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de relations pérennes, de confiance et
sur le long terme. Dans ce cas, on estime
que le pouvoir de négociation de ces
mareyeurs est faible.

Par ailleurs, certaines usines s‘appro-
visionnent directement auprés des ar-
mateurs — pécheurs et la les prix sont
généralement ceux appliqués sur le
marché. Ces pécheurs peuvent négocier
et ont un pouvoir fort puisqu’il s‘agit d’un
produit de haute valeur marchande.
* Pouvoir de négociation des
clients

La négociation des clients porte sur les
prix et la qualité du produit.

Les principaux marchés importateurs et
donc les principaux clients de la filiére
tunisienne sont |'ltalie et I'Espagne. En
tenant compte de la qualité des crevettes
tunisiennes face a la situation et la dis-
ponibilité du produit sur le marché mon-
dial, nous pouvons qudlifier le pouvoir
de ces clients comme étant moyen. lls
peuvent imposer leurs prix surtout avec
un produit & faible valeur ajoutée mais
I'usine tunisienne peut également négo-
cier vu la qualité de son produit

* La menace de nouveaux
entrants sur le marché

Cette menace est évaluée notamment en
prenant en considération les barriéres &
I'entrée.

* Pour le cas des armateurs-pécheurs :
I'entrée de nouveaux pécheurs de cre-
vettes peut étre considérée comme dif-
ficile car il s‘agit d'une activité qui né-
cessite de grands investissements. On dit
que la menace est donc faible.

* Pour le cas des mareyeurs-com-
mercants : avec des relations préétablies
avec les usines d’un coté et les pécheurs
d’un autre, des relations de confiance
sont mises en place et I'entrée d'une
nouvelle personne peut éire considérée

comme étrangére par les différents ac-
teurs. Cette menace peut étre estimée
comme faible.

* Pour le cas des usines de trans-
formation et d’exportation : il s'agit
également d’une activité qui nécessite de
grands investissements, principale bar-
riere & I'entrée. De plus, une deuxiéme
barriére & considérer est la pérennité des
relations avec les acteurs en amont qui
ne sont pas forcément faciles & rompre
mais également un accés au marché in-
ternational qui demande de grands ef-
forts de prospection et d‘analyse. Ainsi,
I'entrée de nouveaux concurrents est es-
timée difficile & ce niveau.

* La menace des produits
substituts

Le principal produit substitut de la cre-
vette de péche, produit de la filiére tu-
nisienne, est la crevette issue de I'aqua-
culture. Il s'agit d’un secteur qui est en
pleine expansion dans le monde et avec
des quantités considérables. Actuelle-
ment, les quantités des crevettes issues
de la péche sont presque égales aux cre-
vettes aquacoles. Méme si les crevettes
tunisiennes sont de qualité supérieure,
le facteur prix peut ne pas jouer en sa
faveur avec des prix de crevettes aqu-
acoles beaucoup moins élevés, notam-
ment avec une valorisation du produit
qui reste trés modeste.

Un deuxiéme produit a fait son appari-
tion ces derniéres années en Tunisie et
commence & étre considéré comme un
produit substitut de la crevette de la part
des usines de transformation. Il s‘agit du
crabe. Plusieurs usines, connaissant des
problémes d’approvisionnement ou en-
core de commercialisation, se sont ori-
entées vers |'activité de production de
crabe qui est plus avantageuse en ter-
mes de marge et de profit.



armateurs-pécheurs; notamment avec les
avances qu’elles mettent & la disposition
de ces derniers avant leurs sorties en
mer. Cette action les privilégie des usines
concurrentes qui n‘ont pas les moyens
de préfinancer |'action de péche. Dans
cerfains cas, ces usines possédent méme
leurs propres chalutiers et bénéficient de
ce fait d'un approvisionnement garanti
tout en minimisant leurs coits.

Ces mémes entreprises, privilégiées sur
le marché tunisien, acquiérent des avan-
tages qui leur permettent de s‘adapter a
la concurrence internationale. En effet,
elles peuvent supporter en cas de besoin
un prix d'achat auprés des pécheurs de
crevettes élevé ou encore faire diminu-
er leurs prix de vente a |'export pour
s'aligner a la concurrence.

- Un deuxiéme groupe qui correspond
aux petites usines qui ont une capacité
de production limitée et qui ont des diffi-
cultés & faire face a la concurrence sur le
marché. Ces usines s'orientent progres-
sivement vers la production de crabes,
un secteur plus avantageux et promet-
teur a leurs yeux.

On peut alors estimer que la rivalité en-
tre concurrents sur le marché local est
forte avec un premier groupe d’usines
qui s‘accapare de la grande part de ce
marché.

* Sur le marché international :

La Tunisie occupe une place trés modeste
entre ses concurrents en termes de quantité.
Ses principaux concurrents, qui sont I'In-
de, I'Equateur, le Vietnam, I'Indonésie
et I’Argentine s‘accaparent du marché
et leurs productions sont en croissance
continue. De plus, la production et les
importations de crevettes aquacoles
sont en nette progression. On note a ce
niveau que, jusqu'a ce jour, il n'existe
pas de production aquacole tunisienne
de crevettes. On peut alors considérer

que la concurrence mondiale est forte
surtout avec la disponibilité des produits
aquacoles & l'international. Néanmoins,
la Tunisie posséde un avantage majeur
qui est la qualité et le golt unique de ses
crevettes méditerranéennes. Ce potentiel
d’exportation peut étre amélioré notam-
ment avec une meilleure valorisation du
produit.

* Pouvoir de négociation des
fournisseurs

* Les fournisseurs des armateurs
—pécheurs : le premier maillon de la
chaine qui est les producteurs ont recours
a des fournisseurs d'intrants afin d’assur-
er leur activité de péche des crevettes.

Les principaux intrants sont le gasoil
(géré par I'Etat), les filets et la glace. Pour
ce qui est des filets, il en existe plusieurs
mais le recommandé pour la capture des
crevettes est le trémail. Ce filet est col-
teux et les pécheurs connaissent souvent
des probléemes d'‘approvisionnement &
ce niveau. Puisqu'il s‘agit d'un produit
déterminant pour le pécheur, ses fournis-
seurs ont donc un pouvoir de négocia-
tion jugé fort vu le besoin exprimé par les
producteurs de crevettes.

En ce qui concerne la glace, malgré
que les prix soient faibles, le pouvoir de
discussion se trouve parfois difficile no-
tamment quand il y a un manque en la
matiere.

Pour le Gasoll, le probleme n'est pas
posé puisqu'il est géré par |'Etat et sub-

ventionné.

* Les fournisseurs des usines de
transformation et d’exportation :
les usines entretiennent des relations
qu’on peut qualifier de partenariat avec
leurs principaux fournisseurs qui sont
les mareyeurs appelés encore « com-
mercants-transporteurs  » pour cette
filiere de crevettes. Il y a établissement
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* Transport et distribution

Forces

Faiblesse

Pérennité des relations avec les acteurs de la filiére,
en particulier avec les usines de transformation et
d’exportation

Probléme de tracabilité et importance des circuits informels
dans certaines zones

Manque de contréle et de suivi de 'application des lois

Bonne organisation des mareyeurs qui justifie leurs
relations avec I'amont et I'aval de la filiere

Insuffisance des équipements et du matériel de conservation
au niveau des ports

Activités qui dépendent en majeure partie des usines

Opportunités

Menaces

Cadre institutionnel favorable

Absence de contréle et de surveillance/ Manque
d'application des lois

Appui de la part des organismes mondiaux notamment
la FAO, Le GIZ, etc.

Cadre légal favorisant le commerce informel : pour
échapper aux redevances, le produit suit des circuits
paralléles non autorisés

* Transformation et commercialisation

Forces

Faiblesse

Implantation dans les principaux ports et suivi
de l'activité de production

Irrégularité quantitative et qualitative suite aux
dégradations des ressources

Risques d'approvisionnement minimes gréce aux relations
entretenues entre usines et pécheurs ; acquisition de chaluts
de la part des grandes usines de transformation

Non diversification des marchés, concentration sur les
marchés européens principalement |'Espagne et I'ltalie/
Efforts de prospection et de pénétration de nouveaux
marchés trés limités

Forte notoriété et positionnement sur le marché
international

Faible valorisation du produit ; la grande part des exporta-
tions est sous forme de produits congelés

Investissements adéquats et disponibilité des capitaux

Probléeme de tracabilité

Pilotage de la filiére et orientation du secteur vers
I'exportation

Manque d'initiatives de certification et de labellisation.

Opportunités

Menaces

Spécificité du produit tunisien en tant que produit sauvage ;
fortement demandé a l'international, et pouvant se
démarquer plus avec les signes de qualité.

Développement de la production de crevettes aquacoles
qui a affaibli les prix et a intensifié la concurrence

Une main d'ceuvre compétitive.

Domination du marché international par les crevettes
aquacoles

5. Analyse de I’environnement
concurrentiel de la filiére :

on distingue deux groupes d’usines de
transformation et d’exportation.

- Un ler groupe qui englobe les usines
qui ont une certaine maitrise du marché
et concernent les grandes usines car-
actérisées par une grande capacité de
production et par un grand capital. Elles
sont prioritaires en ce qui concerne la
vente de crevettes de la part des

modéle des cinq forces de porter

¢ Intensité de la rivalité entre

concurrents
Sur le marché local :
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La crevette est traitée par ces unités spé-
cialisées qui traitent principalement les
crustacés (crevettes) et les céphalopo-
des (poulpes et seiches). La plupart des
unités sont totalement exportatrices et
leur activité est quasi-exclusivement ori-
entée vers les marchés étrangers.

Pour ce qui est du procédé de transfor-
mation qui est la congélation (& bord ou
a l'usine), il s'agit d’une activité impor-
tante au niveau de la filiére des produits
de la péche. Elle a permis entre autres
un développement considérable des
échanges commerciaux de ces produits
a travers le monde entier. Les exporta-
tions tunisiennes sont effectuées en ma-
jorité sous forme de produits congelés,
représentés presque exclusivement par
les crevettes, les seiches et les poulpes.

* Détaillants, hotels et restaurants

D'aprés la direction générale de con-
trole des impéts (voir étude loup et dau-
rade), on compte 2364 points de ven-
te en détail des produits de la péche et
255 grossistes. Le plus grand nombre de
ces points de vente se trouve par ordre
d’importance au niveau du gouvernorat
de Sfax, Grand Tunis, Sousse, Nabeul et
Bizerte. lls totalisant & eux seuls prés de
85% de I'ensemble des détaillants et plus
de 90% des grossistes.

En outre, plusieurs hypermarchés et

supermarchés se sont lancés dans la
commercialisation des produits de la
péche comme le cas de Carrefour,
Géant, Monoprix et Magasin Général
et disposent pratiquement tous d’un
rayon important pour les produits de la
péche. lls s‘approvisionnent générale-
ment directement auprés des marey-
eurs.

Au cours de ces derniéres années,
on observe l'installation de points de
vente spécialisés dans les produits
de la mer notamment dans les quart-
iers aisés du Grand Tunis. La vente au
détail est régie par une réglementation
obligeant les détaillants & s‘approvi-
sionner auprés des marchés de gros,
qui leur fournissent un bulletin de vente
en gros, & partir duquel ils calculent la
marge autorisée pour établir le prix du
kilogramme du produit en détail.
Pour la crevette qui est en grande part-
ie achetée par les usines, ce processus
n'est pas toujours respecté.

2.RELATIONS PARTIES PRENANTES

Les intervenants au sein de la filiére de
crevettes en Tunisie sont multiples. On
peut les classer en deux catégories :

* Les principaux acteurs de la filiére.
* Les acteurs en interaction directe
ou indirecte avec les opérateurs de la
filiére.

Les principaux acteurs de la filiere

Intervenants Caractéristiques

Intéréts et attentes

Armateurs - Pécheurs armateur et plusieurs pécheurs.

Il s'agit généralement d’'une équipe composée d'un

lls assurent un travail de groupe sur le navire. La taille du
groupe varie selon la taille du navire.

Leur obijectif est de capturer une quantité maximale de crevettes
en bon éfat tout en respectant les régles

d'hygiéne et de conservation afin qu'elle soit acceptée

en fotalité par |'intermédiaire ou |'usine.

Collecteurs ou

intermédiaires méme 3 & la fois.

Il s‘agit des mareyeurs, grossistes et fransporteurs. Un| |ls assurent la liaison entre le premier maillon de la filiére et les
seul acteur peut occuper une seule fonction, deux ou| usines de transformation et d’exportation.

Usines de transformation

et d’exportation décision.

Sociétés commerciales présidées par un DG avec
une unité de gestion responsable de la prise de

Ces transformateurs produisent et commercialisent des produits
stabilisés qui sont les crevettes congelées.

Leur obijectif est de répondre & la demande et aux exigences
de leurs clients internationaux, essentiellement européens.

Détaillants, hétels et
restaurants

Dernier maillon de la filiere

Ces opérateurs mettent le produit final de la filiére (frais,
congelé, cuisiné) a la disposition du consommateur. Leur
objectif est de proposer un produit haut de gamme avec un prix

qui reste relativement raisonnable.
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