EMSCA:
EXCELLENCE
MARKET

STUDIES ETUDE COMPARATIVE ENTRE LE MARCHE
DES CAILLES ET LE MARCHE DES POULETS
DE FERMES DE LA VILLE DE YAOUNDE EN

CONSULTANCY
AGENCY

REALISE PAR :

KEMGUE BRICE
MBOUCHEKO AURELY
TANKAM PASCAL
YUIMO NATACHA

_______________________________

_______________________________

SOUS LA SUPERVISION DE :

M.TEJE GAETAN

RAPPORT FINAL DE L’EDUDE

DE MARCHE

2009




SOMMAIRE

[-LE CONTEXTE .ot mmmm e e e e e e e e e e eemmmn e e e e e eennn e e e e eennns 7
1) 1) présentation du SECLEUN AQVICOIE ......cccmeemirriiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e e e e e e e e e e e 7
2) Analyse Diagnostic Marketing Global .... .. ceeeeeeeeiiiiieeeeeeeeeeeieeeaeeees 12
3) DEfaillanCeS €t CAUSES......ciii i i e e e e eceeeeeeee et e e e e e e e e e e e ae e e e e e aeeeeeennanes 15
N =TSR o] o] o] U= 0 =SS 18

- PROBLEME ... .ot e e e e e e e e nmr e e e e eennnn e e eeeees 19

[Hl- LES ODJECLITS ..ottt bbb e e e e e e e e e e eeees 19

IV.OBJECTIFS ET BESOINS EN INFORMATION ... 12

RV 1101=1 T Yo [0] (o o 1SR UPPR 25
1) Choix des outils de collecte des dONNEES.......cooovvevvviiiiiiiiiiiiee e, 26
2) Choix des techniques d’analySes........ o i 26

RV 4 BTt P Tal ]| o T T = Vo T PP 27

VII-outil de collecte deS ONNEES ... 29
1) EtUde dOCUMENTAINE .......evviiiieiiii s ettt e e s s e e e e e e e eaeeeseaeennneseeeeessssnnnnnns 29
P2 T = (8o [0 [ = 1] €= U1 Y/ 30
3) 1€ QUESLIONNAIIE ...ttt e e e e 34

VII-tIMING €1 OFgANISALION......uuuuiiiii ettt e e e e e e e ae b s e e e e e e e e e e e e 39
) TR o o () a0 = 1.4 1P 39
2) EQUIPE d'INEIVENTION .....cieiiiiiiiiii i e e e e e e e e e e e e e e e e e e r e e e e e eeas 40
G R o 1= o] [0 1= 0 0= o | (PP PPRUR 43

IX- PRINCIPALES CONCLUSIONS ...ttt e e 55
1) Résultat de I'étude dOCUMENTAIIE ........eveeiieiiiieeeeeeee e e e e e e eaenes 55
2) Reésultats de I'étude quAlItAtIVE ........ccoeeeeeiiiiiiiee e 57

X-analyse des doNNEes qUANTITALIVES .......ceeumeerrrriiiiiiiieee e e e e eeeeeeeeeeeeeeee s 62

XI- RECOMMANDATIONS ..ottt e et e e e e e e e e e e e e e nenans 75

XII- stratégies et plan d’aCtioN ...........ccccemiiiiiiiiiiieee e e e e e e e e e e e e 80




) TS 1 = 1= | = 80

P22) SR o = 1 T = o 1 o) o S 81
XHI-LES LIMITES ..ttt e e e e mmmn e e e e e e e e e eeeees 84
XIV- SOURCES ET REFERENCES BIBLIOGRAPHIQUES ..o 88
KV ANNEXE e ettt e et e e e e sa e e eme e e e e e e ean e e e enans 91




RESUME MANAGERIAL

Notre étude portait sur la comparaison entre les pdets de ferme et les cailles dans la
ville de Yaoundé. Apres une enquéte exploratoire sue terrain, il en a découlé le
probléme des raisons du choix de consommation dedaille. Pour résoudre ce probléme,
nous nous sommes fixés des objectifs dont le pripal était de savoir si les
consommateurs de cailles consommaient les poulets termes. En d’autres termes de
savoir si la consommation des cailles n’influencergn une quelconque maniére celle du
poulet. De ces objectifs nous avons pu trouver Odjectifs associés : savoir quelles sont
les motivations d’achat de la caille, identifier sle prix est une valeur déterminante dans
la consommation de la caille et évaluer le degré dmtisfaction des consommateurs en
matiere de cailles. Nous avons pour cela choisi wthantillon de 200 personnes pour
I'étude taille sélectionnée par la méthode du budge

Aprés une étude menée sur le marché, il en ressagque 96% de consommateurs de
cailles sont motivés par sa qualité et que la form@'offre la plus vendue est les ceufs de
cailles de part sa capacité thérapeutique. Cependare prix élevé de ces ceufs en
moyenne 150 FCFA l'unité constitue un frein énorm@our sa consommation. Le marché
révéle que plus de 86,9%le consommateurs tripleraient leur consommation dies prix
advenait a baisser au strictes minimum. De plus lesonsommateurs sont assez satisfaits
de la qualité des produits. lls disent méme que e cette qualité qui est la principale
motivation de leur achat; sans aussi oublier I'étta du lieu de vente, la relation
entretenue avec le fournisseur, l'influence de ladligion. Il est sorti de cette étude
également que plus le revenu de 97%tait grand plus ils consommaient plus de calilles.
Ce qui montre donc un grand investissement du revendans la consommation des
cailles. Les personnes agées de 19-30 ans en sest grincipaux consommateurs et
86 ,7% ne consommant pas les cailles sont ceux qui ne mnaissent pas car la forme

de communication la plus répandue jusqu'a aujourd’lui est le « bouche a oreille ».

Il faut cependant noter que notre étude aurait pu Ber beaucoup plus loin si nous avions

eu des ressources financiéres suffisantes, le temExessaire et les outils nécessaires.

Aux vues de tout ceci, nous vous recommandons a wuwacteurs dans ce domaine
d’essayer d’abord de baisser les prix car si ils bssaient, la croissance de la demande
sera tres rapide et la difference entre les bénéés et les pertes encore plus grande. Nous

vous proposons aussi d'effectuer des campagnes demmunication pour attirer

e




I'attention du consommateur vers le produit et I'anener a consommer. Vous pourrez
pour cela effectuer un plan de prospection ayant um étendue de 02 mois. De plus
augmenter les distributeurs dans la ville de Yaounél serait nécessaires car environ 45%
de consommateurs n'achetent pas parce qu’ils ne tweent pas toujours le produit.
Quant aux stratégies a mener, on pourra développedes cailles hybrides pour
augmenter la grosseur du produit sans pour autant idhinuer ses propriétés ceci dans le
but d’amener les individus a consommer les abats dmilles. On pourra organiser des
formations pour les éleveurs et des séminaires poles vendeurs pour les sensibiliser au
niveau de la santé des animaux et de leur vaccinati. Quant a la stratégie a employer,
on vous conseille d’essayer d’augmenter la productn des ceufs de cailles car c’est la
forme d’offre la plus rentable au niveau de Yaoundé pour les camerounais c’est la

guantité qui compte.




RAPPORT FINAL DE L’ETUDE DE MARCHE

INTRODUCTION

Le secteur avicole au Cameroun est un secteur targodu point de vue de I'économie

nationale ; c’est dans cette optique et du faitcd#e importance que lI'agence EMSCA

(Excellence Market Studies Consultance Agency)t geaché sur I'étude du theme : « Etude
comparative entre le marché des cailles et deefsode fermes dans la ville de Yaoundé en
2009». Une analyse judicieuse de ce theme passesssement par la réalisation des
principales étapes suivantes : la définition d’

Du contexte de notre étude ;

Du probléme lié a notre étude ;

Des objectifs de notre étude ;

Des besoins en informations ;

De la méthode a adopter pour réaliser I'étude ;

De la méthode d’échantillonnage et la définition’dehantillon ;

Des outils de collecte des données ;

Du timing et de I'organisation lequel passera fEablissement du chronogramme, de
I'équipe d’'intervention et la réalisation du déglmient ;

Des principales conclusions (résultats de [I'étudecuchentaire, qualitative,
guantitative)

Procéder a l'analyse des données quantitativeslide®p les liaisons, tirer les
informations, mettre les tableaux liées aux objgkcti

Procéder aux recommandations ;

Définitions des différentes stratégies et plan tieca adopter ;

Définitions des limites rencontrées lors de notralygse ;

Lesquels (points) constituerons I'ossature de nafpgort final.

-



I-LE CONTEXTE

Le theme dont il est question dans notre étude deh® est la comparaison entre le
marché des poulets et de la caille dans la vill¥asundé. Nous avons eu a effectuer des

analyses et les constats du marché des prodittsies dans le brief comme suit

1) présentation du secteur avicole

1.1-Les poulets de ferme
a) Offre
* Fonctionnement

- Le secteur est sur capacitaire catelmande en poulets de ferme des trois derniers

mois a été supérieure a l'offre.

- Les fournisseurs : ils sont situés déngégion de l'ouest et particulierement a
Bafoussam. lls proposent des services de qualitgerme car les vendeurs se retrouvent
souvent en rupture de stocks. Les délais de lionaisvarient de un a deux mois. Il faut
environ deux mois pour que les poulets quittentfé&emes productrices pour arriver aux
détaillants. Le délai de paiement est de deux s@sala politique de recouvrement se fait
soit de maniere directe et indirecte soit de manigformelle (sans cheque, recouvrement

anarchique).
Liens avec la concurrence : les concurrents s’afigionnent aussi chez les fournisseurs.

*StructureLe secteur avicole est le plus exploité de la wilée Yaoundé. Il est constitué
dans le cadre des poulets de ferme par le marcls#®wiEnde de poule, des ceufs et les poulets

vivants. Les plus consommeés étant les ceufs.

-Effets d’expérience : La plupart des élag ont une certaine maitrise de leur activité

mais n’ont pas suivi une formation preécise.

-Le poids des différents produits de I'offre walgonstamment (quantités moyennement

suffisantes autant pour les poulets que pour lds)ceu




*Mix.
- Le produit

Les poulets de ferme occupent une place importalges l'univers de la
consommation dans la ville de Yaoundé. Les principaodes de consommation sont les

poulets congelés, les abats et les ceufs.

Les ceufs étant ceux qui rapportent le plus de E®eflLe processus de suivi n'est pas
respecté.

- Leprix
Il N’y a pas de mercuriale, le prix varie en fooatide I'offre et de la demande.

Les poulets congelés importés sont soumis a dedidas (taxes sur le commerce, les
douanes) sur le marché international de I'impaotati

Prix de revient :
- 1700fcfa pour les poulets de chair
-30fcfa pour les ceufs de table
- 650fcfa pour les poulets congelés et abats

-la distributionElle est intensive dans la ville de YAOUNDE.

Le chemin des produits est le suivant : la plugast vendeurs s’approvisionnent a I'ouest ; ou
les produits sont directement acheminés a Mokolg’approvisionnent les petits détaillants
pour la vente définitive aux

consommateurs.

-la communication

Elle n'est pas effective a
YAOUNDE car il n’existe pas

mis a part quelques outils

Y




traditionnels(les affiches dans le cadre des dfiels sauvages).
Les acteurs

- les éleveurs c’est a eux que revienne I'activitamuction ; il sS’loccupe du suivie et
de la croissance des poulets de ferme il se trpauela plupart dans I'ouest.
- les grossistes situés pour la plupart a la maraieoha ce sont aussi des fournisseurs

- les détaillants ce sont ceux qui sont en contaettavec le consommateur.

Les intervenants

-I'état qui intervient dans les mises en ceuvres cleevas de régulation de ce secteur

d’'activité des plans d’aide et de financement.
b) demande

Les intervenants

Les consommateurs sont les principaux intervenants.

Structure de la demande

-Profil de la demande

Les acheteurs ici sont pour la plupart les ménagées restaurateurs, tous ceux qui traitent
dans le domaine de l'alimentation et les indusiassfemmes étant celles qui achetent plus

gue les hommes.

-comportement de la demande

Les restaurateurs influencent beaucoup plus lactomeation des poulets que les autres. Le

lieu principal de la demande est le marché MOKOLO.




Qui consomme quoi ?

Les tradi-praticiens consomment les ceufs et legepode ferme dans la cadre du traitement
de certaines maladies et certaines entreprisesresomment dans le but de la production de
leur produits (shampooing, huiles de beauté, ptedadtissiers) ; toutefois, les ménages sont

les principaux consommateurs de ces produits.

Il est également annoté que la fréquence des achatent selon la catégorie

socioprofessionnelle des ménages; C'est ainsi goes aurons des ménages ou la
consommation est beaucoup plus frequente du fdéudeniveau de vie selon qu’il est moyen
ou élevé et d’autres ou la consommation sera rast-a-dire lié aux variables saisonniéres

(festivité et autres).
c) L’environnement

-Environnement social

* Les systemes et les croyances en des valeurs cdagautilisent le poulet de
ferme pour des fins thérapeutiques dans le cadrdrditements praticiens et
donnent donc un certains pouvoir ace simple antedh nature (le poulet sert
parfois par son sang de bain pour « purifier |diwvie » d’'une sorcellerie et

autres.

* Les habitudes et les coutumes: les ménages consambeaucoup plus

pendant les périodes de festivite.




Environnement juridigue La mairie pose des problémes en ce qui concerrmless et les

points de vente, les barriéres tarifaires sonté&dsvpar rapport a I'activité Il n’existe au

Cameroun aucun programme d’assistance a la fédiéimle nationale. Le

Ministére a élaboré en 2004 un projet intitulé egPamme de Développement de le Filiere
Avicole », ce projet qui était soumis au financemBRTE n’avait pas été validé par son

Comité Consultatif en raison des insuffisancesvese par les experts des groupes.
Thématiques de cette instance.

-Environnement naturel En début de saison seche, présence de la maladienggue du

NEWCASTLE chez les poules et en début de saisoriqulse, le taux de mortalité de ceux-ci

est élevé ce qui entraine la baisse des prix snakehé.

-environnement technologiqueOn se sert dans I'élevage comme dans la vente genso

archaiques ce qui empéche la croissance dans cardom




1.2. La callle
a) offre

Les intervenants

Ce sont principalement les vendeurs qui ont unaaindlirect avec le client et ceux-ci

s’approvisionnent chez les éleveurs.

Il n’ya pas beaucoup d’intervenants car la vent&admille n’est pas encore trés développé au

Cameroun.

2) Analyse Diagnostic Marketing Global

Analyse SWOT

Diagnostic interne

Tableau n°1: tableau des diagnostics du marché des cailles etsgqaoulets de ferme

ELEMENTS D’ANALYSE |FORCES FAIBLESSES
Maitrise_deleur activité Pasleformation suivie
Grande couverture duDurée des delais
marcheé d’approvisionnement

Manque d’infrastructure de
Acteurs

transport

Ruptures de stocks

Codt éleve du transport

Tracasseries policieres

Intervenants Soutien de [I'Etat (projetslanque d’informations
IPAVIC et le PAJER-U)

=&



Secteur informel

Moyens de  couvertur

territoriale limités

Fluctuation constante d¢

prix

Offre

Avantage de la saison ou |
prix baissent

considérablement

elmdisponibilités du produit

Manque de confort deg

S

personnes qui viennent dans

les marchés

Circuit de distribution asse
long ce qui entraine |

mauvais suivi de la clientele

D

Manque de suivi des produi

[S

Insalubrité et non respect des

regles sanitaires par |

fermes d’élevage

Diagnostic externe

Elément d’analyse

opportunités

démographie

Menaces
mauvais niveau ou abse
de formation chez Ile

éleveurs.

nce « La population socialg

S des acheteurs e
repartie & Yaoundé
e La densité de I

population de la villg

U




de Yaoundé

d

D

A1

économie e La mauvaise * Le secteur avicole e
évaluation du fran¢ tres porteur e
dans le domaine représente un grarn
mondial pourcentage d

» Fiscalité tres élevé I’économie de notre
pays

politico-légal frais d'importation élevé Financen@ar I'état

Pas d’équipement adéquat
technologie
demande Elle est élevée pour |eare pour les cailles

poulets de ferme

Infrastructure et logistique

Mode de transport élen

cout

Existence de plusieurs voi

d’acces du produit

offre

Fournisseur rare en caille

Circuit complexe e

distribution pour les poulets




3) Défaillances et causes

a) chez les poulets de ferme

Tableau n°2: tableau des défaillances et des causes selofffimet la demande.

défaillances

causes

Selon I'offre

-le non respect des regl
sanitaires : les éleveurs
vaccine pas les poulet
insalubrité des fermes @

poulets.

e€auses : le colt des activit

sde la volaille (vaccin

enédicaments).

-mauvaise surveillance de

croissance.

de formation des éleveurs

-mauvaise alimentation de€out

s

h&ées aux traitements sanitaire

[&€Lause: mauvaise ou absence

elevé des produits
poulets de ferme alimentaires avicoles
Selon la demande -variations excessives |des saisons(en début de
prix sur le marché saison seche il y g
recrudescence des maladjes
épidémiques.
Pendant les périodes de

par conséquent les prix.

Mauvaise

qualité des mauvaise surveillance d

festivité la demande s’accrai




produits  offerts a

consommation

a croissance.

Insalubrité des points d

vente

eMauvaise maitrise des regl
d’hygienes, les poulets trair

dans leurs excréments.

Prolifération des maladig
épidémiques influencant
consommateur  dans

décision d’achat

sPas de maitrise du mog
ed’élevage c'est-a-dire qu
spar exemple en choisissg
un mode d’élevage ouvel
les poulets sont plus expos

a la contagion.

Préférence pour

produits d'élevages

d'autred.es consommateurs ne Ssc

pas toujours surs de

fiabilité du poulet de ferme

e

e

e
nt
t,

és

nt

2S

S

Vente de produits avarigdMauvaise surveillance dg
(ceufs, poulets congelés) produits, pour les poulef
congelés
b) chez les cailles
défaillances causes

selon l'offre

Taxes commerciales élevés

rareté.

Elevage réduit des cailles

mode d’élevage couteux

Elevage délicat

Prix éldeé cailles et leur

les cailles sont des oisgaux

tres délicats, peu résistants

Selon la demande

La demande

est




moyennement élevé

Beaucoup plus par ceux g

b es vertus thérapeutiques d

uteufs de caille.

ont déja eu un contact avec|le

produit

Prix élevé Bonne qualité des produits
caille

connaissance limitée degaible couverture du marché

cailles

Distribution limitée

importation peu effective

Mode d’élevage ferme le
cailles n'ont donc pas d
les autrg

contact avec

animaux de la volaille.

sLes cailles sont

aésistantes,

pe
le  moindr
rgnanque de précaution a le
égard peut facilement créer

mort

Insalubrité des lieux de ven

et des fermes

ttNon respect des réegle

sanitaires et d’hygiene d¢
vendeurs a cause du n
ceux-ci

suivi  par

formation qualifiante

d'une

es

de

e

ur




4) les probléemes

a) chez les poulets de ferme
-fiabilité des produits : les consommateurs ne pastsurs des produits.
-frein de la consommation lié a l'insatisfactionldelientele

-secteur de moins en moins porteur a cause desliemlmortelles qui s’y developpent.Par
exemple on a eu a supprimé dernierement la comatisation du poulet congelé a cause de

la grippe H5NL1.

-abandon progressive de la consommation du poelé&rthe pour les autres produits (autres

volailles, produits de mer, viande de beeufs etc....)

-manque de confiance des consommateurs par rappq@oussin d’'une semaine pour ceux

qui pratiquent I'élevage (taux de mortalité de ceugtant passé de 5 a 8%.
-mauvaise qualité des produits issus a la consoimmeat méme parfois a I'élevage.

-doute sur la provenance du produit par le consaeumace qui réduit ses choix de

consommations.

-les maladies avicoles entrainant I'extinction degains modes de consommation (exemple de

la disparition progressive du poulet congelé.

b) chez les cailles
-prix élevé des cailles.

-baisse de la demande a cause de la rareté des(daiclient a force de ne pas trouver ne
demande plus.)

-fiabilité des produits dans la mesure ou les dionh d’élevage ne sont pas adéquates.

-rupture de stock chez le consommateur surtout gewx qui suivent des traitements.




-offre assez basse du fait que le produit n'estquamu ce qui pénalise les consommateurs

absolus du produit.

Etant donné que nous nous trouvons dans une étudpatative, nous allons essayer de
regrouper les similitudes des 2 éléments d’étudelgis de ferme et caille) dans le but de

ressortir un probleme focal commun a ces deux éiésne

S’agissant donc des similitudes, au niveau deslgmuds nos éléments sont similaires au

niveau de :

-la fiabilité des produits.
-rupture des stocks

-les maladies avicoles
-le prix des produits

-la baisse progressive de la demande.

II- PROBLEME

De ceci il en ressort le probleme foadés raisons de choix de motivations par les

consommateurs de cailledl en ressort de cela les objectifs suivants :

[ll- Les Objectifs

e Savoir si les consommateurs de cailles consomnmaate du poulet de ferme ;
» Savoir quels sont les motivations d’achats de iléecet/ou des poulets de fermes ;

» explorer les différentes stratégies de produitsdawille de Yaoundé ;

-



Savoir si le prix est une variante déterminantergdeuconsommateur des produits
avicoles (cailles et /ou poulets de fermes) ;

Comprendre l'influence des points de vente surhbaales cailles et des poulets de
ferme ;

Vérifier si les points de distribution des cailleluencent ceux des poulets ;

Analyser les différents points de vente des pradanicoles dans la ville de Yaoundé ;
Vérifier quelle stratégie de communication est &tégpa d’influencer les
consommateurs dans I'achat d’'un produit avicole ;

Veérifier si les points de distribution des cailleBuencent ceux des poulets ;

Savoir dans quel point de vente les consommateucsitles s’approvisionnent ;

Savoir si la communication sur les cailles etdles poulets de fermes influence leurs
consommations ;

Identifier quels sont les lieux de consommations aleats de cailles et/ou des poulets
de fermes ;

Evaluer le degré de satisfaction des consommatiasproduits avicoles proposés sur
le marché a Yaoundé ;

Vérifier les prédispositions sociales et culturltBun consommateur par rapport aux
produits avicoles ;

Comprendre l'influence de I'économie sur la consatiam des cailles Yaoundé ;
Analyser les différentes dispositions de la loi muau secteur avicole sur le plan

fonctionnel, sanitaire et autres.




IV.OBJECTIFS ET BESOINS EN INFORMATION

Tableau N°3 : tableau des objectifs et des besoias informations

Objectifs Sous objectifs | Type Forme d’étude
d’informations : :
Document | Qualitat | Quantitat
aire ive ive
Savoir si les| Analyser le| -Csp X X
consommateurs | profil des
' -appartenance
de cailles| consommateur o
sociodémograph
consomment S _
ique
encore du
poulet de ferme -frequence
d'achat de Ia
caille et des
poulets de
fermes
Explorer l'offre | - Identifier les | -le  type de| X X X
en matiére de| formes de| I'offre (caille
caille consommation | pour élevage,
privilégiée. abats de cailles
ceufs de calilles
cailles pour la
restauration)
-période
Savoir  quelles| -Evaluer le | -comprendre X X X
sont les| prix des cailles | I'influence  du
motivations -~ prix dans
-Identifier les
d'achats de la| ) lachat de la
. bienfaits de la|
caille caille ou des

=



caille

-connaitre les
lieux
d’approvisionn
ement des

cailles

poulets de ferme

- qualité des

cailles

-les jours et les
heures
d’approvisionne

ment

Savoir si le prix
est une variante
déterminante
pour le
consommateur

des produits

Savoir si le
prix les pousse
a acheter
beaucoup plus
les poulets de

fermes ou les

-prix des cailles
et degré de
satisfaction

guant a ce prix.

-variables

comparatives(le

avicoles cailles ,
prix de
préférence)
Comprendre -La  proximité
linfluence des des points de
points de vente vente.
sur l'achat des ] ,
_ -I'état du lieu de
cailles
vente.
Savoir quelles -la religion.
sont les N
o N -La tradition
prédispositions
sociales et -le milieu

culturelles d’un
consommateur
par rapport a la

caille.

socioprofessionn

el.

Savoir dans

Savoir si les




quel point de

vente les
consommateurs
de cailles

S’approvisionne

points de vente
des poulets

sont a

proximité  de

ceux des cailles

S’approvisionne
nt-ils ?dans les
marchés ?dans
les quartiers ?

Directement

nt. et savoir leurs| dans les lieux

influences. d’élevage ? Ou a

Savoir les| la fois chez leg

modes de| fournisseurs de

consommation | cailles et de

les plus aimés | poulets ?
Vérifier si les | -connaitre les| Analyser les
points de| points de| points de
distribution des | distribution distributions de
cailles des calilles. cailles.
influencent R

-connaitre les| Quelle est la
ceux des

points de| nature de ces
poulets. o )

distribution points ?

des poulets de

Analyser les
ferme. )
points de

distribution des
poulets de ferme

et leur nature.

Savoir si la
communication

sur les cailles
influence leurs

consommations

-la connaissance
d'une

communication

-la connaissance
des vertus de |4
caille a til




influencé le
consommateur

dans sa décision
d’achat.

BN

- a la
connaissance de
ses vertus les
consommateurs
s’orientent plus.
vers la caille ou

vers le poulet ?

-identifier le
mode de
communication

de la caille

Explorer les
différentes

stratégies de
vente de caille
dans la ville de

Yaoundé

-connaitre la
politique des

fournisseurs.

Identifier quels
sont les lieux de
consommations
des abats de

cailles

Identifier le
lieu de la
restauration
des

consommateur
s?

-L’état des lieux

- la satisfaction
par rapport au
lieu c'est-a-dire
connaitre quels
sont les lieux ou

on consomme

=



mieux et
pourquoi les

choisit-on ?

Evaluer le
degré de
satisfaction des

consommateurs

Savoir ce qui
entretient leur
fidélité

-la  satisfaction

de la clientéle

-les vertus du

_ produit
des produits
avicoles Savoir quelles| -La qualité
proposeés sur le sont les ,
] . | -le prix
marcheé a| mesures a

Yaoundé en
2009

prendre pour
satisfaire  les
consommateur
S sur ce

marché

V- Méthodologie

Aprés connaissance du probléeme, notre étude sal@mréke en deux phases. La

premiere est constituée par des études qualitagvedocumentaires représentées par des

entretiens individuels avec des professionnels 'éevhge, ainsi

documentaire.

gu'une recherche

La seconde phase consiste en une étude quantigativee terrain, représentée par

'administration d’'un questionnaire sur un échamtildéterminé par la méthode des quotas,

en l'absence de base de sondage. Le questionnaiee @méalablement testé sur les

consommateurs de cailles et de poulets de fermes.




1) Choix des outils de collecte des données

Dans le cadre de notre étude nous allons effectuer

- Desréunions de groupesavec les consommateurs et des cailles et destpoule

de fermes pour pouvoir définir les raisons de t#oix de consommations.

- Desentretiens semi-directifsavec les consommateurs de cailles d’'une part et

les consommateurs de poulets d’autre part.

- Les entretiens _triangulaires avec un consommateur exclusif de poulet de

ferme et un consommateur exclusif de caille.

- Les guides _d’entretiens dont les répondants seront les consommateurs des

poulets de ferme et des cailles.

- Le guestionnaire que I'on administrera aux consommateurs de poudéts

beaucoup de plus de calilles.

- Il y aura aussi d’autres outils tels que les filetsles enregistrements des
entretiens,

2) Choix des technigues d’'analyses

- Techniques manuelles il s’agit defaire unetranscription de ce qui a été dit

lors des différents entretiens tout en dégageamdets essentiels.
Dans le cadre d’'un questionnaire nous allons percéd

- Edition du questionnaire : s’assurer qu'on a leorése a toutes les questions,

s’assurer qu’elles sont lisibles, s’assurer dedggue dans les réponses.

- Le dépouillement : il s’agit du décompte questi@m guestion, questionnaire
par questionnaire et on obtient une base de dorqéa®pond a la question

(que se passe t-il ?)

- Techniques électroniques (analyses des contereiy) :se fera grace a un
logiciel qui permettra de faire le décompte desndas et de regrouper les
différents thémes qui s’en dégageront.

s




- Pou l'analyse, la présentation des résultats comoles points suivants :

résultat des tris a plat, résultat des tris croisés

VI- Echantillonnage

Elle nous permettra de détasniles motivations de la consommation des

produits avicoles.

-population mere: toute personne consommant les produits avicalegagticulier la caille
ou la caille et le poulet de ferme.car ce sontesix que sera meneée I'étude de marché et ce

sont les mieux placés pour nous donner des infaomeasur le probleme.

-base de sondageabsence de base de sondage

» -méthode d’échantillonnageNous utiliserons ici lanéthode du budgetqui consiste
a raisonner en termes de codt totaux par rappoguestionnaire. Ayant un budget de
100 000 FCFA, nous aurons donc 200 individus &oraide 500 francs le

guestionnaire.

-méthode de sondageNous utiliserons donc la méthode dpsotas car elle est la mieux
adoptée pour la collecte dinformation ; ici, nom®us contenterons de trouver des
échantillons identiques a la population mere naudetons par exemple sur la base des

criteres suivants :

* Le sexe; il s’agira ici pour nous de prendre daose échantillon aussi bien des
consommateurs de cailles et de poulets femmes ountes.

e L’dge on devra aussi prendre des jeunes que de®rpers agés ca notre étude
exploratoire nous a révélé que les personnes de dga sont susceptible de
consomment les poulets de ferme et la caille.

* La catégorie socioprofessionnelle car elle infaeerbeaucoup sur l'achat de ces
produits car les documents révelent que 30% deopees de bas revenus
consomment ces produits (pendant les périodessiigifé) et les 70% ayant un bon

niveau de vie le font régulierement.

£



-taille de

I'’échantillon

Nous fixons par exemple pour l'administration detre

questionnaire le nombre de consommateurs a 200.p8ac obtenir des informations sur le

choix de la consommation des cailles par rappottpaulets.

-criteres de choix des lieux d’administration des gestionnairesNous administrerons notre

guestionnaire dans les coins d’élevage des podeetsrme et de la caille tels qu’éleveurs a

cause de la disponibilité des éleveurs en ce lamg produits et parfois méme des

consommateurs ; dans les points de vente car orengontre les vendeurs et les

consommateurs, dans les marchés en général cavéres que c'est le lieu adéquat pour

parler des poulets de ferme et des cailles, damsrdmages car c’est le lieu ou se trouve la

majorité des consommateurs.

-criteres de choix des répondants

Tableau N°4 : Tableau de classification des répomadits selon I'age et le revenu

AGE -27 000 [27 000 ; 100 000[ | + 100 000
CSP

19 20 5 5

[19 ; 30] 15 30 20

+30 50 40 15

-condition d’administration

La descente sur le terrain pour I'administrationgliestionnaire se fera dans les ménages

autour de 15h pour le respect des regles de mm#iteslans les marchés aux heures

d’affluence, nous prendrons des RDV avec les fegmirs et les vendeurs selon leur période

de liberté.




-la température

Nous souhaitons qu’elle soit moyenne car nous nelnams finir I'étude de marché malade

ou handicapé d’une certai

ne maniere.

VIl-outil de collecte des données

1) Etude documentaire

Tableau n°6 : grille d’étude documentaire

Objectifs

Besoins en information

Sources d’informabns

Savoir Si la
communication
cailles influence

consommations

sur lesvertus de la caille a ti

leursinfluencé le

consommateur

décision d’achat.

- ala connaissance de g
vertus les consommatey
s’orientent plus vers |

caille ou vers le poulet ?

-identifier
communication de [g

caille

l[a  connaissance deswww.BIOCAILLE.com
I

dans sa

S)

le mode de

-www.google /revue du
secteur avicole au

Cameroun. Http

es

Explorer I'offre en matiére

2 le type de loffre (ceufs

, Encarta 2007

de caille abats, ou vivant)
-période
Savoir quelles sont les-Fréquences d’'achat Note du projet PAJER-U

motivations d’achats de

a . Ve .
- qualité des calilles

—

et IPAVIC

&




caille -les jours et les heures
d’approvisionnement
Explorer les différentes-connaitre la politique dgsNote du ministéere d

stratégies de vente (
caille dans

Yaoundé

la ville de

léournisseurs.

D

I'élevage sur I'élevags

des produits avicoles.

112

v

Savoir dans quel point d
vente les consommateu
de

S’approvisionnent.

cailles

eOu

rids ?dans

quartiers ?

Ou a

S’approvisionnent

marchés ?dans

la fois chez

fournisseurs de cailles et

de poulets ?

-www.BIOCAILLE.com

les

" Www.GOOGLE/REVUE

les

Directement

les

du secteur avicole au

. ] Cameroun. http
dans les lieux d’élevage|?

Sources : internet, inspiration EMSCA, véronique ds Garets.

2)

Etude qualitative

Tableau n°7 : grille d’étude qualitative

Objectifs Sous obijectifs Type Themes
d’informations

Savoir si leg Analyser le profil| -Csp La motivation dans

consommateurs | des consommateurs le choix de

_ -appartenance _

de cailles o _ | consommation de la
sociodémographique

consomment caille et ou du poulet

encore du poulet

de ferme

-frequence d’acha
de la caille et de

poulets de fermes

t

2

de ferme

&




Explorer l'offre|- Identifier les| -le type de I'offre. La variété de I'offre
en matiere deformes def .
_ _ -période
caille consommation
privilegiée.
Savoir guelles -Evaluer le prix des -Fréquences d’achat Les motivations
sont les| cailles . _ d’achat des calilles.
o - qualité des cailles
motivations "
-ldentifier les )
d’achats de la . . | -les jours et les
_ bienfaits de la caille
caille heures
-connaitre les lieux d’approvisionnement
d’approvisionnement
des cailles
Comprendre -La proximité des Lieu d’acquisition
l'influence  des points de vente. des produits avicole
points de vente ] ) (poulets de ferme e
-'état du lieu deg =
sur l'achat des cailles).
_ vente.
cailles
Savoir quelles L'influence de Ia
sont les culture sur l'achat

prédispositions

des produits avicole

sociales et (poulets de ferme e
culturelles d'un cailles).
consommateur par

rapport a la caille.

Savoir dans quelSavoir si les points Ou Les lieux

point de vente le
consommateurs

de cailles

sde vente des poule

sont a proximité deils ?dans

ceux des cailles etmarchés ?dans

ISs’approvisionnent-

les

les

Des produits

avicoles (poulets d

d’approvisionnement

—~ O

—~ O

[}




s’approvisionnent| savoir leurs quartiers ? ferme et des cailles)|.
influences.  Savoi| Directement dans les
les modes delieux d’élevage ? Ou
consommation lesa la fois chez les
plus aimés fournisseurs de
cailles et de
poulets ?
Vérifier si les| Savoir les| -les points de
points del consommateurs de distribution des
distribution  deg cailles consomment cailles
cailles influencent le poulet en .
-les points de
ceux des poulets.| supplément ou pas o
distribution des

du tout.

poulets de ferme

Savoir Si la

communication
cailleg

sur les

influence leurs

consommations

-la connaissance dg¢
vertus de la caille

til  influencé le
consommateur dan

sa décision d’achat.

- a la connaissana
de ses vertus |le
consommateurs

s’orientent plus ver

poulet ?
-identifier le mode
de communicatior

de la caille

la caille ou vers le

bsla  communication

asur les cailles

-La communication
S

sur les poulets d
ferme

e

S

U

D

-



Explorer les -connaitre g Le mode de
différentes politique des fonctionnement de
stratégies de vente fournisseurs. I'activité des
de caille dans la fournisseurs et des
ville de Yaoundé vendeurs
Identifier  quels| Identifier le lieu de -L'état des lieux -le  contexte de
sont les lieux dela restauration des , , consommation des
_ - la satisfaction par
consommations | consommateurs? _ cailles
rapport au lieu c’est-
des abats de - R
) a-dire connaitre
cailles )
quels sont les lieux
ou on consomme
mieux et pourgquo
les choisit-on ?
Evaluer le degre Savoir ce qu Les attentes des
de satisfaction desentretient leur consommateurs
consommateurs | fidélité
des produits :
) | Savoir quelles sont
avicoles proposés
. |les  mesures 2l
sur le marché a
] prendre pour
Yaoundé en 2009
satisfaire les

consommateurs su

ce marché

ur

Déterminer ce qu
les satisfait et ce qu
ne les satisfait pa

(poulets ou cailles).

[72)

Source : inspiration EMSCA.

Commentaire : nous exploiterons ces données poura@lir des guides d’entretien dans le

cadre de notre étude de marché.




3) _e guestionnaire

Tableau n°8: Tableau d’élaboration des questionnaires

Noter que les questions ne sont pas encore clagsezaniere prioritaire.

objectifs Sous-objectifs Type d’information| questios Modalité du

questionnaire

Savoir si leg Analyser le profill La connaissance d Connaissez- | Non ; oui

consommateurs des consommateurs produit. vous la caille ot
) Basse ;
de cailles le poulet de
Csp moyenne ;
consomment ferme ? A
haute ;
encore leg appartenance quelle classe
poulets de sociodémographiqué sociale Non ; oui
ferme. i appartenez-
fréequence d’'achat de Non ; oui

] vous ?
la caille et des

Une fois par
poulets de fermes. | consommez-

) mois ; deux
vous les cailles
fois par mois ;
ou les poulets
plus de deux

de ferme ? _ _
fois par mois
consommez- | autres.

vous les deux ?

Quelle est votre
fréquence

d’achat ?




Savoir quelles -Evaluer le prix des-Comprendre si le A quel prix| Questions
sont les| cailles prix a une incidenceconsommez- | ouvertes
motivations dans lal vous les :
. . questions
d'achats de la consommation de lacailles ?
. ouvertes
caille -ldentifier les| caille. ,
) ) ) A Quel prix
bienfaits de la caille Questions
aurez VOUS
_ ouvertes
aimer les

-connaitre les lieu
d’approvisionnemen

des cailles

- qualité des cailles

-les jours et

t
heures

d’approvisionnemen

-I'hygiene des lieux

les

consommer ?

D

est le

Quel

Itbienfait que

vous procure |g

consommation

La matinée
I'apres- midi;
la soirée ; pas
de

précis

\°24

moment
|

des cailles ?

A gquel moment
de

VOous

la journée

Les fétes ; pa
de

précises ;

U

période

autres.

approvisionnez

vous en caille?

En quelle

période

consommez-

vous le plug

caille ?
Savoir si le prix| Savoir si le prix les -prix des cailles etLe prix des| Pas du tout
est une variantepousse a achetédegré de satisfactioncailles ou desun peu ;
déterminante | beaucoup plus lesquant a ce prix. poulets de beaucoup.

pour le

consommateur

poulets de ferme

-variables

ferme influence

t-il votre

Au niveau des




des produits

avicoles

ou les cailles

comparatives(le pf
de préférence)

ihxonsommation

Si le prix des
était
de

quelle

produits
diminué
moitié,

sera la variatiorn
de

demande ?

votre

P cailles et au
niveau du
poulet

Elle
diminuera
elle
augmentera ;
aucun

changement.

Comprendre

-La proximité des

Le lieu de vente

-Assez proche

l'influence des points de vente. est-il :
_ -proche
points de vente ) _ o
-'etat du lieu de La proximité du = |
sur l'achat des _ -eloigné
_ vente. point  d’achat
cailles et des ) . o
_ influence  t-il| - trés éloigné
poulets de -le choix du ]
votre fréquence
ferme. consommateur quant
) d’achat ?
au point de vente i
N Oui ; non
L’hygiene du
point de vente
influence  t-il :
Pas vraiment |
votre achat ? ,
bien sur;
évidement.
Savoir quelleg -la religion. Votre religion| oui ; non
sont les N influence t-elle
o N -La tradition
prédispositions votre
sociales e -le milieu | consommation P Oui ; non
culturelles d’'un socioculturel N
Et la tradition ?
consommateur _
. en quoi ? i
par rapport a la Questions
caille. Votre ouvertes
appartenance g
un groupe




ethnique
constitue t-il un
frein a votre
consommation ?
Savoir dans Savoir si les pointsLe lieu| Ou Questions
quel point de de vente des pouletsi’approvisionneme| s’approvisionne| ouvertes
vente leg sont & proximité dent. nt-ils ?dans les
consommateurs ceux des cailles et marchés ?dans
de cailles| savoir leurs les quartiers ?
s’approvisionne influences. Savoi Directement
nt. les modes de dans les lieux
consommation les d’élevage ? Ou
plus aimés a la fois chez
les fournisseurs
de cailles et d¢
poulets ?
Vérifier si les| -connaitre les pointsAnalyser les pointsLa  proximité| Oui, non
points de de distribution desde distributions dedes points de
distribution deg cailles. callles. vente de caillg
cailles , _ | et de poulets .
-connaitre les pointsla nature des points Question
influencent influence t- il
de distribution desde vente. ouvertes
ceux des votre choix de
poulets de ferme.
poulets. consommation P
Quel est la
nature du point
de vente ?
Savoir si 4 -la connaissanceComment avezr Par un ami
communication d’'une vous pris| par une affiche
sur les cailles communication connaissance depublicitaire,
influence leurg 'existence des par un




consommations

connaissar
I

-la
des vertus de
t'il

caille a

influencé le
consommateur dan

sa décision d’achat

aaailles ?

A

S

A quelle fin
consommez-

vous la caille ?

fournisseur,

autres.

Thérapeutique

pour le

plaisir, autres.

Identifier quels

sont les lieux
de
consommations

des abats d

[12)

Identifier le lieu de I3
restauration de

consommateurs?

5
- la satisfaction par
rapport au lieu
c’est-a-dire

-L’état des lieux

-Les lieux de
consommations
des cailles sont

ils salubres.

un

moyennement

peul

-pas de tout.

Restaurant, e

-

” connaitre quels sonten terme de face des bars,
cailles _ . _
les lieux ou on restauration outourne dos
consomme mieux etachetez vous lesautres.
pourquoi les cailles ?
choisit-on ?
Evaluer le| Savoir ce qui -la satisfaction de laEtes-vous Pas du tout, un
degré de entretient leur clientele satisfait de Ig peu,
satisfaction des fidélité qualité des totalement
-les  vertus du _
consommateurs ) produits ? :
' produit Questions
des produitg
' Quels sont les ouvertes
avicoles
] vertus des
proposés sur le )
] . produits  que
marché a
) Vous
Yaoundé er
consommez ?
2009
Savoir quelles sont-La qualité quels sont les Questions
les mesures a prend | , prix que vous ouvertes
. -lé prix L
pour satisfaire les aimeriez  que
consommateurs  sur l'on  pratique
sur les




ce marché

marchés ?

Source : support de cours, inspiration EMSCA.

VIlI-timing et organisation

1) chronogramme

Etude

gualitative

29/09

30/09

01/10

02/1(

)

03/1

0 04-
05/10

05-
06/10

06-
07/10

07-
09/10

Répartition de

I'équipe

Elaboration du
brief

Projet d’étude

Contexte

objectifs

Elaboration du

questionnaire

Validation du
guestionnaire

et test

Administration
du

guestionnaire

dépouillement

Analyse  deg
données e
rédaction du

rapport final

|




2) _Equipe d’intervention

Tableau n°5 : tableau organisationnel du groupe EMGA

NOMS POSTES FONCTIONS COMPETENCES

KEMGUE BRICE chef de projet - supervisebonne sante
'ensemble du physique, bon niveau
projet;  coordonng intellectuel

l'activité avec la .
. -assez bonne maitrise
collaboration du rest

D

des technique

W

de I'équipe. .
marketings

- il vérifie la validité
des données

recueillis et prépar

1%

le rapport final en
collaboration avec

ses collégues.

-Contrbdler le travai

dans son ensemble

-Définir les taches

—

-Préparer le rappor

final

Dy

MBOUCHEKO Chef de recherches -Faire les rechergch€rande capacit
AURELY et orienter les d’écoute, amour de la
collegues sur leslecture
sources

. . -bonne expérience gn
d’'informations

14

matiere de recherche

-définir les axes de la ,
-maitrise de [I'outil
recherche ) _
informatique




-déterminer leg
sources

d’'informations

(internet)

-dynamique, cultivée

-coordonner les
recherches

TANKAM PASCAL | Chef analyste -Charger d’analyseBac C, assez bonne
les données maitrise des
recueillies sur le mathématiques et
terrain a l'aide des statistiques

guestionnaires

-bonne maitrise d

I'analyse des chiffres

-dynamique et posées

D

YUIMO NATACHA

Chef de terrain

- s’occuper d
'organisation, de Iz
planification du
travail sur le terrain
les lieux de collecte
lui aussi participera
la  collecte deg
données et a ley

analyse.

Charger de F
collecte des donnée

sur le terrain

1et a une bonn

maitrise de la ville
souriante,
,dynamique, a

neffectuer un stage de

5 vente pratique sur |

rterrain.

2S

e-A grandi a Yaoundé

U

D

D

=



Budget

Co0t unitaire Quantité Montant Observations
Frais journaliers 5000 4 20000 Déplacements
et frais d’équipe repas, équipes
terrain de 4 personnes
Conception des 5000 4 20000 Photocopies des
documents supports de
(brief, du projet cours,
d’étude et du impression des
guestionnaire et documents sur le
rapport final) net
Impression  du
brief, du projet
d’étude, du
guestionnaire et
du rapport final
Duplication du| 75 200 22500 Réussir a
questionnaire administrer e
guestionnaire a
300
consommateurs
de poulets de
ferme et de
cailles
Fournitures 10000 4 40000 Frais de
diverses téléphone
Honoraires 10000 4 40000 Par personne
Total global 142500 SMART




3) déploiement

Notre sortie pour le terrain s’est faites du 08080au 07/10/09 ; nous étions constitués en
équipe de 02 /02 étant 04 dans notre groupe ; ut faoter que I'administration du

guestionnaire n'a été gueére facile ;

Difficultés liés a I'administration du questionnaire : beaucoup de répondants le trouvaient
long et fatiguant de plus, la cible visée étaitutéat plus rare du fait que les cailles ne sont
pas encore parfaitement connues des camerounaigtetit a Yaoundé. Pour donc trouver

nos répondants, il nous a fallu parcourir les Opratissements de Yaoundé en 02 jours;
aussi, aucun fournisseur n'a accepté coopérerldaraire des entretiens nous avons donc ici

cherché des relations.

Difficultés liés au climat : lors de notre déploiement sur le terrain, la terapge n’était pas

du tout satisfaisante le temps était d’'une trésdgaardeur il faisait tellement chaud chaleur
aprés quoi s’'en suivit une pluie qui nous freingel&ment dans l'administration des
guestionnaires pour résoudre ceci nous avons peié Maméliorer le temps aprés quoi nous

avons été un peu plus rapide.

Difficultés liés aux ressources financieresA cause de la limite de nos moyens financiers,

nous avons eu a parcourir de trés longues distanpesis.




IX-principales conclusi

ons

Plan d’analyse

Etude documentaire :

PLAN D'’ANALYSE DE L'ETUDE DOCUMENTAIRE

Objectifs Besoins en information Variables a Types de

mesurer traitement
Savoir Si la| la connaissance des verfulsa qualité du Le résumé
communication sur lesde la caille a t'il influence produit.

cailles influence leur

consommations

5le consommateur dans

décision d’achat.

- ala connaissance de s
vertus les consommateu
s'orientent plus vers |

caille ou vers le poulet ?

-identifier le mode de

communication de la caill

S5a

es

jS)

La

" communication

[}

Sur le produit

L'isolation des

faits marquants

Explorer I'offre en

matiere de caille

le type de l'offre (ceufs

abats, ou vivant)

-période

,Formes d’offres

résume

Savoir quelles sont le
motivations d’achats

de la caille

s-Fréquences d’achat

\*2)

- qualité des cailles

-les jours et les heurg

d’approvisionnement

Période
Fréquence d’'achat

2S

Reformulation
ou

interprétation

=



Explorer les| -connaitre la politique desStratégie de vente résumé
différentes  stratégiesfournisseurs.
de vente de caille dans

la ville de Yaoundé

Savoir dans quel pointOu s’approvisionnent- Lieu L’isolation des
de vente les ils ?dans les d’approvisionnement faits marquants
consommateurs demarchés ?dans les
cailles quartiers ? Directement
S’approvisionnent. dans les lieux d'élevage |?

Ou a la fois chez les

[1%)
—

fournisseurs de calilles

de poulets ?

Selon le type d'objectifs, il est judicieux pourusod'utiliser les traitements tels que le

résume, car on a des informations brutes qui sdneret chacune de ces informations ont
des faits marquants pour la suite de notre étudst-@-dire pour apporter des éléments de
réponse a nos objectifs (traitement par I'isolatiles faits marquants) et on les interprétera

par le traitement par reformulation ou l'interptéia.

Etude qualitative

Pour mener a bien notre étude qualitative, nousnsllifaire la transcription du guide

d’entretien ; par la suite, nous choisirons leg$yge traitements des données.

Pour certains objectifs et besoin en informatiomsys allons faire le tri a plat (qui consiste a
traiter une donnée individuellement) de certain@snées. Le tableau croisé sera utilisé pur

traiter deux données (fréequence d’achat des podéetsrme et fréquence d’achat des calilles.

-



Objectifs Type Thémes Variables a| Type de
d’informations mesurer traitement

Savoir si  leg -Csp La motivation dans Les habitudes Analyse des

consommateurs le choix de| d’achat (la| contenus et

. -appartenance . - .

de cailles o _ | consommation dedualité de la apres
sociodémographiq _ _

consomment la caille et ou du consommation I'analyse

encore du poule

de ferme

t

ue

-fréequence d’acha

de la caille et de

poulets de fermes

poulet de ferme
t

[72)

)

lexicale pour
connaitre le
niveau

d’instruction ;
et de revenu
des
consommateu
des

rs ou

fournisseurs

Explorer [l'offre| -le type de l'offre. | La  variété de Les différents Analyse deg
en matiere de I'offre types d’offres | contenus
_ -période
caille
Savoir quellesg -Fréquences Les motivationg Les  raisong Analyse
sont les| d’achat d’achat des cailles} d’achat lexicale pour
motivations . ] connaitre
- qualité des cailles _
d’achats de la l'influence de
caille -les jours et les la culture suf
heures la raison
d’approvisionneme d’achat.
nt
Savoir si le prix -prix des cailles et L'influence du prix| Prix d’achat Analyse des
est une variantedegré de sur la contenus
déterminante satisfaction quant aconsommation des

pour le




consommateur | ce prix. cailles.
des produits .
' -variables
avicoles )
comparatives(le
prix de préférence
Comprendre -La proximité des Lieu d’acquisition| Lieu d’achat | Analyse
'influence des| points de vente. | des produitg thématique
points de vente . avicoles (poulets
-I'état du lieu de
sur l'achat des de ferme et
_ vente. _
cailles cailles).
Savoir  quelles L'influence de Ia La culture Analyse des
sont les culture sur l'achag contenus
prédispositions des produits
sociales e avicoles (poulets
culturelles d'un de ferme et
consommateur cailles).
par rapport a la
caille.
Savoir dans quelOu Les lieux| Point de| Analyse
point de vente s’approvisionnent-| d’approvisionneme vente. thématique
les ils ?dans les nt
consommateurs| marchés ?dans les )
_ _ Des produits
de cailles| quartiers ? .
o _ avicoles  (poulets
s’approvisionne | Directement dans
_ ] de ferme et dep
nt. les lieux d’élevage
_ cailles).
? Ou a la fois cheg
les fournisseurs de
cailles et de
poulets ?
Vérifier si les -les  points de Point de| Analyse deg
points de distribution deg distribution contenus pour

distribution des

connaitre




cailles cailles l'influence du
influencent ceux ) lieu de
-les  points  de o
des poulets. S distribution
distribution des
sur la
poulets de ferme _
consommatio
n.
Savoir si lal -la connaissance-la communication La Analyse des
communication | des vertus de lasur les cailles communicatio | contenus
sur les cailles caille a til L n.
-La
influence leurg influencé le o
_ communication sur
consommations | consommateur Analyse
. _|les poulets de .
dans sa décision thématique
ferme.
d’achat. pour
R ) connaitre tous
- ala connaissange
les modes de
de ses vertus les o
communicatio
consommateurs
_ n sur les
s’orientent plus )
' cailles
vers la caille ou
vers le poulet ? Analyse deg
. N contenus pouy
-identifier le mode
o comprendre
de communication .
_ I'influence de
de la calille.
ces modes sur
le choix de
consommatio
n de la caille.
Explorer les| -connaitre la Le mode de Politique des
différentes politique des fonctionnement de fournisseurs.
stratégies de fournisseurs. l'activité des

vente de caillg

dans la ville de

fournisseurs et de

vendeurs

N



Yaoundé

Identifier quels
sont les lieux de
consommations
d

des abats

cailles

-L’état des lieux

D
L

- la satisfaction par

rapport au lieu
a)

c’est-a-dire

connaitre quels

sont les lieux ou on
consomme mieu
les

et pourquoi

choisit-on ?

de

consommation de

-le  contexte

cailles

de

srestauration.

» Lieu

Analyse deg
contenus ;
nous
analyserons
ici les
contenus
implicites et
explicites

dans le but d¢

U

savoir si le
lieu est un€g
variable pour

la satisfaction

du
consommateu
r.
Evaluer le degre Les attentes desSatisfaction | Analyse
de satisfactiorn consommateurs | des lexicale pour
des consommateur pouvoir
consommateurs S déterminer les
des produits liens entre |3
avicoles fréquence
proposés sur le d'achat et le
marché a degré de
Yaoundé er satisfaction.
2009

Le tableau ci-apreés illustre les différentes Jaga et le type de traitement choisit.




Etude quantitative

Outils utilisés dans I'analyse des données.

-le tri a plat nous utiliserons ici I'indice de tiance centrale la fréquence

-le tri croisé : ici nous ferons une analyse biéawc’est-a-dire que nous croiserons 2 variables

nous utiliserons le test du khi2 pour déterminietérdépendance entre les variables a croiser.

Cette analyse se présente dans le tableau comtne sui

objectifs Sous-objectifs Type d’information| Variables a| Type de
mesurer traitement
Savoir si les Analyser le profilf La connaissance d La Analyse  hi
consommateurs des consommateurs produit. connaissance etvariée nous
de cailles la croiserons ici
Csp .
consomment consommation | les
encore les appartenance du produit préférences de
poulets de sociodémographique con
ferme. ) , sommation 3
frequence d’achat de o
) la motivation
la caille et des
de cette
poulets de fermes. o
préférence
Savoir quelles -Evaluer le prix des-Comprendre si e Prix Analyse  hi
sont les| cailles prix a une incidence _ | variée  pour
o Prix  souhaitg¢ _
motivations dans la déterminer
. vertus du
d’achats de Ia consommation de la ) l'influence du
_ 3 | produit _
caille -ldentifier les| caille. prix sur la
bienfaits de la caille Mode consommatio
d’approvisionne| n du produit.
- qualité des cailles | ment
- : Analyse
-connaitre les lieu . -
o -les jours et lesPériode multi variée
d’approvisionnement o
) heures d’approvisionne| on pourra par
des cailles o
d’approvisionnement ment exemple




-I'hygiéne des lieux

croiser ici le
sexe de
I'individu

avec son type

d’achat et la
forme de
I'offre.

Savoir si le prix| Savoir si le prix les -prix des cailles et Prix de| Analyse uni

est une variant

déterminante

epousse

a achets

beaucoup plus le

cidegré de satisfactio

sguant a ce prix.

npréférence

variée qui va

nous

pour le| poulets de ferme , permettre de
-variables
consommateur | ou les cailles ) _ déterminer le
) comparatives(le pri
des produits o mieux auquel
' de préférence)
avicoles on achete lg
plus de
cailles.
Comprendre -La proximité des Le lieu de ventel Analyse uni
l'influence des points de vente. o variée
' La proximité du
points de vente . . )
-'état du lieu de point d’achatin| Analyse  bi
sur l'achat des
vente. . variée entre le
cailles et des L'’hygiene  du|
, , lieu de
poulets de -le choix du| point de vente _
consommatio
ferme. consommateur quamnt

au point de vente

n et I'hygiéne

du lieu pour

comprendre s

le lieu de
vente

constitue une
motivation
pour le

consommateu




Analyse uni

variée par les

fréquences
Savoir quelleg -la religion. religion Analyse bi
sont les N N variée  pour
o N -La tradition la tradition ] _
prédispositions déterminer
sociales e -le milieu | appartenance | l'influence de
culturelles d'un socioculturel ethnique la religion, la

consommateur

par rapport a la

tradition et le

groupe

caille. d’appartenang
e sur la
consommatio
n de la caille.
Vérifier si les| -connaitre les pointsAnalyser les pointsLa  proximité| Analyse bi
points del de distribution desde distributions dedes points devariée
distribution deg cailles. callles. vente de caillg
cailles R , _ | et de poulets -
_ -connaitre les pointsla nature des points | Analyse bi
influencent L influence t- il .
de distribution desde vente. . variee avec le
ceux des votre choix de :
poulets de ferme. | testdu khi2
poulets. consommation ?

est Ia

Quel

nature du poin

de vente ?




Savoir si la
communication
sur les cailles
influence leurs

consommations

-la
d'une

communication

-la connaissance
des vertus de Ila
caille a t'il

influencé le

consommateur dans

sa décision d’achat

connaissancelLa

communication

Analyse bi
variée  pourn
connaitre

l'influence des
modes de
connaissance
du produit sur
la fréquence
d’achat

Identifier quels

Identifier le lieu de I3

-L’état des lieux

L'état

Analyse uni

est les lieux de restauration de _ _ _ variée d’abord
_ - la satisfaction par des lieux _ .
consommations consommateurs? ) et bi variée
rapport au lieu .
des abats de o apres.
_ c’est-a-dire
cailles R
connaitre quels sont
les lieux ou on
consomme mieux et
pourquoi les
choisit-on ?

Evaluer le| Savoir ce qui -la satisfaction de laSatisfaction Analyse bi
degré de entretient leur clientele variée ; I'on
' . o Vertus du ' o
satisfaction des fidélité ) croisera ici la|

-les  vertus  du produit '
consommateurs ) variable
_ produit _ _
des produits satisfaction
avicoles par rapport a

proposeés sur |

D

marché a

la variable

sexe.




Yaoundé er tri a plat
2009

Savoir quelles sont-La qualité -satisfaction des Analyse multi
les mesures a prend e ori consommateurg varié entre I3
pour satisfaire Ie;-eprlx gualité du
consommateurs  sur produit, son
ce marché prix et le

degré de

satisfaction de

la clientéele

Il faut noter que nous nous attelerons aussi & f@és croisements et des analyses entre les

variables explicatives et expliquées ; entre legbées explicatives et bien d’autres.




IX- PRINCIPALES CONCLUSIONS

1) Résultat de I'étude documentaire

Le rapport de I'étude sera en fonction de nos difgeet de nos documents.

Par rapport a la variablgualité des caillesdivers documents la traitent en voici le resumé de

I'un d’entre eux.

La caille est d’abord et avant tout un animal lojbé ayant plusieurs vertus thérapeutiques.
Les Camerounais connaissaient la caille uniqguec@nime animal biblique ayant

Nourrit le peuple au désert jusqu’au jour ou ité @écouvert dans un ouvrage de La Voix Du
Paysan ; un religieux Francais basé a Ngoko, a@m{t50 de kilometres

Au nord de Yaoundé en élevait. Tout porterait dancroire qu’;il aurait été la premiere
personne a élever les Cailles au Cameroun. Lesdeufst animal traitent plusieurs maladies
telles que le diabete, I'hypertension, les hémdasiet biens d’autres ils sont donc utilisés
pour le traitement de plusieurs maux et sont donguelques sortes des générateurs de vie ce

qui expliquent pourquoi on I'éleve de plus en pkEs.plus de leurs vertus thérapeutiques,

22 Mai 2008

Ndongo Kede René, éleveur de cailles a Nyom 2 adimsne de km de Yaoundé " Le taux

de glycémie de mes parents s’est normaliséguf de caille pour ses soins (diabete, goutte,

etc.)

5



lls sont d’'un godt excellent et d’'une grande tesseea la bouche.

SOURCEdossier spécial : les cailles au Cameroun PDF

Ceci nous permet de répondre a la variable quelitth peut donc conclure que de part leur
taille, les cailles sont des animaux de qualitéilsaont plusieurs vertus thérapeutiques et un
godt excellent. Nous avons eu ici a utilisé lesstforemiers paragraphes du document car

c’est en eux méme que se trouvaient la source.

Quant a lacommunication sur le produit, il est possible d'utiliser l'interprétation et la

reformulation.

Etant donné que notre source se trouve sur integhgu’elle vend I'image de la caille, nous

pouvons définir internet comme étant I'un des matlesommunication de la caille.

SOURCE www.lavoixdupaysan.org

De méme, pour répondre a la connaissance desetifé&stratégies de ventalans la ville de

Yaoundé, nous allons faire un résumé fait a base waitement tiré d'internet.

Les fournisseurs de cailles sont tres rares dangléade Yaoundé et dans le but d’écouler
leurs produits ils utilisent plusieurs procedeés tpie la fidélisation ou la recherche de relation
approfondie avec le client dans le but de lui pémaede racheter. De plus, ils utilisent

plusieurs stratégies de vente ; ils peuvent pamele pour parer I'argument prix utiliser des

actions pour démontrer la qualité du produit.

SOURCE: www.revue-dusecteuravicole.com

Nous nous sommes servis de la page une a la pager I2est la que s’arrétait les données
essentiellement liées a la stratégie de venteldaribe de Yaoundé.




S’agissant égalemeides points d’approvisionnementsil est possible de dire qu'il existe

plusieurs lieu d’approvisionnements en cailles danslle de Yaoundé a l'instar de MVOG-
MBI,MOKOLO,MFOUNDI,MVOG-ADA et bien dautres ces pus de vente sont

essentiellement positionné dans les marchés dud@it'affluence se trouvant dans ces

zones.ces lieux de vente sont pour la plupart ddso#gs ou on fournit aussi des poulets de

ferme a I'essence.

SOURCE :premiere évaluation du secteur avicole au Cameraapport des consultants

nationaux.PDF

2) Reésultats de I'étude gualitative

Retranscription de I'entretien directif (entretien type au terme de tous les entretiens

réalisés) par rapport a la demande (orienté vers leonsommateur)

Theme : la motivation de la consommation des caieet ou du poulet de ferme.

Interviewer: bonjour monsieur, je me présente a vous je suiBOm
AURELY étudiante en deuxieme année Commerce efrilision. Le but de
notre entretien est de réaliser une étude comparatitre le marché des poulets de
ferme et le marché des cailles dans la ville deuvidé. Le theme de notre ana lyse
sera le suivant : les motivations dans le choilad®nsommation de la caille et ou
du poulet de ferme. Jaimerais préciser que vousz an laps de temps (45

secondes par question) pour répondre aux quesjiomge vous poserai. Je vous
remercie d’avance pour votre disponibi

Interviewer: Question n°1 : quelle est votre préférence entpoldet de
ferme et la caille ?

M .KEGNE : «il est bien vrai que la caille a de nombreusegus
thérapeutiques mais le prix m’empéche de l'acheterest pour cette raison que je
me tourne vers le poulet de ferme. »

g



Interviewer: Question n°2 : quelles sont les raisons qui vousremt a
acheter le poulet de ferme ou la c: ?

M .KEGNE : « Le poulet de ferme est pour moi un aliment g@uoiplace
la viande de bceuf ou toute autre viande. Je pré&fgatement le poulet de ferme
parce qu’il me sert d'animal de compagnie. Jaelhes cailles parce que le médecin
me I'a prescrit pour résoudre mes problémes d’hHgpsion:

Interviewer: Question n°3: A quel prix achetez-vous les pouldgs ’
ferme et les caille ?

M .KEGNE : « Je suis en relation avec un éleveur qui me fdesnpoulets de vingt

et un jour que j'achéte a 2200FCFA (I'un). Les fsghoulets que jachéte me servent
d’animaux de compagnie et pour les occasions jehéte de plus gros a
5000FCFA. En ce qui concerne les cailles je m’apgronne généralement au
marché Mvog-Ada. Les cailles vivantes je les ach®&t8500FCFA et les ceufs

al40FCFA l'un (¢ca coute chere).» <

‘ Interviewer: Question n°4 : a quel prix aimeriez-vous les aatfete ’

M .KEGNE : « J'aimerais bien acheter les poulets de fermeinigt et un
jours a 1800FCFA et les gros a 4000FCFA (il y a desdeurs qui vendent a
6000FCFA HEIRCHSERI e SEESSenl  seour les calilles jaimerais
que les prix soient réduis de moitié proportioreraknt & leur taille (ils sont trop
petits pour étre vendus a un tel |; il en est de méme pour les cel »

Interviewer: Question n°5 : Quel est le bienfait que vous predar
consommation des cailles et des poulets de ferme ?

=
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M .KEGNE : « il faut tout d’abord signaler que les ceufs di#les sont vingt et
une fois plus riches en vitamine B6, en potassitimneprotéine que les ceufs de
poulets. Je consomme beaucoup les ceufs de qadltes qu’ils éloignent de moi

plusieurs maladie iCICONCOMMCHCIDOUICHoeE oarze qu'il est non seulement
riche en protéine mais égalemgiilipacciueiegscben plusilESHCNGNOISID Us
BIOSIGUENENEEl c sans compter que le prix estdatie. Je mange le poulet parce
qgue je reconnais son go(t ; chaque fois que jectom® le poulet a I'extérieur

W rue), je suis slr al00% que c’est du pade je reconnais son goQ

Interviewer: Question n°6 : A quel moment de la journée vousr@apgionnez-
vous en cailles et en poulets de ferme ?

M .KEGNE : « je ne dirais pas a un moment précis de la gmrmais je
m’approvisionne généralement samedi matin. »

Interviewer: Question n°7 : A quelle période consommez-voudus les cailles et
les poulets de ferme ?

‘ M .KEGNE : « A toute période quand j'ai I'argent j'achete. »

Interviewer: Question n°8 : Votre catégorie
socioprofessionnelle influence-t-elle votre consatian en

M .KEGNE : « Non je ne dirais pas. Il faut noter que la viade bceuf
devient de plus en plus chere. Quand j'achete ldepge vois au moins
la quantité dans la marmite alors que quand jegredia viande de boeuf

o



Interviewer : Y a-t-il une autre question que vous auriez
voulu aborder ?

‘ M .KEGNE : « Non »

Interviewer : Merci de nous avoir aidés pour ce
entretien et bonne fin de soirée

-Analyse lexicale

*analyse orthographique

Au cours de notre entretien, nous avons remargadejtepondant utilisait un langage assez

soutenu. Néanmoins, il a utilisé certaines expoessiamilieres :

« lls pensent qu’on ramasse l'argent ? » : enléarepondant voulait nous faire comprendre
gue les poulets coltent chers et il n’a pas soulemntmoyens financiers pour acheter le

poulet. »

« On dirait que ca disparait dans la marmite »urpe répondant, la quantité de viande qu’on
prépare diminue ; il a 'impression que quand ilt@eviande dans la marmite la quantité

diminue.

- Analyse du contenu

CONTENU CONTENU ELEMENTS
EXPLICITE IMPLICITE EXPLICATIFS

Théme : La motivation d

[}

la consommation et des
cailles et ou du poulet de

ferme.

B



« Il est bien vrai que |
callle a de nombreuse
vertus thérapeutique
mais le prix m’empéch
de l'acheter et c’est pol
cette raison que je m
tourne vers le poulet d

ferme. »

ale répondant reconna

2gue la caille est u
sliment qui a beaucou
cde vertus mais faute g
Irmoyens assez conseéqu
dl ne peut s’en procurer

etout bout de champ.

De part sa gestuelle, le t(

qu
p'assurance en ce qu’

nde sa voix ainsi

alisait nous diront que |
2népondant est assez sur

ace qu'’il avance.

(1%

il
e
de

je consomme le poulet d

ferme parce que c’est bg

da petitesse de la cail
rempéche le répondant

et cing fois plus gros qu
la caille et je consomm
la caille parce que ce
permet de résoudre m
problemes

d’hypertension.

ela consommer pour sg
eplaisir mais pour soigne
asa maladie. alors que

epoulet de ferme permg

au répondant de répondre

a son besoin de nutrition.

ot

- TABLEAU DU CHOIX DE TRAITEMENTS

SOURCES :EMSCA Enterprise.
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X-analyse des données quantitatives

Il faut rappeler que le probléme qui nous a amendesterrain était la raison de la motivation
du choix de consommation de la caille dans la d#eYaoundé. Les objectifs que nous nous
sommes fixer pour résoudre ce probleme étaientadeirssi les consommateurs de cailles
consomme encore les poulets de ferme, de vérifier grix est une variable déterminante
dans le choix de consommation, de comprendre tlamae du point de vente sur I'achat, de
dé terminer les bienfaits de la caille, de vérif@rla religion, la culture ou méme
'appartenance a un groupe ethnique a ont une gogle influence sur la consommation de
la caille. De ces objectifs principaux, il en rasaib les besoins en information par ordres de

priorité comme suit :

- La consommation des cailles ;

- La fréquence d’achat du consommateur en matecailes ;
- La dépense moyenne mensuelle ;

- L'influence du prix sur la consommation ;

- Les différentes motivations d’'achat ;

- L'influence des bienfaits de la callle ;

- Le degré de satisfaction par rapport au produit.
- Les points d’approvisionnements.

- Les formes d'offre.

- Le choix des fournisseurs au niveau de l'offre.

De ces principaux besoins en informations, nous©igveessorti certaines informations dont
on a pu collecter les réponses sur le terrain. N@esncerons donc ces réponses par ordre de

priorite.




Informations recueillies a base des études menéagiaes de la

demande

Informations 1 'influence du prix sur la fréquence de consoriamades produits.

L’ensemble des données suivantes sont relatives @msommation de la caille et nous
permettront de répondre a la question de savtariix est une variable déterminante dans la

consommation de la caille.

_ . Nb. cit. Frég.
la consommation du produit
les cailles 7 4,8%
les deux 135 | 93,1%
TOTAL OBS. 145

Ce tableau montre que seulement 4,8% d’individussamment uniqguement la caille et le
reste d’individus soient 93,1% consomment a la fesspoulets de fermes et les cailles. Ce
qui montre que la consommation de la caille n’iefloe pas vraiment celle du poulet. Le

graphique ci-dessous donne cette représentation.

| la consommation du produit
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. les cailles

. les deux




_ Nb. cit. Fréq.
prix d'achat des abats

2000FCFA 12 8,3%
3500FCFA 88 | 60,7%
4500FCFA 33 | 22,8%
autres 2 1,4%
je ne consomme pas d'abats 8 5,5%
TOTAL OBS. 145

De ces consommateurs de cailles, 60,7% d’indivaigtent les abats de cailles au prix de

3500 FCFA et 66,2% aimerait acheter a un prix maje@500 comme indiqué ci-dessous.

) ) Nb. cit. Frég.
prix d'achat souhaité des abats
1500 38 | 26,2%
2000.2500 96 | 66,2%
autres 3 2,1%
aucune réponse 6 4,1%
TOTAL OBS. 145

Il en ressort de ceux-ci le tableau croisé suivant

influnce des prix sur la consommation 2fois 3fois |+de 3 fois sans cha| TOTAL
ngement.
prix d'achat souhaité des abats

1500 25 0 38
2000.2500 49 1 6 96
autres 0 1 0 3
aucune réponse 5 0 0 1 6
TOTAL 79 42 1 21 143

Sur 96 individus souhaitant achetés les produitgree2000-2500 FCFA ,40 sont prés a

tripler leur consommation et 49 a la doubler.




La dépendance est trés significative. chi2 = 37,6@] = 9, 1-p = >99,99%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celleslgsmurelles l'effectif réel est nettement
supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.

Attention, 10 (62.5%) cases ont un effectif théoednférieur a 5, les régles du chi2 ne sont
pas réellement applicables.

Les valeurs du tableau sont les pourcentages enmmétablis sur 145 observations.

Ce qui signifie que si on baissait les prix des dis a environ 2500, 95,2% des individus
augmenteront leur consommation de 03 fois, 100% d=eux qui souhaite achetés a 2500

'augmenterait + de 03 fois.

Il en ressort donc de tout ceci I'information selonlaquelle si on baissait le prix a 2000-
2500FCFA la consommation en abats de cailles et mémen oeufs grimpera

énormément.de méme, beaucoup d’individu sont motig&par leur revenu.

Information2: la motivation par rapport au revenu

Nb. cit. | Fréq.
revenu moyen mensuel
Moins de 28000FCFA 24 |16,6%
entre 28000 et 100000FCF| 103 | 71,0%
plus de 100000FCFA 16 [11,0%
TOTAL OBS. 145

71% de la population étudiée touche entre 280AM@DOO0FCFA par mois et que 11% touche + de
100000.

revenu moye une fois deux . une foisune fois

) _ plusieurs
mensuel/fréquence par fois pal tout les tout les TOTAL

_ _ _ fois par moi _ _ _
consommation mois  mois deux mois trois mois
Moins de 28000FCFA 8 5 2 5 4 24
entre 28000 ¢

29 47 16 5 5 102

100000FCFA
plus de 100000FCFA 1 4 11 0 0 16
TOTAL 38 56 29 10 9 142

0




La dépendance est trés significative. chi2 = 41.,9d] = 8, 1-p = >99,99%.
Les valeurs du tableau sont les pourcentages enmmétablis sur 142 observations.

83,9% de ceux qui ont un revenu compris entre 28000000FCFA achete deux fois par
mois et 37,9% de ceux qui ont un revenu de + d@A@ehéte plusieurs fois par mois ; de
plus le tableau ci-dessous nous montre plus lenteest grand, plus on consomme de la caille

et 83,7% de ceux qui ont plus de 100 000FCFA deme préfere la caille.

la préférence/rever Moins deentre 28000  ¢plus de TOTAL
moyen mensuel 28000FCFA 100000FCFA 100000FCFA

le poulet 13 26 3 42

la caille 11 77 13 101
TOTAL 24 103 16 143

La dépendance est significative. chi2 = 8,83, dd| £-p = 98,79%.

Les cases encadrées en bleu (rose) sont celleslgsmurelles l'effectif réel est nettement

supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Les valeurs du tableau sont les nombres de cigtlerchaque couple de modalités.

Il y'a donc aussi une liaison entre le choix duduib et le revenu mensuel. On remarque que

les personnes ayant un salaire de + de 100 00@rons beaucoup plus la caille.




revenu moyen mensuel x la préférence
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Moins de ‘=ntre 28000 e plus de
28000FCFA 100000FCFA 100000FCFA

. le poulet . la caille

En sommes, la consommation de la caille dépend ferhent du revenu des individus ;

plus le revenu est grand plus la fréequence d’achaist grande et la préférence aussi ce

qui nous amene a trouver l'information sur I'invesissement du revenu dans I'achat de

la caille.

Information3: les individus qui consomment la caille investig#gs60% de leur revenu dans

les dépenses moyennes annuelles.

Les données suivantes sont relatives a I'objeeisavoir combien un individu dépense par

mois pour I'achat des calilles il faut noter queidatsait partir de nos objectifs qui ont été

résolus par le qualitatif et complétés par I'étgdantitative.

Les résultats statistiques des dépenses moyenmessieties importantes sont les suivantes :

Nb. cit. Fréq.
dépense moyenne mensuelle
-3000FCFA 18 | 12,4%
entre 3000 et 4500FCFA 32 | 22,1%
entre 4500 et 10000FCFA 68 | 46,9%
+ de 10000FCFA 25 | 17,2%
TOTAL OBS. 145




46,9% de la population dépense en moyenne enti@ &500000FCFA mensuelle ment pour
'achat des cailles et 17,2% + de 10 000 ; de pdusableau de la répartition des individus
selon leur dépense maximale montre que 28,2% gegalation dépenserait maximalement
10000 pour les cailles par mois ; en faisant dencrbisement entre les variables dépenses

mensuelles moyennes et revenu mensuel comme suit :

dépens moyenn|
Moins deentre 28000 ¢plus de
mensuelle/revenu moy TOTAL
28000FCFA  100000FCFA 100000FCFA
mensuel
-3000FCFA 25,0% 9,7% 12,5% 12,4%
entre 3000 et 4500FCFA 29,2% 22,3% 12,5% 22,1%
entre 4500 et 10000FCFA HEIB% 51,5% 25,0% 46,9%
+ de 10000FCFA 0,0% 16,5% 50,0% 17,2%
TOTAL 100% 100% 100% 100%

On obtient une dépendance est trés significatimeecAun chi2 = 20,79, ddl = 6, 1-p =
99,80%.ce qui entraine a dire que 50% de ceux guuo revenu de plus de 100000FCFA
dépense donc mensuellement + de 10000 pour l'agsatailles et 45,8% de ceux qui ont un
salaire de moins de 28000FCFA dépense entre 358B0&8-CFA pour les cailles ainsi de

suite.

On peut donc conclure au terme de ceci que lesithdi investissent une large partie de leur
revenu dans l'achat des cailles et pour connaérepdurquoi nous allons passer a

'information qui nous donne les motivations pripalies de I'achat des calilles.




Information 4: les principales motivations d’achat de la caillexpliquant la variable

préférence du produit ;

Nb. cit. Freq.
La preference
Le poulet 42  B0%
La caille 101 [0
TOTAL OBS. 145 100%

Ce tableau est capital au cours de notre étudell ganésente la préférence méme des

consommateurs au niveau des produits étudiésenldecoule donc que environ 70% de la

population trouve la caille meilleure que le poudetferme.de plus, les résultats statistiques

ont révelé que la majorité de la population consentencaille pour la bonne santé physique

gu’elle leur procure (86,2% des individus) on pawgkpliquer cela en croisant la variable fin

de consommation a la variable fins de consommations

la préférence |le poulet la caille [ TOTAL

raison de préférence
le golt 10 4 14
la capacité thérapeutique E 97 101
le prix 28 0 28
TOTAL 42 101 143

97 consommateurs sur 101 préferent la caille alepawcause de la capacité thérapeutique de

ce premier, la dépendance est trés significativik £ 110,71, ddl = 2, 1-p = >99,99%. Ce qui

traduit I'information selon 96% de ceux qui préférda caille le font pour sa capacité

thérapeutiques ;

En sommes, il est possible de dire que la majolé individus consomment la caille pour

leurs soins thérapeutiques et le 4% au niveau diat goontre qu'une trés faible

représentativité de la population consomme laeca&itl termes de restauration. De méme, il

est important de mesure le degré de satisfactiorrgpgort a I'age et a la préférence d’ou

I'information suivante.

-




Information5: le degré de satisfaction suivant I'age.

Nous mettrons en ceuvre ici les informations nredatia la satisfaction suivant 'age a travers

les données suivantes.

) ) ) Nb. cit. | Fréq.
1 satisfaction en terme de qualité

satisfait 38 [26,2%
un peu satisfait 82 [56,6%
totamementit satisfait 17 111,7%
pas du tout satisfait 2 | 1,4%
sans avis 4 | 2,8%
TOTAL OBS. 145

11,7% des individus sont totalement satisfaitaekes ; 56,6% sont un peu satisfait et 1,4 %
ne sont pas du tout satisfait ; il est donc posdilel dire en général que la consommation de la
caille est satisfaisante pour les consommateurs tanille de Yaoundé mais le probleme
majeur qui se pose encore est de savoir encorede dle satisfaction suivant la tranche
d’age.

Le tableau ci-dessous nous en donne un apercu ;

la satisfaction en terme de qualité satisfait | un peu |totamem pas du sans avis| TOTAL
satisfait | entit sati |  tout

sfait | satisfait
Age du répondant

-19 ans 4 7 2 0 0 13
19-30 ans 25 67 11 1 3 107
+30 ans 9 8 4 1 1 23
TOTAL 38 82 17 2 4 143

Il y'a dépendance entre les fréquences de ce tablezc un chi2 de 7,74. Les individus de 19
a 30 ans sont ceux qui sont les plus satisfasytdés résultats statistiques montrent que 85%
Des personnes agées de plus de 30 ans préferamitiéaau poulet de ferme et que 72% des
mariés aussi dépensent comme l'indique le tablealessous plus de 10000 par mois pour

I'achat des cailles.




dépense moyenne mensuelle [-3000FC | entre 30 | entre 45 |+ de 100 [ TOTAL
FA 00 et 45000 et 100 OOFCFA
OFCFA | OOFCFA

situation familliale

marié 13 35 69
célibataire 19 33 7 73
TOTAL 17 32 68 25 142

CHI2=13,04 dépendance tres significative.1-p=99,4%

En sommes, il est possible dire que la préférencprdduit dépend de I'age car la majorité
des individus de 19-30ans consommant les caille$ satisfaits, les individus de 30 ans
consomment beaucoup plus de cailles, les femmescbep plus que les hommes et les
mariés dépensent beaucoup plus pour l'achat ddkescaieci répond a notre objectif
linfluence des caractéristiques de l'individu darchoix du produit.ces motivations sont
internes a lindividu regardons maintenant les rimfations liées aux points de vente du

produit.

Information 6: I'influence du lieu de vente sur le choix de sommation des produits.

o Nb. cit. Fréq.
autres motivation d'achat
la proximité du point de vente 40 | 27,6%
la propreté 43 | 29,7%
la disponibilité des produits dans les points de vente. 60 | 41,4%
TOTAL OBS. 145

41,4% des consommateurs sont donc motivés paspawibilité des produits de vente, 29,7%
achétent parce que le lieu de vente est proprd. r€pgond a notre objectif de savoir si les
consommateurs sont influencés par le lieu de veddéeplus, le tableau ci-dessous nous

montre que 56 individus sur 69 aimeraient acheteallle dans les marchés.

point de vente/la préférende pouleila caille TOTAL

dans les marchés 27 42 69
dans les fermes 14 56 70
autres 1 3 4
TOTAL 42 101 143

G



La dépendance est significative. chi2 = 6,17, dd| £-p = 95,42%.

On peut donc conclure que des les données telke¢edieu d’achat influencent largement la
consommation de la caille ; de méme que 70 ind&/igimeraient s’approvisionner dans les

fermes, 69 aimeraient le faire dans les marchés.

-




Informations recueillies sur le terrain au niveau @&s fournisseurs

Informationl : les motivations de la demande

i ) Nb. cit. Frég.
L'aptitude de fournir
oui 17 100%
non 0 0,0%
TOTAL CIT. 17 100%

100% des fournisseurs de cailles fournissent desgpoulets de ferme ce qui montre que la

consommation de la caille n’a pas de répercussfaste sur la consommation du poulet.

De plus, le tableau du type de I'offre suivant nowsntre que les consommateurs préferent

beaucoup plus les ceufs de cailles.

Nb. cit. Fréqg.
TYPE DE L'OFFRE
élevage 11 44,0%
abats 1 4,0%
oeufs 13 52,0%
TOTAL CIT. 25 100%

Il en ressort donc de ces tableaux le tableaué&mis/ant que des individus achétent la caille

pour sa qualité.

motivations d'achat PRIX QUALITE | LIEUDE AUTRES TOTAL
DISTRIBU
TION
TYPE DE L'OFFRE
élevage 2 3 19
abats 1 0 1
oeufs 11 2 1 23
TOTAL 16 18 5 4 43

En sommes, il est possible de dire que I'achatutedu de I'autre produit dépend fortement

du type de produit et de sa qualité car 11 foueniss d'ceufs sur 23 le font parce gu'ils

o




pensent que les clients sont motivés par la quaditéeux-ci préferent les ceufs a cause de la

gualité.
Information?2: la rentabilité des oceufs

Il nous reviendra ici de mettre en exergue lesrmédions recueillies sur le terrain au niveau

de I'offre afin de ressortir les raison du choixadgtains types de produits.

I'offre bivariée oui TOTAL
TYPE DE L'OFFRE
élevage 11 11
abats 1 1
oeufs 13 13
TOTAL 25 25

Sur 25 fournisseurs, 13 fournissent les ceufs cecifait pas au hasard car 76,5% de
fournisseur sont sollicités au niveau des ceufseeherchant les variables expliquant cette
préférence des consommateurs au niveau des ceufsaksort d’apres le tableau suivant que

7 fournisseurs sur 13 offrent les ceufs parce gest céntable et 04 le font sur la demande du

consommateur.

pour
PREFERENCE mieux

.. la demande d|
DE rentabilité écouler |TOTAL
_ consommateur

L'OFFRE/raison mes

produits.
élevage 2 0 0 2
abats 1 1 0 2
ceufs 7 4 2 13
TOTAL 10 5 2 17

De plus en écoutant le consommateur il en ress@ties consommateurs préférent les ceufs

pour leur qualité.

-



motivations d'achat PRIX QUALITE LIEU DE AUTRES| TOTAL
JISTRIBL
TION
PREFERENCE DE L'OFFRE
élevage 0 0
abats 0 0 1 1
oeufs 8 10 3 2 23
TOTAL 10 11 4 3 28

En sommes, il est possible de dire que les fournésss de cailles vendent beaucoup plus
les ceufs du fait qu’ils soient rentable et 63% d'dne eux sont sollicités par les
consommateurs au niveau de cette forme d’offre qud’aprés les consommateurs est une

offre de qualité.

Au terme de ces informations, voici quelques recamgtations.

XI- RECOMMANDATIONS

Données globales sur I'étude
Tout au long de cette étude, nous avons pu recu@lprincipaux types d’'informations :

Au niveau du documentaire, certains documents régipat que le pourcentage le plus élevé
des achats venait des hommes de part leur catégmiie professionnelle qui était un peu plus

hausse que celle des femmes. (SOURCE : dossieakplas cailles au Cameroun PDF).

Certains documents révélaient aussi que +de 80% gepulation préfére les poulets de
fermes car ceux-ci ont un prix bas et c’est un pitoconnu par les camerounais on produit

dont on ne peut s’en passer. (Page 7 de l'articl®ix du paysan).
L’étude qualitative nous a fourni les informatigedon lesquelles :

- 60% de la population ne connaissent pas ce quéeasille et méme ses vertus ne sont
pas connues ;

- Le prix influengait fortement la consommation desles ;




- Les individus n’investissait qu’'une partie de leevenu dans les cailles et la plupart
dans le poulet car certains disent « c’est la sedtigable viande de la féte la caille est
trop petite » ;

- Le point de vente n’influencait pas I'achat cartais pensent que c’est un produit

rare et le consommateur est pres a tout pour Favoi

Par rapport a ces informations, notre étude a ed®irapporter des informations nouvelles
dans le domaine ; 03 principaux groupes d’infororaipourraient permettre de bouleverser

l'information dans ce domaine.

- Le premier est relatif aumotivations d’achat ;
- Le deuxiemeux habitudes d’achat ;

- Le troisiemeau profil de I'acheteur.

En ce qui concerne les motivations d'achat, aloes l@s experts et acteurs rencontré lors de
'étude qualitative pensent encore que le revenliimgividu n’est pas en majorité investie
pour l'achat des cailles par rapport aux pouletdedme, aujourd’hui, le marché affirme le
contraire car tel que le révéle les enquétes, 603¢ d’individus ayant un salaire de plus de
100000FCFA et connaissant les cailles, dépensemtogrenne plus de 310 000 FCFA par an
pour I'achat des cailles de méme 51,5% de ceuxgggnent entre 28000 et 100000FCFA
dépensent environ 210 000 FCFA l'an.

Le marché valide cependant les éléments de cetieephqualitative qui révélaient gu'l
y'avait une large influence des prix sur la raisbachat car ‘enquéte montre que si on

baissait les prix de la caille a 2500 FCFA, 95,2/tdividus tripleront leur consommation.

En ce qui concerne les habitudes d’achats, lesndects nous révelent que plus de 80% de la
population préferent les poulets de ferme auxesil(Page 7 de l'article la voix du paysan
2007). Cependant, le marché lui révele que 70% cdesommateurs des deux produits
préferent la caille. Ce qui montre donc que lesrimftions que les documents nous ont
donné peuvent dans une certaine mesure étre dépasgius, les documents mentionnent

gue la fréquence d’'achat de la caille varie en tfoncdu revenu des individus ceci est
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confirmé par la logique du marché qui révele qu@®®3de ceux qui ont un revenu compris
entre 28000 et100000FCFA achéte deux fois par atd3,9% de ceux qui ont un revenu de
+ de 10000 achete plusieurs fois par mois ;de lpluableau ci-dessous nous montre plus le
revenu est grand, plus on consomme de la caill83¢f% de ceux qui ont plus de

100 O0OFCFA de revenu préfére la caille.

En ce qui concerne le profil d’achat des consomunaid’étude qualitative nous a révélée que
les personnes qui consommaient le plus de cailiasnd celles qui étaient agées de + de 30
ans mais le marché lui révéle que la tendance comeng progresse vers les individus de 19-

30 ans car 81,7% de cette tranche d’age préféadla au poulet.

De plus, le marché confirme la phase documentegraié du secteur avicole PDF pagel8) en
disant que les personnes mariées consomment bgaphailes cailles que les célibataires.
Ce méme marché révéle que 12,4% de mariés dépgrgemte 10 000 par mois pour L'achat

de la caille tandis que 8,4% de célibataires seeeran dépensent.

Ces 03 connaissances fondamentales qu’apporten¢ @tide nous amene a faire des

recommandations a 03 Entités :
- Aux entités étatiques et institutionnelles ;

o Développer des plans daide et de financement dang domaine de
I'élevage de la calille.

Etant donné que les informations relevées nougurdit que le marché des cailles est tres
bénéfiques du fait que les cailles sont d’'un plewvé et les consommateurs sont pres a
acheter a ce prix et que la caille est beaucoup athnetée pour sa vertu thérapeutique que
pour la restauration. C’est donc un produit donmermpourra pas bientbt se passer a 'instar
du poulet de ferme ; I'Etat pourrait donc un peuspliéveloppé des plans de financement et
d'aide a tous ceux qui veulent opérer dans le sedl que le plan PAJER-U lancé

derniérement qui consistait & un prét a tous cetxvapulait évoluer dans le secteur avicole ;

en faisant cela I'Etat gagnerait a augmenter samaoie et améliorer sa situation de pays
pauvre de plus, il pourra grace aux remboursemdenpréts effectués par les préteurs

développer d’autres investissement. Grace au agulds produits avicoles tel que la caille.

i



» Offrir aux éleveurs des formations a trés bas prixou méme gratuites.

Etant donné que notre étude sur le terrain noy@é que beaucoup d’'éleveurs de cailles
n'étaient pas qualifié dans ce domaine car le ebrnstlon lequel les cailles mourraient
beaucoup a été fait, nous conseillons a I'Etat @elbpper un peu une attitude plus stricte
dans le domaine de I'élevage il pourra par exenmgkire une formation a tres bas prix et

méme gratuit pour les éleveurs.

* Réaliser des campagnes de vérification des lieux &vages et de la

vaccination des animaux

L'état devraient aussi réaliser des campagnes diéagaation des fermes qui consistera a
vérifier I'état des fermes, s’assure que les animant été vaccinés et autres venant sur ce
domaine les études ont montré que comme l'annéaiederavec la rumeur de la grippe
aviaire qui a fortement diminué la consommationpenlet beaucoup ne consomme pas la
caille a cause des maladies auxquelles fait faceolaille ;pour cela I'état pourrait quand

méme faire en sorte que les prix soient réduits.

- Aux acteurs du marché :

* Le produit

Nous conseillons les éleveurs d’axer leur producsior les ceufs de cailles car c’est la forme
d’'offre la plus vendue et c’est méme le principak cconsommateurs c’est-a-dire ce qui
pousse les consommateurs a consommer la caillesé@tudes ont montré que c’est la forme
d’offre ayant la plus de vertu : les consommatelaailles le font pour guérir certaines de

leur maladie ou méme les prévenir.
* Le prix

Les acteurs du marché devraient prendre en corapi@tlque s’ils baissaient les prix des
abats de cailles a 2500 et les ceufs de caille$ apt@s de 96% des consommateurs tripleront
la demande. Nous pensons que si les fournisseensngmt en compte cette action, il y'aura

beaucoup plus de rentabilité étant donné que laaomation va tripler.
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« La communication

De plus, ceux-ci devraient augmenter la commurdoasiur les cailles étant donné que les
études ont montré que ceux qui ne consommaieriepasilles étaient ceux qui n’en avaient
pas entendu parler ils devraient ainsi insister laucapacité thérapeutiques de la caille et
trouver des modes de communications susceptibiesitér les consommateurs a se restaurer
avec les produits de la caille.ils pourraient néaimsh intensifier leur communication sur les
personnes agées entre 19-30 ans en les poussanétarabeaucoup plus car les études ont
montré que 81,7% des consommateurs étaient darentzhe 19-30 ans ; ils pourront aussi

axer leurs actions de communication le reste desopees pour les pousser a acheter.
» Ladistribution

Les fournisseurs devraient aussi augmenter leghiisons des produits sur le marché car 69
individus sur 145 aimeraient bien s’approvisiondans les marchés. Nous recommandons
aussi aux consommateurs d’éviter les rupturesatkstcar la majorité des individus achétent
le produit parce qu'il est disponible et 72% seadgage du fait que ceux-ci ne sont pas

disponibles quant ils veulent acheter.
* Le développement d’'une relation forte avec la cliggle.

Les consommateurs achetent aussi en fonction deldéion qu’ils entretiennent avec le
fournisseur ; les fournisseurs devraient donc desld@per cette relation sur la base de la

fidélisation.
* Les points de vente

De plus, on pourrait demander aux fournisseurs él@mer la gestion des points de vente car
34,5% de consommateurs n‘achetent pas a causeétaedu point de vente.ils pourraient pour

cela améliorer la variable salubrité dans les gailet vente ;
- Aux éventuels acteurs du marché :

Nous leur conseillons de vérifier des données rpaport a la concurrence avant de
s’implanter ils peuvent vérifier s’il y'a des régientations en vigueur dans le secteur avicole

ils devront faire une communication intensive peenter les vertus de la caille ; ils devront
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aussi s'implanter sur les marchés de fortes afflesmou les produits sont connus des marchés
tels que MOKOLO, MARCHE CENTRAL,MFOUNDI et bien alitres.ces
recommandations nous amene a déterminer quelégratet plan d’action a mettre en place.

Nous conseillons aussi aux individus de s'impladieplus en plus dans le marché des cailles
car celui-ci promet d’étre trés porteur car beapcdiindividus dépensent de plus en plus
pour leur santé vus donc les propriétés thérapeegide la caille, il est donc nécessaire que le

nombre de fournisseurs augmentent pour que la ddareoit entierement couvert.

XlI- stratégies et plan d’action

1) Stratégies

Compte tenue de notre catégorie de produit powukds la différenciation fondée sur les
caractéristiques de l'offre semble trés limitée igha des poulets de fermes et des cailles de

la ville de Yaoundé) les vendeurs pourront optemrpo
- Une stratégie de différenciation du produit

Les éleveurs et les vendeurs pourraient dévelapgeecailles hybrides (croisement génétique
d’'une caille et un poulet de ferme.) dont les darstiques seront les suivantes : les cailles

seront plus grosses, plus charnues ce qui entsafeetainement une baisse sensible des prix.

lls pourront aussi pour avoir beaucoup d’ceufs si@sdu croisement des animaux et de la
santé des pondeuses ils devront donc augmenterales dans les fermes.les ceufs sont méme
I'offre la mieux adaptée pour le marché cameroupaides camerounais ne sauraient acheter

facilement la caille sous forme d’abats car le qameais c’'est la quantité

» lls pourront effectuer une stratégie de baisserideppur augmenter la demande

B



- Développer des fermes adaptées au mode de viailles c

Le mode de vie des cailles est différent de caés poulets de ferme ; étant donné que les
cailles sont des animaux tres petits de taillepstbles, il serait judicieux pour les éleveurs et
méme les vendeurs de développer un cadre de \G&@akpé pour les cailles afin de réduire les
risques de mortalité.

- Gestion de la force de vente par la formation degeé@rs

L’élevage des cailles au Cameroun et particuli@r@na Yaoundé n’est pas optimal dans la
mesure ou les éleveurs ne sont pas au courantiffi@emtes techniques de d’élevage des
cailles nous avons remarqué en effet que les égwdilisent pour les cailles les mémes

techniques d’élevage que ceux des poulets de fermes

* Vue la rareté des produits (la caille) sur le mérchserait judicieux pour les éleveurs
et les vendeurs de pratiquer utistribution intensive afin que les produits soient
accessibles a tous les consommateurs et dans @susidrchés de la ville. Notre
I'étude a révélé que la majorité des non consonmumatee cailles sont ceux qui n’en
ont jamais entendu parler.

» Etant donné que les cailles sont peu connues cdgrablic ; nous conseillons aux
éleveurs de faire des publicités afin de faire adtne les cailles et ses propriétés
thérapeutiques.

* Nous conseillons aussi aux fournisseurs de calkesultiplier les associations afin de
mieux s’organiser sur tous les plans

* Nous recommandons aux institutions étatiques earperece le ministére de tutelle de
développer et d’accentuer la communication sureldesir avicole ; particulierement

sur les cailles dans la ville de Yaoundé ;

2) Plan d’action

Elaborer une stratégie de communication mettaatvent, les vertus de la caille pour pouvoir
sensibiliser une plus grande partie de la populafZette stratégie de communication pourra

notamment étre effectuée pendant la méme périoeléadormation des éleveurs.

-le plan de prospectionC’est l'outil, I'instrument qui permet d’organiset de

planifier le travail de prospection commercial.




Disons que comme il s’agit ici des cailles, le pliEnprospection ne sera pas vraiment
établie comme dans le domaine marketing ; nousgsmps donc une sorte de
solidarité entre tous les éleveurs et les disteibrg dans le but de mener une

campagne de prospection commune qui pourra étndwesur 03 mois ;

Cette campagne aura par exemple pour but la dksedion de la population

camerounaise sur I'existence de la caille et supfmaissance de ces vertus
Ce plan comprend plusieurs étapes dont les prilesznt:

lere étape : La préparation de la prospection conabe ;

2eme étape : L'exécution de la prospection comrakx¢i

3eme étape : L'évaluation des actions de prospectimmerciales engagées.

Pour ne pas rentrer en profondeur sur le plan dedapection commerciale, nous
donnerons les techniques a utiliser I'organisatianplan de prospection le type de

prospection.

* Type de prospection :elle doit étre locale car I'étude est uniquementée
sur la ville de Yaoundé.

» Techniques retenues :elle pourrait faire une prospection téléphonigiee,
mailing, avec comme media internet, la télévisiantadio car on s’adresse
ici a un public cible a activités diverses et se

» Organisation de la prospection ;elle pourra se tenir sur une période de
03maois.

A ceux-ci, I'entreprise devrait confectionnges bases de donnégmur le suivi

de la clientele.

N.B : La prospection ici est effectuée pour essentialgnta recherche de nouveaux clients et
pour la fidélisation des consommateurs des caillebjectif étant que au moins 75 personnes

sur 100 n’ayant pas entendu parler de la caillerdendent parler et 60 en consomment.

-



- Gestion de la force de vente

La force de vente exerce des missions multipleetplexes qui vont au-dela de la
vente. Elle est désignée par différents mots :@sgtants, ingénieurs commerciaux,
animateurs, agents ou visiteurs médicaux qui ereleeméme type de fonction que
les vendeurs cette force vente ici sera les élsvetiles distributeurs ;les éleveurs
pourront subir des formations quant aux distribigedles formations sur la

conservation des ceufs de cailles et des cailleselen méme Concernant les

formations, I'Etat pourra organiser pendant desopés précises (exemple du mois
d’Aolt au mois de septembre) des formations coreeries fournisseurs pour les
mettre au parfum des différentes stratégies d'élevdes cailles qui sont beaucoup

plus complexe que ceux des poulets de fermes.

Les représentants ont des liens privilégiés efgntreprise et sa clientéle. Le vendeur quant a
lui se chargera de transmettre et d’adapter I'offréa demande (besoins spécifiques des
clients, il faudra donc respecter les phases stegaguant a la mise en place d’'une force de
vente. Elles concernent successivement la défindies objectifs, la stratégie, la structure, la

taille et les rémunérations.




XIlI- LES LIMITES

- Les limites conceptuelles.

Tout au long de notre enquéte, nous avons euaftde a de nombreuses limites lesquelles

ont eu un impact sur nos actions :

Concernant notre probléme a savoir les raisonshd& ae consommation des cailles, les

limites rencontrées été les suivantes :

* le manque d’informations suffisantes sur les paips de la caille et cela a eu comme

impact une réduction de notre champ de réflexiaortemant notre étude ;

* Nous n’avons pas pu trouver suffisamment d’infoiore sur la stratégie de vente des

fournisseurs : savoir, comment ils s’organiseningaaa vente de leur produit.

- Les limites voulues.

Nous avons choisis de nous limiter a I'arrondissgnte Yaoundé 1, Il, Ill, tout en
ciblant quelques marchés dans d’autres arrondisgsn{&/, V, VI, VII). Le fait
d’élargir notre enquéte a une plus grande localitéit été difficile dans la mesure ou
nous n'avions pas assez de moyen financier paleréhotre enquéte sur tout

Yaoundé.

Il est également a noter que nous avons choisisods limiter aux marchés des
vivres et plus principalement au marchés des pteduiicoles (cas de Yaoundé Il
(Mvog-Mbi), Yaoundé I(Mfoundi)...etc) pour pouvointerroger et les fournisseurs et

les consommateurs des cailles.




- Les limites liées aux ressources (physiques, nedlEs| financieres).

Méme en limitant nos actions aux marchés des ptoduicoles, le manque de moyen
financier nous a empécher de pouvoir entendre atiena dans tout les marchés des
différents arrondissements par exemple : pour Ydéuh nous avons choisis de nous
limiter aux marchés Mvog-Mbi et Ekounou, nous nlasgas ciblé Mvog-Atangana
Mbala.

- Limites liées aux ressources humaines.

Nous n’avons pas pu rencontrer un grand nombreumisseurs de cailles (éleveurs,
vendeurs) du fait de leur rareté et du manque deramication fait autour de ses derniers et

sur les calilles.

De plus, les fournisseurs et certains suspectamagént des contreparties financieres

en échange de leur disponibilité.

En outre, si nous avions eu un expert en étude aleh@ afin de coordonner les
différentes équipes de I'agence (équipe de terégjnipe de classe) nous aurions pu mener a
bien notre phase de recueillement d’informationgieques, de recherches (qualitatives,

guantitatives, documentaires) ainsi que la rédadatiorapport final.

Enfin nous avons eu un manque de ressources husn@agence de 4 personnes)
facteur déterminant dans la densité, la consistdecros résultats finaux ainsi que dans la

répartition des taches.




- Limites liées a I'analyse.

Du fait du délai tres court, du déficit en ressesrhumaines, nous n’avons pu faire les

analyses dans tous les arrondissements de laoitkene prévue au départ.

Toujours sur le plan de I'analyse, la présence dxpert statisticien et d'un expert
en analyse de données nous auraient judicieusezh@etrtainement éclairés et guidés dans
notre raisonnement et dans l'analyse des donnésite @résence nous auraient facilité la
tache de collecte des données dans sphinx, I'amalgs différentes données collectés et

'analyse des tableaux.




CONCLUSION

Au vus de ce qui précéde, et au terme de notree &ednarché portant sur le theme : « Etude
comparative entre le marché des poulets de fertndesecailles de la ville de Yaoundé en
2009 » et duquel nous avons tiré le probleme fecavant: les raisons du choix de la
consommation des cailles dans la ville de YaouNdéis avons procédés a une déduction des
objectifs combinés aux besoins en informations dctesir avicole (poulets de ferme et
caille) ; nous EMSCA pouvons dire que la caille 888 moins connue de la population de
Yaoundé au détriment des poulets de ferme, et estedfait moins consommeée. Nous
pouvons donc apporter d'apres les études empirigudscumentaires les recommandations
suivantes : Aux entités étatiques et institutiolmsehous leur recommandons d’investir car le
marché est porteur étant donné que les informatielesées nous indiquent que le marché
des callles est tres bénéfique. -Aux acteurs demeéa ils devraient prendre en compte le fait
gue s'ils baissaient les prix des abats de cadll@500 et les ceufs de cailles a 125, prés de
96% des consommateurs tripleront la demande.-Aexrtéels acteurs du marché :Nous leur
conseillons de vérifier des données par rappde @oncurrence avant de s’'implanter ils
peuvent vérifier s’il y'a des réglementations egudur dans le secteur avicole ils devront
faire une communication intensive pour venter legus de la caille ; sauf meilleur avis des
institutions étatiques et des experts du secteautelfois, on se pose la question de savoir si
le secteur pourra totalement étre formel dans launeeou la majorité des vendeurs évolue

dans le secteur informel.
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XV- ANNEXE

1) Différents tableaux

Résultats de I'étude qualitative (annexe)

Aprés avoir effectué notre descente sur le terrainet administré les

guestionnaires ; il en ressort aprés dépouillementles questionnaires les

résultats sous formes de tableaux et de graphiqgue®mme il s’en suit ci-

dessous.
_ _ Nb. cit. Fréq.
la consommation du produit
les cailles 7 4,8%
les deux 135 | 93,1%
TOTAL OBS. 145

Ce tableau montre que seulement

4,8%

d’'individus emomment

uniguement la caille et le reste d’individus soien®3,1% consomment a la

fois les poulets de fermes et les cailles. Le gragbe ci-dessous donne cette

représentation.

la consommation du produit

7

. les cailles

. les deux




_ Nb. cit. | Fréq.
prix d'achat des abats

2000FCFA 12 8,3%
3500FCFA 88 [ 60,7%
4500FCFA 33 | 22,8%
autres 2 1,4%
je ne consomme pas d'abats 8 5,5%
TOTAL OBS. 145

Individus selon les prix des abats en effet, 60,7%'individus achétent les

abats de cailles au prix de 3500 FCFA et 66,2% aait aimé I'acheter entre

2000 et 2500.

) ) Nb. cit. Fréqg.
prix d'achat souhaité des abats
1500 38 | 26,2%
2000.2500 96 | 66,2%
autres 3 2,1%
aucune réponse 6 4,1%
TOTAL OBS. 145

Ce commentaire répond a I'objectif qui était de sawir si le prix est une variable

déterminante dans l'achat des cailles de plus, lahkleau ci- dessous montre que

si on baissait les prix, 84% des individus augmentent leur volume de

consommation.

influnce des prix sur la consommation Nb. cit. | Fréq.
2fois 79 54,5%
3fois 42 29,0%
+de 3 fois 1 0,7%
sans changement. 21 14,5%
TOTAL OBS. 145

n



] ) ) Nb. cit. Fréq.
bienfaits procurés par la caille
dynamisme 6 4,1%
bonne santé physique 125 | 86,2%
plaisir 8 5,5%
godt. 4 2,8%
TOTAL OBS. 145

Ce tableau représente I'ensemble des bienfaits prna@s par la caille ; il en

ressort de la qu’elle procure une bonne santé phygie a 86,2% de la population

et monter que 08 personnes seulement interrogés st5 la consomme pour le

plaisir.

motivation

d'achatl

30

. religion
. tradition

|:| groupe d'appartenance ethnique
I:' aucune des réponses

. prescription

Ce graphique montre que 60% de la population consome la caille a cause

de leur religion ; ceci montre donc que la religiora une grande influence sur

la consommation de la caille et que la prescriptio en est aussi une des

raisons de sa consommation.

o Nb. cit. Fréq.
autres motivation d'achat
la proximité du point de vente 40 | 27,6%
la propreté 43 | 29,7%
la disponibilité des produits dans les points de vente. 60 | 41,4%
TOTAL OBS. 145




la majorité de la population achéte la caille poura disponnibité et d’autres soit

pour la proximité du point de vente soit pour sa popreté. Ce sont dons autant

d’éléments qui influencent la consommation de la dée.

raison de l'achat des cailles

31

5

114

. élevage

restauration
I:' thérapie
|:| la disponibilité

. autres

Le graphique en secteur présente la répartition desndividus suivant les

différentes fins de I'achat des cailles.il en resgodonc que prés de 80% de la

population achétent les cailles pour des fins thépeeutiques.

) Nb. cit. Fréq.
formes de consommation
fri 4 2,8%
bouilli 0 0,0%
braisé 7 4,8%
autres 0 0,0%
cru 48 | 33,1%
sous les 3formes 83 | 57,2%
TOTAL OBS. 145
formes de consommation

fri
bouilli
braisé

autres

cru

sous les 3formes

=



Ce tableau représente la répartition des inglidus suivant les formes de

consommation de la caille ; il en ressort donc qu&7,2% consomme la caille

sur toutes ces formes et que 33,1% la préfére criebucoup plus sous forme

d’ceufs.
) Nb. cit. | Fréq.

prix d'achat des abats
2000FCFA 12 8,3%
3500FCFA 88 | 60,7%
4500FCFA 33 | 22,8%
autres 2 1,4%
je ne consomme pas d'abats 8 5,5%
TOTAL OBS. 145

Ce tableau présent la répartition des individus swiant les prix auxquels

auxquels ils achetent les abats ; il en ressort donde ce tableau que 60,7%

d’individus de la population achéte les abats de dbes a un prix de 3500 FCFA

et 22,8% de la population I'achéte a 4500.

_ ) Nb. cit. | Fréqg.
ix d'achat des oeufs de caille

-150 6 | 4,1%

150 97 (66,9%

+150 36 |24,8%

je n‘achéte que les abats 4 | 2,8%

TOTAL OBS. 145

des individus suivant les prix auxquels s ils achent les ceufs de callles; il en

ressort donc de ce tableau que 66,9% d’individus da population achetent a un

prix de 150 FCFA et 24,8% de la population I'achéta& + de 150.

&




) ) ) Nb. cit. Fréq.

lieu de restauration des cailles
devant un bar 6 4,1%
dans les rotisseries 34 23,4%
dans les restaurants 52 35,9%
dans les échoppes 8 5,5%
dans la rue 1,4%
les fermes 4,1%
les domiciles 18 12,4%
aucune réponse 17 11,7%
TOTAL OBS. 145

Ce tableau représente la répartition des individussuivant le lieu de leur

restauration. On peut donc dire que la majorité desindividus (environ

35,9%) mange les cailles dans les restaurants ; anverse de cela, 2%

d’individus trouvent leurs plaisirs dans la rue.

_ Nb. cit. Fréq.
fréquence de consommation

une fois par mois 39 | 26,9%
deux fois par mois 56 | 38,6%
plusieurs fois par moi 29 | 20,0%
une fois tout les deux mois 10 6,9%
une fois tout les trois mois 9 6,2%
TOTAL OBS. 145

A lissue de ce résultat, il est possible de direug 38,6% de la population

acheétent les cailles 02 fois par mois et 20% plusies fois par mois il en ressort

donc de cela que la consommation en caille est asgégulée dans la ville de

Yaoundé.

Nb. cit.| Fréq.
période de consommation
pendant les fétes 9 16,2%
pas de période précise 133 PL,7%
pendant des mois précis(préciser le 1(0,7%
TOTAL OBS. 145




période de consommation

pendant les fétes 9
pas de période précise 133

pendant des mois précis(préciser lesquels) 1

Ceci nous présente la répartition des individus parapport a la période de
consommation, la majorité (91,7%) fait ressortir que beaucoup d’individus
ne consomment pas des cailles par occasions maisftamt a toutes les

périodes de 'année.

o \b. cit|Fréq.

autres motivation d'achat
la proximité du point de vente 40 |,6%
la propreté 43 P, 7%

la disponibilité des produits dans| 60 |[,4%

TOTAL OBS. 145

60 individus sur 145 sont motivés dans leur achagsar la disponibilité du
produit dans le lieu de vente c’est-a-dire que plud y'a de produits dans le

point de vente, plus ils achetent.

Nb. cit. Fréq.
dépense moyenne mensuelle

Non réponse 2 1,4%
-3000FCFA 18 | 12,4%
entre 3000 et 4500FCFA 32 22,1%
entre 4500 et 10000FCFA 68 | 46,9%
+ de 10000FCFA 25 | 17,2%
TOTAL OBS. 145 100%

Ce tableau quant a lui ressort la répartition desndividus en fonction de leur

dépense moyenne mensuelle ; il en découle de cealuigue 46,9% des




individus dépensent en moyenne entre 4500 et 100@HFA par mois pour

I'achat des cailles et 22,1% dépensent entre 30604500FCFA par mois.

Dépense maximale pour achat

10000 40 28,2%
5000 21 14,8%
20000 11 7,7%
7500 10 7,0%
6000 8 5,6%
7000 7 4,9%
15000 6 4,2%
12000 5 3,5%
25000 4 2,8%
3000 4 2,8%
5500 4 2,8%
3500 3 2,1%
17000 2 1,4%
2500 2 1,4%
30000 2 1,4%
4000 2 1,4%
4500 2 1,4%
6500 2 1,4%
8000 2 1,4%
15500 1 0,7%
2000 1 0,7%
35000 1 0,7%
50000 1 0,7%
5200 1 0,7%

TOTAL 142 100,0%

Nombre de valeurs différentes : 24

10000’ est le plus cité : 40 observations.




2) Il Y

non-réponses.

10000
5000

20000

7500

6000
7000
15000
12000
25000
3000
5500
3500

17000
2500
30000
4000
4500
6500
8000
15500
2000
35000
50000
5200

Ce graphigue présente la répartition des individusselon la somme maximale

que ceux-ci débourserait pour l'achat des caillesD’aprés le marché, 28,2%

débourserait une somme maximale de 10000 par moisyr I'achat des cailles et

il faut aussi noter que 11lindividus sur 145 déboueyont au maximum ne somme

de 20000.

Nb. cit. [ Fréq.
1 satisfaction en terme de qualité

satisfait 38 [26,2%
un peu satisfait 82 |56,6%
totamementit satisfait 17 111,7%
pas du tout satisfait 2 | 1,4%
sans avis 4 | 2,8%
TOTAL OBS. 145

s



Il ressort de ce tableau que 11,7% des individus sbtotalement satisfait des
cailles ; 56,6% sont un peu satisfait et 1,4 % n®ont pas du tout satisfait ; la
consommation est donc est satisfaisante pour lesnsommateurs dans la ville

de Yaoundé.

Ce tableau présente la répartition des individus parapport a leur revenu

moyen mensuel il en ressort donc que 71% de la pojation étudiée touche
entre 28000 et 100000FCFA par mois et que 11% tdue + de 100000 ; la
répartition de la population par rapport au revenu n’est pas en « dent de

scie ». En voici le graphique en secteur.

Nb. cit. | Fréq.
revenu moyen mensuel
Moins de 28000FCFA 24 |16,6%
entre 28000 et 100000FCF| 103 | 71,0%
plus de 100000FCFA 16 |11,0%
TOTAL OBS. 145

revenu moyen mensuel

. Moins de 28000FCFA
. entre 28000 et 100000FCFA
|:| plus de 100000FCFA
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Nb. cit. Freq.
La preference
le poulet 42  B0%
La caille 101 |0
TOTAL OBS. 145 100%

Ce tableau est capital au cours de notre étude cdrprésente la préférence
méme des consommateurs au niveau des produits étédi; il s’en découle
donc que environ 70% de la population trouve la c#lie meilleure que le

poulet de ferme.

la préférence |le poulet la caille | TOTAL

raison de préférence
le golit 10 4 14
la capacité thérapeutique 97 101
le prix 0 28
TOTAL 42 101 143

101 consommateurs révelent qu’ils préférent les pouits a cause de la capacité

thérapeutique et parmi eux 97 en préferent la cad.28 consommateurs penchent

plus pour le poulet a cause de son prix. De plusn@ un chi2 = 149,92, dd = 8, 1-

p = >099,99%.

La dépendance est trés significative. chi2 = 149,94l = 8, 1-p = >99,99%.

Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles l'effectif réel est

nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.

Attention, 12 (80.0%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles

du chi2 ne sont pas réellement applicables.

Les valeurs du tableau sont les pourcentages en nig établis sur 143

observations. Ce qui entraine a dire que la préfénce de I'un d’'un produit
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est liée aux bienfaits qu’il apporte.la caille estlonc beaucoup consommé

grace a la santé physique qu’elle accorde a ses sommateurs.

la préférence |le poulet la caille | TOTAL

Sexe du répondant
masculin 30 64 94
féminin 12 37 49
TOTAL 42 101 143

Le marché nous révele que sur les 94 hommes integés dans la population, 64

préférent la caille aux poulets. De méme que cheasl femmes, la majeure partie

consomme les calilles. Il en ressort donc de ceciggles consommateurs des deux

produits préférent la caille au poulet de ferme.
Chi2 = 145,87, ddl = 4, 1-p = >99,99%.

La dépendance est trés significative. chi2 = 145,87dl = 4, 1-p = >99,99%.

Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles l'effectif réel est

nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.

Attention, 5 (55.6%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles

du chi2 ne sont pas réellement applicables.

Les valeurs du tableau sont les pourcentages en fig établis sur 145

observations.

On peut alors dire que la préférence de l'individudépend fortement de son
sexe ; en d'autres ter mes, 75,5% de femmes consoesrde la caille tandis

que 68,1% d’hommes la consomme il en ressort de Gue les femmes en

consomme plus que les hommes.

revenu moyen mensuel |Moins de | entre 28 plus de 1| TOTAL
28000F 000 et 10 00000FC
CFA 0000FCF FA
A
la préférence
le poulet 26 3 42
la caille 77 13 101
TOTAL 24 103 16 143
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Sur 101 consommateurs de caille, 77 ont un salaicmmpris entre 28000 et
100000FCFA et 13 ont un revenu de plus de 100 O0OOF&; ce qui signifie
que le revenu a une influence sur le choix du prodi) en occurrence les

cailles.

chi2 = 153,95, ddI = 6, 1-p = >99,99%.

La dépendance est trés significative. chi2 = 153,9%dl = 6, 1-p = >99,99%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pasquelles I'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.

Attention, 7 (54.2%) cases ont un effectif théorigel inférieur a 5, les régles du
chi2 ne sont pas réellement applicables.

Les valeurs du tableau sont les pourcentages en nig établis sur 145

observations.

Il y’a donc aussi une liaison entre le choix du prduit et le revenu mensuel. On

remarque que les personnes ayant un salaire de + dEO 000 consomme

beaucoup plus la caille.

| revenu moyen mensuel x la préférence ‘

7

77]

Moins de ‘zntre 28000 et plus de
28000FCFA 100000FCFA 100000FCFA

. le poulet . la caille
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point de vente

raison de préférence

dans les dans les
marchés fermes

autres

TOTAL

le golit

35,7%

64,3%

0,0%

100%

la capacité thérapeutique

42,6%

53,5%

4,0%

100%

le prix 75,0%]| | |125,0% 0,0% 100%
TOTAL 47,6% @ 48,3% 2,8% 100%

La liaison est trés significative ; on peut donc dé que la raison de

préférence dépend largement du point de vente.75%ed individus achetant

leur produit dans les marchés préférent le produitpour son prix. De méme

25% d’individus s’approvisionnant dans les fermes a le font pas par

rapport au prix mais 53,5% le font plutdt a cause @ la capacité

thérapeutique des produits.

_ _ une | deux _ une foisune fois
influence des prix sur ) _ plusieurs

_ ) fois  fois _ tout lestout les
consommation/frequence fois  pal _ TOTAL

. par par , deux trois
consommation , ~ moi , ,

mois mois mois  Mois

2fois 22 31 11 9 5 78
3fois 6 B 12 | 0 42
+de 3 fois 0 0 1 0 0 1
sans changement. i B 5 0 i 21
TOTAL 38 56 29 10 9 142

Sur 56 consommateurs ayant une fréequence de consomtion de deux fois

par mois, 23

sont pres

a

tripler leur

demande.

La dépendance est tres significative. chi2 = 33,18dl = 12, 1-p = 99,91%.

Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles l'effectif réel est

nettement supeéri

eur

(inférieur)

a |'effectif

théorique.

Attention, 11 (55.0%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles

du chi2 ne

sont

pas

réellement

applicables.
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Les valeurs du tableau sont les nombres de citatisnde chaque couple de

modalités.

23% de ceux qui achétent deux fois par mois seraiprés a tripler leur

consommation si les prix des produits diminuaient d moitié.

période de consommation/la préférence le pdaletille TOTAL
pendant les fétes B 3 9

pas de période précise 36 B 133
pendant des mois précis (préciser lesqu@ls) 1 1
TOTAL 42 101 143

Les consommateurs nous révelent qu’ils n'ont pas dpériode précise dans la
consommation des produits (97 individus sur 133 Ilzaille & n'importe quel
moment.)

La dépendance est significative. chi2 = 6,79, ddl 2, 1-p = 96,65%.
Les valeurs du tableau sont les nombres de citatisnde chaque couple de
modalités. Ainsi, ce tableau montre que 6 individsur 145 consomme le poulet
de ferme pendant les fétes mais 97 consomment laille & n'importe quelle

période de I'année.

la satisfaction en terme de qualité/la préférdegaouletla caille TOTAL

satisfait 4 24 BB
un peu satisfait 23 B8 82
totalement satisfait 1 16 17
pas du tout satisfait 2 0 2

sans avis 2 2 4
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TOTAL 42 101 143

La dépendance est significative. chi2 = 11,24, ddil 4, 1-p = 97,60%. Ce
tableau montre que de ceux interrogés, en majoritée qui préfere la caille
54,8% d’individus le font parce quils sont satisfas de cela.

Les valeurs du tableau sont les nombres de citatisnde chaque couple de

| la satisfaction en terme de qualité x la préférence ‘

59

59]

satisfait ~ In peu satisfail totamementit’ pas du tout = sans avis
satisfait satisfait

modalités. [ 'epoulet [ lacaille

Tableaux et commentaires Des données recueilliesezne fournisseur.

Tableau n°1 : tri a plat de la variable aptitude afournir

_ _ Nb. cit. | Fréq.
L'aptitude de fournir
oui 17 100%
non 17 100%
TOTAL CIT. 17 100%

Les fournisseurs offrent a la fois les poulets defme et les cailles a 100%.

Tableau n°2 : tri & plat de la variable type de I'dfre

106



Nb. cit. Fréq.
TYPE DE L'OFFRE

élevage 11 44,0%
abats 1 4,0%
oeufs 13 52,0%
TOTAL CIT. 25 100%

Le nombre de citations est supérieur au nombre d'cdervations du fait de

réponses multiples (2 au maximum).

Les fournisseurs offrent les cailles sous toutessleformes (abats ; ceufs ;
élevage) mais 52% des fournisseurs offrent les ceufs

Tableau n°3 : tri a plat de la variable préférencede I'offre

PREFERENCE DE L'OFFRE Nb. cit. Freq.
élevage 2 11,8%
abats 2 11,8%
oeufs 13 76,5%
TOTAL CIT. 17 100%

Tous les fournisseurs offrent les poulets de fermet les cailles. Mais 13
fournisseurs c'est-a-dire 76,5% offrent les ceufs cac’est la préférence des

consommateurs.
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Tableau n°4 : tri a plat de la variable motivationd’achat

Nb. cit. Fréqg. Nb. cit. Fréqg. Nb. cit. Frég.
motivations d'achat (rang 1) (rang 2) (somme)
PRIX 3 17,6% 7 63,6% |10 (0,76) 35,7%
QUALITE 9 52,9% 2 18,2% |11 (1,18) 39,3%
LIEU DE DISTRIBUT 2 11,8% 2 18,2% | 4 (0,35) 14,3%
AUTRES 3 17,6% 0 0,0% | 3(0,35) 10,7%
TOTAL CIT. 17 11 28 100%

La plupart des fournisseurs ont dit que ce qui amés les consommateurs a
acheter c’est avant tout la qualité des produits 8%). Mais il faut préciser que

le prix est un élément essentiel dans la motivatiaiiachat (63,6%).

tableau n°5 : tri & plat de la variable offre bi vaiée

o Nb. cit. Fréq.

|'offre bivariée
oui 17 100%
TOTAL OBS. 17 100%

Tous les fournisseurs offrent les deux types de @auits.

Tableau n°6 : tri a plat de la variable raison d’ofre des deux produits sur le

marché
. Nb. cit. | Fréq.
raison
rentabilité 10 | 58,8%
la demande du consommateur 5 | 29,4%
pour mieux écouler mes produits. 2 | 11,8%
TOTAL CIT. 17 100%

Les fournisseurs offrent les deux types de produitsa la demande des
consommateurs (29,4%). Le tableau ci-dessus montrgue les fournisseurs
vendent les deux types de produits a cause de lantabilité de cette activité
(58,8%).




Tableau n°7 : tri a plat de la variable influence scio-culturelle.

. . Nb. cit. | Fréq.
I'influence socio-culturelle
le prix 10 | 58,8%
la disponnibilité du point de vente 3 | 17,6%
les ruptures de stocks. 4 | 23,5%
TOTAL CIT. 17 100%

Tableau n°8 : tri & plat de la variable prix

Nb. cit. Fréq.
PRIX
Non réponse 1 5,9%
10000 FCFA 7 41,2%
10000-25000FCFA 7 41,2%
+de 25000FCFA 2 11,8%
TOTAL CIT. 17 100%

Sept fournisseurs ont déja recu une facture maximal de 24000FCFA environ

(41,2%). Le montant de cette facture pourrait doubér si les prix baissent.

Tableau n°9 : tri a plat de la variable confort duclient.

Nb. cit. Fréq.
CONFORT CLIENT
le prix 12 70,6%
la qualité du service 2 11,8%
la salubrité des lieux 3 17,6%
TOTAL OBS. 17 100%

Les consommateurs demandent généralement aux fousseurs d’améliorer
les prix (70,6%)

Tableau n°10 : tri a plat de la variable nombre d’cafs
58,8% des fournisseurs possedent moins de 75 ceufis aonsommateurs.




Tableau n°11 : tri a plat de la variable occupation(celui qui s’occupe de la

basse cour)

occupation | Nb. citFréq.

un employe | 4 23,5%
moi 6 35,3%

ma femme | 5 29,4%
autres 2 11,8%

TOTAL CIT. 17 100%

35,3% des fournisseurs s’occupent eux-mémes de ltegtien de leurs basses
cours mais sont quelques fois aidés par leur femn(29,4%).

Tableau n°12 : tableau croisé des variables type dmffre et préférence de

I'offre
"REFERENCE DE L'OFFRE | élevage @ abats oeufs | TOTAL
TYPE DE L'OFFRE
élevage 2 1 11
abats 0 1
cuites 0 0 0
oeufs 1 0 12 13
TOTAL 3 2 20 25

13 fournisseurs sur 25 offrent les ceufs et 12 d’eet eux pensent que les
consommateurs préférent les ceufs des cailles. La pdddance est tres
significative. chi2 = 13,43, ddl = 4, 1-p = 99,06%n peut donc dire que :

Les fournisseurs offrent en majeure partie les cdis vivantes (100%) ; mais ces
fournisseurs préferent offrir les ceufs car se sontes ceufs (92,3%) que les

consommateurs demandent.
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Tableau n°13: tableau croisé des variables type dé&ffre et motivations

d’achat.
motivations d'achat PRIX QUALITELIEU DE AUTRES| TOTAL
JISTRIBL
TION
TYPE DE L'OFFRE

élevage 2 3 19
abats 1 0 1
oeufs 9 11 2 1 23
TOTAL 16 18 5 4 43

Sur 23 fournisseurs offrant les ceufs de cailles, 1&s vendent a cause de la

qualité et 09 a cause du prix des ceufs.

La dépendance est peu significative. chi2 = 9,59dld= 6, 1-p = 85,70%.
Par rapport a I'offre (les ceufs en patrticuliers : ®%), les fournisseurs disent que

ce qui motivent les consommateurs a se rendre dates points de vente c’est la

qualité des produits.

Tableau n°14 : tableau croisé des variables occupan c’est-a-dire les personnes

s’occupant de la basse cour et prix c’est-a dire l@cture maximale qu’a déja eu

a payer un client.

PRIX 10000 10000-2 +de 2500 TOTAL
FCFA 5000FCF OFCFA
occupation A
un employé 2 0 2 4
moi 2 4 0 6
ma femme 1 3 0 4
autres 2 0 0 2
TOTAL 7 7 2 16

Sur 06 fournisseurs s’occupant eux méme de la basseur, 04 d’entre eux

ont des recettes maximales de 10000 a 25000FCFA gansommateur.
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Tableau n°15 : tableau croisé des variables type doffre et prix (facture

maximale regue par les fournisseurs).

TYPE DE Non 10000 10000- +de

; TOTAL
L'OFFRE/PRIX réponse FCFA 25000FCFA 25000FCFA
élevage 100% 57,1% 71,4% 50,0% 64,7%
abats 0,0% 0,0% 0,0% 50,0% 5,9%
ceufs 0,0% 71,4% 100% 50,0% 76,5%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100%

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 8,9ddl = 6, 1-p = 82,50%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles l'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Attention, 10 (83.3%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles
du chi2 ne sont pas réellement applicables.
Le chi2 est calculé sur le tableau des citationsffectifs marginaux égaux a la
somme des effectifs lignes/colonnes).
Les valeurs du tableau sont les pourcentages en aphe établis sur 17

observations.

Les personnes interrogées (71,4%) affirment qu’elke investissent pres de
25000FCFA environ dans I'achat des cailles pour lemettre a la disposition des

consommateurs.
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Tableau n°16 : tableau croisé des variables type d&ffre et variation de la

demande.
TYPE DE L'OFFRE/variation de les pas de périod¢un mois précis (TOTAL
demandel fétes précises préciser).
élevage 66,7% 69,2% 0,0% 64,7%
abats 0,0% 7,7% 0,0% 5,9%
ceufs 66,7% 76,9% 100% 76,5%
TOTAL 100% | 100% 100% 100%

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 1,19dl = 4, 1-p = 12,01%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pasquelles I'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Attention, 7 (77.8%) cases ont un effectif théorigel inférieur a 5, les régles du
chi2 ne sont pas réellement applicables.
Le chi2 est calculé sur le tableau des citationsffectifs marginaux égaux a la

somme des effectifs lignes/colonnes).

Les valeurs du tableau sont les pourcentages en aphe établis sur 17
observations. Les fournisseurs disent que les ceui86 ,7%) n’'ont pas de
périodes (76,9%) de vente la vente se fait a toutament de I'année.

Tableau n°17 : tableau croisé des variables type dieffre et fidélite.

TYPE DE L'OFFRE/FIDELITE-de10 10-20 TOTAL

élevage
abats
oeufs

TOTAL

85,7965,6% 64,7%
0,0% 11,1%,9%
100%55,6% 76,5%

100% 100% 100%

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 1,2ddl = 2, 1-p = 46,91%.
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Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles I'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Attention, 2 (33.3%) cases ont un effectif théorique inférieur a 5, Eerégles
du chi2 ne sont pas réellement applicables.
Le chi2 est calculé sur le tableau des citationsffectifs marginaux égaux a la
somme des effectifs lignes/colonnes).
Les valeurs du tableau sont les pourcentages en aphe établis sur 17

observations.

En ce qui concerne l'offre (les ceufs : 100%) lespéndants posseédent moins
de dix clients fideles (55,6%).

Tableau n°18 : tableau croisé des variables type dieffre et achat.

TYPE DELa la relation avec Illa proximité de

. e . . TOTAL
L'OFFRE/ACHAT disponibilité fournisseur lieux
élevage 66,7% 66,7% 10,0% 64,7%
abats 11,1% 0,0% 0,0% 5,9%
ceufs 22,2% 33,3% 50,0% 76,5%
TOTAL 100% 100% 100% 100%

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 1,2ddl = 4, 1-p = 12,18%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles I'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Attention, 6 (66.7%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles du
chi2 ne sont pas réellement applicables.
Le chi2 est calculé sur le tableau des citationsffectifs marginaux égaux a la
somme des effectifs lignes/colonnes).
Les valeurs du tableau sont les pourcentages en @ohe établis sur 17

observations.

Les personnes enquétées achetent les ceufs (66 ,78a) fonction de leur

relation avec le fournisseur (100%).
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Tableau n°19 : tableau croisé des variables type dieffre et sexe.

sexe | homme femme TOTAL
TYPE DE L'OFFRE

élevage 2 11
abats 0 1
oeufs 11 2 13
TOTAL 21 4 25

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 0,28dl = 2, 1-p = 11,00%.
Les cases encadrées en bleu (rose) sont celles pesguelles I'effectif réel est
nettement supérieur (inférieur) a I'effectif théorique.
Attention, 4 (66.7%) cases ont un effectif théorige inférieur a 5, les regles du
chi2 ne sont pas réellement applicables.
Le chi2 est calculé sur le tableau des citationsffectifs marginaux égaux a la
somme des effectifs lignes/colonnes).
Les valeurs du tableau sont les pourcentages en @ohe établis sur 17

observations.

Tableau n°20 : tableau croisé des variables typeed’offre et du nombre de

produis que le fournisseur posséde.

TYPE DE L'OFFRE/nombre50 50-75+de7E TOTAL

9 0 2 11

abats 0 0 1
ceufs 7 3 13
TOTAL 16 4 5 25
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Les fournisseurs ont moins de cinquante cailles aeudre. En revanche ils

vendent plus de 75 ceufs.

Tableau n°21 : tableau croisé des variables préfénce de I'offre et raison

d’achat
PREFERENCE Dl __la demande dpour mieux écoule
_ rentabilité _ TOTAL

L'OFFRE/raison consommateur mes produits.

élevage 2 0 0 2
abats 1 1 0 2
ceufs 7 4 2 13
TOTAL 10 5 2 17

07 fournisseurs d’ceufs sur 13 le font parce qu’ilsont plus rentables que tous les
autres produits pensent les fournisseurs.

La dépendance n'est pas significative. chi2 = 2,1édl = 4, 1-p = 29,32%

Tableau n°22 : tableau croisé des variables préfénce de l'offre et prix (facture

maximale)
PREFERENCE DI10000 10000- +de
TOTAL

L'OFFRE/PRIX FCFA 25000FCFA 25000FCFA

élevage 1 0 1 2
abats 1 0 1 2
oeufs 5 7 0 12
TOTAL 7 7 2 16

Les fournisseurs nous révelent que les factures maxales proviennent de I'achat
des ceufs.

Les personnes enquétées affirment qu’ils ont déjaegu une facture maximale
d’environ 25000FCFA pour I'achat des ceufs.




Transcription de I'entretien directif par rapport a la demande (orienté vers le

consommateur)

Theme : la motivation de la consommation et des dhgs et ou du poulet de ferme.

Interviewer: bonjour monsieur, je me présente a vous je suiom
AURELY étudiante en deuxiéeme année Commerce eriRision. Le but de
notre entretien est de réaliser une étude comparatitre le marché des poulets de
ferme et le marché des cailles dans la ville deuvidé. Le theme de notre ana lyse
sera le suivant : les motivations dans le choilad®nsommation de la caille et ou
du poulet de ferme. Jaimerais préciser que vousz an laps de temps (45
secondes par question) pour répondre aux quesjiomge vous poserai. Je vous

remercie d’avance pour votre disponibi /

Interviewer: Question n°1 : quelle est votre préférence entpoldet de
ferme et la caille ?

M .KEGNE : «il est bien vrai que la caille a de nombreusegus
thérapeutiques mais le prix m’empéche de l'acheterest pour cette raison que je
me tourne vers le poulet de ferme. »

Interviewer: Question n°2 : quelles sont les raisons qui vousremt a
acheter le poulet de ferme ou la c: ?

M .KEGNE : « Le poulet de ferme est pour moi un aliment guaplace
la viande de bceuf ou toute autre viande. Je pré&fgatement le poulet de ferme
parce qu’il me sert d'animal de compagnie. Jaehes cailles parce que le médecin

me I'a prescrit pour résoudmes problémes d’hypertensic

Interviewer: Question n°3: A quel prix achetez-vous les pouldds
ferme et les caille ?
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M .KEGNE : « Je suis en relation avec un éleveur qui me fdesnpoulets de vingt

et un jour que j'achéte a 2200FCFA (I'un). Les tsghoulets que jachéte me servent
d’'animaux de compagnie et pour les occasions jehéte de plus gros a
5000FCFA. En ce qui concerne les cailles je m’apgronne généralement au
marché Mvog-Ada. Les cailles vivantes je les ach®&t8500FCFA et les ceufs

al40FCFA l'un (¢ca coute chere).» <

‘ Interviewer: Question n°4 : a quel prix aimeriez-vous les aatfete

M .KEGNE : « J'aimerais bien acheter les poulets de fermeinigt et un

petits pour étre vendus a un tel | ; il en est de méme pour les cel »

Interviewer: Question n°5 : Quel est le bienfait que vous predar
consommation des cailles et des poulets de ferme ?

— T

M .KEGNE : « il faut tout d’abord signaler que les ceufs diles sont vingt et
une fois plus riches en vitamine B6, en potassitimneprotéine que les ceufs de
poulets. Je consomme beaucoup les ceufs de qadltes qu’ils éloignent de moi
plusieurs maladie §iCICONSOMMCHCIDONICHoeE oaree qu'il est non seulement
riche en protéine mais égalemgiilipalcemueiegscben plusilCSHCNOISID Us

BIOSIGUENENEEl c sans compter que le prix estdatide. Je mange le poulet parce

jours a 1800FCFA et les gros a 4000FCFA (il y a desdeurs qui vendent a

6000FCFA HEIERS eSS EESSEnl  seour les cailles jaimerais

que les prix soient réduis de moitié proportioreraknt & leur taille (ils sont trop

que je reconnais son godt ; chaque fois que jectom® le poulet a I'extérieur

W rue), je suis sir al00% que c’est du paae je reconnais son god

Interviewer: Question n°6 : A quel moment de la journée vousrapgionnez-
vous en cailles et en poulets de ferme ?

|
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M .KEGNE : « je ne dirais pas a un moment précis de la gmrmais je
m’approvisionne généralement samedi matin. »

Interviewer: Question n°7 : A quelle période consommez-vousus les cailles et
les poulets de ferme ?

‘ M .KEGNE : « A toute période quand jai I'argent jachete. »

Interviewer: Question n°8 : Votre catégorie
socioprofessionnelle influence-t-elle votre consatian en

M .KEGNE : « Non je ne dirais pas. Il faut noter que la veade bceuf
devient de plus en plus chere. Quand jachete Udepge vois au moins
la quantité dans la marmite alors que quand jegredia viande de boeuf

Interviewer : Y a-t-il une autre question que vous auriez
voulu aborder ?

‘ M .KEGNE : « Non »

Interviewer : Merci de nous avoir aidés pour ce
entretien et bonne fin de soirée

119



-Entretien directif par rapport a la demande (orienté vers le consommateur)

Theme: la motivation dans le choix de la consommatiores cailles et ou du poulet de

ferme.

Bonjour, M. Mme....je me présente a vous je suis ...... etudiante en deuxiéme
année marketing et stratégie. Le but de notre tnrest de réaliser une étude comparative
entre le marché des poulets de fermes et le matebéailles de la ville de Yaoundé. Le
theme de notre analyse sera le suivant : la maiivatans le choix de la consommation de la
caille et ou du poulet de ferme. J'aimerais préctgee vous avez un laps de temps de 45

secondes pour répondre aux questions que je Veasas.

Question n°1 : quel est votre préférence entreldg de ferme et la caille ?

Cas d'un consommateur de cailles (s’il préfere tml@gt de ferme on orientera notre

guestionnaire selon ses préférences).

Question n°2 : quels sont les raisons qui vous amtedn acheter du poulet de fermes ou de la

caille ?

Question n°3 : A quel prix consommez-vous les esaift

Question n°4 : A Quel prix auriez vous aimerdeasommer ?

Question n°5 : Quel est le bienfait que vous predarconsommation des cailles ?

Question n°6 : A quel moment de la journée vous@pgionnez Vous en caille?

Question n°7 : En quelle période consommez-vopuke caille ?

Question n°8 : votre catégorie socioprofessionneliieience t-elle votre consommations en

cailles.

Merci d’avoir participer a cet entretien et bonimede soirée
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-Entretien directif par rapport a I'offre (orienté vers I'offreur)

Theme 1 :la motivation dans le choix de la consommatiodex cailles et ou du poulet de

ferme.

Temps moyen de I'entretien : 2 min

Bonjour, M. Mme....je me présente a vous je Suis ...... etudiante en deuxieme année
marketing et stratégie. Le but de notre entretsrde réaliser une étude comparative entre le
marché des poulets de fermes et le marché desscddl la ville de Yaoundé. Le theme de
notre analyse sera le suivant: Savoir si la comaation sur les cailles influence leurs
consommations. J'aimerais préciser que vous avelaps de temps de 45 secondes pour

répondre aux questions que je vous poserais.

Question n°1 : la connaissance des vertus de lla aafluence t'il le consommateur dans sa

décision d’achat ?

Question n°2 : A la connaissance de ses vertusdesommateurs s'orientent plus vers la

caille ou vers le poulet ?

Question n°3 : Quel sont les modes de communicatiifisée par les fournisseurs pour faire

connaitre les produits avicoles (poulets de ferroadles) ?

Merci d’avoir participer a cet entretien et bonimede soirée.
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-Entretien semi-directif

Question de départ: quelle est l'influence de laansommation de la caille sur la

consommation du poulet de ferme ?
Temps moyen de I'entretien : 7 min

Bonjour M. Mme......... je suis étudiante a l'universdgétholique d’Afrique centrale
en deuxiéme année Marketing Stratégie.je vous @ediavance de nous accorder quelques
minutes de votre temps. Le but de notre entret#m’effectuer une étude comparative entre
le marché des poulets de fermes et le marché déessade la ville de Yaoundé. Le théme de
notre entretien est le suivant: L’influence decldture sur l'achat des produits avicoles

(poulets de ferme et cailles).je voudrai que vaussvsentiez libre de vous exprimer.

Theme 1 :L’influence de la culture sur la consommation (etaide ferme et cailles).

Theme 2 les lieux d’achat des poulets de ferme et ddkesai

Theme 3 :I'influence des lieux de distribution sur le chaigs produits

Theme 4 :la communication des produits.

Tout au long de I'entretien, le chercheur se charde relancer le répondant pour qu’il puisse

donner des informations sur le theme que I'on étudi

Je vous remercie M. Mme de nous avoir aidés pote étude. Y a-t-il un autre theme que

vous auriez voulus aborder quant a la consommadgda caille et ou du poulet ?
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