La commercialisationlu KARITE

Construire uneChainede ValeurKaritépour améliorer ses conditions de vie
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Message clé Anne et Pierreont des difficull S& ® as YS & QA keut vieledtHifitheA £ £ Sy i R dzN.

Question 1. Que voyez/ous”?

Réponse I Anne et Pierreui travallent. Leurs vétements sont abimés, leur maison est en maetaisun de leurs enfants est obligé de travailler
pour les aider

Question2 : Quelles sontesdifficultéslj dzQA f & NXBy O2 y i NBy
Réponse: lIs travaillent dur maisils gagné LJSdzZ Af & Yy QI NNAGSyYyd LI a t Sy SANS NI ASENE $\0OF 13
A f

rapporte pas suffisasm@y 0 RQF NBSy G4z Af&a 2yd Rdz YIE £ OSYRN OASY SdzNJ { I NA G S
produits agricoles. o e

021 dzSNI £ $4 a2dz0Ad RSa LINBRAOGSdNE YA ™= 3 s

t2y3aSYLdASY tQ202S0O0AT Sal RAsneGtP¥r@htdeds W,

difficultég




sz £~
. “ 74 1\1‘) z —— ——
M%. = e X4
\‘%7‘?1’ o\

A\ SZ~= &<
=N Vo b
t@\ S R




Message clé Anne et Pierresont confrontés a des risques sur$eockage de leur production

Question 1. Que voyeza/ous”?

Réponse 1 Lesstocks RAhne etde Pierre Les sacde mais et de karitéuient. [l y a des noix au sdles stocks sont attaqués par des insectes et par des
rongeurs.

Question 2: Quels sont les risques poAnne et Pierre

Réponse2: Mémed QA £ & 2 Yy (jils beAs@i/pashid® gotivdirsconserver beaucoup de produit et un produit de bonne qualité. Leur production
peut pourrir et étre attaquée par des animaux, des maladiesncore des champignons. lls peuvent aussi se faire voler une partie de leurs stocks.

(Evoquer les principaux problemes qui se posenivaau du stockagdu karitd







Message clé Anneet Pierresont confrontés a des risques sur la vente de leur production

Question 1. Que voyeza/ous”?

Réponse t Imagel: Anne et Pierreui attendent pour vendre leyproduction mais/ S & N2 dz&@ Sy (i Ihdlgei2 ARr@ ket @ikrgini Sodzd
queue pour vendrde karté, il y a un seul acheteur et beaucoupawlectricedj dzA @S dzf Syid OGSYRNBZI Af &aSYoftS | dz

Question 2: Quels sont les risques poAnne et Pierre
Réponse2: Mémed QA f a &oltéiet beh SockéAe et Pierrae sont pas s&de pouvoir vendre facilemené karitéS (i obterf un bon prix

(Evoquer les principaux problemes qui se posent au ndeéucommercialisatiodu
karité)

Question3: Tous ces risques concerndlg seulementes collectrice®

Réponse 3 Transition vers la diapositive suivante.







Message cléLes risques qui pesent sulia collectriceconcernent aussi les autres personnes qui achetent et utilisent sa production

Questionl: Tous ces risquesncernentils seulementes collectrice®

Réponse 1 Non, siles collectricesécoltent peu, si la qualité deeur production est mauvaise ousiellesddidz Yl f £ OSYRNBI  Q
utilisent le karitévont avoir des probléeme¥ S O2YYSNXel yi y QF dzNF NASY t OSYRNBI S UGUNIY
vendreetle2 VA2 YYIl GSdzNJ y QL dzZNF NASY t dziAf A &SN

Question2: savezd 2 dza OS dhair@de &afeurzizy’ S

Réponse 2 Tous les gens qui travaillestir un produit agricolesont concernés par le
mémes problémey NRA &ljdzS RS yS LI & F@2ANI | 8aS]
mauvaise qualité, risque de ne pas réussir a vendre le produit a un prix satisfaisant, €
t F NOS |jdzS (G2dza O0Sa 3IASya az2ydchéidepaSid SEI

OKSNOKSyYy (G G2dza t 33y SN RS f QI NH Shainedé

valeur»

[ Q202SO0AT RS ( zdhedeOvaldurkarit asodbllv@r sifiSammént de
LINEZ R dzA O RS 062yyS ljdzZ t A4S | dzE dziAf A&l
adzZFFA&lL YYSYOd RQIFNHEHSYG LI2dzNJ OAONBE S L2

Question 3: Comment bus ces membres de &hainede valeur peuventils travailler
ensemble pour réduire les risqu@s

Réponse3/ QSaid OS 1jdzS y2dza ltft2ya @2AN







Message cléPour bien vendre je dois chercher a vendre un produit de la meilleure qualdssible

Questionl: Que voyeza/ous?

Réponsel! v OF YA2Y S dzy O2YYSNIel yi KrasetPierréuteladtritol@emcautay @F § ) R&A OKS KD &K S NI
YFA&d £S O2YYSNXel yelle.yS aQAYyGSNBaasS LI a t

Bien vendre = vendre un bon produit !

Question2: Pourquoi le commercant editallé voirAnne et PierreS 1 LJI &
collectrice?

Réponse 2t | NOS |jdzQAf a 7T Rayitéil da A3/t SIASECEK S|
rapidement, triéS 1 |j dzQA f  Sla@nsidedsacS pfopredieta@rfsBrennent
soin de vendre un produit de bonne quakité f @blleclidéde semble pas avoi
pris soin de son produitelle a plus de difficultés a vendre et obtiend
probablement un moins bon prix.

Question 3: Les acheteurs payeiils toujours plus cher pour uoroduit de
bonne qualité?

Réponse 3 Cadépend Quand le produitestrar& & [ dzQAf & 2V i "vor uzoz umo no
commande®u que les commercants ne savent pas commeneginer la qualité du produit. Brrivelj dzQA £ & LI @Sy i S YsYS
mauvaisequalité que pour celui de bonne qualité maid &8 @2y 0 (1 2dz22dzNE OKSNOKSNI £ | OKSUSNI RQl 02
L) dz& OKSNX asYS aQAfa yS al ¢ %ytansidimateurs bufles §roslsommar@ili Idut ontlpataé tominghderaat LJ)
savoir si la qualité du produit est bonne ou mauvaise au niveau du village, de la région ou du pays. Au final, lesesnweciceprennent soin de

la qualité de leur production obtiendront presque toujours ges plus eéleves que celles oallectricesne prennent pas soin de la qualité.



Bien vendre =vendreun bon produit!




Message cléPour bien vendre je dois chercher a vendre au moment ou les autres acteurs cleali@meont le plus besoin
de mon produit

Questionl: Que voyez/ous?

Réponse 1 Un camion qui art, Anne et Pierre et une autre collectrigai ont appore leur produit pour le vendre, un commercant qui semble leur dire
gue les achats sont finis.

Question 2: Pourquoi le camion est £ LJ- NOU A & | yAnnefetde ' NR D A=A 3 2. DO
P |erre’) Bien vendre = vendre au bon moment !

Réponse 2Peuts U NB ljdzQAf a 2y 0 GNRLI I OG-8
j dzQA €t @& | GNRLI RS LINE Balgill NIR AljdzR2 A/ A
commandeen ce moment.

Question 3: Comment savoir quand vendre son prod@it

Réponse 3 Il faut essayer de savoir quand il y a trop de produit disponibl
qgquand il y a manque de produitquand esice que la majorité des autre
collecteurs vendent? Quand esce que les acheteurs recoivent de
commandes? Quand este que les utilisateurs veulent utiliser le produit

Discussion avec les collectricggar exemple, pour le karité, lorsque la récolte précédente a été mayvesseansformateurs de karité pe@ent passer
O2YYlI YRS R§a tS Y2Aa RS 2dzAiy OFNI Afa yQ2yid LI dailet éaSes @rix geOverbétrd trey BonsO
5Ql dziNBa |yySSaz t£Sa GNIyat2N¥YI GS dzNEleuyréste @neofeideslsibcisids INdadmony préfdléhte.lj dzQ
Comment est la situation cette ann€e



Bien vendre=vendre au bon moment




Message clé Pour bien vendre, je dois choisir mon partenaire en fonction dggmntités que je veux vendre

Questionl: Que voyeza/ous?

Réponse 1 Quatre images sur les deux du havdnney QjldzQdzy & Sdzf a I O =lledbklicolSdd saRSqduichedlelestaviciun petit
commercant (un collecteura droiteelle estavec un gros commercant qui a app®min camion (un grossiste).

Question 2: Dans quelle situation v&il y avoir un problemeé

Réponse 2 Dans la situation en haut a droite et éas a gauche il y a un problemkes
guantités de produit vendues par Anne ne correspondent pas a ce que le commg
cherche a obtenir.

Pour bien vendre je dois vendre une quantité adaptée a chaque acheteur !

Question 3: Comment obtenir un meilleur pri®

Réponse 3 Les collecteurs ont pour travaile regrouper beaucoup de produit, ils achete
de petites quantités etf S& NBINRJAzLISY i 2dzalj dzQt | @2
grossistes ou aux transformateurs

Comme ils travaillent pour regrouper ce produit et que tout travail mérite salaire, ils doi
prendre une marge et souvent ils ne peuvent donc pager des prix aussi élevés que ce
gue peuvent payer les grossistes. Si je veux obtenir de meilleurs prix, je dois regrouge
2dz | @S O coeticedd\dmades quantités de produit et si je suisesie les avoir
je peux contacter un grosde. Si lescollectricesassurent ellesnémes le travail de
regroupement et arrivent a créer la confiance avec un grossiste ou un transformaliesipeuvent presque toujours obtenir de meilleurs prix edes
F2y0G SO2y2YAaSN Rdrburgdtyladdtion3lé vétireBlesf efe) dBashétéurso O




Pour bien vendre je dois vendre une quantité adaptée a chaque acheteur




Messageclét 2 dzNJ 0 ASY OSYRNBZI 2S R2A&8 OKSNOKSNJI ¢hainédelvakeurlel S N
termes de qualité, de quantités et de periode de livraison

Questionl: Quels sont les critéres de qualité que rechemthles acheteurs pour votre pradtion ?

Réponse 1 Les acheteurs cherchent des amandesieres, bien triées, bien séchées et nracide. Il faut donc 1) les dépulper rapidement apres la
O2ft SOUSET HO LINBFSNBNI £fS aSOKI IS | dz ¥ dzY Isé&lies, 8iér ledamndes haBdes, BaBsEan at nbidjuke
stocker dans des sacs en jute dans des endroits secs et aérés.

1% Conclusion :
Pour bien vendre je dois comprendre les besoins des autres partenaires de la chaine de valeur : que cherchent-ils en
termes de qualité, de quantité et de période.

Question 2: Quels sont les moments ou les gens ont le plus besoin de votre prod@ction

Réponse 2 En général, les transformateursréglus actifs entre septembre et décembre

LINBFSNBY (O FOKSUSNI LISYRIFIYG OSUOU0S LISNRA2R!
souhaitent pouvoir acheter dés juillet et les prix peuvent étre plus élevés a cette période.

Question 3: A partir dequelle guantité vendue peubn espérer obtenir un meilleur prix

Réponse 3 En vendant par sac on obtient de meilleurs jridzQ Sy @Sy Rliohl L.
réeunit plus de 10 sacs pour charger une charrette ou un triporteur le prix est encore meill
Si o réunit 100 sacs ou plus on peut espérer faire venir un gros acheteur et obtenir un pr
encore meilleur.




1éreConclusion
Pour bien vendre je dois comprendre les besoins des auastenairesde lachainede valeur: que cherchentls en
termes de qualite, de quantité et de période.




Message cléPour savoir comment est fixé le prix, je dois savoir qui sontHedzii NG &

moi qui fixe le prix tout seul ni les acleurs qui travaillent avec moi

Questionl: Anne et Pierra@écidentils a quel prix ils vendront leurs différents produits

Réponse I Non, le plus souvent, les acheteurs viennent avec leur prinee et Pierrd.JS dz@ S y U

une autre proposition

Question 22EstOS 1j dzS O Q Sydi décide dik poxds ch&gdeNaroduit?
Réponse2b 2y S f QI-OKBEH SYBJ THAS LI a S LINANEZ
autresmembres de la&hainede valeur (les autres acheteurs, les transformateurs, les

consommateurs). Si je veux comprendre pourquoi et comment le prix change gaglois
gui sont ces autres membres de mlaainede valeur.

2dza S RSOARSNI aQAaAf

Pour bien vendre je dois comprendre pourquoi le prix change !

I OG0 SdzNB RS YI

(0p))

N\s



Pour bien vendre je doisanprendre pourquoi le prix change
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MessagecléL f & | pajs@bdddetedndgdi produisentu karitépeut-étresontA £ & R QF OO2 NR LJ2 dz
plus bas que le mien
Questionl: Quevoyezvous?

Réponse I Anne et Pierreet des agriculteurgui leur ressemblent. lls sodans différents paysar les drapeaux sont différents.

Question 2: Quels sont ces payd_e karité esil cultivé seulement au Burkina Fa®o

Réponse 2 En haut a gauche se trouvent des agriculteurs maligndiaut a droite deBurkinabe. En bas agche des Ivoiriens. En bas a droite des
GKIySSyad [ S 1INAGS VY Qisiseule@el ai Rugkifa HaginQrSuyfe du Ranid dardzBresyie iza £ Sa LI éa RQ!
ou il y a un climat de savanes

(Indiquer les images en donnant des noms de pays)

Question3:v dzA RQSy (i NB SdizkaritédNR RdzA (i f S LI dza

Réponse 3 Le Mali produit le plus de karif@d50000 t estimées)ll est suivdu Burkina et du
Ghana(autour de 90000 tonnes chacurguieuxY's YSa LINR RdzA A Sy G LJ dza
(autour de 60000 tonnes)

Question4 : Que se passetil si ks autres agriculteurs sont préasvendre a un prix plus bas que
moi ?

Réponse 4Sileurdépensesi 2y 1 Y2Aya StS@Sas aia €S aSyLia | SasS Ot SySyda SO | dzS
cesautres producteursontpeuts i NB RQIF OO02 NR LJ2 dzNJ | OO S LJi S NJ R Saurai pdsJe Brix U j@zsouhaite.Dan wzs le
OFasx 28 yS LISdzE LI & G2dzi &aSdzA FAESNI £ Sa LINAREXZ 2SS R2A& al @2 ANJ |j dzA







Message cléll y a différents types de transformateurgui sont dangdifférents pays et qui achetent mon produit

Questionl: Que voyeza/ous?

Réponse 1 Des femmes qui transforment au village, une petite unité de transformagoniindustrielle une gr@se usine de transformatiandustrielle
de karité

Question 2: Quefont les gens sur ces trois images

Réponse 2 lIs transformente karité en beurre.

Question 3: Ou se trouvent ces transformateues quelles quantités transformerits ?

Réponse 3

- Les femmes qui transforment artisanalement se trouvent dansto&sad @At € | i
RS t QhdzSaid 2G rfas ellsnBraagi@meR elz ggnéralldué |$ moitié d —
OS | smézdtént. S |

- -Les petites unités de transformation se trouvent aussi un peu partout dans les
producteurs. En géenéral, efi@roduisent du beurre de karité qui est ensuite vendu
ville et parfois exportd. £ QS (i NI y 3 S Ndorhd2 drsthéique\N(gour daipéa).

- Les grosses usines trouvent surtout au Ghana et au Bénin. Il y en a aussi quelques
au Burkina a Bob®ioulsso. Il y a aussi des usines industrielles qui transforment le k
en Europe (Danemark, Suede, GrariBietagne, Allemagne) et en Inde.

Question4 : Comment ces transformateurs décideifeduLINA E R @&ri®@K I R dz

Réponse 4 lisdécident leur pkRQF OKIF & RY T2y QA2 i1S>X RS f SdzZNB OKFNHS& RS (Nlyat2l
du prix de ventedu beurre Si le prixdes amandegst trop cher par rappora sa qualité, a leurs charges ou au prix de vehtdeure, ils sont obligé
RQFNNEGSNI RQIFI OKSGSNI £ S LINRPRdzZA G 2dzaljdzQt OS 1jdsS £t Sa&8 LINAE NBOASYyYy Sy






Message cléll y a différentes personnes qui consommelat karité partout dans le monde

Questionl: Que voyez/ous?

Réponse 1 Des gens différents qui mangent dans differgpays differents typesde consommateurs

Question 2: Quels sont ces pays

Réponse 2 Sur la premiére ligne, il ydes consommateurs qui sont au village. dzNJ A Yy 2dz Sy ! RN IdadeNBRS lpidMriquES 3
RS f QsudkSigné du dessous, I€§tonsommateursonten Europea droite les 2consommateursont en Asie (Chine, Vietnam, Thailantigon,
etc.), sur la derniére Iige lesconsommateursx gauchesont en Indeet ceux a droitesont aux
EtatsUnis.

(Indiguer les images en donnant des noms de pays connus et qui correspondent aux grat
consommateurgn fonction de la culture concernée)

Question 3: Qui sont ceux quionsomment le plus de produgt comment consommenils le
karite?

Réponse 3 Un peu moins de la moitié du karité collecté en Afrigue est consommeé locale
par les familles des collectrices comme v@ast dans les sauces, soit comme traitement plau
peau. Une autre partie est vendue dans les villes principalement pour faire des produits [
LIS dzd ! vS LISGAGS LI NI A S e) Suitdut e@® BuyoRedeBaux Esfing !
pour faire des produits cosmétiques pour la peau. Mais la ghande partie du karité qui es
vendwe dans les pays étrange(Europe, EtatdJnis, Chine, Inde, etcekst utilisée pour faire du
chocolat. En effet, le beurre de karité peut étre utilisé pour remplacer le beurre de cagamne
le karité colte moins chieque le cacao, les fabricants de chocolat utilisent de plus en plus de beurre de karité pour produire du chocolat.

(Montrer les tablettes de chocolat sur les tables des consommateurs.)

Question4 : Comment ces consommateurs décidalstquel prix ilsont préts a payer pour le prodi@tComment choisissesls quel produit consomaer ?
Réponse 4 Ces consommateurs décident combien ils sont péépayer etcelj dzQAf & @2y 0 O2Yya2YYSNI Sy F2y Ol A

f Ql VY SSSkaiélzJ LNSNANE LRLA2 NI | dz LINA E RcAdaazuts BuileEMR K d3ral 50 20/28y2O0rdYNINISsladieterany (
Y2AY&a RS OK2O02ftld SO Y2Aya RS 0SdzZNNE RS | ISMENNG LRSIINHOMNAGES) ild8Sichdigtats Q
plus et accepterontle payer un prix plus élevé.






Messageclé/ S Yy QS a

Questionl: Que voyez/ous?
Réponse 1 Une balance, de©2f ft SOGNAOSa RS 1FNRGS

O2yaz2vYYlI (iSdzZNE RS (2dza fSa LI eé&a RS QI dziN

Question2: Pourguoi at-on mis des producteurs de cacao a c6té des collectrices de Rarité

LI & dzyS LISNR2YY S Syt OF INdeA tOdd MIS NS | @NE F
Of Q2FFNB O S veulénbutilifeddth ddmSndle) 3 S Y

Réponse 2 Parce que le karité et le cacao sont liés. Si le cacao manque ey
dz0Af A&SN) L dzZd& RS (1 FNRGSZT |dz O2y d NI A NJ
transformateurs et les consommateurs vont vouloir moins de karité.

Question3: Qui sont les plus nombretComment est la balanée

Réponse 3 Il y a plis de consommateurs que de producteetscollectrices la balance
penche du coté des consommateurs

Question 3 : Comment sont les prix proposés pour votre production dans c
situation?

Réponse 3: [ S& LINRE az2yi SfSgsaszs Af yQeé

Si RS& LINPR @@d BuzNsfock®RSdzyO 1D @
BF Otiso

5 aQAf & F 0Sl dz02dzJ RS OF OF 2

ette

I LI a FraaSl RS LINBRdzAA G L2

g2y i RSOA2ANI LI &SN LK dza OKSINJ

consommateurs, agxqui veulent étre sBR QI @2 A NJ Rdz LINE RdzA U

et les prix pratigués vont augmenter.

Question4:EstOS 1j dzS Ij dzSf |j dzQdzy 8 kituatioh EGMnehtJedprix MdlBRU§meRtery a

OS i

Réponse 4 Personne ne décide du prix mais comme certaorssommateurs vont avoir du matlteouver du produit ils vont proposer un prix plus
élevé pour en avoir, les consommateurs vont étre en concugguair le produit et au fur et a mesure que le produit va étre plus rare les
consommateurs vont proposer ou accepter des prix plus élevés.



