccnstructio-n du 
lKtimen
encore de defauts dans l'6tench6it ou

les locaux du toit et des ouvertures. Dans
correctement 
congus, serieusement construits
entretenus, leau et bien
ne doit pas provoquer des degdts.
 

3.4 - umiditdes 
 murs et des 
 -arois
 
L'humidite 
des 
murs resulte 
d'une
local: murs non proteges de 

mauvaise conception de
la pluie ou
d~fectueuse: bien d'une construction
non isols
obstacle a 
murs des fondations
la r6montde de et no faisant pas
l'eau du 
sal par capillarit.
donc prevoir des dispositifs evitant ces 

s 11 aut
inconvenient 
au moment de
la construction.
 

3.5 - Hummdit6 relative
 
L'humidit6 relative est la quntite d'eau contenue dans l'air
ambiant. II existe en tre l'humidite du grain et celle de l'air une
relation constante, fonction de la temperature: c'est "l'equilibre
air-grain", lequel r6sulte d'echages: le gain absorbant ou perdant
de l'eau selon que l'atmosphere environnante contient plus ou moins
d'eau 
que le grain. Quand 1'air
l'humidite, est sec, le
c'est le grain perd de
tour de grain d'absorber 
l'humidite 
a ses
depends.
 

Il 
est indispensable d'6tre informe de
chaque lot de grains qui la teneur 
on eau de
entre dans un magasin, pour savDir si
denree est completement seche pour se conserver correcLaeor ou ila
y a lieu 

la
 

de prevoir 
des operations
conservation de longue duree, les crealces ci-aprds doiv<2nt avoir
 

de sechage. 
Pour une
 
le taux d'humidite aux normes suivantes:
 

(N.
 



Arachide 
 7%
 
Sorgho 
 12,5%
 
Ble 
 13%
 
Mais 
 13%
 
Riz 
 13%
 
Paddy 
 14%
 
mil 
 16%
 
Legumineuse 
 15%
 

3.6 -

La proportion respective des gaz (oxigene, bioxyde de carbone,
azote) contenues dans l'air qui entoure les grains qui agit, en le
freinant 
 ou en 
 les accelerant, 
 sur 
 les phenomenes 
 vitau>
d'oxydation, de fermantation.
 

3.7 - LA_jgr lore
 
Des la recolte, de tres 
nombreux
moisissures, de genre de bacteries, de
levures... 


grains. 
banaux et cosmopolite peuplent les
Ce peutiement 
ne fait que croitre 
au cours 
de diverses
manipulations dont ils sont 1'objet, jusqu'a leur consommation.
 

Les spores de bacteries 
et de champignons
developper commencent se
a 

conditions des qu'elles rencontrent des
 

et provoquer des ddgcts

favorables de 
temperature 
et d'humidite dont 
il faut
s'efforcer d'empdcher l'apparition.
 

Fermentation et pourriture ne se manifestent qu'en presence de
grain humide, mal seche ou mouille et des que l'humidite de 1'air
atteint 65%; 
elles 
ne sont que la consequence 
d'une presence
excessive d'eau. 

Leurs degats prdsentent plusieurs aspects: 
- echauffement "humid-',du grain, entrainant sa prise en masseet l'apparition de feri,,ntation ou pourritures se~on le pourcentaged'oxygene dans l'air; 

- Diminution de la 
valeur nutritive 
par degradation
glucides et des protides; 
des
 

- odeur de moisi qui 
se manifeste au 
sein des cereales a la
suite de ces 
alterations;
 

-
atteinte du germe compromettant la 
faculte gprminative; 
- apparition de mycotoxine


l'arachide), (comme l'aflotoxine
au dela de 30' sur
 
ces poisons peuvent 

et dus au m tabolisme des champignons;
6tre dangereux pour
animale, ainsJ. la sante humaine et
doit-on 
s'abstenir 
d'oftfrir 
 au betail de la
nourriture moisie;
 



Moisissures les elements nutritits dont ils onc 
(lans
ces9 

par les acariens, lesquel; trouve t 
infestation besoin 

Le sechage avant 
et durant le 
stockage demeutu 
' moyen do
lute efficace. L'emploi des fongicides exompts de toxicite pour le
grain 
et pour l'homme 
est conseille 
(percal M, malagL'in) et le
CALTHIOL pour les semences.
 

IV - R~rolte
 
Lepoque de 
la 
recolte conditionne
graine et influe donc dans 

l'etat de maturite de 
la
une
Une recolte precoce 
large mesure 
sur sa 
conservation
donnera 
en moins 
bon rendement 
et
forte proportion de grains insuffisammet une trop


rurs qui se d6 terioreront
facilement 
,
 

Sur une 
culture recolt~e trop tard,
alternances de chaleuy et les grains soumis h des
de

clats. l'humidite sont susceptibles d'6tre
 

Enfin 
une recolte 
tardive 
accroit 
quelques 
fois le 
taux
 
d'infestation 
par les insectes dans 
le:s champs.
 

4.1 - 5tructuredu stockaqe
 
Les methodes modernes de stockage se rencontrent surtout chez
les negociants, dans les cooperatives, les entrep6ts dep :ndant des


gouvernements, les magasins portuaires, mais dans plusieurs pays,
de plus en plus d'exploitants les adoptent.
 
Les denrees 
sont manipulees, 
eminagasinees, 
transportees
diverses reprises, entre le moment ofi elles sont recoltees et celui 

i
 
ou elles sont consommees.
 

Leur conservation 

hangars des 

se fait soit en sac, dans des magasins, des
silos souples

definitive de choisir 

en matiere plastique. 
Ii importe
en moyen de en
stockage
realites 6conomiques et preserve au maximum les qualitds du grain.
 

"uitient compte des
 

Il faut distinguer:
 

-
le stockage commercial: cooperative, ferme d'Etat...
 
- le stockage centralise urbain 
ou portuaire 
constitue
majorite de silos metalliques de plusieurs milliers de 

en
 
tonnes et
 servant en partie A conserver les stocks d'urgence ou les cereales
importees.
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Les plus utilises chez nous:
 

- en sacs
 
- en plein ai­
-
les greniers traditionnels
 
-
les cribles amelior~s
 
- les silos en terre
 
- les magasins etc...
 

Dispose 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 - Traitgme
Ce genre de traitement doit 6tre prrventif pour mieux proteger

les produits stockes.
 

On.utilise trois types de produits cliniques:
 

- le thriocal 
ou calthiol est sollicite pour les semences; 

- le percal M et le malagrain sont pour les produits de
consommation. La dose est de I sachet de produit pour 1 sac de 100

kgs de produit vivrier.
 

VI - Documents comptables
 

Les principaux documents que le magasinier doit tenir pour la
gestion du stock sont:
 

- le requ;
 
- la quittance;
 
- la fiche de stock.
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6.1 -
Le regu de caisse
 

C'est un document qui 
se presente 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 beneficiaire (caissier);
 
- la signature.
 

6.2 - LA~4iae 

La quittance comporte:
 

- le nom;
 
- la date;
 
- l'objet;
- le montant en 
lettre et en chiffre;
-
le nom du b~n6ficiaire.
 

6.3 - La fichede stock
 
Chaque produit dolt avoir sa fiche. On enregistre l'entree et
la sortie sur le fiche de stock.
 
Pendant une 
periode donnee,
op6 rations et tire le solde de 

le magasinier pointe toutes 
les
 
fiche dooit correspondre 

son stock. Cette situation sur la
au 
stock physique dans 
l'entrep6t.
 

6.4 - _c 
 Arachide
 

DATES N'
LIBELLES 
 ENTREE 
 SORTIE 
 SOLDE 
 OBSERVA.
 

REPORT
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6.5 - Fiche de caisse
 

DATES LIBELLES ENTREE 
 SORTIE SOLDE OBSERV.
 

TOTAUX A
 
REPORTER
 

6.6 - olde 

DATES LIBELLES N' PIECE ENTREE SORTIE
 

2/11/94 Vente 20 1
sacs d'arach 200.000
 
15/11/94 Achat 20 sacs vides 
 2 50.000
 
28/11/94 Achat 10 sacs ble 
 3 120.000
 

200.000 200.000
 
75.000
 

200.000 200.000
 

VII - Elements de contr6le
 

7.1 - Tenue de la fiche de caisse.
 

Au moment du contr6le de caisse, il faut verifier d'il n'y 
a
 
pas des erreurs dans:
 

- le remplissage de la fiche;
 
- le confusion requ et quittance;
 
- les additions des collones d'entrees et sorties.
 

7.2 - Contr6le des piTces comptablds
 

- Verification des regus (montant) entrees;
 
- verification des quittances (montant) sortie.
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7.2 - Cntr61e du solde en caisse 

- Verification des bon 
pour, cheque en caisse nom
montant, provenance, date, ech~ance de remboursement
 
- verification de la 
liquidite.
 

7..1 ­ billetae
 

a) Billet :
 

10.000 x 2 = 
20.000
 
5.000 x 
1 = 5.000 
2.000 x 
3 = 6.000 
5.000 
x 2 = 10.000
 

b) Monnaie :
 

100 x 8 = 
 800
 
50 
x 2 = 100
 
5x5= 
 25
 

41.945
 

Lieu: date:
 

Nom et signature du verificateur.
 

C'.
 



14 

VIII - CONCLUSION 

Cette formation qui a un aspect purement technique, merite une
preparation plus serieuse, or 
le delais indique pour presenter ce
theme est court, tres court mdme (3jours).
 

Aussi, 
la formation tout comme autre aspect de c(iveloppement
necessite un suivi pour une evaluation consequente. Nous souhaitons
que nos recommandations 
contenues 
dans la presente intervetion
seront appliquees avec les 
moyens que AFRICARE peut mettre
dispositions des seminaristes. Toutes nos 
a la
 

excuses pour la qualite

du travail.
 



ANNEX G:
 

Evaluation Form 



Fiche d'Evaluation du Sdnir,,ire SARt 

Vos commentaires nous s5ront tres utiles dens le cadr,? de nos -lorts 
de mioux repondre aux besoins (IL Iarticipants dl, nos seminaires iil',venir. 
Veuillez reflechir a votre experience personnel du 3,riiinaire, nou' fairL, part
 
de vos iddes et de vos suggestions.
 

Veuillez indiquez votre dornaine c'ictivite princip-i:
 

L'agriculture et/ou 'elevaLe.
 

La transformation des produits agricoles.
 

Le marketing des produits agricoles.
 

Le commerce.
 

Agent de service de letat.
 

Agent de service d'un ONI.
 

Autre :
 

Veuillez indiquez votre niveau scolaire 

Primaire 

Secondaire 

Universitaire 

Combien d'ann6es d'experience d'affaires avez vous? 

_ oins que 2 ans 

Entre 2 et 5 ans
 

Entre 5 et 10 ans
 

Plus que 10 ans 

Aviez-vous une idbe de projet deja en tate avant de venir au sdmrinaire? Si 
oui, quel genre de projet aviez vous envisag? 

Apres avoir assist6 au serninaire, avez-vous une id§e dce projet maintenant? 
Si oui, indiquez quel genre do projet vous imagine:'. 

't 
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1. 	 Le sbminaire a-t-il bien r6pondu vos attentes? Indiquer le degre de 
satisfaction pour chaque catgorie : 

a. 	 La Technologie de Transformation des produits allimentaires 

Tr~s bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du toLt. 

b. 	 Le Marketing 

Trbs bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du t,:ut 

c. 	 La Gestion des Stocks 

Tr~s bien Bien Un peu Pas Beaucoup" Pas du tout 

d. 	 L'experience du seminaire globalement 

Tr~s bien Bien Un peu Pas Beaucoup Pas du LUUL 

2. 	 Quel etait le sujet le plus utile pour vous? 

3. 	 Quel dtait le sujet le moins utile pour vous? 

4. 	 Quel sujet devait 6tre traite d'avantage? 

5. 	 Est-ce que vous avez eu des difficultes de suivre certains aspects des 
prdsentations ou des activites du seminaire? 

Oui, beaicoup Oui, un peu Non Pas du Tout 

Si oui, veuillez indiquez les sujets et/ou activitds et le pourquoi des 
difficultds rencontrees 

Sujet 	ou Activit_ 

J'ai des difficult~s de comprendre le franqais.
 
Je n'ai pas assez de connaissances techniques pour suivre les
 
explications.
 
Le fagon de faire les prdsentations n'tait pas claire.
 
II y avait trop de participants pour bien suivre les pr~sentations.
 
11 y avait trop de participants pour pouvoir participer a l'activit6.
 
L'objectif de l'activite n'ltait pas clair.
 
Le matdriel didactique etait inaddquat.
 
L'Equipement audio-visuel etait inaddquat.
 
Autres (veuiliez preciser) :
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14. A votre avis, les seminaires de ce genre, sont-ils utiles, ou est-ce qu'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 a nous faire? Si 
necessaire, continuez au verso. 

MERCI BEAUCOUP POUR VOTRE FRANCHE COLLABORATION 



ANNEX H:
 

Acknowledgements and
 
Recommendations of Participants
 



LES [PAYS SOWs: M: UM !Z:', FTc.'RP*N~ 


P'RORii TS L I W.7. W V11M I, 

L ON& ijLhl.KNT LL .yiL. D'i'' r i I iw d cymI Ra:maN:: iI.\jHpi Nv I 
A VI[S DU' SLCT~t:.. X 'i,:> 

- CNxS L'T.'EMN W I'rIArI Vr fL: 'A.!7 L: Ii: LU.M:DERAN'IT~..'~~i:i.:::i LT LVJ 

ONTI POUR LL SI:2MYR INI JMIL.
 

- NOIJS SEMI NA1:1STLS SOL1'L:UNS LA. ni~~x! r~ wMETUELLECR[:i'N 
SECTELUR INI'ORKLL .L CI:.\D. 

- E:KIoLONS LD uL 0&'. NL.;INY 1,W A U:*.~: 1l-i1,P\: . I! 1'N r 
WGUIjNUL [.NS V LITP ..i IN; "WYX WMLLi" i': frU'K'T' W.4 

D.AYS.
 

MATEiV~I ELLE ETI VI \rIL 4 KW' !. Wl' ? IN ) 

- LNI QU 'AU DC~ Q' [:2 AIS iriN, SoM! SL:!X:' APT.! PU ;> ''' 

VLNDANT! CL L.I. W tLfU)[ 'V 

FI:T A SAW. LE 23 NOVEMIlp\1 190-1 

L: S NEM>INAR~TSTESi~ 

BEST AVPILABLF Copy
 



2 :.'.I.tlopo'
EN S n '.\ I r W 4PLUKIS . 'L" 1:P" , '' illu' I 1S I: !- ' !

LLf-cwo IM \ 

! tl I 
- LIMD 1','% UN CON'VAY7 PERMAN'L>.' 1.!.S[is *\V I 5AI 8 

INFORMEL; 

'%\1I'2IEL U)E CE SFM.!I
*\SSWRER UN: SLUIV'I TW(INIQL'L ET1 Mn.' 

Ul S! rIiUR Iy Fnpy:!IN ITITI VILS 01 S UI:.IMES 
- F'AVOR I SLR LES 

.. N.\II 12[ MID!". S' I P:I r' 
UNL ANTlINNE IVA.\FRIC.\RE - INSTA.LLER 


DLS RLAL ITES;
 

AYWL:At. ?Cn-lrM MTK Kn.NY 
- PC&END[,iL A~U SLL L:1=: Li"Z 


'rR'LRPS ILEE ;U.
 

I,.XYI,'IE P01I LV 
- LES FORNAflLRS DU IVIN' LV 1IT1 DE 'bNI~i R L).V.S tiN 

I; ivFAITr A S.\R!I, LL 23~ >:Uvi 

I S 4EM2IINAI\ :TES
 

BEST AVAILABLE Copy
 



MOTION DE REMERCIEMENT
 
ET
 

RECOMMANDATIONS DES SJEINARISTES
 

Nous, participants au Seminaire 
de formation sur' les
 
thbmes:
 

- Conservation et transformation des produits alimentaires; 
- Gestion des stocks; 

- Marketing 

sommes trbs reconnaissants a AFRICARE/AMEX qui 
a eu une tres bonne
 
initiative d'organiser ce Seminaire dans l'inter~t du pays. 
Nos
 
remerciements s'adressent aussi a l'USAID qui a bien voulu financer
 
cette rencontre.
 

Nous sommes tres 
honores de la presence de nos autorites 

1'ouverture et a la cl6ture de cette session mais surtout 
de
 
l'inter~t qu'elles ont accord6 a cette 
initiative.
 

Nous remercions la ddlgation Sanitaire qui 
a dispose de son
 
local pour abriter ce Seminaire.
 

Les mots nous manquent pour apprecier le d~gre de sacrifice et
 
de sympathie dont nos formateurs ont fait preuve 
durant le
 
Seminaire.
 

Compte tenu de l'intdr~t particulier que nous portons & cette
 
formation, nous, s~mLnaristes recommandons:
 

1 - un suivi dans un d6lai raisonnable par AFIARE/AMEX
 

2 - que de telles formations soient inultipliees car il
 
y a encore beaucoup de citoyens impliques dans le
 
secteur informel qui sont dans le besoin.
 

i 



Considerant je nombre infime des Eemmes a cette rencontre, et 
vu l'importance de la participation de la femme dans le 
developpement du pays, nous recommandons que: 

3 - les femmes soient invitees en 
grand nombro aux
 
prounaines occasions;
 

4 - que ce genre de formation soit organise en 
langues
 
locales pour faire profiter les couches sociales de
 
bas niveau et analphabetes.
 

5 ­ invitons le gouvernement, les ONG et bailleurs de
 
fonds A completer l'effort d'AFRICARE/AMEX et 1'USAID 
& promouvoir le 
secteur informel.
 

Ensemble nous acclamons le succes de ce 
SeminaLre.
 

Fait & Moundou, le 09 Decembre 1994
 

Les Seminaristes
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DISCOURS PRONONCE PAI LE REPEI SETAy,' DES COISULTAW'I'S 

+ Monsieur le Prdsident du Conseil de Cstion d. la Ville de
 
Moundou,
 

+ Monsieur le Prdfet du Logone Occidental,
 

+ Monsieur le Representant d'Africare,
 

Honorables invitds, Mesdames, Messieurs, chers Snminaristes. 

Au nom de mes collegues consultants, je vous rul[ercied'avoir accepter d'honorer do 
votre presence l I, cl6tur'.-eminaire sur de ce
la conservation 
 et la trarisformation des pL'oduitsalimentaires, le marketing et 
la gestion des stocks.
 

+ Monsieur le Prdsident du Comitb de Gestion do 
la Ville do
 

Moundou,
 

+ Monsieur le Pr~fet du Logone Occidental,
 

+ Mesdames, MessieurS.
 

Nous tenons a vous dire combien nous etionsl'accueil sans faille que nous 
heuriux de 

a reserve la villu de 
Moundou a
travers ses autorit~s. Cet accueil nous 
a permis ae mener a bon
terme le travail qui nous a ebt 
 contie.
 

Chers participants, durant huit jours., 
nous avons
ensemble 
essay6 de part,,ger nos connaissunces, nous osons croire
que chacun de vous, cha(un de nous 
en 
a pu tirer profit et qu'il
essaiera de les mettre en pratique pour 
iieux se conserver.
 

Au norm de mes collegues, vcusje romerciefrancho collaboration pendant ce 
du votre

seminairt .t je vou; exortemettre en a toutoeuvre pour bien transformer vos )*roduitL d;ricoluJ; pourmieux les conserver et mieux les vunare.
 

Je vous remercie.
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