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0, INTRODUCTION GENERALE

Les pays en voie de developpement notamment d' Afrique et du Burundi en particulier
produisent des quantites importantes de fruits generalement consommes frais.
Par contre, la population burundaise qui, de longue date, considere les fruits comme aliment
de luxe, et infantile ne fait que vendre toute sa production sans en consommer malgre les
qualites nutritives qu'ils contiennent: proteines, sels mineraux, sucre, vitamines, en quantites
suffisantes renfof(;ant la resistance de I' organisme aux maladies.
Heureusement, avec l' evolution de la technologie, il ya la concentration urbaine des
populations liees a I' industrialisation qui engendre la transformation des produits frais en
produits industrialises; ce qui leur offre la propriete d' etre conservable et plus consommables.
La consommation des fruits s'accroit et petit a petit I'autoconsommation fait place a la
commercialisation de plus en plus importante des produits fruitiers crus, et aI'amelioration de
la production tant quantitative et qualitative. Ce dynamisme nous donne la soif de faire une
etude de la chaine de valeur des plantes fruitieres et plus precisement de la filiere maracuja
dont le marche est en developpement dans la sous region.

Notre travail est reparti en trois chapitres :
Le premier chapitre traite de quelques concepts et outils methodologique. Il resume aussi les
methodes sur lesquelles nous nous sommes basees au cours du travail. Il s'agit de structure
conduite performance.
Le deuxieme chapitre identifie, caracterise I' environnement et aborde I'organisation et le
fonctionnement des acteurs.
En fin, le troisieme chapitre presente les resultats de l' etude. La recherche s'acheve par une
conclusion.



0.1. INTERET DU SUJET

Le Burundi, pays majoritairement agricole et esperant encore survivre et eleve le niveau de
vie de sa population, doit s' attacher tout particulierement aI' accroissement efficace de I'offre
agricole.
Curieusement, on remarque dans la gamme de produits fruitiers que la maracuja est le fruit le
plus consomme sous forme de jus et avec diverses varietes des noms choisis par plusieurs
transformateurs; ce qui montre qu'ils y trouvent un inten~t certain.
Toutefois, le produit frais, matiere premiere indispensable ala transformation du jus passe a
travers plusieurs mains. Or, une chaine de valeur inclue toutes les activites et tous les efforts
foumis physiquement et financierement par les acteurs de la filiere a partir du producteur
jusqu'au consommateur final.
Or, jusqu 'a ce jour, les travaux anterieurs deja traite parlent de la multiplication, de la
propagation et de la morphologie du fruit maracuja (NKIMA Spes en 1998, memoire realise
al'universite du Burundi en biologie).
Une autre etude traite le processus de la fabrication du jus de maracuja et de sa composition
nutritionnelle (NIYIKORA Christophe, chimiste et technologue du CNTA).
Notre etude vient completer ces recherches anterieures en abordant le fonctionnement de la
chaine de valeur et les performances economiques des acteurs.

0.2. PROBLEMATIQUE

Pour les appuis theoriques; les problemes maJeurs que rencontrent les agriculteurs, les
transformateurs et les vendeurs sont:
Le manque de plantules de bonne qualite et d'investissement suffisant, le niveau d'instruction
tres bas, I' information difficile aobtenir; mais egalement problemes de materielles adequats,
le transport, la conservation, et aussi I'instabilite des marches.
Afin d'inspirer les incitations necessaires au developpement de la filiere, il est incontoumable
d' en analyser la structure, les limites et les performances.
Sur base de ce constat, nous nous sommes pose la question de savoir pourquoi tant
d'engouement envers la transformation et la commercialisation dujus et du fruit de maracuja
et surtout quel serait le benefice pour les acteurs.
Par rapport a cette question d'ordre generale, nous nous sommes pose des questions
secondaires:
-Premierement, la production du maracuja n' exige-t-elle pas des couts tant pour les
producteurs, les transformateurs que les vendeurs?
-Deuxiemement, queUe serait la marge beneficiaire generee par chaque acteur?
-Troisiemement, queUe serait la structure du marche tant pour les fruits maracuja que pour les
jus de maracuja?

0.3. HYPOTHESE.

L'engouement envers la transformation et la commercialisation dujus de maracuja serait lie a
la recherche du profit.
Par rapport acette hypothese generale, les hypotheses specifiques suivantes nous ant permis a
bien mener notre etude.

Premierement, la production du maracuja exigerait des cauts tant pour les producteurs,
les transformateurs que pour les vendeurs.

Deuxiemement, la marge beneficiaire generee par chaque acteur achaque niveau de la
chaine serait considerable.



Troisiemement, la structure du marche d' ecoulement serait a concentration moderee
avec concurrence en amont (pour le fruit seulement). Oligopole (pour le fruit), et a
concentration moderee avec concurrence (pour les jus.) en aval.

0.4. DELIMITATION DU TRAVAIL

Nous avons juge utile de preciser, le cadre dans lequel nous avons travaille.
Le lieu de recherche est la province Kayanza plus precisement aMatongo, zone Banga et
Ruganza. Nous avons procede a cette delimitation en favorisant ces collines car c' est la Oll
l'on cultive une grande quantite de maracuja par rapport aux autres regions du Burundi et par
consequent elle devient la region cible d'influence de la majorite des acteurs investis dans la
chaine. La collecte des donnees s' est etalee sur 2009 et 2010.

0.5. METHODOLOGIE DU TRAVAIL

Dans un premier temps, nous avons fait une recherche documentaire. Nous avons consulte
quelques ouvrages generaux et autres documents traitants des concepts des qui apparaissent
dans notre sujet de recherche et sur les sujets deja realises en rapport avec la maracuja.
Dans un second temps, nous avons complete la recherche bibliographique par une enquete sur
terrain a Kayanza et a Bujumbura. Cette enquete a porte sur un echantillonnage compose de
52 producteurs de Kayanza, 3 transformateurs (publique et privee) et 25 vendeurs dont
15vendeurs de jus et 10 vendeurs de fruits. Les outils auxquels nous avons fait recours sont
notamment l' entretient et les questionnaires d' enquetes sans oublier les observations directes
dans les exploitations de maracuja et sur les points de vente et de transformations.
Enfin, nous avons procede a l'analyse des resultats. Ce travail a consiste au regroupement de
certaines variables objectives dont les valeurs ont ete interpretees.

0.6. ARTICULATION DU TRAVAIL

Le travail que nous nous sommes proposes de faire sera analyse en trois parties asavoir:
Premierement, nous definirons les concepts des que nous utilisons dans ce travail;
Deuxiemement, nous caracterisons la population avec laquelle nous travaillons;
Troisiemement; nous ferons une analyse et une interpretation des resultats.



CHAP I: CONCEPTS THEORIQUES

Il est important d'avoir une comprehension commune de la signification de quelques concepts
utiles dans notre recherche.

I.1.Qu'est-ce que la filiere ?
«La filiere est un ensemble d' elements constituant une interaction dynamique.» J Ces
differents elements constituent une seule matiere premiere. Qui commence par la recherche
initiale, passe par la production, la transfonnation jusqu'au produit fini pour la consommation.
Il s' agit done d'une sequence d' activites lineaires inter dependantes les unes des autres.
«La filiere est aussi et surtout un ensemble d' acteurs qui contribuent a la production puis a la
transfonnation et al'acheminementjusqu'au marche de realisation d'un meme produit.»2

1.2. Qu'est-ce que le fruit?
«Le fruit est un produit de la terre en general, qui servent a la nourriture des hommes, des
animaux, ses principes nutritifs contiennent du fructose, pectine, sue, vitamine.»:1

1.3. Qu'est-ce que la transaction?
Une transaction est un «Transfert d'un bien »
« C' est une operation effectuee dans Ies marches commerciaux, dans les bourses de
valeurs. »4

1.4. Qu'est-ce que une firme ?
« C'est une entreprise industrielle ou commerciale telle qu'elle est designee sous un nom
patronymique, une raison sociale. »5
Patronymique: nom commun a tous les descendants d'un meme ancetre illustre. Nom de
famille.

1.5. Qu'est qu'une analyse financiere ?
A partir de l'exploitation d'infonnations economiques et comptables, I'analyse financiere vise
aredecouvrir la realite d'une societe apartir de donnees codees. Elle permet ainsi de porter un
jugement global sur la situation actuelle et future de l'entreprise analysee.
Sur le plan pratique, l'analyse financiere replacera dans un premier temps l'entreprise dans
son environnement economique: marche, filiere, systeme de production, reseaux de
distribution, motivation des hommes qui la compose... etc. Ensuite, l'analyse devra etudier
successivement la creation de richesse, la politique d' investissement et la politique de
financement pour conclure sur la rentabilite de l'entreprise.
Comment conduire une analyse financiere :
Pour bien conduire cette analyse il faut d'abord hien comprendre I'activite (c'est-a-dire lees)
marche(s), lees) produit(s), le processus de fabrication, le reseau de distribution et les
hommes.)Et les choix comptables effectues par I'entreprise (c'est-a-dire rapports des
commissaires aux comptes et les auditeurs, principes comptables, technique de consolidation,
survaleur, marques, provisions, stocks, credit-bail.)

I B DERVAUX.A. coulaudo, dictionnaire de management et de controle de gestion p
2 (Duteurte, 2000).
:1 MEMENTO DE L'AGRONOME 2002.plOO
4 Petit robert, p 1816
'Petit robert, p711



La creation de richesses (c'est-a-dire l'analyse des marges : des effets ciseaux ; des effets
point mort.)Et la necessite des investissements (c'est-a-dire les besoins en fond de
roulement; actif immobilises.) qui doivent etre finances (c'est-a-dire capitaux
propres/endettement; les flux de tresorerie ; les risques de transformation/liquidite de taux
d'interet et de change) et etre suffisamment rentables (analyse des rentabilites economiques
et des capitaux propres :effet de levier ;comparaison rentabilite de l' actif economique/taux
exiges par les actionnaires et les creanciers :valeur, risque de solvabilite.)

1.6. Qu'est-ce qu'un paradigme ?
(Paradigme = modele, exempie)
Un paradigme est une representation du monde, une maniere de voir les choses, un modele
coherent de vision du monde qui repose sur une base definie (matrice disciplinaire, modele
theorique ou courant de pensee.)

1.7. Qu'est qu'une analyse economique ?
On appelle « analyse economique »l'ensemble des theories, des concepts et des mecanismes
economiques auxquels la communaute des economistes accorde a un moment donne une
valeur scientifique.
Toutefois il faut distinguer l'analyse economique et la pensee economique qui englobe toutes
les idees economiques circulant dans une societe. Il faut egalement distinguer l'analyse
economique de la politique economique. L'analyse peut porter sur la politique economique.
mais cherche a produire des connaissances. La politique presuppose une analyse, mais
cherche a obtenir des resultats.
Enfin, l'etude d'un probleme economique consiste generalement a s'interesser d'abord a
l'observation des faits, ensuite a la confrontation des analyses, et enfin a la mise en cruvre des
politiques.

1.8. Qu'en est-il d'une analyse economique par filiere :
C'est ranalyse de l'organisation a la fois sur un plan lineaire et complementaire, du systeme
economique d'un produit ou d'un groupe de produits. C'est l'analyse de la succession
d'actions menees par des auteurs pour produire, transformer, vendre et consommer un produit.
Ce produit peut etre indifferemment agricole, industriel, artistique, informatique. etc ....
Ces actions, menees successivement, paralIelement ou complementairement, peuvent se
decouper en grands ensembles ou systemes comme: la production, la transformation, la
commercialisation, la consommation. Chacun de ces ensembles englobe une serie d'action,
plus ou moins importantes qui permettent de passer d'un ensemble a l'autre, dans une suite
logique d'interventions ; on parle ainsi d'actions situees a l'amont ou a l'aval de la filiere. Ces
ensembles peuvent eux meme se decomposer en sous-ensembles.
L'etude de la filiere est une analyse tres precise de tout un systeme genere par un produit.

C' est une etude exhaustive de tous ceux qui interviennent dans la filiere, de leur
environnement des actions qui sont menees et des mecanismes qui ont abouti a de telles
actions.
Son role:
L' etude de tiliere permet de connaitre d'une maniere approfondie les tenants et les
aboutissants de tout I'environnement d'un produit. Elle permet de mettre en evidence:
-Les point forts et les point faibles du systeme et, a partir de la, d' etablir precisement les
politiques et les actions a mener pour renforcer les aspects positifs et faire disparaitre les
contraintes.
-Les acteurs qui interviennent d'une maniere directe ou indirecte dans le systeme.
-Les synergies, les dIets extemes, les relations de cooperations et/ou d'influences ainsi que
les ncruds strategiques dont la maitrise assure la domination par certains agents.



-Les goulets d' etranglement et les liaisons intersectorielles.
-Le degre de concurrence et de transparence des differents niveaux d'echanges.
-la progression des couts action par action afin de determiner la formation du prix final.
A partir de la, elle permet une analyse comptable du systeme et un calcul de la rentabilite.
Cest un outil de bilan financier global et/ou partiel d'un produit.
L'etude de la filiere n'est pas uniquement economique, au sens strict du mot, ou comptable ;
elle est aussi geographique, politique, sociologique ; beaucoup de facteurs interviennent sur la
vie d'un produit, de sa phase initiale (conception-production.) a sa phase terminale
(consommation).

1.9. Qu'est-ce qu'une "Chaine de Valeur" ?
Par definition: «Une Chaine de valeur est l'Ensemble des differentes etapes d'elaboration
d'un produit correspondant a un domaine d'activite, depuis la matiere-premiere jusqu'a l'apres­
vente.»6
Une chaine de valeur est donc une sequence de combinaisons de facteurs de production,

orientees sur la cible, qui creent un produit ou service commercialisable des sa conception a la
consommation finale. Sont inclut des activites telles que la conception, la production, la
commercialisation, la distribution et les services de soutien au consommateur final. Les
activites, que comprend une chaine de valeur, peuvent etre contenues dans une seule
entreprise ou reparties dans plusieurs entreprises, aussi bien que dans un emplacement
geographique ou etendues dans des secteurs plus larges.
Le terme de Chaine de Valeur se refere au fait que la valeur est ajoutee aux premiers produits
ou produits preliminaires par la combinaison d'autres ressources (par exemple les outils, la
main d'reuvre, le savoir et les competences, d'autres matieres premieres ou des produits
preliminaires). Comme le produit passe par plusieurs etapes de la chaine de valeur, la valeur
du produit augmente. Une chaine de valeur peut etre tres courte, ou tres longue et tres
complexe.

1.10. Chaine de valeur et activites de l'entreprise

La chaine de valeur peut se definir comme l'etude precise des activites de l'entreprise afin de
mettre en evidence ses activites cres, c'est-a-dire celles qui ont un impact reel en termes de
cout ou de qualite et qui lui donneront un avantage concurrentiel. Pour Michael Porter, on
peut distinguer parmi les activites impliquees dans la chaine de valeur:

• Les activites principales : celles qui concourent directement ala creation materielle et
a la vente du produit ;

• Les activites de soutien ou support: elles viennent en appui de I' activite principale et
forment l'infrastructure de la firme.

Concernant sa chaine de valeur I'entreprise doit

• D'abord faire un diagnostic de I' avantage concurrentiel en identifiant la chaine de
valeur permettant d'etre compditif dans le secteur

6 USAID, "Value chain program deSIgn promoting market-based solutions for MSME and indusll) competitiveness." October 2007.



• Cerner les atouts que la firme possede sur chaque activite et determiner ceIles qui
permettent de creer le plus de valeur pour le client. Elle doit permettre egalement
d'atIecter it chaque activite des couts specifiqucs.

• Et aussi tenir compte que la performance globale depend autant de la performance de
chaque activite mais aussi de la performance des liaisons qui existent entre les
activites.

C'est un outil d'optimisation et d'analyse valeur/cout. C'est une methode ouverte et
qualitative laissant une grande place a1'interpretation, mais qui est lourde, longue amettre en
place et peu precise. Elle doit etre coherente avec les choix de structure, d'organisation, ou
d'animation des hommes.

1.11. Caracteristique d'une chaine de valeur

La chaine de valeur est un concept qui a ete introduit par Michael Porter; elle permet de
decomposer I'activite de l'entreprise en differentes sequences et d'identifier les sources
d'avantages concurrentiels potentiels. La chaine de valeurs resulte de differentes activites
realisees par les foumisseurs, l'entreprise et les circuits de distribution, que ceux-ci soient
integres ou non aI'entreprise.

La chaine de valeur englobe un large eventail d'activites et de services au travers lesquels un
produit ou un service doit passer, de sa conception a sa mise sur le marche local, national,
regional ou mondial. La chaine de valeur comprend notamment les prestataires d'intrants, les
producteurs, les transformateurs et les acheteurs. Elle est portee par une variete de prestataires
de services techniques, commerciaux et financiers. Elle comporte des volets a la fois
structurels et dynamiques. La structure de la chaine de valeur influence les dynamiques de
comportement des entreprises commerciales qui, a leur tour, influent sur les performances de
cette meme chaine de valeur.

En resume, une chaine de valeur inclue toutes les activites entrcprises dans la transformation
du nouveau materiel en un produit qui est vendu et consomme. Ceci inclue les fonctions
directes des productions, primaires, collecte, processions, vente de gros, et vente de detail;
ainsi que les fonctions de soutien telles que les apports de I' offre, services financiers.
transport, emballage et publicit6s. Les termes «chaines de valeurs »et «chaines d' offre »sont
souvent utilises interchangeablement. Dans ce memoire, nous utilisons le terme «valeur» pour
ret1eter la comprehension qu'une valeur est ajoutee it chaque point dans la chaine; or, le
premier point du tra<;age institutionnel et politique est de comprendre la chaine de valeur,
c'est-a-dire se demander qui produit? Qu'est ce qu'il produit?, Quoi et it qui il vend et apres
dans quelles conditions suivent toute la chaine de valeur.

Au court de notre travail, nous avons juge plus necessaire d' etudier toute la chaine de valeur
de la maracuja, afin de pouvoir constater a queIle point eIle est rentable financierement.

1.12. Utilite de la chaine de valeur
En management, le role de la chaine de valeur est crucial dans toute analyse strategique d'une
entreprise, en effet, c'est l'un des outils les plus performant de diagnostique interne permettant
a l'entreprise de determiner ses points forts et ses points faible, ainsi, en connaissant ses
maillons faibles par excmplc, cette derniere saura de les renforcer et ameliorer sa
competitivite sur le marche.



L'importance de la chaine de valeur est que n'importe ou le commerce est localise, tout au
long d'une demande ou de la chaine de valeur, sa reussite depend de la comprehension et de
la capacite de repondre aux besoins de toute la chaine de valeur, par exemple <des standards»
de qualite et de securite alimentaire peuvent etre atteints si les procedures de collecte sont en
place tout au long de la chaine. Simultanement, l' efficacite est coordonnee it tous les niveaux
de la chaine.
Enfin, dans notre travail, la chaine de valeur est au centre de cette analyse. Le premier point
est le trayage de toutes les fonctions de la chaine, ensuite, 1'identification des acteurs et la
determination de leur liaison au processus, les uns par rapport aux autres. Tracer une chaine
de valeur implique: «analyser des mouvements des produits, de l'argent et de l'information
tout au long de la chaine.» Or, comme nous l'avons precise dans la problematique, la
connaissance de la chaine de valeur nous permettra de bien mener notre enquete du debut ala
fin de la filiere du fruit maracuja et de pouvoir tirer une conclusion adequate a nos
hypotheses de depart.

l.B.Organisation commerciale d'une chaine de valeur
Chaque chainc implique diverses sortes d'organisations commerciales. Cela peut inclure de
petits commen;ants locaux, des cooperatives, entreprise a moyen echelIe, compagnies de
transaction et toutes sortes d'industries locales, nationales et internationales, des associations
representatives. Or, dans les marches modernes, la gestion rigoureuse (attentionnee) de la
valeur en chaine d'offre est critiquee pour assurer la qualite et la securite et pour maximiser
l'efficacite. Par contrc, il a ete constate que dans le passe il y avait beaucoup plus d'attentions
sur l'augmentation de la production, sans qu'il y ait une attention suffisante sur les marches et
sur ce rOle des chaines de l' offre efficaces



Figure nOl :Analyse des marches et la chaine de valeur

Preferences culturelles
des consommateurs
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ct la societe civile

Association commerciale,
organisation de service
public, organisation de la
societe civile

I

Accord, Lobbying et
plaidoyer marketing

Production Consommation

Chaine de valeur

Strategies commerciales,
politique du gouvernement
et position de la societe
civile

I

Lois et reglements du
gouvernement, les regles et
normes privees, regles
informelles de faire le
commerce

1CONTROLE

Pratiques commerciales,
comportement corrompu
ou illegal

ASSOCIATION
Fonction et services
publics, provision des
infrastructures publique,
service commercial et
soutien de la societe civile ~'--_~ --'

~
ACTION

Source: Snnja Verrnculen et aI., Chain-Wide Learning for Inclusive AgriJoou Market Devclo(1ment: A guide to
J11ulti-stakeholuer processes for linking small-scale producers to modern markets. p.36.
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1.2. Le paradigme structure-conduite-performance (SCP)

Ce paradigme a ete elabore par Bain(1968) pour evaluer la performance des industries aux
USA. Bien qu'elle soit l'objet de nombreuses critiques, cette methode semble la mieux
adaptee pour l' etude du fonctionnement des marches agricoIes d' Afrique souvent tres
complexes et en particulier du Burundi.
Ce modele se repose sur trois elements indissociables asavoir:
- la structure du marche
- la conduite des acteurs
- la performance du marche.

1.2.1. Definitions:
-La structure du marche se detinit commc I'ensemble des caracteristiques organisationnelles
qui determinent les rapports des protagonistes (acheteurs et vendeurs) entre eux; qu'ils soient
installes ou potentiels. Ces caracteristiques influencent de fa<;on strategique la concurrence et
la formation du prix.
-La conduite des acteurs se rHere aux modeles de comportement que suivent les acteurs et les
strategies qu' iIs utiIisent afin de pouvoir s' adapter ou s' ajuster aux marches dans lesquels ils
vendent ou achetent.
Ces strategies dependent de la structure du marche, du pouvoir individuel des commer<;ants
dans le marche et des atouts disponibles.
-La performance du marche exprime les resultats economiques de l'ensembIe des entreprises
du marche. Elk traduit egalement le resultat economique de la structure et de la conduite. Elle
s'interesse aussi aux relations qui existent entre les marges et les couts de production des
services de commercialisation (effectivite de la performance du marche). Elle s'evalue a
travers la maniere dont les differentes fonctions du marche (fonctions physiques, fonction
d'echanges et fonction de facilite) sont assurees dans la chaine de valeur.
La performance est egalement appreciee par rapport a I' evolution des prix dans le temps et
dans l'espace, le degre d' integration des marches ct par rapport a la comparaison entre les
differences de prix sur les marches ct les couts des transactions (efficacite de la performance
du marche).
Les differents elements de ces volets sont indiques dans le tableau ci-dessous.

Tableau nOl: Elements de la structure-conduite-performance

Structure

- Types
d'intermediaires
- Typologie des marches
- Types des circuits de
commercialisation
- Nombre d'acteurs
- Instruments de mesures
-Infrastructures physiques du
marche (etat des rou tes, lieux
de stockage)
- Organisation du marche

Source: Bain (1968)

Conduite

- Relation entre les divers
acteurs (achat/relations avec
les fournisseurs, vente/
relation avec les clients)
- Techniques de vente et
d'achat
-Circulation de 1'information
- Politique de prix
- Methode de transport
- Methode de stockage

- Evolution des prix dans le
temps et dans I' espace
- Degre d'integration des
marches
-Marges et couts de divers
acteurs
- Analyse des differences de
prix entre les differents
marches
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Ou: TC = Taux de concentration

~ = Parts des participants dans le marche

m = nombre total des grands vendeurs
N = nombre total des marchands consideres

Le mode le d'analyse SCP postule qu'il existe une relation causale entre ces 3 volets du
marche. Ce modele a ete critique par de nombreux auteurs qui estiment qu'il est trop
deterministe pour comprendre le fonctionnement des marches en concurrence imparfaite. Ils
ont alors elabore des modeles dynamiques en montrant que les 3 volets peuvent s'intluencer
mutuellement des lors que le marche ne remplit pas toutes les conditions necessaires a la
concurrence parfaite. Or, selon Bourret- landrier (1981):«La filiere fait partie de 1'appareil de
production, de distribution et de transformation, que comprend 1'ensemble des entreprises
agricoles, industrielles et commerciales.»7

Cette etude du fonctionnement du marche sera faite par une analyse des marges au niveau des
producteurs et des commer<;ants.
Au niveau des producteurs, il sera determine par les couts fixes qui sont constitues par
l'amortissement des materiaux de travail utilises; les couts variables qui sont composes des
depenses lies ala main d'~uvre et al'achat des intrants, des combustibles et autres;
La marge brute qui est egale au chiffre d'affaire diminue des couts variables et enfin par la
marge nette qui est egale au chiffre d' affaire diminue du total des couts.
Cependant, au niveau des commerc;ants, seront estimes, le cout d'achat de la marchandise ce
qui est la somme payee aux producteurs sur les lieux d'approvisionnement; le prix de vente de
la marchandise, les charges, la marge brute, et enfin la marge nette.
Notons, cependant que les gains de commercialisations ou de transactions supportes par les
intermediaires de la chaine de valeur seront constitues par des couts de transport,
d'occupation des marches et de gardiennage.
«L' analyse de la structure du marche sera faite ai' aide du ratio de concentration.»8 Ce taux
nous permet de conclure sur le degre de concurrence et par la le type de marche et
l' organisation des vendeurs.

Le modele d'analyse de la structure du marche est le suivant:

m

IFf
TC = i=l

N

IFf
i=l

L'interpretation du tableau sera effectuee en se servant du tableau d'interpretation de bain (en
annexe Ill) qui offre les valeurs critiques et leur implication economique.

7 Bourrct- landrier (1981)
H Bain (1968)
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CHAP 11: IDENTIFICATION, CARACTERISATION ET ORGANISATION DE LA
POPlJLATION DU MILIEU D'ENQUETE

ILL Population et milieu d'enquete

L'enquete a ete menee dans la commune MATONGO, province KAYANZA, colline,
BANGA et RUGANZA. Certaines des populations se sont organisees en petites associations
colIinaires se regroupant a leur tour dans des cooperatives zonales pratiquant la culture de
maracuja. Chaque colline est composee d'une population moyenne de 500 personnes. Les
associations regroupent en moyenne 20 personnes; une cooperative comprend en moyenne 12
associations.
Nous avons choisie deux cooperatives BANGA et RUGANZA composes d'agriculteurs,
d'exportateurs et de transformateurs de jus de maracuja. A Banga, nous avons enquete sur 14
associations respectivement 2 associations d'exportations (MAREX et ECM) et 12
associations aRuganza.
Ensuite, apres avoir visite leurs champs, nous les avons classes en 3 groupes selon la
superficie de leurs champs:
- Associations agrande exploitation, celIes qui ont un terrain superieur ou egal a I ha,
- Associations amoyennes exploitations, celles ayant un terrain compris entre 0,5 ha a Iha et
- Associations apetites exploitations, celles ayant des terrains inferieurs a0,5 ha.
Parmi les 26 associations enquetees, nous avons pris 2 personnes par associations comme
echantilIon, c.a.d. au total 52 personnes enquetes.

11.2. Identification, caracterisation et fonctionnement des acteurs

11.2.1. Definition
Les acteurs sont toutes les personnes impliquees le long de la chaine de valeur.

11.2.2. Identification et localisation des acteurs
Les principaux acteurs qui participent dans cette chaine de valeur son1:
-Petits et grands exploitants agricole vivant dans la localite.
-ColIecteurs ou vendeurs vivant dans la localite.
-Transformateurs de fruits en jus vivant dans la localite ou ailleurs.
-Commen;ants et exportateurs locaux ou ailleurs.
-Consommateurs locaux ou d' ailleurs.
-Transporteurs locaux ou d' ailIeurs.

11.2.3, Caracterisation et fonctions des actcurs dans la filiere
Parmi ces acteurs, il y en a qui participent dans la production, dans la recolte, dans la
transformation et dans la commercialisation. En effet, la production est assuree par les petits
exploitants. Ils sont beaucoup moins organiser, moins instruis et marginalises dans la prise des
decisions par rapports aux grands exploitants. Us ont comme fonction la production des fruits
de maracuja, recolte et commercialisation de la production.
A part les exploitants, il y a aussi les prives vendeurs d'intrants qui sont lies aux fermiers par
de simples relations commerciales mais utile a la production et les banquiers informels qui
sont principalement des commen;;ants qui veuillent assurer leur approvisionnement.
Lcs transformateurs, quant aeux sont plus des amateurs que des professionnels et fabriquent
du jus dans des conditions totalement artisanales a toutes les etapes. lIs ont comme fonction
achat des fruits de maracuja, fabrication des jus concentres et dilues et distribution des jus
produits.
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1£s collecteurs, eux sont des jeunes gan;ons en ch6mage qui cherchent a trouver un petit
revenu de subsistancc. Ils ont comme fonction de collecter des fruits pour les grands
commen;ants et vendre sur la route par petites quantites.
1£s commen:;ants, parmi eux nous avons les vendeurs grossistes et detaillants, les exportateurs
et les processeurs sans oublier les fournisseurs. lIs ont comme fonctions d'achcter et revendre
localement, en ville ou exporter les fruits et jus de maracuja.
Les transporteurs en fin, ne font gu'assurer la liaison entre la zone de production aux zones
d'achat.

Figure n02: Determination des transactions des acteurs

Peti ts agricul teurs Associations Cooperatives

Grossistes Marches

IGrands agriculteurs Collecteurs

Processeurs Supermarches

Source: Sunja Vermeulen et aI., Chain-Wide Learning for Inclusive Agrifood Markcl
Development: A guide 10 mul1i-stakeholJer processes [or linking small-scale producers 10 modern markc1s. p,3~.

La figure n02 nous montre comment se passe le transfert d'acteurs participants dans la chaine
de valeur du fruit maracuja. En effet, Ies petits agriculteurs, faute de Ieur pauvrete s'associent
en petites associations. Certaines vont ensuite s'organiser a Ieur tour dans des cooperatives
pour etre plus efficaces. 1£s grands quant aeux ecoulent leurs productions en passant par les
collecteurs ayant comme fonction de commissionnaire. Tout comme les associations et les
cooperatives passent par ces collecteurs pour ecouler leur production le plus vite possible.
1£s collecteurs a leur tour approvisionnent les grossistes et les processeurs. Ces derniers
vendent les fruits aux differents marches et supermarches 00 les consommateurs viendront
l'achete.
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11.3. La commercialisation

11.3.1. Definition
«La commercialisation est I' accomplissement de toutes les activites commerciales s'exen;ants
dans le mouvement des biens et dans la prestation des services a partir de la production
agricole jusqu'au stade ultime ou le produit arrive dans les mains du consommateur.»9
En resume:« La commercialisation groupe pratiquement toutes les operations a savoir le
triage, le cabrage, le conditionnement, I' emballage. le transport, la manutention, reliant le
producteur au consommateur.»1O

11.3.2. Les circuits de commercialisation
«Les circuits de commercialisation d'un produit sont les differentes voies par lesquelles
transitent physiquement les produits depuis le producteur jusqu'au consommateur final. l1s
sont plus ou moins nombreux et plus complexes c'est-a-dire nombre plus ou moins eleve
d'intermediaires et de marches.»]]
En effet comme nous l'avions deja signale au debut, la transaction demande aussi un cout a
n' est pas negliger surtout dans les circuits de commercialisations du produit.
Voici alors les coGts de transactions par unite de mesure, illustrant la figure n03 ci-dessous :

Analyse des couts unitaire des transactions de la filiere.

Acteur Nature Fbu / unite
producteur Lui-meme par tete 0
collecteur Lui-meme par tete 0
ACM Par camion 500000Fbu /tour
MAREX Par avion ou par camion lOOOOOOFbu /tonne
grossiste Par camion 200000Fbu /tour
detai11ant Par tete lOOFbu/tour
transformateur Par bus, par voiture, ...... etc. -
consommateur Lui - meme 0
Source: Nous-memes apartlr de I'enquete

L' etude de la chaine de valeur «cas de la maracuja» prend un long circuit de
commercialisation avec plusieurs intermediaires comme le montre le schema ci-apres :

<) D'HAESE et ABBOT, J, (1992) Les problemes de commercialisation et leur solution. P58

III CRISUARD et CHAUDUM, 1977

'IHAESEL, D, cite par RURANKIRIZA.D, op.cit, p.14 14



Figure n03: Commercialisation de la filiere maracuja it Kayanza
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Source: Nous-memes apartir de l'enquete.

En ce qui conceme l'asymetrie de l'information nous constatons que le producteur du fruit
peut preferer vendre lui-meme sa production directement chez les grossistes s'il en connait
une, chez le detaillant, ou le consommateur final, sans passer par le collecteur. Le
transformateur quant a lui s'approvisionne au hangar, au collecteur, aux grossistes, ou bien au
detaillant si necessaire. Toute fois apres transformation le transformateur retourne a ses
fournisseurs pour vendre les jus de maracuja.
L'entreprise de commercialisation du maracuja(ECM) et maracuja export(MAREX)
s'approvisionnent au hangar et prend en premier lieu car ce sont des clients permanent et ils
prennent des grandes quantites. Le reste vient apres.
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11.4. La production

11.4.1. Definition
La production est I' activite qui apporte de la valeur ajoutee par la realisation des travaux.
biens ou de services.

11.4.2. La production de la maracuja it Kayanza
La chaine de valeur de la filiere maracuja commence au niveau du producteur par la pepiniere
pour les meilleurs producteurs. En effet, le producteur, acteur principal de la chaine de valeur
foumisse beaucoup d'effort pour donner le fruit de la passion, matiere premiere indispensable
a la fabrication du jus et des confitures qui sont plus recherches dans les differentes
alimentations et marches du Burundi.
Notons cependant que le fruit de la passion (maracuja) objet de notre etude, est une plante
rampante pouvant atteindre 15m de long dont le fruit est une baie ovale ou globulaire de 4 a
6cm de diametre. II contient de nombreuses graines mures. Le fruit peut etre jaune ou violet
suivant la variete.
Le developpement de la culture de maracuja est realisable au Burundi grace a son climat
tropical, humide tempere par l'altitude. Cette culture necessite un palissage, les sols riches,
profonds surtout drainant; les plantations sont espacees de 3m et varient de 300 a 1090 plants
sur une superficie variant de O,3ha a Iha dans la region d'etude.

11.4.3. Analyse des points critiques le long de la chaine de valeur

-Techniques culturales
Depuis son introduction au Burundi, le fruit de la Passion n'a pas ete apprecie sans hesitation
par la population tout comme les autres fruits. Par consequent, ce fruit n'a pas ete repandu
vite dans le milieu rural. Les techniques culturales ne sont pas connue parce que la recherche
n'y a pas beaucoup travaille (recherche sur I'adaptabilite varietale, fertilisant, les maladies, ..)
mais aussi la lenteur dans la recherche car ne voyant pas sa necessite et sa rentabilite non
encore prouvee. A I'heure actuelle, les paysans accusent lamentablement une faible maitrise
des techniques de conduite. Cette faiblesse maitrisee est d'une part attribuable ala recherche
et ala vulgarisation.
Les leaders des associations des producteurs doivent etre formes pour former ensuite les
producteurs, mais ces demiers n'ont pas de competences requises pour bien vehiculer le
message. n faudra alors passer par les agents de vulgarisation, eux qui sont toujours proches
des producteurs. Mais aussi faute de pauvrete, ils sont aussi arrieres a cause du manque
d' actualisation et de I'information.

- Traitement de la culture
La culture de maracuja necessite l'entretien comme toutes autres cultures. L'ignorance des
methodes adequates, I' absence des outils de contr61e de qualite des produits phytosanitaires
(rares et chers), la meconnaissance de certaines maladies et de leur traitement, les techniciens
agricoles non outilles provoquent une production et qualite faible.
L'irrigation n'est pas encore pratiquee au Burundi pour la culture de Maracuja. Dans les pays
avances dans l'irrigation de dite culture comme le Kenya et le Zimbabwe, la production est de
15 a20 tonnes contre 5 tonnes par an au Burundi.
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- Conservation et transformation
Malgre la faible production des fruits maracuja, les centres de transformation et de
conservation des dits fruits n'ont pas des moyens techniques appropries pour les garder en
bon etat acourt et amoyen terme.

11.5. La transformation du jus de maracuja

11.5.1. Definition
La transformation est l'action de passer d'une forme cl une autre, donner un autre aspect,
d' autres caracteres forme Is.

11.5.2. Processus de transformation
De plus en plus, les produits agricoles demandent cl etre transforme avant d'arriver sur la table
du consommateur. Actuellement, des denrees obtenues par les agriculteurs sont transformees
en produits plus elabores par les industries agricoles et alimentaires; Un certain nombre de
produits necessitent d'ailleurs plusieurs transformations successives. Le producteur se separe
et s'eloigne de plus en plus du consommateur quant cl sa production et devient un foumisseur
de matiere premiere industrielle. Le developpement de la branche agriculture est maintenant
lie acelui de la branche industries agricoles et alimentaires et ason dynamisme. Toutefois, la
transformation des maracuja en jus demande plusieurs etapes et beaucoup d' attentions et de
proprete sans oublier du materiel adequat ace travail.
En effet, la transformation du fruit maracuja en jus maracuja necessite:
-un mouvelot pour la cuisson
-des bassins et casseroles pour le nettoyage des fruits
-un tank et fut pour reserver I' eau en cas de penurie
-des cuves pour le refroidissement
-remplisseuse, tamis, ecapsuleuse, centrifugeuse, rectot1actometre, pH-metre pour la
verification de la purete du jus deja obtenu
-du charbon ou electricite pour la cuisson du jus
-l'emballage en bouteilles (plastiques ou cassables) pour le stockage dujus en bon etat.

Les matieres premieres necessaires et leur lieu d' approvisionnement :

-les fruits maracuja sont directement acheter chez le producteur ou au hangar ou bien chez les
commen.;ants locaux (E C M) ou tout simplement au marche chez les petits vendeurs. Les
transformateurs s'approvisionnent n' importe 011 ils trouvent le fruit maracuja mure et en
bonne etat.
-le sucre directement cl l'usine de SOSUMO ou dans les differents magasins des grossistes du
sucre.
-l'eau, on utilise l'eau du robinet: il est le plus propre. En cas de penurie on recourt a celle de
pluies et on chauffe jusqu'cl lOOOavant utilisation, cela apres avoir terminer les reserves d' eau
dans les tanks et fut.

Le travail de transformation a Kayanza plus precisement par la cooperative de Banga est fait
par TRANS JUMA son jus s'appelle AKARENZO. Cette association est subventionnee en
equipement et ne cherche que de la matiere premiere indispensable a son travail (les fruits
murs en bonne etat, le sucre, le charbon, sans oublier les produits de conservation du jus).
Notons que jusqu'aujour de l'enquete ils n'avaient pas encore renouveler I'equipement. Alors
comment procedent-ils leurs transformations.
La maracujajusqu'ici connu sur le marcbe est un fruit Et peau dure, d'une couleur pourpre. Si
on le coupe on y trouve plusieurs pepins noirs couverts d'une matiere gluante et une chaire
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jaune foncee; c' est cette chaire qu' on utilise en passant par 14 etapes pour y extraire le jus de
maracuja.
Le processus se passe comme suit:

1. Le pesage
Celui-ci, s'effectuee juste apres l'achat de la matiere premiere et cela permet au
transformateur de savoir quelle quantite de jus il va recolter et quelle quantite de sucre et
d' eau necessaire selon la nature du jus qu'il cherche.

2. L'equeutage
L' enlevement de petites queues se trouvant sur le fruit pour diminuer les saletes mais aussi
pour faciliter le lavage et le decoupage des fruits.

3. Lavage et triage
A l'aide d'un grand bassin rempli d'eau propre on les met dedans et en lavant les maracuja
tlottent sur l'eau ce qui permet d'enlever les fruits non mure, deformes par les maladies ou
casses. Ce triage permet la production du jus homogene.

4. Decoupage des fruits
II est fait a la main par un couteau inoxydable, dans le sens longitudinal du fruit; on obtient
deux morceaux de fruits qui seront depose dans un bassin ou casserole en inox propre pour
attendre le raclage (qui consiste aseparer la chaire et la peau exterieure. Il se fait a la main
avec une cuillere.)

5. Le prechauffage
Apres le raclage, la chaire appelle pulpe contient beaucoup de graines et d'autre particules
internes du fruit, par effet de la chaleur, la matiere gluante se separe de la chaire. On arrete le
chauffage une fois que les graines sont devenues toutes noirs; ce qui signifient que la matiere
collee aux graines est separee de ces dernier. Cela facilite l'extraction de la pulpe.

6. L'extraction
Cette operation permet la separation des graines de la pulpe a l'aide d'un appareil approprier
appele centrifugeuse en matiere inox; celui-ci possede une tremie pour alimentation et deux
ouvertures vers le bas, qui permettent la recuperation de la pulpe et des graines separement .et
apres cette separation on mesure le poids de la pulpe a l'aide d'un rectotlactometre pour
savoir quelle quantite d' eau necessaire ala dilution.
Notons qu'a partir d'ici les portes sont fermees, les transformateurs portent des vetements
approprier du laboratoire pour eviter les bacteries.

7. La dilution
Apres extraction, on a la pulpe trop dense qu'on ne peut pas la boire telle qu'elle est sans
ajouter de l'eau. A cette etape on procedera a la dilution dans la proportion suivante et selon
la nature du jus voulu:
18 kg de pulpe diluer par 8L d'eau donne du jus concentre

Et apres cette dilution on met directement ala pasteurisation

8. La pasteurisation ou la cuisson
Ici on verse le melange (pulpe+eau) dans un mouvelo propre, hermetiquement ferme et bien
chauffer .on cuit jusqu'a 30° pendant 10 a 20 min avant d'y ajouter le sucre dans les
proportions suivantes:

18



50kg de maracuja mure donnent 18 kg de pulpe diluer par 8L d'eau ajouter 9 kg de sucre
donne 25L de jus concentre. A l'ajout du sucre on doit continuer a remuer a l'aide d'un
«remuant»12 jusqu'a 90 0 et cela pendant 45 min afin d'empecher lejus de «calciner.»13

9. Le tamisage
A l'aide d'un tamis et de deux cuves munis de deux robinets chacune et herrnetiquement
ferme on y fait le tamisage du jus chaude a900 directement puis on ferme, cette etape permet
d'enlever quelques impuretes du sucre ou quelques graines qui seraient tombees dans la pulpe
pendant les operations precedentes.

10. ContrOle qualite et mise en bouteilles
Apres 10 min de repos dans les cuves on mesure d'abord a l'aide d'un pH-metre l'acidite du
jus afin de pouvoir contr61er la quantite necessaire d'acide a ajouter et on y ajoute l'acide
citrique pour la conservation de la qualite du jus en longue duree et du bczo'ide (sodium) pour
la conservation du gout du jus et a la fin on homogeneise le melange. Le jus ainsi obtenu est
mise en bouteilles plastiques ou cassables, it l'aide des robinets du cuve ce qui fait que celles ­
ci jouent en meme temps le role d'une remplisseuse.

Les bouteilles remplies seront depose sur une petite table a cote et directement capsuler a
l'aide d'une capsuleuse.les jus pret a la commercialisation seront deposer par terre en
attendant la livraison, et ainsi terminer la transformation.
Enfin, notons que le processus de transformation est le meme; quelque soit le transformateur
qu'il soit petit ou grand il passe sur les etapes enumerees ci haut pour avoir le jus de maracuja.

Il.5.3. Le dosage
lL de jus concentre +2L d'eau =jus semi-concentre
1L de jus concentre +4L d' eau =jus nectar
50kg de maracuja mure donnent 18kg de pulpe ajouter 8L d'eau et 9kg de sucres donnent 25
L de jus concentres.

Il.5.4. La presentation du produit
La presentation du produit doit convenir aune commercialisation moderne par libre service,
mode de distribution le plus frequent. Les etiquettes doivent etre au gout du jour, colorees,
attrayante, ornees de grandes images illustrant le fruit et mettant en evidence ses proprietes et
sa qualitc particuliere de produits d'exportation. C'est pourquoi pour les jus de fruits ou sirop.
on emploie de plus en plus les recipients en verre reutilisables ou de bouteille ausage unique;
Ce type de conditionnement resout aussi le probleme de stockage lorsque le contenu est

consomme par petite quantite d'autant plus qu'on part avec l'emballage et facilite aussi la
proprete.

12 Remuant: robert de poche, langue franc;aise et nom propre

L1 Calciner: robert de poche, langue franc;aise et nom proprc
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CHAP Ill.: PRESENTATION DES RESULTATS

Nous privih~gions le calcul des performances economiques selon la dimension de~

exploitations.
En effet, les exploitations ont ete choisies selon la region d'etude et tous pres de la fon~t pour
faciliter I' approvisionnement (des intrants. perches. mains d' reuvre et autres charges)
necessaire pour une analyse financiere complete. Les exploitations presentent les conditions
pedoclimatiques appropriees et identiques (Banga et Ruganza se trouve aMatongo.)

111.1.1. Grandes exploitations : ~ it 1 ha

Le classement des grandes exploitations s'est base sur le triage des associations qui utilisent
des superficies superieur ou egale aiha. Cependant nous avons remarque que ces associations
prefcrent louer afin d' eviter des mal entendu dans le partage des dividendes au lieu d 'utiliser
leur propre terrain. Ceux-ci sont reserves aux cultures vivrieres indispensables dans la vie de
tous les joms. Pour la location les membres de l'association se fixent un montant equitable et
colleetent l'argent avant de chercher un terrain cl louer.



• I

Tableau n02 : Tableau combine des charges et resultats de grandes exploitations

Production l
Charges de Ilroduction/an Vendue/an

--

Main
d'reuvre

superfic frais de labour, Quantit Resultat
ie location sarclage, e Cofit Chiffre d'exploita
terrain terrain recolte(Fb Engrains Perches Transport Total vendue unitaire d'affaire tion

Associations (ha) (Fbu) u) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (kgl an) (Fbu/kg) (Fbu) (Fbu/an)

WAJEHAGEZE 1,8 180000 100000 225000 200000 135420 840420 6771 124,12 3385500 2545 080

AFPMM 1,6 160000 85000 200000 150000 122740 717 740 6137 116,95 3068500 2350760

GIRUMWETE 1,4 140000 75000 175000 100000 75060 565060 3753 150,56 1 876500 1 311 440

TEZIMBERIBllNGO 1,3 130000 70000 162500 98000 68270 528770 3414 154,88 1 707000 1 178230--

TVRWANYUBUNEBWE 1,3 130000 70000 162500 95000 56070 513 570 2804 183,16 1 402000 888430
- -------

DUKUNDAMABUNGO 1,2 120000 67000 150000 64000 52400 453400 2620 173,05 1 310000 856600
~ --

DUTSIMBATAZIBUNGO 1 lOO 000 60000 125000 60000 50430 395430 2522 156,79 1 261 000 865570
~ --

TOTAL 9,6 960000 527000 1 200000 767000 560390 4014390 28021 143,26 14010500 9996 110

Source: Nous-memes it partir des donnees de I'enquete.
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Dans nos calculs, nous supposons que toute la recolte it ete vendue. On constate d'apres le
tableau ci haut qu'il n'y a pas de proportionnalite entre les charges d'exploitations et la
quantite produite ainsi que la superficie exploitee.
En effet avec 1,6 ha nous avons 116,95Fbu/kg de couts de production et 183,16Fbu/kg sur
une superficie de 1,3ha ce dernier connait une mauvaise gestion des charges.

Figure n04: Charges des grandes

exploitations

11 Location

• Mains d'ceuvres

o Engrais

o Perches

• Transport

Source: Nous-mcmes apartir des donnees du tableau des grandes exploitations.

L'analyse des charges au niveau des producteurs est determine par les couts fixes qui sont
constitues par l'amortissement des materiaux de travail utilises et les couts variables qui sont
composes des depenses lies it la main d'ceuvre et it l'achat des intrants, des combustibles et
autres. En effet, parmi les couts variables des grandes exploitations nous remarquons que les
intrants (engrains) viennent en premier lieu avec 30% au prix de 1000fbu/kg et 125kglha/an.
Ensuite viennent les frais de location de terrain avec 24 % ; les moins couteux sont les frais de
mains d' ceuvre avec 13 % au prix de 700fbulHJ.

Figure nOS: Resultat des grandes

exploitations

El Charges

.Ventes

DResultat
d'exploitations

Source: Nous-memes apartir des donnecs du tableau des grandes exploilalions.

Avec 9,6 ha de terrain cultive aux charges equivalentes a14 % nous avons obtenu 50% de
recettes. Cependant, le resultat d' exploitation est la difference des recettes et des charges. Le
prix de vente au hangar est de 500fbu/kg. ~1



En bref. le resultat d' exploitation est fonction de la superficie exploitee, des charges et de la
quantite recoltee. En effet, plus la superficie est grande plus elle exige, ce qui engendre
l'augmentation des charges. Plus le champ est bien entretenu, plus il est productif. Enfin,
comme nous l'avons constate, un resultat d'exploitation equivalent a36 % a ete obtenu avec
50 % de recette et 14% de charges, nous pouvons confirmer que ce sont des associations bien
organisees.

111.1.2. Moyennes exploitations : < it 1 ~ it 0,5 ha
Dans ce classement, nous avons pris les associations ayant une superficie comprise entre 0,5
ha et 1 ha. Les associations faisant partie de ce classement sont moins riches. Faute de
moyens la majorite prefere utiliser les terrains de l'association et celles qui n'en n'ont pas
vont louer comme l'illustre ce tableau.
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Tableau n03 : Tableau combine des char!!es et resultats des movennes exploitations
Production

Charges de production Vendue
Main

d'reuvre
frais de labour, Cout

superficie location sarclage, Quantitc unitaire Chiffre Resultat
terrain terrain recolte Engrains Perches Transport Total vendue (Fbu/kg d'affaire d'exploitation

,Association (ha) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (Fbu) (kg/ an) ) (Fbu) (Fbu)

IBUNGOWARATEVYE 0,8 80000 40000 100000 46000 38030 304030 1902 159,85 951000 646720

IDUTEZIMBERIBUNGO 0,78 - 35000 93750 44000 35020 207770 1 751 118,66 875500 667730

IAPMN 0,76 - 24500 - 40000 30030 94530 1502 62,94 751000 656470

ITWIYUNGUNGANYE 0,75 75000 20000 75000 40000 27900 237900 1 395 170,54 697500 459600

IDUHWANIREKWIBllNGO 0,73 - 17500 - 38000 26640 82140 1332 61,67 666000 583860

I
SHIRUKllBUTE 0,7 - - - 35000 24360 59360 1 218 48,74 609000 549640

BUNGOGIRAKAMARO 0,65 - - - 30000 - 30000 1081 27,75 540500 510500

TllRYEKAMWE 0,6 - - - 25000 - 25000 959 26,07 479500 454500

DUSHIGIKIRANE 0,6 60000 14000 10000 25000 21620 130620 841 155,32 420500 289880

TOTAL 6,37 215000 151000 278750 323000 203600 1159730 11979 96,81 8488000 7328270
Source: Nous-memes it partir des donnees de l'enquete.
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Nous constatons qu'il y a un manque de paiement de certains couts variables dans certaines
associations. Ce qui signifie que ses membres preferent faire le tache eux-memes (main
d' reuvre, transport), ou bien utilise les biens de I'association et ne paient pas les frais de
location, sans oublier l'aide de la FAO en intrants. En plus si nous analysons le coOt par kilos
des differentes associations; nous pouvons dire qu'il n'y a pas de proportionnalite entre les
charges d'exploitations et la quantite produite ainsi que la superficie exploitee.
En effet avec 0,75 ha nous avons 170,54Fbu/kg de couts de production avec 1395 kg/an alors
que sur une superficie de 0,8ha plus grande nous avons obtenu 1902kg/an au coOt de
production de 159,85. Ce dernier connait une bonne gestion des charges.

Figure n06: Charges des moyennes exploitations
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Source: ous-memes apartir des donnees du tableau des rnoyennes exploitations.

Nous remarquons que, parmi les charges, les perches prennent la premiere place avec 28 %
car pas de soutient, toutes les associations sont obligees de se payer ce cout variable tandis
que la main d'reuvre vient en dernier avec 13%.

En general, le resultat d'exploitation est positif mais moins considerable a cause de la
mauvaise gestion des charges d'exploitations de 10 % alors que certains travaux sont
executes par les membres de I'association. Le sol etait apparemment bon car nous avons pu
avoir 50% de vente. Cela nous ramene aun resultat d'exploitation de 40% ce qui n'est pas
fameux.
Les associations aux moyennes exploitations necessitent une bonne formation au lieu de
recevoir des dons car elles ont le courage du travail. Il faudra les soutenir plus dans
I'instruction que dans le materielle.

111.1.3. Petites exploitations : < it 0,5 ha

Le classement des petites exploitations est d6licat, il concerne les associations qui cultivent
sur une superficie de moins de 0,5 ha .Ce sont des associations pauvres, depourvues de
moyens financiers, comme le montre le tableau suivant.



Tableau n04: Tableau combine des charges et resultats des petites exploitations

Charges de production Production Vendue
frais Main
de d'ceuvr
locatio e

superf n labour, Coilt
icie terrai sarclage Transp Quantite unitaire Chiffre Resultat
terrai n , recolte Engrain Perches ort(Fbu Total(F vendue (Fbu/kg d'affaire d' exploita t

Association n (ha) (Fbu) (Fbu) s(Fbu) (Fbu) ) bu) (k~/an) ) (Fbu) ion(Fbu)

BUNGOTERIMBERE 0,4 - - - 20000 - 20.000 675 29,63 337500 317500

I
DUKUNDIBIKORWA 0,35 - - - 16000 - 16000 608 26,32 304000 288000

r-------

DUSHEMEZIBUNGO 0,3 - - 15000 - 15000 509 29,47 254500 239500

I
DUTEZIMBERIBUNGO 0,25 - - - 11 000 - 11 000 447 24,61 223500 212500

-

GARUKIRIBUNGO 0,19 - - - 10000 - 10000 439 22,78 219500 209500

KANURIRIBlJNGO 0,05 - - - 9000 - 9000 260 34,62 130000 121000

I SHIGIKIRIBUNGO 0,04 - - - 8500 - 8500 232 36,64 116000 107500

TWIJVKIRIBUNGO 0,03 - - - 8000 - 8000 225 35,56 112500 104500

ITWIJUKIRIGITERWACIBUNGO 0,01 - - - 4000 - 4000 100 40,O() 50000 46000

ITOTAL 11,62 - - - [ 101 500 - 101 500 3493 29,06 1 747500 II 646000

Source: nous meme apartir des donnees de l'enquete



Ces associations utilisent les petits lopins de terre propres aux membres. Ceux ci assurent
egalcment la main d'ceuvre. Elles n'ont donc pas besoins des frais de locations du terrain et de
mains d'reuvre pour le labour, le sarclage et la recolte ainsi que pour le transport; tandis que
les engrais sont des dons accordes par la CATALISTE ou la FAO. Du reste l'association
s'organise.

Figure n07 : Resultat des petites exploitations

mCharges

IIVentes

o Resultat
d'exploitation

Source: Nous-memes apartir des donnees du tableau des petites exploitations.

L'analyse du graphique nous donne un resultat d'exploitation positif 47%. Mais logiquement
il n'est pas positif car toutes les charges ont etes subventionnees. Ce qui veut dire que si elles
etaient obligcr de se payer tout; elles travailleraient aperte.

En resume, la production du fruit maracuja est exigeante mais rentable.
Ce qui incite au cultivateurs de continuer a cultiver cette culture car lui procurant plus de
revenue par rapport aux autres cultures commerciales.
Enfin, le producteur cultivateur du fruit de la passion pourra travailler esperant une
remuneration plus significative et proportionnelle a l'effort foumi. Le prix d'achat par kg au
hangar est de 550 Fbu en moyenne/kg de maracuja mure. La marge au hangar est de 50Fbu/kg
cela pour I' entretien du lieu et le paiement des engages aux hangars pour le suivie des
echanges car tous ces hangars sont des dons. Pas de couts de stockage pour les producteurs.

111.1.4. Recapitulation des resultats d'exploitation des 3 differents transformateurs

Dans notre travail, nous avons juges utile de considerer au moins 3 transformateurs differents
pour la comparaison de leur mode de transformation des fruits maracuja.
Nous avons compare respectivement 2 transformateurs prives, run de Kayanza qUI
s'approvisionne directement sur les marches locaux et l'autre de Bujumbura mairie qUI
s'approvisionne au marche centrale de Bujumbura.
A part ces prives, nous avons juges utile encore de les comparer avec le transformateur public
la CNTA qui est subventionne par I'etat.
Les resultats sont repris dans le tableau suivant:
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Tableau nOS: Tableau combine des charges et resultats d'exploitation des trois types de transformateurs

Type de Achat Cout (fbu Prix Chiffre
transformateur (en 000 Charges supportes bouteill par de d'affaire Resultat

Fbu) es de bouteille) vente (en d'exploitat
matier jus transfor (fbu OOOFbu) IOn
e 1ere concent mation par (Fbu)

res bouteil
le)

Main cuis Taxe emballag Sucre Transpor sodiu Total
d'reuvre ine( (en e et (Fbu) t(Fbu) m et charges
destockag en 000 etiquetag acide (Fbu)
e, 000 Fbu) es citriqu
epluchage Fbu (en 000 e
, ) Fbu) (Fbu)
nettoyage
(en
OOOFbu)

AKARENZODE 110 20 20 0 22 57 120000 1000 350600 100 5000 500 149400
KAYANZA 600

3506
AKEZAMUTIM 160 10 30 10 22 57 70000 1000 360600 200 600 239400

ADE 600 3000
MUTAKURA 1803
PASSION DE 60 0 0 0 12 14 0 0 86000 50 3000 150 64000

CNTA 000
1720

TOTAL 330 30 50 10 56 129 190000 2000 797200 350 1.150 362800
200

- -
Sourcc: Nous-mcmcs apart If des donnees de I'enquete



La chaine de transformation du fruit maracuja en jus est delicate, elle suit un meme processus
pour le prive tout comme pour le public. La seule difference se trouve au niveau des coOts de
production et des cmlts de vente unitaire. Nous remarquons que Akarenzo connait un surplus
de coOts de production (3506Fbulbouteille) par rapport a akezamutima(avec
1803Fbulbouteille) tous privees .varie selon la quantite aproduire et les frais de transport sur
le marche d'ecoulement. La graphique suivante illustre la repartition des charges de
transformation.

Figure n08: Charges de transformation
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Source: Nous-memes apartir des donnees du tableau de la comparaison des transformateurs

Parmi les coOts supportes par les transformateurs; l'achat des matieres premieres vient en
premier lieu avec 42%, suit le transport qui combine celui de la matiere premiere et des
produits finis a24%. Notons qu'ils sont obliges de livrer les marchandises jusqu'au point de
vente convenu avec le client. La faible charge est la taxe avec 1%.
Au niveau de la main d'ceuvre, les prives preferent utiliser les journaliers alors que la CNTA
emploie les fonctionnaires de I' etat. La CNTA utilise du citron naturel et une partie de la
matiere premiere recoltes dans leurs champs alors que les prives s'approvisionnent au marche.
D'ou leur difference.

Figure n09: Figure combinee des resultats de transformation.
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Source: Nous-memes apartir des donnees du tableau de la comparaison des transformateurs
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AI'egard du graphique, les resultats de transformations ne sont pas les memes pour les
privees. AKEZAMUTIMA vient en premier lieu suit AKARENZO et en dernier lieu vient le
publique la CNTA. A l'analyse du tableau nOS nous comprenons cette difference en raison
de:
Au niveau du systeme de production; les charges de transformation: AKEZAMUTIMA
utilise plus de charges et transforme une grande quantite par apport aAKARENZO.
Cela s' explique par la motivation des privees dans la pratique de transformation dans son

environnement.
Economiquement, le marche d' AKEZAMUTIMA sur la filiere maracuja est tres sollicite a

Bujumbura par apport acelui d'AKARENZO de la campagne, d'ou la difference de reseaux
de distribution, ce qui engendre une difference de capacite d'ecoulement de jus AKARENZO
qui ne paie pas des taxes suite a l'exoneration sur les charges de production et au niveau
d'achat de la matiere premiere a 550 Fbu/kg pour AKARENZO et 800fbu/kg pour
AKEZAMUTIMA sans oublier le transport des matieres premieres et des produits finis trop
grand pour AKARENZO lors de la livraison des jus. Cependant, les hommes du privees sont
plus motives par apport a ceux du publique a voir meme sur leur capacite de transformation
(100 et200 bouteilles contre 50 bouteilles) par jour. Cela explique la place qu' occupe la
CNTA.
Enfin, apart toutes les detailles degagees, la constatation est que quels que soient les charges
engagees, les transformateurs ont la chance d' avoir un resultat d' exploitation positif. En bref.
mieux vaux transformer le fruit moins conservable en jus moins perissables.

111.1.5. La rentabilite de la filiere

La culture du maracuja est financierement tres rentable. Elle a un fort potentiel de
transformation et de commercialisation aussi bien sur le marche local, national, sous regional
qu'etranger, avec une capacite remarquable de remorquer le developpement de ragriculture
orientee vers le marche. La culture du maracuja est susceptible de generer remploi et des
revenus importants.
C'est une filiere qui met en jeu plusieurs intermediaires et peut interesser le marche financier
vue son niveau de risque maitrisable.



Tableau n06: Tableau combine des acteurs de la filiere sur leurs resultats d'exploitations

· , .

Type Achat Charges supportes/an Production Vendue (en 000 FB)
d'Acteurs matiere

th\en
000 Fbu) Emball Taxe Stock Garde Transp Total(en Quantite Cofit Cofit de Marges Chiffre Resultat

age (en (en (en (en 000 ort (en en 000 vendue unitaire vente unitaires d'affaire d'exploitati
OOOFbu 000 000 Fbu) 000 Fbu) kg/an d'approvisi unitaire (en 000 on (en

) Fbu) Fbu) Fbu) onnement Fbu) OOOFbu)

Hangars 25000 250 - - 240 - 25490 50000 0,50980 0,550 0,0402 27500 2010

Collecteur 1500 0,800 - - - - 1 500,8 5000 0,30016 0,500 0,19984 2500 999, 2

Grossistes 27500 250 28,8 360 240 600 28978,8 50000 0,57958 0,700 0,12042 35000 6021,2

Exportateur 55000 1000 10 600 360 1000 57970 100000 0,57970 2 1,4203 200000 142030
commen;;ants

Detaillant 5040 1 36 - - 720 5797 7200 0,80514 1 0,19486 7200 1403

Total 114040 1 501,8 74,8 960 840 2320 119736,6 212200 0,56426 1,28275 0,71849 272200 152463,4

Source: Nous-memes apartir des donnees de I'enquete



Au niveau des commerc;ants, seront estimes, le coOt d'achat de la marchandise ce qui est la
somme payee aux producteurs sur les lieux d'approvisionnement; le prix de vente de la
marchandise, les charges, la marge brute, et enfin la marge nette.
En effet, chez le collecteur, l'approvisionnement des maracuja se fait par panier de 10 kg a

300fbu/kg en passant menage par menage tandis que le transport et la commercialisation se
font par lui-meme et par tete ou par velo afin de minimiser le cout. Ce sont des commerc;ants
ambulants et pour cela ils ne paient pas les taxes. Donc la marge brute et egale a la marge
nette. Tandis que le detaillant s'approvisionne chez les grossistes et prend des petites
quantites pouvant ecouler par jour. Notons que, notre echantillonnage nous revele 5
detaillants parmi les 15 enquetes, soit 33% qui peuvent vendre 20kg de maracuja mure par
jour. Les autres tournent autour de 15kg par jour. Comme le tout se passe au marche meme; le
vendeur n'a pas besoin de deplacements en voiture, it se contente d'un petit transporteur a la
tete communement appeler «kadogo» qu'il donne un billet de 100Fbu/Tour jusqu'a sa place
d'exposition. La commercialisation se fait par sachet del kg, et le prix de vente d'un kg de
maracuja au marche centrale de Bujumbura est de 1000Fbu.

Les grossistes s'approvisionnent par sac de 50kg et le transport se fait par un camion louer a
200000 Fbu avec une capacite de 10 tonnes par tour. Le stockage et la garde, ont des engages
par mois tandis que la taxe se paie par jour (le jour de la vente), ils descendent une fois la
semaine et la revente se passe au marche centrale de Bujumbura a 700Fbu/kg.

La commercialisation vers l'etranger (par MAREX) se fait par des grands cartons de 100kg
pour eviter le dedommagement du fruit mure au contact des autres marchandises. Le transport
se fait par un cam ion louer et payer par tour une somme de 500000fbu/tour; avec une capacite
de 10 tonnes jusqu'a l'Aeroport de Bujumbura pour ceux qui vendent en Europe. Tandis que
l'expOltation au Rwanda, en Tanzanie, en Ouganda et en Republique Democratique du Congo
se fait par camion et la taxe se paie par exportation. C'est-a-dire que le montant reste le meme
(10 OOOFbu forfaitaire). Notons que I'exportation se fait par commande; et le prix est fixe
avant la livraison de la marchandise a 2000Fbu/kg.

Figure nOlO: Figure combinee de marge des acteurs
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Source: Nous-memes a partir des donnees du tableau combine des acteurs de la filiere sur Jeurs resultats
d'exploitations
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Au regard du figure nOlO: « Figure combinee de marge des acteurs.» Nous remarquons que
les exportateurs degagent une marge beaucoup plus irnportante par rapport aux autres acteurs.
Ceci du fait que le marche exterieur de maracuja est plus interessant (2000fbu/kg).Suit le
detailIant et le colIecteur qui beneficient presque la me-me marge sur un kilo vendu.
Remarquons que les deux derniers utilisent un petit investissement par rapport aux autres et
vendent peu malgre les charges; surtout la grande taxe supportee par le detaillant (lOOfbu/j)
qui revient a36000fbu/an. Le collecteur est celui qui supporte le moins de charges possible
(emballage seulement) mais aussi qui vend le moins de quantite par rapport aux autres. Le
hangar qui est la sous forme d'entrep6ts prend la derniere place apres le grossiste ; celui-ci
vend une fois par semaine avec une taxe de 600fbu/vente. D'OD la taxe de 28800tbu/an.
Cependant, remarquons que tous les acteurs de la filiere parviennent a realiser un resultat
d'exploitation positif qui revele un benefice

Ill. 2. Analyse des marches d'ecoulement de la filiere

111.2.1. Definition

«Le marche est le lieu public de transaction (c'est-a.-dire de vente de biens et de services) ;
lieu ou s~ tie~t une reunion Iperiodique des marchands des denrees alimentaires et de
marchandlses d· usage comant» .

Tableau n07: Taux de concentration en amont

-~-----

Taux de concentration
----------

Nombre de
Structure du

Marches 4 grands 8 grands vendeursl
marche

vendeurs vendeurs Associations
(de la

(Associations) (Associations)
cooperative)

-

4 8
:LPi :LPi

re = i=1 x100 re = i=l_x 100 Concentration
Hangars

26 26 large moderee:LPi :LPi avec

i=1 i=1 concurrence.
20075 79921re =--- x lOO= 46,15'1( 1C = --_.:x100= 61\79?"
41497 -43497

-

Source: Nous-memes apartir des donnees de I'enquete et du tableau de classification de Bain annexe 11.
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De ce tableau n07, nOllS remarquons que le hangar qui constitue le marche des maracuja pour
la majorite des associations de cette commune, est un marche en situation de concentration
moderee avec concurrence. En effet, 4 et 8 grandes associations occupent 46,15% et 68,79%
de la part de ce marche.

111.2.2. Analyse des vendeurs des fruits et des jus du maracuja en aval

Tableau n08: Tableau combine des vendeurs du maracuja fruit

--~

Vendeur du fruit
Quantite d'approvisionnement

Pertes (kg/j)
Quantite vendue

(kg) par jour (kg/j)

I 10000 0 5000
--

2 400 0 300

3 200 0 150
---0--- --

4 100 0 50

5 80 8 20
0---

6 60

1;---
15

7 50 10
~

8 30 3 6

9 15 1 5
--

10 10 0,5 3

Total 10945 23,5 5559

Source: Nous-memes a partlf des donnees de I'enquete.
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Tableau n09: Tableau combine des vendeurs du jus maracuja

----

Vendeur du jus
Quantite

Quantite vendue par
d'approvisionnement

concentre
(douzaine de bouteHles)

jour (bouteHles)

1 9 30
----------~

2 14 41
---

3 10 37
f----

4 15 51

5 S 20
I---- --------

6 6 19

7 5 17
-

8 3 17

9 2 16
- I---- -

10 1 11

11 1 8

12 2 15

13 3 16

14 2 10 l
- r----

15 2 16
----

Total 83 324
-

Source: Nous-memes apartir des donnees de l'enquHe.
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Tableau nOlO: Tableau combine du taux de concentration en aval

Source: Nous-memes apartlr des donnees de I'enquete et du Tableau de clasSificatIOn de Bam en annexe 11

Marches
Taux de concentration

Nombre de
Centrale de 4 grands 8 grands vendeurs du

Structure du

Bujumbura. vendeurs du vendeurs du marche
marche

marche marche-- -------

4 8
LPi LPi

rc=i=1 xlOO re = i==] ><100

Maracuja fruit
10 10

Tres peu OligopoleLPi 2, Pi
i==1 i==1

5500 rc= 5551x\ 00= 9~8(j/r,rC=-x\00=9&9Lf;1r
5559 555\l

--

4 8
LPi LPi

re = i==1 x100 rc = i=1 xlOO Concentration
Jus maracuja

15 15
Large modereeLPi LPi avec

i=l i=l concurrence
159 232

rc=-xI00= 49,07'/, rc=- x\ 00= 7 L6lJ7c
324 324

..

Au regard de ces taux, nous remarquons que sur le marche terminal, la vente de maracuja fruit
est concentree aux mains d'un tres peu nombre de vendeurs tandis que le marche de jus de
maracuja connait une concurrence avec une concentration moderee.

Conclusion

Il n'existe pas de relations fomlelles entre les acteurs de la chaine. Tout indique que le souci
d'unir leur force pour contribuer de fayon conjointe au developpement de la filiere n'existe
pas. L'exploitation dont fait objet le fermier n'incommode pas le commen;ant qui vise
l"interet immediat. De meme le souci de constituer un groupe de pression pour defendre leurs
interets n"existe pas au sein des fermiers.

36



CONCLUSION GENERALE ET RECOMANDATIONS

Au terme du present travail. le but poursuivi etait l'etude d'une chaine de valeur «cas du
maracuja». Nous avons etudie certains cas intervenants dans la filiere:
Dans le premier chapitre intitule «Cadre theoriques de la recherche», il a ete une occasion
d'eclaircir certains concepts cles qui nous ont permis de realiser notre etude d'une chaine de
valeur et d' etudier certaines theories indispensables dans notre recherche telIe que la
structure- conduite- performance (SCP).

Dans le second chapitre intitule «Identification, caracterisation et organisation de la
population du milieu d'enquete.», nous avons analyse les acteurs qui participent dans notre
chaine de valeur et leur fonction sur la commercialisation du maracuja comme la production
et la transformation du fruit maracuja en jus; plus facile aconserver.

Le troisieme chapitre, «Presentation des resultats», avait pour objet l'analyse des resultats de
I' enquete. En effet, nous avons degage les couts supportes par chaque intervenant dans la
chaine ainsi que sa marge beneficiaire, sans oublier l' analyse du marche terminal. Cependant
les objectifs que nous nous sommes fixes (dc faire une analyse financiere) ont ete tous
repondus. Les hypotheses sont vraies, nous avons remarqu6 que, la production du maracuja
exige des couts pour les producteurs, les transformateurs et les vendeurs. Ensuite, la marge
beneficiaire generee par chaque acteur achaque niveau de la chaine est considerable. En fin,
la structure du marcbe d' ecoulement est pour les fruits maracuja: oligopole sur le marche
terminal et a concentration moderee avec concurrence sur le marche primaire; alors que son
jus connait une concentration moderee avec concurrence sur le marche terminal.
En conclusion, nous pouvons dire que la production de cette filiere reste toujours a desirer
d'autant plus que nos producteurs sont moins encadres pour organiser convenablement leur
production. On voit que la petite partie de la population qui essais de s'organiser dans la
filiere y tire des profits considerables.
C' est pour cela que j'invite tous burundais it investir dans la filiere maracuja qui ne manque
que de l'investissement seulement et de consommer nos propres et bonnes productions
naturelles.

Au bout de cette etude, les recommandations suivantes sont formulees:

Les producteurs burundais de Maracuja doivent savoir calculer le cout de production et fixer
le prix de vente des fruits avec une marge beneficiaire ;
Le developpement de cettc filiere doit necessairement passer par l'irrigation car c'est eUe qui
permet une regularite dans la production.

L' exploitation de Maracuja devrait se faire dans les regions qui presentent les conditions
pedoclimatiques appropriees a cette culture afin de pouvoir maximiser sa rentabilite
economique;

L'investissement dans les plantations de Maracuja devrait etre fait par les petits et moyens
investisseurs aussi bien que par les grands investisseurs, et doivent accepter de mcttre en
application les techniques culturales ameliorees pour eviter les maladies et ainsi accroitre la
rentabilite qualitative et quantitative de cette culture.
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Mettre en place les plantations pilotes ;

Le gouvernement du Burundi devrait allouer un budget significatif pour le financement des
producteurs dans la filiere Maracuja et renforcer l'action de recherche des marches
remuncrateurs.

Il est donc necessairc d'interesser les investisseurs amoyens suffisant d'investir dans la filiere
en leur montrant sa profitabilite. Par contre, les agents economiques arevenu faible peuvent
exploiter de petites superficies qu' ils sont capables d' entretenir.

Voila ainsi presentees les quelques propositions qu'il faut adopter en vue d'ameliorer la filiere
maracuja. Elles ne sont pas certes exhaustives mais, nous pensons que leur mise en
application pourrait aider les exploitants et revendeurs a surmonter certaines de leurs
contraintes.

Notre travail intitule «Etude d'une chaine de valeur: cas du maracuja» se cl6turc par ce petit
bilan. Nous exhortons d'autres initiatives avenir nous completer sur ce sujet.
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ANNEXE I

I.QlJESTIONNAIRE D'ENQUETE POUR LES PRODUCTEURS DU MARACUnJA
I. IDENTIFICATION DE L'ENQUETE

Enquete n:
Date:
Lieu d'cnquete: Province:

: Commune:
: Colline:
: Sous eoUine:

Il IDENTIFICATION DE L'EXPLOITANT.

Nom et Prcnom I'cxploitant:
Age: Sexe:-Masculin: c:::=:::=J

-Feminin: c:::=J

Niveau d'instruction:-Aucun: l-I__-!

-Primaire: 'l-__-!

-Secondaire: ~I--~I

-Universitaire: I
Etat civil :-Marie(e): I I

-Celibataire: 1,----
-Enfant: LI__~

Occupation permanentc (it preciser)

III.PRODUCTION DES PLANTS

Est cc que les plants sont :-achetes: oui I non: I I
-des dons: oui: I I non: I I

-vas propre productions: oui:1 non:
Si oui. it quels couts de production
I ere phase:
Cofits du Gcrmoirs:
1. Les semences utilisees sont:-achetes ouiC=---=:=J non:

-des dons: oui: I I non:
2. Si oui. it combien (par kg)
3. Couts des mains d'reuvre de la preparation du sol et du semis:
Identifi~tions .ag~Homme/jour Remuneration HI] Total annuel --- U.T.H-
1. Familiale:
*chef d' exploitation:
*Epouse:
*Enfants:

2. Salaries:
*Personnels:
*oecasionnels:
-~---

ltL~s::~;_t~_~_I~_C_________ ~.__ _ . ~._



B. IIelll(' phase: Couts du remplissage des sachets:

1. les sachets utilises sont-achetes: oui: 'I--~

-dons: oui: 1 1

2. CO[ltS des mains d"ccuvre du remplissage :

non: 1'-------__
non: 'I--~

age I Hommc/jour r-e-m-u-ne-'r-at-io-n-H-/-J-- Tota-'l-a-l1l-11-1e-l- -U-.-T-.~I
-+-~--+- ------ ._------------- ---.._--Identifications

1. Familiale:
*chef d" exploitation:
*Epouse:
*Enfants:

I
----. ------------ --------------. -.----- .1

1

2. Salaries:
*Personnels: I'

:occas:::,::es de 1- , ---~·---------·-------1- .1'

U'associati_o_n__~l----.J,------ "---I__ __-,--I__

C. IIIeme phase: Couts du repiquage et de transplantation:

1. Les intrants necessaires sont:
2. sont-ils -achetes: oui: L--.J non:

-des dons: oui: 1 I non:
3. CoOts des mains d'ccuvre du repiquage et de transplantation:

combien:

I Identifications age rl Homme/jo~~l1uneration I-l~/I. Total annuel V.T.I1 I
1. Familiale:
*chcf d" exploitation:
*Epouse:

*Enfants: I 1

;P~~~~~~;s~ -1-1
.*occasionne~A-----i __1 r -1----- -- -
I 31:~~~:~~~ ~ L L J ~ _



--------~

D. IVemr phase: Cofits de la Plantation

1. Les intrants necessaires sont:-

2. sont-ils achetes: oui:
-des dons: aui:

non:
non:

combien: L :::::J

Total annuel U.T.H
--,- , --

Identifications age Homme/jour Remuneration H/J
- --

I. Familiale:
*chef d" exploitation:
*Epouse:
*Enfants:

---- 1----------- - ---
2. Salaries:
*Personnels:
*occasionnels:

3. Membres de l' association

3. COl1tS des mains d"~uvre de la plantation:,-

L t~.~-b~._
E. Cofits des mains d'reuvres du tuteurage, de l'entretient et de la recolte:

Identifications age Homme/jour Remuneration
1. FamiIiaIe :
*chef d"exploitation :
*Epouse :
*Enfants :

- - -

:2. Salaries:
*Personnels :
*occasionnels :

3. Membres de l"association
~-----------

~I1J . Total annUCllu.T.H

IV.RECOLTE

1. Quels moyens utilisez-vous dans la recolte (a preciser):
2. combien de fois vous recoltez: -par semaine:

-par 11101S:

-par ans:
3. combien de pieds avcz-vous dans votre plantation (a preciser):
4. quelle quantite de fruits recoltez-vous par pieds (a preciser):



V.STOCKAGE

non:

non:
combien:
combien:
combien

1. stockez-vous la recolte : oui: LI_~--l

2. Si oui. Comment et ou? Hangar r-I--~
Etaler sur la terre
Dans les sacs =:J

Dans les paniers I I
3. Pour combien de temps? (mois) .

4 .QueUe est votre capacite de stockage (tonnes? Kilogrammes?) .
5. A combien estimez-vous le cout de stockage?
6. payez vous la taxe: oui: I I

Mensuelle I I
AnnueUe
Forfaitaire

VI.VENTE
1. L' unite de mesure a la vente est:

Kg C=I
Sac de 100Kg r-I-~I
Sac de 50 Kg I I
Panier ,-I~-.--J
Autres (par tas) [~

2. queUe emballage utilisez-vous? Ca preciser)
3. sont-ils achetes? Combien'?

VII. CONTRAINTES

QueUes sont les contraintcs majeures liees:

1. A la production

2. Au stockage

3. A la commercialisation



QUESTIONNAIRE D'ENQUETE POUR LES INTERMEDIAIRES

1. IDENTIFICATION DE L'ENQlJETE

Enquete n:
Datc:
Licu d'enquCte *Matongo:
*Bugarama:
:*Bukeye:
*Bujumbura
*Kayanza

I I
r-I------,1

I I
I I

I I

1 IDENTIFICATION DE L'INTERMEDIARE.

Nom et Prcnom:
Age: Scxe:-Masculin: ~I------'

-Feminin: '--.1-_

II.QUALITE DE L'INTERMEDIARE

*callectcur: '--.1__--J

*transformateur ~I__---J

*vendeur

III.COUTS DE TRANSPORT

.I.quel circuit faite vous aI' achat
-circuit long I I
-circuit moyen I I

-circuit court I I
2. Moyens de transport

rr
~~l~- -- --,~. kl12L_ CO_l~~_!at~1 _

--- - - - -----

----- -- --- ---

-- - -~-- - -

~------ ~-~-- -

Mode de transport Quantites (en kg) Couts moyen (pa~J~_et p'
Vela

---------

Vehicule
- ~----

Tetc

IV.LE STOCKAGE

1. Est-ce que vous stackez le produit?
Qui I I Nom:

2. Si aui, Camment et Oll? Hangar
Etaler sur la terre ~I--­

Dans Ies sacs
Dans 1es paniers 1 I

3. Pour cambien de temps? (en mois) ..
4. Quelle est votre capacite de stackage (tonnes?, Kilogrammes?) .
5. A combien cstimez-vous le cOlh de stackage .



V. COlJT DE TRANSFORMATION DU MARAClJDJA

Epluchage + nettoyage -----------f------------------

1-- -, • • ------------ ------ -------- ------

CUlSll1C

---,.-- ------ -------------------- -------

Nature clu cout 1 Valcur clu cout
------------------1--------------------------------------- ------

Prix d'achat
-------------------------- ----------- ------ - ----------- -- ----

Chargel11ent _
I '1'ransport + _

Dechargcl11cnt
-----'~------------------I----- ------------ ---.-

stockage

---------------- ------------- ----- ------ ------- ------ - ----- ---------

I
------------------j------- ------------- ----I

---------------------------j-------- ---------------------- - I
. Total I

1 -'---__________ _ :

sucre
---------j-------------------------- ---

i~E__n__l_b_al_la__'g~le_(~e_n_b_o_u_t_ei_ll_e_s~) --j --I
. Etiquetage

Bouchons

VI.OFFRE ET DEMANDE

Offrc mcnsuelle (vcntc)

e dCl11andee
---------

roduits Quantites Nombre de fois Quantite total
. Maracuja l11ure

----

. jus de maracuja

I pI-
Ll

dcmandc mensuelIc (Achats)

------------------- ------ ---I

Fuantite totale del11andee---j

~_-______ _____________=-~-~_- _- -1

Produits Quantites Nombre de fois
1. Maracuja l11ure
~.jus de l11aracuja

----

I-­

I

VII.INFORMATIONS SUR LES PRIX

1. Existe- t-il une concurrence'? Qui: ,-I_----'

2. le prix reyu de vos acheteurs est: Fixe: 'I---,

3. Qu' est -ce qui fait varier le prix'?
La periode de I'annee I 1

La distance d' approvisionnement
La periode du mois 1 1

La quantite que le client achete
La negociation individuelle '1-----,
Autres (preciscz)

Nom: '--_.....J

Variable I,--_..J

If>



VIII.CLIENTELE

----------- -------

I~-------~-------~--r~--------------- ---------------------~--.-------

r~~:;;:urs -=' rcgulicrs ~1~CaSi()UU~-_~~ _
1

1

_ Restaurants
Ecoles

1----:------------------------------------· -- - ---.--- ---------

l Autres (it preciseI') __ _ 1. _

IX. COUT DE COMMERCIALISATION.

illeL _

~!J~outcillc)__ _
TYaleur d~cout -­
-1---"-'------..-----

I Mar~c~j~~ m~-re (pa~-kg)----
--- ------------ ----- _. -- -- --------- -

Jus de maracu.ia (e'
Nature du cout Valeur du COt\! Nature du cout
1. Prix d' achat 1. Prix d' achat
2. EmbaUage (sacs ou panier) 2. EmbaUage (boute

,_l. Chargement
--

3. Chargement
----------- ---

14. transport 4. transport
5. Dcchargemcnt b- 5. Dechargemcnt--------------------_._-- ----------------~-------- ----

6. stockagc__________ 6. stockage
7. Garde 7. Garde

-----

lf~:~x~ ------------t-------i~ot~)(~--_=_ _.~••_I--_--_-_~~~. -_--_••
-X. CONTRAINTES

QueUes sont les contraintes majeures liees:
1. A la collecte du maracuja?

1

2. A la transformation?

.3.A la vente

4. A la clientele?

5. Au transport:
-Mauvaises etat des infrastructures routieres:
-Cout eleve:1 I
-Autres (precisez):

*
*
*
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QUESTIONNAIRE D'ENQUETE POUR LES CONSOMMATEURS

IDENTIFICATION DE L'ENQUTE

Date:
Nom et Prcnom :
Age: Sexe:-Masculin: L-_---.J

-Feminin: LI_-----.J
Niveau d'instruction:-Aucun: ~I====~

-Pr jmaire: ~I------;===------,
-Secondaire: IL-_-----J

-Universitaire:
Etatcivil :-Marie(e): I I

-Celibataire:
-Enfant: ~I---I

Lieu d'approvisionnement
*Bugarama: 1 1

*Marchc de BUjumbura~:-----===:::;----.J
*Marche de Bukeye: ~I====~
*Marche de Kayanza: 1 1

*Boutiques/Quartiers de Bujumbura ~I__

*Ailleurs (a preciscr)
Information sur les prix.
1. Quel est le prix d' achat d 'une bouteille de jus de maracuja?
2. Quel est le prix d'achat d'un kg de maracuja mure?
3. Quel est le prix d'achat d\ll1 tas de maracuja mure?
4. Qu'est-ce qui fait varier le prix a la consommation?
La periode de l'annee 1 1

--~Le cout d'approvisionnement I~_---,

La periode du mois 1 I

La quantite que le client achete
La negociation individuclle 1

La quantite disponib1el 1

Le prix des autres produits 1

Autres (precisez) L-_---l

5. Avez-vous une inf1uence sur le choix ala consommation? Qui
6. si oui laquelle:

*l'etiquette du produit?
*Ies informations sur la qualite
*la fraicheur du produit .LI---;:=='....-,

*Ie prix d'achat du produit 1 1

*Ies connaissances sur le produit 1,----,
*alltres (a precise)

7. Contraintes majeures lices ala consommation?

.....................................................................

non LI__



ANNEXE II
INDUSTRYCLASSIF1CATlON BY SALES SHARES OF THE LARGEST -I AND /:) FIRMS

lers Description

~_~~ Olig(~p_()I)'

Highly
Concentrated

-------- -----_.

Highly-
Moderately
Concentrated

----.. _._---- -~~--~---

Moderately
Concentrated
with
Competitive
Frinoc
-_._~-~--------- .-..

Low-Moderate

~
ge j__ C~11ecntratio~s

-r~- rge and Atomistie

~__ Very_~:n~~all~__j~~~1l:ributil~g< I%~~~~~~t _..

--_._~- ------- ~-,_______-.--------------.--r----------~--------. - - __ 0_.

% Share of % Share of
Type Largest 4 Largest 8 N° of Sel

Firms Firms
I I >90 >90 Very Fe

II 65-75 85-90 Few
- ------_._-- ---

III 50-55 70-75 <100

.._..

IV 35-50 45-75 Large

-

V <35 <45 Verv Lar
-----~-~- ---------- - _._----- - -

Very La

i

I

I
: VI
!
i

Source: Bain, 1968
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ANNEXE III

--- -- ----_._--

sur I 7 8 7 8
nnement ~ ---

ce de Mm-che et
8 9 9le i 8

es techniques
6 6 7 7

'urs
lites
stem all ma1'che 4 5 4 8
1

~=!6--
_._.--------- -- --~-

5 8
-----------

ite I 6 8 9

les a,tcurs ~6 _ 6 8 8

'iai1'es touches ..1...----J-- 7 7
89 96 101 116

---~--- --1--- (ell1e ') Cll1e jCIlli: 1ele1cn )_
--

ANALYSE DES AVANTAGES COMPARATWS ENTRE LE MARACUJA ET LES
AUTRES CULTURES DANS LA PROVINCE DE KAYANZA
·-----~~Notee~tre -n-et 10 lar-cultu~------------ ----------~-

Critercs I::.
M
-·- -n- Pomm~.;--M---.~-.-T-II---·--- APic~lt-~~.-l EIc\'~gc

FaciJ;t" de ProdU~ ~"-= 6 aDaDcl ~c tc~ garaCD]a .5an:t;=_II_~:iti~r
Facilite d~ r i
conservatIOn post - 7 2 5 2 8 9 i I

plantatIOns 1 _

Cap~cite-'--~lalo1'isante -7--- 6 8 8 3 8 19
dcs 111t1'ants__ __ _ _ ~--- +_
Contribution it la 9 7 5 I 8 1 3

Pn:litab~lite de la 5 I 7 8 9 3 5 8

iPc;;;'l~~O;e rcmorquer 1

7
--1

6
1

7
9---·· . ._~- ··18

i;isl~l~ ~--~-- - ~-------i ~

dcmanc _ __ _ _ _ _
CalJacit

646
dcs act<::
Possibi I
cl"cxtcn 1 8 1I

1'eoiona I
I~Gc~~~ -~~==-15 -~~ ~ ~ ~ -
Durabil ~I_ ---- --- 88- -- -- _ j-~
Intcret c I ':;I

~\;}:~li(; j;-s ~~~= ~8--~ - -- --~8

l'IassL'11 - -f:l~_ ~-=L?lll~- _L ~Clll'
Source: rAG_ 11 rcssort de cc classcmcnt que la culturc dc maracuJa s'cst placcc en prcmiere position dcs choi\
dcs participants. Elle cst suivic dc loin par la pomme de tcrrc et I'elevagc.



ANNEXE IV

Determination du resultat d'cxploitation

I Tableau nO 1 ~comJl.~<!:~~I!loit~tion·l____________ _ _ _
I~:' charges diverse~~ ~~___ _~1: val~~I!_ajout~~ ~ _
[65: frais du personnel 74: produits et dividt:l]d~? _
I 66: il11p6ts et taxes j 76: subventions d' exploitations
11 67 : inten~~--------- ----------- -::i7:intc~etsct-dI~i~{ende~~-- - -
r- ~------~- --- - - ----
I 68 : dotation al110rtissement et provisions1-------- --------- ---- ---------~--------- - ---- - - -----
I Solde = resultat d'exploitation, ---- _._------------------~~---~-----_._-------_._---

Tableau nO 2 Determination de la valeur ~outcc.81=VA _

1

61: l11atieres et fournitures consomnH~es ~ 80: marge brute ~__ __ _ _ _ _
62: transports consommes 171: production venduc

I -- ---- - ---- -----------~-------- -- ----------- - - - - - - --~ --l 63: autrcs services consommes 72: production stockCcJ~o~~_) _
i 73: Production immobilisce
------~--~- -----~ ------ ---- - ----- - ---

~[


