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- ACCUEIL ET PRÉSENTATIONDU CLUSTERDES EXTRAITSNATURELSDANS LE

NORD-OUEST

Å Mot de bienvenue : M. Jamel Aloui, DG AVFA Thibar

Å Mme . Mabrouka Athimeni ðGDA ElBaraka,

Å Mme . Fadhila Charni ðGDA Artisanes Tajerouine

Å Récapitulation de la dernière réunion et présentation du

programme du workshop ðM. Karim Chabir

Å Tour de table pour présentation des participants

- LE CLUSTERCOMME CADRE DõACTIVITÉCOLLABORATIVEDANS LA CHAINE

DE VALEUR

Å Mme . Mariem Amri Hemissi ðActivités de GIZ

Å M. Alec Hansen ðquõest-ce quõuncluster ?

Å M. Sofiene Garbouj ðRôle du MARHP dans la chaine de valeur

Å M. Mehdi Klai ðCluster huile dõolivedu Nord -Ouest

Programme



ÅPRÉSENTATIONDE LõÉTUDEPRÉLIMINAIREDE SEGMENTATIONDU

MARCHÉ

Å M. Karim Chabir ð Présentation du rapport

intermédiaire de la boite du consulting internationale

Å Laith Tlemçani & Hanen Ayachi ð Chaines de

distribution de plantes fraiches et des centres de bien

être

Å Travail de groupe : Diagramme de segmentation du

marché

ÅTRAVAIL DE GROUPE: IDENTIFICATIONDESOBSTACLES

ÅPAUSEDÉJEUNER

ÅÉLÉMENTSDE VISION DU CLUSTER

ÅCLÔTURE

Programme



Le cluster comme cadre dõactivit® collaborative dans la chaine de valeur

« Il sõagitdõunmode de collaboration entre les

différents membres pour optimiser la

production, la qualité et la maitrise des coûts .

Le cluster peut être un cadre ou peuvent

sõins®rerplusieurs alliances productives dont

lõinteractionest la source de synergies »

Orientation



Rôle du MARHP dans la chaine de valeur des PAMs

òIlest temps que la forêt revienne à ses habitants et que les revenus des activités

forestières soient plus équitablement réparties entre les parties prenantes de la

chaine de valeur .Cõestle Ministère de lõAgriculture,des Ressources Hydrauliques et

de la Pêche qui en sera le garant ! »

Orientation



R®sum® de lõ®tude

Karim Chabir a résumé le rapport intérimaire du

cabinet international engagé par ACEA pour

mener une étude de segmentation

stratégique . Ce rapport a conclu que les deux

segments les plus attrayants pour les

producteurs artisanaux du nord -ouest de la

Tunisiesont:

Åproduits « plaisir/gourmandises des plantes

fraiches » et

Åproduits « wellness / cosmétiques naturelles

combinés avec le service (comme spa) »Source: le rapport intérimaire du Competitiveness.com

Lõ®tude de segmentation strat®gique 



« Le commerce des plantes fraiches rencontre dõ®normes

problèmes en Tunisie. Rien que la défaillance de la logistique

(notamment la chaine de froid) et les capacités de transport

aérien et maritime à acheminer la marchandise dans les délais

sont des problèmes difficilement surmontable pour des raisons de

complication administrative » -- Laith Tlemçeni

Commentaires sur lõ®tude de segmentation strat®gique

« Les résultats de lõ®tudepermettent dõidentifierdeux

segments intéressants pour les membres du cluster . Le

première relève de lõindustriealimentaire et porte sur la vente

des plantes fraiches aux amateurs de lõalimentationgourmet,

en recherche du plaisir dõuneexpérience gustative . Le

deuxième segment relève de lõindustriecosmétique et porte

plutôt sur la proposition dõunservice en parallèle avec le

produit cosmétique naturel . Cette expérience sensorielle est

proposée, en général par des professionnels dans des centres

spécialisés tel que les centre de spa, de méditation,

dõaromath®rapieou de thalassothérapie . »

Lõ®tude de segmentation strat®gique 



Description détaillée du segment sélectionné pour une étude plus approfondie

Description: Le consommateur au niveau de ce segment est à la 

recherche dõune exp®rience avec des cosm®tiques naturelles qui 

peuvent procurer un bien être équivalent à celui du segment 

B1(salons de beaut® ou centres de spa). Dõautre exp®riences, 

combinant nature et bien être, peuvent être prévues dans ce 

segment comme le  yoga ou les centres dõaromath®rapie.

Attractivité : 

ÅLõanalyse est similaire ¨ celle r®alis®e pour le segment A2, par contre 

le marché niche est plus adapté aux petits producteurs des cosmétiques 

naturelles.

ÅLes pistes de sophistication de ces cosm®tiques nõont pas de limite, mais 

il reste possible de se baser sur les huiles essentielles grâce à la 

diversit® des types de centres : Spa,, yoga, aromath®rapie é

ÅChanger dõun fournisseur dõhuiles essentielles ¨ un autre a un co¾t ®lev®, 

vu lõimpact dõun tel changement sur la qualit® de lõexp®rience que 

procure le produit, y compris lõhistoire qui lõentoure.

Lõ®tude de segmentation strat®gique 

Au début, les consultants ont identifié plusieurs segments de marché et, en utilisant une méthodologie intégrant

l'analyse des cinq forces de Michael Porter, ils ont sélectionné deux segments d'attractivité maximale :

« Plaisirs/gourmandises » et « wellness/cosmétiques naturelles et spa » . Vu lõimportancede la du deuxième

segment, il a été demandé au bureau de conseil international dõeffectuerune étude ultérieure . Maintenant,

dans la cette étape, le bureau réalise une analyse approfondie du segment sélectionné « wellness/cosmétiques

naturelles et spa » , impliquant des entretiens et l'élaboration d'une étude de cas et d'un plan d'action .


