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PREFACE
 

Les dtudas sur la comrrcialisation dans les pays en diveloppenent 

servent souvent & confirmer des prejuges. Deux groupes de chercheurs imbus 

d'hypotheses diametralement opposees concernant l'efficacite et la 

compdtiti'ritd d'urn m&ne syst~me de commercialisation peuvent parvenir & 

rdunir des arguments concluants l1'appui de leur opinion. Il n'est pas 

rare que les deux perceptions soient fondies. La pr6sente dtude sur la 

commercialisation cerealiere du secteur nrivd au Burkina Faso corrobore ce 

principe. La concurrence et la collusion, 1'efficacit6 et l'inefficacite 

peuvmnt souvent aller de pair et cnanger face h de nouvelles conditions. 

Les dispositions collusoires d'une annie risquent de se dissoudre avec 

1 'intensification de 1'offre disponible au debut d'une mauvaise ricolte. 

L'imposition de restrictions sur les mouvements cerealiers petit 

s'acccrrpagner d'une accentuation majeure des differences de prix entre les 

regions. 

En effet, il se peut qu'il soit vain de chercher & dtablid" un point 

d'equilihre dans l'evaluation d'un syst~me de cormercialisation enrre 

l'efficacite et la concurrence, d'une part, et l'inefficacite et la 

collusion, d'autr3 part. La plupart des systixmes, tout comme dans le cas du 

Burkina Faso, se situent a un niveau intermidiaire. La tache du chercheur 

doit consister & distinguer les 6ldments du syst~me qui fonctionnent 

raisonnablement bien de ceux qui doivent ameliores. La rece6tre ierche 

orientee vers la politique, comme 1'etude qui nous occupe, doit approfondir 

la question en vue de difinir un ensemble de points & ameliorer qui sont 

susceptibles d'6tre mis en oeu-vre. La d6finition de cet ensemble doit 

prendre en compte les objectifs stratdgiques gouvernementaux, les 

contraintes pesant sur l'action gouvernementAle et l'existence de mesures 

d 'amdlioration ralisables, qui aient fait leur preuve de prefdrence. 

L'Itude de la conrrcialisation cdrealiire du secteur prive au Burkina 

Faso s'in~crit dans une demarche plus vaste appuyee par l'USAID/Burkina 

Faso, laquelle coprend l'aide & la comercialisation du secteur public dont 

se charge 1'OFNACER. La raison d'6tre essentielle de cette 6tude reside 

dans le fait qu'il est indispensable de mieux comprendre la 
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comercialisation cdreali~re du secteur prive de mani~re & identifier les 
besoins d'amelioration et les rles eventuels que doivent jouer !a politique 
et les prgrammes du secteur public, notamment le r6le de 1 'OFNACER. 

L'etude comprend deux volets majeurs: d'une part, les etudes natioriles 
et urbaines confi~es au Centre pour la recherche sur le developpement 
economique 
(Center for Research on Economic Development -- CRED)
 
l'Universits du Michigan et, d'autre 
part, les etudes rdalisees au niveau 
villageois qui ont 6te mendes par les Programmes agricoles internationaux & 
1 'Universite du Wisconsin. Le CRED s 'est charge de la coordination generale 
des travaux de recherche. Le rapport principal presente et integre les 
conclusions des volets dedeux majeurs 1'etude. Une serie separee de 
rapports de recherche (voir les Tomes III et IV) porte sur les contributions 
particulieres de chercheurs individuels dans le cas des etudes villageoises 
et de la mission speciale du Dr Mahir Saul. Les resultats de la 
reconnaissance du march6 rEalisee A 1 'echelle nationale sont presentes sous 
la forme d'une sdrie d'dtudes r~gionales couvrant l'ensemble du pays (Tome 
II). 

L'etude de la coanercialisation cerdali&re privee Burkina adu Faso 
utilise diverses methodologies et a generalement cherche 
& ne pas 
restreindre ses vues par 1 'adhesion a un seul paradigme. Les resultats ont
 
dclaire le systeme de comercialisation & phusieurs 6gards. 
 Ces travaux ont
 
egalement rev61 les limites des methodologies disponibles pour etudier la
 
commercialisation. Par exemple, il n'existe pas de 
 fagon simple d'obtenir
 
des informations sur les mouvements 
 cerraliers, lesquelles constituent un 
volet essentiel des informations ncessaires pour comprendre et contr6ler le
 
systeme de caruercialisation. Les etudes villageoises 
ont ete sdrieusement
 
entravees 
 par le fait que la periode des recherches sur le terrain a 
coincide avec mauvaise anneeune culturale, phenomne qui a serieusement 
affecte le volume de cdreales comnercialisdes par les producteurs. L'etude 
des systLmes de camercialisation particuliers aux pays en developpement ne 
revdt toujours pas le caractere scientifique souhaite; et il subsiste un 
besoin tr&s marque d'atfiner les methodologies axees sur les besoins et les 
questions des decideurs. L'etude a neanmoins applique des techniques de 
reconnaissance rapide (RR) au niveau des etudes villageoises, lesquelles ont 
rdvele le potentiel considerable de cette approche. 
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Les travaux de recherche sur le terrain compris dans 1'tude ont ete 

mends & bien par des equipes de chercheurs du CRED et 1 'Universitd du 
Wisconsin durant 1983-85. Les etudes sur le terrain et 1 analyse ulterieure 
ainsi que sa r~daction ont ete coordonnees par le Dr Jacqueline Sherman, 

attachee au CRED, dont la longue association avec la ccmercialisation 
cdrdali~re au Burkina Faso a rendu son concours extr6mement precieux pour 
1'effort de recherche. Le Dr Sherman a assure la direction des etudes 

ur'aines et nationales.
 

Le personnel de recherche r~sidant charge des etudes nationales a 

c=rpris Chantal Dejou qui a conjugue le travail de recherche aux taches 
administratives durant la premi&re annee du projet avant de pouvoir se 
concentrer sur les etudes de RR. Les rapports regionaux (Tome II) qui 

representent les documents de travail issus de l'effort de RR devraient 
s'av~err particulierement utiles aux chercheurs et aux fonctionnaires 

ccncernes par les efforts visant & dvaluer et ameliorer la commercialisation 

dans des parties specifiques du pays. La productivite de Mme Dejou durant 
la derni&re perixde des travaux de recherche sur le terrain a etd largement 

imputable aux contributions d'une assistante administrative, Marily 
nierjeman, qui a administrd avec dnormement de conpetence les activites du
 

projet sur le terrin durant sa pericde critique finale.
 

Par suite de 1'insuffisance anormale des precipitations, trois villages
 

sur giatre de l'echantillon que nous avions choisi etaient des villages
 

ddficitaires en 1983-84. Dans la mesure oa il etait tr&s important que nous
 

comprenions le comportement des producteurs excedentaires et celui des 
producteurs deficitaires, nous nous sommes efforces de trouver parmi les 

autres chercheurs du Burkina Faso une personne detenant des informations sur 
le comportement des cultivateurs des regions excedentaires en ce ui 

concerne la commercialisation cer6alikre. Christopher Pardy, qui fait 

partie de l'Unite des systmes agricoles de la SAFGRAD, et le Dr Mahir Saul,
 

attache & l'Universite de l'Illinois, ont voulu collaborer avec nous. Tant 

l'envergure ue la profondeur de nos conclusions sur le ccmportement des 
menages en mati(re de cnmuercialisation ont sensiblement bdneficie de la 
collaboration de 1'un et 1 'autre c!ercheur. 

Pardy, qui faisait partie de l'euipe -le recherche de la SAFGRAD, avait
 

etudie les cultivateurs dans quatre villages dparpilles dans le Burkina 

Faso. La SAFGRAD a accepte d'analyser leurs donnees socio-economiques;
 

v 



titre de contribution & notre rapport final (Tome III, Rapport de recherche
 

n°4). Nous avons apporte notre soutien conjoint & cette demarche.
 

Saul avait travaille & Bard, pros de Bobo-Dioulasso; ses donndes 
dtaient compatibles avec les n6tres. II a accepte de collaborer avec nous 
et nous avons repris son poste & son depart. L'asscciation de Saul avec le 
projet a etd relativement brave, mais le rapport de sa mission consultative 
(Tome IV, Rapport de recherche n°5) a fortenrent marque l'esprit de toutes
 

les personnes concernees par 1'etude. S'appuyant sur son abondante
 
recherche relative A la commercialisation au Burkina Faso, le Dr Saul a pu
 
mettre en lumi~re les conditions et les relations contribuant A interpreter
 

et & qualifier les resultats des autres volets de 1'etude.
 
Les efforts conjoints diployes par les membres de 1 'equipe des etudes 

villageoises recrutee l'Universite Wisconsin ont am41iorepar du notre 
compr~hension du r6le des cultivateurs dans le marche. 
 Ils nous ont
 
egalement permis d'elaborer et d'eprouver des hypotheses concernant le
 
comportement des menages parmi les groupes socio-economiques et les zones
 
dcologiques. Charles May a concentre son analyse sur la comprehension du 
ccuportement des cultivateurs dans la zone deficitaire (Tome III, Rapport de
 
recherche n°2). Il s'est egalement charge de la tache gigantesque de 
superviser la collecte des donnees dans tous les sites, & quoi s'ajoutait la 
coordination et la supervision du codage, du traitement et de la saisie sur 
micro-ordinateur des donnees issues des etudes villageoises. Le Dr 
Constance McCorkle a effectu6 1'etude de cas de Dankui (Tome III, Rapport de 
recherche n*1). Ira Green s'est concentree sur la comprehension de la 
commrcialisation dans la region de la Volta Noire (Tome IV, Rapport de 
recherche n°6). Ellen Szarleta s'est attachee & ccmrendre le ccportement 
des cultivateurs de Bard, l'un des villages excedentaires (Tome III, Rapport
 

de recherche n°3).
 

Savoir si 1'etude qui suit permet ou non de mieux comprendre les 

systemes de commercialisation et les methodologies presidant & 1'etude de 
ces systeknes est une question qui rev~t moins d'importance que l'utilite des 

conclusions pour le Burkina Faso. Nous estimons que l'existence et la 
ccntribution du systeme particulier a la commercialisation c6realiere priv~e 

sont compatibles avec les objectifs strategiques de la revolution tels que 
nous les comprenons. Nous estimons egalement que cette contribution peut 
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ftre fortement accrue et nous voulons croire que la presente etude aidera le 

gouvernement dans cette tache. 

Elon H. Gilbert Jacqueline R. Sherman Kenneth H. Shapiro 
Banjul, La Gambie Boston, Massachusetts Madison, Wisconsin 

Mai 1987
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RESUME ANALYTIQUE
 

Le gouvernement du Burkina Faso accorde une importance capitale 6 la 

sdcuritd alimentaire du pays. Conscient de 1'importance que revdt le 
systme de conmmercialisation des cdreales pour atteindre cet objectif, le 
gouvernement burkinabe a amorce un prograne de recherches afin de d~termi

ner conment fonctionne le marche cdrdalier et d' dvalupr son ccmportement. Ce 

rapport prdsente les resultats des travaux do recherfhe. Sur la base de ces 

resultats, il offre des recaroandations susceptibles d' ameliorer 1 'effica

citd du systme de commercialisation. 

Trois etudes ont 6te entreprises simultanement. L'utilisation de 

techniques pour enqufte preliminaire rapide a permis de proc~der & une 

investigation du reseau commercial mis en place au Burkina Faso. Le 
comportement du producteur en matire de conrrcialisation a e 6teidie dans 

cinq villages & partir des methodes de gcztion des exploitations; un s et 

unique sondage 6t6 effectue & Ouagadougou et & Bobo-Dioulasso aupr~s de 

consomiateurs et de vendeurs de plats prdpares afin d'etudier le marche et 

les habitudes du consommateur. Les resultats de ces etudes sont rdsumds ci

dessous.
 

Le secteur prive dispose fondamentalement de deux types de chaines de 

commercialisation: 

2. 	 il existe d'une part, une chaine entierement financee par les 
propres capitaux d'un commercant. 

2. 	 et de l'autre, une chaine oa les intermediaires marchandent 
(negocient des transactions au comptant) chaque fois que des 
cdreales changent de mains. 

Les coimergants s'approvisionnent en c~r~ales aupr~s des produuteurs 

sur les lieux m~mes des marches ou hors des march~s etablis, & savoir dans 

les villages, le long des routes conduisant aux marches ou de carrefours. 

La me.thode usuelle d'approvisionnements dans une region donnde, est fonction 

de 1'importance des marches en tant que points d' change commerciaux, des 

conditions des routes et du volume des surplus comercialises. 

Dans le secteur public, la responsabilite de la comnercialisation des 

grains est confide a 1'OFNACER, un organisme semi-public qui, autrefois, 
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avait le monopole du conmerce des c~rdales. Ii ach~te et vend aux prix 
homologues. Les prix pay~s 6 la production sont annornces en octobre. 
L'OFNACER des cerealesse procure aupr~s des vgroupements illageois, des 
conmergants et directement & la production. Lorsque les r6coltes sont 
particulierement mauvaises, 1'OFNACER ne peut obtenir qu'un tr&s faible 
volume de cdrales aux prix homologues. A l'issue de la caanpagne o.fficielle 
d'achats, il doit souvent passer des coi itrats avec des cnmiergants travail
lant & leur compte, afin de se procurer des quantites supplementaires de 
cdrdales, qu'il doit de ce fait payer plus cher. Les prix de detail sont 
annoncds en mars au dsbut de la canpagne officielle de vente. 

Un producteur installe dans une region largement excedentaire dispose 
de plusieurs options: le choix ses & unil a entre c~der cdreales habitant 
de son village, ou bien les vendre groupement villageoisL un ou encore 
l'un des nombreux negociants oprant sur le marche de sa region ou a 
proximite. En pareil cas, les intermediaires se livrent une apre 
concurrence. Cette concurrence manifeste seulement dans lesse non prix 
offerts au producteur, mais aussi dans les services qui peuvent lui 6tre 
rendus. En revanche, les producteiurs originaires de r~gions dficitaires ou 
dont les excedents sont marginaux n'ont generalement pas autant d'options a 
leur disposition. Et la concurrence a l1'achat est nettemelit moins vive dans
 

ces regions.
 
Les camrergants s'efforcent, et ce & n'importe quel niveau, de parvenir
 

& des arrangements de prix collusoires. A 1'6vidence, une telle pratique 
d~courage les tactiques concurrentielles ui, de ce fait, doivent 6tre axees 
sur des facteurs n'ayant aucun rapport avec les prix. Cependant, en depit de 
ces accords, il a dte constate que les producteurs obtiennent des prix plus 
avantageux lorsque des commergants, en qufte de creales, doivent se rendre 
dans plus d'une region deficitaire. Dans ce cas, plus la concurrence 
s 'accentue plus les accords collusoires tendent a voler en eclats. 

Dans les regicns excadentaires, les groupements villageois qui
 
procedent activement a des transactions pour le compte de 1'OFNACER,
 
constituent une 
force inportante sur le marche tant qu'ils maintiennent
 
leurs achats de cereales. Lorsque la concurrence se durcit dans le secteur
 
cer~alier, prenons l'exemple de cultures A cycle vegetatif court, il n'est
 
pas rare que ces groupements villageois soient contactes, par des
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cmmergants, qui desirent acheter leurs grains a des cours plus dlevds que 

ceux cot~s officiellement. 

Dans les r~gions dficitaires ou bien a- isant des exc~dents marginaux, 

les banques de cdrdales dirigdes par des groupements villageois sl efforcent 

d'offrir au consomnateur une alternative autre que celle qui consiste & 
s'adresser aux comergants. Elles commencent & etablir des liens 
conmerciaux avec les groupements villageois des regions exc~dentaires et 

avec des grossistes. Bien que des banques de cdr~ales soient installdes 

dans des regions qui accusent des surplus, elles ne sont cependant pas tr~s 

rdpandues car leur intervention s 'y avere moins necessaire. 

Dans les regions oa la demande est effective, une concurrence acharnde 

se manifeste pour attirer la clientele. Par contre, dans les regions 
rurales du Yatenga ou du Sahel, certes la demande existe, mais ce qui fait 
ddfaut c'est l'argent pour acheter des cereales. Aussi nombre de
 

conmmergants prdf~rent n'entreprendre auane transaction dans ces regions en 
raison des pressions exercees au plan social pour les anmener a vendre des 

cerdales & cr~dit.
 

L'OFNAC5 ravitaille surtout les principaux centres urbains. Dans les 

r~gions rurales, il intervient principalement dans les secteurs 
chroniquement deficitaires. Toutefois, m~me dans ces regions, ce ne sont pas 

necessairement les plus pauvres qu! b~n~ficient de prix officiels
 
subventionnes. Si l'on se fonde sur les zesultats d'etudes entreprises sur
 

le ccmportement du consomateur, il s'av&-re que 10 a 20% de 1'6chantillon
nage achetent regulierement leurs cereales en tres petites quantites. Il 
s'agit ici des plus pauvres d' entre eux. Etant donne que 1'OINACER ne vend 
pas de cdrs-ales en si petites quantites, il va sans dire que cette categcrie 

de consomnateurs n'a pas acc6s & celles qui sont subventionnees. 

Ia diffdrence existant entre les prix homologues et ceux pratiques sur 

le marche a eu pour consdquence de creer deux liens inportants et astucieux 
avec le secteur prive. Etant donne que certains employds de la fonction 
publique (tels par exemple, les militaires) ont la possibilite de se 

procurer des c~rales & credit aupr( s de 1'OFNACFR, les conerrants de Bobo-

Dioulasso et de Ouagadougou achetent ces iinmes c~reales aux employds en 
question et pour 500 F. CFA de moins qu'au prix courant. Ceci permet aux 

fonctionnaires d'arrondir leur fin de mois et aux commergants de vendre des 

cdr~ales aux cours du marchd. Dans certains cas des comrergants reussissent 
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acheter directement des cdrdales aupr~s de 1 'OFNACER et de les revendre 

aux prix du marche. 
Les gros commergants se livrent une vive pour
concurrence 


s'approvisionner en cdrdales par le biais d'interm~diaires. Ceci vaut 
particulikrement pour les cultures & cycle v~getatif court, le n~gociant 
dtant quasi certain de pouvoir revendre tout ce qu'il ach~te. 

Dans le cas des secteurs oi les excedents ccmmercialisables sont plus 
faibles et plus irreguliers, les achats effectuds par l'entremise
 
d'intermediaires l'emportent sur ceux rdalises directement aupr~s du 
producteur. Les n~gociants travaillant & 1' 'chelle regionale ou nationale 
prefdreraient laisser le soin aux comeryants locaux chargerde se des 
opdrations de ramassage. Cette remarque vaut tout particulirement en ce 
qui concerne les marches qui ont la particularite de se tenir plus 
fr6quemnent et dans le cas de rigions reculees oa le systme d'acheteur 
attitre au niveau du village fonctionne d'une manidre adequate. 

Bien que le s-ystme de conmiercialisation sait & bien des egards tr~s 
concurrentiel A chaque echelon, il n'en demeure pas moins au'un grand nambre 
de coiuerants prosperes constituent une force importante sur le marche en 
raison des capitaux substantiels dont ils disposent. Ces n~gociants 
devancent indiscutablement leurs concurrents dans tous les aspects du 
commerce des c6reales en raison m~me des services qu'ils sont en mesure 
d'offrir & leurs clients.
 

L'analyse des prix montre que, dans l'ensemble, il y a concordance dans 
les cours pratiques dans les regions, ce qui laisse 6galement & penser que 
les signaux donnes par les prix sont communiques & 1'interieur de secteurs 
bien delimites et ceci vaut davantage pour le zones excedentaires que pour 
celles accusant des deficits. Les resultats sont quelques peu mitiges d'une 
region & une autre en ce qui concerne l'integration des marches. Il a etd 
constatd que les marches qui sont situes en borduLre de routes, ou les frais 
de transports sont plus tlevds qu'ailleurs, sont moins bien int~grds. Il en 
est de mnme des marches situes dans des regions caractdrisees par un fai-ble 
volume d'6changes commerciaux, dont 1'integration laisse & desirer. En ce 
qui concerne certaines rdgions reculies, nous ne possedons malheureusement 
pas de bareme de prix. Si 1'intuition autorise & penser, qu'en pareil cas, 
les dchelles de prix sont probablement int6grees, cela ne vaut peut 6tre pas 
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pour les marchs avec lesquels les habitants de ces regions dloigndes sont 

amends & traiter. 

Les fluctuations saisonni~res de prix correspondent aux frais 

d' emmagasinage du commer ant, & 1 'exception toutefois de la Volta Noir,, la 

r~gion la plus productr 4ce du pays. 

L'analyse des narges commerciales et de la rentabilite des 

investissements roCfete de grands 6carts saisonniers le long de parcours 

differents. Les commergants qui s'approvisionnent dans les regions 

axcedentaires realisent des b~nefices substantiels apr~s les r~coltes. Les 

marchands qui effectuent des livraisons de creales au Sahel pendant la 

periode de la soudure, prelevent de larges marges bendficiaires. Etant 

donne qu' il est difficile d' estimer les ma.rges et d' valuer avec exactitude 

les coats, il est donc difficile aussi de tirer des conclusions g~nerales 

sur le point de savoir si les n~gociats empochent des b~nefices excessifs 

et, dans l'affirmative, le long de quelles routes. 

Enfin, les marches sont devenus plus ccmpetitifs et plus integr~s qu'il 

y a dix ou vingt ans, a cause de changements intervenus avec le temps et du 

declin de la production. Ii semble que cette situation resulte de pressions 
accrues exerc6es sur le marche afin de proceder a la redistribution d 'appro

visionnements de plus en plus insuffisants. Les resultats de cette enqute 

permettent de tirer plusieurs conclus-ons: 

1. 	 Les marchds fonctionnent bien dans les r~gions excedentaires. Les 
producteurs ont d leur disposition divers points de vente. Les 
signaux donnes par les prix sont transmis et bonne note en est 
prise. La concurrence est intense. 

2. 	 Les marches operent avec moins de facilite dans les regions 
deficitaires. Un moinL grand nombre de commergants 
s'approvisionnent dans ces secteurs. Quant la demande est 
suffisamment elevee, les commerrants sont attirds dans lesdites 
regions, mais les transactions y sont plus risquees. Bien que le 
syst mne de distribution soit adequat, les reflux entrain~s tout 
particulierement pendant la periode de la soudure et de 
l'hivernage constituent indiscutablement un probl~me dans de 
telles regions. 

3. 	Les fluctuations saisonnieres de prix rdsultant du cycle annuel de
 
1'offre et de la demande en produits agricoles, ne sont pas 
excessives. Elles ne fournissent aucune raison de suspecter une 
rentabilisation demesurde provenant de la constitution de stocks 
par les commergants et ce pour la plupart des regions. 

4. 	 ia rentabilite des capitaux enqaqes au titre du commerce cdrealier 
mene dans les secteurs d'approvisionnements apr~s la recolte, peut 
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supportc r une plus large concurrence malgre un marche ddj & ccape
titif. Une plus grande concurrence s 'av&re dgalemnt necessaire 
en ce qui concerne les transactions op&rdes dans les r~gions
deficitaires, telles que ca.les du Yatenga et du Sahel. 

5. 	 La disponibilit6 des moyens de transport, de mdme que leur 
coft,infiuencent largement le prix des cer6ales et le bo.i
fonctionnement da syst6me de cenmercialisation. L'am41ioration 
des infrastructures routi&res et l'accroissement des cr~dits 
d'investissement dans le secteur des transports contribueraient & 
allger ce problke. 

6. 	 Les commeroants appartenant au secteur rrive trouvent des moyens
de participer aux activitds du secteur public et dans la mesure du 
possible, d'en tirer partie. Cette attitude n'est pas toujours & 
deplorer. 

7. 	 Les commergants du secteur privd offrent souvent des serices 
difficilement accessibles ailleurs (par exenple, ventes & cr~dit & 
des employ~s de la fonction publique), octrois de credits pour
l'achat de cereales, rdgularite des approvisionnements en 
c&r.-iles, possibilite d'acheter en petices quantites, etc. 

8. 	 Il est ndarnoins permis de se demander si toutes les tranches de 
la population bdndficient des activitds du secteur public, et 
notamment ceux cuii sont les plus demunis. Les pauvres rdsidant 
dans les centres urbains et dans les r~gions rurales sont ceux qui
sont le moins en mesure de tirer avantage des choix offerts au
titre de la crmiercialisation des cdreales. Les politiques qui
tiennent ccrpte des intdr~ts de la classe moyenne n'auront pas
d' incidence sur le niveau de vie des dconcmiquement faibles. Il 
convient d~s lors d'envisager des programies specialement congus 
pour 	les elments pauvres de la population. Ceci exigera de trxs 
grands efforts de decentralisation au niveau communautaire.
 

9. 	Les banaues de cdr~ales g~rdes par les groupements villageois 
up&rent differemment selon la nature des regions. Les banques de 
cereales fonctionnent dans de meilleures conditions lans les 
r~gions accusant des 1ficits cdrdaliers et ddmontrent qu'elles
sont en mesure de rdsoudre le problme du reflux. En revanche,
dans les regions excedentaires oi) les besoins sont moins 
sensibles, les groupements villageois qui n~gocient l'achat des 
cerales pour le campte de 1'OFNACER, ne proc4dent pas en r6gle
generale, a des transactions pour eux-mdmes. Dans ces regions,
les groupements villageois interviennent plus activement au plan
social cemmunautaire. Ils batissent des ecoles, de m~me que des 
dispensaires et dirigent des pharmacies de type villageois. 

10. 	 La description des activitds relatives & la commercialisation aux 
niveaux du producteur et du conscrnateur ainsi que 1 'analyse des 
facteurs regissant 1i concurrence devraient faire apparaitre sans 
ambiguitd le fait cy : les intdrfts des producteurs et des consom
mateurs sont diamdtralement opposes. En consdquence, toute
politique visant & satisfaire simultandment aux besoins des uns 
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et des autres, est voude 6 ne pas repondre & leuxs aspirations. 
Tel est le cas de la politique de prix que 1' OFNACER est prid
d'appliquer au niveau du consommateur et du producteur. 

11. 	 Dans les regions rurales l'OFNACER satisfait aux besoins des 
pauvres, essentiellement par le biais de ses distributions d'aide 
alimentaire. Les consamateurs qui, dans les centres urbains, 
bendficient de 1'interventicn de 1'OFNACER abpartiennent & la 
classe moyenne ou bien se trouvent en bas de 1 'chelle de cette 
classe. Malgrd les subventions accordees sur les ventes au dtail 
dont bandficient les citadins, elles sont hors de portde des 
6concmiquement faibles. 

Nous 	 avons idertifie cinq objectifs fondamentaux et cornees auxquels 

le gouvernement du Burkina Faso attache de 1' importance et qui sont affectes 
par le systme de comercialisation des cdrales. 

* 	 Des quantiL-s suffisantes de c~rdales doivent 6tre disponibles
pendant toute l'anne, & un prix raisojmable et ce dans tout le 
pays. 

* 	 Les ddbouches qu'offrent les marches devraient permettre de 
proceder pendant toute l'annee & des achats & des prix 
reiunerateurs. 

* 	 La securitd alimentaire doit aboutir & l'auto-suffisance au plan 
national pour ce qui concerne les denrdes de premikre ndcessitd. 

* 	 Les revenus de tous les habitants doivent 6tre addquats. 

* 	 L'equite doit r~gner au niveau intra et inter-rgional. 

Les politiques mises en oeuvre pour ameliorer la securite alimentaire 

semblent 6tre entravees par des facteurs contraigr ants relevds au Burkina 

Faso 	 et dans les pays avoisinants. Ii convient donc de tenir ccmpte des 
facteurs suivants dans la formulation de politiques de camercialisation, 

afin 	d' en maximiser 1' efficacit6: 

1. 	 Les ressources financi~res sont limitees. 

2. 	 Les capacites de gestion et de capacites administratives sont 
insuffisantes (ce qui dans les deux cas rdsultent d'engagements 
d xpssant largement les disponibilitds). 

3. 	 Ii incombe au gouvernement de gendrer des revenus. 

4. 	 Ii est necessaire d'apaiser les rivalites regionales. 

5. 	 Assurer le ravitaillement en vivres de l'annee est une ncessitd. 
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6. 	 AU nan d'impdratifs politiques ii faut 6tre en mesure de faire
face aux crises & court terme. Par exemple, la ndcessitd de 
distribuer des secours alimentaires d'urgence. 

7. 	 Le fait que les 1)ureaucraties font preuve d'une inhdrente 
rigidite. Elles oprent au mieux de leur capacitd d~s que leur
jugement et leur discrdtion deviennent superflus. Elles se doivent 
de fonctionner autcmatiquement si: 

a. 	 le niveau des abus est marginal,
b. 	 les criteres requis en mati~re de gestion sont mirLimises, 
c. 	 les processus engages sont & l'abri des caprices de 

dirigeants politiques. 

8. 	 L' insuffisance des e6nients d' information permettant d 'arrater des 
decisions en toute connaissance de cause. 

Sur 	 la base des conclusions tirdes ci-dessus et compte tenu des 
objectifs du gouvernement et de ses contraintes, nous nous permettons de 
reccnmunder 1 'adoption des politiques suivantes. 

A notre avis, le gouvernement doit admettre officielleent l'importance 
rev~tue par le secteur prive dans la ccmnercialisation des cdr~ales. Les 
politiques pratiquees devraient encourager la participation du secteur privd 
aux 	 efforts de comercialisation et decourager le maintien de relations 
acrimonieuses entre le secteur public et le secteur priv6. 

Les mesures; a prendre devraient tenir cuopte de cinq 616ments majeurs: 
(i) ncessitd de clarifier le mandat de 1'OFNACER; (ii) de promouvoir le 
r6le du secteur privd dans le domaine ccmnercial; (iii) de mettre en place 
ies infrastructures necessaires pour garantir l'efficacite du systme de 
commercialisation des cdr~ales; (iv) d'etayer les institutions locales qui 
interviennent dans la commercialisation des cirales vivrires et (v) 
renforcer le dispositif & la disposition du gonvernement du Burkina Faso 
afin de lui permettre d'analyser la situati:n au plan a. la sdcurit6 
alimentaire et de prendre les mesures qui s 'impcsent. 

Mandat de 1' OFNACER 
Les objectifs contenus dans la politique- ontradictoire qui consiste A 

garantir des prix remundrateurs & la production et des prix abordables pour 
le consommateur & travers le Burkina Faso, cr~ent une situation insoluble 
pour le secteur public (1'OFNACFR) et, par consdalent, pour la population en 
g~ndral. II existe dans toutes les regions, des cas de personnes qui ne 
sont pas en mesure de satisfaire & leurs besoins alimentaires. Une 
politique d'assistance sociale senble donc s'imposer pour venir en aide & 
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ces indigents. Ii importe cependant de ne pas confondre la ndcessitd 
d'adopter de telles mesures avec la politique actuellement en vigueur au 

niveau de la production. 

Le gouvernement devrait explicitement faire valoir que la principale 

force de 1 'OFIACER reside dans la distribution des cereales en gros et tout 

particuli~rement de l'aide alimentaire. Ii convie- rait que ses achats 

soient limites aux regions accusant de larges exc~dents; que ses activitds 

de ventes au ddtail soient restreintes. Ii serait souhaitable en outre, 

d'examiner la possibilit d'dtablir des liens entre les banques de c~r~ales 

et 1' FNACER. 

Activites commerciales du secteur prive 

Le gouvernement devrait commencer & adopter une sdrie de mesures 

homog&nes afin d'encourager le secteur prive a participer & la 

commercialisation des cdreales. De telles mesures devraient inclure la 

levde de toutes les restrictions sur 1 'acheminement des denrees alimentaires 

' du de mn&re qule vers et en provenance nations1interieur pays des 

voisines. Si le gouvernement maintient ses prerogatives d'homologuer les 

prix, ils ne devraient s'appliquer qu'aux transactions effectuees par 
1 'OFNACER. Celles operdes par le secteur prive devraient 6tre guiddes par 

les prix du marche. 

Services auxiliaires 

Routes. Les routes desservant certaines regions de production et de 

consommation doivent dtre ameliorees afin d'abaisser les frais de 

transports. Ceux-ci sont particulirement 6leves sur les axes routiers de: 

D6dougou/Ouahigouya, Ouagadougou/Dori et au-dela, de m~me que sur la ligne 

Gaoua/Ouagadougou. La refection des routes situees dans la region 

orientale, dans celles du Sahel et de Kaya s'avere dgalement necessaire. 

Services d' informati n sur les marches. La mise en place immediate d'un 

systme qui pernvttrai: aux c nerrants d'obtenir des informations sur les 

conditions des marcnes, est kme necessite. Parmi les possibilites & 
erz,'isager se trouve la radio qui aurait le merite de relier les marchds 

ruraux a x c-rties urbains. 

Institutions locales 

Les institutions locales telles que les banques de cdrdales sont en 

mesure de jouer un r6le actif en matiere de services dans le damaine de la 

camnercialisatin, ce qui n'est pas le cas des commergants. Ii conviendrait 
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que le gouvernement encourage de telles prrogatives en prenant les 
dispositions voulues pour amdliorer les systmes de gestion et de procddures 
administratives utilisds par les groupements v. Llageois. Les qualifications 
professionnelles recherchdes concernent essentiellement les domaines 
suivants: comptabilite, inv'ntaires, supervision des erploy~s, prise de 
d~cisions, d6lgation de pouvoirs, relations avec le gouvernement et les 
organisations non gouvernementales. 

Capacitd analytique 

Les d~cideurs doivent &tre informes de la situation du marche 
c6rdalier. Or, plus la qualite de 1 'information ira en s' ameliorant, plus 
elle sera utilisee efficacement. Pour y parvenir, une attention toute 
particuli~re devrait 6tre attachde aux proc~dures suivantes: 

* 	 Collecte des donnees et analyse systematique des prix 
hebdomadaires de gros et au detail, & travers le pays. 

* 	 Collecte et analyse des informations relatives aux mouvements 
cdr6,tiers. 

* 	 Prise rationnelle d'echantillonnages des producteurs engagds dans 
la conmiercialisation des c~reales. 

* 	 Collecte et analyse des donnees conuerciales ayant trait aux 
cereales en particulier et aux produits alimentaires en gdndral. 
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CHAPITRE 1 

rI=ODUCTION 

La production vivri~re est le pilier de 1 '1conomie du Burkina Faso, 
mais elle ne satisfait pas aux besoins de ce pays. D'apres le rapport de 
Haggblade sur la securitd alimentaire au Burkina Faso (3.984), la production 
locale ne repond qu'a 60-75 pour cent des besoins en proteines et 40-70 pour 
cent des besoins en lipides. Au cours des vingt derni&res annees, la 
consommation alimentaire n'a satisfait en moyenne que 85 pour cent des 
besoins de base. Pendant les annees de secheresse, la situation s'est 
naturellement aggravee. L'autosuffisance de la production, tout en 
constituant un objectif stratigique explicite, est loin d' tre une realite. 

La hausse de la production, toutefois, n'est .s le seul inoyen 
d'atteindre la s~curite alimentaire. La nature precaire C la production, 
sa distribution geographique indgale et le besoin d'alimente: une population 
urbaine a soulignd la ndcessit6 de distribuer efficacement la production. 
Le syst&me de commnercialisation peut jouer un r6le iaportant en encourageant 
la production ainsi qu'en distribmnt les approvisionnements. Il convient 
de noter, toutefois, que les incitations des prix du march6 ne conduiront 
qu'a une hausse de la production si les cultivateurs sont en mesure de 
r~agir. Sans l'application de programmes techniques appropries, les hausses 
de la production seront tout au plus infimes. 

Le Gouvernement du Burkina Faso et l'Agence des Etats-Unis pour le 
ddv' loppement international (USAID) reconnaissent tous deux que le systime 
de commercialisation des cdreales pour l1'alimentation humaine constitue un 
chainon important de la securite alimentaire. Ils ont ensemble entamd une 
etude sur le systane de comercialisation des cer~ales afin de contribuer & 
determiner les r~les les plus appropries et eventuellement utiles que le 
gouvernement pourrait jouer pour amenliorer les capacites d'autosuffisance 
alimentaire du Burkina Faso. L'etude a dte confi ie au Centre de recherche 
pour le d~veloppement economique (CRED) de 1 'Universite du Michigan, aide de 
!'Office des programmes agricoles internationaux de l'Universite du 
Wisconsin-Madison (TAP). Nous esperons que les resultats recueillis dans le 
prdsent rapport seront utilises par le Gouvernement du Burkina Faso, 1'USAID 
et d'autres bailleurs de fonds afin de les aider & fo.nnuler une strat~gie 
nouvelle en mati&re de commercialisation des cir6ales au Burkina Faso 

1
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Cette etude comporte trois objets: (1) fournir au Gouvernement du 
Burkina Faso les donnees de base necessaires A 1'1laboration d'une strategie 

agricole et commerciale efficace; (2) evaluer le fonctionnement du syst&me 
de commercialisation et (3) formuler des recomTmandtions pour la mise en 
oeuvre de strategies, de programmes et de projets qui pourraient am2liorer 
le syst~me de commercialisation. La conception de la recherche, examine 
la section 1.2., traduit ces buts.
 

Les resultats de 1'etude sont recapitul1s dans quatre tmes. Le 
present tome expose les donnees recueillies sur le comportement du 
consommateur, ainsi qu'une synth~se des donnes et de l'analyse des Tomes 
II, III et V. Le Tome IT, __pports r~gionaux, presente des donnees sur 
tous les aspects du syst&me do commercialisation pour chaque r2:gion 
gographique. Les Tomes III et IV, L_pports de recherche, contiennent des 
rapports s6pares couvrant differerits aspects du systeme de c-nmmercialisation 
des cerdales. Quatre des six rapports pr~senitent des donnies et une analyse 
sur le corportement du producteur. Les Tomes I, TI et TV existent & la 
fois en anglais et en franyais. Le tome Ii n'existe qu'en frangais. 
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1.1 CADRE GENERAL 

Les fluctuations d'une annee & l1'autre de la production vivriere de 
base, occasionnees principalement par les changements atmospheriques, 
influencent depuis longterps les secteurs ruraux du Burkina Faso et des 

autres pays du Sahel. Autrefois, ces fluctuations etaient attenu6es au 
niveau des manages par les stocks de report cons-itu- les annees de bonnes 
recoltes. Au cours des derni~res annees, toutefois, la croissance rapide de 
la population, la reduction des bonnes terres disponibles dars les regions a 
forte densit6 de population (notamment le Plateau Mossi) et l'abndon 
g~neral des activit6s de production vivri~res pour les cultures de rapport 

et d'exportation et les activitas non agricoles ont contribub, du fait 

egalement des longues periodes, parfois, de faibles precipitations, & 
entrainer un diclin de la production vivriere par habitant. L'acceleration 

de l'urbanisation et l'extension des r~seaux de transport ont abouti au 
developpement des systmnes de commercialisation des aliments de base qui ont 

relie les regions rurales entre elles et aux centres urbains. Les habitants 

des regions rurales, de mme que ceux des centres urbains, ont de plus en 
plus comptd sur le systeme de commercialisation pour remedier aux
 

insuffisances de la production locale. Dans les rigions plus arides comme 
le Yatenga et le Sahel, il est necessaire de coapbler les deficits en 

aliments de base en faisant venir des approvisionnetients d'autres regicis ou 

en ayant recours aux importations presque toute l'annee (voir Carte 1.1).1 

Les penuries alimentaires, conjuguies h la hausse des prix, notamment 

pendant la periode de soudure, sont de plus en plus courantes dans les 

regions urbaines, tout come dans les regions rurales. 

Ces conditions n'ont fait qu 'attirer davantage 1 'attention et l'intar~t 

des responsables. Le Burkina Faso et les pays voisins ont reagi en tentant 
de stabiliser les prix des aliments de base par le biais de decrets ou 

d' interventions directes. Le gouvernement fixe les prlx d'achat et de vente 

officiels chaque annee. L'Office national des cdrdales (OFNACER), une 

organisation parapublique, autrefois un monopole qui fonctionne d6sormais en 

Avant 1984, le Burkina Faso dtait divise entre dix dipartements 
administratifs. Ii est maintenant divise en 30 provinces. Les regions dce 
production, unites decentralisees du Ministere de l'agriculture et de 
1''levage, correspondaient aux departements. 



CARTE 1.1 
PROVINCES ET REGIONS 
(depuis le 15 aoCft 1984) 
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parallele avec le secteur prive, achete et vend les cdreales & des prix 
officiels. En gdn6ral, ces efforts destines & stabiliser les prix et & 
ameliorer l'efficacite du syst~zne de commercialisation moyennant 
1'intervention directe du gouvernement se sont revelks peu fructueux. Les 
prix continuent & monter au-dessus des niveaux officiels lorsque les 
approvisionnements sont restreints et seule l'aide alimentaire importee a 
em~ce de graves penuries de se produire. Ces programmes gouvernementaux 

requierent des besoins considerables en ressources rares, tout 
particulirement en comptences administratives et gestionnaires, et grevent 

le- recettes qouvernementales. 

A la vue des r6sultats decourageants de 1'intervention du secteur 
public, le_7 gouvernements et les bailleurs de fonds se sont tournds vers le 
secteur prive. La presente etude de la commercialisation des c~r~ales au 
Burkina Faso rsulte de ce nouvel int.r~t pour le r6le que pourrait j ouea le 
secteur prive afin d'encourager les objectifs nationaux. Ce c-hIangement ne 
constitue pas un abandon de la participation du secteur public a la 
conmercialisaticn. Au contraire, il traduit la prise de conscience de plus 
en plus marquee que i) le secteur prive continue d r6aliser des fonctions 
importantes en matiere de distribution des cerdales malgre le mdpris da 
gouvernement et son refus de le reconnaitre et que ii) les engagements 
financiers et gestionnaires du gouvernement sont superieurs aux ressources 
dont il dispose et sont fortement tributaires de la g~nrosite des bailleurs 
de fonds. L= Gouvernement du Burkina Faso cherche visiblement A realiser 
des progres pour atteindre les objectifs nationaux tout en r~duisant sa 
dependance vis-a-vis des bailleurs de fcnds. Ii est donc essentiel que des 
programmes soient congus pour mobiliser efficacement les ressources du 
secteur prive aux niveaux villageois et national afin de permettre la 
realisation des objectifs nationaux. 

La nature des rapports entre le secteur public et le secteur privd sur 
le plan de la commercialisation des cer~ales a eu tendance & 6tre 
contradictoire. Chaque secr-eur a consider6 l'autre avec une certaine 
mefiance. Les responsables du gouvernement interpr~tent souvent les grandes 
fluctuations de prix et les penuries episodiques comme etant le reflet de 
l'inefficacite, la malversation et l'avarice des commergants privds. Ces 

derniers ont l'impression que les reglementations gouvernementales, y 
compris les contr6les des prix, ne sont qu'une cause d'ennuis. Au pire, 
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elles emp6chent, tant le secteur prive que le secteur public, de tirer 
profit des fonctions de commercialisation essentielles (telles que le 
stockage et. ]a distribution & long terme et 1'approvisionnement des regions 

reculdes). 
Ia strategie actuelle est fondee sur la conviction que si les activit6_s 

commerciales sont confiees au secteur privd, les producteurs seront
 

insuftisamment payes pour la vente de leurs cei ales et que les
 
consommateurs paieront un prix trop dlev6 pour les acheter. II est estiMe 
que le secteur prive procure des c6r~ales d des tarifs excessiverent eleves 
et qu'il n'approvisionne pas les regions o i la distribution est onereuse. 

Les prcgraues actuels peuvent reposer sur les hypotheses contestabies 
concernant les causes des problmes specifiques. En effet, une bome part 
du probl&me reside peut-6tre dans !a stricture et ia tendance actuelles de 
la production cereali~re au Burkina Faso et non pas dans un imnuvais 
fonctionnernent du systeme de commercialisaticn prive. 
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1.2 OBECTIFS ET METHODOLOGIE DE L' ElUDE 

Un systme de cammercialisation assure un lien entre les producteurs et 
les conscmateurs. En termes fonctionnels, ce cystjme recouvre tous les 
aspects de redistribution du produit: ventes et achats A divers niveaux, 
stockage, transport, traitement, normalisation, financem-nt, capacite & 
supporter les risques et renseignement du marche. Ce systme est au moins & 
trois dimensions. Il relie les facteurs economiques, les facteurs de ten

et les facteurs d' espace gdographique. 
Les theories economiques sur le comportement du marchd reposent sur 

l'hypothse que la societd veut obtenir des producteurs de denrees et de 
services une bonne performance. Elle doit inclure la coordination des 

d1ements suivants: 

1. 	 Le systeme brassera et distribuera les marchandises au coit le 
plus faible conforme aux conditions technologiques et politiques 
et en accord avec les desirs des producteurs et des consommateurs 
et avec leurs moyens pour payer les services de commercialisation. 

2. 	Le systeme de commercialisation dirigera les mouvements de
 
marchandises des producteurs desireux de vendre aux marchds de 
consommation dont les prix traduisent une marge conforme au 
premier critbre sur le coiat minimum du brassage et de la 
distribution.
 

3. 	 Les prix rempliront la fonction economique consistant & affecter 
les ressources & leur usage le plus productif, de telle sorte que 
que les coat- reels de la production se d~gagent des prix & la 
consomation et que les prix & la production evoquent la volonte 
des consomateurs de payer (Herman, 1981, p. 82). 

4. 	 Le systme contribuera & realiser les buts socio-dconomiques de la 

strategie de developpement d'un pays. 

La rdalisation de ces buts implique l'efficacite de la repartition-

la norme qu'utilisent les economistes pour mesurer la performance. Il est 
neanmoins difficile de determiner dans quelle mesure un syst6me particulier
 

rdalise ces buts. 

Nous consid~rons le syst re de commercialisation des cdreales comme un 
reseau, ou un sous-secteur. Cette optique fournit le cadre necessaire & 
l'analyse, en insistant sur la bonne comprehension du r6le des institutions 
et des participant-, intervenant dans ce sous-secteur, leurs rapports les uns 
avec les autres et leurs effets sur le conportement du marche. Le paradigme 
structure-comportement-performance (SCP) permet d' analyser les niveaux 
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horizontaux du sous-secteur. Pour etudier les rapports verticaux, nous 
insisterons sur la bonne comprehension du fonctionnement de ces liens entre 
les diffdrents marches et les diffrents participants. 

Le paradigme SCP enonce des liens causaux entre la structure du march 
et le comportement du marche et entre le comportement du marche et la 
performance du marche, oi: 

1. 	 La structure du marchd se rapporte aux aspects de 1' organisation
du marche qui influencent la nature de la concurrence et de la 
tarificaticn.
 

2. 	Le comportement du marche est la methode appliquee par une 
entreprise pour s'adapter aux marches sur lesquels elle 
intervient. Cette dfiniticn inclut les mthodes de fixation des 
prix, de promotion et de coordination des ventes et le niveau des 
strategies agressives ou exclusives utilisees pour lutter contre 
les concurrents existants ou eventuels. 

3. 	 La performance du marche reprsente les resultats economiques de 
la structure et du comportement du marche, spdcifiquement la 
relation entre les marges distributives et les coats de 
1'etablissement des services de conercialisation (Scherer, 1980). 

La theorie SCP sugg~re que certaincs structures de marche entraineront 
un ccuportement particulier de certaines entreprises participantes et qu'un 
type de cwmportement d~term-ine entrainera une performance particuliere de la 
part d'une industrie. Elle analyse la performance d'une industrie dans le 
contexte d'une serie de conditions de base de 1'offre et de la demande, qui 
traduisent le niveau de technologie, les goats des individus et les qualitds 
spdcifiques du produit ou du processus de production. 

La fagon dont le systeme de camiercialisation des cdrdales fonctionne 
resulte du comportement de nombreux irdividus, travaillant dans bien des 
eldroits diffdrents, et prenant tous des decisions au m~me moment. Notre 
plan de recherche repose sur la premisse que, pour bien comprendre comment 
le systeme fonctionne, il faut l'examiner en considerant tous les 
participants du systeme. Les responsables qui interviennent dana le 
fonctionnement du systeme de commercialisation se repartissent en trois 
categories: les producteurs, les consommateurs et tous les types de 
comnercants et autres intermediaires. Les principaux elrnents du programme 
de recherche sont donc les suivants: une etude des narches nationaux et 
regionaux, analysant en particulier le comportement des intermdiaires; une 
6tude du comportement des producteurs des zones de production excedentaire 
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et dficitaire et une dtude du coportement d ' achat du ccrns=ateur, axee 

sur les regions urbaines. 2 

Les trois parties composant I'ensemble du projet ont 6t6 con etques 

rdalisdes par une equipe de chercheurs pluridisciplinaire. Etant donne 
l'orientation interdisciplinaire de cet effort de recherche, des 

methodologies de recherche multiples ont ete appliquees pour compiler les 
donnees qualitatives et quantitatives n~cessaires conposant les trois 
parties du projet. (Voir annexes C, D et E pour de plus amples details sur 
les methodologies utilisees. ) 

1.2.1. Le r~seau de commercialisation
 

Ce volet recouvre tous les aspects de la cmercialisation entre le 
producteur et le consommateur. Une etude de reconnaissance a 6t6 menee das
 

la plupart des regions du Burkina Faso. Une premiere srie de questions 
gdnerales ont 6te posees A toute une gaime de participants du marcd. Dans 
certaines regions, cette ePnqu~te a dz6 suivie d'interviews plus approfondies 
aupr&s d'informateurs cooperatifs essentiels afin d'obtenir des 

renseignements sur des aspects plus delicats du commerce. Une troisime 

enqugte a et6 effectuee dans certaines r~gions afin de clarifier et 

d'examiner les hypoth~ses avec les informateurs essentiels. Ces enquftes 
ont dte etablies d'apr~s les lignes directrices de 1'interviewer et non pas 

& partir de questionnaires structurns. Tous les types de participants au 
marche ont 6te interviewds afin d'obtenir des informations sur ceux qui 
dchangent les c~reales, sur les rapports entre les intermediaires, sur les 
conditions d'echange, sur 1'orientation et l'anpleur des mouvements de 
cdrdales et sur le fonctionnement du rdseau de ccmmercialisation. Las prix 
ont dte releves sur certains marches. La methodologie de reconnaissance 

rapide appliquee A ce volet de l'etude est decrite 6 l'Annexe C, Tome 2, 
Rapports rcgionaux, ui presente les resultats en detail. 

2 La majoritd des etudes p~rcidentes se sont ax~es sur un ou deux 
aspects du syst@ne de commercialisation. Aucune de ces etudes n'a essayd de 
couvrir tous les niveaux du marche de 1 'ensemble du pays. En essayant de le 
faire dans notre etude, nous nous sommes egalement efforc~s de ne pas
empieter sur les etudes anterieures. Li oui d'autres chercheurs avaient deja
effectue des enqu6tes exhaustives, nous avons soit essaye de coplkter leurs 
resultats avec des donnees recentes (par exemple ORD oriental), soit 
collabore avec eux pour essayer d'incorporer leurs rdsultats et leurs 
conclusions, comme dans les cas du SAFCAD (Programme de recherche et de 
developpement des cdreales pour 1'alimentation humaine en r&' ions semi
arides) et de 1 'ICRISAT. 
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1.2.2. comportement du producteur 

Les etudes villageoises ont et6 axdes sur la comprehension du
 
camportement du producteur vis-&-vis du march. La conception du present 
volet repose sur l'idee que les mnages et les marches font partie d'un 
syst~me dconomique intdgre- et que pour bien comprendre les diverses parties 
composant ce syst6me, il est n6cessaire d'etudier le comportement des 

producteurs et leur zone de commercialisation. Les donndes ont dte 
recueillies d partir d'un echantillon de 250 menages r~partis entre cinq 
villages (trois dans la zone de production excodentaire et deux dans la zone 
de production deficitaire). Lie ziarch~s aux environs de ces villages ont 
egalement ete etudies afin de determiner les conditions de march. 
specifiques dans lesquelles les producteurs prenaient leurs d~cisions. 
Appliquant une inethode de gestion agricole, les menages composant 

l'echantillonnage ont ete interviewes rbguli6rement penidant une ann~e 
enti&re afin de recueillir des donnees budgetaires couvrant tous les aspects 

de l'economie des menages. Une description plus en detail de la 

methodolcqie figure 1'Annexe D. 

1.2.3. Comportesent du consommateur 

Les recherches sur le comportement du consommateur ont ete concentrdes 
sur deux r/gions urbaines principales, Ouagadougou et Bobo-Dioulasso. Les 

conscmnateurs et les prer-aratrices de plats cuisines de ces deux villes ont 
et6 interrog6s sur lers usages concernant . 'achat de cereales afin de 
determiner 1'importance relative des circuits -Ihn -mercia1i-ton urbains 
specifiques. Ce volet constitue la partie de 1'6tude la moins developpee. 
Une description de la methodologie est present~e d 1 'Annexe E. 
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1. 3 O=BE Er PRESENTATION DE CE TOME 

En accorC" avec le triple objet de 1'etude, le tme de synth~se prdsent 
apporte des donnees de base sur le systeme de commercialisation, dvalue son 

fonctionnenmrnt et formule des recamadations afin de 1!'ameliorer. Les 
r&sultats des 6tudes recouvrant chacun des trois volets sont compils dans 
le prdsent tome, composant les chapitres 2 & 5. Les docunents d'appui ayant 
servL 1 'analyse se trouvent dans les annexes et les autres tomes, cqui sont 
dnumer~s d l'Annexe A. Les conclusions et les recommandations strategiques 

sont exminees au Chapitre 6. 

Le Capitre 2 prdsente un apergu de la commercialisation des c r-ales 
au Burkina Faso. Ce chapitre commence par decrire les circuits de 
ccmmrrcialisatioi arct,acristiqufs des secteurs prives et publics. L'offre 
et la demande en cereales sont examinees, suivi d'une description de 
l'aspect gdographique du comportement de commercialisation. Le Chapitre 2 
s'ach&ve par une description en detail des circuits de comircialisation 

priv6s et publics. 

Le Chapitre 3 porte sur le comportement du marche, comencant par une 
description des obstacles d 1' acc s au marche. Ce chapitre examine ensuite 
la concurrence entre les intermediaires et la coordination verticale du 
circuit de commercialisation A tous les niveaux. Cet exarnen est suivi d'une 
analyse des prix, puis de conclusions sur 1'integration des march.s, les 
marges de commercialisation et les fluctuationS tarifaires saisonni&res. 
Enfin, les changements intervenant d la longue sur le nmrchd sont etudids. 
Une bonne part de 1 'analyse presentde au predsent chapitre est reprise plus 
en detail dans le Tome II. 

Le Chapitre 4 synthetise les analyses du comportement du producteur qui 
sont presentees au Tome III. Les th&mes specifiques abordes sont les 
suivants: sdcurite de cereales, d6cisions concernant l'ecoulement des 
cerales, el6ments ddte minants de l'excdent commercialisd, comportement ae 
commercialisation et 6qalitd entre les m6-nages. 

Le Chapitre 5 traite le comportement de commercialisation des 
consommateurs. Les donnees recueillies des enqu6tes aupres des 
consnmvtteurs et des preparatrices de plats cuisines sont pr sentdes dans ce 
chapitre. L'analyse aboutit d des conclusions sur 1'importance de divers 
circuits pour satisfaire la demande du consommateur. 
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Le Chapitre 6 commience par un e~mnen des re--uJtats et des conclusions 
du programme de recherche. Ce chapitre aborde ensuite les objectifs 
strategiques du gouvernement. Ii s'acheve par une etude de plusieurs 
options pour am JIuer le syst~me de commercialisation reposant sur 

1'analyse pr~cddente. 

Nos reibllats confirment certains des aspects de la sagesse 
conventionnelle tout en refutant d'autres. Dans 1' evaluation des ressultats 
& des fins d'application pour la formL-ation d'1une politique gndra1le, il 
est essentiel de reconnaitre les nuances qui.o-x--"ctnt et de prendre en 
copte l'experience passee pour prdvoir 1'incidence eventuelle des reformes 

strategiques.
 

Le principal point fort de cette recherche r6side peut-6tre dans le 
fait qu'elle couvre l'ensemble du pays. Nous avons insiste tout 
particulierement sur les corrparaisons entre les rbcjions et les croupes 
socio--cconormiques. Les differences entre les groupes, les rc-jions, les 
types de marche, etc. sont essentielles pour ccinprendre le fonctionnemot du 
systeme. Lo- Burkina Faso n'est pas un pays uniforme. Les mesures 
strat4qiques, pour etre oftlCa-c's, doivent 6tre formulde6s tout en s'assurant 

qu'elles s'appliuent & un erivironnrment divers comme celui du Burkina Faso. 
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1.4 REMARQUES SUR L'ORTHOGRAPHE DES NOMS DE LIEUX 

Nous espdrons que les lecteurs, les lecteurs burkinab& 
particulibrement, seront indulgents quant it l'orthographe des noms des 
villes et des villages du Burkina Faso, abondament cit6s au cours de ce
 
volume. Bien que cela ne soit pas 6vident au premier abord, iA y a "une 
certaine m6thode" dans notre fantaisie en ce qui concerne cette
 
orthographe: le premier principe clue cc volume a tent de suivre est 
celui de la fid6litN it Lne seule orthographe pour chaque lieu d'un bout 
l'autre des rapports. I1 est toutefois possible quo cc principe n'ait pu 
tre appliqu6 de fagon aussi parfaitc que nous I'aurions souhaitti. 

Mais le problime majeour restait le choix de I'orthographe pour chacun 
do ces lieux, car chaque rdf6rence disponible h cc propos ot'frait tine 

orthographe diff6rente. Nous entendons par rOf6rence les documents 
officiels nationaux, les documents r6gionaux, les cartes regionales 
obtenues auprbs de 1'IGHIV (Institut Gcographique de la laute-Volta) ot la 
carte nationale, carte routiire vendue dans le commerce, dessioce de m6me 
par 1'IGIIV. Outre ces r6f6rences classiques, les chercheurs de CRED ont 
aussi menoris. I'ortliographe de trds nombreux noms de lieux tels qu'ils 
sont communnment jcrits ou prononcs dans les villages en question ou au 
scin de la r6gion. 

La rgle que nous avons tento d suivre a 60 arbitrairement choisie, 
dans un souci de plus grande clart, de la fagon suivante:
 

La source de r6fdrence pour I'orthographe des noms dc lie au Burkina 
Faso au scin du texte de cc volume est la carte nationale de 1'IGIIV. 
Tous les noms d villages ou de marchds qui n'apparaissent pas sur cette 
carte sont alors 6crits dans le texte tels qu' il s apparaissent sur les 
cartes regionaics obtenues it I' I GV et reprodui tes dans les rapports 
r6gionaux. Aussi etonnant qpe cela paraisse, I 'orthographe du nom des 

!ieux stir ces detIx sources d K fKrence est presque systmatiquement 

di frfrente, el parait souvect surtout au scin des cartes regionales assez 
-divergente de I 'ortho,'raphe prat iqu6e par Ies hurkinab eux-memes. A 

ti t re d'exemplI , selon la carte nat ionalI de I' IGIIV, nous cri rons 

Dissin, Kokologo, Koumhri, Lemouin, SoI6, I)idir et Markoy et non 
Dissinc, Koko Iogho, Kotmhb , Legmo in, So 116, Didyr et Markoye, mime si 

ces derniers semblent tre plus communs. 

i 
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De ce fait, les lecteurs noteront une fr6quente dissimilarit6 entre
 

I'orthographe utilis~e dans le texte et celle apparaissant sur les cartes
 

r~gionales. Nous espirons que ]a localisation sur la carte (principal
 

int6r~t des cartes r6gionales au sein dcs rapports) des centres
 

mentionn~s dans le texte, n'en sera pas trop ardue pour autant.
 

Un dernier mot sur 
le nom des lieux: Nous 6crirons "HIlaute Volta"
 

quand 
il s'agira d'un 6v6nement qui a eu lieu avant le changement de nom
 

le 4 aofit, 1984.
 



CHAPITRE 2
 

APERCU DU SYSTEME DE CQMMERCI AISATION
 

La bonne comprehension du fonctionnement du syst~me de 
commercialisation des cereales permettra d'identifier les facteurs qui 
empchent ce systme d'&tre plus efficace. Le present chapitre reunit des 

informations de base sur les syst~mes de commercialisation nationaux et 
r~gionaux. Il commence par une brave pr6sentation historique de la 
commercialisation des c~reales dans la rigion. Cette presentation est 
suivie d'etudes de cas sur les principau;x circuits de commercialisation afin 

d'illustrer la dynamique du processus de commercialisation de mrme que la 
variete des accords de commercialisation. La Section 2.3 resume ensuite 
l'offre et la demande regionales afin d'offrir un tableau historique plus 
gendral des equilibres de c~reale pour chacjue region. ia Section 2.4 decrit 
les activites commerciales de l'ensetmble du pays afin de repondre aux 
questions suivantes: ou se situent les differents centres d'offre et de 
demande? et quelles sont les directions des courants commerciaux? La 
Section 2.5 examine les diffirents circuits de coumercialisation, tant 
priv6s que publics. Le Tome II, Rgpports r;eqionaux, fournit des 
informations plus detailles sur chaque region. 

2.1. EVOLUTION "{ISTOREQUE DU RESEAU DE COERCIALISATION 

DES CEREAIES 1 

Les marches de cdrales du Sahel se sont formes apr&s la Deuxiime 
Guerre mondiale et ont acquis leur configuration actuelle plus precisement & 
la suite de 1'independance politique des pays de la r6gion, a la fin des 
annees 50 et au debut des annees 60. Les deux facteurs essentiels qui ont 

contribue & donner & ces marches leur allure actuelle sont la croissance des 
grandes villes et les evinements lies a la secheresse de 2972-1973. Malgre 

l'incidence des 6v~nements recents, ces marches rev~tent des 
caracteristiques herit6es d 'une periode plus ancienne. La prdsente section 

offre une br&ve description du passe commercial du Burkinm Faso afin de 

1 La presente section est tiree du rapport de recherche de Saul (Tome 
IV).
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servir d' introduction aux informations plus detailles qui suivent sur le 
rdseau de comerciaiisation actuel. 

Les echanges commerciaux de l'Afrique de l'Ouest, pratiques sur de 
grandes distances, ont captive 1'imagination des observateurs, tant la 
population indigene que les etrangers, pendant de nombreuses gencrations. 
Un facteur moins souvent 4voque, qui caractdrise egalement ce marche, porte 
sur les dchanges & petite echelle, pratiqu~s h l'intdrieur du village ou 
entre villages, qui etaient encourages et facilites par les echanges sur de 
grandes distances. Sur les territoires oui les rapports entre les 
commiunautes locales 6taient relatLvement pacifiques et les place-s de marche 
institutionnalisees (telles que le Royaume des Mossis), les transactions 
commerciales se deroulaient au sein de ces marches. La ou les rapports 
entze les connmnautds locales se caracterisaient par de frequentes eruptions 
de violence (tel que dans la region ouest de ce lequi constitue dorenavant 
Burkina Faso), ces comnrunautds etaient fortement tributaires d'un reseau de 
marchands ambulants. 

Avant la Deuxieme Guerre mondiale, les cer&ales representaient l'une 
des marrLndises vendues sur ces reseaux comnerciaux & petite echelle. La 
demande en cerales a ete cr6de d'un c6te par l'activite Liuportante de 
fabrication de dolo (Hritier, 1975) et d'un autre c6te par les penuries 
alimentaires locales et sporadiques resultant des microvariations 
climatiques de m~me que par les differences de capacite de production des 
mdnages. Certains ethnolccues ont realise des recherches fort documentdes 
sur la valeur cultuielle enracine des populations opposees & la vente des 
produits vivriers dans de nombreuses regions de l'Afrique de l'Ouest, valeur 
qui a parfois ete interpretde comme une indication que le commerce des 
cer~ales n'a dbut6e que lorsque la destruction de 1'organisation et des 
ideologies precoloniales a permis de surmonter cette aversion & vendre. En 
realite, les interdictions concernant la vente de produits vivriers ne 
s'appliquent en gendral qu'aux stocks collectifs des groupes agricoles 
organisds. A 1 'exterieur de ce cadre, il existe souvent aussi des terres 
servant & !a production individuelle. La production de ces cultures 
individuelles est en general 6coulee sur le marche local. 

Ii est bien connu que dans la region entourant la ville appelee de nos 
jours Bobo-Dioulasso, les coimnerrants mande caractdrises par le terme 
gdnerique de Jula pratiquaient le commerce sur de grandes distances. Les 
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dchxnges locaux dtaient pratiques par un groupe dacrit avec beaucoup moins 
de precision, les Zara. 2 A la difference des Bobos, les Zara ont depuis 
longtemps fait preuve de leurs ambitions politiques. 3 Voyageant 
frdquemment, les hormes et les femmes zaras ont entretenu un reseau de troc 
et d'dchanges systdmatiques, utilisant conne monnaie les cauris ou d'autres 
devises le cas dcheant. Leur mobilite a dte facilitee par le succ~s d'un 
regime d'Etat pratiquement inpose dans la section sud du fleuve Volta par 
l'un des clans de Sia, en alliance avec les princes appartenant aux 
Ouattaras Julas de Kong, ou sous la subordination de ces princes.
 

Les dchanges se deroulaient habituellement de la fagon suivante: Les 
femmes ccminmerantes zara s'etablissaient dans un village et s associaient & 
un homme qui s 'tait installd la pour reprdsenter le clan dominant des Zara 
de Sia. Dans le village oa elles s'etablissaient, las feim.es passaient une 
bonne partie de 1 annde seules, echangeant des petites quantit6s de cdrdales 
pour du poisson sdch6 et du sel (,iont une partie provenait du rord et d'un 
commerce sur une grande distance) ou d'autres condiments transformes 
partir de produits locaux, et, enf in, A brasser et & vendre de la biere et 
d'autres boissons alcoolisees. Elles vivaient du revenu tire de ces 
activites et apparemment, contribuaient souvent, avec ce revenu, a la 
subsistance de leurs homaes. Elies menaient ce genre d'activite dans de 
nombreux villages (oa elles avaient des liens de parente ou des rapports 
d'affinite) pendant toute 1'ann~e, transportant periodiuement iine partie 
des denrdes accumulhes c:iun endroit l1'autre afin de tirer profit des 

penuries relatives. 
L'administration coloniale a introduit un nouvel 616ment dans les 

dchanges de cerdales. Tout d'abord, il s'est etabli une deinande stable en 
soldats et une admiistration & 1'origine faible, mais croissante. Puis 

2 Les Zara parlent la m6me langue que les Bobo, la population agricole 
dominante dans les regions qu'ils habitent. Cette langue est 
inccmprdhensible pour les habitants parlant le Jula-Bambara mme si elle est
 
d' origine mande. Mais les Zara se sont detachds de cette population
agricole en adoptant des caracteristiques culturelles differentes (telles 
que 1 'habillement). 

3 Ils ont domine le village de Sia (l'un des deux noyaux de Bobo-
Dioulasso), mais des groupes s'identifiant ccae appartenant aux Zara 
etaient parsemes dans ce qui constitue dorenavant les provinces de Houet,
Kossi et Moun-Houn (les anciens departements des Kauts-Bassins et de la 
Volta Noire) (Le Moal, 1980:16-27). 
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1'administration coloniale a etendu le regime monetaire europeen a la 
population locale en retribuant la main-d'oeuvre sous forme de salaire et en 
lui faisant payer des imp6ts (recrutement de 1' armee, travaux publics et 
embauche dans les entreprises priv'es). Enfin, l'administration coloniale a 
fourni des fondations politiques et institutionnelles et soutien n~cessaire 
& 1'etablissement de grandes cmpagnies d'export-import qui ont rdalise 
l'articulation de 1'6conomie locale avec le marche de 1'Europe de 1'Ouest. 

Dans les arnndes 40, le territoire appele aujourd'hui Burkina Faso dtait 
couvert par six grandes compagnies, 4 qui poss~daient des comptoirs dars les 
12 provinces de la colonie et realisaient 75 pour cent du commerce 
d'importation et 100 pour cent du commerce d'exportation (Bollinger, 1974, 
p.18). Le conmerce d'exportation consistait 6Lcollecter les produits 
oleagineux, principalement les noix de karite, 5 mais aussi l'arachide et le 
sesame. Les exportations de noi:x de karite sont rest6es importantes pendant 
toute la periode d'independance et constituent aujourd'hui un facteur 
essentiel de la balance des paiements nationale. 

Durant cette periode, le secteur du commerce qui a ete laisse au
ngociants africains regroupait des activites telles que la vente des noix 
de Kola, des condiments, des produits alimentaires et du betail. Les 
groupes possedant une base ethnique contr6laient ces activites
 
(principalement les Yarse et les Haoussa dans les r~gions du centre et de 
1'est, les Jula et les Zara dans 1'c(uest). La majoriti des meinbres de 
l'1lite commerciale qui est apparue durant la periode suiwmrite sont 
originaires de ces groupes. Plusieurs commer;ants de Bobo-DiouLasso et de 
Ouagadougou qui ont et6 interviewes soit possedaient un parent qui avait 
pris part & ce comerce precolonial soit avaient ccamnence dans leur enfance 
comme apprentis aurs d'un individu gai possedait une experience analogue. 

Dans les annees 40, des camions appartenant & des particuliers sont 
devenus disponibles et ont offert la possibilite d'entamer un commerce (pour 
une bonne part illegal) avec le Ghana et le Nigeria. Des animaux etaient 

4 Il s'agit de: C.F.A.0., S.C.O.A., Peyrissac et Co., C.I.C.A.,
C.A.M.I.C.O. (une filiale de C.A.C.O.M.A.F.) et la compagnie frangaise du 
Niger (une filiale de UNILEVER).
 

5 Les noix de karite proviennent d'un arbre protege, mais non cultive 
(Butyrospermwm Parkii); il faut les retirer de la chair du fruit, les faire 
secher au-dessus du feu et les decortiquer avant de les vendre, activite 
exclusivement feminine. 
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transportds dans ces pays et dchanges contre des biens de consoumtion. Ces 
dchanges etaient d'autant plus rentables du fait de la limite entre les 
zones monetaires francaises et britanniques. 6 Les origines de quelques 
foraunes commerciales actuelles tres importantes reposent sur les activitas 

de cette p~riode. 

Le reseau dendritique que les compagnies europdennes ont etabli pour 
les cultures destin~es & l1'exportation a nltipli6 les circuits qui sont 
responsables des mouvements actiuels A la fois de c~rdales c. de cultures 
pour 1.' exportation. Les societ~s europ~ennes n'6prouvaient alors qu'un 

inter~t secondaire pour les cereales; mais elles en achetaient pour 

approvisionner les camps militaires et l'administration civile. Elles 
erpouvaient m6ime parfois des exc~dents qu'elles ecoulaient dams les villes. 

C'est ainsi que quelques individus se sont lances dans le ccanerce au detail 
en achetant en gros aupris de ces societes pour revendre sur le mard-d de la 
ville, activitd qui juscqu'alos ctait dominee par le- femxnes. 

L'exportation des prcxuits oieagineux a atte-iit son a&-rx.ge juste apris 

la Deuxieme Guerre mondiale, puis ses profits ont cnmiencd & decliner apr&s 
1952, en pattie pour des raisons liee aux conditions du mnarcldi mondial et en 
partie (probablemant pour un plus fort pourcentage) du fait de 1 'application 

de nouvelles r~glementations regissant 1 'emrpioi de la main-d' oeuvre dans 
l'Afrique de l'Ouest francophone (Coquery-Vidrovitch, 1975) .7 Les 

compagnies ont d'abord essaye de transfdrer les canptoirs d leurs anciens 
directeurs et, cette tentative aya- echcud, elles se sont mises & cooperer 

avec les ndgociants locaux qu'elles avaient considares jusqu'alors comme 
leurs concurrents. Vers la fin des anndes 50, elles s'6taient entierement 
reduites aux centres de Ouagadougou et de Bobo-Dialasso. La collecte des 
produits d'exportation etait assuree par un riseau d'agents qui finangaient 

leurs activites moyennant des avances de caisse recues des compagnies 

exporta trices. 

6 Pour un rapport d'une incidence anterieure de ce commerce pendant la 
Premi&re Guerre mondiale, consulter Ba (1973), Chapitre 5, p. 68-76. 

7 La r~qlementation a introduit le salaire minimum. calcul6 sur tune base 
horaire, la securite sociale, facteurs soutenus et surveilles par des 
syndicats actifs, ce qui a eu pour effet d'attenuer l'cart entre les 
salaires de la metropole et les salaires de la colonie. 

http:a&-rx.ge


Vers la mme epoque, les deux principales villes se developpaient 
rapidement aussi. Leur population augmentait alors que le volume de 
cdrdales produites par les habitants diminiaient ean raisoi de la densite de 
population plus elevee. L'administration culoniale aggravait ce processus 
en barrant a 1.'agriculture des regions etench tes U des fins d'urbanisation.3 

Lorsque la demande des villes est deverue impirtantc, les agonts des 
compagnies expatriec , se sont mis, comme activite complimentaire, L acheter 
des cdriales et des p.Lcduits tels cjue des grails de nci-rP pour !cu- prcure 
compte. Vers cette epoque, certains d'entre eux avaient accumule 
suffisamient d'arent rour financer das acx:.ivC s c,;,U:cm1t.,r-s pour- leur 
propre compte, mais les fonds que iceur ploc.rsont P ccmpa.nies 
europ~ennes les aidaient encore a live,:-sicir I ,urs e: o us. 

La majorit6 des qrto cosmeryants Jntc.,i-,,3 sent venus dans 1C. villes 
dans les anndes cqui ont ;uivi ]1si\ xi w: Cierre mcndiale" I:an nombre 
d'entre eux ont debut6 qat _et-e tas culturescomma agent1cm I',:cptaticon; 
d'autres avaieit une autre activitL cI'ils ot cipietee a'c.a llezte 
des cultures d'exportation. Cdirt:: de cux qi cn'Ut :; <ssi 

combinaient plusieurs de ce act v: -o. I:e commc:'ca avec la zone 
britannicque continuasit t,-o jCcarts;j ft. -.d 'pdtre luct-at A:' Ic. cta , ] a 

petits vehicules d ' are toai- ort: appi rum; E: - nu r2,sm, v ,':,tit. mt: a ai L 
aux entrepreneurs du Dr]ian .o so 1aaor doam; les act11itc,Io tca:i~feL- de 
passagers et de mtch_ :vI-a;. on:rta,cat ouvelt r;Y -n,- rL;pr ia 

consommation. Cos mbinonsc;t poril de cnsoPb r las tortunes 

modestes qui s 'ItatIe cIIILitIls an ct.u-s le la periadaa e :ac.§ b at 
Comme cc ftt le cas ailleurs (paL- exemplO en SdnckjabL-i, v .: A , 

1985), Les comjxgniies europepnnos di'axeoL-u--imsvor n'ont p-; pu suLrivre I 
l'independcancu nitLiona 1ea, appama Cnour tresmais rastaisons 
differentes. Vers .]'6jxxsdeca l' iadic peae-,C 1es premierms agrts des 

compTgnies installees g]ui (I. ciutiarsAI:.djan, 6taient alo de. travaillant 

8 Les adriniistrateur; coloniaiux ont: loti (le vaot:cs otenluc.; (pi coat 
aujourd'hui les centres d'affcJre (h- Ouagadougo-l ct in Lkho-Di-oalasoo, en 
trarant de la-r-jes avenues et c 'u].sant soC.ntx - forcfen les li:bitfnts. 
Certamines rdjions ag ico]es a I.0IA rip Of- , ) : ont et: a 1 rro ,5 aux 
cultures poiur d'aitres rahtwxc'a:. E : o e::aCpI, Jo r.jion de Dirdere. ;so, ou so 
trouvaient les exploitations des habitarits du cp.irtiet d- Totnowuni, dns la 
ville de Bobo-Dioulasso, a ere dccLarcco for6L protbgjee. 

9 Grains de Parkia biglobosa destindes a la consorartion locale. 
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pour des societes concurrentes en Europe, ont camrence & p6netrer cette 
enclave qui dtait donc fort proteg~e, en qu~te de denrees agricoles & 
exporter. Ils ont essaye de coopter les agents africains des conpagnies 
etablies localement ou de convaincre d'autres comerrants prosp~res de 
collaborer avec eux. Le transfert du pouvoir politique aux elites 
nationales a renforce davantage les possibilites qui s'offraient aux hcmmes 
d'affaires locaux. Notamment 6 Bobo-Dioulasso, on obserrait la perc4e d'un 
nouveau groupe de Mossi (pour la plupart d'origine yarse et provenant des 
provinces de Yatenga et de Passord) aux depens des souches plus anciennes 

d'origine jula et zara. I0
 

Quelques annees apres l'ind6-pendance, les compagnies europdennes 
etablies au Burkina Faso ont enti&rement renoncd & leurs activite_ 
d'exportation. Dans les annees 60 et dbut des ann~es 70, deau certaines 
ces compagnies et bon nombre de petites entreprises qui appartenaient A des 
Frangais ont fusionne entre elles ou ont compltement mis fin & leurs 
oprations. Elles ont egalement vendu de vastes biens fonciers qu'elles 
poss~daient dans le secteur commercial de la ville, qui ont ete entierement 
achetdes par la nouvelle g6n6. ation d'hommes d'affaires locaux & l'aide de 
grands prts bancaires. 

Le gouvernement militaire qui est arrive au pouvoir en 1966 a cr66 une 
Caisse de stabilisation et a propose des pr~ts & court terme afin de 
stimuler davantage 1 africanisation du secteur des cultures d'exportation. 
La END (Banque nationale de developpement, poss~dde & 55 pour cent par le 
gouvernement) a pris les devants en fournissant des credits de campagne 
d'achat A court terme et & faible inter~t. Les autres banques du pays, qui 
sont toutes detenues en partie par le gouvernement, ont suivi l'exeople. 
Ces credits ont pare au besoin pour les commer;ants africains de s'affilier 
& des importateurs europ~ens par manque de capital. La ccmbinaison de ces 
cr~dits avec d'autres pr,-ts commerciaux g~neraux ont procure un pouvoir 
financier sans precddent & cette nouveile elite commerciale. Certains des 
conmerrants interviewes insinue les connexions politiquesont que dtaient 
essentielles 6 l'obtention de ces pr~ts. Deux des plus importants
 

10 La mobilite facilitee par ces conditions propices au commerce et 
& l'enrichissement est si remarquable ue certains individus qui avaient 
debute & la fin des annees 50 avec un seul petit vehicule possedent
aujourd'hui ",n parc entier de semi-remorques. 
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ngociants de cdrdales de Bobo-Dioulasso, d'origine jula, ont d~clard qu'ils 
n'avaient jamais obtenu de prgt, et pour l'un, malgrd de ncrbreuses 
tentatives. Cette affirmation contraste avec certains autres cas, par 
exemple celui d'un homme d'affaires 6:minent de Ouagadougou dont le solde 
debiteur en matiere de pr~t se situerait autour de 500 millions FCFA. 

Le commerce des cerdales s'est developpe progressivement au point de 
devenir presque aussi important que celui des cultures d'exportation. 
D'aprs les recits des commergants, la relance de ce commerce a pour origine 
la s~cheresse de 1972-73. Ils affirment dgalement que depuis la secheresse, 
les provinces du nord qui avaient 1'habitude de vendre des cereales & la 
capitale, comme le Yatenga, le Passore et le Sanmatenga, ont toujours semble 
6tre en deficit. Cette situation a renforce la necessite d'echanges inter

regionaux. 
Aujourd'hui, les circuits qui ecoulent les cultures d'exportation et 

ceux qui alimentent les villes en cer~ales sont les mimes. Au plus bas 
niveau, le mame personnel est engage dans ces deu : circuits. Les acheteurs 
des marchds villageois collectent tous les produits, parfois pour le compte 
de deux personnes diff~rentes; par exemple, ils ach6tent des cultures 
d'exportation pour le compte d 'un employeur et des cerdales pour leur propre 
compte, ou associent aux cultures d'exportation toute une gamme de produits 
villageois tels ue la volaille, les petits ruminants, les epices et le 
miel. Aux niveaux superieurs, il existe quelques diffdrences dans
 
1'organisation entre les cultures d'oleagineux et les cultures vivrieres, 
etant donne que les denrees d exportation sont amass~es progressivement et 
restent aux centres d'exportation de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso. Par 
contre, les creales traversent tout un circuit enchevftre de vente en gros 
et de vente au detail avant d 'atteindre le consommateur. Au niveau des plus 
gros commergants et des dtaillants des villes, on peut remarquer une 
certaine specialisation des cultures d'exportation et des cerdales 
respectiveinent. Cette specialisation provient du fait que la majorite des 
gros commergants nationaux pref&rent negocier pour des sommes plus dievees 
et renoncer au commerce des crdales ou n'y prendre part que dans des 
conditions particulieres, alors que les detaillants se heurtent & une 
demande bien superieure en cdreales aue pour tout autre produit agricole. A 
la plupart des autres niveaux, la specialisation est peu margide et la 
majorite des commercants traitent plusieurs sortes de denrees et de cultures 
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d'exportation, favorisant souvent 1 'une ou 1' autre en fonction de la saison 

et de la conjoncture du marche. 
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2.2 EUDES DE CAS DES CIRCUITS DE COMMERCIAISATIONS TYPES 

Les etudes de cas present6es dans cette sect'ion sont destinees 
illustrer la dynamique du syst~me de commercialisation des crdales. Il 
existe une telle diversite d'intermediaires, de conditions de transaction, 
de types de marche et de combinaisons de march6 qu'i! est difficile de 
saisir clairement 1'importance des circuits particuliers ou des accords de 
cmTercialisation. Ces etudes de ont et6 elabor6es afin decas mettre en 
valeur les principales caracteristiques ou relations des circuits de 
commercialisation que nous avons jug6s, apr~s une analyse minutieuse, 
importants sur le plan econcmique. Les quatre etudes de cas illustrent les 
quatre circuits de com-nezialisation principaux ou caracteristiques que nous 
avons identifies: trois circuits prives et un circuit pablic. Le choix de 
regions particulieres, de ccimeir(ants et d'intermliaires sert unicpiement 
d'exenple. Les circuits peuvent exister dans toute -6gion possciant les 
caracteristiques geographiques et cc~merciales appropriees. Le lecteur est 
libre de sauter la presente section pour passer directement & la Section 
2.3, mais nous faisons constarment allusion aux 6tudes de cas dans la suite 
du chapitr,. 

Quatre sacs de c6rales diffdrentes, provenant de diff6rentes regions, 
sont suivis jusqu'a leur destination finale. La principale distinction qui 
caracterise les quatre exenples est le nombre d' intermdiaires conposant le 
circuit, le type de relations commerciales qui existent entre eux et la 
rapidite de distribution. La carte 2.1 presente l'itineraire suivi par 
chaque sac. Le premier, un sac de mais, part de Gueleoungo, au sud de 
Ouagadougou a la frontibre du Ghana, et atteint un consommateur de 
Ouagadouqcu. Le second, un sac de sorgho blanc, quitte un village situe 
pres de Koumana (au sud de Dedougou) pour atteindre Ouahigouya. Le 
troisime, un sac de petit ril, provient d'un producteur de la region de 
Tenkodogo, et apr&s une etape & Ouagadcugou, se rend a Dori pour atteindre 
finalement un consommateur de Gorgadji. Le quatri&me, un sac de sorgho 
blanc, qui voyage par les circuits publics, provient de producteurs do 
Bieha, pres de Lco, est Lxarnsporte A 1 'entiep6t de 1 'OFNACER & Koudougou, 
puis retourne A Leo pour 6tre veidu a des consommateurs de Kassou ou de 
Boura. La figure 2.1 recapitule les quatre etudes de cas. 
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2.2.1 Mais circulant de Guelecunqo a Ouagadougou 

Le 10 septembre 1984 est un jour de marche & Gueleoungo, comme c'est le 
cas un jour sur trois. De nobreuses femes de producteurs transportent les 
cereales de leurs concessions pour les vendre. Aujourd'hui, Fatimata 
apporte du mais de sa concession. Son mari, CORie beaucoup d'hommes de la 
region environnante, a besoin d' argent pour payer des funerailes. Fatimata 
sait que bon nombre de commercants de Ouagadougou viendront en camion au 
marche. Chacun d'entre eux essaiera de se procurer son mais. Elle vendra 
ses deux tines de mais directement & l'un d'entre eux, en utilisant 
l'assiette yoruba cowme unite de mesure, recipient local contenant environ 
2,5 kg, qu'elle apporte avec elle. Le frere du commerqant essaie sans 
succ&s de se servir de son assiette sankilns, legerement plus grande, pour 
mesurer. Etant donne que le coiim.ercant est presse de collector autant de 
c~reales que possible, il offre un prix plus interessant que celui offert 
par les corinerrants locaux les jours oa il n'ya pas de march6. Elle obtient 
185 FCFA par assiette. En fait, tous les vendeurs du marche de Gud1eoungo 
sont payes en cedis (la devise ghaneenne), o vous pouvez obtenir 200 cedis 
pour 625 FCFA.
 

De tous les chemins qui conduisent au marche, d'autres femes, des 
centaines d'entre elles, portent leur chargement de cereale sur la tate. A 
l'aide des recipients pour mesurer, le commerant reniplira rapidement de 
mais son sac, qui peut contenir l'equivalent de 40 assiettes. Un
 
specialiste fermera alors le sac en cousant et des
le apprentis le
 
chargeront sur un camion. Quaran:e-cinq commerrants et apprentis (et & 
l'occasion d'autres passagers) viennent prendre place dans ce camion, un 
Isuzu de sept tonnes, s'asseyant sur les 100 sacs de cerdales, afin de 
retourner & Ouagadougou, ofi ils arrivent aux alentours de 23 heures. LP 
lendemain matin, les cerdales de notre commerrant sont dichargees au marche 
central, oa il a sa boutique, alors que les autres comerrants transportent 
leurs c~reales dians des charrettes jusqu'a leur propre magasin. Jusqu' a 
prdsent, notre commerrant, "El Hadj", a paye 7500 FCFA pour les c~reales, 
200 FCFA pour le sac, cinq FCFA pour le coudre, 115 FCFA pour le mesurage 
(tous deux payes en cedis), 750 FCFA pour le transport en camion et 100 FCFA 
pour le chargement sur le camion et le dechargement. Les coiats de 
commercialisation atteignent 1170 FCFA. Le coiit direct du de cdr6alessac 
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revient donc A pr~s de 8670 FCFA, auquel il faut ajouter dventuellement une 
petite somme correspondant aux cadeaux renas aux douaniers le long de la 

route. 
Le sac restera en magasin quelque temps etant donne qu' il n'a pas fait 

partie des 50 sacs qu'El Hadj vient de vendre & tin d6taillant au prix de 
9500 FCFA le sac. Douze jours plus tard, il est enfin vendu & 10.000 FCFA & 
un consammateur qui peut se permettre d'acheter le sac en entier. Ii est 
alors transporte & la concession du consommateur, & Gounghin, oi, son prix & 
la consommation vaut 10.300 FCFA. Par la suite, le mais est battu pour 1200 
FCFA par sac, puis moulu pour 750 FCFA supplementaires par sac. 

Le fonctionnaire qui ach~te le mais s'est toujours approvisionne aupr~s 
d'El Hadj, qui lui offre des conditions de cridit renouvelable. II paie les 
csrdales du mois pr~cdent lorsqu' il vient chercher le sac du mois suivant. 
I! connait bien El Hadj et est sfir que le sac qu' il choisit contient le 
montant correct de mais de bonne qualite, m(ne s'il ne le mesure jamais. 

Depuis que notre sac a quitte Guel6oungo, El Hadj y est probablement 
retourne au moins quatre fois. De nombreux autres sacs de mais ont suivi le 
mreie circuit. 
2.2.2 Sorho blanc circulant de Koumana A Ouahigouya 

Amadou Ouedracgo, qui travaille A Konnana, vient de recevoir une somme 
d'argent supplementaire de son qui habite & Ouahigouya,patron, pour acheter 
des cereales pour son compte. C'est aujourd'hui le 2 decembre et les 
plusieurs millions qu'il a requs & 1'origine de son patron pour son premier 
voyage de reconnaissance sont presque dpuisds. Ii serait tout A fait 
inopportiln pour lui d'6tre prive d'argeLL. maintenant. Bon nombre de 
producteurs ont fait la rdcolte et ils sont presque tous train de vendreen 
en ce moment deux ou trois tines de cereales. Certains d' entre eux vendent 
mime plusieurs sacs parce qu'ils ont besoin d'une grosse some d'argent. 
Lorsqu'Amadou a adresse une demande pour une nouvelle somme d'argent par 
l'intermediaire d'un transporteur, trois jours auparavant, il a spdcifie le 
prix actuel de chacun des produits qu'il ach&te d'ordinaire. Amadou 
s'attend & recevoir de 1 argent ainsi que des instructions sur ce qu' il doit 
acheter. 

Amar.'ou a rdparti les "millions" entre ses agents locaux qui se trouvent 
dans un certain nombre de villages, dont Tchiookui, Ouarkoye et Bondukui. 
Ils achetent pour lui puisqu'il ne peut pas couvrir & lui seul la region 
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enti~re et qu'il a besoin d'acheter aussi rapidement que possible. Pour 
chaque sac qu'il collecte, Yssoufff, l'agent local de Tchiookui, re;oit une 
ccmmission de 100 FCFA d'Amadou, quel que soit le type des cdreales ou de 
produit. Amadou recevra A son tour une commission de 250 FCFA par sac de 

son patron, Salif. 

Amadou a maintenant requ la somme d'argent suppldmentai-. qu'il avait 
demandde, ainsi que l'autoriation de Salif de payer 100 FCFA de plus par 
tine. Ii pourra ainsi rivaliser avec les nouveaux-arrives de Ouagadougou et 
de Bobo-Dioulasso et avec les groupes villageois locaux. Aujourd'hui, il va 
quitter TchiookuLi pour vrifier et enregistrer les transactions d'Yssouff de 
la semaine derniere et lui donner de 1 'argent. Amndou a de la chance que 
Salif lui ait fait cadeau d'une mobylette, mdme s'il prefdrerait ne pas 
avoir a payer l'essence de sa propre poche. 

Yssouff sait qu'Amadou vient en gendral le voir tous les vendredis, 
jour du marche d Tchiookmi. Ti a vraiment de nouveau besoin d'argent etant 
donne qu' il a presque tout d~pense pour acheter trois sacs de sorgho blanc & 
un coinpagnon producteur. Son voisin avait besoin d'argent pour rembourser 
une dette aupres d'un parent et savait qu'Yssouff possdait l'argent 
nicessaire pour acheter les cer~ales. Yssouff a achete les cdrrales au prix 
de 1000 FCFA par tine. Etant donne qu'il a pu se servir de son propre 
r~cipient de mesure, le m&ne que celui qu'utilisent les autres commergants 
locaux de toute la region, chaque tine etait vraiment bien pleine. En 
consdquence, les sacs de six tines pesaient plus de 100 kg chacun. Ii a 
deja collecte 20 sacs. La semaine prochaine, Salif enverra probablement un 
camion A Tchiookui pour ramasser le sorgho blanc et 1'arachide qu'Yssouff a 

achetes. 
Salif louera le camion & Ouahigouya, un Isuzu de 7 tonnes, pour 90.000 

FCFA. Le camion transportera ses propres cerdales et celles d'autres 
cmnerrants s'il reste de la place. Il transporte aussi en gdnerai cinq ou 
six passagers de Dedougou en echange de 2500 FCFA chacun. 

Salif sait qu'il vendra certains de ses sacs & un detaillant de 
Ouahigouya qui les attend deja. Ce commergant vend rarement un sac entier a 
la fois. Il prdfere vendre & la tine - la tine de Ouahigouya (14 kg), qui 
est beaucoup plus petite que cells de Koumana. Ii remplira de nouveau les 
sacs qu'il ach&tera & Salif afin que chacun d'entre eux contiennent six 
petites tines. Il obtiendra 1750 FCFA par tine. Il faudra probablement pas 
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mal de temps au dtaillant pour vendre son stock etant donna qu'en ce 
moment, la demande & Ouahigouya est relativement faible. Si Salif ne vend 
pas trop de sacs & cr6dit, il pourra r cupdrer son argent rapidement et sera 
alors en mesure d'envoyer de nouveau de l'argent & Amadou. 

2.2.3 Petit mil circulant de Tenkodogo & Gorqadji 
Cette arnee, le mois de septembre est la periode la plus difficile de 

la soudure etant donnd que la recolte de 1983-84 a ete mauvaise au Burkina 
Faso et que les prix des cdreales sont tr s elevds, notarment pc ir le petit 
mil, qui est tr~s rare. Le 9 septembre 1984, Ousmane quitte, avec beaucoup 
d'autres com.ergants, le marche de Sankariare, A Ouagadougou, pour 
Pouytenga, oi le marche a lieu tous trois jours. Ousmaneles possede un 
grand entrep6t pr&s du marchd de Sankariare. Ii ach&te au moins 5000 sacs 
par an, principalement dans l'est, mais aussi dans le sud et dans la Volta 
Noire. Ousmane prefere revendre ses cdr6ales le plus rapidement possible 
aux d~taillants de Oiagadougou ou aux grossistes et aux detaillants venant 
de Kaya et de Dori. 

Aminata vend sur le marche de Pouytenga depuis longtemps. Elle a 
1'habitude de se rendre dans les environs de Tenkodogo pour acheter des 
c~reales aux cultivateurs sur les marches de cette region. Ii y a deux 
jours, elle est allee au marche de Tenkodogo et a achete du petit rail aux 
producteurs a 300 FCFA l'assiette. Elle a paye 350 FCFA pour le transport 
en camionnette de chacun des cinq sacs jusqu'a Pouytenga. 

Des qu'Ou-ane et que ses coll~gues arrivent au marche, ils comencent 
& acheter des cerales. Ousmane achte le petit nil d'Aminata, l1'assiette 
suivant l'usage, au tarif de 350 FCFA par assiette, le taux en cours pour la 
journee. Cette fois-ci, elle a eu de !a chance de pouoir tout velnre aux 
coxTergarts de Ouayadouqou, etant donne qu'ils achetent habituellement & de 
plus gros marchands de Pouytenga. A 1 'exception des plus gros commergants, 
ils se servent tous de l'assiette yoruba cone unite de mesure, en conptant 
40 pour remplir in sac. Le prix & 1' assiette est le m~me pour tout lR monde 
les j ours de marchd. Cependant, lorsqu'Aminata ne peut pas tout vendre aux 
commergants de Ouagadougou, elle doit revendre le reste aux plus gros 
commer7ants de Pouytenga & un tarif 1dg~rement inferieur: 325 FCFA 
l'assiette. Tout le monde sait qu'Aminata, comme toutes les autres femnes 
ccnmergantes, se sert de l'assiette sankinse (une assiette plus grande) pour 
l'achat et de l'assiette yoruba pour la vente. Elles sont egalement si 
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habiles pour mesurer, quel. que soit 1'acheteur, qu 'elles peuvent tirer un 
petit profit sur chaque transaction m~me si elles doivent acheter et 
revendre au m&me prix! A Tenkodogo, il est parfois difficile pour les 
commergants de faire concurrence aux femmes dtant donne qu'elles scnt 
toujours prates & offrir au producteur 10 FCFA de plus par assiette. 

A la fin de la journee, Ousmane a transporte ses sacs en camion jusqu'& 
Ouagadougou pour 350 FCFA chaque. Un des sacs de petit imil qu' il vient 
d'acheter sera emmagasine pendant une semaine environ, puis vendu avec 
quelques autres a un camter7arnt de Dori, Rasmane, pour 15.000 FCFA. Ousmane 
a lintention de cesser de so rendre d Pouytenga jusqu a ce que le prix 
baisse lorsque le petit mil nouvellement recolte arrivera du Togo. 

A la mi-septembre, la route qui mane & Dori est presque irpraticable. 
Le coit de transport d'un sac est tres 6leve, 1750 FCFA. Outre le 
tiansport, il faut tenir compte des cofts du sac usage (200 FCFA) du coftet 
de chargement et de d~chargement du camion chaque fois qu'il s'embourbe (100 
FCFA & chaque fois). Rasmane ne rencontre pas de probleme cette fois-ci. 
Ii doit seulement payer 100 FCFA pour !a manutention de chaque sac, come 
Ousmane. Le petit mil arrive rapidement et en bonne condition a Dori. Ii 
vendra quelques sacs (y c ompris celui de Tenkodogo) la mane personne, 
Barry Salam, un ami ccrmergrynt de Gorgadji. Barry paiera 18.000 FCFA pour 
le sac, moins que le prix au detail sur le march6 de Dori. Barry aura 
ensuite & payer 1400 FCFA par sac pour le transport et 100 FCFA par sac 
pour le chargement et le d&chargement. Etant donne que les sacs n'ort pas 
encore dte de nouveau replis, ce qui aurait dte le cas si le petit mil 
avait 4td vendu directement & des consomateurs de Dori, ils p&sent toujours 
environ 105 kg chaque. 

Une fois & CGorgadj i, Barry Salam vend le petit mil par boite de tomate 
ou par petit bol en plastique. Ti peut vendre environ 60 boites de tomate 
sur son sac de 105 kg (peut-6tre une ou deux de plus s'il se sert d'une 
boite speciale). A la fin de septembre, tous les comergants de Gorgad3 i 
paieront 350 FCFA pour une boite de tomate d'environ 1,7 kg. 

Alima a besoin de petit mil mais n'a pas d'argent pour en acheter. 
Elle est apparentee & la famille de Barry et pourra donc obtenir une boite 
de tomate de petit mil crdit, qu'elle paiera lors de la prochaine 
rdcolte. Etant donne que Barry la connait bien, elle n'aura A payer que 350 
FCFA. S'il tait moins s~r d'6tre rembourse, il pourrait dtre tente de 
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demander des intdrdts. Juste avant l'arrivee d'Alima & son magasin, Barry a 
vendu une tine & crdit A un cultivateur qui a promis de lui redonner deux 
tines d&s qu' il aura moissonne. Barry se demande s' il pourra le rembourser 
si la riolte est aussi mauvaise que 1'an dernier. 
2.2.4 	Sorqho blanc circula-it de Lo au centre de 1'OFNACER, A Koudougou 

puis revenant de nouveau & Lo pendant la soudure 
En janvier 1984, Oumaiou, un agent local de 1'OFNACER qui travaille & 

ido, s'est heurte a de nombreuses difficultes pour obtenir des cdrdales des 
producteurs de region Leo. commergants fortla de Les etaient actifs, 
achetant pour leur propre compte, ou pour des negociants de Ouagadougou, ne 
laissant aucune occasion aux agents de 1 'OFACER ni aux groupes villageois 
d'acheter avec l'unite de mesure officielle (la tine de 16 kg de sorgho 
blanc). Chaque fois qu'ils essayaient de leur faire concurrence au mne 
endroit, les commer.ants offraient un prix lcgerement plus elevd d 
l'assiette, l'unite de mequre locale que tout le monde utilise dans cette 
region. En consequence, Omiaarou a d aller plus loin, jusqu'a Beun ou 
Bieha, afin d'acheter des cer~ales pour 1'OFNACER au prix officiel de 6400 

FCFA le sac. 

Le sorqho qu'Oumarou a collecte sur le marche de Bieha a 4te envoy6 au 
centre de 1'OFIACER a Lio quelques jours plus tard, oi il a 6te ajouted 
d'autres sacs que les groupes villageois ont pu acheter pour le compte de 
1'OFNACER. Les groupes villageois touchent une commission sur les cer~ales 
qu'ils fournissent & I'OFNACER: deux FCFA par kg ou 200 FCFA par sac. 

Cette saison, les groupes villageois de la region ont dploye tous 
leurs efforts pour procurer des cereales a 1 'OFNACER. Les camions du centre 
de 1'OFNACER h Koudougou se sont rendus I-do pour collecter les ce-rales. 
S'il est difficile de savoir d combien reviennent les coats de transport des 
cdreales de Ldo d Koudougou pour 1'OFNACEP, les transporteurs priv~s 
demandent en gdneral entre 1000 et 1500 FCFA pour ce transport. 

La demande a Koudougou va 6tre assez 6levde cette ann~e en raison de la
 
recolte mediocre dans les environs inmndiats de Kcudougou. Le directeur du 
centre de 1 'OFNACER d Koudoug:u ressent donc une certaine frustration & 
appliquer !a directive du bureau central lul iaosant d'etaler ses achats 
sur toute la region. Il pense que cette direct-ve va nuire & sa campagne 
d'achat. Il sait qu' il serait plus efficace de concentrer tous les efforts 
de ses agents dans les zones les plus productives de la r~gion, telles que 
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Zamo (qui a procur environ un tiers du total des achats pour la region i1 an 
dernier), Fara et Lao. Ii a egalement appris que la collecte des cdrdales 
avec la collaboration des graupes villageois peut entrainer des problemes. 
Par exemple, le centre de Koudougou a regu quelques jours auparavant des 
sacs de cr~ales d 'un groupe villageois de Leo qui ne conteanaient pas le 
montant correct. Le groupe avait renpli les sacs avec des assiettes, des 
gobelets en plastique ou m/me de petites louches. 

Les agents de 1'OFNACER canmme Oumarou doivent acheter les ce-rales en 
prenant comme unite de mesure la tine officielle sans "chapeau" (la partie 
bembde du contenu lorqulil d/passe le bord du recipient). Mais il est 
difficile pour Oumarou, de mime que pour les groupes villageois, d'insister 
sur la mesure de la tine sans chapeau si le producteur, ignorant la r~gle ou 
la tine officielle, ne se plaint pas lorsqu'il ach~te avec la tine locale 
(le sceau 33, dont il faut cinq pour remplir un sac). 

Quelques sacs livris par des comnerqints locaux sont egalement venus 
s'ajouter aux sacs qi'Oumarou et que son coll&cgue Gabriel ont collecte.s & 
Lao. Le Haut Cammissaire avait deaand que les coneyants fournissent des 
cdr/ales. Bon nombre d'entre eux, cependant, n'en ont pas vendues & 
1'OFNACER. Ils ont soutenu que le tarif de 1'OFNACER, m/me avec le 
campl~inent des quatre FCFA par kg pour le transport et des quatre FCFA par 
kg pour le co&t des sacs, n' etait pas suffisamment elev8 compte tenu des 
prix qu'ils devaient payer aux producteurs pour 1'achat des cdr&les. 

Les sacs d'Oumarou sont stockes dans 1 'entrep6t de Koudougou, qui a 
egalement re:u des approv'.sionnements de D6dougou et de Ouagadougou. Apr~s 
quatre mois environ, le directeur de 1'OFNACER et les autorites de Leo ont 
demard que l es c6rdales soient expdies A leur centre de ventes. Les sacs 
qu'Oumara a collectss en janvier retournent doncaA Lo en juillet. 

La route qui relie Koudougou & La6o est mauvaise et parfois impraticable 
A certains endroits durant 1 'hivernage. Las transporteurs prives reclament 
environ 1750 FCFA par sac pour le voyage A cette 6poque de l'annee. 

Quelques jours auparavant, le 23 juillet, le reprisentant des ventes de 
1'OFNACER a Lao a vendu son dernier sac. Aujourd'hui, le 26, des personnes 
n'arr~tent pas de dfiler au si~ge de 1'OPTACER pour savoir si la nouvelle 
cargaison de cerdales est arrivee. Dds qu'elle sera arriv/e, le magasinier 
vendra le stock au sac, et non pas en quantitas plus petites. Le 
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consamateur devra presenter sa carte de famille afin de pouvoir acheter, 
proc6dure destinee A emp6cher les commercants d' acheter de gros volumes. 

En mai, certains des sacs qu 'Oumarou avait achetes aux producteurs de 
L~o ont ete re-vendus & des conscmmateurs da Bcura au tarif de 9200 FCFA le 
sac. Sur le marche prive, le prix des cdreales fournies par un connmo -cant, 
le seul capable d'en stocker depuis la recolte, se situe autour de 12.000 
FCFA le sac. Elles reviermnent plus cher quand il les vend a l'assiette ou 
lorsqu'elles sont 6-coulees par les vendeuses qui sont allees au Ghana 
s ' approvisionner. 

Si les hanques de c~reales 6taient plus nonbreuses dans la region de 
Leo, et si elles fonctiorniaent mieux, iui plus gros volume doe cereales 
aurait pu &tre distribue dans les villages, mais en unites olus petites, 
comme c'est le cas dans le nord de la region de Koudougou, dans le Yatenga 
ou dans la region de Dori. A Leo, comme dans toutes les autres- regions, le 
prdfet peut demander wue certaine quantite des cereales de I 'OFNACER afin de 
satisfaire la deLmande locale. Kissou, qui se trouve entre Koudougou et Leo, 
fait partie des cent,t s qui or'- rocermurent reyu sept tonnes de coroales par 
suite de la derande du prefet. Yssouff, un agriculteur de Kassou, a pu 
ainsi partjager un sac de croales de avec un autre1 'OFNACER agriculteur. 
Ils ont chacun vendu un mou.on afinl de se procurer suffisamnent d'argent 
pour acheter les co rdales.
 

Toute !a population locale de Kassou, ainsi que les employs des 
services publics, comptent sur 1 'OFNACER pour se procurer des coroeales. La 
banque de cdreales de Kassou, financee par le Fonds du developpement rural 
(FMR), n 'a pas pu collectar de corolles cette annee. Les commer7ants de 
Ouagadougou ne sont pas interesses a venir a Kassou pour vendre durant 
l'hivernage en raison du mauvais 6tat des routes et de la demande 
relativement faible. Cette annee, la situation est si mauvaise que le 
prefet a envoyd un SOS d Ouagadougou et a re:Li du sorgho americain du 
Programme alimentaire mondial (PA), mais il ne durera pas longtemps. 
A 1'heure actuelle, les consommateurs de Kassou ne tieruent pas acheter de 
grandes quantitels de cereales a ia fois. Ils pensent qu'ils consommeront 
moins s'ils achotent en moindres quantit6ls. Ils achb-tent une ca deux 
assiettes de sorgho blanc a la fois aux vendeuses au prix de 350 FCFA 
chacune (1'equivalent de 14.700 FCFA le sac). Certains consommateurs 
e-saient d'acheter a credit A 1 'un des rares commerqants locaux. Bon nombre 
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d ' entre eux esp rent recevoir de 1 'argent de leurs parents & Ouagadougou et 
en Cte d'Ivoire. Tr-s bient~t, tous les consommateurs de Kassou, y cnpris 
ceux qui parcourent 30 )an & bicyclette pour s'y rerdre, vont constater & 
leur arrivde que l'entrep6t de 1'OFNACER est vide et devront, cCmme c'est 
souvent le cas, s'adresser aux commeryants ou a des cultivateurs plus 

prospres pour 1 'achat de cdrdales. 
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2.3 OFFRE ET DEMANDLE EN CEREAIS 

Les donnes historiques sur la production et la population rdv~lent que 
les dficits cdrdaliers nationaux s'aggravent. Ii en rdsulte donc une plus 
grande d~pendance vis-&-vis des produits alimentaires importds. La 
structure de production g~ographique se modifie dgalement, la production de 
cdrdales devenant plus iqortante dans le sud, qui est moins peuplde que les
 

autres regions. 
Le volume de csrdales disponible annuellement est pr~sente au Tableau 

2.1, qui rdcapitule des chiffres sur la production par r~gion, les 
importations nationales, les exportations, l'aide alimentaire et le total 
des cer~ales disponible annuellement. La figure 2.2 presente les 
importations commerciales, l'aide alimentaire, les besoins alimentaires et 
la production par habitant. Le Tableau 2.2 pr6sente la demande, sous forme 
de demande c~reali6re r~gionale cal.culee d'apr&s les donnees 
d~mographiques i I et un minimum de consommation necessaire de 180 kg par 
personne. 1 2 La Carte 2.2 presente la conjoncture deficit/excdent moyenne 
qui s'est produite au cours des cinq derni~res annees, ccnpte tenu des 
chiffres de production et de population regionaux.
 

On peut tirer des conclusions precises: 

* La production cereali&re du Burkina Faso est en gdndrald~ficitaire. 

* L'accroissement damcgraphique annuel est superieur aux hausses de 
production annuelles.
 

* M~me les regions les plus productives dprouvent des d6ficits 

11 Les chiffres ddmographiques sont prdsentds au tableau B.1 et la 
production par habitant est prdsentde au tableau B.2 de l'Annexe 
statistique. 

12 Haggblade (1984, p. 52-54a) explique l'application de differentes 
estimations du besoin de consomation minimum. Nous appliquons 1 'estimation 
de 180 kg/personne dtant donne qu'elle correspond au mininum ndcessaire 
en calories. Le tableau B.3 presente les besoins en c~rdales si on tenait 
ccpte d'une consommation de 192 kg/personne. 



TABLEAU 2.1
 

PRODUCTION REGIONALE, IMPORTATIONS, EXPORTATIONS ET AIDE ALIMENTAIRE
 
1971-1983
 

I fProduction Aide Total b 

Centre Centre Centre Hauts- Volta locale Impor- Expor- alimen- Totala disponible 

Annie Centre Est Nord Ouest Est Bassins Yatenga Sahel Bougouriba Noire totale tations tations taire diponible ajustd 

1971 136107 56780 123509 61953 73333 81457 58230 2615; 102545 1117113 837178 26375 534 0 737442 741184 

1972 143858 59529 108210 77519 73612 73560 63300 19694 102652 115790 837924 5719 154 39000 756800 757596 

1973 134600 54900 104800 100000 19100 73900 58200 20100 49700 98700 714000 41227 390 37000 684736 690765 

1974 226500 52400 114700 153000 93100 124300 88200 43100 45800 94200 1035300 106106 78 9500 1081032 1096917 

1975 1691001 87100 125800 177600 93800 120600 95200 44400 69700 212800 1196100 31959 189 24000 1072454 1077173 

1976 146962 61439 96070 78481 98874 89556 63104 42000 63568 172214 913068 35709 9566 23000 825250 826780 

1977 169098 65854 117029 84066 106188 98044 71706 31214 66609 208640 1018448 64070 234 25000 954516 964033 

1978 148873 64064 1157381 105690 101260 138021 75585 52537 74523 177000 1033291 115399 125 88000 1098571 1115831 

1979 181969' 74295 1032371 97411 107039 128390 66793 44086 79586 193770 1076576 99358 413 41000 1055034 1069773 

1980 154209 81371 75888 86721 62650 128568 39309 45100 84682 153924 912422 85,d 339 39000 902737 915879 

1981 196351 80968 131572 110550 88453 138413 68925 67701 88453 175320 1146706 77321 109 38000 1089912 1101466 

1982 186915 65150 88577 82230 89452 148389 53523 57300 88783 200750 1061069 n.a. n.a. 56000 n.a. n.a. 

1983 165161 90938 86131 107459 84215 119903 53151 37220 73833 175415 993426 n.a. n.a. 39000 n.a. n.a. 

,SOURCE: Bulletin de Statistique5 Agricoles: Campaqnes 1978-1979, 1979-80, 1980-81, 1981-82 and Campagnes 1982-83. 1983-84 and Haggblade (1984).
 

NOTES: 	 a' Inclut 85 pour cent de la production plus les imoortations et l'aid alimentaire, moins les exportations.
 
b) Ajustement bas6 sur l'estimation que les statistiques officielles sous-dvaluent les importations raison de 15 pour cent et les
 
exportations raison de 40 pour cent.
 

Universlt6 du ichigan, La Dynamique de Is commerclallsatlon des crialeq au Burkina Faso, 1956.
 



SCHEMA 2.2 
PRODUCTION PAR HABITANT, iMPORTATIONS 
ET AIDE ALIMENTAIRE 1971-1983 
Universit du ichigan. La Dynamioue de la comenrclallsation des cgrdales au Burkina Faso. 1986. 
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TABLEAU 2.2 

BESOINS CEREALIERS REGIONAUX 
1971-1983 

(in kilograms) 

Annie Centre 
Centre 

Est 
Centre 
Nord 

Centre 
Ouest Est 

Hauts-
Bassins Yatenga Sahei Bougouriba 

Volta 
Noire Total 

1971 158580 68040 106200 132480 68400 97920 89100 59580 60120 106920 947340 
1972 161460 69300 108000 134820 69660 99720 90540 60480 61200 108720 963900 
1973 164340 70380 109980 137160 70920 101340 92160 61560 62100 110700 980640 
1974 167220 71640 111960 139500 72000 103140 93780 62640 63180 112500 997560 
1975 170100 72900 113760 142020 73260 104940 95400 63720 64260 114480 1014840 
1976 172980 74160 115740 144360 74520 106740 97020 64980 65520 116460 1032480 
1977 176040 75420 117900 146880 75780 108540 98820 E6060 66600 118440 1050480 
1978 179100 76680 119880 149580 77220 110520 100440 67140 67680 120600 1068840 
1979 182160 78120 121860 152100 78480 112500 102240 68220 68940 122580 1087200 
1980 185400 79380 124020 154800 79740 114300 104040 69480 70200 124740 1106i00 
1981 188640 80820 126180 157500 81180 116280 105840 70560 71280 126900 1125180 
1982 191880 82260 128340 160200 82620 114840 107640 71820 72540 129060 1141:00 
1983 195120 83700 130500 162900 84060 120420 109440 73080 73800 131400 1164420 

SOURCE: Calcu16 a partir des chiffres de population r6gionale (voir Annexe statistique), en 
utilisant 180 kg/personne comme besoin de consommation minimale. 

Unlvernlt du Mlchlgan, l.aDynamique de la comerelallgatlon des crinlet au Burklna Faso, 1986. 



CARTE 2.2 
DEFICIT/ EXCEDENT CEREALIER 
PAR HABITANT 1977-82 

(en kilogrammes)L 
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annuels. La Volta Noire est la seule region qui connait un 
exc~dent depuis 1975/76.13
 

Les variations atmospheriques d'une annee sur l'autre sont la
 
principale raison des grandes oscillations dans la production annuelle. On 
peut distinguer des tendances generales dans la production cours des 13au 
dernikres am,±Ses. D'apres les calculs de Haggblade, le taux de croissance 
annualise de la production pour la periode 1961-1979 se situe entre 1,0 et 
1,4 pour cent, suivant que les statistiques de la FAO ou celles du Ministere 
du developpe-ment rural (MDR) sont appliqu6es (voir Haggblade. 1984, p. 21). 
Ces deux taux sont inf~rieurs au taux de croissance d&,ographique annuel. 
Cependant, les statistiques s'appliquant & la periode 1971-1983 indiquent 
que la production s'est accrue annuellement de 1,7 pour cent durant cette 
periode. Ce pourcentage est plus proche du taux de croissance demographique 

annuel. 
Ii existe des diffdrences considerables dans les taux de croissance de 

la production regionale. Les tendances gendrales sont les suivantes: un 
d~clin de la production par habitant dans le nord et le plateau Mossi, 
aboutissant & une hausse des d6ficits crealiers, et une augmentation de la 
production par habitant dans de la Volta Noireles r~gions et du Sud-Ouest, 
entrainant un accroissement des excedents (ou une baisse des deficits). 
Ccmne nous le montrerons plus loin, ces changements dans la structure de 
production ont provoque des changements importants dans les mouvements 

commerciaux. 

La demande locale en cereales excede 1'offre. Pour faire face aux 
deficits annuels de la production cdreali re, le Burkina Faso doit iniportea 
des volumes considerables de c(rLales pour l'alimentation humaine, dont une 
grande proportion est sous forme d'aide alimentaire. Ces expeditions 
representent 20 & 50 pour cant des importations totales. M&me malgr6 ces 
importations, les ressources disponibles en cdrdales ne couvrent pas la 

13 D'apr&s nos calcuis, la Bougour'a connait de faibles deficits 
cdrealiers chaque annee. Dans cette region, toutefois, les tubercules 
constituent une source alimentaire importante qui n'est pas prise compteen 
dans nos chiffres. Par consequent, la Bougouriba est au moins 
autosuffisante. Les statistiques pour les Hauts-Bassins recouvrent 
la Comoe (etant donne que cette region n'a ete declarde region separde qu'en
1978). La Comoe est autosuffisante. Les Hauts-Bassins sont une region
deficitaire en raison de la forte population urbaine de Bobo-Dioulasso. 

http:1975/76.13
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demande telle qu'elle est calculde d'apres le minimm ndcessaire par
 
habitant.
 

La variation extreme de 1'offre comparde & la demande sur les marchds 
locaux exige que le systbme de commercialisation des cdrdales redistribue 
les ceirdales d 1'intdrieur m&me des regions et en particulier entre les 
regions. Les variations des conditions atmospheriques et les diffdrences 
annuelles dans la production, tant regionale que nationale, exigent une 
certaine souplesse dans le syst~me de comercialisation, notamient aux 
extrdmitds du 1& o i cerdales achetees auxsystemne, les sont producteurs et 
vendues aux consommateurs ruraux. 

Les variations de 1'offre et la demande au cours d'une m~me annde sur 
cartains marchds font peser un fardeau suppldmentaire sur le syst~me de 
commercialisation. La dimension temporelle concernant les activitds 
cammerciales est le mieux exprimee par 1'evolution des prix au cours de 
1'annde. Les prix detruisent 1'interaction du comportement de vente des 

producteurs, du comportement d' achat et de vente des commierants, de la 
demande de consommation et des changements des colts de commercialisation 
avec le temps. Les prix sont examines au Chapitre 3. 

C' est la sagesse traditionnelle qui porte les producteurs & vendre 
juste apr~s la recolte (les prix sont bas). Les prcducteurs qui ont des 
exc6dents vendent aussi juste avant la recolte suivante, liquidant leurs 
stocks quand les prix sont elevds. Les ventes anticipees aux comnergants 
ont lieu avant la recolte, mais la livraison n'est effectude qu'apr&s la 
saison de la recolte, accroissant ainsi les ressources disponibles en 
cdrdales & cette epcque. Les conunercants achetent gdndralement chaque fois 
qu'ils peuvent, commenant le plus t6t possible apr~s la rdcolte. La 
majoritd de ces achats semblent 6tre renouvelds aussi vite que possible. 
Ndarmins, il qu'une de achats soit sixarrive partie ces stockde jusqu'a 
mois. Le stockage inter-annuel par les ccmmergants semble se produire tr~s 
rarement. L'OFNACER achete A partir du moment oi son prix d'achat est 
annoncd jusque vers le mois de mars. 

La demande en c-rdales est relativement constante tout au long de 
l'annde. La demande urbaine et industrielle doit 6tre entierement 
satisfaite par le march6. La demande des consommateurs ruraux en cerdales 
comniercialisees s'dleve vers la fin du calendrier agricole dans les r~gions 
dficitaires, lorsque les stocks au nI.veau de . 'exploitation sont faibles. 
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L'OFNACER vend tout au long de 1 annde, mais 90 pour cent de ses ventes sont 

r~alisds entre mars et octobre. 
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2.4 GEOGRAPHTE DE LA COMMERCALISATION DES CEREAIES
 

La gdographie du syst&me de commercialisation national est dete.minde 
principalement par l'emplacement des principales zones excdentaires et 
dficitaires (consulter la Carte 2.2). Ies principales zones d'exc~dent de 
c~rdales se situent dans le sud et 1'ouest alors que les principales zones 
deficitaires se situent dans le nord. Les principaux inouvements 
s'etablissent naturellement des r~gions excdentaires les r~gionsvers 
dficitaires mais ils se forment 6galement des mouvements inter-regionaux 
importants. Dans clhkque r gion ou zone, il existe des march6s d6ficitaires 
et excdentaires et les mouvenents de cereales sont en partie une reaction 
aux forces de l'offre et de la deaande. Il s'etablit un mouvement de 
cdr~ales d'une region a tine autre. La Carte 2.3 prdsente la direction et 
1 'ampleur relative des principaux mouvements de cereales. 

Au niveau national, les mouvements les plus importants sont les 

suivants:
 

Bobo-Dioulasso & Ouagadougou 

Ouagadougou & Dori 

Volta Noire au Yatenga 

Volta Noire & Ouagadcugou 

Volta Noire & Bobo-Dioulasso 

Pouytenga & Ouagadougou (du Burkir-. Faso, du Togo et du Ghana) 
Du Centre-Sud du Burkina-Faso & Ouagadougou 

Des informations plus detaill~es sur les mouvements inter-regionaux sont 
prdsentdes dans les etudes regionales individuelles (Tome II). 

Les cibles des principaux mouvements sont les regions urbaines et semi
urbaines oii la demande est elev~e. Au sein de chaque region deficitaire, 
cependant, il existe une forte demande de la part des consommateurs ruraux. 
Une partie de cette demande est satisfaite par la production locale, mais le 
reste doit 6tre pnurvu par les importations regionales par 1' intermediaire 
des centres urbains. Le besoin d'approvisionnement de ces regions rurales 
constitue un problme que le secteur prive a du mal & rdsoudre. 

Par suite des caracteristiques de l'emplacement ou de 1 'offre/demande 
locales, les marches specifiques jouent des r6les distincts dans le 
processus de commercialisation. Nous classons les points d'echange et les 
centres d'echange dans les huit categories suivantes: 



LEGENDE 
L'-paisseur relative des flches indique le 
volume relatif des c6raales 

Flux de retour en periode de disette 
Exportations 

Dt&j..14.•
 

-. jn 

.LE I 

AA ) lANA 'G AIAI 

CART E 2.3 
PRINCIPAUX FLUX CEREALIERS 1 

(Tendance au cours des cinq dernieres ann~es) 
1 Les flux indiques sont diff&rents de ceux qui se(sont produit5 iI y a 5 ou 19 ans.
 

COTE D'IVOIRE 
 SOURCE: Entrevues avec des marchands et de informateurs cls. 
Untversil6 du Michigan. La Dynamique de la commercial sation des c~rkales au Burkina Faso, 1986. 
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* 	 Centres de distribution nationaux. Ces villes servent de centres 
de collecte, de distribution et d'expedition des c~rdales pour le 
marche national. Ii s'agit de Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et 
Koudougou. Les activites de distribution ont lieu principalement 
pros d'un ou de deux marchds de la ville come Sankariare e le 
marche central de Ouagadougou et les marches centraux de Bobo-
Dioulasso et de Koudougou. 

* 	 Marchds ruraux internationaux. Ces march~s servent de points de 
collecte r~gionale, Pais sont egalement, d1dment plus important,
des marches de transit pour les importations et pour les 
exportations provernant des pays voisins. Les principaux marchds 
sont Pouytenga, Djibasso, Gud1doungo, Hamle et Bitou. 

* 	 Centres urbains reqionaux. Ces centres sont des marcheis de 
collecte, de distribution et de consomation qui approvisionnent
la populatior, urbaine locale et servent de circuit pour
1' approvisionnement regional. On peut citer comme exenples Fada 
N'Gourma, Dori, Ouahigouya et Kaya. 

* 	 Centres semi-urbains reqionaux. Ces marches se trouvent dans les 
sous-centres administratifs. Dans les zones excedentaires, ce 
sont des points de collecte (ainsi que des points

d' approvisionnement), et dans les zones deficitaires, ce sont des 
points d'approvisionnement pour satisfaire la demande a la fois 
rurale et urbaine. On peut citer come exemples Manga, Gourcy,
Io, P6, Solenzo, Tougan et Nouna. 

" 	 Marchds riraux importants. Ces marches se trouvent en general aux 
carrefours importants ou dans les centres administratifs. Ils 
servent les besoins d'une grande population rurale. Dans les 
r~gions excdentaires, ce sont des points de collecte pour les 
commergants de cereales. On peut citer come exemples Bena,
Kouka et Berenga. 

* 	 Petits march6s villageois ruraux. Ces marches se rencontrent dans 
tout le pays, gdn4xalement aux abords d'un village ou dans une 
zone situde entre plusieurs villages. L'leplacement sp~cifique 
est souvent determine par l'usage. Ce sont des marchds de 
conscnimation au datail. Dans la saison qui suit la recolte, ils 
attirent les conmergants de cerdales locaux. 

* 	 Marchds de consommation urbains. Ces marches se trouvent dans les 
villes et servent les consommateurs habitant dans differents 
quartiers. Leur hidra=chie suivant la taille et 1 'emplacement est 
analogue A celle des marches ruraux. En g~ndral les commergants
de cerales de m~me que les vendeuses et les prdparatrices de 
plats cuisinds se trouvent au marche et pres du marche. 

* 	 Village ou concession ou niveau du cultivateur. C'est un 
emplacement important pour la premiere vente du produit. 
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Les marchds specifiques peuvent rentrer dans plusieurs catgories. Par 
exemple, Sankariare, & Ouagadougou, represente & la fois une part importante 
du centre de distribution nationale de Ouagadougou (avec les activitds de 
vente en gros) et un important marche de consommation au detail. 
Pareillement, les principaux marches de Bobo-Dioulasso et de Ouahigouya 
vendent & la fois en gros et au d6tail. La Carte 2.4 presente les 
principaux ,marchds qui rentrent dans les diverses catgories. Les petits 
march6s ruraux ne sont pas pris en compte 6tant donne qu'ils sont trop 
nombreux pour 6tre tous identifi6s. La Carte 2.5 indique la frequence des 
marches dans les differentes regions. 

L' infrastructure routibre est 1l61ment final n~cessaire pour bien 
comprendre la structure geographique des mouvements de c6&riales. La Carte 

2.6 presente l'etat des routes de l'ensemble du BDurkina Faso. Il existe 
quatre principales routes goudronnees: tire route sur l'axe nord-sud, reliant 
P6 A Ouagadougou et continuant jusqu'a Yako et Ouahigouya; 1 4 une route 
reliant la fronti~re togolaise & Koupela; la principale route est-ouest qui 
relie la fronti&re nigerienne & Fada N'Gourma, puis dessert Ouagadougou, 
Bobo-Dioulasso et enfin Banfora; et une quatri~me route desservant la 
fronti~re avec la C6te d'Ivoire. La plupart des routes, cependant, ne sont 
pas goudronnees. Les plus importantes sont en g6neral nivel6es aprds 
1'hivernage. L' tat des routes non gouidronndes se det6riore rapidement 
pendant 1'hivernage, relevant considdrablement le coat de transport. De 
nombreux villages sont inaccessibles par moyen de locomotion pendant 
plusieurs jours de suite en plein milieu de l'hivernage (juillet
septembre) . 

14 Lorsque 1'6quipe de recherche est partie, en f~vrier 1985, la route 
dtait goudronnee jusqu ' Yako et il etait prdvu de la goudronner jusqu' 
Ouahigouya. 
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2.5 CIRCUITS DE COMMERCIALSATION 

Entre la premiere vente et la vente finale, il existe plusieurs 
circuits possibles pour 1' 6culement des c~rdales, comme 'ont indiqud le 
6tudes de cas. Les differences se situent au niveau des partenaires 
camerciaux, au niveau de i 'orientation du comrierce, au niveau du transport 
et au niveau des accords de financement. La Figure 2.3 illustre les 
diffdrents noeuds du reseau de commercialisation des c~rdales, de la 
producti.on & la consamation en passant par les irportations, y compris tous 
les choix et orcganisations intermddiaires. Le rdseau couvre le secteur 
prive et le secteur public. Ii est n~cessaire de bien comprendre les 
caracteristiques specifiques du comnerce prive pour analyser & la fois 
l'efficacite du secteur prive et l'environnement coirpetitif et comercial 
dans lequel se deroulent les activites du secteur public. 

2.5.1 Circuits de cormercialisation du secteur prive 
Les circuits de commercialisation du secteur prive redistribuent les 

ceraes achetees aux producteurs aux consommateurs entre les regions et & 
1'intdrieur des r~gions, des zones rurales aux zones urbaines, au sein des 
zones rurales et au sein des zones urbaines. Les trois parties de la Fiqure 
2.4 montrent les circuits de cammercialisation les plus importants pour la 
distribution des cerdales d'une r~gion 6Ll'autre (en gen4ral d'une region 
excedentaire & une region deficitaire) et pour la redistribution des 
cdrdales & 1'interieur d'une region particul.iere. Nous les recapitulons 

comme suit: 

i) 	 Les cdrdales passent par un circuit d'intermediaires financds 
enti(rement par un commercant particulier; 

ii) 	 Les cdreales sont achetees au producteur par un commergant 
inddpendant (et son dquipe) qui n'habite pas la region; 

iii) 	 Les cdreales sont achetdes directement au producteur par un 
connergant local independant ou sont vendues directement par le 
c nmergant au consommateur. 

Quelle que soit la zone gdographique, certains circuits prodominent 
plus que d'autres. Un autre circuit repandu partout, mais qui n'est pas 
examind, est la vente directe du producteur au consommateur. 

L'importance relative des differents circuits dans une zone 
particuliere affecte le degre de coapetitivitd tout come le niveau auquel 

http:producti.on
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intervient la concurrence. Ce point est dtudid plus en dttail au Chapitre 

3. 
Nous allons examiner chacun des circuits, en d~crivant et en illustrant 

d'exemples les principaux participants du march6. Le rapport do recherche 
de Saul (Tome IV) fournit un examen plus ddtaille des diff~rents types de 
camergants et de leurs act.vit~s diverses. 1 4 

Le premier circuit rappelle le plus celui ddcrit dans la seconde dtude 
de cas, le sorgho blanc achete & Kumana. Le commercant distribue de 
l'argent & des coordinateurs r~gionaux. Ils distribuent des fonds aux 
agents villageois ou aux collecteurs villageois qui ach&tent aux producteurs 
de leur village et des environs. Le coordinateur collecte les cdz~ales & un 
point central, et, lorsqu'il a collectd suffisamnent de c~rdales, il prend 
contact avec le commergant pour qu' il envoie un camion les ramasser. 

L'lment qui distingue ce circuit des autres est quc la chaine 
d' intermddiaires est intgrde verticalement. Un commergant national ou 
regional finance toute une equipe d'agents de collecte, d'agents villageois, 
de coodinateurs regionaux et d'apprentis. Ils touchent soit une commission 
stir raque sac collect6 soit un salaire. Si 1'aipleur de son capital le lui 
permet, le commergant peut posseder des dquipes dans plusieurs r~gions. Si 
le cccrergant connait une region particlirement bien et est en mesure de 
se dbrouiller, il n'a parfois pas besoin de coordinateur. Son 6quipe peut 
se composer des agents suivants: 

* 	 Les collecteurs villageois sont des habitants des villages qui
ach&tent les c6rdales pour le ccmpte d 'un commer,.ant. En gndral,
ls operent uiquerent dans leur propre village. Leur importance
dans la hierarchie du village rend les habitants plus ddsireux de 
leur vendre. Le commergant procure le capital et verse une 
commission.
 

* 	 Les collecteurs reqionaux ach&tent les cdreales dans les villages,
et parfois sur les marches, avec le capital d'un comTexcant et 
touchent une commission. Ils poss~dent un r~seau de co2 .ecteurs 
villageois (moyennant des relations personnelles) & qui ils 
distribuent le capital du commergant et aupr~s descuels ils 
collectent les cdreale-s. 

Les acheteurs villageois constituent un 616ment essentiel de la 
composition de ce circuit; ce sont habituellement des cultivateurs prospres 

14 Des classifications analogues sont donnees par Oudraogo, 1983, 
Sherman, 1984, et Haughton, 1985.
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qui cammencent a acheter des cereales ou a exporter des cultures au moment 
de la rdcolte avec des fonds avancds par de gros commergants. Les rapports 
ccmmergant et acheteur-cultivateur peuvent se poursuivre pendant plus d'une 
g~neration. Par exemple, Saul a parle avec un jeune cultivateur de N'Dorola 
qui avait ete un acheteur villageois pour l'un des plus importants 
n~gociants en c.reales de Bobo-Dioulasso:
 

Son pare avait occupe la m~me fonction pour le pare du ngociant.
Le jeune homme m'a dit qu'un jour, il a d~cid4 d'aller a Bobo-
Dioulasso pour travailler conme peintre. Sur place, il a 6t en 
contact etroit avec le n~gociant qui etait un de ses clients dans 
!a ville. Apr&s quelques annees, le fils du ngociant qui avait 
commence & reprendre l'affaire a propose au jeune homme de 
retourner dans son village natal et de tiavailler pour eux, 
remplagant ainsi. son pere qui devenait Sg6. Le jeune hnrae a fini 
par apprendre toutes les aptitudes necessaires pour ce travail, et 
durant notre conversation en presence d' autres cultivateurs, il a 
raconte avec humour les nombreux tours qu' il jouait en utilisant 
de fausses unites de mesure pour dvaluer le volume de cereales. 

a 	 Les vendeurs villagois sont un groupe analogue aux collecteurs 
villageois. Ils servent d'interm~diaires pour approvisionner les
 
maigres marches des r~gions deficitaires. Un commergant regional,

qui s'interesse & vendre au dctail dans les zones reculdes, donne 
au vendeur un certain voluhce de cdrales & vendre & partir de son 
village. Lorsqu'il a tout vendu, il peut revenir en ville 
chercher des cereales. Cette pratique est tres r~pandue dans les 
r~gions de Djibo et de Dorl, oa les routes sont trs mauvaises, 
les di.-tances entre le village et le marchd inportantes et la 
demande sporadique et faible.
 

Le- activites des collecteurs -tdes vendeurs villageois sont financees 
par les ccnmerqnts soit r gionaux soit nationaux. 

0 	 Les comme nt- rEgionaux sont install~s dans la principale ville 
commerciale d'une regior mais pratiquent le commerce dans toute la 
region. Ils disposent d'un ou de plusieurs agents, peuvent
stocker des cerdales pendant de longues pdriodes, les transporter 
et les revendre a ).'interieur de la r~gion et pratiquent en 
g~n~ral le commerce d' autres marchandi ses (cultures de rapport,
betail ou articles de consommation), et poss~dent parfois leurs 
propres camions. Ils detiennent souvent des bars et des
 
minoteries. 

On peut citer comme exemple de n~gociant regional un gros commergant de 
PissJ.la, interviewe A la fois par Saul (Tome IV) et par Deijou (Tome II). Ii 
pratiquait le commerce des cdreales et des oleagineux depuis le ddbut des 
annes 60, tout d'abord en tant qu'agent, puis pour son propre copte. Dars 
les annees 60, le commerce des cereales etait relativement moh-is important; 
la plus grosse partie des cdrdales necessaires pour alimanter la ville 

http:PissJ.la
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dtaient fournies par de petits ccmercants installes dans des centres 
secondaires ou par les cultivateurs momes qui transportaient personnellement
 

le produit. Progresivement, le negociant a diversifie ses activites et a 
acquis de gros vehicules. Il a requ de gros pr~ts & partir de 1979, date de 
1 'ouverture de la succirsale locale de la END A Kaya. Etant donne que cette 
zone est maintenant en gdn6ral d6ficitaire, il achete la plus grosse partie 
de ses cdr6ales a des cmeryants de Ouagadougou, mais il regoit egalement 

des approvisionnements de 1'rcuest oa il envoie de temps en teps un "fr~re" 

les acheter. 

0 Les commergants nationaux sont insta~les principalement & 
Ouagadougou et & Bobo-Dioulasso. Quelques-uns sont etablis & 
Ouahigouya. Ils disposent d' quipes d'agents qui ach~tent des 
cdreales dans les zones excedentaires du Burkina Faso. Ils 
pratiquent scuvent le commerce d'autres denrees, telles que la 
noix de kaarit6 et 1'arachide, et possient parfois des licences 
d'export/import. Ils ont leurs propres camiors et engagent
souvent de-9 investissements dans des activites non coxmerciales 
telles que Le batiment. Ils possedent des entrep6ts dans la vile 
oa ils in&nent leurs activites et peuvent stocker des cer6aies 
pendant de longues periodes. 

Ii existe une diff6rence dans les activites des plus gros comerants 
de cer6ales de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso; dans cette ville--ci, toutes
 
les c6rdales sont allectees directement dans les regions de production 
alors que dans la capitale, les negociants ne collectent qu'une partie de; 
cdreales de leur region. r-i est 6galnent vrai pour les gros centres de 
consommation tels que Ouahi,_ouya ou Yako. Outre ce qui est collectd par les 
agents et les commrrcants inacpendants dans les regions de production, un 
groupe de negociants trs prospzres s'occupe de faire venir de grosses 
quantites de cerales de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso. 

Depuis la hausse sensible d:is ddficit-s, les commergants des regions 
deficitaires e; aient souvent d:acheter sur des marches qu'ils ne 
connaissent pas. ii l'occurrence, ils ne savent pas necessairement quels 
sont les commerrants qui possedent des cer6ales & une epoque particuliere. 
Etant donne qu'ils n'habitent pas dans les centres urbains oa se trouvent 
les marches de transit les plus importants, ils doivent consacrer du temps & 
acqurir des informations sur les marches, ce qui constitue souvent une 
d' -nse ondrease. Ils s'adressent parfois 6 des courtiers pour les aider a 
trouver les cexrales dont ils ont besoin et A etablir des contacts avec les 

ccmerants appropri6s. 
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0 Les courtiers relient les acheteurs en gros aux vendeurs. Ils ne
 
prennent jamais possesion des cdr~ales mais poss~dent parfois des
 
installations de stockage dans un marche de transit qu'ils peuvent

louer aux vendeurs. Ils prl&vent une sorte de commission sur la
 
transaction qu'ils rdalisent.
 

Les commergants rdgionaux et nationdux peuvent aussi acheter 
directement aux producteurs ou aux commerrants indpendants locaux dans les 
r~gions de production. Ii s'agit ld du second circuit, illustre par la 
premiere etude de cas concernant l'achat de mais & Gudloungo. Les 
commergants arrivent au marche avec une 6quipe conposdes d'apprentis et 
d assembleurs. 

* 	 Les apprentis du commergant, g6neralement apparentds au 
cmnercgant, apprennent le mdtier. Ils achetent dans les villages 
et aux marches. Le commrgant leur verse des indemnites, peut-
Lstre une prime calculee en fonction de la quantite de cdreales 
qu'ils accunulent et, par la suite, il les prend camme associe ou 
leur donne le capital n6cessaire pour etablir une entreprise 
inddpendante.
 

• 	 Les assembleurs peuvent 6tre des agents ou des coimwrgants
inddpendants. Ils achetent le jour du marche et revendent & la 
fin de la journee A des comergants regionaux ou nationaux qui 
sont leurs clients. Ils ddnarrent souvent coimne agent, anassent 
du capital et deiennent ind~pendints. 

Certains assembleurs occupent 6galement la fonction de collecteurs 
villageois pour le corpte de commergants qui viennent d'autres regions. Le 
ccamergant peut loger chez l'assembleur lorsqu'il est en voyage. Etant 
donne que l'assembleur connait bien la r~gion, il sert parfois de courtier 
ou d'agent local pour le commerrant exterieur au village.
 

Les apprentis et les assembleurs sont souvent apparentes aux 
ngociants. Ce sont couramment des fils qui reprennent parfois l'affaire 
par la suite. Certains, toutefois, peuvent n'6tre que des parents dloign~s 
ou ont fraternisd par 1'intermdiaire de connaissances. Saul rapporte des 
entretiens avec des nigociants concernant leurs apprentis:
 

Un gros n~gociant Jula de Bobo-Dioulasso, de la jeune generation,

m'a explique cet usage de cette manie.re: "Quand vous 6tes riche, 
des parents pauvres vous envoient leurs fils. Notre maison etait 
pleine de "freres", dont certains nous etaient & peine apparentos,
mais ils vivent toujours avec nous et je ne potrrais pas les 
appeler autrement. Ils travaillent tous pour l'affaire." Un 
autre important n~gociant mossi, appartenant aux groupes dont la 
participation au commerce des c6reales est plus recente,
declarait: "Par exemple, j'ai mon jeune fr6re au village qui ne 
fait rien. Je l'ai amen6 ici. Je lui ai achet& une mobylette. 

http:manie.re
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Je lui donne de l'argent. Ii part, il passe 15 jours dans les
r~gions de production. Il voyage dans les environs. Ii achgte
cinq sacs ici, 10 sacs l. Quand il en a amass~s suffisammuent, il 
loue une charrette pour les apporter au point central et mWadresse 
tin message. Je luli envoie un camion et il fait parvenir ses 
achats ici. Vous lui donnez une commission pour l'encourager."
Ces agents, s'ils sont capables, peuvent faire leur chemin et 
avoir la possibilite de devenir un jour inddpendants. 

Plus le n~gociant est important, plus il a d'agents qui travaillent 
pour lui. Souvent, chacun de ces agents se specialise dans une r~gion 
determin~e qu'il finit par mieux connaitre avec le temps que le patron qui 
l'y a envoyd. La methode de travail des agents varie suivant la r~gion et 
suivant les rapports qui se sont precidemment 6tablis avec le negociant. Si 
plusieurs collecteurs villageois travaillent pour le mrme negociant, la 
fonction de l'agent de voyage peut consister principalement 6 etablir une 
certaine coordination entre eux, & leur fourmir de l'argent et & organiser 
le transport des c~rdales j usqu'au marche principal. 

Le troisime circuit fonctionne genralement sur une 6dcelle spatiale 
et temporelle considdrablement plus petite que les deux autres -- czUme la 
troisiame dtude de cas sur 1 'achat de petit rail & Tenkodogo. Une vendeuse 
ou un commercant local emploient leur A acheter desargent c&dales 
directement au producteur, soit au village, soit sur la route menant au 
march6, ou encr-: sur le marchd. Ils vendent parfois directement & un 
consommateur "'J,-i ou A des commergants d'autres endrits qui viennent 
acheter dans cette region. Ils revendent en g~neral le3 cdr~ales le plus 
rapidement possible afin d'assurer la rotation du capital. S'ils disposent 
d'une assise financi~re suffisamment importante, ils peuvent stocker une 
partie des c6reales pour les revendre plus tard dans la saison. Dans un 
plus grand contexte, ce circuit, tout en dtant diff~rent sur le plan du 
finance_ent et de la coordination verticale, repond aux mdmes fins de 
colle+.e et de distribution que la chaine d'intermediaires du premier 

circuit. 

0 	 Les commerQants locaux se serrent de leur propre capital pour
acheter des cdreales aux environs de leur village ou de leur 
ville. Ils peuvent employer des apprentis ou des age nts, poss~der 
un petit entrep6t ou louer un emplacement de sL.ockage. Ils 
poss&dent rarement de camion, mais utilisent des cihirrettes, des 
bicyclettes et des velomoteurs pour transporter les crdaleps. Ce 
sont presque toujours des cultivateurs tr&s prosp~res. 
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" 	 Les paysans commercants (un sous-groupe des ccomerants locaux) 
sont des cultivateurs qui ont constitud un petit capital qu'ils
investissent dans l'achat des cdrdales. Ils mettent en gendral 
une certaine somme d'argent de c6te a cette fin et continuent 
d'acheter jusqu'& ce qu'elle soit epuise.e. Ils n'achftent ni ne 
revendent rdgulierement les jours de marche.
 

* 	 Les vendeuses sont specialis6es dans l'achat et la vente de 
petites quantitds, utilisant des louches ou des bols pour les 
mesurer. Elles achftent et vendent en g6n6ral le me-me jour.
Elles disposent d'une tr6s petite assise financi&re et 
transportent les cerdales A pied ou en bicyclette. 

* 	 Les grossistes-d6taillants urbains achetent aupr~s de commergants
nationaux et r6gionaux pour revendre aux consanateurs urbains. 
Ils poss~dent une boutique et vendent habituellement d'autres 
produits. Ils servent de commergants locaux dans les zones 
urbaines. Certains d'entre eux sont des agents des commergants
nationaux ou r6gionaux; d'autres sont ind~pendants. 

II existe de nombreuses differences entre les petits com=ergants 
ind6pendants. Ils peuvent 6tre engages dans plusieurs types d'activites, 
les plus petits n'exeryant parfois le camnerce des c~r6ales qu'au debut de 
1 annde losqu'elles sont bon marche et abondantes. Certains d'entre eux 
voyagent beaucoup dans le pays et A l'exterieur afin de profiter des 
differences dans les prix du marche occasionn6es par les difficultes de 
transport. Ces commergants sont parfois des indivicus entreprenants ui 
cherchent de nouveaux debouch6s, mais dont les activitds ne conduisent pas 
toujours & l'tabiissenient de nouvelles habitudes. 

La majorite des commergants qui disposent d'un emplacement sur les 
march~s urbains possdent en gen6ral un capital n~gligeable et vendent de 
tr~s faibles quantitds de c~rdales. La plupart d'entre eux vendent moins de 
500 sacs par an et g6rent un capital de moins de 5 millions FCFA. Ils 
n'effectuent pas de trarsactions bancaires. Certains des j eunes commercants 
tiennent une comptabilite simple, notamment pour les ventes & credit. 

Les commerants qui ach~tent dans les villages vendent souvent les 
cultures d'exportation qu'ils collectent au m~me gros n6gociant qui leur 
fournit des cdrdales lorsqu' elles se font rares & mesure que 1'ann6e avance. 
Mais les tout petits commerants, notamment ceux de Ouagadougou, ne sont pas 
du tout en mesure d'acheter sur les marches locaux etant donn6 qu'ils ne 
possedent pas de capital. Leur r6le limite donc & celui dese simples 
dtaillants. Bon nambre de ces petits ccmmvercants occupent l Yplacement 
d'un autre individu sur les march~s secondaires de la ville et lui versent 
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une faible camnission de 25 A 50 FCFA pour chaque sac stockd & cet endroit. 
Le versement de cette comission leur done droit & occuper 1'emplacement, 
de parler aux clients et d 'exercer leur cmTerce. 

Un groupe final de cemmergants independants sont les prdparatrices de 
plats cuisines.
 

0 Les pr6paratrices de plats cuisinds vendent des aliments ou du 
dolo au marche ou au bord de la route. Elles ach~tent des
cdr~ales non traites et les trans forment y ajoutant d'autresen 
ingredients. Le produit final est vendu directement aux
 
consommateurs.
 

Elles jouent le double r6le de comTergant ind~pendant (en ac-hetant 
directement aux producteurs ou & d'autres commergants locaux) et de
 
conscmTateur. L'ampleur de leur activite, qui peut consister sinplement A 
vendre sur un petit marche de brousse ou & diriger uiie grande brasserie 
traditionnelle en ville, determine le volume de cereales qu'elles ach~tent 
et leur methode de transaction. Dans certaines zones, comie Manga, les 
pr~paratrices de dolo 
locales et les agents qui ach~tent pour les 
preparatrices de dolo urbaines constituent une force importante du marchd. 

Ii convient de dire quelques mots sur l'importance du sexe. La 
majorite des femmes travaillent comme intermdiaires ou comme vendeuses. Il 
existe n~aniwins des femmes qui exercent le metier de collecteur villageois 
ou regional (c'est le cas des femmes samo de la region de Tougan), de 
comruergant local et de detaillant en ville (dans la region de Bcbo-
Dioulasso). Ii est assez rare, cependant, de trouver des homnes qui 
ach&tent et vendent en petites quantites comme 1a vendeuse, apparemment 
parce qu"l n'est pas digne pour les homes d'exercen la commerce de si 
faible-s volumes. Sur certains marches et dans certaines regions, i'ensemble 
des vendeuses pcsseden-t une part considerable du marche. Comme 1'explique 
Saul, certains grossistes importants de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso 

sont dos femmes.
 

Une distinction evidente entre ces trois circuits diff~rents porte 
 ir
 
le montant de capital engage dans l'operation. Une autre distinction se 
situe au niveau de la destination des cer6ales. Dans les deux premiers 
circuits, les cdreales sont collectees pour 6tre exportees dans une autre 
region. Dans le troisine circuit, le-s cer&ales peuvent rester dans la 
r~gion si elles sont vendues & un consomnateur local, ou dtre exportees si 
elles sont vendues & un commergant (penetrant ainsi dans le second circuit). 
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Nous partons de 1'hypoth~se qu'un circuit particulier prdmine en 
raison des effets ccbinds des conditions geographiques et routires et des 
ressources disponibles relatives en cdreales. La Carte 2.7 presente les 
circuits predcminants pour 1 'achat de c~reales aupres des producteurs dans 

les difftrentes r~gions. 

Le collecteur est l'agent d'achat qui prddomine dans les 
zones 
fortement ou 1egrement exccdentaires, ofi les routes ne sont pas bonnes et 
oii les marches n'ont pas lieu souvent. Les commerrants lecaux prdominent 
dars les zones ohi les cerdales sont moins abondantes -- tout le Centre du 
Burkina Faso (le plateau Mossi) et & la periphdrie des regions urbaines, 
Les commergants nationaux et regionaux achtent directement aupr&s des 
producteurs des zones frontali~res aux alentours des marchds de Hamale et de 
Gueldoungo de rTnme que dans les environs de Youdougou. 

Chaque circuit commence par un dchange entre le producteur et un 
intermdiaire travaillant soit pour son conipte soit pour le compte d'un 
commercant prive. Les groupes villageois achetent aussi directement aux 
producteurs, soit pour leur compte (banque de cer&ales) soit en tant 
qu'agent de 1'OFNACER (comme le pr~sente la section suivante). Bien qu'ils 
soient en g~n6ral considdr6-9 comme faisant partie du secteur public, les 
groupes villageois sont en fait des institutions alu secteur prive qui ont 
ete encouragees et utilis-es par le secteur public. 

* 	 Les aroupes villageois acl&tent dans la region de leurs villages,
soit au producteur solt au marche. Ils peuvent agir pour le 
compte de la banque de cerdales de la coopdrative ou pour le 
campte de 1'OFNACER (deux diffdrentes sources de capital). De 
plus en plus, les groupes villageois des zones d~ficitaires 
entrent directement en contact avec des groupes des zones
 
excedentaires pour leur acheter des cdrdales. Les banques de 
cdrdales, dirigees en cooperation par les membres d'un groupe 
villageois, ach&tent des cerdales d des cultivateurs locaux et les 
revendent aux villageois avec un profit marginal. Elles 
s'arrangent egalement parfois pour acheter a 1'OFNACER ou aux 
commerrants.
 

Les groupes peuvent commencer a constituer du capital & partir de 
projets conjoints, de droits d'adhesion et de pr~ts des ORD et des 
organismes benevoles prives. Un bdtiment est gen~ralement construit par les 
membres avec des materiaux de construction donnes par un orgarisme. Ils se 
trouvent principalement dans les zones deficitaires et legerement 
excedentaires. La Section 2.5.3 presente un exanen plus detaille des 

banques de c~reales.
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Dans chacun des circuits, les intermddiaires sont ldg~rement 
diffdrents, mme s'ils assument parfois des fonctions analogues: collecte en 
vrac, vente au detail, vente en gros et transport. En r~alitd les limites 
entre les diffdrentes categories ne sont pas ou tout precises; un individu 
peut rentrer dans plus d'une categorie. On peut distinguer ces catdgories 
d apr~s les caractdristiques suivantes: 

" Propridte du capital ou droit de proprLt6 sur le produi. Un 
ccmnertant est propridtaire des cdr ales qu' il ngocie. Un agent
agit pour le ccmpte d' un c,-mrexrant. 

" 	 Ameur de l'assise financi6re. Le montL-nt de capital que le 
cc-mergant possede. 

• 	 Rmninration de l'intermdiaire. L'agent peut 6tre r~ruLnr A la 
commission ou peut dtre un enploye ou un apprenti du ccmergant. 

* 	 Dur~e du stockage. Les inter,.ddiaires peuvent stockrr les
 
cdrdales jusqu'au proc ain irchd om les acheter et les reven-re 
le m6ne jour.
 

* 	 Amleur et empJacement du comicrce. Les intermediaires 'euvent 
n~gocier au niveau d'un village, d'un marche, de plusieurs

villages, de plusieurs marches, d'une region enti~re ou de 
plusieurs r4gions. 

Le Tableau 2.3 presente une classification des diffdrents intermediaires 
cpte tenu de ces caractdristiquLes. 

2.5.2 Ie secteur public 
De 1964 & 1970, tous les efforts de comnercialisation ddployds par le 

secteur public se sont concentres sur les cultures d' exportation. 1 5  En 
1964, le gouvernenient a etabli la Caisse de stabilisation des prix des 
produits agricoles (CSPP) afin de stabiliser les prix, d'accroitre la 
prochiction et Oe. prmxooir les exportations d'arachide, de coton, de noix 
de Karite, de sesame et de riz paddy. La Caisse a autorise des institutions 

privees et publiques & assemblar, entasser en vrac, transporter et exporter 
des produits agricoles. 

En 1968, dans le cadre d'un effort visant C. interrompre les activites 
de developpement d'un seul produit, le gouve-nement =r6 des ORD,a 
Organismes regionaux de ddveloppement, dans chacun des 11 d~partements 

15 Voir Ou4draogo (1983), Haughton (1985) et Moussie (1985) pour un 
examen plus detaille de la participation du gouvernement A la 
ccmr 	 rcialisation agricole. 

e 



TABLEAU 2.3
 

CHARACTERISTIQUES DES PARTICIPANTS DU 
IARCHE
 

hCapital R~munration Emplacement 1?P~ gS I Stockage/Rotatlon Transport 

Acheteur Rgsident 
Villageois 

aucun 
sans titre 

commission 
I 

propre 
villae 

village mois aa dans le village 

Acheteur R~sident 

Villageois 
aucun 

sans titre 

comnission villages villages mois aa dans le village 

Avprentis de Commerur't alc)'n 
sans titre 

salaire villageci
marzhes 

vilages/
-marches 

semaines entre le, march6s 

Assembleur/Logcurb petite base profit ou 
ou aucune 

marches et 
commis~ion 

pres au 
carrafours 

rotation 
vill.ge 

neant 
quotidienne 

Commergart Local petite base profit dans/hors pr& du mois entre les march~s 
marches village 

Vendeuse petite base profit danslhors 
marches 

pr~s du 
village 

quotidien/ 
hebdomadaire 

entre village et march6 

Commer~ant R~gional 
(en gros surtout) 

grande base profit dans/hors 
marchsk 

region 
entiire 

mois entre rigions 

Cors er~ant 
(6u detsd 

National 
sirtout) 

grande base prnfit dans/hors 
marches 

pays entier mois entre r~gions 

C rtiers aucun dlHorraires Harchs aucune n~ant n6dnt 
de courtier de marches 

Grcissiste-(mtaillant 
tUrban 

grande base prclit 
et narchds 

LaasL':ne ville mois dams )a ville 

uitaillant Urbain petite base profit .gcasins omtr-pole mnis dans la ville 
et marchds 

Vendeur d'aliments 
prepar6s 

petite base profit dans/hors 
march6s 

un quartier quotidien/ 
heboomadaire 

n6ant 

zones risi
dentiell 

Banque de cdr~ales Petite base profit in/outside pr do mois/ann~es dens la zone 
marginal markets village 

OFNACER grande base -- dans/hors nazionale mois entre les regions 
ma r c h s
 

NOTE: a) Le temps de '3c:2 pend de la frequence des collectes effectuees par les commertants.
 
b) Assemblers 
can te either regional resident buyers or independent traders.
 

Unlverslti du Michigan, La Dynamique de I cornwerclallsgtlon des cirAleq $, F-o, 1986.Mlitkina 
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administratifs. Chaque ORD etait destind & coordonner toutes les activitds 
de developpement de sa r~gion. Dans l'espoir que ces organismes seraient 
financi~rement autonomes, le gouvernenent les a encouragds & entreprendre 
des activitds rimunratrices en leur accordant des droits d'exclusivite p ,ru 
l'achat des cultures d'exportation aupr~s des producteurs. Pour de 
nombreuses raisons, principalement l'absence de moyens financiers et de 
capacitds en matiere de gestion et d' infrastructure, cet effort s' est avdre 
un echec coaplet et les droits d'exclusivite ont ete rdvoquds en 1970. 

En 1971, durant la secheresse du Sahel, le gouvernement a fondd 
1'OFNACER. Sa mission etait triple: 

i) 	 Stabiliser les prix interannuels des cdreales en achetant dans les 
zones excdentaires pour revendre dans les zones deficitaires; 

ii) 	 Attenuer les fluctuations de prix interannuelles en achetant les 
bonnes ann~es et en vendant les annees d6ficitaires; 

iii) Elaborer un systme de rdserve cr6ali&re de secours. 
Dans ses premieres anndes, la fonction essentielle de 1'OFNACER a 

consiste & distribuer une aide alimentaire. L'une de ses principales 
responsabilites porte encore sur la prevision et la vente de l'aide 

alimentaire.
 

En 3.974, le gouvernement a octroye aux ORD des droits d'exclusivitd 
pour l'achat de cdreales pour le compte de 1'OFNACER. Etant donnd 
1'insuffisance de personnel et d'6quipement, 2.3s ORD ont d traiter avec des 
coTmergants locaux chargds d'acheter pour leur ccmpte. En 1978, le 
gouvernement a revoqud les droits d'exclusivite et a officiellement autorise 
l'existence parallele du commerce prive et public des cer~ales. 

L'OFNACER poss~de un si~ge et un entrep6t regionaux dans chaque ORD et 
des entrep6ts secondaL-es dans les principales villes de chaque ORD. La 
Carte 2.8 indique l'emplacement et la capacite des entrep6ts de 1'OFNACER 
dans tout le Burkina Faso. Le Tableau B.4 fournit de plus amples ddtails 
sur la capacite de stockage de 1 'OFNACER. 

L'OFNACER ouvre la campagne d'achat apr~s la recolte, une fois que le 
gouvernement a fixe les prix officiels. Ii ach&te dans des zones 
s41ectionndes oi le prix du marche est moins eleve que le prix officiel, 
puis stocke les c~rdales ou les transporte pour les stocker et enfin les 
vend dans les villes des regions deficitaires. la politique gouvernementale 
concernant la coxmercialisation des cer&ales est en gdn~ral la mame depuis 
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1978, le gouvernement dtant dispose A acheter au prix officiel d' achat au 
producteur pour revendre dans 1 'ensemble du pays au prix officiel de vente 

au conscmmateur. 
L'OFNACER constitue le circuit principal de distribution de l'aide 

alimentaire provenant de toutes les sources sous forage de cadeaux annuels. 

L'aide alimentaire qui arrive en bonne condition est v-ndue aux mdmes tarifs
 

que les stocks locaux de cdrdles. L'aide alimentaire qui arrive plus ou 
moins avariee est 6galement vendue, mais & des prix reduits. Les centres de 

distribution de 1'OFNACER servent egalement & la distribution des 

approvisionnements de l'aide alimentaire d'urgence, qui sont g~neralement 

vendus & des prix infdrieurs. 

2.5.2.1 Prix officiels
 

Les prix officiels d'achat au producteur et de vente au consommateur 

sont fixes par une commission technique interministdrielle qui a ete formde
 

peu apr~s la creation de 1'OFNACER. La commission, qui se compose de 12 

membres, est presidde par un representant du Ministere du d~veloppeanent 
rural (depuis 1984, le Minist&re de l'agriculture et de l'elevage), et 

inclut des representants des negociants de c6reales prives, des 
cultivateurs, de l'OFNACER et du Ministere du commerce (depuis 1984 le 

Ministare du ravitaillement du peuple). En gendral, les prix d'achat au 

produc-teur sont fixes en septembre ou octobre, une fois que le volume de la 
rdcolte escomptee a et6 estimd, et les prix de vente au consommateur sont 
fixes en mars, une fois que 1'OFNACER a realise la majorite de ses achats. 
L'OFNACER a droit & la parole devant la commission, mais ne dispose pas de 

pouvoir en ce qui concerne la determination des prix. Son r6le consiste 

simplement & acheter et & vendre aux prix officiels. 

Une variete de criteres semble prdoccuper la canrission lorsqu'elle 

doit fixer les prix. La faon dont les prix sont finalement determinds 
n'est pas claire. Pour le riz, le prix de parite des importations a 
visiblement ete un facteur important. Pour les cultures vivrieres 

intdrieures, la division -les cultures vivri~res du Ministare du 
developpement rural a favorise un prix d'achat au producteur qui couvre "les
 

co ts & la production des cultivateurs dynaniques des regions climatiques 
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privildgides" -- un prix pour inciter les producteurs. 1 6  L'OFNACER, 
conscient du fait qu'il doit rivaliser avec le secteur prive, semble 
favoriser un prix d'achat au producteur qui traduit les conditions de marche
 
et s'acccatagne d une marge bdnficiaire suffisante pour couvrir ses coats.
 
En 1984, 1'OFNACER a essaye d'encourager differents prix r~gionaux afin de 
traduire les diffdrences dans les coats de cmimercialisation (principalement 

les coats transport). Les commergants et le Ministare des finances ne 
voulaient pas une marge trop faible entre les prix d ' achat au producteur et 
les prix de vente au conscmmateur. Le Minist&re du cmerce s' inqui~te pour 

le consonnateur. 

Ces differentes forces ont abouti aux prix qui sont recapitalds aux 
Tableaux 2.4 et 2.5. Moussie (1985) compare l-volution des prix officiels 
des cr-rales avec les prix des autres produits et services au Burkina Faso 

et dans les pays voisins.
 

2.5.2.2 La campaqne d'achat
 

Les prix d'achat au producteur, fixes par la m~me commission
 
interministdrielle, sont en gdn6ral annoncds en octobre. L'OFNACER entame 
alors sa canipagne d'achat, qui se poursuit jusqu'en mars. Th~oriquement, 
1'OFNACER accepte d'acheter dans 1'ensemble du pays. En pratique, 
neanmoins, il ach~te principalement dans les principales zones 
excdentaires. 

L'OFNACER ach~te des cerdales cultivees localement par le biais de 
trois types d'intermdiaire, qui achetent aux prcducteurs:
 

i) un agent de 1'OFNACER
 

ii) des groupes villageois
 

iii) des ccmmerq-ants
 

Le Tableau 2.6 prd ente les quantites de cdrdales achetdes dans chaque
 
region en passant par chacun de ces circuits pendant les campagnes d'achat 
qui ont lieu de 1978/79 & 1983/84. Les quantitds achetdes et la proportion
 
venant des differentes regions sont tr&s variables. Il est evident que la 
majorite des c&eale-s sont achetees dans les r~gions excedentaires. En 

1978/79, Les regions du Centre, des Hauts-Bassins et de la Volta Noire ont 
fourni les trois quarts de tous les achats locaux de 1'OFNACER. En 1979/80, 

16 Haughton (1985) pense qu'ils retirent du poids & leur cas en 
proposant des prix excessivement eleves calcules sur des imputations de coat 
de main-d'oeuvre fort elevdes. 



TABLEAU 2.4
 

PRIX D'ACHAT OFFICIEL AU PRODUCTEUR
 
(en FCFA au kilogramme)
 

71/72 72/73 73/74 74/75 7S/76 76/77 77/78 78/79 9/8 80/81 81/82 18283 83/84 84/85 

Mil 12 14 18 22 18 21 3? 40 40 45 50 60 66 80 

MaYs 13 15 i18 22 18 21 32 40 40 45 50 55 60 85 

Sorgho blanc 12 14 I B 22 18 21 32 40 40 45 50 58 64 80 

Sorgho rouge a a a a a a a 30 32 37 42 50 55 75 

Ri: 19 19 30 35 25 55 63 63 63 63 68 6 74 -

SOURCE: OFNACER.
 

NOTE: a) Cette c6r6ale n'a pas 6t6 achet/e par 'OFNACER durant l'nnee en question.
 

llnlverslt 	 du MlchIlgn, La Dynmlque de In commercialiIation des cvriales au strklna FAso, 19R6.
 

TABLEAU 2.5
 

PRIX D'ACHAT OFFICIEL AU CONSOMMATEUR
 

(in FCFA per kilogram)
 

71/72 72/73 73/74 74175 75/76 76/77 77/78 78/79 79/80 80/81 81/82 82/831 83/84 84/85 

Mil 20 26 30 32 30 35 45 57 57 69 80 80 90 

MaYs 20 27 32 32 30 35 45 57 57 69 80 80 88 b 

Sorgho blanc 20 26 30 32 30 35 45 57 57 69 80 80 88 b
 

Sorgho rouge a a a a a a a 
 47 47 61 75 75 83 b 
Riz n.a. n.a. n.a. n.a. 60 s0 110 125 125 125 135 155 155 b 

SOURCE: 	 OFNACER.
 

NOTE: 	 a) Cette c6r~ale n'a pas ere vendue par I'OFNACER 1'annee en question. 
b) Le prix n'avaient pas encore 6t4 annonc6s an niD~n t d part de I'6quip de recherche en f/vrier 

1985 	 L 

6
iiniversit 	 di, Milchigan, l~a Dynamiqie di' In rornniiralisntloi de r realen a'i Bsrkina Farii, 19fl6. 
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et en 1980/81, les efforts ddployds dans ces r~gions se sont rdvelds 
relativement moins fructueux et en consequence les pourcentages des regions 
de i'Est et de la Bougouriba ont dt- plus leves. En 1981/82 et en 
1982/83, deux campagnes d'achat fructueuses, la Volta Noire et les Hauts-
Bassins ont procure l'essentiel des cdrdales; et en 1983/84, annde de 
r~colte ddsastreuse, la Volta Noire a fourni presque les trois quarts de la 
totalitY, qui n'a reprdsentd que 25 pour cent du volume des deux anndes 

pr6c~dentes.
 

la proportion des cdrdales achet~e par le biais de chaque circuit s 'est 
modifiee avec le temps; l'essentiel, qui provenait & 1'origine
 

principalement des commerrants vient maintenant directement des producteurs 
ou des groupes villageois. Les chiffres prdsentds au Tableau 2.6 ne 
montrent pas si les differences d'une annde l1'autre dans la proportion 
achetde par les differents circuits resultent d'un changement 3e prdfdrence 
ou du fait que les avances de fonds ne parvenaient pas aux groupes 
villageois & temps pour leur permettre d'acquerir de plus gros volumes. 
Durant les derni~res canrpagnes, 1'importance relative des groupes villageois
 
dans les regions fortement exc~dentaires est due au moins en partie & la 
condition imposee 1983 par les bailleurs de fonds, selon laquelle 1'OFNACER
 
ne devait pas realiser plus de 10 pour cent de ses achats locaux aupr&s des 

cmerants.17 

En gdnral, les groupes villageois ont repr6sente environ un tiers des 
achats de 1'OFNACER. La caipagne de 1983/84 a constitue cependant une 
grande exception. Cette ann~e-l&, 1'OFNACER ri'a achetd que 15-20 pour cent 
des volumes prdvus, etant donne que la ricolte a dte extrmement mauvaise 6. 
l'echelle nationale et que les prix d'achat au producteur dtaient 
relativement elevds, m~me juste apr~s la moisson. Les groupes villageois 

ont procure 72 pour cent de ces cdreales. 

i) Agents de collecte de 1'OFNACER 
Ces agents se rendent dans les villages et les marches de la region qui 

leur est assignee pour acheter des cdreales. Ils r~glent les cdr&ales avec 
les fonds de 1'OFNACER. Ils reroivent 0,06 FCFA/kg en 1984 pour les 

17 Les bailleurs de fonds ont impose cette exigence parce qu'ils 
pensaient que, lorsque 1'OFNACER achetait par 1'interm~diaire (aupr~s) des 
ccumerants, le profit pour les producteurs dtait moindre. 
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cdrdales qu'ils collectent. UIne fois qu'ils ont collectd une volume 
suffisant, un camion de 1'OFNACER vient le ramasser. 

Ii arrive que ces agents exploitent un marchd privd avec les fonds de 

1 'OFNACER. 

ii) Groupes villageois 

Dans les r~gions oi les groupes villageois ach~tent pour le ccmpte de 
1'OFNACER, le personnel de I'ORD tient dez reunions avec les groupes 
villageois avant 1'ouverture de la campacne d'achat afin de d~terminer le 
montant de fonds & avancer pour 1 achat ces c~rdales (calcu!k d'apr~s les 
achats de l'an dernier et les estimations ie l.a recolte de l'annee en 
cours). L'ORD prend les dispositions n~cessaires avec 1'OFNACER pour faire 
transporter les cer~ales jusqu ' l'entrep6t le plus proche afin de les 
mesurer. Une fois que les sacs sont collectes dans les centres de gestion 
(CDG), le- c~rxales sont pesees et regroupees dans des sacs d'une contenance 
de 100 kg. Des conptes sont etablis avec les groupes villageois sur ces 
mesures. A la fin de la campagne, le croupe villageois reroit une 
commission de 1,5 FCFA par kg de cereales achetees pour le ccmate de 
1'OFNACER. Pour la campagne de 1984/85, cette commission est passee & 2 
FCFA par kg. L'ORD reroit 0,06 FCFA par kg de cdreales collecte par ses 
groupes villageois.
 

Dans les regions oca les groupes villageois sont actifs (par exemple la 
Volta Noire et les Hauts-Bassins), 1 'OFNACER est souvent en concurrence avec 
les cnmerrants pour l'achat des cdrdales que les groupes collectent. Il 
n'est pas rare qu'un groupe emploie les avances de 1'OFNACER & acheter des 
cdrdles qu'il vend ensuite & un comerrant parce qu' il offre un prix plus 
intdressant. L'avance apparemment "non utilisee" est retournde & 1 'ORD h la 
fin de la saison.
 

Ii est important de mentionner que dans les regions ou, les groupes 
villageois se montrent actifs pour collecter les cerdales, ils collectent 
6galement du coton pour la Societe voltaique de fibre textile (SOFITEX). 
Etant donne que la cueillette du coton a lieu juste apr~s la r~colte des 
cereales, 1'OFNACER rivalise egalement avec la SOFITEX pour employer
 

1'nergie des groupes villageois.18
 

18 La SOFITEX paie aux groupes villageois 2,75 FCFA par kg de coton 
qu'ils collectent. 

http:villageois.18
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iii) les camerWnts 
La politique d'achat par l'intermdiaire de ccmergants agrdds s' est un 

peu modifide au cours des six dernires annees. L'OFNACER avait 1 'habitude 
de verser une commission par sac et de collecter les sacs chez les 
commergants. Maintenant, elle paie un droit de transport par kg de cdreales 
livrd & 1'entrep6t. 

Ii est important de noter que les commergants touchent le tarif 
officiel pour les cerdales qu'ils livrent. Cela signifie que les 
cultivateurs qui leur ont vendu des cdr~ales ont indiscutablement requ moins
 
que le prix officiel. Par exemple, 1'OFNACER rapporte que le centre de 
Ouahigouya ach&te une grande quantite de cerdales aux commergants
 
(comumication personnelle: Dr Moussie). Les commergants signalent que les 
c~rales sont achetees aux cultivateurs de la region de la Volta Noire. Les 
co mergants qui transportent les cereales de Dedougou & Ouahigouya pour les 
vendre au prix officiel plus un droit de 4 FCFA/kg pour le transport (en 
1983/84), doivent acheter A un tarif au moins 5 & 10 FCFA inferieur au prix 
officiel par kg. En toute vrdisemblance, si l'on en juge d'apr~s les prix 
du marche de D~dyugou, ils ont achete les c rdales & un tarif 20 A 30 FCFA 

infdrieur au prix officiel. 
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2.5.2.3 La campacme de vente 

Les stocks de 1' OFNACER sont transport~s dans les principaux centres 
d'achat. Ii a ete longuement debatt vec 1'OFNACER s'il est plus 
6concmique de stocker ces cdreales dans les zones deficitaires ou dans les 

zones exc~entaires. 
En mars, le gouvernement annonce les prix de vente au consommateur. 

Les prix sont en vigueur jusqu'au mois de mars suivant. L'OFNACER signale 
que 90 pour cent de ses ventes sont r~alis~es en mars et octobre. Les 10 
pour cent des ventes qui sont realises entre octobre et mars se camposent 

principalement de riz qui est vendu & Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et 

Koudougou. 
Jusqu'en 1983, il dtait seulement possible d'acheter les cerdales 

secondaires par sac de 100 kg et le H7 par sac de 45 & 50 kg. Apr6s le 
coup d'Etat de 1983, le gouvernement a institu6 une pclitique gndrale de 
vente au detail qui permettait aux consommateurs d'acheter en unitds 
inf~rieures au sac. 19 Cette politique n'a surv.'cu qu'un ou deux mois parce 
que le directeur commercial s'est aperyu que 1'OFNACER perdait beaucoup 
d'argent du fait de son application. L'OFNACER ncn seulement ne couvrait 
pas ses coats de commercialisation, mais aussi perdait deux & quatre kg par 
sac du feit de la conversion en unites locales. Certains centres de vente 
ont decide de continuer & utiliser la tine. 

Dans les villes oui 1'OFNACER possede un entrep6t, il suffit aux 
consommateurs de s'y rendre pour leurs achats. Dans les regions oh il ne 
poss~de pas d'entrep6t, un agent de 1'OFNACER transporte les c~rdales par 
Lamion pour les vendre sur certains marchds d des jours donnes. 

Les Tableaux 2.7 A 2.12 montrent la repartition des ventes de 1 'OFNACER 
sur l'ensemble du pays pendant les camnpagnes de vente de 1982/83 et de 
1983/84. Des donnees plus detailldes sur les ventes dans chaque region 
figurent aux Tableaux B.6a-B.35b de 1 'Annexe statistique. 

Cinquante pour cent de toutes les ventes correspondant & ces deux 
annees ont ete realisdes dans les regions de Ouagadougou et de Ouahigouya. 
Dori (le Sahel) venait en troisime place pour les quantitds absolues 

19 Ii s'agissait des unites suivantes: le pot, mois d'un kcj; le double 
pot, moins de deux kg; la demi-tine, 7 A 8 kg et la tine, 14 a 16 kg. Ces 
unites sont mesurees au volume. Le Tableau B.5 fournit le poids exact 
correspondant A chaque mesure et h chaque type de cerale. 



TABLEAU 2.7 

VENTES NENSUELLES DE L'OFNACER POUR TOUTES LES CEREALES ET PAR REGION (tonnes) 
1982-83 

GCS Oct. nov. dec. janv. 

Toutes les c~r~ales 

(en kilogrammes) 

f~v. mars avril ma j juin juil. aot sept. Total 

Kaya 

Sahel Dori 

Koudougou 

Gaoua 

Fada 

Dddougou 

Koupdla 

Bobo-Dioulasso 

Ouagadougou 

Ouahigouya 

15,1 

153,1 

6,1 

8,3 

26,6 

6,1 

7,8 

89,6 

126,4 

45,5 

35,4 

396,6 

8,7 

11,2 

40,4 

6,9 

9,5 

24,8 

175,1 

0 

89.0 

255,1 

25,9 

14,1 

13,2 

4,3 

8,4 

52,7 

164,3 

763,9 

106,9 

522,7 

113,4 

19,9 

25,6 

24,1 

6,3 

22,2 

158,0 

582.4 

I 53,4 

313,9 

92,5 

52,6 

39,4 

1,1 

7,3 

7,5 

294,5 

i1116,1 

87,8 

391,4 

133,8 

25.2 

28.4 

1,9 

8,6 

692.3 

276,4 

1492,7 

391,8 

443,4 

75,6 

14,7 

26,9 

3.7 

16,8 

205,9 

1023,9 

2373,7 

638,2 

999,6 

61,9 

18,2 

28,0 

19,2 

27,8 

308,5 

497,2 

1306,9 

706,9 

801.9 

139,1 

75,0 

38,6 

64,2 

31,5 

890,6 

1351,8 

1830,9 

471,1 

1189,0 

232,1 

73,6 

123,5 

107,1 

111,2 

18,9 

2859,9 

1152,0 

888,0 

1430,9 

566,2 

260.9 

529,0 

269,4 

330,3 

1121.0 

3207,4 

1935,4 

792,1 

1186,4 

499,5 

202,7 

299,5 

205,1 

375,8 

260,3 

4961,1 

5005,0 

4281,7 

8084,0 

1904,8 

776,4 

1219,5 

713,0 

941,3 

3694,4 

15096,1 

17604,5 

Ln 

TOTAL 484,4 708,6 [1390.9 1581.6 1984,5 3138,6 4576,4 390 5930,5 6338,5 10538,5 13737,7 ]54315,7 

SOURCE: Donn6es non publi6es de I'OFNACER. 

unlversiti du Michigan, l.a Dynamique de la conmerciallsation des cir~aies au otjr ina FaRo, 1986. 



TABLEAU 2.8 

VENTES MENSUELLES DE L'OFNACER POUR TOUTES LES CEREALES ET PAR REGION (tonnes) 
1983-84 

Toutes les c~r~ales 
(en kilogrammes) 

GCS Oct. nov. d4c. janv. f6v. mars I avril mal I juin juil. ao0t sept. Total 

Kaya 
Sahel Dori 

Koudougou 

422,2 
513,7 

515,4 

93,4 
376,8 

133,8 

176.9 1 228,0 i 
805,9 681,1 

154,3 I 57,0 

609,6 
1092,8 

41,0 

939,7 
1293,4 

86.8 

811,1 
1963,0 

223,8 

1175,2 
23 9,7 

298,7 

1288,9 
2399,0 

122,7 

955,8 
1074,8 

191,4 

1577,5 
451,1 

280,1 

1415,2 
216,9 

513,4 

9693,6 
3233,4 

2623,6 

Gaoua 

Fada 

06dougou 

Koup~la 

Bobo-Dioulasso 

Ouagadougou 

Ouahigouya 

155,5 

520,8 

73,1 

195,5 

0 

1927,1 

346,6 

108,4 

110,7 

91,1 

18,9 

349.7 

1478,7 

428,9 

67,4 

51,4 

64,9 

21,0 

173,2 

689,1 

367,4 

31,2 

14,6 I 

32,0 

0 

31,5 

1 481 
468,8 

83,0 

20,2 

38,3 

16,2 

68,1 

837,0 

509,1 

118,8 

139,0 

66,2 

28,7 

98,2 

1364,6 

563.3 

124,8 

141,2 

172,3 

76,61 

65,7 

1191,8 

613,8 

1-1,7 

72,5 

89,2 

85,5 

326,4 

2042,5 

932,5 

125.2 

111,1 

259,8 

276,1 

466,5 

1557,0 

1474,9 

217,3 

438,4 

1 257,0 

461,3 

347,7 

1966.1 

1080,5 

128,6 

571,6 

373,4 

386,; 

337,1 

3184,8 

24.2,7 

96,7 

409,3 

793,3 

400,3 

209,5 

2183,4 

1833.7 

1429,0 

2600,6 

2510,6 

1966,5 

2473,5 

18903,4 

11032,1 

TOTAL 4669,9 3190,4 2571,6 12025,7 3315,4 4698,8 77540ojB i 6990,8 9702,9 8071,7 66466,2 

SOURCE: Donn~es non publides de ]'OFNACER. 

tll vernl d,, Mchigan, L.ADynamlque de In coaru'ercialinction de- r ir'Alr Al Burkiin Faso, 1986. 



TABLEAU 2.9 

VENTES MENSUELLES DE L'OFNACER DE DIFFERENTES CEREALES POUR TOUS LES CENTRES 

1982-83 

Ventes de tous les centres 

(en kilograrnies) 

CU-Pales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Petit mil 

MaYs 

Avari6es 

Riz 

TOTAL 

oct. 

36,9 

41,8 

3,3 

49,5 

145,0 

207,9 

484,4 

nov. 

53,0 

,4 

3,4 

395,7 

28,3 

227,6 

708,6 

d-;. 

25,1 

,3 

3,4 

938.8 

127,0 

296,4 

1390,9 

janv. fcv. 

82,5 47,5 

31,9 62,6 

55,0 13,2 

941,2 1344,0 

171,4 287,4 

I 299,5 229,6 

1581,6 11984,5 

mars 

78,7 

148,3 

5,2 

1573,6 

360,3 

972,4 

3138,6 

avril 

74,0 

434,4 

17,3 

2377,4 

709,2 

964,0 

4576,4 

mai 

181,6 

952,7 

121,5 

1069,7 

994,2 

585,9 

3905 6 

juin 

446,0 

2390,3 

549,5 

765,0 

1 935,4 

844,3 

5930,5 

juil. 

623,2 

2269,4 

802,7 

1773,2 

91,3 

778,6 

6338,4 

ao0t 

2548.1 

2790,6 

1216,9 

1801,4 

1201,2 

980,3 

10538,5 

sept. 

5032.7 

984,6 

716,8 

2489,1 

917,1 

3597,4 

13737,7 

Total 

1007,4 

3508,3 

15-18, 

5967,9 

9983,8 

154315,7 

SOURCE: Donn6es non publi6es de I'OFNACER 

nlverilt dii ?lMchlgan, l.8 Dynmmilque df- Ia copmmercialination den c.6rfaRes all Burkina FAqn, 19R6. 



TABLEAU 2.10 

VENTES MENSUELLES DE L'OFNACER DE DIFFERENTES CEREALES POUR TOUS LES CENTRES 

1983-84 

Ventes de tous les centres 

(en Kilogrammes) 

C~rdales 

Sorgho blanc 

oct. 

1686 

nov. d~c. 

749,6 

janv. 

1074,5 

f~v. 

2301,4 

mars 

3597,8 

avril 

3324,6 

mai 

2550,5 

juin 

7,2 

juil. 

188,8 

ao0t 

1765,9 

sept. 

533,4 

Total 

22215,0 

Sorgho rouge 

Petit mil 

MaYz 

Avari~es 

Riz 

182,3 

375,3 

889,5 

143,1 

1393,1 

31,3 

159,6 

242,5 

1958 

1326,1 

143,0 

74,8 

434,0 

237,2 

933,1 

196,9 

43,5 

215,8 

22,9 

472,1 

279,2 

24,7 

78,2 

51,9 

580,0 

56,2 

247,9 

45,4 

12,8 

738,7 

515,8 

623,0 

17,5 

51,6 

861,5 

3310,8 

972,0 

15,3 

4,4 

900 8 

3994,8 

113',2 

21,5 

3,4 

1423,0 

3816,0 

273,5 

113,6 

99 

897,9 

2843,3 

50,2 

3772,5 

1270,7 

2316,0 

19,4 

4239,7 

8,3 

954,9 

17686,2 

3995,0 

10085,4 

732.6 

11752,0 

TOTAL 

SOURCE: 

1Unlverlt 

4669,9 3190,4 ,6 2025,7 3315,4 4698,8 5394,1 

Donnees non publi~es d 1'OFNACER 

du, Hichignn, l.a Dynmmique de Ia con erctlinat in des ctr~alrnq aii ltrkina Fmoo, 

7753 9 

1486. 

8081,1 6990,8 9702,9 8071,7 66566,2 



TABLEAU 2.11
 

VENTES ANNUELLES DO L'OFNACER POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(tonnes)
 

1982-83
 

Sorgho Sorgho Petit 
blanc blanc mil MaYs Avariees Riz 

Kaya 90,0 1193,0 66,8 1335,6 1395,1 201,2 
Dori 1187,2 2349,0 305,4 2159,9 1611,8 470,8 
Koudougou 753,6 88,3 112,2 321,4 84,4 543,9 
Gaoua 149,4 2,9 147,6 40,3 224,7 211,6 
Fada 511,9 25,5 377,1 77,7 16,0 211,5 
Dddougcl 520,9 0 ,2 0 22,5 169,4 
Koup6la 

1sbo-Dioulasso 
167,6 

5 I 
536,6 

34,4 

54,4 

92,3 

22,7 

85,4 

38,2 

1568,1 

121,7 

1743,7 
Ouagadougou 2591,; -299,4 2090,0 3190,4 6,2 5828,5 
Ouahigouya 3086,6 4488,3 262,4 8285,5 1000,0 481,7 

TOTAL 9229,5 10107,4 3008,3 15518,9 5967,9 9983,8 

SOURCE: Donn~es non publi6es de I'OFNACER
 

UInivertiti du Michigan 1.0DynAmique de ]ai o erciallsatlon des c~r~aleq au Surkina Faso, 1986. 

Total 


4281,7 


8084,0 


1904,8 


776,4 


1219,5 


713,0 


941,3 


3694,4 


15096,1 


17604,5 


54315,7 


Total
 
kg par
 
habitant
 

6,0
 

20,2
 

2,1
 

1,9
 

2,7
 

1,0
 

2,1
 

5,8
 

14,2
 

29,4
 

8,5
 



TABLEAU 2.12 

VENTES ANNUELLES DE L'OFNACER POUR DIFFERENTES CEREALES 
(tonnes) 

1983-84 

Total 
Sorgho Sorgho Petit kg par 
blanc blanc mil MaYs Avari6es Riz Total habitant 

Kaya 2591,4 5068,1 456,5 1138,5 17,0 421,9 9693,6 13,4 

Dori 7375,7 2072,0 2140,8 658,9 2,2,8 743,0 13233,4 32,6 

Koudougou 674,0 142.5 185,1 474,3 63,8 1084,0 2623,6 2,9 

Gaoua 863,1 1 111,9 45,6 79,9 328,5 1429,0 3,5 

Fada 1746,2 218,2 66.3 170,6 15,3 384,0 2600,6 5,6 

Dedougou 1044,3 25,2 59,8 727,6 ,8 653,0 2510,5 3,4 

Koup~la 474,4 758,9 74,4 310,5 2,4 346,0 1966,5 4,2 
Bobo-Dioulasso 872,5 188,2 85,2 270,6 ,5 1056,5 2473,5 3,7 

Ouagadougou 4564,1 3368,4 775,0 4330,8 4,2 5860,9 18903,4 17,4 

L0 higouya 2009,2 5844,6 40,0 1958,2 306,0 874,2 11032,1 18,1 

TOTAL 22215,0 17686,2 3995,0 10085,4 732,6 11752,0 66466,2 10,3 

SOURCE: Donn~es non pulbi~es de I'OFNACER 

UlnIversit d,,MIchIgimn, l.a Dynmm,,l de In commercml IIatIon deq ciraIes a, Btirklna FAreo, 19R6. 
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vendues. Si 1'on tient compte des ventes par habitant, le Sahel est la 
r~gion qui a requ la plus grosse quantitd pour ces deux ann~es, suivi de 
Ouahigouya et de Ouagadougou en troisime place. 

Les ventes ont augmente r~guli~rement d'octobre A septebre durant ces 
deux annees. En 1982/83, annees de production moyenne plut6t pauvre, plus 
de 50 pour cent des ventes pour l'ensemble des r~gions ont dte rdalisds 
entre juillet et septembre. Par contre, en 1983/84, apr~s une r~colte 
ddsastreuse, 50 pour cent des ventes ont dte rdalis~s entre mai et 

septembre. 

Les donndes sur les ventes rdalisdes dans les sous-centres individuels 
indiquent que la majorite des ventes ont lieu dans les sous-centres situ6s 
dans des zones urbaines ou semi-urbaines. Sans disposer d'informations plus 
ddtaill6-_s sur les acheteurs, il est difficile de ddterminer si 1'OFNACER 
b~ndficie plus des habitants des villes que des habitants des zones rurales, 

ce qui semble le cas & premiere vue. 
Le riz, qui est presque enti~rement importd & des fins commerciales ou 

comme aide alimentaire, est principalement vendu pros des grandes zones 
urbaines (Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et Koudougou). Il est difficile de 
distinguer d'autres structures propres A des crales particulires. 

Les cartes 2.9 et 2.10 corroarent les structures d'achat et de vente de 
1'OFNACER dans l'ensemble du Burkina Faso pour les annes 1982/83 et 
1983/84, respectivement. Pour ces deux annees, la redistribution des 
regions excedentaires auix regions dficitaires est claire. En outre, 
1'ecart entre les c~rdales achetees localement et la quantite totale vendue 
(environ 50 pour cent en 1982/83 et 91 pour cent en 1983/84), qui repr~sente 
1 aide alimentaire, ressort immediatement. 

2.5.2.4 Orqanisations non gouvernementales (ONG)
 
La politique officielle du gouvernement a toujours ete de supporter les
 

nox.breuses ONG qui mnent des activites dans l1ensemble du Burkina Faso. 
Elles participent & tout un eventail d'activites, dont certaines incluent la 
distribution de l'aide alimentaire. Elles prennent part egalement au 
ddveloppement des institutions locales, telles que les groupes villageois 
qui s'occupent de la commercialisation des cer~ales. En tant que telles, 

les ONG jouent un r6le important dars le commerce des cdr~ales. 
Les services du Secours catholique (CRS, ou CATHWEILL) distribuent des 

produits alimentaires (farine, lait en poudre et huile), dans le cadre de 



CARTE 2.9 
ACHATS ET 
PAR REGION 

(en tonnes) 
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LOFNACER 
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9383

Errzi 

, 

Bobo-Dioulasso 
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CARTE 2.10 
ACHATS ET 
PAR REGION 

(en tonnes) 

VENTES DE 
1983-84 

L'OFNACE,R 

11,032s, .Dori 

V/AI 

3~!fl1 Kaya 

9694 

00 
I 
1\ 

. _TOTAL DES ACHATS ET 
VENTES DE L'OFNACER 

4305Mk 251! Dedougou* 

It/-% 

~oudougou 
0 

%--, 

18903 

,/z 

.'-I 

K 

! 

,j 

upe)a *Fada Ngourma 

6. . 

00 

Bobo 

2474 

Dioulas50 
2624 ',1967 

/ 
0 

12-5 43 

2601 

IDie bougou 

142 ACHATS 

16 VENTES 

5784 

Universit:6 du Michiigan. La Dynamique de la comerciallkation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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son programme d'dducation en mati~re de sante, dans ses dispensaires 
materno-i fantiles. Le Secours catholique dirige dgalement un programme 
"Vivres contre travail" qui permet aux groupes villageois d'obtenir des 
vivres en 6change de travaux au niveau des projets. 

Entre autres activitds communautaires, le Fonds du developpement 
Communautaire (FDC) travaille avec les groupes villageois de la r~gion du 
Sahel pour acheter des cdreales aux groupes villageois des r~giors 
exc~dentaires et aux commerrants en gros de Ouagadougou. 

Certainses ONG participent plus directement en passant des contrats 
avec des commxrants du secteur prive charges d'acheter des c~rdales pour 
leur compte sur le marche libre. Ensuite, 1'ONG livre et distribue les 
cerdales. Le commercant de Pisilla cite plus haut a explique qu'il avait 
etabli des arrangements de ce genre avec le Plan de parrainage A Boulsa. 

2.5.3 L'interaction des circuits de comercialisation des secteurs prive et 

publi 

II ressort de l'examen pr&c~dent que les secteurs prive et public ne 
fonctionnent pas inddpendament 1'i de l'autre. L'OFNACER engage des 
comeryants et des groupes villageois pour effectuer ses activites d'achat. 
Les ONG negocie des contrats avec des comercants prives et le gouvernement 
encourage le soutien des ONG et des bailleurs de fonds internationaux aux 
banques de c&rdales dirigees par les groupes villagecis. Comme il sera 
examine dans le chapitre sdivant, ces relations entraine ue coordination 
entre les participants aux narch~s des secteurs pri.ve et public, de mme 
qu'une certaine conciirrence.
 

Les c ales qui p _n&trent dans les circuits du secteur prive finissent 
parfois par 6tre distribudes par le secteur public. Ceci se produit, par 
exemple, lorsque 1'OFNACER achete des c6rdales aux prix officiels & un 
ccnmerant prive, )u lcrsque 1'OFNACER passe un contrat special avec un 
coiTercant prive pour qu'il lui fournisse des cerxales A prix convenu. Dans 
les deux cas, un producteur a vendu des cdreales au coinmerant aux prix du 
marche libre, mais les c rea1 .es sont par la suite vendues au consommateur 
aux prix subventionnes. Pareillement, il arrive que les c~reales qui sont 
achetees et distribuees par l'intermediaire du secteur public soient 
finalement revendues par tin commerant aux prix du marche libre. 

L'caL-t entre les prix officiels et les prix au marche a instaure deux 
liens creatifs importants entre la commercialisation des c6rdales des 
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secteurs public et prive. Etant donne que certains employds du secteur 
public (par exenple les membres de 1 'armde) ont la possibilit6 d'acheter A 
crdit des cdr~ales & 1'OFNACER, il existe maintenant des cmmercants A la 
fois de Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou qui achetent les m~mes c~rdales & 
ces employds pour environ 500 FCFA de moins que le prix officiel. Cette 
pratique founit & l'employe de l'argent comptant et permet au conmergant 
d'acheter des cdreales en dessous des prix du marchd pour les revendre aux 
prix du marche. Il est incontestable que cet usage est pratiqu6 6galement 

dans d'autres villes. 
Ii court de nombreuses rumeurs sur le fait que les conmeryants achetent 

de grosses quantitas de c~rdales & 1'OFNACER. Ces rumeurs ont 6t6 
particulierement vives & la suite d'une visite officielle du gouvernement & 
Dori en 1984, parce que des sacs de 1'OFNACER ont ete d~couverts sur le 
marche. Ii existe toutefois d'autres explications raisonnables 6 cela. Les
 
responsables gouvernementaux locaux (des ORD et des prefectures) nous ont 
signald qu'il etait impossible, & leur avis, pour les comyergants d'acheter
 

de grandes quantites. Des commergants se debrouillent certainement pour 
acheter directement A 1'OFNACER; la question importante, & laquelle nous ne 
pouvons pas rdpondre, est de savoir quelle en est la frequence et les 

quantites. 

Les- banques de cerdales et les groupes villageois constituent un lien 
particulirement interessant entre le secteur public et le secteur prive. 
Tant les groupes villageois que les banques de cer~ales qu'ils exploitent 
(ainsi que leurs autres activites) representent des activites cooperatives 
(communautaires) du secteur priv. Les groupes villageois, apparus vers le 
milieu des annees 70 avec l'aide des ORD, sont simplement des cultivateurs 
d'un village particulier qui se sont crganis~s pour former un groupe. En 
tant que groupe, ces villageois ont acc; & l1'aide, tant materielle que 
financi~re, des ORD et des autres orcanisations.
 

De nombreux groupes villageois on. construit des banques de c~rdales, 
souvent avec l'aide de bailleurs de fonds ou des ONG. L'objet d'une banque 
de cerdales est de procurer un moyen de conserver une partie de 1 'excdent 
local commercialisd dans la rigion producrrice. La banque de cdrdales 
ach&te en giai al au prix du marchd et revend plus tard dans l'annee en 
realisant une petite marge baneficiaire (habituellement entre 500 et 1000 
FCFA par sac). Les banques gui ont fait preuve de succ~s s'arrangent pour 
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accroitre leur fonds de roulement avec le tenps. Les membres d6cident 
souvent d' eployer une partie de leurs b~ndfices & construire des villages, 

des pharmacies ou des maternit~s. 

A la fin des anndes 70 et au debut des annees 80, les banques de 
cdrdales faisaient fureur. Bon nombre de bailleurs de fonds fournissaient 

de 1 argent pour etablir des banques de cer~ales dans tout le Burkina Faso. 
Comne il est explique plus en detail dans les Rapports Rqionau:x, norbreuses 

etaient les banques de cerdales qui etaient depourvues des moyens 

administratifs et gestionnaires necessaires pour 6tre dirig~es efficacement 

et qui se dbrouillaient tant bien que mal financierement, 6tant souvent 

vouees & 1'echec. 

Des banques de cer~ales ont 6galement dte etablies dans des regions o 
la production ne constituait pas un probleme et oa leur prdsence ne 
s' expliquait pas. La Carte 2.11 presente l1'emplacement approxiinatif des 
banques de c~rdales dans l1'ensemble du Burkina Faso. Des details sur 

lVemplacement, les accords de commercialisation et le statut des banques de 
c~r les financees par d'ff6rents organismes sont rdcapitules au Tableau 

2.13. 

Bien qu'elles aient 6td encouragdes par le secteur public et par des 
organismes bandvoles priv~s, les banques de cerdales sont avant tout des 
organisations du secteur prive, servant de force collusoire contre les 

comnergants du secteur prive. 



CARTE 2.11 
EMPLACEMENT DES BANQUES DE CEREALES 
AU BURKINA FASO 
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TABLEAU 2.13
 

LES PRINCIPALES BANQUES DE CEREALES AU BURKINA FASO
 
(Par ordre d'anciennet6 des prernieres banques construites et financ~es)
 

Organisme 
 Provenance de Construction Montant de Fonds de jF-ncipaux Ernplaccments Commentaires sur ]a Situation de ces
Encadreur 
 Financement Magasin 
 Roulement (dons/prits) de ces Banques 
 Banques (Informations des passages RR).
 
FOVODES 
 OXFAM 
 1,5 million FCFA 30 tonnes 
 Possi Plateau
(1974-76) COE Manque de contr6le. Le don de 30 tonnes
 

surtout Ouagadougou, a 6chu6 et 
les magasins sont vides.
CCFD, etc. 
 Kongoussi, et Koup6la
 
CIDR 


UGVO Avec un encadrement de I'ORD ces banques
FDR, FED, CNCA financement 140.00 FCFAa 
 Region de Sahel
(GRC, 1974-76) marchent assez Lien depuis financement
OXFAM partiel 
 Dori et Gorom-Gorom redouble.
 

PPIK (1976-77) PPIK - don 
 par villageois don de znreales 
livr/ gion de Kaya 
 Role de distribution seulcment. Echec
 
ADRK 
 f~nancier dans
ADRK - don par villageois don de cereales livr6 R/oicn de Kaya 

le plupart des cas. 
mme
 

CCRY (1977-78) OXFAM - don IOO.OOO FCFA don Je 250.00 FCFA Runion de Yako 
 mime
 
PPic 
 PPIB - don par villageois don de c/r/nles livr 
 Region de Boulsa 
 mieme
FDC/FDR (1977-78) Financement priv6 de Financ6 par FDR 
 prit: initial 
fond de Rkgion de Dori Activits fortement acern6 avec le
 

USA et Norvege: b
1,3 million FCFA et Ncrd de Dori 
 financement r~cent/encadrement
 
USAID 


tres suivi.
 



TABLEAU 2.13 (suite)
 

Organisme 

Encadreur 


ORD
PVOV (1977-78) 


PDAOV (1977-78) 


FDR (1979-30) 


SAHEL (1979-80) 

Volontaires 

Pays-Bas 


USAID (1979-80) 


SIX S (19%-S0) 


SAHEL SOLIDARITE 


THIS 


COE 


ACDE 


AFRICARE 


OXFAM 


Provenance de 

Financement 


Fonds Suisses 


F-7R(FEER) 


FDR FEER), PAM 


Les Pays-Eas 


USAID et fonds prive 


de USA et Nor.'ge 

sources diverles 

d'ONG 6tranger-

ndC 


USAID 

OXFA4 et &utres 


Canada 


AFRICARE 


OXFAH 


Construction 

Magasin 


1,6 million FCFA 


750.000 FCFA 


financement 

partiel 


financement 


sans financement 


! 	 financement 

pa.tiel; travail 
par jillageois 


no 


'nC 


cans ford local 


finnce 


financ-


financ6 


Montant de Fonds de 

Roulemnt (dons/pr~ts) 


pret: 500.000 FCFA 


des Suisses 


sans financement 


prdt: I million FCFA 

80 sca:s 


500.000 FCFA pour 

commencer 4 banques 


pr t: I oiY ion FCFA 


peir 5 sur 5 ans 


30 sao: 


nd 


no 


prdt: minimum de 

__0.00O FCFA 

pr- t: 2 million FCFA 

80).i-0 FCFA 

700.2,3 FCFA suivi par

1,06 million FCFA
 

Principaux Emplacements 

de ces Banques 


Virta Noire et 


-uts-Bassins 


Volta Noire et 


Hauts-Bassins
 

Kaya, Kongoussi 

Po, Koudougou, Yatenga
 

Rkgion de Sebba 


Regions de ]'Est 


Fada et Diaoaga
 

Yatenga 


Sahel
 

Sahel
 

Koup6la et Sud de 

Kaya 


Guel6oungo et Sud de
 
Ouagadougou
 

Segu4ndga
 

Koupela
 

Commentaires sur la Situation de ces
 
Banques (Informations des passages RR)
 

Activit~s majeurs sont commercialisation
 
avec SOFITEX et :Sreales avec OFNACER.
 

Peu d'activit6; avec SOFITEX et OFNACER.
 

Bonnes activites de banques de c6r4ales.
 

Prise en main de 1'ecadrment par I'ORD
 
r6cenle: les banques en mauvaises sant6
 
financi~re.
 

Apparemment tr~s peu de succ~s.
 

Tres bon encadrement et succ~s en
 

moyenne de ces banques.
 

Difficult6s de gestion et financi~res
 
r6centes.
 

0 



TABLEAU 2.13 (fin) 

NOTES: 3
Annaes passes financement etait ou 140.000 FCFA ou 33 sacs. Oernieres annees financement tr~s important.

bprets modores en annes prec~dentes. Des 1983-84 le &ampagne d'achat etait finance & 1,3 million FCA ou 126 sacs. 

Cnd = lnformation non-disponible. 

LEGENDE: Organismes d id rement t/ou de financement: 
FDR: Fonds oe Developpc:ent Rural, devenu FEER Fonds de I Eau et de 1'Equipement Rural 
OXFA 
AFPICARE/PiS: Plan tntr eur de iSUenaa6 
SI,.S: Se Ser, r ce ia Snison Secse en Savanne et au Sahel)
CRD: Organis; Regional du Dveloppement
FCC,'DES: Fondation V":taique pour le Developpement et la Solidaritd
AC E: ,AgenceCanadienne pour le /eve ppement de 1'Enfance 
CCFD: C~mite Citholique contre la Faim et pour le Dveloppement 
CNCA: Caisse cationalede Credit ,iricole 
COE: Consei emeniqudeds Egl i ses 
IR: institutions Rura esI 
FOC: F n e Oevelopp*.ent Com..unautaire 
PPIB: Plan de arrainage Internationdl de Boulsa 
PPIK: Plan de Parraina-e International oe Kaya
ADRK: Association pour It Oa ement !aa Region de Kaya 
CDRf: Cc'ite de D~velo'-ment e la Region ce Yako 

_IS: iraining Hcmen iT'the Sahel 
CIDR: Copagnie interrationale pour le Dveloppement, Groupe fran~ais 
SRHEL SOLIE.-RTE 
SOFITEX: Sjciet e ,oltaique Jes Fibre: Ta tils 
OFNACER: Office Naticnaie des C'reales 
PAM: Program-ne zimentaire Hndiale 
lJ I:Union Je Groupements Villageais d'Cc:,lan (Sahel)
RR: Reconnaissance Racide 
FCPA: francs CFA 50 PCFA - I fraic trancli-) 

'0 
0 

SCURCES: Cr-municatiorns Jes representants des banques Je cerelels ?t jvs agents ORD, et documents divers. 

Universite du Michigan. La Dynamique de la co,,nerciaiisntion des cereales au Burkina Faso, 1986. 
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2.6 0NCIJSION 

Le present chapitre a decrit en detail la structure de la
 
commercialisation des crdales au Burkina. Faso. Nous avons essayd de mettre 
en valeur le cadre g~n~ral des activit~s commerciales. Ies differences 
r~gionales ne sont cependant pas extrnement impor -rmtes. Les circuits de 
commercialisation se developpent diffremment afin de s'adapter & des 
caractdristiques culturelles, socio-dconomique5 et geographiques 
differentes. Le chapitre suivant presente les diff xentes pratiques des 
participants du marche pour corduire leurs affaires. La distinction que 
nous avons d~gagde entre les quatre types de circuits de comercialisation 
est essentielle pour bien comprendre le comportement (pratiques comnptitives 
ou collusoires) de ces divers participants. 



CHAPITRE 3
 
IA DYNAMIQUE DJ SYSTEME DE COM CIAJISATION
 

Le chapitre 2 portait sur les acteurs, les produits, les lieux et les 
pdriodes de distribution du systme de commercialisation des cdreales. Ce 

chapitre concerne le mode de fonctionnement -- la dynamique des activitas de 
ccmmercialisation. Il r6pond aux questiuns suivantes: comment fonctionne 

le marche? cnmint cette dynamique affecte-t-elle les participants? et 
quelles sont ses implications au niveau des services de commercialisation 

dans differentes regions? 

Le systme de commercialisation transporte des produits dans le temps 

et dans l'espace et les fait passer entre plusieurs mains. Ii convient de 
prendre en compte ces trois dimensions pour dcrire et dvaluer le syst&me. 
Un syst~me de comercialisation comporte de nombreux segments: ramassage 
aupres des producteurs, transport, vente en gros, vente au detail, etc. 
Chaque segment doit 6tre considere coinxae une industrie differente. 

Cependant, du fait que ces industries s~parees appartiennent 6 un systeme 
plus vaste, elles doivent dtre coordonnees d'une mani~re ou d'une autre. 

Par consequent, dans notre evaluation du systeme de commercialisation, nous 
examinons les industries s~parement et nous 6tudions leur coordination. Les 

questions inpertantes & envisager sont les suivantes: 
1. 	 Quelle est la structure de chaque segment et comment fonctionne-t

elle?
 
2. 	 Quelles sont les differences entre les entreprises de chaque 

segment?
3. 	 Quel est le degre d' integration verticale dans chaque entreprise 

et comment cela affecte-t-il leur position dans 1'industrie? 
4. 	 Quel est le degre de concurrence et de collusion dans chaque 

segment? 
5. 	 Quels sont les obstacles l1'entree de nouvelles entreprises?
6. 	 Comment les changements dans le systeme sont-ils communiques? 
7. 	 Quel est le degre d'integration dans l'espace? dans le temps? 

Quelles sont les differences r~gionales et comment s'expliquent
elles? 

Dans un marche purement competitif qui met en presence de nombreux 

acheteurs et vendeurs libres d'6changer ce qu'ils souhaitent, aucun groupe 
ou individu n'exerce suffisarment d'influence pour affecter les prix. Le 
vendeur regoit une juste remuneration pour son capital et son travail; 
sinon, il ne vend pas. Les ressources sont distribuees de fagon rentable et 
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les changements de prix se refl~tent dans la redistribution des ressources. 
Nul ne pergoit de profit monopolistique. 

Que l'on soit vendeur ou acheteur, le pouvoir slacquiert en se groupant 
a-,- d 'autres ou en ecartant la concurrence. Si les acheteurs peuvent 
s'unir, ils peuvent faire baisser les prix en limitant leur demande. 
Pareillement, les vendeurs peuvent faire monter les prix en contr6lant la 
demande. Le degre auquel l'Unw ou l'autre groupe atteint ce contr6le 
(intentionnellement ou non) affecte la structure du marche. La structure du 
marchd affecte ics 6changesq. 

Les principaux aspects des echanges 
conmerciaux comprennent les
 
m~thodes par lesquelles les acteurs du mai-che se livrent concurrence, 
s' associent et coordonnent leurs activites. Las rdsultats de ces processus 
d~terminent les termes de 1'echange dans les accords commerciaux. Cette 
dynamique commerciale determine la distribution des profits entre les divers 

acteurs. 
Le chapitre commence par un bref examen de la mani@re d' l&aluer la 

perforance d'un systxne de commercialisation. Les sections 3.2, 3.3 et 3.4 
examinent le fonctionnement des internndiaires: mxthodes de competition, de 
collusion et de coordination, respectivement. La section 3.5 decrit les 
facteurs qui affectent la formation des prix ceraliers. la section 3.6 
dvalue 'integration des marches --- dans l' space et dans le temps. La 
Section 3.7 consid&re les changements du syst(me de commercial.isation dans 
le temps et la Section 3.8 presente les conclusions sur la dynamique du 

marche. 

3.1 EVALUATION DU SYSTEME DE COMERCTAISSATION 

Nous avons constate que 1'evaluation du coiportement du marche est plus 
un art qu'une science. Bien que la theorie sur 1'analyse de la structure 
industrielle soit claire, son application aux veritables systmes de 
commercialisation presente des prob]&mes particuliers, en particulier dans 
les pays en developpement.
 

Las methodes utilisees pour analyser le systLe de commercialisation ne 
fournissent aucune formelle l'existence de depreuve de ou l'absence 
problemes particuliers, mais plut6t des indications de leur existence. 
L'utilisation des outils d'analyse necessite des donnees qui sont souvent 
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inexistantes ou de qualite douteuse. Les hypotheses sur lesquelles la 
thdorie est basde ne sont gdneralement pas approprides pour les pays en 
developpement. Enfin, on en conclut presque toujcurs que le systeme de 
conmrcialisation n'est pas parfaitement campotitif et que les marches ne 
sont pas parfaitement. intgres. Malheureusement, cependant, la theorie 
n'offre aucun moyen de determiner quels niveaux de deviation du modele 
competitif sont "suffisamment faibles", ou & quel point le manque 
d'integration est "assez negligeable" pour ne pas s'en inquidter. Par 
consequent, les recommandations strategiques que l'on peut formuler 

dependent des jugements de valeur de 1'analyste. 
Malgre ces probismes, mais en tenant compte de leurs implications, le 

paradigme SCP et l'analyse des sous-secteui-s constituent la base de notre 
analyse du systme de comercialisation. Cette section est consacr~e & 
l'examen de la theorie. Dans les sections suivantes, nous avons essayd de 
pr~serter des sympt6mes des problemes cles mentionnes plus haut. Dans nos 
conclusions, nous essayons d'eviter de faire de vastes gneralisations 
lorsque les faits & 1 'appui restent insuffisants. 

3.1.1 la theorie 

Comme nous 1 'avons indique dans 1'intr duction, le paradigme structure
comportement-performance (SCP) sert & evaluer la performance d'une 
industrie. 1 -L'analyse sous-sectorielle, basee sur le SCP, a 6t6 mise au 
point afin d'evaluer la performance d'un sous-secteur (oii les producteurs et 
les consommateurs sont s~pares par plusieurs niveaux de production 
intermdiaire -- transformation et transport -- par exemple pour 1'416vage, 
les crdales, etc.) .2 La structure de la theorie du comportement du marche 
vertical est parall&ie d celle de la theorie du comportement du marchd 
horizontal: la structure du marche influence le comportement du marche et 
les deux affectent ensemble la performance du marche. 

Le concept de structure est similaire dans un marche vertical ou 
horizontal. Les variables et les relations suivantes indiquent la 

structure: 

Pour plus de details sur le paradigme SCP, se reporter aux ouvrages 
sur l'organisation industrielle, par exemple celui de Scherer, 1980. 

2 Pour une explication de l'analyse sous-sectorielle, voir Marion, 
1976.
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1. 	le ncmbre absolu d'acheteurs;
 
2. 	le nambre absolu de vendeurs;
 
3. 	le nombre de circuits parall~les qui existent dans un marche;
 
4. 	 le nombre d'unitds intermdiaires qui existent dans un circuit 

commercial ou la longueur du circuit; 
5. 	 le caractere perissable du produit; 
6. 	le nombre de stades qui existent dans un sous-secteur
 

correspondant & un produit de base. 

Ces 	 variables sont toujours pertinentes et identifiables pour le sous

secteur des c~reales. 

C'est le concept de comportement qui diffdrencie les theories du 
comportement d'un marche vertical et d'un marche horizontal. Le 
comportement d'une industrie concerne la nature de la concurrence entre les 
acheteurs et les vendeurs. Pour un marche vertical, le comportement 
concerne les activites de coordination entre les acheteurs et les vendeurs; 

le type de discussion ou de negociation qui a lieu entre les partenaires de 
la transaction. C'est le processus qui coordonne les activites competitives 
des acheteurs avec les activites copetitives des vendeurs. Par consequent, 
la nature du comportement horizontal affecte le comportemenc vertical. 

L'eventail des activites de coordination d~pend fortement des 
conditions de base du sous-secteur -- le niveau technologique de production, 
les transports et les flux d'information, ainsi que les caractdzistiques des 
produits. Pour un ensemble donne de conditions de base, il existe une serie 
continue de modes de coordination allant des transactions ponctuelles, qui 
ne sont pas prdetablies, aux tz-ansactions contractuelles de plus en plus 
specifiques et & 1'integration verticale en passant par la copropridte. Un 
sous-secteur cerdalier peut comporter tout l'ventail des formes de 

transaction. 
En tant que variable, le prix remplit des fonctions particulieres dans 

un systeme d'echange. C'est probablement le signal le plus important d'une 
industrie. Dans un syst6me vertical, oa les prix existent aux diff~rents 
stades, le r6le du prix varie selon les modes de coordination. Lorsqu'on 
passe des transactions ponctuelles aux contrats specifiques et & 
l'intgration verticale, la fonction d'attribution des prix se limite & un 
simple enregistrment (division des benefices entre les participants). Ii 
serait donc superflu d'analyser les prix a tous les stades de la chaine de 
commercialisation sans comprendre les mcanismes de coordination qui 

expliquent les prix. 
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Le concept de performance est essentiellement le m~me pour les marches 
verticaux et horizontaux. Il recouvre les objectifs d'efficacitd technique, 
de juste repartition, de progressivite et de justice. La performance d'un 
marchd vertical depend des variables structurelles et corportementales. La 
norme de bon comportement est que la quantite, la qualitd, le moment et le 

lieu de distribution des produits correspondent & la derande. L'ajustement 
entre l'offre et la demande (dans toutes les dimensions) d6pend des 
decisions des divers acteurs du marchd. Ces decisions dependent de 
l'environnement dans lesquels les acteurs op&rent, environnement qui. est 
lui-m~ne influence par un large eventail d'institutions et d'arrangerents. 

Plus exactement, les decisions sont influencees oar: 
1. les incitations (prix, relations entre les acteurs, securitd);
2. les flux 3'informations (affectent la connaissance du irarchd, 

1'incertitude et la communication des incitations);

3. 1 'aptitude des intrants n6cessaires & repondre aux incitations;
4. la rapiditd et la capacite de rdaction des dirigeants. 

Lorsque les activits d'un sous-secteur sont lides par les march@s, on 
suppose que les prix des marih6s assurent la coordination grace aux 
incitations ou aux freins qu'ils introduisent. Avec une concurrence 
parfaite, des marches parfaits, une connaissance parfaite du marchd, des 
conditions rationnelles et un environnement stable, ]a coordination serait 
facile. - Une-telle perfection existe rarement, cependant. La plupart des 
sous--secteurs dans les pays en developpement se caracterisent par des 
inperfections et des changements constants, faisant de la coordination un 
processuo difficile et co:Tlexe.
 

Le modale concurrentiel est la norme. Si les conditions de concurrence 
parfaite existent & tous les stades de la chaine de commercialisation, tant 

l ' int@.rieur qu'entre les march@s, la production et la distribution seront 

efficaces.
 

Les conditions de concurrence d l'interieur des marches sont les 
suivantes: (1) il y a de nombreux acheteurs et vendeurs et aucun ne peut 
influencer le prix; (2) il n'y a aucune barri&re a 1'entre sur le marche ni 
pour les acheteurs ni pour les vendeurs; (3) tous les participants ont une 
connaissance parfaite des conditions du march6; et (4) tous les biens et les 
facteurs de production sont parfaitement mobiles. Sur un marche unique, 
cette situation se traduit par un prix unique pay6 par tous les acheteurs. 
A lo. terme, ce prix est 6gal au coat marginal de production (y compris le 
coot de commercialisation). 

mailto:int@.rieur
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Des 	marchds sont en etat de concurrence lorsque: (1) les produits 
peuvent circuler librement entre les marches et (2) les informations sur les
 

conditions sont faciles & obtenir. Lorsque ces deux conditions sont 
reunies, les marches sont parfaitement int gr .s. Pour ces marchds, lorsque 
la difference de prix entre deux marches pour un produit particulier est 
infdrieur ou egal au coft du transport des biens entre les marches, le 
produit ne circulera pas entre les deux marches. Lorsque la difference de 
prix d~passe le colt du transport, le bien sera transport6 du marche oii le 
prix est le plts bas vers le marche ofi le prix est supdrieulr jusqu' ce que 
1 '6cart de prix depassant le coft de transport soit ramene a zero. 

En examinant la relation entre les marches, Jones rdsume les facteurs 
qui doivent 6tre pris en compte pour etudier 1'integration des marches.
 

Pans un marche theoriquement parfait, les prix refltent 
exactement toutes les connaissances disF.onibles n'importe ofi dans le 
syst~me sur l'offre et la demande actuelles et futures pour le produit
dchange, y compris 1'emplacement et la taille des stocks, les 
perspectives de recolte, les conditions de transport et les facilites 
de crddit, ainsi que des infonmations analogues sur les produits
competitifs. Bien qu'il n'existe pas de parfait marche pour un 
produit, certaines caracteristiques du comportement de prix previsibles 
sur un tel marche fournissent des indications sur la performance de 
marches moins que parfaits, & savoir: (1) la ha-sse saisonni-re du 
prix d'un produit agricole est approximativement dgale au coft de 
stockage moins la r6muneration tirde du maintien des stocks de 
transaction; (2)les prix sur les principaux marches evoluent ensemble,
& ceci pres que le coit de transport entre les marchds varie; (3)
1'ecart entre les prix sur les deux marches est approximativement egal
A la 	difference entre les colts d'acheminement des produits vers ces 
deux 	 marches; et (4) les prix 
informations entrent dans 

ne c
le syst&ee. 

hangent 
(Jones, 

lque 
1972, 

orsque 
p. 

de nouelles 
139.) 

Ces caracteristiques des marchas intcjres peuvent 6tre utilisbes comme 
crit&res d'evaluation du decjyd d'int&jration des marchds. 

La mdt-cde tyCYe d'examen de l'interation spatiale des marchds consiste 
examiner les coefficients de correiation des prix dans differents marches. 

Des exemples de ces facteurs peuvent expliquer pourquoi les coefficients de 
corrblation entre les prix sur des Tmrchcs particalierLs sont sensiblment 

diffdrents de 1'unite. 

3.1.2 	Criticuies de--_theorie t "de son gppiJ: aIIon 

Comme nous l'avons sijnai 6 plus haut, il e:iste plusieurs critiques 

importantes du paradifme SCP, de lanalyse subsectorielle et de ses 
applications. Avant d'utiliser ces theories, ii .,t Lmportant de conpr-ndre 

leurs limites. Cinq critiques principales ont 6t6 avances: 
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1. 	 Le mod&le SCP est inapproprie pour analyser les systmes de 
commercialisaUion car ils sont intrinsquement dynamiques mais le 
module est base sur un concept statique. 

2. 	 Les coefficients de correlation ne constituent pas une preuve de 
l'intigration ou de la concurrence d'un marche. 

3. 	 Les conclusions de 1 'analyse des marges commerciales d~penent en 
fin de co=pte des jugements de valeur sur les dcarts acceptables 
par rapport au coilt ou des raisons pour lesquelles les marges se 
soldent par un profit ou une perte.

4. 	 Les coefficients de correlation et les marges commerciales servent 
& conclure que les marches sont competitifs et qu'ils sont donc 
perfonmants alors qu'en fait ils ne le sont pas toujours (Harriss, 
1.978 	et 1980 a, b).


5. 	 Les donnees present~es ne justifient pas les conclusions qu'on en 
a d6duites. 3 

Dans 	notre examen de 1 'emploi du paradigme ndoclassique pour evaluer le 
systme de commercialisation au Burkina Faso, nous offrons, une autre 

critique & ajouter & la liste ci-dessus: 
6. 	 Les theories sont bases sur l'hypothese que les participants du 

marche -- producteurs, commergants et consomnateurs -- sont 
homognes (ils se trourcnt dans les m~mes conditions) .:t qu'ils 
ont a tout moment une parfaite connaissance de tous les aspects de 
i 'environnement de commercialisation. 

Sans ces hypoth&ses, les conclusions thoriques sur l'efficacite du 
marche ne sont plus valables. Ces conclusions sont le point de r~f~rence 
qui permet d'evaluer la dynamique du narche. Les hypotheses sont rarement 
confirmees par les faits, en y-irticuiier dars les pays en developpement. 
Qu'est-ce que cela signifie pour les conclusions que nous tirons sur 
"l'efficacite' du marchd lorsque nous appliquons la theorie?
 

Le problkme g&neral est que, plus la population est diversifiee, plus 
il est probable que les mesures objectives/conventionnelles de l'efficacit6 

de la commercialisation (analyse des marges) seront difficiles a appliquer 
et, partant, plus il est probable quo lorsque les instruments sont appliques 
les resultats indiqueront soit Tue le systbme est inefficace soit qu'ils 
sont denu~s de sens. Par cons~quent, nous concluons que, bien que la 
theorie reste valide, le bien-fonde et la possibilite d'appliquer les outils
 

analytiques convent ionne ls sont serieusement r duits lorsque ces hypothi&ses 

ne sont pas valables -- c'est-a-dire dans les pays en ddveloppoment. 

3 Ce n'est cepondant pxis une critique do l'intdrdt du paradigme SCP. 
C'est plut6t une condamnat4-on des chercheurs qui denaturent leurs donnees 
avec leurs conclusions ou qui eprouvent le besoin de tirer des conclusions 
trop geinerales. 
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Prenons 1' exemple de la comparaison entre les coats de stockage et la 
remunration du stockage corune mesure de 1' efficacite du marche A distribuer 
les fournitures das le temps. Au Burkina Faso, comme dans les autres PMA, 
le taux d 'inter&t est souvent considdre comme 1 'lment le plus important 
des coaits de stockage, allant de 100 pour cent par an ou plus selon 
certaines etudes. 4 Puisque 1'6ventail des taux d'intbrft varie generalement 
de z6ro, voire de valeurs n6cjatives en termes reels, & des niveaux tr(s 
eleves, cluel taux d'inter6t utiliser cans les calculs? On affirme "egalement 
que les taux d Iintdr6t ont tendmce h 6tre inversement proportionnels & la 
richesse et au niveau de vie. Le veritable taux d' interft est-il une sorte 
de moyenne ponddrse? Ou est-ce qu'une moyenne est denuee de sens puisque la 
grande ajorite des conmerqants planifient leurs activities et participent au 
march6 en fonction de leur perception du tau; :l'interft, qui est different 
de la moyenne? Les hausses de prix de 50 pour cent au cours d'une saison 
sont par consequent tr6s rentables pour le gros coinnercant (qui paie des 
taux d 'interlt infcdrieurs) , raisonnables pour le coDnerg(ant moyen er 
totalem-ent inutiles pour le petit coinerant (qui paie les taux d'inter~t 
les plus 6leves). Pour le ccnuneryant moyen le marche est efficace, mais 
pour le gros et le petit commeryait il est inefficace, quoicue pour des 
raisons oppoxsees. 

Nous ob--ervons aussi souvent des changements dans les tendances 
saisonni&res d'une anne sur 1'autre. Ce phenom~ne tient assur~ment en 
partie au fait qye les connaissances sont hlprfaites, nais supposons pour 
1'instant qu'elles soient partaites. On peut encore s'attendre a 
d' importantes fluctuations saisonnieres en reponse aux changements de volume 
de la recolte dans une population hauteinent diversifiee. Lorsque la saison 
est courte, les gros prc-lucteurs representeront une plus crosse proportion 

des exc dents conercialises iae clans ume bonne annde puisqu'un grand nombre 
de petits producteurs n'aurcicnt m'^me pas d cuoi repondre aux besoins de 
consoynmation. B-ins cotte situation, les coats do stockage/taux d'intdr6t 
pergus par ke gros eyploitants devraient l'emporter. La rdmiunration du 
stockage devrait 6tre infcirieure (ccmpte tonu c )on en des prixdlu avant 

4 Cotte observation -.. naturellement plus juste pour los produits 
comme le sorgho et le mi.1 au Sahel puisque le portes do stockage sont 
gendralement faibles (10 pour cent) et cque la valeur amortie des 
installations de stockage ne depasse probAiblement pas 1 ou 2 pour cent de la 
valeur do la recolte stock6e. 
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lorsqu'on annonce la taille de la rdcolte); inversement, dans une bonne 
annde, la remuneration du stockage devrait 6tre plus dlevde puisque les 

petits producteurs sont relativement plus importants. Ce phdnomene devient 

encore plus complexe lorsqu'on envisage 1 'effet de 1' hypoth&se voulant que 
les petits exploitants aient tendance A vendre en masse au debut de la 
saison et les gros producteurs plus tard dans la saison. A quel moment 
peut-on dire que le marche fonctionne efficacement, et pour qui? 

On peut en outre faire l'hypoth~se que le paradigme ndoclassique 

s'applique le mieux lorsque la population est non seulement homogne mais 

aussi riche dans l'ensemble, sans aucone contrainte financiere importante. 

Les contraintes finmcitres produisent toutes sortes de distorsions dans les 
schemas de comportement du marche comme 1 'illustrent les etudes du Burkina 
Faso. Les individus sont ei-apches de participer au marchd m6me s'ils ont 

!'impression qu'ils auraient int6r6t & y predre part. Le principal 
problhme ou facteur d'ioefficacite dans les marches au Burkina Faso n'est 

pas necessairement une question d' imierfection des connaissances, mais 
d' inaptitude A agir & la luniere des connaissances disponibles. L- fait que 

le groupe le p!Ls important de negociants, les exportateurs, qui sont le 
mieux places pour intervenir lorsque l'occasion se presente, reste
 

g&neralpeont d 1 'ecart du marche cerealier (du moins en par-tie & cause des 
changements constants de reglementations officielles) contribue peut-6tre & 
l'inefficacite observee dans le syst~me, du moins lorsqu'on la mesure avec 

des outils conventionnels.
 

Malheureuseiient, nous n'avons pas de meilleur instrument a uLfrir. 

Nous proposons de surmonter les lacunes des outils existants en les 
utilisant avec prudence et en tenant compte des donnees non quantitatives 

qui completent et expliquant souvent les resultats quantitatifs.
 

3.1.3 Analyse des performances du marche 

Compte tenu des critiques mentionndes ci-dessus, nous n'estimons pas 

que les conclusioms quant d 1 'efficacite du marche soient approprides. Une 

analyse de la dynamique du marche -- de son comportement -- s'impose. Les 
recommandations de politique economique seront basees sur cette analyse.
 

Une analyse complkte du comportement du marche doit comprendre: 

1. 	 L'analys< des pratiques de concurrence, de collusion et de 
coordinatJ n des acteurs du marche; 

2. 	 L'analysc de l'integration spatiale et temporelle;
 
3. 	 L'analyse des marges commerciales;
 
4. 	 L'analyse des tendances d long terme. 
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On peut comprendre les pratiques de concurrence, de collusion et de 
coordination des acteurs du archd en observant et en interrogeant 
diffdrents types de participants aux activitas commerciales. Il importe de 
proc~der dans le plus grand nombre d'emplacements possible. Les resultats 
rdgionaux pr~sent6s au Volume II constituent la base de notre analyse. 

Les coefficients de correlation des prix dans les diff.rents marchds 
pendant l'annde sont des indicateurs de 1'intdgration spatiale. Envisag6s 
en conjonction avec les informations relatives l1'existence d'6changes 
entre des march6s particuliers, ces coefficients de correlation indiquent 
des zones dans lesqunlles les informations ne circulent pas ou dans 
lesquelles il existe d'autres obstacles & 1''change des biens. Nous pouvons 

effectuer des correlations pour divers couples de marches. Nous etudions 

les resultats pour en tirer des indications d'un "effondrement" du systme 
de commercialisation. Les corrdlations peuvent egalement servir &
 

corroborer d'autres analyses.
 

Une analyse des marges commerciales nous permet de comparer les marges
 

avec les coiats afin d'evaluer la inarge b6ndficiaire. Cette analyse
 

necessite des donnees ddtailldes sur les coats de commercialisation de 
certains commergants. Ces donnees sont extr~mement difficiles & obtenir. 
Une autre approche (surtout utile pour complkter les calculs de coCit) 
consiste & calculer les marges de prix (marges comnierciales 6ventuelles). 

Nous calculons ces marges pour certains couples de march6,s. En conjuguant 
ces donndes avec les donnees sur la structure du marche et les flux 
d' change, nous pouvons tirer certaines conclusions sur les profits r~alisds 

sur certains axes commerciau):. 

Une analyse des changements de prix saisonniers comipares au coiat du 
stockage indiquerait si des profits excessifs sont realis6s dans la fonction 
de stockage (et d quels echelons et emplacements). Cette analyse exige 
plusieurs annees de releves de prix mensuels a differents 6chelons de la 
chaine de commercialisation dans cei-tains marches (Timmer, et al., 1983, p. 

5174). Malheureusement, il n'existe pas de sdrie chronologique pour les 

prix au Burkina Faso. 

5 L'analyse proposee par Timmer, et. al., suppose qu'il ne se produit 
aucun changement saisonnier dans les cots de transport. Si les co~its de 
transport changent, comme c'est le cas pour de nombreux axes de transport au 
Burkina Faso, les prix doivent 6tre ajustes pour neutraliser cet effet avant 
d'etablir les indices de prix. 
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Une analyse des tendances A long terme n~cessite des series 

chronologiques des prix et des coa.ts de comercialisation, ainsi que des 
donndes moins quantitatives de la part des acteurs du marche qui participent 

aux activites commerciales depuis longtemps (au moins 10 & 20 ans). A 
1'evidence, il n'existe pas de donn6es quantitatives pour le Burkina Faso. 
Nos entretiens avec les commergants et certains responsables officiels nous 
ont permis de tirer des conclusions str les tendances & long terme dans le 

domaine de la comercialisation des cer6ales. 
Nous rappelons au lecteur que les donndes qualitativs utilisees dans 

les analyses suivantes ont ete recueillies pendant .'.tude dans toutes les 
regions du Burkina Faso, d l'occasion des brefs entretiens de 
reconnaissance. Les details relatifs & chaque r~gion sont pr6sent~s au 
Tome II. 
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3.2 CONCURRENCE ENTRE LES TNTREDIAIPES
 

Ii existe une concurrence sur chaque segment du systeme de 
commercialisation. La theorie sugg~re qu'a mesure que la concurrence 
devient plus intense les entreprises les moins rentables sont elimindes du 
marche et les prix refl&tent plus etroitement les coilts. 

Sur chaque segment de la chaine de commercialisation, les 
interm6diaires se livrent -:oncurrence. Les domaines de concurrence 
d iff(rent selon leur nlace dans la chaine. Les methodes de concurrence sont 

naturellement adaptees & chaque situation commerciale. Cette section 
examine 2es mani6res dont les intermediaires se livrent concurrence pour 
gagner des parts de march.
 

La concurrence se deroule a trois niveaux principaux:
 

1. 	L'achat de c6reales aux producteurs;
 
2. 	L'achat de c6reales aux intermdiaires: vendeuses, commerqants 

locaux, banques de c6reales, etc.; 
3. La vente de cer6ales aux consomnmateurs. 

On examine pour chaque echelon les methodes de concurrence basees sur les 
prix et sur d'autres 61ements. Mais nous corumengons par etudier les moyens 
de restriction de l'entr6e sur le march6, qui ont pour effet de diminuer la 

concurrence. 

3.2.1 	Obstacles d l'entrde sur le marche 

Il y a cinq fayons gen6rales de limiter la concurrence au Burkina Faso: 

1. 	La patente annuelle;
 
2. 	 La taxe venale journaliere;
 
3. 	Le syndicat local de commeryants;
 
4. 	L'ethnicitd et les relations familiales;
 
5. 	Les capitaux.
 

3.2.1.1 La patente 

Le droit de ndgocier de vastes quantites de produits est accordd par 
1 'Etat. Tout individu qui souhaite negocier des cerdales doit possoder une 
patente. Des patentes s6parees sont necessaires pour les importations/ 
exportations et pour les echanges int6rieurs. Le colat de la patente 
comprend deux 616ments: un montant fixe (le droit fixe) et un montant 
proportionnel (le droit proportionriel). L'un et ).'autre sont bases sur le 
revenu annuel brut de 1'operation commerciale et son emplacement. (Voir le 

Tableau 3.1). Il y a huit categories de commeryants, depuis ceux qui ont un 
"revenu annuel inferieur & 500.000 FCFA" jusqu'd ceux qui ont un "revenu 
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TABLEAU 3.1
 

DROIT ET PATENTE POUR LES COMMERCANiTS: 
IMPORTATELIR, EXPORIATEUR, IT IMPORIAT[UR-EXPORIAIEUR 

Tranche du chiffre d'affalres soumis A patente hIontant de 
(en millions of FCFA) la tage 

d6terminee 
Sup6rieur A Inf6rieur ou 6gal A en FCFA 

2 	 4 . 000 
2 	 5 0.000
 
5 10 18.000
 
10 20 36.000
 
20 30 48.000
 
30 40 60.000
 
40 
 50 	 72.000
 
50 100 108.000 
100 200 150.000 
200 300 200.0(0 
300 400 300.000 
400 500 100.oo 
500 600 500.000 
600 700 600.000 
700 	 800 700.OCO
 
800 	 900 E00.000 
900 	 1.000 900.000
 

1.000 	 1.100 1.800.000
 
i.100 	 1.200 
 1.I00.000 
1.200 	 1.300 1.200.000
 
1.300 	 1.400 1.300.000
 
1.400 	 1.500 1.400.000 
1.500 	 1.600 1.500.000
 
1.600 	 1.700 1.600.000
 
1.700 	 1.800 1.700.000
 
1.800 	 1.900 1.800.000
 
1.900 2.000 1.900.000 
2.000 2.100 2.000.000 
2.100 2.200 2.I00.000 
2.200 2.300 2.200.1000 
2,300 2.400 2.300.000 
2.400 	 2.500 2.400.000
 
2.500 	 2.600 2.500.000
 
2.600 	 2.700 2.600.000
 
2.700 	 2.800 2.700.100 
2.600 
 2.900 	 2.800.000
 
2.900 	 3.COO 
 2.900.000
 
3.000 	 3.100 3.000. 000 
3.100 	 3.200 3.100.000 
3.200 	 3.300 3.200.000
 

DROIT ET PATENTE FOUR LES COHMERCANIS OUT WNT1 PAS
 
LE DROIT DES IPOPTATIONS EI FXPORIAIIOtNS
 

(FCFA)
 

Montant annuel des transa.ti s Irolt Fixe 
I Atne p 

Inf~rieur A EllaI on sup6rlnur h Class6 Floho-f1isuias localit, 
..... ... .... .. . . . . . .. .. 

50 ml I I tolls hors 96.0(0 70,00) 
50 m illIons 25 ml lions lre 72.000 51,000 
25 millicns 15 mi Ilions 2mp 18.000 36,01)0
15 millions 10 mill on s ime 2'1.000 18,000 
10 mill on% 1i iOns tno I.l,O 10.800 
5 millions 3 il lions 12.109 9,609 
3 milli Ions i ,.110)1,5000,0)0 	 In, 
1.500.00 6100,0 i'm 'j..1.( 7,1 

500,000 H8mm I .f() I , 100 

DROll PROPORT O0tNrt 

1;IIrkGAOOUGC1 12 % 
I - lors classe A classe 5 	 VO11O-IIIIASSO 10 

A!lIi1[ (OCALITES : 8 

2 - Classe 6 A Class6 8 	 I xmptIon 

SOURCI: Document du HMinlstre du Commerce. 

Unlverslt6 du Michigan, La Dynamique de la conmmercalisation des cer~aies au Burkina Faso, 1986. 

http:transa.ti
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annuel suprieur 6 50 millions de FCFA". Un commergant doit ddclarer son 
revenu brut, mais il n' existe aucun m4canisme de contr6le. Tr~s peu de 
commergants declarent un revenu brut superieur & 2 ou 3 millions de FCFA.6 

A Manga, les marchands interroges ont insiste sur la ndcessite 
d'acheter la patente. Lorsqu'on leur a demande si ceux qui avaient assez 
d'argent pouvaient acheter des cer~ales au marche, ils ont indique que tant 
que la personne en question achetait une patente, il n'y avait aucun 
probltkme. Un marchand novice pourrait eventuellement faire un achat sa-, 
patente, mais les autres marchands ne le laisseraient pas acheter une 
seconde fois sans les documents necessaires. Sur d'autres marches, oa les 
marchands sont moins organis~s qu'a Manga, cette regle est peut-&tre moins 
imperative.
 

Sherman (1984) a dcrit qu'un commergant de Manga avait explique que ses 
agents avaient dte tourmentds par les comercants reguliers avant d'acheter 
une patente. Ii a donc dtd contraint d'en acheter une. Sherman 1'a elle
m~me constate lorsqu'elle a envoye un jeune homme au marche pour acheter des 
cerdales. Il a reru des menaces des comergants du marche qui pensaient 
qu'il essayait de se livrer & un negoce. Ils lui ont dit qu'ils ne le 
laisseraient mgme pas charger tin sac sur les camions & destination de 
Ouagadougou.
 

La seule mani&re d'eviter d'acheter une patente est d'acheter en dehors 
des marchas. Ii y a souvent des gens le long des routes menant aux marches 
qui sont disposes & acheter des cerdales aux exploitants avant qu'ils 
n'arrivent au marche. Certains sont patentds, mais beaucoup ne le sont pas.
 
Ceux qui n'ont pas de patente sont considerds comme des impasteurs par ceux
 

qui sont patentes.
 

3.2.1.2 Le droit de place du march6
 
Chaque marche a un contr6leur ou un representant dont le travail est de 

percevoir le droit de place du marche. Ce droit est une somme prelevde
 
chaque jour de marche aupres de tous les caimergants qui ne poss~dent pas de
 
patente annuelle. 
 La somme varie entre 5 et 100 FCFA selon la valeur des
 

6 En utilisalt les chiffres approximatifs de 10.000 FCFA par sac de 
cdr~ales, cela equivaut & la vente de 300 sacs, ou 30 tonnes (10 gros
camions). D'apres nos observations, de nombreux n~gociants ont des 
op~rations superieures & ces chiffres. 
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produits vendus et la taille du narch4. 7 Ii est possible d'viter le droit 
en vendant tr~s t6t le matin, avant 1 'arrivde du reprdsentant, ou en vendant 
& l'extdrieur du marche. 

3.2.1.3 Le syndicat des marchands
 

Chaque ville et chaque sous-prefecture a un syndicat de inarchands qui 
fait partie du syndicat national des marchands. Ce syndicat est divise en 
groupements de grossistes et ddtaillants de c~rdales. Les groupements 
locaux etablissent la politique de vente des cdrdales dans tous les marchds 
situes dans leur juridiction. La plupart des marches ont egalement leur 
propre association. N'importe quel marchand de cer~ales peut en faire 
partie. La principale condition d'inscription est la patente. Certains 

groupements prel&vent egalement un montant nominal.
 
Dans les marches moins importants, le syndicat des marchands est 

organise de fagon moins formelle. Les accords entre les marchands sont 
moins formels et rev~tent davantage la forme d'une entente. Ii n'est pas 
n~cessaire d'avoir une patente pour en faire partie. Les marchands de 
cdrdales, les transporteurs et les autres marchands organisent souvent des 

rdunions mixtes.
 

3.2.1.4 Relations ethniques et familiales
 
Bien que peu de marchands mentionnent que les relations ethniques ou 
familiales son-t essentielles dans le domaine du commerce, la mani~re dont 
les marchands s'imposent dans de nouveaux domaines (par exemple les
 
marchands du Yatenga qui se sont acquis une clientele dans la Volta Noire) 
ou se lancent dans une activite indique clairement que ces relaticns sont 
inportantes. Ii est plus facile d'etablir une relation commerciale avec 
quelqu'un de votre famille, de votre region ou de votre groupe ethnique, 
bien que ce ne soit pas toujours plus sir. Nous avons entendu parler de 
nombreux cas de d~faut de remboursement de pr~t entre les membres d'une mme
 

famille elargie.
 

3.2.1.5 Capital 

Le cinquieme facteur, probablement le plus important, limitant l'acc~s 
au marche est la possession d'un capital. C'est la principale source de 

7 Divers contr6leurs de marchds de brousse ont explique que les femmes 
qui vendent de petites quantitds de condiments paient un droit infdrieur 6
celui paye par ceux qui vendent des cdrdales, des animaux et des aliments 
prdpares.
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pouvoir commercial, Les marchands, qu'ils achtent ou qu'ils vendent, 
acqui~rent un veritable pouvoir ccmmercial lorsqu'ils poss~dent une plus 

grande part que les autres d'une ressource rare. 

Dans la section suivante nous verrons que le capital et le transport 
(qui exige des capitaux), ainsi que les informations et les connaissances, 

sont d'inportantes ressources dans un marche competitif, que ce soit pour 

les producteurs, les consommateurs et les intermediaires. 

L'accis des producteurs et des consomateurs au marche n'est pas limite 
ou contr61e de faron fonnelle. Aucun droit n'est preleve sur la vente ou 
l'achat A un autre marchand. Il est cependant clair que celui qui possde 
un capital a plus de choix en tarmes de d~cisions commerciales. 

3.2.2 Achat de cereales aux producteurs 

Les cerdales sont achetees directement aux producteurs par les
 

collecteurs villageois (qui travaillent pour des marchands regionaux et 
nationaux) et les agents locaux, les connnermants et vendeuses lccaux, les 
groupements villageois, 1'OFNACER, et moins couramment, les marchands
 

regionaux et nationaux. Tcus ces concurrents utilisent les prix pour 
inciter le producteur & leur vendre ses produits. 

3.2.2.1 Concurrence par le prix ou l'unit6 de mesure 
Chaque acheteur a ses propres unites de mesure pour acheter les 

cdrdales. I1- est frequent que le prix d'une unite, par exemple la tire, 
soit identique pour plusieurs acheteurs, alors que le volume d'achat 

differe. Un acheteur particulier peut attirer de nouveaux vendeurs avec une 
unite infdrieure, maJs une fois que ceux-ci ont pris l'habitude de lui 
vendre regulierement leurs produits, il adoptera une unite de mesure 
suprieure. Cela vaut egalement pour la concurrence des prix a tous les 

niveaux de la chaine commerciale. 

Le Tableau 3.2 d6crit les differentes mesures employees pour le 
commerce des cereales dans diverses regions. Chaque rapport regional 
(Volume II) examine les unites de mesure en detail. Un producteur qui vend 

ses cer~ales au marche peut avoir le choix entre plusieurs, voire souvent de 
nombreux acheteurs. A 1 'evidence, s ' il n' aime pas le prix offert par un 
marchand, il peut nigocier avec un autre, jusqu'a ce g' il obtienne un prix 
satisfaisant. Lorsque des marchands exterieurs & la region viennent au 
marche, ils offrent gdneralement un prix 16gerement superieur par unite (par 



TABLEAU 3.2 

UNITES DE MESURE UTILISE 

p. I de 3 

Preponderance des 
Equivalence
utilisee par les 

marches pour
]'utilization de 

Utills~es par
quels 

Mesures Taille/Apparence Poids Approximatif conmerqants cette mesure intermidiaires? Remarques 

Louches 
5 FCFA 25 FCFA 

Petites louches Achat: 
":alebasses"; tr~s grande Vente: 
variet3; fabrication 
artisanale 

de 50 a 70 or 
de 30 A 50 gr 

Prix flxe; le poids 
varie pour adapter 
le prix au ka au 
cours des saiscns 

Tous march6s mais 
tres important au: 
marches deficitaires 
et sur~cut pendant 

Toutes vendeuses, 
parfois les petits 
commerqants en 
Yatenga et l'Est 

Techniques de verse
ment tr6s import
antes; louche 25F 
plus rare a Tougan 

la soudure 

Bol Petits bols plastiques fde 600 400 gr assez frequente Vendeuses et petits 
de taille diff~rentes rmnerants 

Petite Soite 
Tomate 

de 8I gr Fr~quente aux marches 
urbains; d~tails au 

Surtout pour le riz 
mais aussi autres I-. 

Boite de Tomate 1 K arcnes d~ficitaires cdr6ales D 

(5 x d44iene) 
Boited- T), a~Bit d tmat 
de 5 kg, vide 
scuvent travailleeV 

19 211Achat: 
1,7 a 1,9 Kg 
i 

9 BT pour
I tine C ou D 
Vente: 10 BT pour 

1 tine C ou D 

Tous march~s mais 
surtout Volta Noire 
(suB: Kouka, Solenzo) 

Assiette :ru.Ac A;iette en fer i le1 "ente syr~out 
d- 2,3 -5 kg 

42 a 38 assiettes 
pour I sac 

Regions Gu~l~wongo. 
Pouytenga, Est, Sud-

I Centre, Centre et 

Surtout par les 
vendeuses a la vente 
aux consommateurs 

Les assiettes 
Yoruba ne sont 
plus produits. 

,JordV lta Noire semble-t-il. 

Assiette Plus large . hat ..so ..out 40 a 3 assiettes Par les vendeuses 
Sankins6 2 2,,)-kg pour I sac 

. ... . ......__ _ -
et tous commer~ants

l'achat producteurs 
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II 

Equivalence 


utilisee par les 

Mesures Taille/Apparence Poids Approximatif cornrer~ants 


Grande Assiette 


Seau tner Sa 
naut en 

atroitet assez 
plastique 

5.5 kg avec cnapeau 
______-___Safane 

20 :eau pour I sac 

Seau 
'Eau 

3 
rlasticu J 

Panier plastiquL 
en fer blanc 

ou seau I tine C ou D 

Tine A Tine fabrique sour la Vente: 14 16 kg Vente: 6 tines pour 
vente I sac 

Tin- 6 	 Tine officielle sans Revente: 16 a 16.5 kg Vente: 6 tines pour 
chapeau J 1 sac 

Tine C Tine officielle Achat: 18 kg Achat: 6 tines pour 
travaille avez chapeau Vente: 18 a 20 .g I sac 

Vente. 5 tines pour 
I sac 

Tine D 	 Tine locale (fabrication Achat: 22 a 24 kg Achat: 5 tines pour 
pour lachat) avec Vente: en gros 20 a I sac 
chapeau 22 kg 

IPrepondgrance des
 
march~s pour 

1utilization de 

cette mesure 


R~giun de Pisila
 

R~gionSuTzneriba et 

uniquata": 


R~gion de Koudouyou 

(R~o) uniquemenr 


Surtout OuagadOugcu 

et Bobo-Diouijso 

et grands ma chs, 

tous march~s 


Ouagadougou et Bobc-

Dioulasso et les 

marches assez 

contr61es 


lous march~s 


Volta Noire, Hamal6 


p. 2 de 3
 

Utilisdes par
 
quels
 
internediaires? Remarques
 

Petits et moyens
 
colllmer~ants
 

Soyens cormxer~ants
 
petits cormmerants
 

Ventes aux
 
consommateurs par les
 
moyens et grands
 
consner~ants
 

Ventes aux
 
conscrar-teurs par les 

moyens et grands
 
conmer;ants
 

Achat au producteur
 
et vente au inter
mediaires sur narchs
 
moins contr66s
 

Achat au producteurs
 
en dehors des marches
 
par vendeuses et
 
cmer~ants
 

C 



TABLEAU 3.2: UNITES PE MESURE UTILISE (fin) 
 p. 3 de 3
 

]Preponderance
des
 
Equivalence marches pour Utilis6es par
 
utilisee par les l'utiiization de quels
Mesures ' TcilleApparence 
 Poids Approximatif commner~ants cette nesure intermidiaires? Remarque,
 

Botte 
 Ectte de tiges de petit 14 A 24 kg Equiv. ' la tine et Sahel. regicns de Transactions avec des
nil attachees ensemoles; varie de ]a mime Cori et Ojibo producteurs/consom
pcids variable fa~on 
 mateurs locaux
 

uniquement
 

Sac 1 Sac fut10 90 kg Vente sur marches Par moyens et grands
 
tom.iordants pour

vente aux consom

mateurs
Sac 2 Sac fute 90 A 105 kg Achat sur march~s Par moyen: et grands
 
cnrmer~ants pour
 
vente et aciat
 
entre intermediaires
 

Sac 3 Sac fute 105 a 120 kg Achat en brousse Par moyens et grands
 
Volta Noire. Est, etc. cowcmerrants pour
 

achat au producteur
 
ou petits interm6
diaire:
 

Sac Ghaneen sac forme de 2 sacs de 120 kg et plus Achat au producteur Fronti.re Ghan~enne, 
 Hoyens P: grands
 
jute cousus ensemble __jHamaGuelewongo 
 comera, ts 

SOLUCE. Observation au cours des pa;sages oe reconnaissance racide.
 

Universite du Michigan. La Dynamique de ]a conerciallsation des cereales au Burkina Faso. 1986.
 

http:Fronti.re
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exerple 50 ou 100 FCFA/tine) afin d'acheter autant do c~rdales aussi vite 
que possible. 

En g~nral, la conptrition est plus forte au marche qu'au village. 
Dans les regions comne la Volta Noire, o i de ncmbreux marchands extdrieurs 
ravitaillent les collecteurs villageois, la concurrence des prix au sein du 
village est parfois severe. Chaque collecteur villageois essaie d'etre 
consid6r6 comn le "meilleur", en offrant des prix ltg&renent plus eleves 
afin de collecter plus de ceriales, ou en offrant des petits czdeaux aux 
clients, come l'ajout de 50 ou 100 FCFA au prix nigocie, dans le but de 
crer l'idee d'une obligation future. 

La concurrence des prix par le biais de 1 'unit6 de mesure est la plus 
severe entre ceux qui achetent avec les unit6s officielles et ceux qui 
utilisent l'unite locale ou traditionnelle. Les commeryants locaux 
concurrencent l'OFACR on offrant un prix plus eleve- par tine -- mis ils 
ach&tent avec la tine locale, qui est 20 A 50 pour cent plus volumineuse. 
La taille de la tine locale est relativement constante dans vin rarchM 
particulier mais elle varie cosiddr1bleMnt entre les rvrches. 

Les entretiens avec les producteurs indiquent qu'ils sont conscients 
des differences de taille entre les diverses unitts de mesure. La tine 
officielle n'a pas la m6me taille que la tine de l'expluitant, laquelle est 
egalement differente de la tine du coimerant local. Ios exploitants 
mesurent generalement leurs cercales avant de les e7poi.ter au imarch6. 

Il existe une concurrence entre les comercants locaux basde sur la 
taille de l'unite de mesure. Il suffit d'une simple observation pour 
constater que les commerrants "trafiquent" !eurs unites de mtiurc pour 
augmenter discr6teinnt le volume dont ils disposent. Les ccmnerrants locauD 
essaient d'offrir un mcilieur prix uritaire mis ils se rattrapent sur le 
poids de l'unit6 d'achat. 

La plup7irt des groupements villageois achetent en unites locales, sauf 
s'ils ach&tent directement pour 1'OFITACER et en particulier s'ils sont 
supervises par un membre du CDR. 

L'OFIUACER pendt d piusieurs &jards dians la concurrence des prix car les 
prix officiels no changent pas pendant 1'annee et l'unite de base eost 
differente de l'unite locale des cmmerqants. Les prix locaux compensent le 
cofit de stockage supporte6 par le prcducteur. Ii est donc difficile & 
1'OFIIACER, surtout aprds fevrier, d'acheter aux producteurs. Il convient de 
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noter ici que, bien que les mecanismes de concurrence entre les comerrants 
et 1'OFNACER soient similaires quelle que soit la taille relative de la 

recolte, les coercants peuvent 6tre plus efficaces lorsque la recolte de 
cerdales est mdiocre, comme en 1983/84. Tes cormiercants concurrencent 
1'ONACER au debut de l'annee, lorsque les prix du marche sent bas, en 
utilisant des unites plus connues des exploitants. Ils offrent souvent un 
prix plus 6lev6 par tine pour une tine proportionnellement plus volumineuse. 

3...22. Concurrence non fond6e stir les iprix 

A ce nivocu, les acheteurs ont six autres moyeno d'attirer los clients: 
le credit, les relations, les cadeaux, la proximitd (d6placements), la 
discretion et la disyonibilite des cdr6alos. 2hacun de ces facteurs jouC un 
r6le dans la concurrence. Lelir i:aca r ive ddjYend des acOteurs et 

des vendeurs individuels. 

a Relations, crcmit et: cadeaux 
Ces trois movens de concurrence non fondee sur les prix sent 

etroitement lids. L~I rela:tion entre le productour et l'acheteur est 
inprtante d tous l; niveau. 

Los cadeau"x du ty ctionn p-lus hault aident a b.hir do- relations. 

L' importance icrions tient a fait Cue le pr-C'cteur a le entiment 
que s'1i1 a une rlaition peionnello avec le coom erycant, il aura de 
meileuro eschi ''os rcvoirce . vOit (0(lece Ic Ois bercI,07chC(ant. 

Lo; gens3 p roered: vendie a qcel 'nin !er rdjicn ou de leur 
vlillage, ou a quoe:u".'1n c' :ic can',racont . :nZ:e el o:-;ec etint ,ales par 
aiI leurs. C'cst -ioilirent p,.: nouveaux conerantsi1portant ],a.; 

qui veulent !;o lacer dans le commorco do cxe. e.. ls sent ddsavantragds 
au niveau de 1' achat. des cerralec dansI; ,:oner rarale du fait de 

1'hL-jbrtmce i: e ]at ta- i ente 1on:;bcs nrCMctours Ot lOs acheteurs. 

aI-ns I 'oi VAt:t, (:ertcicinr -rC:hs: mc sout v<,ibenuc a c' :mose ur le 
marchi c-rii c 1 .: it Ic e i:ti n:; cv 1]e:.; xpbo i tact:; fa isant 

p rL/tieLio ;(J(_r'ntc.;', ti. all] it qennt a I ;ii c eel' ,,Ti]]aljie ou 

comlem rc,lilt. 1 ,tl- r cl - cn-' , 


parfoi:; iami uit: ain du I'c, ict ur. 

I-0 cr Iit: e:;t 1. d(uin )-inciip mx :;,Itiic::: u i{u'lAc.tuer p o.uto trir a ' Ua 

un producteur. La concurre, .e intens.e dAns crtaines rc6JiOnn a entraind le 
ddveloppement de ce service, sous plusieurs formes. 
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La vente en herbe, bien qu'elle ne reprdsente pas un crdit au sens 
propre du terme, est considerde comme une forme de credit par le producteur.
 

C'est assez risque pour le commercant, mais tr&s avantageux. Le comnerrant 
achete un montant fixe de la future recolte du producteur d moitie prix par 
rapport au prL. anticipe de !a recolte. Les agents et les commergants 
locaux ont du mal a se soustraire a cette forme de credit s'ils entendent 
conserver leurs clients. 
Beaucoup, cependant, accusent d'inportants,defauts
 

de remboursement apres une mauvaise recolte. En consecpence, cette pratique
 

est surtout repandue dans les zones de gros exc6dents comme le sud et 
l'ouest de la Volta Noire ainsi que les Hauts-Bassins. Elle etait tres 
c'pandue dans les zones A surplus marrjinaux et les zones aujouxxl'hui 
d6ficitaires (par axemple les r*jiors situees prds de Koupela, Tougan, Yako,
Kaya et Ouahigouya), mais elie est on recu.l ans ces rdgions a cause des 

rauvaises recoltes consdcuti's des dernidres annees. 

Ii existe dJglc Ient des fotaries de crddir plus ccnivventionnellos. Le 
commeryant vend des cdreales d 1'exploitant a crddit et tUAdi dans la saison, 
dans l'espoir d'etre pay6 apres i recolte. Co typ do cred]it est accorde 
princiailemrent par les coimiery-ants be:aux -- co.Lx qui ont des cerdales A 
vendre. Les collecteurs rdgionaux n'ont generalement pas de cdreales 

conunerciales a la fin de !a saison et les vendeuses ne peuvent pas se 
permettre d'offrir ca genre de crddit car leur capital est limite. 

Ces types de crd-it i hi vente pemttort aux comnercants !caux de 

concurrencer efficacement ccrmer(7ants extdrieurs et 1'OFUACER, clui.es 


n'offrent pas de possibilit6 de crddit, de in(me que certains groupements 
villageois.8 L-s corcants beau< ]ouisscnt d'une sorte de monopole sur 

1 'octroi dO croi ts. 

Un autre point en faveur de 1' obt:nt ion de cr6dit auprs d'un 
comemrcant lo-,il- plut6t (ue d'une ban o do ccirdnles (bien que celle-ci 
offreassur uent un meilleur taux) cst 1'imix)rtance de la discretion. Ie 

caract6ro relativement secret dle la transaction, par oppcsition d la 
"publicite" des prets consentis aux groupements viliageois, est tr&s 

8 Ifes baxncjes de cerbales ont tendance deviter d'accorder des crddits 
car l'octroi de credits excessifs est cite come la premiere cause de 
faillite. L'OFIACER consent parfois des crfdits aux jroupements villageois, 
mais pLs aux individus. 
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apprdcie du producteur. Cet aspect est encore plus important s' il ne peut 
pas rembourser le pr&t. 

Une autre forme de crddit offert par un comerant est un pr~t & la 
consommation. La possibilite d'emprunter de l'argent, bien que le systeme 
soit similaire au credit & la vente, est associde & un achat de c~r~ales. 
Un bon client a de meilleures chances de recevoir ce type de pr~t. 

e Proximite et transport
 

Les cereales sont gendralement vendues dans quatre endroits: la 
concession du producteur, la concession de l'acheteur, le long de la route 
qui m~ne au march6, et au marchd ou a proximite. Ii est souvent avantageux 
pour le producteur de pouvoir vendre pres de sa propre concession .--soit 

parce qu'il a beaucoup de cdreales A vendre et que leur transport 
reviendrait cher, soit parce qu'il a tr6s peu & vendre et que (a ne vast pas 
la peine d'aller loin pour vendre. Dans ces cas particuliers, un 
interm~diaire qui acheUe dans son village a un avantage. Certains 
commerqants locaux, en particulier les vendeuses et les commis des 
coimerqants, ach6tent le long de la route le jour du marche. Ils essaient 

d acquerir les cerdales du producteur avant qu'il n'arrive au march6. C'est 
un avantage pour le prolucteur qui prefere ne pas devoir aller au marche. 
Certains commeryants placent des 6claireurs (gineralement des enfants) le 
long de la route pr&s de l'entrde du march4 pour guider les vendeurs jusqu'& 

leurs emplacements. 

La fourniture d, transport est un important moyen de concurrence entre 
les agents et les commercamts locaux dans les zones excdentaires. Dans les 

regions oui l'on vend moimLs de cdrdales, les commerrants extdrieurs ne 
trouvent gbn6ralement pas interessant do met-re au point des m6thodes 

d'achat dans la brousse (sur le chemin du village), mais ils preferent 
attendre que les producteurs apportent leurs cereales -,a marchid. Dans les 
zones moins exc6dentaires, les agents locaux, les commer( zts et les 
vendeuses assurent le transport en rondant visite au product-eur chez lui et 
en collectant les cereales qu'ils ont achetees. Cela represente e4galement 
un avantage pour le commerq-ant en tennes d'unite de mesure, puisqu'il 
apporte le rfcipient de son choix avec lui. 

e Disponibilite des c6rba] es/possibllite d'acheter
 

Nous parlons ici de !a disponibilite des cereales pendant la soudure, 
lorsque les producteurs de cereales risquent d'avoir epuise leur propre 
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stock et doivent alors acheter. Lorsque les producteurs d~cident & quel 
acheteur vendre, il se peut qu'ils d~terminent si l'acheteur en question 
sera en mesure de leur "revendre" pendant la soudure. C'est naturellement 
un service plus important dans les zones moins exc6dentaires. L' une des 
principales raisons & 1'ouverture de banques de cerales dans une r/gion est 
precisdment d'eviter que toutes les cerales vendues ne quittent la region. 

Les conmmercants locaux et regionaux poss~dant un capital suffisant pour 
investir dans une installation de stockage sont les seuls ui peuvent offrir 

des c6rdales en permanence. Certains agents locaux peuvent egalement j ouer 
le r6le d'agent de vente pour un gros conmercant regional dans les regions 
deficitaires (comme dans le cas de Djibo et de Baraboul5). Celui qui est le 
seul & poss~der des c~reales donne 1'impression u'il est le "fournisseur de 
cdr&ales" de la region, ce qui encourage les producteurs & se donner la 
peine d'dtablir une relation avec lui. 

S'il est important que des cereales soient disponibles pour les achats, 
il est tout aussi important que les commer(ants soient en mesure d'acheter. 
Comme le note Saul, un important facteur dans 1'6tablissement de relations 
permanentes avec les producteurs qui ont des approvisionnements reguliers et 
volumineux est l'assurance d'acheter ses c6reales A tout moment du jour ou 
de l'annee, au prix en vigueiir. Cela peut poser un probl&me aux operateurs 
villageois qui poss~dent en gjdneral des fonds d'exploitation peu eleves. 
Ils sont moins souvent capables d' absorber un gros achat soit & la fin de la 
journee soit a certains moments de l'annee. Pour aider un client, le 
comnergant doit parfois acheter m~me s'il 'en a pas besoin. Cela constitue 
naturellement un avantage pour les gros commerr~wts les mieux pourvus. 

3.2.2.3 Rdsum6 
Le producteur considere de nobreux facteurs lorsu'il d~cide & qui 

vendre ses cerdales. Le prix n'est en aucun cas le seul crit&re. Ii doit 
peser les dcarts de prix, la relation avec l'acheteur et le coft de 

transport. 

De toute evidence, le facteur le plus important est different pour 
chaque vendeur et varie selon 1 'echelle de la transaction et le moment de 
l'annee. Pour une vente massive, le prix peut ftre le facteur essentiel. 
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Les intermddiaires, qui essaient tous d'acheter autant de crdales que 
possible, utilisent ces facteurs du mieux qu'ils peuvent pour attirer les 
vendeurs. C'est un marchd monopolistiquement concurrentiel. 

3.2.3 Achat de c~r~ales A des intermdiaires
 

Dans 	 le circuit de comnercialisation qui va de l'achat aux producteurs 
la vente aux consommateurs (voir la Figure 2.4), un intermdiaire ach&te 

des cerdales a un autre, & la fois lorsqu'elles sont rassemblkes & partir 
d'une region productrice et lorsqu'elles sont redistribuees pour la vente 
dans les zones de consommation. A chaque niveau, on se livre & une 
concurrence fondee sur les prix et d'autres facteurs. 

Une fois que les cereales sont collectees aupr~s des acheteurs locaux 
dans les zones de production, elles sont gen6ralement vendues & un autre 
interm~diaire. A ce niveau, les comerrants r6gionaux et nationaux, les 
groupements villageois et 1'OFNACER se livrent concurrence pour obtenir les 
c~rales acculdes. M&ne les agents locaux recrutes par des commercants 
particuliers sont courtis~s par d'autres. Les commergats regionaux et 
nationaux essaient souvent de surpasser leurs offres mutuelles pour gagner 
les services de l'agent local. 

Dans une region de consomnation, afin d'approvisionner la rec;ion, les 
intermediaires locaux et les groupezvents villageois doivent acheter des 
cdr~ales aux gros comerants, aux conme-:ants nationaux, voire & 1'OFNACER. 
Quelques regions deficitaires poss~dent des circuits de distribution 
similaires aux relations des agents locaux/collecteurs villagecis dans les 
regions excdentaires. Dans celles-ci, cependant, les commercants qui 
vendent des c~r6ales doivent soit les acheter eux-mdmes dans les regions 
excedentaires soit les acheter aux commercants regionaux ou nationaux. 
Comme dans le cas de l'achat aux producteurs, ils se livrent 6 une 
concurrence fondee sur les prix et d'autres facteurs.
 

3.2.3.1 Concurrence fondee sur les prix
 

Les commercants qui achetent d des intermndiaires utilisent les prix 
pour se livrer concurrence sous trois formes differentes: 

1. 	 en offrant un prix unitaire superieur; 
2. 	en acceptant d'utiliser une unite de mesure plus favorable au 

vendeur; 
3. 	 en fournissant les sacs de jute pour les cerdales achetees -

raison de 150 FCFA/piece (d'occasion). 
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3.2.3.2 Concurrence non fondee sur les prix 

Les commergants utilisent de nombreux de 
obtenir les cereales des intermediaires, 

arrangements financiers, paiement des 

transport et partage des informations. 

moy

notamment: 

frais de 

ens concurrence pour 

relations et promesses, 

stockage, fourniture du 

o Relations 

Comme dans tous les aspects du commerce, les relations entre le 

commergant et l'intpemediaire peuvent influencer le choix de 1 acheteur par 

l'intermediaire. C'est un avantage s'ils appartiennent au meme groupe 

ethnique, au m~me village ou 6. ia mare famille. CoTmme dans le cas des 

relations entre le producteur et 1'intenr6diaire, ces caracteristiques 

auamentent la confiance. L'interm diaire cherche dgalement d etablir une 

relation avec un coimerant qui pout lui pr6ter de 1 'al-gent le cas echeant. 

Les possibilites de crelit assorties de termes de reboursement souples 

constituent un facteur important dans la selection diun acheteur pour ses 

cereales. Le commer ant pout encourager cette relation avec des cacleaux. 

w Arrangement financiers et promesses 

Les cormeryants qui financent leur propre chaine d'intermdiaires se 

disputent les agents locaux en offrant des commissions plus elevees pour les 

c~rdales collectees. En plus des honoraires, il arrive que le commergant 

promette d'aider l'agent local L lancer sa propre affaire. Ii existe une 

forme de concurrence similaire pour les apprentis qui perroivent
 

habituellement une forme de salaire ez/ou reyoivent une indemnite.
 

e Transport
 

Ii y a des penuries saisonni&res de transport, en particulier dans les 

regions excedentaires comme la Volta Noire. Le fait de posseder un camion 

ou d'avoir les moyens d'en louer un pout donner un avantage comp~titif 

appreciable d un commergant. Le proprietaire d'un camion a plusieurs 

avantages: (i) il dispose d'un moyen de transport lorsqu'il en a besoin et
 

ne perd pas de temps L en chercher un; (ii) ses coats de transport sont 

moins 6leves par sac; 9 (iii) il peut influencer d'autres aspects du
 

commerce, tels que les prix, car il contr6le le transport, ressource 

essentielle pour les autres commercants. Il jouit egalement d'un avantage 

9 Le fait de possdder un moyen de transport est risque en raison du 
nombre eleve des pannes et des frais de reparation, mais c'est lucratif. 
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en termes de transport et de proximitd des agents et des groupements 

villageois.
 

On ne saurait sous-estimer 1'importance du transport en termes 
d'influence dans les autres regions. A Pissi1a, par exemple, le principal 
cammrcant possde un gros camion. Lorsqu'il se rend dans une autre region 
pour acheter des cdriales, il loue un espace dans son camion aux autres 
commerants de Pissila. Ii peut imposer son prix de vente a PissilE avec la 
menace implicite de ne plus offrir une place dans son camion aux commergants 

qui ne respectent pas son prix. 
Le transport est (calement Lui moyen de wiintenir wine relation vec un 

agent ou un commeryant local. Le comnercant exterieur pout lui donner une 
mobylette ou une motocyclette pour faciliter la collecte des cerdales. On 
nous a parle d'un commerrant cTgui avait achet6 une camionnette pour son 
coordinateur. Si l'on poaut ccnsiderer cos aspec-ts comme de simples "outils 
de commerce", ils sont si utilos aux autres activites qu'ils constituent 
egalement des "a-c6tes".
 

o Informations
 

La possession d'informations a jour sur les conditions du marche est 
importante pour le couerant qui enteni rester ccx,.6titif. Plus i poss~de 
d'informations sur les prix ailleurs, mieux i! pout determiner ou acheter et 
a quel prix. Ti est naturelle-ment ipoqrtant de coynaitro le prix payd par 
ses concurrents. Le commergant pout utiliser ces infornations pour 
concurrencer les autres commerants. L'agent local peut utiliser cet 

instrument pour se donner un avantage dans la bataille pour oLtcli - les 
cereales du producteur et pour augmenter sa propre marrge par rapp)rL a son 
client. De bonnes informations sur ls conditions d'approvisionnemient dans 
differentes regions, aussi bien temporaireL quie saisonnikres, permettent aux 
coimiercants d'attirer les agents la o@iles cdr6,les sont plus abondantes, 
faisant ainsi meilleur usage du temps de leurs agents.
 

3.2.3.3 Resume
 

Parmi 
les conueryants qui collecteiat des cdr& les ians les rdgions 
productrices, 1i concurrence entre les inteion iaires a pour objectif 
d'obtenir autant de cerdales que possible et de maintenir un 
approvisionnement regulier. Les commerqants s'opposent par le prix et les 
services d'appui qu'ils offrent. 
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Les facteurs en jeu dans la concurrence au niveau de la redistribution 
sont similaires, mais l'accent est mis ailleurs. Les grossistes veulent 
maintenir un groupe r~gulier de dtaillants qui leur achetent leurs produits 
et les ddtaillants veulent une source d' approvisionnement fiable. C' est 
particuli~rement important en cas de p~nurie. Les grossistes se font 
mutuellement concurrence, non seulement au niveau du et desprix services 
d'appui, mais aussi au niveau de leur aptitude A approvisionner leurs 
clients. N~anmoins, la concurrence & cette extrdmite de la chaine semble 

1g~rement moins f6roce. 
3.2.4 Vente aux consommateurs 

On ach~te des cer~ales pour la consommation dans les regions rurales et 
urbaines. Les moyens d'attirer les consommateurs sont similaires dans les 
deux cas. Dans les regions rurales, les c~reales sont vendues par les 
groupements villageois, 1'OFNACER, les commergants r~gionaux, les agents 
locaux, les comergants locaux et les vendeuses. Dans les zones urbaines, 
la liste des concurrents est la m~me l1'exception des groupements 

villageois. 

3.2.4.1 Concurrence fond~e sur les prix
 

Le marchd de detail est segmente en fonction de 1 'unitd de vente. Les 
commergants qui vendent en sacs et en tines se disputent un groupe de 
clients, et ceux qui vendent l1'assiette et & la louche se disputent un 
autre groupe de clients. Chaque segment fait 1'objet d'une vive concurrence 

fondde sur les prix et/ou les mesures. 

Dien que les gros achats bendficient d'un rabais appreciable, de 
nombreux clients ne peuvent pas se permettre d'acheter un sac ou une tine 6 
la fois. Quoique leurs prix ne soient pas coipetitifs, les vendeuses ont 
une clientele qui prdf~re acheter en tr~s faible quantitd. 

L'OFNACER vend & un prix fixe, qui reste le m~me dans tout le pays et 
pendant toute 1 'annde. Il est annonce en mars lorsque 1 'OFNACER ouvre ses 
centres de vente. A cette epoque, le prix du marche libre dans quasiment 
tout le pays est superieur au prix officiel. L'OFNACER devrait donc avoir 
un avantage competitif sur le secteur prive en termes de prix, mais du fait 
qu'il ob6it & des principes politiques plut6t qu'dconomiques, il ne 
s'inquiete pas de la copetition. LDn g~ndral, il ne se consid~re pas comme 

un concurrent. 
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Les banques de cer&ales sont similaires. Elles etablissent un 
prix qui conprend une petite marge par rapport au prix d'achat. Elles ne se 
disputent pas activement les clients. 

La concurrence par les prix est relativement vive, en particulier dans 
les villes. Puisqu'une grande partie des c~rdales en vente & un moment 
donne a ete achetde r~cemment, le prix d'achat influence fortement le prix 
de vente. Par consdquent, les commergants qui ach&tent A des prix 
infdrieurs (y compris les codts de cormercialisation) peuvent offrir des 
cdrdales & un prix infdrieur et attirer ainsi rapidenent les clients. C'est 
particul irement inportant puisqu'il est essentiel pour la majorite des 
commergants (notamment ceux qui poss~dent un faible capital) d'avoir une 
rotation des stocks rapide. On nous a dit & Ouagadougou et & Dori, par 
exemple, que lorsqu'un commergant offre des cerdales a un prix 
particulirement bas (parce qu'il a trouve une source bon marche), les 
autres d~taillants se groupent pour acheter tout son stock et le revendre au 
prix en vigueur, plut6t que de prendre le risque de lui cdder des clients. 

Les commergants ont plusieurs moyens de se concurrencer indirectement 
sur les prix, en jouant sur les quantitds vendues. Afin d'attirer les 
clients, de nombreux coxmerants disent aux consomateurs qu'ils vendent une 
mesure particuli~rement volumineus3 ou complte. Les techniques utilisdes 
pour donner 1'impression que le sac est enti~rement rempli sont bien connues 
des commergants. Les vendeuses attirent les clients en leur donnant une 
cuilleree ou une poignee supplementaire. A tous les niveaux de
 
commercialisation, il est courant d'attirer les clients par des petits 

cadeaux monetaires.
 

3.2.4.2 Concurrence non fondee sur les prix
 

Les commergants prives ont plusieurs moyens d'attirer les clients. De 
toute evidence, ces techniques d~terminent egalement pourquoi. les gens 
achtent ou n'achetent pas & 1'OFNACER ou aux banques de c~rdales. Ii 
s'agit des techniques suivantes: 1) les relations, 2) le credit, 3) la 
disponibilite des cerales, 4) la proximite/llacc~s, et 5) la qualite des 
cereales.
 

e Relations
 

Les relations entre le commergant et le consommateur sont importantes 
pour attirer les clients. Cet aspect est particulirement important & cause 
des besoins eventuels de cr~dit des clients -- pour acheter des cdrdales ou 
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obtenir des fonds & d'autres fins. Plus la relation est dtroite, plus un 
client aura de chances d'obtenir le credit qu' il demande. 

e Crdit 

De tous les moyens de conp~tition non fondss sur les prix, c ' est le 
plus souvent mentionnd par les consommateurs, en particulier dans les zones 
urbaines. C' est une pratique tr~s courante chez les commergants de vendre 
des cdrdales & cr~dit aux consonmateurs. Les consommateurs qui touchent un 
salaire mensuel ont souvent une ligne de credit renouvelable avec leur 
fournisseur. Le prix n'est pas necessairement le mnme pour les c~r~ales 
achetees & credit et celles payees comptant. 

Les commergants qui traitent avec les consommateurs ruraux se 
concurrencent egalement en offrant des possibilites de cr~dit, bien qu'ils 
aient moins de chances de recouvrer leurs fonds. Ceux qui peuvent offrir du 
cr&dit ont g~neralement une clientele plus nombreuse. 

e Disponibilite des cerdales 

Il se produit des penuries saisonnieres et occasionnelles de crdales. 
Les consommateurs prdf~rent acheter & des comnergants qui ont plus de 
chances d'avoir des cerdales toute 1 'lame et lorsque les autres comnergants 
sont en rupture de stock, et etablir des relations commerciales avec eux. 
L'importance de ce facteur procure un avantage comparatif aux commergants 
qui poss&dent une base financi&re plus importante. 

* Proximite/acces aux moyens de transport 
De mrme que pour les commergants qui achetent aux producteurs, ceux ui 

vendent aux consommateurs cherchent egalement a 6tre mieux places ue les 
autres. Plus le comergant est pr&s du consommateur, plus la distance & 
parcourir est courte. Ce point est important & cause des delais et des 
coats de transport. C'est pourquoi les comergants ont tendance & se 
concurrencer dans un certain rayon. Par exemple, les vendeuses se
 
concurrencent sur le marche ou dans les environs iimdiats. 
Plus 1'unite de 

vente est impoi-tante, plus la zone de concurrence est etendue. 

Certains commergants, ui vendent par sacs, peuvent offrir la livraison 
pour attirer les clients. Cela epargne le coat de location d'une charrette, 
d'un taxi ou d'un autre moyen de transport aux clients depourvus de 
vehicule. 
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e Qualitd 
La qualitd des c~rdales varie selon la r~gion dans lesquelles on les 

cultive (sol et semences), ainsi que la dur~e et la qualite du stockage. 
Certains consommateurs pref~rent le goat des cerdales d'une certaine region 
h celui d'une autre. Ii est clair qu'ils preferent acheter aux commergants 
qui achtent dans la region en question ou avoir un fournisseur qui ach~te 
1&. De l'avis gdndral, 1'OFNACER vend des cer~ales de qualitd inf.rieure. 1 0 

Cependant, tr~s peu de consommateurs ont indiqu6 qu'ils choisissaient un 
commergant plut6t qu'un autre en fonction de la qualit6 de ses produits. 

3.2.4.3 R~sume
 
Ii existe deux segments de march6 diffdrents pour vendre les cdreales 

aux consommateurs: la vente en petites quantitss, quelues assiettes ou 
louches, et la vente par sac ou lot de sacs. La concurrence est assez forte 
dans chaque segment, en particulier dans les zones urbaines. Les moyens de 
concurrence non fonds sur les prix sont tr&s inmportants. Pour les gros 
achats notamment, la possibilite d'acheter &±credit est un facteur 
essentiel. Les autres facteurs tels que la disponibilite future des 
cdrdales et la proximite du comnueryant sont egaement iportants. 

10 C'est vrai en ce qui concerne les cer~al-s que 1''FNACER regoit 
titre d'aide alimentaire et revend. Ce n'est g~ndralement pas vrai pour les 
cdreales achetees localement, bien que les cer~ales locales se gatent
parfois pendant le stockage et soient vendues & des prix libdraux.
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3.3 COLLUSION
 

3.3.1 Par les interm6diaires
 

La section pr~cddente examine ies nombreuses facons dont les 
ccmergants se concurrencent & tous les niveaux de commercialisation. Cela 
ne signifie pas que les marches sont entierement competitifs. Les 
recher-ches mendes par Dejou et Saul (Volumes II et IV) indiquent que les 
intermediaires passent des accords de collusion. Les commergants sont 
conscients que la concurrence est feroce sur le marche cerdalier, en 
particulier dans les r~gions excedentaires. Ils tentent de limiter 1' effet 
de cette compdtition en convenant des prix d'achat maximum & verser aux 
producteurs et des prix de vente minimum & faire payer aux consommateurs. 
Ii est gneralement difficile de contr6ler les deux aspects du commerce. A 
cause de ce comportement, la concurrence du march6 est axee sur d'autres 
facteurs que le prix. Il se conlut naturellement des accords secrets dans 
lesquels le prix joue un r6le important. Les associations de commerqants, 
structurees et non structurees, sont les principaux groupes qui 

interviennent dans ce genre de collusion. 

Les gros commeryants des grandes villes sont organises en associations. 
Les grossistes de c~reales sont un sous-groupe appartenant & l'association 
des gros commerants, de m6me que les petits commergant.s et les dataillants. 
Les grossistes sont un groupe tr&s inortant dans le pays, qui a fait 
opposition a de nombreuses decisions gouvernementales. L'Association des 
marchands de c~r~ales de Ouagadougou envoie un representant & la commission 
gouvernementale qui fixe les prix officiels des c~rdales. Lorsque le 
gouvernement veut acheter une grosse quantite de c~rdales pour 1'OFNACER, il 
contacte l'association plut6t que de traiter avec les fournisseurs
 

independants.
 

D'apr6s les recherches de Saul, l'une des fonctions principales, 
quoique non officielles, des associations de marchands de cdreales de 
Ouagadougou est do fixer un prix maximum verse par les commeryants prives 
aux producteurs. Un comite 6xcutif se reunit juste avent la recolte pour 
arrdter un prix de depart a offrir pour la nouvelle recolte. Ils se 
reunissent ensuite pendant l'anne pour modifier le prix i mesure que la 
saison avance et que les cer~ales se font rares. Bien que ces accords 
soient parfois moins formels dans d'autres regions, c'est un accord officiel 
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Bobo-Dioulasso, avec des textes documentant les ddcisions et specifiant le 
montant des amendes pour ceux qui ne respectent pas les conventions. 
D'apr~s l'un des anciens presidents, les amendes sont relativement 
importantes: 10.000 FCFA pour la premi&re infraction, 20.000 FCFA pour une 
recidive. Pour les tr~s grosses quantites, on ajoute une amende 
supplmentaire calculee par kilogramme. Ces amnendes constituent 1'une des 
principales sources de revenu de l'association. L'accord sert & empdcher 
les petits corergants d'augmenter leur part de marche de la mani&ie la 
moins co~iteuse possible, en versant des prix plus eleves aux producteurs. 
Ii est clair d'apr~s la taille des sanctions que les gros commergants 
estiment qu'ils ont d'irrportants inter6ts d proteger. L'observation des 
r~gles par les petits commergants tient en partie a leur dependance & 
1'egard des gros commerants. 11 

Cette forme de collusion existe egalement au niveau rigional. A Manga, 
Sherman a constate que les gros commergants se reunissent le matin du jour 
de marche pour determiner le piix auquel ils von acheter aux producteurs 
gui viennent vendre au marche. La sanction dans ce cas consistait A forcer 
le commercant a revendre les crales A leur prix d'achat. Bien que 
l'accord soit momns formel et les sanctions moins sev&res, l'effet 6tait le 
m~ne: limiter les negociations comptitives sur les prix. 

Les commerrants ont coLmente qu'cn 19S4/85, a cause de la recolte 
desastreuse, le marche est devenu totalment anarchiucle et ces accords ont 
6t6 rompus. ii 'est pas surprenant que ce systeme de cartel ne fonctionne 
plus & mesure que la concurrence pcur obtenir des cereales s'intensifie mme 
entre les gros commer ants. Ii est interessant de noter que lorsque les 
cereales sont particulirament difficiles a trouver, et dcnc chires, de 
nombreux petits commerrants sont 'ncapables de rester competiti-s 
(principalement par manque de apital). Il est alors moins important de 
contr6ler la part de marche des petits commercy7ants. 

Un autre type d'entente obseriee par 1 'ecjuipe de recherche se produit 
entre les commermant c qui se deplacent d'une regi on a une autre pour acheter 
des c/rdales. Saul cite 1 'exemple des commer;ants qui vont de Ouagadougou & 

1: Comme le remarque Saul, les commerants ne condamnent pas la fixation 
des prix. En fait, la fixation des prix officiels leur fournit un modIle. 
Qui plus est, du fait que ]a population urbaine semble se soucier 
principalement des prix & la consommation, on tire m~me une certaine fierte 
de leurs actes.
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Gueleoungo. Ils arrivent gdnralement & Gueldoungo la veille au soir du 
marche. Sur la base des informations qu'ils ont recueillies sur le 
conditions commerciales locales et les prix en vigueur & Ouagadougou, ils 
discutent et decident du prix maximum qu'ils sont pr~ts & payer pour acheter 
les cerdales qui arrivent au nmarch. Le proprietaire du vchicule a souvent 
une grosse influence dans le groupe. Une sanction potentielle est 
d'epq6cher le commercant qui ne respecte pas ce prix de charger cerdalesses 
sur le camion pour le trajet du retour. 

Nous avons enterndu parler d'accords similaires parmi les commercants de 
Ouahigouya qui achetent dans la region de la Volta Noire et ceux qui 
viennent de Pissala et e FKaya. Dans les bassins hydrographiques, ohi des 
commerqants de differentes r67ions se disputent les m~mes cdr(ales, les 
divers groupes se battent su: le prix. Dans les regions guii ont des 
exc6dents moins importants, ou gii sont plus difficiles d'acc&s, un groupe 
de commerqants peut se trouver darns une situation d'oligopsonie. 

Naus n'avorns pas entendu parler d'ententes au niveau de la vente aux 
consommateurs. 
 L'exemple cite plus haut, celui des commerqants de 
Ouagadougou qui se groupent pour acheter tout le stock d'un cammercant 
vendant a tu prix inferieur au prix en vigueur, indique cependant que les 
d6taillants urbains tentent 6galement de contr6ler les prix de vente au 
consommateur. 

3.3.2 Par les nrcyaucteurs et les consowiurteurs 

Les producteurs et les consonumateurs agissent gdn6ralement en tant 
qu' individus lorsqu'ils ach6tent des c6reales. A ce titre, ils n 'ont aucun 
pouvoir particulier sur le mardhe. Mis lorsqu'ils p"euvent coordonner leurs 
activites et agir ensemble, ils peuvent constituer une force efficace au 
march6. Par exemple, des camerc,nnts nous ont parle d'un incident qui s'est 
produit il y a plusieurs annees lorscue les producteurs de Manga ont d~cide 
que le prix des cereales etait trop faible. Ils ont d6cide collectivement 
de ne pas vendre avant que le prix n' augmente. Ceux qui avaient prevu de 
vendre ont remporte leurs cerdales chez eux le soir. Le lendemain :nAtin, le 
prix avait augmentd a un niveau acceptable. 

En reponse aux deficits chroniques et aux prix prohibitifs des cdreales 
dans les regions du Sahel et du Yatenga, les groupements villageois se sont
 
organises en groupements G'achat. Certains groupements achtent aux 
groupements villageois dans le Sud-Ouest, d'autres commerrants
aux de
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Ouagadougou ou de Bobo-Dioulasso. Ils doivent negocier l'achat d'un grand 
nombre de sacs et organiser leur transport. A Mend, le groupement 
villageois a negocie un gros achat & 1'OFNACER. Afin d'assurer le 
transport, ils ont convenu de partager l'exp6dition avec un commergant local 
qui acceptait de fournir un camion. 

En 1983/84, divers groupements villageois saheliens ont fait plusieurs 
voyages & Ouagadougou pour acheter d des comerants de la ville. Pour 
1984/85, ils ont prevu de travailler directement avec certains groupe-ments 
du Sud-Ouest. Les orrjanisateurs commnautaires aident les groupements du 
Yatenga & etablir des relations avec les groupeinents du Sud-Ouest. Les 
commergants considdrent que ces relations sont plus dangereuses que 
I'OFNACER -- peut-dtre a juste titre, puisqu'elles etablissent des liens de 
solidarite et ameliorent les corn4tences des uns et des autres. 

Bien que ces groupemants soient particuli~rement dynamiques dans le 
Yatenga et se developpent ailleurs, ils ont encore tr&s peu d'influence sur 
le comerce ceralier daris 1' ensemble du Burkina Faso. 
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3.4 COORDINATION VERTICALE 

Pour acheminer les cer~ales des producteurs vers les consoumateurs, les 
activites des participants du ma-rche aux divers echelons de la chaine de 
commercialisation doivent 6tre coordonnees. Le processus de coordination 
est influence par les marchlds, les accords prives, l'int4<ration verticale, 
les coopratives, les associatior necciatrices, les conmandes du marche, 
les systemes d'information, les services de transport, les services de 
credit, les programmes gouvernemanetaux, les pratiques conmerciales et les 
associations commerciales. Dans un sous-secteur comme le nardid c6realier 
au Burki a Faso, ou les activites scnt liees par lts ardids, les prix au 
marchd constituent le principal mdcanisme de coordination en raison des 
incitations cu'ils repr6sentent. Dans un environnement complexe et
 
imparfait ccmme le Burkina Faso, la coordination peut s'averer ftre un 
processus ccmplexe, diff icile et risque. 

Chaque participant cherche a minimiser ses riscjues et a noximiser ses 
possibilites de gain dans le processus d'dange. C'est au niveau des 
accords ponctuels libres, opposant les nardandeurs do la maniere la plus 
equitable possible, cpe la coordination est la moins bien orchestree. Ces 
accords sont aussi les plus risclues car ils n'assurent mre pas qu'un 
marchand aura-quelqu'un avec qui echanger ses produits. A l'autre extr&me, 
l'arrangement le moins risue consiste assurer tun approvisionnemont 
regulier en contr6lant toute la daine de distribution, du producteur au 
consommateur -- par un processus totalement predetermine qui ne laisse rien 
aux mecanismes du marche. 

Les cononerants qui financent leur propre chaine d'intermediaires 
cherchent a attenuer certains risques du commerce cerdalier. La 
coordination entre les intermediaires gui travaillent pour le mdme
 
comercant national ou rdgional est le mdcanisme le plus simple et le plus 
automatique. Los accords definissant les termes du transfert (commissions, 
salaires, etc.) sont g6.neralement negocies lorsque 1 ' arnent est distribue 
aux agents charges d'acheter. Quelqu'un est charge de coordonner les 
arrangements de transport. 
Comme on 1'amentionne plus haut, cependant, ces
 
accords no sont pas toujours respectds. Un autre commercant peut negocier 
un accord ponctuel avec l'agent villageois d'tun autre commergant pour 

acheter ses coreales. 
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La plupart des activites de commercialisation sont neanmoins 
coordonn6es par les prix au marche. Les contrats les plus courants sont les 
accords ponctuels oa les termes de 1'echange sont n~goci(s moment deau 
1' change. On nous a parle de commergants qui negociaient des contrats & 
terme dans les zones de surplus, mais c'est rare en raison du manque de 
confiance et de 1 'instabilite du marche. La plupart des commercants qui ne 
financent pas leur propre chaine n ont pas les fonds necessaires pour passer 

des contr-ts d terme. 

Dans la Volta Noire, oti les commerrants de differentes regions se 
ccncc-rcncaiant, il semble cue la quantite de capitaux d la disposition d'un 
groupe de comiercants & un moment donne influence 1'evolution des prix et la 
direction des echanges. PUisque les commeryants de Ouahigouya peuvent 
vendre leurs cerdales au prix le plus dleve par rapport a leurs concurrents, 
ils sont en mesure d'offrir le prix maximum aux producteurs et aux 
intermediaires locaux. Une fois cu'ils ont epuis6 leurs fonds, le prix 
tombe et les colinergants des aut-es regions comme Pissila et Kaya peuvent 
alors acheter. Ces commeryants doivent souvent attendre plusieurs jours 
avant de pouvoir acheter et accumuler assez de marchandises poiur remplir 
leurs camions. 

Un autre arrangement interessant, quoique peu repandu, concerne les 
accords de metayage entre les fonctionnaires de Ouagadougou et Bobo-
Dioulasso et les agriculteurs qui cultivent leurs terres. Le proprietaire 
foncier recoit une portion negociee de la production en echange de 

l'utilisation des terres. 

La coordination est influencee par des accords conurerciaux specifiques 
et par la structure du marclie, les associations commerciales de m6me que les 
services d'appui et de commercialisation (publics et prives). Dans un sous
secteur conme le march6 des cereales du Burkina Faso, oa les activites 
d'dchange et d'appui sont liees par les marches, les prix constituent le 
principal mecanisme de coordination par les incitations et les signaux 
commerciaux qu'ils comportent.
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3.5 FORMATION DES PRIX 

Les sections prec~dentes soulignent l'importance des prix pour 

comprendre la dynamique du marche. Les marches sont dynamiques. Les prix 
sont des cliches du marche pour un produit donne & un moment et & un endroit 

donnds. Ils r~sument les conditions de 1'offre et de la demande ainsi que 
le potvoir commercial relatif des differents participants. Dans un systme 
d' change qui fonctionne par l'intermediaire des marches, les prix sont les 

indicateurs signalant connent les prcducteurs, les commergants et les 
consomateurs reagissent lorsIqu'ils prennent leurs decisions comerciales. 
Ils representent le principal moyen de coordination entre les activites 

comerciales des multiples participants individuels. 

La relation entre les prix au marche, d'une part, et Les cufCts de 

production et de commercialisation, d'autre part, indiqite avec quelle 
efficacite le marche distr-ibue les ressources entre leurs diverses 

utilisations. Une analyse des prix, conjuguce a ume analyse du comportement 

des participants au march, permnet d'eclairer les domaines oa le march6 ne 
fonctionne pas le mieux possible et d'indiquer les moyens de fonctionnement 

efficaces du marche. 

Les facteurs qui infli encent les prLx des cdreales sont similaires h 
travers le pays. Les commerqants de toutes regions citent les cofts de 
transport et les prix dans les marclhds voisins comme etant les principaux 

facteur qui diterminent los prLx locaux. 

Avant et pendant la reculte, les principaux conmergants qui ach&tent 
dans les regions excdentaires parcourent ces regions pour determiner la 
qualit6 de la recolte. A partir de ces informations, ils determinent les 
prix qu'ils offriront aux prcIucteurs dans certains marchs. Comme 
mentionn au ddbut de cc chapitre, Tes membres des associations commnerciales 

urbaines eyaminent les conditions du marche et determinent quel prix faire 
payer par les consommateurs et combien offrir aux producteurs. Ces 

commerants envoient alors leurs equipes dans les zones rurales pour 

acheter. 

Les informations sur les prix dans les regions voisines sont 
conmuniquees rapidmnent et facilement. Un commerq'ant dans une ruralerdgion 
fixe ses prix en fonction des prix dans les march6s voisins et des colats de 
transport entre eux. Conscients de la menace de 1'arbitrage et des risques 
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de concurrence de la part des marches voisins, tous les cammergants ajustent 

leurs prix en cons~quience. 

Les prix d'achat au producteur sont g~ndralement plus eleves le jour du 
marchd & cause de 1'arrivde des commergants. Une fois qu'ils ont atteint un 
certain niveau, il peut 6tre difficile aux ccmmercants locaux de payer des 
prix inferieurs apr&s le depart de leurs concurrents. C'est une des raisons 
pour lesquelles les commergants de la r~gion de Manga ont n~goci6 un 
monopsone sur le commerce de detail. Les commercants de Manga achetent 
directement aux cultivateurs locaux et les assembleurs de OuagadJougou et 
d'ailleurs leur achtent leurs produits. Ainsi, les commierants locaux 
d~terminent le prix de detail -- en se fondant naturellement sur le prix de 
gros et les coats de transport et de commercialisation. 

Les prix de vente des c6r~ales au consomirateur sont basds sur le prix 
d'achat et les coats au detail. Le prix d'une cer~ale dans un marche (ou 
une r6gion) particulier d6pend donc etroitement du prix d'achat au 
producteur dans la ou les regions d'approvisionnement. 

Pareillement, le prix auquel les grossistes achtent dans les regions 
excdentaires dpend des prix auxquels ils peuvent vendre ainsi que des 
coats de transport et de commercialisation associ~s. Le prix de gros sur 
les marches de consommation et de transit depend des coats 
d' approvisionnement. 

A tous les niveaux de transaction, les intermediaires introduisent une 
marge beneficiaire dans le prix, qui d6pend de leur part de marche et de la 
menace de la concurrence. De toute dvidence, le commergant qui est seul 6 
vendre dans r~gion peut integrer uneune unitaire plus elevee (rentesmarge 
du monopole/monopsone) que le commergant qui se trouve en dtroite 

concurrence avec d'autres. 

En raison du rythme du cycle agricole, differents facteurs influencent 
les changements de prix pendant l'annee. Dans les regions qui fournissent 
des cer~ales toute 1'annee, les prix sont plus fortement influences par ceux 
des regions qui absorbent les cereales. Pareillement, dans une r~gion 
d6ficitaire, oi la demande de consommation dom-ie l'activite commerciale, 
les prix sont surtout influences par les prix d' ichat au producteur dans la 
r6gion d' approvisionnement. 

De nombreuses regions qui sont des zones d'approvisionnement juste 
apres la recolte deviennent des zones de demande & la fin de l'ann~e. (Voir 



132
 

les mouvements de retour sur la carte des mouvements de cer~ales, Carte 
2.3.). Lorsque les cdreales quittent la region, las prix d'achat au 
producteur sont influencds par les prix dans les zones de reception, par les 
cofts de transport et par les prix d'achat au producteur dans ls re'gions 
voisines. Plus tard dans l1'annee, lorsque la denande des conscmmteurs 
domine le iarche, les prix sont lourdement influences par le prix d' achat & 
la production dans la region d'approvisionnement ou dans le marche de 
transit oa les c6rdales sont achetdes. 

Dans les regions o[i I'OFNACER ach&te ou vend, les prix au marche sont 
egalement influenc~s par les prix officiels, lorsque 1'OFNACER exerce une 
force sur le marchd. La prdsence de 1'OFNACER a presque toujours pour effet
 

de pousser & la baisse les prix de vente au consomateur. L'effet des prix 
officiels d'achat au producteur est mixte. Lorsque les groupements 
villageois et les agents de 1'OFNACER ach&tent pour 1'OFNACER, l'existence 
des prix officiels d'achat au producteur a tendance & faire monter les prix 
au producteur. Lorsque les commeants achetent pour 1'OFNACER, cependant, 
il peut se produire l'effet contraire -- encourager la baisse des prix 
d'achat au producteur. Du fait que les commerants peryoivent le me'me prix 
officiel par uit6 en tant que producteurs, afin de realiser un profit, ils 
doivent payer aux producteurs un prix inferieur au prix officiel. 

Les. faceurs qui influencent les prix forment une sorte de cercle 
vicieux. Plus les signaux donnes par les prix sont transmis efficacement et 
moins il y a d'obstacles & leur fonctionnement, plus les effets sont 
circulaires. Cest naturellement la raison pour laquelle on encourage des 
dchanges veritablement "libres". 
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3.6 PERFOMNCE DU MARCHE
 

Nous avons mentionnd au Chapitre 1 les 61ments n4cessaires au bon 
fonctionnement d'un syst~me de commercialisation, & savoir: 

1. 	distribution des produits au moindre coat;
 

2. 	 mouvement des denr~es des producteurs qui dsirent vendre vers les 
consommateurs qui dsirent acheter, avec une marge colrferciale 
compatible avec un coat minimum de manutention et de distribution;
 

3. 	des prix d'achat au producteur qui ref]Atent la volont6 des 
consommateurs de payer et des prix de vente au consommateur qui
traduisent les coats de producticn r~els; 

4. 	 le systme aide & atteindre les objectifs 6conomiques et sociaux 
du pays. 

Ii est difficile d'evaluer le de-gre auquel ces 61nents sont pr~sents 
dans le syst~me de conercialistion au Burkina Faso. Dans cette section, 
nous consid<rons trois principaux indicateurs de la performance du march6: 
int~gration des marches, ma- ,s comerciales et fluctuations saisonni~res 

des prix.
 

3.6.1 Inteqration des march~s
 

La libre circulation des marchandises entre les march~s et les rdgions 
en rdponse aux conditions variables de l'offre et de la demande est
 

essentielle au bon fonctionnement d'un systeme de commercialisation.
 

Lorsqu'il v a libre circulation des marchandises, on consid~re que les
 

marches sont parfaitement intigrfs. Les march6s A et B sont int&grds
 

lorsqu'une hausse du prix dans le marche A, qui fait que la diffirence entre
 
les prix (des mimes produits) dans les deux marchas est superieure aux.coalts 

de transfert, fait circuler les produits vers le march6 A, qui fait a son 
tour baisser le prix dans A et monter le prix dans B, de sorte que l'cart 
de prix devient inf~rieur ou egal aux coats de transfert. En exami nant 
l'integration des marches dans l'espace, on se pose la question suivante: 
dans quelle mesure les march~s du Burkina Faso sont-ils intgrbs? Les 

commergants et les autres participants au march6 r~pondent-ils aux signaux 

donnes par les prix?
 

L'analyse des prix constitue une approche indirecte pour 
determiner l'efficacit6 du marchd. Les systemes de
 
commercialisation efficaces sont caracteris~s par un haut degre
d'int~gration des prix - des mouvements dtroitement corrdl~s de 
sdries de prix interddpendants -- dans l'espace, la forme et le 
temps. Dans une dconomie de march6 efficace, 1'integration des 
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prix est causde par arbitrage. Dans ces dconomies de marchd, les 
participants r~agissent lorsqu' ils remarquent que les prix dans 
les deux marchds sont suffisamment diff~rents pour rdaliser des 
profits en achetant sur le march6 & bas prix et en vendant sur le 
marchd & prix dleve. Si la concurrence persiste et si 
suffisamment de commergants reagissent ainsi, 1' cart de prix
anormal disparait parce que l'approvisionnement diminue sur le 
marchd & bas prix, exergant une pression & la hausse sur les prix, 
et l'approvisionnement sur le marche a prix elevd augmente,
faisant tamber les prix. Par consequent, les prix dans tous les 
march~s efficaces sont relids par les dacisions d'arbitrage des 
commergants, et les differences de prix devraient refleter 
uniquement les costs normaux. Cependant, l'anticipation des 
futurs niveaux de prix constitue un dlment important de la 
formation des prix. Du fait que les futurs prix sont incertains, 
les commergants courent des risques !orsqu'ils stockent des 
produits et les coats du risque sont dgalement inclus dans les 
marges commerciales. L'analyse des marges ccmerciales comporte
des conparaisons statistiques de paires de series de prix qui
devraient dtre relies par le syst~me de commercialisation, et elle 
s'applique aux marches relies (espace), aux degres de 
transformation des produits (forme) et aux periodes de stockage
(temps). En utilisant les donnees de prix pour determiner le 
degre de correlation dans les mouvements de prix, '1 est essentiel 
de definir exactement le niveau dans la chaine de 
commercialisation auquel les prix s'appliquent. 

(Timmer et. al., 1983, p.170) 
Afin d'analyser l'integration des marches le plus rigoureusement 

possible; on a besoin d'une sdrie complte de prix mensuels ou hebdomadaires 
de mani~re & disposer d'une unite de mesure homog~ne pour les divers marchds 
du pays et pour le plus grand nmbre d'anndes possible. Ces statistiques 
sont malheureusement inexistantes au Burkina Faso. Ii est donc extrmement 
difficile de repondre & ces questions. Nous avons pu obtenir des prix 
mensuels (ou hebdomadaires) pour le sorgho blanc, le petit ril et le mais 
pour differentes unites de mesure (sac, tine et kilogramme), selon le 
marche. Ces series de prix presentent cependant plusieurs problemes. 12 

Premikrement, elles proviennent de sources diffdrentes, qui ont chacune une 
methode de releve differente. Deuxi~mement, elles portent au maximn sur 
deux anndes, 1982/83 et 1983/84. Troisimement, les series mensuelles sont 
incompltes pour de nombreux marches. Enfin, les prix sont souvent 
enregistrds pour une unite de volume qui varie dans le temps et dans 
1' espace; les prix ne representent donc pas necessairement le prix du meme 

12 Voir l'Annexe G sur les prix oa l'on examine en detail qui les 
rel~ve, comment ils sont releves et quels sont les probl~mes de comparaison.
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poids. Nanmoins, ce sent les seules donn~es dont on dispose et il est 
possible d'effectuer quelques analyses moyennant certaines reserves. 

Afin d'dviter un mauvais emploi des donndes, nous devons nous
 
concentrer sur 1'int~gration des march~s dans l'espace, avec seuleiment un 
breve discussion des fluctuations saisonnires de prix. Deux questions 
pr~sentent un intdrdt particulier: 

1. Quel est 
donn~e? 

le degr6 d'intgration des ,'archds au sein d'une region 

2. Quel est le 
transactions? 

degrd d'int~gration des marchds qui effectuent des 

Si les prix sont etroitement corr4ls, nous pouvons tirer l'une des 
trois conclusions suivantes: i) les obstacles aux dchanges sont trop faibles 
pour empcher les producteurs et les commergants de reagir aux signaux 
donnds par les prix; 1 3 ii) les prix sont tr~s stables et c-hangent tr&s peu, 
iii) il existe un monopole ou un contr6le efficace des prix par le 
gouvernement sans qu' il y ait n~cessaireient une relation commerciale entre 

les villes. 

Nous avons calcule les coefficients pour les prix des quatre 
principales c~rdales, pour quatre unites de volume (sac, tine et kilogramme) 
pour les mois d'octobre 1983 A septembre 1984. Nous avons prdserv6 la 
distinction entre les prix des diverses unitds de mesure au Lieu de combiner 
les series de prix. 1 4 Les r~sultats sont pr[sent~s aux Tableaux H..1 - H.11 
(Annexe H). Certains coeffici.ents de corr lation sont reproduits dans cette 

section. 

Dans l'ensemble, nous observons que les prix du sorgho blanc sont le 
plus etrcitement correlds et ceux du mais les moins corrd1ds. Le sorgho 
blanc fait 1'objet du plus gros volume de transaction, suivi du petit mil, 
du sorgho rouge et du mais. On observe naturellement d'importantes 
variations regionales. Les correlations de prix refl~tent g~neralenent 

ces diffe-rences. 

13 Le cas dcheant, nous ne pouvons pas conclure que tout march6 
individuel est concurrentiel, mais plut6t qu'il existe une concurrence 
r~elle entre les *mrchesde la r~gion en question. 

14 En raison de ].'importance des rabais sur quantitd, il serait 
incorrect de ramener le prix d'une tine ou d'une assiette au prix comparable 
d'un sac. 
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Les marges commerciales sont une autre indication de 1' int~gra --ion dans 
l'espace, de l'efficacite de la transmission des signaux donnds par les prix 
et du pouvoir monopolistique relatif des commergants & diff~rents dchelons 
de la chaine de commercialisation. Dans les etudes regionales, ± ,s marges 
sont prdsent~es pour de nonbreux rarchds dans chaque region. Dans cette 
section, nous examinerons les marges conmerciales pour certains grands axes 

cminer.-iaux. 

3.6.1.1 Int cration au sein des rqions 
Les han-t.s Intrargionaux se situent essentiellement au niveau du 

commerce de d/tail. Ii y a tr2s peu de transactions en gros ou en vrac d'un 
marchd & un autre au sein d'une menme region. Par consequent, les 
coefficients de correlation pour aules prix sein de la r~gion indiquent le 
degre auquel les forces d'un march6 sont transmises & un autre marche, mne 
si nous savons qu' il ne se produit aucun echange entre ces marchds (mais les 
possibilites d'echange existent toujours). 

Les Tableaux 3.3 et 3.4 montrent les correlations de prix pour certains 
groupes de march~s pour des sacs de 100 kilos de petit mil et de sorgho 
blanc respectivement. En g~nral, on obseive une forte corrdlation entre 
les marchls situes dans une mime region. Les ecarts types pour les prix 
des sacs et des tines sont suffisanment elevds pour e1iminer la conclusion 
que les fortes correlations proviennent de la stabilit6 des prix. La 
connaissance du systme de commercialisation suggere que les contr6les des 
prix par 1'Etat ne constituent pas non plus une explication. Nous pouvons 
donc conclure que soit les signaux donnes par les prix sont transmis et pris 
en compte, soit il existe un veritable monopole. D'apr&s nos enqudtes de 
reconnaisance rapide, nous savons que, s'il existe un certain degre de 
collusion dans de nombreux march~s, il n'y a pas de monopole veritable dans 
la plupart des marches des regions incluses dans notre analyse. (Des 
d~tails regionaux sont fournis au Volume II.) Nous pouvons donc conclure 
qu'A !'interieur d'une mw^,e region, les signaux donnds par les prix sont 
transmis et pris en compte. 

Dans la r~gion de la Volta Noire, les prix sont etroitement correles 
pour le petit mil et le sorgho. C'est assurement da & la vive concurrence 
qui existe au niveau de 1 achat des cer~ales. Les prix du petit mil & Kouka 
sont la seule aberration, explicable en partie par le faible nombre 
d'observations. Les resultats sont similaires pour les prix dans le Centre



TABLEAU 3.3
 

COEFFICIENTS DECORRELATION INTRA-REGIONALE POUR LES PRIX
 
CONSTANTS DU PETIT MIL CORRESPONDANT A UN SAC DE 100 KG
 

dDdougou Tougan Nouna Djibasso Kouka Solenzo Tch6riba Safane TankoJogo Garango
 

DddougouI
 

Tougan 	 ,92
 
('00) 
N=10
 

Nouna 95 ,89
 
(,00) (,00)
 

N=10 N=1O
 

Djibasso 	 ,93 .80 ,78
 
(,00) (,.2) (,02)

N=3 N=8 N=8
 

Kouka 	 -,56 36 -22 
(,44) (,64) (,78)N=4 N=4 N=4: N=3 

Sclenzo 	 ,9 ',85 ,93 ,88 
(,00) (.00) (,00) (,00) 
N=9 11=9 N=9 N=8 14=3 

Tch6riba 	 ,96 ,90 ,88 .98 -,67 
(.00) (.00) (.00) (.00) (,33)
N=10 N= 10 N=10 N=3 N=4 

Safan6 	 ,90 'g0 .88 .98 -,67 
(.00) 1 .00) (,00) (.010) (,33)
N=10 tl=10 I l=10 1=8 N=4 

Gaoua 	 .44 .38 ,39 
(,56) (,62) (,61) 
11=4 N=4 N=4 11=3 N=2 

Garango 

I 

i 


Ouaga Mean 


. - .	 _______ 

Irl.ersIti dui Michigan. Im Dynamique de in cormerciallation 

.91 
(.00)
N=9 

.91 
(,00)
N=9 

1.0 
(.00)
N=10 

N=3 

.12 
(,88) 
N=4 

,12 
(.88) 
N=4 

,97 
(.03)
N-4 

I ___ 

.63 
(,25) 

,_ N=5 

.83 
(,17) 

N=4 

den, r~r mlnq nAtBtirkin Fnqo, 1986. 



TABLEAU 3.4 

COEFFICIENTS DE CORRELATION !NTRA-REGIONALE POUR LES PRIX 
CONSTANTS DU SORGNO BLANC CORRESPONDANT A UN SAC DE 100 KG 

1 de 2 

Dddougou Tougan Nouna Djibdsso Solenzo Tchdriba Safan Dano Di~bougou Batie Dissin 

Dddougou 

Tougan ,89 
(,00) 

N=9 

Nouna ,83 .74 
(.01) (.02) 

N=9 N=9 

Djibasso .93 .75 85 
(.o0)
N=9 

(I02)
N=9 

(,00)
N= 

Solenzo ,93
(,00) 

.72
(,03) 

92 94
(,00) (0 )F 

N=10 N=9 N=9 N=9 
c-

Tcn6riba ,85 ,56 68 93 ,85 
(.00) (,12) (.04) (.00) (.00) 
N=9 N=9 N=9 N=9 N=9 

Safan6 ,94 
(,00) 

N=9 

.72 
(,03) 

N=9 
(.02) 

N=9 

,7598 
(,00) 

N=9 

,92 
(.00) 
N=9 

,98 
(.00) 

N=10 

Dano .97 
(.00)
N=6 

Didbougou ,48 .39 
(,34) (,44) 
N=6 N=6 

Batid .86 .37 .36 
(.01) 
N=7 

(.47) 
N=6 

(,48) 
N=6 

Dissin .5 58 56 92 
(,03) (,30) (,33) (,01) 
N=6 N=5 N=5 N-6 



TABLEAU 3.4 (suite) 2 de 2 

N'Dorola 

N'Dorola Aribinda Dori SebbA Djibo Koudougou Koup~la Tenkodogo Zorgo Garango 

Aribinda ,58 
(,23) 
N=6 

Dori -,10 
(,85) 
N=6 

.58 
(,22) 
N=6 

Sebba 33 
(,52) 
N=6 

,88 
(,01) 
N=7 

,69 
(,13) 
N=6 

Djibo -,38 
(.62) 
N=4 

-,39 
(,52) 
N=5 

1,0 
(,00) 
N=4 

.06 
(,92) 
N=5 

Koudougou 
Uj) 

Koupdla 

Tehkodogo ,34 
(.45) 
N=7 

Zorgo N=3 N=3 

Garango -114 

(,79)N=6 

,81 

f,05)N=6 N=3 

Zabr 

,lnlver-sit du Michigan, La 

____5 

Dynamique de in co merciallsation des crgaes 

-15 
,83) 

u Burkina Fmon. 

,74 
(.16) 

N=5 
1986. 

N=3 

79 
(.11) 

N:5 
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Est, Koupdla constituant l'aberration, qui s'explique en partie par la 
faible taille du marchd du sorgho blanc et du mil A Koupdla, oii le sorgho 
rouge est la principale denrde commercialisee. 

La rdgion de Bougouriba a egalement donne des rdsultats mixtes. 
Certains marches sont bien corrd1_s, d'autres probablement pas, en raison de 
1'4troitesse cu marchd du petit mil et du sorgho blanc. Dans cette r~gion, 
le mais est la principale denr~e. Ces correlations (Tableaux H.6 et H.8) 
montrent un haut degrd d'int~gration. 

Les prix sont moins bien correles dans la r6gion du Sahel (sorgho 
blanc) en partie & cause des plus longues distances (co ts de transport 
supdrieurs) et de la pref~rence pour le petit mil par rapport au sorgho. 

Pour les autres regions, nous ne connaissons pas assez de prix pour 
tirer des conclusions. Un autre schma intdressant, quoique non surprenant, 
se dagage. Dans les regions deficitaires, les corrdlations, meme 
lorsqu'elles sont etroites, ne sont pas aussi elevdes que dans les regions 
exc~dentaires. Cela peut s'expliquer par le fait que les 6changes sont 
gneralement moins importants dans ces r~gions. Nous savons egalement qu' il 
y a moins de comercants dans ces regions et que les marchds cerdaliers ne 
semblent pas fonctionner aussi bien. 

Dans les r~gions & gros excedents comme la Volta Noire et Bougouriba, 
qui coptent de nombreux commergants et oa le comerce est tr~s actif, on 
obsere des correlations tr~s etroites entre les marches. Nous pouvons 

conclure que les marches fonctionnent bien dans ces r6gions. 
Ii est egal ment inportant de noter la correlation des prixque entre 

les marches d'une region 16g~rement plus 6tendue n'est souvent pas tres 
bonne. Ce n'est pas suzprenant, puisque nous savons qu' il y a g~ndralement 
peu d'echanges entre les marches faiblement correl~s. 

3.6.1.2 Integration entre les reqions/commerce & longue distance
 

Pour etudier 1 'integration des march6s sdpar~s par des distances plus 
irportantes, nous analysons les corr4lations entre les marches situds sur 
certains axes commerciaux. Les Tableaux 3.5 et 3.6 montrent les 
coefficients de corrlation interregionale pour le petit mil et le sorgho 
respectivement. Il est difficile de gneraliser pour les diff~rentes 
cultures. Ii n'est pas surprenant que les correlations interregionales 
soient beaucoup plus faibles dans l'ensemble que les correlations 



TABLEAU 3.5 

COEFFICIENTS DE CORRELATION INTRA-REGIONALE POUR LES PRIX 
CONSTANTS DU PETIT MIL CORRESPONDANT A UN SAC DE 100 KG 

Korsimoro N'Dorola Tenkodogo Garango Dddougou Tougan Nouna Djibasso Gaoua 

Korsimoro ,98 

(,00) 
N=6 

,96 

(,00) 
N=6 

,96 

(,00) 
N=6 

,79 

(,1l) 
N=5 

Ouaga Mean ,71 
(,12) 
N=6 

,63 
(,25) 
N=5 

,83 

(.17) 
N=4 

,44 

(,24) 
N=9 

,57 

(,11) 
N=9 

,43 

(,25) 
N=9 

,83 

(.17) 
N=4 

Bobo Mean ,89 
(,01) 

IN=7 

,36 
(30) 
N=10 

,22 
(,55) 
N=10 

,29 
(,42) 
N=1O 

-,07 
(,86) 
N=8 

,44 
(,56) 
N=4 

Universiti du Hichlgan, La Dynamiqule de Ia comercialigation des cirimai. a', Birkina Fano, 1986. 



TABLEAU 3.6
 

COEFFICIENTS DE CORRELATION INTRA-REGIONALE POUR LES PRIX
 
CCNSTANTS DU SORGHO BLAOC CORRESPONDANT A UN SAC DE 100 KG
 

Dddougou Tougan Nouna Djibasso Solenzo Tchdriba 
 Safand Dano Didbougou Tougouri Korsimoro
 

Tougouri ,51 ,27 -,06 ,59 ,35 .71 .73
 
(,31) (,66) (,92) (,30) (,49) (,18) (,16)
 
N=6 N=5 N=5 NN=5 N=6 N=5 
 N=5
 

Korsimoro 76 74 64 .59 .79 37 ,69
 
(,08) (,09) (,17) (,22) (,06) (,47) (,13)
 

N=6 N=6 N=6 N=6 N=6 N=6 N=6
 

Ouaga Mean ,17 ,51 ,26 
 ,54 ,45

100 (,65) (,20) (,26) 
 (,35) (.37)


N=9 N=8 N=8 
 N=5 N=6
 

Bobo Mean .57 '.81 60 .48 67 .74 .79 .75 
200 (,09) (,01) (.86) (,14) (,17) (,03) (,01) (.06) (,09)


N=1O N=9 N=9 1=9 N=10 N=10 N=1O N=6 N=6
 

S-Ouaga Bobo
 

N'Dorola Aribinda Dori Sebba Djibo Koudougou Koupdlj Tenkodogo Mean Mean
 

Quaga Mean .83 ,08 ,67 -,76 ,75 .04 .61
 
(,02) (,88) (,14) (,24) (,25) (,94) (.20)
 

N=7 N=6 N=6 N=4 
 N= N=6 N=6
 

Bobo Mean ,46 (:88) !(34 ,77 -,48 1 50 34 75 55 
(.30) 00 (50) 04) (,41) (.50) (,45) (.05) (,07)1=7 N=8 N=6 1-7 N=5, N=4 N=7 N=7 N=12 

Ihitiversiti dis Michigan, I.. Iynamique de a nmmercimilntion den c~r~mls n, fi irkinn Fno, 1986.
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intrardgionales. Les correlations sont plus dlevees le long de certains 
axes pour les cultures cormercialise'es en plus grand volume.
 

Pour le petit mil, transporte essentiellement vers les regions 
septentrionales, les correlations sont relativement dlev~es entre les 
marches du Nord de la Volta Noire et la region de Kaya (Korsimoro). 
Malheureusement, nous ne connaissons pas les prix du petit mil pour le Sahel
 
ou le Yatenga. Les correlations de prix snnt inf~rieures entre Ouagadougou 
et la Volta Noire, et encore moins dlev es entre la Volta Noire et Bobo
dioulasso, oi ia pr~ference pour le petit mi par rapport au sorgho et au 

mais n'est pas aussi nette. 

Pour le sorgho blanc. les correlations sont relativement elev~es entre 
la region de Kaya et la Volta Noire, entre la Volta Noire et Bobo-Diculasso, 
Ouagadougou et Koudougou, et certains marches saheliens. 

'Pour le petit mil et le sorgho, les correlations de prix sont moins 
importantes qu'on ne s'y attendait entre Ouagadougou et Bobo-Dioulasso. 
C'est probablement parce que Ouagadougou est ravitaille plus directement & 
partir des marches ruraux, de sorte clue leurs relations camnrerciales sont 
plus indirectes sauf au plus fort de la soudure.
 

Les correlations sont particuliirement faibles, par exemple, Dedougou-

Ouagadougou, Nouna - Ouagadougou, Koupila - Ouagadougou, Dori - Ouagadougou,
 

le long de certains axes. Bien que la signification des correlations soit
 
egalement douteuse, elles restent ditficiles d expliquer. Puisque nous
 
savons que ces regions ont des echanges, 2.'echelle des co~its de transport
 

peut fournir certaines explications.
 

Etant donn6 la critique mentionnee plus haut & 1'egard de l'utilisation 
de coefficients de correlation comme preuve de l'integration des marchds, 
nous hesitons d tirer de nombreuses conclusions de ces chiffres. Tout au 
plus peut-on dire que les coefficients de correlation indiquent que les 
marches situes dans des rdgions relativement peu 6tendues semblent 6tre 
relativement bien irntegres. Le degre d'intagration interr6gionale semble 
dependre dans une forte mesure de 1'axe commercial en question. La Volta 
Noire semble 6tre bien inteqree avec les regions qu'elle ravitaille. Les 
regions plus etendues et d6ficitaires sont certainement moins bien intigrees
 
avec des marchps d'approvisionnement specifiques.
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3.6.2 Marqes comerciales 

Les profits excessifs reprdsentent un autre sympt6me de 1' inefficacitd 
du systme de cormnercialisation. Les marges comnerciales peuvent 6tre 
mesurees en evaluant les coats r~els de commercialisation et en les 
comparant aux revenus. La diffdrence, le profit ou la marge conmerciale, 
doit 6tre evalude par rapport l'investissement du commercant. 
L'evaluation des marges commerciales -- 1'ecart entre les prix d'achat au 
producteur et les prix de vente au consopmateur -- est une mani&ze indirecte 
d'examiner les profits. De fortes marges commerciales ne signifient pa-s 
necessairement que des profits excessifs sont realises & cause d'eldments 
monopolistiques dans le syst&me de commercialisation; elles peuvent 
cependant aussi dacouler des colts de comerciai~ation reels elev~s. 

La question la plus souvent posee au sujet des marges de 
commercialisation est la suivante: sont-elles trop 6!ev6es? Cependant, pour 
evaluer les marges commerciales, il est plus important de se demander si 
elles sont trop d1evees par rapport aux coats. La marge absolue donne peu 
d'informations si lPon ne sait pas quel type d'investissement a permis 
d'obtenir une telle marge.
 

L'estimation des mirges, mreme sans donnees excellentes sur les coats et
 
les prix, est un "jeu de devinette", en- raison des grandes variations 
possibles. La marge sur les sacs achetes dans un march6 est differente de 
la marge realis~e sur les cdreales collectees par un collecteur villageois. 
Les coats des employds du conergant doivent 6tre distribues sur la totalite 
des sacs collectes. Son temos et son expertise constituent un coat qui peut 
6tre reparti sur les sacs collectas le long de divers axes comerciaux. En 
dpit de ces difficultds, nous avons estim6 des ordres de grandeur pour les 
marges nettes et la rentabilite de l'investissement. Les donnees et les 
calcu.s sont presentes au Tableau 3.7. 

Chaque axe indique represente des axes paral].les au sein d'une m mne 
region. Les marges calculees pour l'axe reliant Nouna A Ouagadougou sont 
analogues aux marges calculees pour les axes reliant d'autres marches & 
Ouahigouya dans la Volta Noire. Pareillement, l'axe reliant Nouna & Bobo-
Dioulasso est representatif des marges sur les axes reliant le Sud de la 
Volta Noire & Bobo-Dioulasso, et Dj ibasso & Ouagadougou est reprdsentant des 
axes reliant la Volta Noire & Ouagadougou. Bien que l'axe Ouagadougou-Dori 



TABLEAU 3.7 

ESTIMATIONS APPROXIMATIVES DES ARGES NETTES DE SORGHO BLANC POUR CERTAINS AXES COMIMERCIAUXa 

NOUNA A OUAHIGOUYA 

Prix CoOts du CoOts Sac et man- CoOts d'in- Investissement vrix de Marge estima- Rendement estimatif 
Dates d'achat Commission personnel diversb utentionc Transport vestissement total vente tive nette du capital 

janv. - f~v. E700 0 - 250 580 100 - 300 400 1250 80 - 339 811G - 8819 10500 1681 to 2390 21 to 27% 
fiv. - mars 
mars - avr. 
avr. - mai 
mai - juin 
juin - jutl. 
juil. - aoOt 
ao0t - sept. 

n.a. 
7500 
9300 
9300 
9300 
930 
11000 

0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 

560 
580 
580 

1000 
1000 
1000 
1000 

100 - 300 
100 - 300 
100 - 300 
100 - 300 
100 - 300 
100 - 300 
100 - 300 

430 
400 
400 
400 
400 
400 
400 

1250 
1250 
1250 
1250 
1250 
1250 
1250 

n.a. 
98 - 411 
116 - 483 
121 - 500 
121 - 500 
121 - 500 
138 - 568 

n.a. 
9928 - 10691 

11746 - 12563 
12171 - 13000 
12171 - 13000 
12171 - 13000 
13888 - 14768 

11750 
11500 
11500 
11500 
12000 
12500 

n.a. 
809 to 1572 

-1063 to -246 
-1500 to -671 
-1000 to -171 
-500 to 330 

-2268 to -1388 

n.a. 
6 to 151 

-9 to -2% 
-12 to -5% 
-8 to -1% 
-4 to 3% 

-16 to -9% 
sept. - oct. 11000 0 - 250 1000 100 - 300 400 1250 138 - 568 13888 - 14768 13000 -1768 to -888 -13 to -6% 
oct.nov. - nov.- dc. 85006300 00 - 250 - 250 580

580 100 - 300
1100 - 3C0 

400 
400 

1250 
1250 

108 - 451 
83 - 351 

10938 
8413 

- 11731 
- 9131 

n.a. 
n.a. 

n.a. 
n.a. 

n.a. 
n.a. 

DJIBASSO A OUAGADOUGOU 

Prix CoOts du CoOts Sac et man- CoOts d'in- Investissement Prix de Harge estima- Rendement estimatif 
Ddtes 'achat Comoiss ion personnel dversb utentionc Transport vestisseoent total vente tive nette du capital 

janv. - fev. 
fdv. - mars 
mars - avr. 
avr. - mai 
mai - juin 
juin - juil. 
juil. - ao0t 

6000 
n.a. 
9200 
10000 
10000 
10000 
11000 

0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 

400 
400 
400 
400 
850 
850 
850 

100 
100 
100 
100 
100 
100 
!00 

- 300 
- 300 
- 300 
- 300 
- 300 
- 300 
- 300 

400 
400 
400 
400 
400 
400 
400 

1250 
1250 
1250 
1250 
1250 
1500 
1500 

82 - 344 
n.a. 

114 - 472 
122 - 504 
126 - 522 
129 - 532 
139 - 572 

8232 - 8944 
n.a. 

11464 - 12272 
12272 - 13104 
12726 - 13572 
12979 - 13832 
13989 - 14872 

10000 
11666 
12333 
12200 
11250 
12400 
13500 

1056 to 1769 
n.a. 

61 to 870 
-904 to -72 

-2322 to -1476 
-1432 to -579 
-1372 to -489 

13 to 207 
n.a. 

-1 to 7% 
-7 to -1% 

-18 to -11% 
-11 to -4% 
-10 to -3% 

ao~t - sept. 
sept. - oct. 
oct. - nov. 
nov. - d~c. 

11500 
11500 
8700 
n.a. 

0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 
0 - 250 

850 
850 
400 
400 

100 
100 
100 
100 

- 300 
- 300 
- 300 
- 300 

400 
400 
400 
400 

1500 
1500 
1250 
1250 

144 - 592 
144 - 592 
109 - 452 

n.a. 

14494 - i5392 
14494 - 15392 
10959 - 11752 

n.a. 

13812 
13650 
12000 
n.a. 

-1580 to 
-1742 to 

248 to 
n.a. 

-682 
-844 
1042 

-11 to -4% 
-12 Zo -5 
2 to 9% 

n.a. 



TABLEAU 3.7 (suite)
 

NOUNA A BOBO-DOULASSO
 

Prix Coats du CoOts 
 Sac et man- CoOts d'in- Investissement P~ix de Marge estima- Rendement estimatlf
 
Dates d'achat Commission personnel diversb 
 utenion

c 
Transport vestissement total vente tive nette 
 du capital
 

janv. - fev. 5700 
 0 - 250 500 100 - 300 400 1000 77 - 326 7777 - 8476 9966 1490 to 2189 19 to 26%f4v. - mars. n.a. 0 - 250 
 500 100 - 300 400 1000 n.a. n.a. ,0800 n.a. n.a.
mars. - avr. 7500 
 0 - 250 500 100 - 300 400 1000 95 - 398 9595 - 10348 10800 452 tu 1205 5 to 12%
avr. - mai 9300 0 - 250 500 100 - 300 400 1000 113 - 470 11413 - 12220 10800 -1420 to -613 -12 to -5%
mai - juin 9300 0 - 250 750 100 - 300 400 1000 116 - 480 11666 - 124aO 1000 -1480 to -666 -13 to -5%
juin - juil. 9300 0 - 250 750 100 - 300 400 
 1000 116 - 480 11666 - 12480 11000 -1480 to -656 -13 to -5%
juil. - aot 9300 0 - 250 750 100 - 300 
 400 1000 116 - 480 11666 - 12480 12680 200 to 1015 2 to 8%ao0t - sect. 11000 0 - 250 750 100 - 300 400 
 1000 133 - 548 13383 - 14248 13250 -998 to -133 -7 to -1sept. - oct. 11000 0 - 250 750 100 - 300 
 400 1000 133 - 548 13383 - 14248 11700 -2548 to -1683 -19 to -12%oct. - nov. 8500 0 - 250 500 100 
- 300 400 1000 105 - 438 
 10605 - 11388 8750 -2638 to -1855 -25 to -16%nov. - dec. 6000 0 - 250 500 100 - 300 400 1000 80 - 338 8080 - 8788 9000 212 to 920 3 to 10%
 

OUAGADOUGOU TO DORI
 

ixCots du Cots Sac et man- Coats din- Invetissement Prix de Marge estima- Rendement estimatif 

[ 
bDates d'achat Commission personnel 
 divers utentionc Transport vestissement total vente tive nette du capital 

janv. - f~v. r.a. none 900 200 - 400 400 1000 n. . n.a. 11000 n.a. n.a.f~v. - mars 10600 none 
 900 200 - 400 400 
 1000 125 - 508 25 - 13208 11000 -2208 to -1525 -17 to -12% mars. - avr. 11666 none 
 900 200 - 400 400 1000 142 - 575 14308 - 14941 11000 -3941 to -3308 -28 to -227.avr. - mni 12333 none 900 200 - 400 400 1000 1-8 - 601 14931 - 15634 15000 -634 to 19 -4 to 0%mai - juin 12200 none 530 200 - 400 400 1000 143 - 581 14473 - 15111 n.a. n.a. n.a.juin - juil. 11250 none 530 200 - 400 
 400 1500 139 - 563 14019 - 14643 n.a. n.a. n.a.
juil. - ao~t. 12400 none 530 
 200 - 400 400 1500 
 150 - 609 15180 - 15839 16000 161 to 820 1 to 5%
ao~t. - sept. 13500 none 530 200 - 400 
 400 1500 161 - 653 16291 - 16983 16000 -983 to -291 -6 to -2%
sept. - oct. 13812 none 
 530 200 - 400 400 1000 159 - 646 16101 - 16788 n.a. n.a. 

oct. - nov. 13650 none 

n.a.
 
530 200 - 400 400 1000 158 - 639 15938 - 16619 n.a. n.a. n.a. nov. - dec. 12000 none 
 900 200 - 400 400 1000 145 - 588 14645 - 15288 n.a. L n.a. n.a. 

NOTES: aios estimations sont tablies pour les operations d'un gros consnergant. Les co~cs risquent d'6tre trbs diff~rents pour 
des commergants

d'importance moyenne dont l'activitS s'exerce sur les m~mes axes.
 

bLes coots divers comprennent les imp~t;. les frais de licence, les 
pots de vin. l'entreposage, etc.
 

cLe coot d'un 
sac de jute usange se chiffre & pres de 200 FCFA. Le chargement et le d4chargement d'un sac mis sur un camion se monte a 100 FCFA 
piece.
 

In vernatu du Mic|i|Ran, .a Dynamlque de !a coerclallstinn des c6r~aler au Burkina Fnso, 1986. 
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soit relativement & part, les marges sont probablement representatives des 
marges le long d'axes similaires. 

Nous avons ddcide d'estimer les marges pour les cerdales acheties dans 
la zone d'approvisionnement au debut de chaque mois et vendues au debut du 
mois suivant. Un mois est probablement la periode moyenne qui sipare 
l'achat et la vente -- la rotation pouvant 6tre plus ou moins longue selon 
les axes et les pdriodes de 1' annde. Le taux de rotation des capitaux est 
une donnde cruciale qui permet au commergant d'6valuer la rentabilita de son 
investissement dans une activitb commerciale particulibre. Cette question 
est examine plus en ditail lorsque nous dvaluons les marges mensuelles. 

Les prix d'achat et de vente utilisis dans les calculs proviennent des 
diverses series de prix recueillies pendant 1 'ctude (Annexe G). En raison 
des variations saisonni~res des marges, nous avons sdlectionnd des cdriales 
et des marchas pour lesquels nous possedions une s6rie aussi complte que 
possible, et dans laguelle nous avions relativement confiance. Les donnies 
disponibles ant gravement limit6 notre choix.15
 

3.6.2.1 Coats de commercialisation
 

Les coats directs de cannercialisation comprennent le prix d'achat des 
cdriales, le coit du sac, le coat de chargement sur le camion et de 
dichargement des cdrdales, le coat de transport (voir le Tableau 3.9) et les 
cammissions versdes aux collecteurs et aux coordinateurs villageois.
 

Les coats plus indirects comprennent les coats de personnel, les frais 
divers et le coat d2 l'investissement, qui ne peut pas toujours 6tre associ6 
& une expidition particuliire. Ces coaits indirect-s, qui sont essentiels 
pour les activitds de coniercialisation, sont particuliarement difficiles a 
dvaluer. Plut6t ogue de retenir un nombre rarticulier, nous avons envisagd 
un eventail de valeurs, qui peuvent varier selon la saison et le mode 
d'achat des sacs. Les calculs sont prdsentds au Tableau 3.8. 

Les frais de personnel sont basds sur deux apprentis par camion, un 
magasinier et le commercant. Les salaires des apprentis et 0-1 magasinier 
sont calcules sur la base des salaires des fonctionnaires de faible grade. 
On considbre qu'un salaire raisonnable correspondant au niveau d'expertise 
et de compktence du commerrant est dquivalent & la rdmun:ation d'un cadre 
superieur de la fonction publique. Le volume d'6change 6tant supdrieur 

15 Nous aurions aim6. calculer les marges pour d'autres axes, mais nous 
avions des doutes sur la qualit6 des donnies de prix, 

http:choix.15
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TABLEAU 3.8
 

COUTS DE PERSONNEL ESTIMATIF POUR CERTAINS AXES
 

NOUNA A OIJAHIGOUYA
 

Oct. - avril Mai - sept.
 

Anprentis: 2 20.000 FCFA resp.
 
d6placements/mois 5 2
 
sacs/d6placement 100 80
 

CoOt du sac:
 
40.O00/total des sacs 80 FCFA 250 FCFA
 

Commer~ant + pr6pos6 d'entrep6t
 
salaire: 300.000 FCFA
 

volume d'achats mensuels (sacs)
 
de Volta Noire 500 160
 
de Yatenga et ailleurs 100 240
 

Coat:
 

300.000/volume mensuel 500 FCFA 750 FCFA
 

COUT TOTAL PAR SAC 580 FCFA 1000 FCFA
 

DJIBASSO A OUAGADOUGOU
 

Oct. - avril Mai - sept.
 

Apprentis: 2 @ 20.000 FCFA resp.
 
ddplacements/mois 4 2
 
sacs/d6placement 100 80
 

CoOt du sac:
 
40.000/total des sacs 100 FCFA 250 FCFA
 

Commer~ant + prposd d'entrep~t
 

salaire: 300.000 FCFA
 

volume d'achats mensuels (sacs)

de Volta Noire 400 160
 
d'ailleurs 600 340
 

CoOt:
 

300.000/volume mensuel 300 FCFA 600 FCFA
 

COUT TOTAL PAR SAC 400 FCFA 850 FCFA
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TABLEAU 3.8 (suite)
 

OUAGADOUGOU A UORI
 

Nov. - avril Mai - oct. 

Apprentis: 2 @ 20.000 FCFA rep.
 
d~placements/mois 1 2
 
sacs/66placement 100 
 100
 
CoOt du sac:
 

40.000/total des sacs 400 FCFA 200 FCFA
 

Commercant + prfpos_ d'entrep6t
 

salaire: 200.000 FCFA
 

commercialsatior, de c~r6als
 

seulement A mi-temps
 
volume d'achats lensuels (sacs)
 

de Ouagadougou 100 
 200
 
d'ailleurs 
 100 100
 

Coat:
 
100.000/volume mensuel 
 500 FCFA 330 FCFA
 

COUT TOTAL PAR SAC 
 900 FCFA 530 FCFA
 

NOUNA A BOBO-DIOULASSO
 

Oct. - avril Mai - sept. 

Apprentis: 2 @ 20.000 FCFA resp.
 
d~placements/mois 4 2
 
sacs/deplacement 100 80
 
CoOt par sac:
 

40.000/total des sacs 100 FCFA 250 FCFA
 
Commer~ana-p pos6 d'entrep6t
+ 


salaire: 300.000 FCFA
 
volume d'achats mensuels (sacs)
 

de Voita Noire 400 160
 
d'ailleurs 600 240
 

CoOt:
 
300.000/volume mensuel 300 FCFA 500 FCFA
 

COUT TOTAL PAR SAC 
 400 FCFA 750 FCFA
 

Unfverait. du Michignn, La D y miqur de In conwerctallatinn den .cr Alen a m [irkInA Fnn.o 19R6. 
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TABLEAU 3.9
 

FRAIS DE TRANSPORT
 
(la f1 che Indlque ia destination du commerant)
 

CoOt par sac d7 100 kg 

March6 A March6 B Saison s6che Hivernage 

Ouagadougou < Bar6 600 600 
Bobo-Dioulasso 500 500 
Dano 1000 1200 
DOdougou 1000 1200 
Djibasso 1250 1500 
Garango 750 750 
Gassan 1250 1500 
Gu I~oungo 750 800 
Koudougou 500 500 
Koup~la 350 350 
Kouka 1000 1000 
Kumana 1000 1000 
Lgo 750 1000 
Mokt6do 400 400 
Nouna 1000 1000 
P6 500 500 
Pouytenga 350 350 
Sol6nzo 1250 1250 
Tenkodogo 350 350 
Ti6be16 750 750 
lougan 1250 1500 
Zabr6 800 900 
Zorgho 300 300 

Arlbinda 1250 2000 
Boulsa 800 1200 
Boussouma 300 300 
Barsalogho 750 S0 
Djibo 600 750 
Dori 1000 1500 
Gorom-Gorom 2000 3000 
Kaya 350 600 
Kongoussi 400 400 
Haane 500 750 
Markoye 2000 3000 
Ouahigouya 
Pissila 

500 
500 

500 
750 

S6bba 2000 3500 
Tougouri 1000 1800 

4-- Bouss6 500 
Dassouri 250 250 
Kokologo 350 350 
Kombissiri 350 400 
Korsimoro 400 400 
Fada N'Gourma 500 50G 
Sapon6 250 400 
Zlniar6 350 400 
Zltenga 500 500 

Bobo-Dloulasso- Bar6 500 500 
Dano 750 800 
D6dougou I 1000 1000 
Djibasso 700 700 
Gassan 1200 1300 
Kouka 800 800 
Kumana 800 1000 
I'Dorola 500 700 
Nouna 1000 1000 
Safan6 700 700 
Soldnzo 800 800 
Sournousso 500 600 
Tch6riba 800 800 
Tougan 1250 1400 

4 Dibougou 1000 1000 
Gaoua 1250 1250-1500 
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TABLEAU 3.9 (suite)
 

CoOt par sac de 100 kg
 
-T-. -_ __ 

March6 A March6 B Salson s~che I Hivernage 

Dibougou -- - Gaoua 600 700
 
Ouagadouqou 1000 1200
 

Gaoua 4 - 4 	 Bati4 500 600
 
Oano 750 850
 
Dissin 600 700
 
Ouagadougou 1000 1200
 

Ouahlgouyac--- 1 	Bobo-Dloulasso 1250 1250-1300 
06dougou 1000 1000
 
Djibasso 1000 1000
 
Kouka 1250 1250
 
Kumana 1000 1000
 
Nouna 1000 1250
 
Ouagadougou 500 500
 
Sol4nzo 1250 1250
 
Tougan 700 800
 

Aribinda 1000 1000
 
Djtbo 500 500
 

.Koudougou u4d- l,'jna 800 800 
Ojibasso 1000 1000 
Tougan 1000 1000 
Safan4 750 750 
Tch4riba 750 750 
Kouka 1000 1000 
Koumana 8730 1000 
Bobo-Dioulasso 400 100 

4 	 t6o 1500 1750
 
Kokologo 500 500
 

Dori 	 Gorom-Gorom 1500 2000
 
Markoy 1500 2000
 
S~bba 1500 2000
 

Djbo , -	 Sol6nzo 1250 150 . 

Ddougou-( 	 Djibasso 600 700 
Kouka 800 800 
Nouna 400 600 
Safan6 500 500 
So14nzo 700 800 
Tch4riba 400 500 
Tougan 700 700 

Nouna.(. 	 DJibasso 500 500
 
Sol6nzo 300 400
 

Kay a &-	 Bobo-Dloulasso 1000 1000 
D/dougou 1500 1750 
Koudougou 1000 1000 
Kouka 1500 1750 
So14nzo 1500 1750 

Pissla - Bogand6 1500 1500
 
Dori 700 1000
 

UniveraitO du Michigan, La nvnamique de Is con nirciallmAtio, den c rmlen Au Burkins Fao, 1986. 
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entre octobre et avril, le coft thdorique de ces services par sac est 
infdrieur au cot entre mai et septembre, bien que le coit total puisse dtre 

identique. 

Le coft du capital est le profit que le comergant aurat pu rdaliser 
s'il avait investi ses fonds dans une autre activite dals la mexme periode. 

Au minimum, c'est le taux d'int~rft comercial, environ 12 pour cent par an. 

Nous estimons qu'un chiffre de 1 & 4 pour cent par mois reprdsente une 
valeur raisonnable pour le co~t du capital. 

Le coft final, qui n'est pas compris dans nos calculs mais doit 6tre 
pris en compte dans l'evaluation de la rentabilit6 de 1'investissement, est 
le risque. Ii est examine en dtail plus bas. 
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3.6.2.2 
 Evaluation de la rentabilitd de 1'investissement
 
Pour dvaluer la rentabilitd de 1.'investissement du commergant, nous 

devons nous rappeler que, pour la plupart des grossistes, le commerce est 
une activitd permanente, les rendements 6lev~s d'une priode orpensant les 
rendenients plus faibles des autres pdriodes. Pareillement, il importe de 
noter que les gains d'une periode peuvent compenser les pertes d'une autre 
pdriode. Nous insistons sur ce point car les donndes quantitatives et 
qualitatives sugg~rent que les marges sont tr&s faibles voire negatives pour 
certains axes commerciaux a certains moments de l'anne. Les commergants 
accusent parfois des pertes dans le cadre normal de leurs activites -- afin 
de conserver des clients, des fournisseurs, etc. (D'une manikre genrale, 
cependant, le commerce s'interrompt le long d'un axe commercial lorsque les 
marges deviennent negatives.) 

La rentabilite de 1'investissement presentse au Tableau 3.7 varie 
fortement, & la fois selon les saisons et les axes conierciaux. Lorsque la 
Volta Noire est la r~gion d'approvisionnement, la rentabilite estimative de 
1'investissement est elevde apr s la recolte et devient negative pendant la 
saison s~che qui suit et la soudure. Pour les cer~ales achetdes & 
Ouagadougou et vendues & Dori, il se produit le ph~nom~ne inverse, En 
considdrant toutes les marges mensuelles le long d'un axe particulier, nous 
pouvons certainement voir que les profits 6lev~s de certains mois sont 
compenses par les pertes enregistrees d'autres mois. 

Comment nos marges estimatives diff~rent-elles des marges r~elles des 
commerants? Mis & part les erreurs d'estimation des cofts, la principale 
diffdrence entre les marges du Tableau 3.7 et les profits reels provient 
probablement de la diff6rence entre le poids du sac achetd et le poids du 
sac vendu. Si, par exemple, les sacs de cer~ales achetes & Nouna pour 7.500 
FCFA psent 110 kilos, mais que les sacs vendus & Ouahigouya psent 90-100 
kilos, les commergants realisent une marge supplementaire dans la
 
transaction. La plupart des commergants proc 
ent & ce genre de 
redistribution (reconditionnement des sacs). On constate facilement que nos 
marges estimatives nettes sont probablement trop faibles. De m~me, pendant 
la saison s~che et la soudure, les c~rdales qui transitent par les 
importants marchs de gros comme Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et Ouahigouya 
ne sont pas vendues aussi rapidement, ce qui augmente encore la marge brute. 



Bien que le tableau 3.7 montre des marges negatives pendant de nombreux
 
mois le long de tous les axes sdlectionnds, nous savons que les cdrdales 
circulent le long de .es axes A ces moments particuliers. En fait, les 
marges effectivement enregistrdes par les comergants sont probablement plus
 
dlevdes que nos estimations, en particulier lorsque celles-ci sont 
ndgatives, en raison de l'effet de redistribution et le moment des 
transa'ticns examindes ci-dessus.
 

La discussion qui prec&de devrait avoir convaincu le lecteur de la
 
difficulte de faire des estimations exactes des marges commerciales. Que 
pouvons-nous donc affirmer sur la rentabilite de l'investissement du 

commergant?
 

Les chiffras indiquent qu'au niveau de l' couLement des cer~ales en 
provenance des rigions d'approvisionnement de la Volta Noire, la.rentabilitd 
de l'investissement est le plus elevd apr6s la recolte et diminue 
progressivement jusqu ' la recolte suivante. Pour les cer&ales transportees
 
de Ouagadougou vers le Sahel, on ne s'etonnera pas que le schema saisorLnier 
soit exactement 1 'inverse -- la rentabilitd de 1' investissement atteignant 
son minimum au moment de la recolte pour augmenter progressivement jusqu'& 

la soudure.
 

La rentabilite de 1 'investissemient indique-t-elle que les commergants 
empochent des- profits excessifs? C'est difficile & dire. M~me si nous 
supposons que la moitie des capitaux du comergant est investie dans son 
stock & tout moment, il semble que le cainergant enregistre une excellente 
rentabilite de 1'investissement & certains moments de 1 'anrie. 

Il importe de prert e en compte un coat supplementaire lorsqu'on evalue 
la rentabilite de l'investissement du commergant: le risque. Bitn qu'il 
soit irpossible d'attribuer une valeur monetaire au risque, le comnerce 
cdrealier comporte de nombreux risques dont le commergant doit 6tre 
dadommage, parmi lesquels: la fluctuation des co:ditions coierciales et des 

politiques officielles.
 

Au cours des dernieres annees, le risque lid aux changements de 
politique officielle a ete particulierement dleve. En 1983/84 en 
particulier (2'annee de nos estimations) la politique du gouvernement a 
change & plusieurs reprises. Le gouvernement a essaye de r~gulariser les 
flux interregionaux et de faire appliquer les prix officiels, en particulier 
dans les gros marches urbains. Il a egalement confisque les cdrdales de 
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crtains conmergants suspectes d'avoir achete & des prix inferieurs aux prix 
officiels. Ces mesures znt augmente les risques courus par les commergants 
qui ont continue le conmerce ceralier. Bon nombre des gros commergants 
nous ont dit que les risques associds aux revirements politiques etaient 
trop dlevd.s pour justifier le commerce c~rdalier et qu'ils avaient donc 
cessde leurs activites. Ces risques, particulirement elevds apr~s la 
rdcolte, expliquent dans une certaine mesure la rentabilite elevde de 
l'investissement pendant cette periode le long de certains axes. 

Malgre ces explications, les fortes fluctuaticns observdes dans la 
rentabilite de l'investissement indiquent que certains commergants enpochent 
probablement des profits excessifs grace & leur position sur le marche. 
Nous examinons au chapitre 6 les moyens de r6soudre ce probl&me, le cas 

dchdant.
 

3.6.3 	 Fluctuations s:eisonni~res des prix 
Une analyse des fluctuations saisonni~res des prix indiquerait si des 

profits excessifs sont rdalisds dans la fonction de stockage -- les 
commercants peuvent-ils enregistrer des profits excessifs ei stockant des 
c~rdales d'une saison sur l'autre? La mdthode suggerde par Timmer, et. al. 
(1983), qui analyse les indices de prix saisonniers, n~cessito des s~ries de 
prix de plusieurs annees. L'insuffisance des donndes nous emp~che 
d'utiliser cette nirthcd .
 

Avec le peu de donn&- de prix disponibles, nous avons calcule la 
variation relative des prix entre la recolte et la soudure pour plusieurs 
marchds (voir le Tablkau 3.10). Il convient de comparer ces fluctuations 
relatives des prix avec les coats de stockage -- taux d' intdr~t mensuels et 
pertes de stockage -- pour determiner si le stockage intersaisonnier pe::imet 
de rdaliser des 'rofits excessifs. L'effet combine des divers taux 
d'intrf&t et des q-ctes de stockage est prdsente aux Tableaux 3.11a, 3.11b 
et 3.llc. 

Le Tableau 3.10 indique que la fourchette de variation saisonni&re des 
prix diff&re fortement selon les marches. Cependant, lorsqu'on compare ces 
chiffres avec les estimations de coat en pourcentage des Tableaux 3.11a, 
3.l1b et 3. llc, la plupart semblent raisoru.ables compte tenu du fait que les 
coi 	 - sont realistes pour la region.
 

Nous avons examine plus haut le problme du choix d'un taux d' intdr6t 
raisonnable. En 1984, le taux d'intdr&t subventionne pour les prdts 
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TABLEAU 3.10
 

FLUCTUATION SAISONNIERE DES PRIX EN POURCENTAGE POUR CERTAINS
 

Sorgho blanc Petit mil 
 MaYs Sorgho rouge
 

Ouagadougou 62% 
 68% 42%

(moyenne) janv.,.'sept. janv./sept. janv./juil.
 

Bobo-Dioulasso 65% 76% 
 30% 29%
(moyenne) janv./sept. janv./aoOt janv./juil. janv./juin
 
Dori 45%
 

f6v/aot
 

Aribinda
 

D6dougou 
 125%
 
janv./sept.
 

Djibasso 92% 
 93%
 
janv./aoat janv./sept.
 

Nouna 
 93%
 
janv./ao~t
 

Solenzo 
 155%
 
-__janv,/sept.
 

Tougan 
 56%
 
janv./aoOt
 

Koup6la 60%
 
janv./ao6t
 

SOURCE: Les prix au sac et au kilogramme figurent au Tableau G.2 G.5.
 

Unlverniti du Hichigan, La 
Dynamique de In corercalination den c rialem aunuBrkina Faso. 1986.
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TABLEAU3.11a
 

COUT ESTIHAIIF BE t-E[TrrPOSGE[ P['DANr SEPT 1i3SA DIVERSIAUXDINIERE7 It DIFEREN|ES P[85ESD'tNIRLPOSAGE 

Fauxd'Intidrtpar 
 Ported'entreposage
(pourcentage)
 
molsa 30 25 20 15 10 5 Nfant 

0% 41 33 25 !8 7I so 0 
I% 53 43 34 26 19 13 7 
2z 64 53 44 35 28 21 is 
3% 76 64 54 45 37 29 23 
4% 89 76 65 55 47 39 32 
5% 107 80 76 66 57 48 41 
6% 114 100 88 76 67 58 so 

NOTES: Ls chiffres du CoOt d'entrpposage IndqiJs dans IP rorps dutableau reprdlentpnt les Pourrenoiges de Ia valeur darhat 
des quantlts vendablesau boutde Septmols. 

CoOtd'entieposage 
 (lr1 1]t.7
 

ales calculs supposent que Plntrit est 
rApltalils
 
mensuellement.
 

TABLEAU3.1b
 

C01II1577144]lr [IF LENIR[POSAC[ PPIDAN91171t H,)I5A DIVERSTAUXWINIERET El DIFfERENIESPRI[S W'INIR[POSAGE 

Fauxd'lntdpt par 
 Ported'entreposage
(pourcentage)

Tolsa 
 30 25 
20 Is.. 10 -5 ant
 

o0 
 43 33 25 In 
 It 5 0
 
1%. 
 54 44 35 27 
 20 14 8 
2% 
 67 56 30
46 30 23 17
 
3t 
 81 69 58 419 41 33 27
 
4% 
 96 83 61
71 52 44 37 
5%. FIT 97 8s 74 64 56 48 
6% 
 728 112 99 17
A8 68 59
 

NOTES: Les chi rfre du oOt d'entrpposaqo i,iqt,6 dans I (orps du
tableau rept~sentpnt FPS poitrc0071p ,P )a valo ur d'achatdes quantlt~svendablesau boutdehylt ,ols.
 

CoOt d'enlreposage 
 __(l. r),L ( ~l trlboskej - _I; t7 

'Les calculs supposent qur I'lntrkt eSt cApltalls6
 
mensuellement.
 

TAL(AJ 3. 1lc 

COUIESlI-APIF(E LOENIIP(POSAG[ tSlUFMOTSP(HOAIA DIVERS IAUXW1 NTF0REl
[f DIFFEENIIES PRIES O'EPI7REPOIArE
 

Fau d'lnt~ritpar

4 

Porte(d'PntPlrosAge
(pourcentage)
 
mols
 30 25 20 75 10 
 5 hoant
 

0% 
 43 33 25 78 II 
 5 0
 
1% 
 56 45 28
36 21 15 9
 
2% 71 T0 50 47 26
13 10
 
3% 
 86 73 63 53 3
44 30
 
4% 703 89 78 67 49
5 42
 
5% 
 121 107 9,1 82 72 63 55
 
6% 
 14. 125 Ill 99 
 8 78 69
 

NOTES: Les chlffresdu c0t d'entrposaq Indlqulsdais 7. corps du
tableau reprs tolet Irs pour crttAgm do IaIivalr dachat 
des quuantltds vendablei au out neu[ rools. 
CoOt d'entreposage .t

ollrte dWentrpposa gej
 

ales calculi supposent que 
I'Intrt est capitalilsd
 
mensuellement.
 

Universil 
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agricoles aux groupements villageois se chiffrait & environ 11 pour ceit. 
Le taux comercial non subventionn6 etait probablement plus proche de 2-4 
pour cent par mois. Le taux des pertes de stockage varie selon que les 
cdrdales sont stock~es sur l'exploitation (environ 2-10 pour cent) ou dans 
des entrep6ts (probablement plus proches de 15-20 pour cent). 'oublions 
pas non plus que les pourcentages indiqu~s aux Tableaux 3.1la-3.11c ne 
comprennent pas le cot amorti de l'entrep6t ni aucun autre coot associe 
(tel que les cofits du personnel ou de fumigation). 

Les fluctuations saisonni&res des prix semblent correspondre aux coots 
de stockage, sauf dans la Volta Noire (Dedougou, Djibasso, Nouna et 
Solenzo). Certaines fluctuations excessives dans la Volta Noire sont dues 
aux t2:s mauvaises recoltes rdalisees dans les autres r~gions du Burkina 
Faso en 1983/84. Si nous devions analyser les moyennes mobiles sur douze 
mois, ces amplitudes seraient quelque peu att6nu~es. Un phdnomene 

similaire, quoique oppose, se produit avec les prix des r~gions deficitaires 
les annees de r~colte particulierement mauvaise. Le prix de depart est 
elevd, de sorte que le changement relatif des prix entre la rOcolte et la 
soudure peut &tremoins important que lors d'une annee meilleure. 

Avant de conclure que tous les commergants empochent des profits 
excessifs, nous devons souligner que la theorie sar la relation entre les 
fluctuations -saisonni&res des prix et le coft de stockage est fondde sur 
d'autres facteurs, essentiellement 1'offre et la denande, lesquelles restent 
constantes pendant la periode d'analyse. C'est naturellement faux dans le 
cas du Burkina Faso, oa 1'offre et la demande changent de semaine en 
semaine. Avec un module economtrique sophistiqud, nous pourrions separer 
ces diffdrents facteurs, mais les donnees existant pour le Burkina Faso sont 
insuffisantes pour permettre une telle analyse. 

Enfin, il convient de rappeler que, etant donne que nous utilisons les 
prix au marchd pour ddfinir les prix d'achat et de vente, les marges que 
nous avons calculees peuvent 6tre reparties entre deux interm~diaires: le 
commergant local qui ach&te au producteur dars la region excedentaire et le 
commercant rigional ou national qui achete les cereales au commierant local 
et les transporte pour les vendre. 

Bien que l'amplitude absolue des variations de prix soit 6levde, le 
taux de variation des prix des cdrdales semble correspondre aux coots de 
stockage estimatifs pour la plupart des marches. La fonction de stockage ne 
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semble pas donner lieu & des profits excessifs. Cette conclusion tirde des 
donnes quantitatives est dgalement corroborde par le fait que les 
commergants semblaient davantage prdoccupes par la rotation de leur stock 
que par le stockage intersaisonnier. 

3.7 VARIATIONS DANS LE TEMPS
 

Le syst~me de commercialisation dvolue en fonction de 1'evolution de
 
1'offre et de la demande, des reglementations gouvernementales et des 
conditions dans les autres secteurs economiques. Les commergants ont 
indique les principaux changements survenus au cours de la derniere 

ddcennie:
 

1. 	mouvements geographiques;
 

2. 	m6thodes de concurrence;
 

3. 	 r6le des banques de cerales;
 

4. 	 r~ponse aux restrictions irposdes aux mouvements de c~rdales; et 
menace d'application des prix officiels. 

Chaque rapport rdgional contient des informations ddtailldes sur les 
changements propres & chaque region.
 

3.7.1 Mouv-nents qgoqraphiques
 

La -direction des dchanges est 1'une des differences les plus notables 
dans le marche. Le Yatenga, la region qui accuse la plus forte densite 
demographique du Burkina faso, produisait des excedents. 
 Avec
 
l'augmentation des daficits chroniques, les commerrcants ont da aller plus 
loin pour trouver des cereales. Alors qu'ils avaient 1'habitude d'acheter 
des c~r6ales & Ouagadougou, 1'intensification de la migration vers la Volta 
Noire et les Haucs-Bassins au cours des dix derni~res ann~es ont fait de ces 
regions les principaux points d'approvisionnement pour les comnergants du 
Yatenga. Les coimergants de Dori doivent 6galement aller plus loin au Sud 

et & 	l'Est.
 

De m6me, la region de Kaya etait autosuffisante autrefois. Lies 
commergants de Kaya s'approvisionnent maintenant dans la Volta Noire et dans 

certaines valldes de la Volta repeuplees par leurs parents. 
A la suite du declin de la production crealiere (et de la production 

par habitant) dans le nord, on note une tendance croissante & produire des 
cerdales dans des regions plus reculees. Cela a contraint certains 
commer;ants & se ddplacer vers des regions de haute production plus 
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dloign~es qui avaient du mal auparavant &vendre leurs exc~dents A cause des 

problrnes de transport. 

3.7.2 Concurrence 

Toutes les informations que nous poss~dons sur la concurrence indiquent 
qie le commerce cerealier est devenu de plus en plus competitif. Bien que 
ce soit particuligrement vrai les mauvaises annCes, le commerce est de plus 
en plus concentre & cause de 1 augmentation des coiats de ccm,?aecialisation. 

Devant ce redoublement de la concurrence, les comnercarnts r4gionaux et 

nationaux font moins confiance aux agents locaux. Ils craignent que leurs 

agents locaux ne vendent clandestinement leurs cereales & un autre 
commergant. Par ailleurs, dans les regions oa les cArdales se sont 
rarefides, les commergants locaux qui se rendaient habituellement dans les 
concessions du producteur -our acheter des c6r~ales attendent maintenant que 

les producteurs leurs apportent les c~reales & bicyclette. 
Consequence des mauvaises r~coltes r~petitives, les commergants de 

nombreuses regions devenues moins productrices ont dCi changer de politique 

commerciale. La vente en herbe etait une pratique courante pour les 
producteurs qui obtenaient des liquidites avant la recolte et pour les 
conmercants qui avaient tine sourc. d'approvisionnement garantie. Avec les 

mauvaises recoltes successives, c 'est devenu une pratique tres risqude. 
Nous avons observe une hsitation grandissante de la part des commerganits A 

faire cridit sur la base de la future r~cnlte de cir~ales. 

3.7.3 Orqanisations communautaires 

Les groupements villageois etaient initialement encourages par les 
organismes regioraux de developpement (ORD) & faciliter la vulgarisation 
agricole et le credit. Les banques de cdr~ales ont ete credes pour aider & 
conserver les excedents locaux et offrir une alternative & l1'achat de 
cer~ales 6L haut prix aux commerants locaux au moment de la soudure. Les 
banques qui possedaient l1'expertise administrative necessaire ont bien 
fonctionne. A mesure que ces groupes ont vieilli, et avec l'encouragement 

des ONG concernees par l'organisation communautaire, les banques sont 

devenues des groupements de consommateurs plus actifs. Comme on 1' a 
explique plus haut, dans certaines regions deficitaires elles se sont 
organisees pour acheter des cer~ales dans d'autres regions, 6vitant ainsi le 
commergant local. Les co-mercants de ces regions les consid&rent comme une 

grave menace. 
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Apr~s l'examen des activitds des ONG A travers le pays en 1984/85, le 
Ministare de 1 agriculture et de 1 ' levage a ordonn6 aux ORD d'assumer un 
r6le plus actif dans la coordination des activites des ONG afin d'encourager 
un ddveloppement plus 6quilibre au sein de leurs regions et de pr~venir une 
concentration excessive des efforts dans L-elques villages. Chaque ORD 
possede une section "Monde rural" responsable de cette question. 
3.7.4 Rdactions aux restrictions gouvernementales 

A plusieurs reprises au cours des quinze derni~res anndes, depuis la 
crdation de 1'OFNACER, differentes gouvernements ont annoncd des 
restrictions dans le domaine du commerce prive de cereales. Les 
restrictions ont varie: declaration que le commerce prive est illdgal 
(ddbut des annees 70), proclamation de prix officiels (annuels) avec menace 
de les faire appliquer dans le secteur prive, restriction des mouvements 
interr6gionaux de cdreales (1983). 

Les commergants prives r~agissent soit en adaptant leur commerce 
cdrdalier & 1a menace, soit en sous-traitant et en concentrant leurs efforts 
sur d'autres activitds commerciales telles que le commerce de noix de 
karite, de riz iiortd, de ciment et d'autres produits industriels. Par 
exemple, & la fin de 1983 lorsque le gouvernement a adopte une position de 
feniete sur les prix et les mouvements de cerdales, les commercants ont 
indique -qu'lus 6coulaient leur stock aussi rapidement que possible pour 
minimiser le risque de voir confisquer leurs cd rales. En consequence, les 
stocks qui auraient pu rester dans la region productrico dtaient dcoul~s 
plus t6t que de coutume, augmentant ainsi la probabilit6 de devoir 
transporter les c~r~ales plus tard dans la saison. En reponse aux m~mes 
decisions officielles, certains gros commergants ont ddoid6 d'abandonner 
simplement le commerce de cer~ales. 

3.8 RESUME 

Le chapitre a commence par une br&ve discussion du paradigme 
gdn -alement enploye pour evaluer la performance du marche. Nous avons 
conclu que le paradigme est particulierement difficile & appliquer clans les 
pays en d~veloppement pour des raisons & la fois th!oriques et empiriques. 
L'analyse qui a suivi s'est heurt~e & bon nombre des problhmes 

mentionnds. 
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L'analyse du comportement du marchd etait axde sur les moyers de 

concurrence entre les commerants h divers echelons de la chaine de 

conmiercialisation. Les moyens financi ers corstitunt le principal obstacle 

A l'acc~s au commerce cdrdalier et le principal facteur de compdtitivitd. 

Bien qu'on observe un haut degrd de concurrence & chaque dchelon, un grand 
nombre de commergants possddant des capitaux plus ou mcins importants 

reprdsentent une force appr~ciable sur le marche. 

On d~nombre plus de commerqants & chaque dchelon dans les r~gions 

exc~dentaires, oii la concurrence est par ccs quent plus active que dans les 

r~gions d~ficitaires. Le faible revenu des mnnagS ruraux dans lcs r~gions 
deficitires font de la vente de c~r~ales -ne activite plus risqu4e. 

On observe une certaine collusion entre les commergants et les 

pzoducteurs (P'apr~s les 4roupements vill]ageois). Parmi les comanrcants, la 

collusion a tendance & sl attenuer & mesure c.ue !a concurrence augmente. 

L'analyse des correlations intrardgionales entre les prix indique que, 
m~me lorsque los cdr~ales ne sont pas dchangees entre les rdgions, les 

marches sont gdndrale-ment bien int4gr6s: les signaux donnds par les prix 

semblent dtre transmis entre les marcr es. L' intgration est meilleure dans 

les r~gions excdentaires, ofi le commerce est plus intense, que dans les 

regions dficitaires. Et, dans chaque region, les marchds sont 
naturellement-mieux integrds pour les c~rdales faisant 1 'objet d' changes 
plus intenses. Les prix sont considdrablement moins bien correl-s d'une 

region h une autre. Le long des axes -.aractrises par des 6changes 

rdguliers et nombreux, les march~s scnt mieux integrds que sur les axes 

moins ancifs. Les marches situes sur les axes associes & des coats de 

transport dleves ont par ailleurs tendance & dtre moins bien integrs. 

Une analyse succincte des fluctuations saisonni~res des prix indique 

que, dans la plupart des regions, la fonction de stockage ne donne 

probablement pas lieu & des profits excessifs. Les marches de la Volta 

Noire pourraient constituer une exception. Qu elles soient stock~es par les 

producteurs ou par les commercants, leE c4r _ales de la Volta Noire qui sont 

stockdes pendant six & neuf mois s'apprecient sensiblenient plus que les 

coats de stockage.
 

Les marges commarciales et la rentabilite de l'inv-stissement sont les
 

principales inconnues de lianalyse. A partir de notre estimation
 

approximative des marges commerciales et de l'explication de l'cart de 
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variation entre nos calculs et les marges reelles des commerants, nous ne 
pouvons gu~re determiner si la rentabilite de 1' investissement indique que 

les commergants gagnent des "profits excessifs". La rentabilitd de 
l'investissement subit d'importantes fluctuations intersaisonni6res et le 

schdma saisonnier varie selon les axes commerciaux. 
Enfin, noiLs avons dtudie 1' volution de la performance du marchd dans 

le temps. Les mouvements gdographiques ont 6volue pour refleter 1a terdance 
& long terme de la production, les rdgions de 1'Ouest et du Sud faisant 
1'objet d'une pression grandissante tandis que le commerce augmentait dans 

le Yatenga, le Centre-Nord et le Sahel. A la suite de la baisse de 

production ailleu-s, la concurrence a augmente dans le Sud et en particulier 

dans 1'Ouest (Volta Noire). Les organisations conuxmnautaires comme les 

banques de cr~ales et les groupements villageois jouent un r6le grandissant 

dans le marhe. Le secteur prive a reagi aux chaongements de la politique 
gouvernementale en definissant de nouveaux moyens d'observer (ou de 

contourner) les rdglementations et, dans certains cas, en ahandonnant le 

commerce des c~riales. 

Nous reviendrons sur ces resultats au Chapitre 6 oi nous etudions les 
solutions que le gouvernement peut et devrait appoi ter. Mais nous analysons 

d'abord le comportement commercial des producteurs et des consommateurs 
-
urbains.




CHAPITRE 4 

COMORTEMENT DES PRODUCTEURS1 

Ce chapitre repose sur des etudes de cas de cinq villages dans 1 'Quest 
du Burkina Faso. La premi~re section fournit une introduction sur les 
villages, les 220 mnages sondds et la mrthode d'enqu~te. La deuxiime 
section aborde les conditions ccmnerciales dans lesquelles op&rent les 
exploitants. L'accent est mis sur la variabilite de ces conditions dans 
l'espace et le temps, les elements de concurrence et de collusion de la part 
des commergants, et les difficultds d'acc&s des exploitants aux acheteurs et 
aux vendeurs. La troisieme section analyse les excdents vendus par les 
exploitants dans les cinq villages de 1 'enqufte et par 102 exploitants dans 
quatre villages dtudi~s dans une enqu~te r~alisde & la mme dpoque par la 
SAFGRAD/Perdue. Des estimations sont pr~sent~es pour incdiquer l'importance 
de la r~colte, du prix, de la richesse et des variables connexes d6terminant 
le volume des exc~dents commecialis6s. La quatrifme section examine les 
fortes variations saisonni~res au Burkina Faso et corm-ent les exploitants y 
r~pondent pour assurer leur propre s~curite alimentaire et gagner leur vie 

grace au commerce de cdreales. 

4.1 LES VILIAGES DE L'ECANTIL.ON ET LA METHODE DE L'ENQUTE 

On a echantillonne deux cent vinqt mnnages d'exploitants dans cinq 
villages rdpartis dans trois zones ecologiques. Chaque echantillon 
villageois comprend entre 42 et 51 menages. Les agents recenseurs ont 
interroge les membres de 1'echantillon toutes les deux semaines. Des 
dtails sur la mdthode de 1 'enqu6te et des copies des questionnaires sont 

pr~sentes & l'Annexe D. 
Les deux villages les plus septentrionaux etudies, Men6 et Bougoure, se 

trouvent dans la r~gion du Yatenga situde au nord de la savane soudanaise, 
longeant la region plus seche du Sahel plus au nord. Les pr~cipitations 
a.nnuelles se situent entre 500 et 800 ram, dans la region la plus au sud et 

1 Ce chapitre est fonde sur les rapports de L. Ellsworth, I. Green, C. 
May, C. McCorkle, C. Pardy, 
volumes III et IV). 

M. Saul, K. Shapiro et E. Szarleta (voir les 
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la moins fiable des zones dtudi~es. La saison des pluies est g~ndralement 
plus courte que dans les autres villages. Le Yatenga est r cemment devenu 
un inportateur de cdrdales et les prix y sont gdn6ralement plus elevds que 
dans les rdgions centrales ou mdridionales du Burkina Faso, bien qu'elles 

suivent un schaa saisonnier similaire. 

Deux villages, Tissi et Dankui, se trouvent dans la region Centre-Ouest 
de la Volta Noire, une region qui exporte souvent des c~rdales et a un sol 
plus fertile. Alors qu'elle se trouve 6galement dans la savane soudanaise, 
la rEgion est 1g&rement plus arros~e que les villages du Yatenga au Nord-
Est. Au cours des dernihres annees de secheresse, comme l'annee de 
l'enqute, cette zone a diminu l1'exportation de ses exc~dents. 

Le village le plus mdridional, Bar6, se trouve dans les Hauts-Bassins 
de la zone ecologique du Nord, qui est plus humide que la savane soudanaise 
oU sont situes les autres villages. Bare a souvent et un exportateur net 

de c~r~ales. 

4.2 CONDITIONS CO MERCIALES DANS LESJEE OPERENT LES EXPLOITANTS 

Les conditions commerciales dans lesquelles op~rent les commergants 

varient fortement entre la priode qui pr~c~de la r~colte et la p~riode qui 
suit la recolte; elles varient selon les r~gions 6tudiees; et elles 
diff&rent selon les villages d'une mIne region. Un el6ment c16 de ces 
variations est la prdsence et le nombre de commergants ou d'organes 
gouvernementaux desireux ou capables d'acheter ou de vendre des cerdales 
dans les quantites souhaitees par les exploitants. D'un certain point de 
vue, cet aspect peut 6tre coipare & une question soivent abordee dans les 
etudes sur la structure industrielle, le nombi+e d'entreprises dans 
l'industrie. Cependant, si la presence d'un nombre tr&s restreint 

d' entreprises constitue peut-6tre une extrdmite de 1 'eventail, on observe 
des effets qualitativement diff~rents lorsque les exploitants 'ont aucun 
point de vente ou source d'achat & proximite. Cela comprend les effets sur 
1le schdma saisonnier des ventes de cerdales et sur 1'importance des rapports 

entre les exploitants et les commerrants. L'effet plus courant sur le 

relccher-ant de la collusion est 6galement important. 
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4.2.1 Variations saisonni~res
 

Les variations saisonni~res des conditions comerciales soul~vent une 

question de chronologie. La fin de la r6colte marque le debut de la saison 

d'achat. Green signale que les gros conmerants qui ont des agents dans les 

petits marchds de la Volta Noire donnent & leurs agents une somme d'argent 

pour acheter des cerdales. Cette somme est utilis~e & mesure que la saison 

d'achat avarice, les agents peuvent acheter en plus petites quantitds et ils 

finissent par cesser leurs achats. Lies exploitants rencontrent le plus 

grand nombre d'agents, et les mieux finances, immdiatement apr&s la 

recolte. 

Phenomene connexe observe par Green, les gros commergants de 

Ouahigouva, ville commerciale cle dans la region dficitaire septentrionale 

du Yatenga, se rendent en Volta Noire pour acheter peu apr~s la recolte. 

Plus tard dans la saison d'achat, les commerqants de Ouahigouya ne 

representent pas un important dbouche pour les exploitants de la Volta 

Noire, alors que peu apr6s la recolte ces commergants constituent 

probablement les plus gros acheteurs. 

Pendant l'annee, la plupart des marches sont frequentes par divers 

petits acheteurs. Les plus r~guliers sont les vendeuses, les femmes qui 

vendent en tr~s petites quantites (louches) sur les marches. Elle 

fournissent un ddbouche aux exploitants qui souhaitent vendre un faible 

volume, mais elles ne peuvent g~ndralement pas acheter de grosses quantites 

(une tine de 16 kg ou un sac de 100 kg). Presque tous les marches ont des 

vendeuses toute 1 'annee. 

Les commergants locaux et les agents des comuerrants frequentent 

egalement les marches locaux pendant toute 1 'annee. Ils peuvent 6galement 

acheter des assiettes des tines et parfois des sacs. Leur stock tournant 

plus lentement que celui des vendeuses, ils peuvent hdsiter davantage & 

acheter des cer~ales A mesure que la saison avance. 

Les exploitants de certaines r~gions sont parfois pousses & effectuer 

la majorite de leurs ventes immediatement apr&s la recolte, de peur d'avoir 

des difficultes 6 trouver des acheteurs par la suite. La gen6se de cette 

situation mrite notre attention. Pourquoi les conuergants n'attendent-ils 

pas pour acheter plus tard, laissant les exploitants supporter les coOits de 

stockage et 1'incertitude des futurs prix? La reponse reside peut-6tre en 
partie dans l'idde courante que les exploitants ont in besoin de liquidites 



169
 

qu'ils satisfont ds que la r~colte est effectude. Saul fournit quelques 

variations sur ce th~me. Ii affirme qu'une grande partie des cdrdales qui 

atteignent le marchd peu apr s la r~colte proviennent des exploitants qui 
ont besoin de rembourser le cr~dit & la production, des ouvriers agricoles 

payes en nature qui desirent des esp ces et des beneficiaires de "dons" 

imposds par la tradition (comne le don d'un riche cultivateur & sa soeur 

devenue veuve). Tous ces facteurs peuvent se traduire par une hausse du 

volume de c6reales raises en vente apr~s la recolte. 

En revanche, les commergants qui parcourent de longues distances 
souhaitent ecouler les cereales des zones excedentes vers les zones 

dficitaires avant la saison des pluies suivante, qui peut commencer cinq 

mois apr&s la recolte prec~dente. Qui plus est, il peut se produire un 

phdncm&ne d'effet auto-induit. Un comerrant peut souhaiter acheter ses 

cdreales avant les autres afin d'eviter de tout perdre. Si tous les 

commerants ont la mrme attitude, il est en effet possible qu'un commergant 

qui tarde & acheter ait du mal & amasser la quantite qu'il desire. 

La volonte des exploitants de trouver des acheteurs et la volonte des 

comTergants de trouver des vendeurs ont contribue & 1'importance des liens 

entre les uns et les autres. Certains de ces liens ont tendance & attnuer 

le caractere saisonnier parce que les commergants peuvent garantir d'acheter 

une certaine quantite & un moment donne. Cependant, ces liens ne sont pas 

indelkbiles et les commergants essaient de se voler leurs clients. (On 
observe un phenomene similaire dars le commerce de betail en Afrique de 

1'Ouest.) Un commerant doit donc &treactif dans le marche peu apr~s la 

recolte de crainte que ses clients ne se tournent vers d'autres. 

Ii existe ainsi un certain nombre de facteurs qui s'influencent 

mutuellement, produisant au total des conditions commerciales tr~s 

differentes selon les saisons de l'annee. Came on l'a mentionne, ces 

diff~rences encouragent le gonflement des ventes juste apr~s la recolte. 

Les differences affectent 6galement la comptitivite sur le marche, aspect 

qui sera aborde apr&s l'examen des variations regionales et locales des 

conditions commerciales.
 

4.2.2 Variations r6qionales
 

Les variations regionales dans l'Ouest du Burkina Faso peuvent 

gendralement s'expliquer par les differences de volume de production 

cdr~aliere entre les regions. Le nombre de commergants et la facilite 
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d'acces aux marches augmentent normalement a mesure qu'on avance vers le sud 
en allant des r~gions dficitaires vers les r~gions excdentaires. Les 
camnergants se dirigent vers les cdrdales, des installations de transport 
apparaissent pour rdpondre & leurs besoins et les marches se multiplient. 
Un bon exerple en est la crdation du marche de Bard en 1983. Saul note que 
les exploitants de Bare avaient des cdrdales et d'autres produits & vendre 
et voulaient avcir meilleur accs 6 d'autres commergants que les commergants 
locaux et que ceux situes au marchd le plus proche & une dizaine de 
kilommtres. Les exploitants ont soumis une petition au chef, qui a d'abord 
rdsiste de crainte de faire redoubler les vols, mais qui a fini par 
accepter. Les exloitants de Bard ont acc~s & deux marches villageois 
voisins et au marche urbain plus inprtant de Bobo-Dioulasso. 

Au marche de Bare, qui se trouve dans une r~gion fortement 
excedentaire, Szarleta a trouve quatre commer(ants prdsents pendant toute 
l'annee et six autres qui restent apr&s la recolte. Plus au nord, dans une 
region relativement excedentaire, Green a rencontre au moins un 
commerant/agent qui desservait un ou plusieurs villages (en dehors d'un 
marchd structure). Au marche de Gassan, il n'a trouve qu'un gros acheteur, 
qui n'etait pas toujours la. Encore plus au nord, dans la region 
deficitaire du Yatenga, les commeryants etaient surtout ddtermines & vendre 
plut6t qu'd -acheter. Partant, May a trouve deux et quatre commergants 
intermdiaires au marche de Mend et il note que les deux gros commergants 
avaient egalement des boutiques & Ouahigouya et faisaient leurs achats 
ailleurs. Egalement dans la r/gion du Yatenga, il n'y avait aucun 
comergant local au marche de Bougoure, seulement plusieurs petits vendeurs 
y compris les epouses des exploitants. 

4.2.3 Variations locales
 

Les variations locales peuvent egalement 6tre fort inportantes, comme 
1 'illustre la diff~rence entre Mend et Bougourd. Alors ue les villageois 
de Mend sont bien desservis par leur marche, les villageois de Bougoure ne 
le sont pas. Ceux-ci doivent souvent parcourir des distances considdrables 
pour acheter des cerdales. Mend est mieux desservi en ce qui concerne les 
camnergants et les banues de cr6ales (deux &LMend et aucun & Bougoure), 
ainsi que les entrep6ts de 1'OFIIA(T (un A 15 Ian et l'autre & 28 kn), alors 
que les villageois de Bougoure doivent aller & Ouahigouya (& 34 km). 
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4.2.4 ComDtitivitd
 

Les conditions de compdtitivitd varient en fonction des facteurs 
susmentionnes. Cependant, aucun des marches frequentes par les menages de 
notre 6chantillon ne prdsentait des conditions de concurrence parfaite (& 
1 'exception possible des grandes villes de marche d~crites ailleurs dans ce 
rapport). Loin de lL. Tous les marchds etaient caractdrisds par un petit 
ncmbre de commergants capables de n~gocier en grandes quantites. Green, 
Saul et Szarleta ont tous observe des pratiques de fixation des prix ou de 
collusion entre les gros acheteurs. Comme on le mentionnait plus haut, il 
existe beaucoup plus de petits acheteurs et la collusion est probablement 

moins repandue parmi eux. 

Saul signale l'existence d'associations de commergants qui fixent le 
prix d'achat initial apr~s la recolte et se rdunissent r~gulirement pour 
fixer de nouveaux prix. Szarleta a rencontre un dicideur de prix & Bard. 
C' etait 1' agent d' un gros commerant. Il disposait d' un moyen de transport 
qui lui permettait d'arriver au marchd avant les autres et de traiter en 

grandes quantites. 

Si les pratiques de collusion et de fixation des prix sont courantes, 
les "ajustements" de prix le sont tout autant. Il est bien connu que le 
commergants modifient la taille d'une mesure normalement standard selon 
1 achat. Saul note qu' il est plus facile de renverser ces modifications que 
de changer le prix de base d'une certaine quantite. Partant, les 
commercants peuvent modifier le prix au kilo dans le temps (entre les 
changements de prix unitaire convenus par 1'association) et le prix qu'ils 
offrent selon les conditions de 1'offre et de la demande. En outre, les 
commergants peuvent ngocier des achats en dehors du marche et eviter ainsi 
d'&tre epis par leurs concurrents. En fait, ces ajustements sont si 
courants que Saul mentionne une association qui qualifie ces conditions 
d'anarchiques et observe que le prix convenu sert de point de d4part des 
negociations. Cet etat de choses peut 6tre da & la secheresse qui force les 
commerants & se disputer Aprement les faibles quantites de cdrdales 

disponibles. 

Cet examen de la fixation des prix concerne le secteur prive. Le 
gouvernement fixe egalement les prix. Cependant, les prix officiels sont 
appliques de faron tres variable. Cette question est abordee ailleurs dans 
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ce rapport. Dans les r~gions incluses dans notre 6tude, le prix officiel 
n'etait pas un facteur d~tenainant pour les prix au marchd. 

4.3 CCMMERCIALISATION DES EXCEDENTS 

Dans notre contexte, les excedents de cdrdales commercialisds
 

signifient simplement la quantitd de cdrdales vendues par les exploitants. 

Ii s'agit d'une mesure approximative par rapport aux ventes nettes (ventes 
moins achats). Nous etudions donc le volume de cdrdales dcould sur le 
marchd mondtaire. Cela exclut les c4ar6ales offertes en don ou & titre de 
paiement en nature. 2 Ces transferts sont importnts et sont traitds & part. 
La premiere partie de cette sect] on aborde le volume des exc~dents 
c-mmercialisds par r~gion, village et menage. Une conclusion importante est 
le fait que les regions excedentaires vendent pr&s de 20 pour cent de la 
recolte. La plus grande partie de cette section essaie d'expliquer les 
variations observees dans le volume de cdrdales vendues par diff~rents 
mnages. La seule variable qui intex-vieiit r~gulirement est le voluma da la 

r~colte.
 

4.3.1 	 Volume des excdents commercialisds 

Le Tableau 4.1 prdsente le volume des excedents conmercialises par 
rapport au volume de la recolte dans neuf villages du Burkina Faso. Cinq de 
ces villages, Bare, Dissankui, Diapangou, Ndogo et Po~dogo, peuvent dtre 
classds comme villages excedentaires, produisant un volume superieur & leurs 
besoins. Mene et Bougoure, dans la partie septentrionale du pays, sont des 
villages chroniquement deficitaires, tandis que Tissi et Dankui dans le 
Centre-Ouest ont ete dficitaires lors de la derniere s~cheresse mais sont 

souvent marginalement autosuffisants. 

Le Tableau 4.1 montre que 322 des manages 6chantillonn~s dans les neuf 
villages ont vendu 17,4 pour cent de leur recolte de c~r~ales. Les cinq 
villages excedentaires de ce groupe ont vendu environ 21,3 pour cent de leur 

recolte tandis que les quatre villages deficitaires n'ont vendu que 3,1 pour 

cent. Ces chiffres correspondent & 1 'ordre de grandeur des estimations pour 

le pays. L'ecart entre les villages excedentaires et deficitaires est utile 
et est encore plus prononce lorsqu'on envisage les ventes nettes. Les 

2 Lorsque les beneficiaires vendent les cdrdales reques en don. 
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TABLEAU 4.1
 

VENTES DE CEREALES ET RECOLTE DANS NEUF VILLAGES DU BURKINA FASO,
 
1983-1984
 

Recolte totale 
M6nages M6nages de c6r6ales (kg) 

Village 

de 
l'echan-
tillon 

vendant 
des 

c6r6ales 

Ventes 
totales 

Sales (kg) 

par tous les 
m6nages de 
1'echantillon 

Ventes/ 
r6colte % 

Men6 46 7 1.175 37.319 3,1
 

Bougour6 42 6 75 8.017 0,9
 

Bar6 50 47 30.001 136.003 22,1
 

Tissi 40 24 2.043 21.247 9,6
 

Dankui 42 
 3 506 18.620 2,7
 

Dissahkuy 27 13 4.859 32.809 14,8
 

N6dogo 28 8.033 38.873 20,7
 

Po6dogo 75 18 8.799 35.355 24,9
 

Diapangou 22 9.765 45.800 
 21,3
 

Total 322 168 65.256 374.043 17,4
 

Unlvermft4 di ?11cht|i n, La DynamIque de Ia commercialinAtion den ct.rqajpq Au BurkinA FARo, 1986. 
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ventes nettes des quatre villages dficitaires sont fortement negatives (ils 
ach~tent beaucoup plus qu' ils ne vendent) tandis qa'elles sont positives 

pour les cinq villages excdentaires. 

4.3.2 Participation des mnages 
La participation des menages & la commercialisation des cdr~ales 

variait consid~rablement selon les m~nages, conme l'on pouvait s'y attendre. 
Dans les cinq villages excdentaires, 84 pour cent des 154 manages de 
1' 'chantillon vendaient des cer~ales. Dans trois des villages dficitaires 

(Men6, Bougoure et Dankui), seulement 12 pour cent des 130 m~nages de 
1'chantillon vendaient des cer~ales. Tissi se trouve dans une position 
intermdiaire avec 60 pour cnt des mdnages de 1 'chantillon qui vendent des 

cdr~ales. 

4.3.3 Ventes par mnage 

Le volume des ventes par menage accuse 6galement d'importantes 

variations entre les villages excedentaires et d~ficitaires. Dans les cinq 

villages excdentaires, chaque mdnage qui vendait des cdreales en vendait 
480 kg, la moyenne des villages variant entre 287 et 638 kg. Dans les 

quatre villages dficitaires, la moyenne etait 6gale & 95 kg par mnage 
vendeur, la moyenne villagaoise variant entre 13 et 169 kg. On observe un 
schma similaire en ce qui concerne les ventes par habitant, par producteur 

ou par unite de consommation.
 

4.3.4 Explication des variations du volume des excidents commercialis s
 

Pourquoi certains menages vendent-ils plus de c~reales que d'autres? 

Leurs motivations peuvent-elles 6tre manipulees par la politique 
4ouvernementale? Ces questions expliquent l'analyse pr~seiitee dans cette 
section. L'hypothese !a plus courante est que le principal d~terminant du 
volume des exc6,dents commercialis~s est le volume de la r~colte totale. 
Cette hypoth&se est d'ailleurs confirme par l'analyse. Mais dans quelle 
mesure les variables autres que les variables de production sont-elles 
importantes? Y a-t-il des politiques que le gouvernement peut manipuler en 

plus de ses efforts pour augmenter la production? La Banque mondiale et 
1'USAID semblent certainement penser que ce genre d'interventions existe. 

L'analyse de regression des ventes d! cer~ales dans neuf villages du 
Burkina Faso par Pardy et Szarleta montre ue la production sst la seule 
variable r~guli&rement ddteminante. Le prix et la superficie occupee par 

les culture: de rapport n'etaient pas des variables determinantes, et la 
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possession d'animaux s'est averde d~terminante dans un seul village. 

L'analyse de prix est naturellement difficile & effectuer avec une seule 

annie de donndes, puisque cela nous limite aux variations saisonni~res et 

spatiales plut6t que d'etudier les variations annuelles. La possession 

d'animaux dtait correlde positivement avec les ventes A Dissankui. 3 Point 
intdressant, dans deux villages, Poedogo et Diapangou, les regressions sur 

les ventes de cer~ales n' taient pas significatives. En d'autres termes, 
m~me la recolte ne s 'est pas avdrde 6tre une variable tr~s d~terminante. 

Lorsque la taille de la recolte est le facteur determinant, les 
exploitants qui enregistrent la meilleure r~colte ont-ils tendance & veridre 

une plus grosse portion de tout suppldment de recolte? Le gouvernement 

devrait-il axer ses efforts sur les gros producteurs parce qu'ils ont 

tendance & commercialiser une plus grande partie de chaque unite de 
production supplmentaire? Szarleta a defini une fonction polynomique pour 

voir si la propensit6 marginale & commercialiser la recolte augmente avec le 

volume de la recolte. Elle a trouve que ce n' etait pas le cas dans les cinq 
villages etudi~s dans l'Ouest (Tissi, Dankui, Mend, Bougoure et Bard). 

Sherman (1984) a obtenu des r~sultats similaires pour la r~gion de Manga 

dans le Centre-Sud du Burkina Faso. 

3 La possession d' animaux est une forme de richesse. Une analyse de 
1'incidence de la richesse sur le comportement de vente est prevue. 
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4.4 SAISONNAIITE 

La saisonnalite est un facteur cle dans 1'conomie cdr~ali~re de 
nombreux pays africains semi-arides. L'abondance des cdrdales apr~s la 
rdcolte c~de souvent la place & la penurie avant la ricolte suivante. Les 
prix tr~s bas apr~s la r~colte deviennent tr&s 6leves avant la recolte 
suivat . Com,,:nt les exploitants et les gouvernements surmontent-ils ces 
variations saisonni res? Cette sectio tente d'aborder la question. 

Premierement, nous analysons d'abord la nature de la saisonnalit6 de 
l'conomie cereali6re au Burkina Faso. Nous examinons ensuite le 
comportement des exploitants & 1 'egard de la saisonnalite. 

4.4.1 	La nature de la saisonnalitd 
Dans les cinq villages 6tudies dans le cadre de ce projet, la saison des 
pluies dure g~neralement entre 134 jours, dans le village le plus 
meridional, Bare, et 100 jours, dars les villages les plus septentrionaux de 
Bougoure et Mene. Les precipitations annuelles "normales" atteignent 1100
1200 mn -&Bare et 500-800 mm & Mene. Les pluies commencent en mai ou en 
juin et se terminent en septembre. Les principales recoltes de c6reales 
commencent en octobre ou au debut du mois de novembre, une partie du mais 
etant recoltee en septembre. Les prix des c~r6aies dans les marches 
desservant les villages de 1 'echantillon atteignent leur point le plus bas 
au moment de la recolte et augmentent pendant les douze mois suiwants pour 
culminer en octobre. Des augmentations de 50 pour cent des prix de vente au 
consmumateur et d' achat au producteur ne sont pas rares. Voir par exemple 

les Figures 4.1 et 4.2. 
Les implications de ces structures de prix au niveau des conditions de 

vie et des incitations peuvent constituer un motif d'intervention pour le 
gouvernement. Comme on l'explique plus en detail ci-dessous, les 
exploitants de notre echantillon ont tendance & concentrer leurs ventes dans 
les six mois qui suivent la recolte, et ils sont encore plus enclins (pas 
necessairement les mdmes individus) & acheter davantage juste avant la 
recolte suivante. Autrement dit, les donnees soutiennent en partie 
l'hypoth~se voulant que les exploitants africains vendent d Las prix (apr~s 
la recolte) et achtent & prix fort (avant la recolte). Cependant, il 
convient de dacomposer cette image globale pour en d4duire des mesures 

efficaces. 



SCHEMA 4.1 	 PRIX AU MARCHE VILLAGEOIS 
DU PETIT MIL 
Prix d'achat au producteur (au kg) 

PRIX 	 aenga 

150
 

\Yatenga 

125
 

100 
 Ha' -Bassins 

7Ha--- H aut ins 

* 	 I
 
N 5 	 I I
 

-- \ /-Haus-Ba~sins 	 I . -- I ;t 

p i - .. 

II
 
2 5 t* 
 ~ 5 o t- n g m o s o 

50 P
400 4 45 50 5 7 	

I
-2---- A 5 
 00 2 50 65 	,-25.'0 75AO 

a is . 

25
 

moisson Yatsenga 	 oissnH-ut-
400 425 450 ,75 500 525 
 550 575 600 625 650 675 700 725 750 


4/2/84 11/10/84 30/11/84 

SOURCE: 
 Prix recenses par les 4quipes d'etude villageoises.
 
Ilniversit4 
du Hichigan~La Dynamiqie de la coemnercial~sation des cL~r~ales au Burkina Faso. 
1986.
 

-

- aI -Ot 


7
 

Bain 
775 800 825
 

DATE 



SCHEMA 4.2 PRIX AU MARCHE VILLAGEOIS 
DU SORGHO BLANC 
Prix d'achat au producteur (au kg) 
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4.4.2 Saisonnalit6 des ventes et des achats de cdr~ales
 

La caractdrisation la plus courante de la commercialisation des derxres 

de base en Afrique est que les exploitants vendent pendant la saison de bas 

prix qui suit la rdcolte et achtent dans la saison de prix fort qui prdc&de 

la r~colte. Les explications de ce schdma pr~sume conprennent notamment des 

notions damoddes d'irrationalit6 des paysans, les ventes li~es au 

remboursement des pr&ts, les imp6ts, la demande comprimee pour les achats au 

comptant, la crainte do partager ls excidents de c6r~ales & mesure que la 
soudure approche, les variations saisonni~res de l'accfs aux acheteurs et 
aux vendeurs. Cette section commence par illustrer la structure saisorni6re
 

des transactions dans les cinq villages etudies dans le cadre de ce projet.
 

L'avis g~neral est confirme pour les achats davantage que pour les ventes, 
mais de vastes quantit~s sont achetaes et vendues en toute saison.
 

Comme le montrent les Figures 4.1 et 4.2, les prix des c~r~ales 
conmencent a t(mber rapidement en octobre dams les mar=hes qui desservent 

les villages de 1'1chantillon. Le "trimestre" post-rdcolte est donc defini 
comme allant du 11 octobre au 28 d~cembre. Les autres trimestres sont 
janvier-mars, avril-juin et juillet-10 octobre. La structure saisonni~re 
des transactions pour l'ersemble de 1'1chantillon est illustre au tableau 

4.2.
 

Le schema de vente semble plus equilibre qu'on ne le pense
 

habituellement. Les ventes les plus fortes n'c itpas lieu juste apr~s la
 

r~colte mais plut6t au cours du trimestre suivant. Aucun trimestre 
n'enregistre moins de 17 pour cent et plus de 33 puu& cent des ventes. Le 
sch~ma d' achat correspond plus etroitement & 'avis g~ndracl, la plus grande 
partie des cdreales etant achetde avant la rcolte. L'6ventoil varie entre 

un maximum de 43 pour cent avant la recclte et un minimum de seiient 9 

pour cent apr~s la rdcolte.
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TABLEAU 4.2
 

VENTES ET ACHATS DE CEREALES PAR TIMESTRE POUR
CINQ VILAGES DJ UjRKINA FASO,a 1984 

jan-mar I avril-juin juil-oct oct-dec 

Ventesb 	 (kg) 9.520 4.885 6.347 7.811 

(% du total annuel) (33%) (17%) (22-) (27%) 

Achatsc (kg) 	 25.366 35.846 57.158 12.085
 

(% du total annuel) (19%) (27%) (44%) (9%) 

NOTES: 	 aMene, Bougoure, Bard, Tissi, Dankui. 

bsorgho, petit mil, mais. 

CSorgho, petit mil, mais, riz, aide alimentaire, aliments divers. 

Universiti du Michigan, La Dynamique de Ia cornwercalInation des ciriales au Burkina Fano, 1986.
 

Cette description des transactions saisonnieres devient diffdrente si 
on dtudie le carportement individuel des mnages. Le Tableau 4.3 montre le 
nombre de mxnages qui ont rdalise la plus grande partie de leurs ventes ou 
de leurs achats au trimestre indiqu6. L'examen des sch~mas de vente des 
m~nages individuels rdv&le que le trimestre qui suit la r~colte correspond 

effectivement & la plus forte pdriode de vente pour la majorit6 des mdnages 

et que les deux trimestres apres la r~colte reprdsentent la principale 

p~riode de vente poil' 81 pour cent des exploitants qui vendent plus de 25 kg 

par an. Les donn as d' achat au niveau des menages montrent que beaucoup de 

manages achtent an grandes cantit6s avant la saison de la pre-recolte, ofl 

les prix sont elevds, mais c'est pendant la pre-rdcolte que les volumes 

d'a;.,idL zcnt les plus elevds. 
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TABLEAU 4.3
 

NOMBRE DE MENAGES AVEC LE PLUS GROS VOIJME DE VENTES
 
ET D'ACiATS A CHAQUE TIPSTRE DANS CINQ VILLXS DrJ R=INA FASOa
 

jan-mars avril-juin juil-oct oct-ddc 

Ventesb 21 5 8 35 

Achatsc 45 61 64 7 

NOTES: aM4nages vendant plus de 25 kg et achetant plus de 50 kg. 

bsorgho, petit mil, mais. 

CSorgho, petit mil, mais, riz, aide alimentaire, aliments divers. 

du [)ynnmIqie In del n rktnRUInlveu.1it Mlctignn, La de colmerriAlalation c~rEalrn All FASo, 19R6. 

En rdsume, les schemas de transactions saisonni~res observds dans les 
cinq villages de 1' chantillon confirment l'avis general selon lequel les 
exploitants africains vendent & bas prix et achetent & prix fort. 
Ceperrdant, le schdma n'est pas tx~s accuse et il seblerait que ce1tains 
exploitants le contredisent. Par exemple, 22 des 68 mdnages qui vendaient 

plus de 25 kg effectuaient moins de 15 pour cent de leurs ventes au cours du 
trimestre suivant la recolte. En d'autres termes, pros du tiers des 

vendeurs ne vendaient pas beaucoup au moment oa les prix etaient au plus 
bas. Ce sous-groupe de manages est dtudie plus loin. 

La decomposition par village fournit d'autres indications sur les 
sch&xnas saisonniers. Les Tableaux 4.4 et 4.5 montrent, par village, le 

nombre de mnages dont les ventes et les achats les plus forts ont lieu A 
chaque trimestre. Les diff6-ences les plus marquees se situent entre Bard, 

un villages exc4dentaire relativement riche, et les autres villages plus 
pauvres et soit chroniquement soit occasionnellement dficitaires en 
cdreales. Le plus grand nombre de mdnages de Bare ont effectue leurs plus 
gros achats entre j anvier et mars au lieu d'attendre plus tard dans la 

saison lorsque les prix sont plus elevds. Dans les quatre autres villages, 

la majoritd des menages ont effectue le gros de leurs achats au cours des 
deux trimestres suivants, ofi les prix augmentent progressivement. L'analyse 
comparative des ventes est difficile parce que deux tiers des m~nages 
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vendant plus de 25 kg se trouvaient & Bare. En comparant Bard a Tissi, le 
village qui conpte le plus grand nombre de vendeurs apres Bare, on observe 
que, proportionnellement, un plus grand nombre d'exploitants dvitent 

d'effectuer la majorite de leurs ventes au cours du trimestre qui suit la 
r~colte. Par consdquent, le village exc~dentaire relativement riche semble 
moins souffrir de la forte saisonnalite des prix des cerdales. La 

caract~risation "vendre bas, acheter haut" correspond moins bien & Bare 
qu'aux autres villages plus pauvres et plus exposs a des dficits. 

4.4.3 Commercialisation des cer~ales par rapport aux autres transferts de 

cdrdales et de fonds 

Les autres transferts de c&rales et de fonds fournissent des donnes 
intressantes sur l'importance de la conercialisation des cerdales. Les 

revenus gdndrds par la vente de creales de 1'echantillon etaient faibles 
par rapport au total des recettes montaires. Les ventes de cdrdales et 
d'autres cultures (coton et arachide) n'atteignaient ensemble qu'un tiers 

des autres recettes monetaires. 

Les ventes de cerdales (kg) dans les quatre villages deficitaires 

etaient moins importantes que le volume de cerdales faisant 1'objet de 

transferts non commerciaux dans ces villages. En revanche, les achats de 

cdreales dans ces villages depassaient de loin le volume de cerdales 
provenant de sources non commerciales. Ces donnees sont resum~es au Tableau 

4.6.
 

La saisonnalit, des autres transferts presente des el1ments similaires 

la saisonnalite de la commercialisation des cerdales. Come 1'indique le 
Tableau 4.7, les transferts non comnerciaux de cer~ales culminent apr~s la 

recolte, la periode prd-recolte arrivant en seconde place par ordre 
d' importance. Cette observation corrobore 1 'affirmation de Saul selon 

laquelle le paiement des travaux agricoles et les dons "obligatoires" 

donnent lieu a d'importants transferts vers le moment de la recolte, dons 

qui sont ensuite vendus et viennent gonfler les chiffres de vente de 

1 'apr~s-rdcolte. 
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TABLEAU 4.4
 

NOMBRE DE MENAGES EFFECIUANT L' F FNTIEL DE LEUS ACHATS 
A CHAQUE TRD!ST-iE a, b 

jan-mars avrii-juin juil-oct oct-d6c Total 

Men6 	 12 16 13 2 43 

Bougour- 16 21 8 0 35 

Bar6 14 6 9 4 33 

Tissi 	 5 
 8 15 0 28
 

Dankui 8 10 19 1 38 

TuLal 45 	 61 54 7 177
 

NOTES: 	 aSorgho, petit mil, mais. 

bMnages achetant plus de 50 kg. 

|Unl| rmt du M~r|1| mn, Lm Dyn-11qtir de In romrrri| lnnation dr%. r~rA-I-~ -11 Ri.rk~nm rRm., |9m, 

TABLEAU 4.5 

NOMBRE DE MENAGES EFFECIANT L'ESSENTIEL DE LEURS VENTES 
A CHAQUE TRETRE a, b 

jan-mars avril-juin juil-oct oct-d~c Total 

Mend 2 0 3 0 5
 

Bougour6 
 0 0 0 1 1
 

Bard 16 4 4 
 23 	 47
 

Tissi 	 1 1 1 9 12 

Dankui 2 0 0 1 3 

Total 	 21 5 8 34 68 

NOTES: aSorgho, petit mil, mais. 

bMdnages vendant plus de 25 kg. 

UnIvrtmt du Michl n, 1,. LDyn m~qlqlr de IA Co .rlI lll tlon dl. t'r;lmIr l IshrkInA rAmo, 19R66 
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TABLEAU 4.6
 

TRANSFERTS DE CEREALES 0NMERCIAUX ET NON XMMERCIAUX (kg) 

Entrdes non Sorties non-


Ventes Achats camerciales carmerciales 

Mend 1.175 30.340 1.817 476
 

Bougoure 75 18.420 1.894 596
 

Tissi 2.043 24.163 8.847 14.593
 

Dankui 506 15.576 591 1.913
 

Total 3.799 88.499 13.149 17.578
 

La ie I uIJnlvirnlt 112 Michigan, Dynrmlique cInnmerr|AIlqntioIn den cirnlrn. n hirrIn Fras, 19R6 

Ce point est confirm4 par les raisons avances par les exploitants pour 

expliquer les transferts qui ont lieu chaque saison. On a citd les "dons" 

plus souvent au trimestre qui suit la r~colte qu' tout autre trinestre; et 

pendant l'apr&s-rdcolte, on a cite les "dons" plus que toute autre raison. 
On a cit6 la retribution d'un travailleur beaucoup plus souvent au trimestre
 

prec~dant la recolte que dans les autres trimestres, et c'6tait la 

principale source de transfert pendant le trimestre en question. C'est 

egalement pendant lc trimestre precedent la r~colte que 1 aide d'urgence est 
citee plus que dans les autres trimestres (81 pour cent), mais ce facteur 

n'est citd que pour 9 pour cent du nombre total de transferts au trimestre 

prec~dent la recolte. Au deuxieme trimestre aprs la recolte, c'est-&-dire 

de janvier & mars, les funrailles sont citaes come la principale raison 
des dons. Au trimestre suivant, un volume relativement faible de c~rdales 

est transfer6 pour des raisons diverses ("entretenir les relations", 

"paiements divors", "autres"). Au total, il se produit d'inTortants 

mouvements non commerciaux de cirdales entre les menages, les raisons 

invoquees variant selon les saisons. Avant la recolte, c'est le paiement 

des employes, apres la recolte ce sont des dons, puis les funerailles en 

janvier-mars, et enfin diverses raisons en avril-juin lorsque le volume des 

transferts est faible.
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TABLEAU 4.7
 

TRANSFERTS NON CMMERCIATUX DE CEREALES E1T DE FONDS PAR TRIMESTRE a,b 

Total jan-mars avril-juin juil-oct oct-d~c 
Cr~ales reques (kg) 2.192 1 1.656 4.153 7.590 

Cdrdales donnees (kg) 5.601 801 5.867 11.458 

Argent requ (1000 FCFA) 1.484 3.691 1.399 899 

Dons d'arqent (1000 FCFA)j 1.228 2.294 1.187 570 

NOTES: aMend, Tissi, Dankui, Bougoure, avec tr~s peu de doimzes pour 
Bard.
 

bLes montants des dons ne correspondent pas aux montants regus 
cause des entrees et des sorties de fonds dans 1' 'chantillon. 

Un ver.iti du, ?,tchignn,I, L y i i,'ll i. . n " r c lmlI itIon (eg rier nlrn it okll nn F,,i., Ro 

En ce qui concerne les transferts de fonds, le fait le plus interessant 
est probablement leur concentration entre avril et juin. Une part de ces 
transferts pourrait repr~senter des dons destines & aider les familles & 
acheter des cdreales & 1' approche de la soudure. Les donnees ne sont pas 
encore analysees au point de pouvoir determiner le r6le des dons mondtaires 
provenant des menbres de la famille qui vivent ailleurs. Les raisons des 
dons d' argent ne pr~sentant aucune saisonnalite distincte. 

Enfin, puisque les ventes de c6rdales doivent 6tre placees dans le 
contexte gen~ral de 1'4conomie des menages, il inmporte de considdrer le prix 
relatif des cereales par rapport au: prix des autres capitaux (betail et 
caltures de rapport) pour diff6rentes saisons. Si l'on se fie au mcdile 
g~neral de l'allocation intertemlqorelle des re-ssources, lorsque les prix 
relatifs des cerdales varient selcn les saisons, les exploitants devraient 
prdfdrer gendrer des revenus en vendant des cerdales les saisons oa leur 
prix relatif est eleve, et du betail ou des cultures dc rapport lorsque leur 
prix relatif est eleve. Par exemple, pendant la periode de la r~colte, 
d'octobre & d6cembre, bien que les prix des cdreales soient au niveau 1C 
plus bas ce 1'anne et augmentent ensuite, les pinix des animaux comencent 
aussi a monter avant do retomber a nouveau en mnrs-avril. Ii y aurait donc 
lieu de penser que les animaux sont vendus de pref6rence aux cdr6ales en 
janvier-mars au debut de la saison seche. A la lumibre des prix relatifs, 
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les exploitants prdf~reraient normalement vendre des cdrdales plut6t que des 
animaux au moment de la r~colte, d'octobre & decembre. Bien que les prix 
des cereales soient & leur niveau le plus bas de 1' annee, il pourrait 6tre 
plus economique de vendre des cerdales et de conserver les animaux plusieurs 

mois de plus. A l'vidence, si le manage n'a pas d'animaux, il n'a pas le 
choix. Dans ce cas, il vendra des cer&ales pendant la premi&re periode sans 
garder ses animaux jusqu'& la deuxieme piriode. 

Cela sugg&-e que m~me les menages qui vendent des cer&ales juste apr&s 
la recolte se comportent plus rationnellement qu'il n'y parait. Les 
exploitants sont naturellement tr6s conscients des ecarts de prix relatifs. 
4.4.4 Variations des schdmas de comercialisation selon les manages 

Certains mdnages semblent souffrir du syndrome "vendre bas, acheter 
haut" tandis que d'autres evitent les effets les plus negatifs de la 
saisonnalite et d'autres encore semblent tirer parti des mouvements de prix 
saisonniers. Le gouvernement du Burkina Faso pourrait micux ajuster ses 
interventions s'il pouvait identifier differents schemas de 
commercialisation et s types de m1nages correspendants. Catte section 
constitue un effort dans ce sens. 

Quinze menages basaient leur schema de commercialisation sur 
l'augmentation saisonni~re des prix. Ils realisaient plus de 60 pour cent 
de leurs ventes dans les six mois precedant la recolte, c'est-A-dire les 
periodes de prix maximum. Ce groupe est plus a l1'alse et a peut-6tre 
l'esprit plus "coemmergant" que les reste de l'echant~llon. S'il ne 
reprisente que 7 pour cent des 220 menages de 1'echantillon, il detient 25 
pour cent du betail de 1'echantillon et 10 pour cent de la valeur des biens 
durables, avec 38 pour cent des ventes tctales de 1'echantillon. Le menage 
moyen de ce groupe vend 944 kg de cerdales contre une moyenne de 155 kg pour 
11 'chantillon. Parmi ceux qli vendaient effectivement des cer~ales, le 

montant total vendu atteignait 389 kg. 
Contrastant avec cc groupe, 27 mdnages semblent accuser des pertes A 

cause des mouvement saisonniers des prix. Ce groupe comprend les menages 
qui effectuent plus de 60 pour cent de leurs achats annuels au cours des six 
mois precedant la recolte et/ou plus de 60 pour cent de leurs ventes 
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annuelles dans la pdriode qui suit la recolte. 4 Ces m~nages sont 
extrnamnent pauvres en betail inais 16gre-ment au-dessus de la moyenne en 
termes de valeur des biens durables. Ils cultivent une surface relativement 
faible (6,33 hectares contre la moyenne de l'echantillon de 7,62 hectares), 
bien que la taille de leur famille soit sup~rieure & la moyenne (7,89 
6quivalents-conscmmateurs contre 6,86 pour 1'echantillon). Ils consacrent 
6galement une plus grande portion de terre aux cultures deleur rapport 
(coton et arachide) que la moyenne (13 pour cent contre 10 pour cent). La 
quantite moyenne achet6e et vendue par ces menages est proche de la moyenne. 

Deux types de schems de consommation semblent n'associer aucun gain ou 
perte appreciable aux mouvements saisonniers des prix. Un groupe de 25 
menages est relativement autarcique, n' effectuant aucun achat et vendant 
moins de 100 kg par an. Ils cultivent une plus grande surface (8,07 
hectares) que la moyenne de 1'6chantillon et consacrent une moindre portion 
aux cultures de rapport (7 pour cent contre 10 pour cent pour 
l'chantillon). Trois menages poss~dent beaucoup moins de bctail que la 
moyenne (0,38 t6te contre 1,91 t6te par mnnage) mais environ la m~me valeur 
de biens durables. Un autre groupe, comprenant 16grement plus de la moitie 
de l'echantillon (112 mdnages), parvieit a eviter les pertes provoqudes par 
les variations saisonni~res des prix. Soit ils rdalisent moins de 15 pour 
cent de leurs ventes totales au couis des trois mois qui suivent la recolte, 
soit ils effectuent moins de 15 poL. cent de leurs achats annuels dans les 
trois mois qui precedent la recolte. 5 Ils evitent donc d'acheter ou de 
vendre dans les plus mauvaises peiriodes de prix. Ils ne sont cependant pas 
particulirement habiles & concentrer leurs ventes dans la periode de prix 
forts. A de nombreux dgards, ce groupe est similaire & la moyenne de 

4 Ce dernier crit&re n~cessite egalement au moins 100 kg de ventes 
dans l'annee. 

5 En d'autres termes, un menage qui evite les pertes sur les ventes 
effectue moins de 15 pour cent de ses ventes totales au trimestre qui
suit la recolte et n'encourt pas assez de pertes d'achat pour 6tre classe 
dans le groupe pr~cedent qui effectue plus de 60 pour cent de ses achats 
avant la r~colte. II en va de in&e pour les manages qui evitent les pertes 
sur les achats. 
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1' chantillon, ce qui n'est pas surprenant puisqu'il constitue la majorite 
6


de 1'chantillon.

Ces caractdrisations des schemas de comercialisation des cerdales 

peuvent aider le gouvernement & adapter ses interventions aux groupes vis.s. 

La principale conclusion est peut-ftre le fait que 137 des 220 manages 
n'interviennent pas de maniere appreciable sur le marche cerfalier ou 

parviennent a eviter d'accuser des pertes en raison des mouvements 
saisonniers des prix. Un tr~s petit groupe semb)le bdneficier de ces 
fluctuations et environ 12 pour cent semblent subit des pextes. Le 
gouvernement pourrait axer ses efforts relatifs a la saisonnalite sur ce 

dernier groupe.
 

6 Un autre groupe de m~nages ressemblant de pr~s & la moyenne de 
1 'echantillon se caracterise par des achats irportants pendant la saison de 
bas prix. 
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CHAPITRE 5 

COMPORTEMENT DES ONSOMMATEURS
 

Le chapitre prec~dent examine le comportement d 'achat et de vente des 
producteurs ruraux. Environ 8 & 10 pour cent de la population, cependant, 
ne produit pas de c~rdales. La majorite de ces conscmnateurs vit dans des 
zones urbaines. Leur principale (sinon la seule) interaction avec le 
circuit de commercialisation des c~rales est en tant qu'acheteurs. les 
consomnateurs achetent des c~reales sous deux formes: come c6reales non 
transform~es & preparer & domicile et sous forme de plats cuisines, biere, 
riz en sauce, biscuits et autres plats assortis. Ces achats constituent le 
dernier maillon de la chaine de colmiercialisation des cdrdales. 

Par consequent, l'activite d'achat des consommateurs et des 
pr~paratrices de plats cuisinds comprend la majorit6 des activites de 
commerce de ddtail des c&reales dans les zones urbaines. Ce chapitre porte 
sur le c=iortement d'achat de ces deux groupes de consommateurs. 1 

Tes donnees analysdes dans ce chapitre proviennent d'enquates r~alisdes
 
Ouagadougou et d Bobo-Dioulasso. L'dcha-ntillon de consommateurs comprend
 

108 menages de Bobo-Diculasso et 1.25 menages de Ouagadougou; il s'agit d'un
 
echantillon proportionnel aleatoire prdleve par quartier dans chaque ville.
 
L'echantillon des preparatrices de plats cuisin~s 
est egalement un
 
echantillon proportionnel al~atoire modifi6, s1e-tionnd pour representer 
les differents quartiers et types de plats cuisinds. On a interviewe
 
soixante-quinze preparatrices dans chaque ville. Une explication ddtaille 
de la methode de collecte des donn~es de 1'etude urbaine est fournie & 
1 'Annexe E. Les Tableaux prdsentes dans cette section concernent 1 'ensemble 
de 1'echantillon. Des tableaux separds pour Ouagadougou et Bobo-Dioulasso 
sont presentds & l'Arnexe F.
 

Ce chapitre conumence par plusieurs breves etudes de cas destinees & 
illustrer le comportement d'achat typique. Ces etudes de cas sont suivies 
par deux sections sur le comportement d'achat des consommateurs finaux et 

1 Ce chapitre concerne le comportement d'achat et non pas le
 
comportement de consommation. L'etude de 1'IFPRI/CEDRES porte sur le 
comportement de corsommation des menages vivant & Ouagadougou. D'autres 
etudes sur la consommation au BLLrAtkl.d Faso sont irentionnees dans Haggblade 
(1984).
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des prdparatrices de plats cuisines; chacune de ces sections comporte une 
analyse des donn~es sur les partenaires commerciaux, 1' chelle, le lieu et 
le rythme des transactions, ainsi que sur les pr~ferences cereali~res. Une 
courte section examine lc comportement des acheteurs institutionnels. 
Enfin, ce chapitre conclut avec 1'inportance des differents circuits de 

commercialisation pour satisfaire la demande des consomateurs. 

5.1 E=TDES DE CAS SUR LES CONSOMMATEURS 

Cette section a pour but de siti.er le comportement d'achat des c~rdales 
dans le contexte de la vie urbaine. Les six cas prisentes, trois 
consommateurs et trois pr4paratrices de plats cuisines, ont 6t6 choisis en 
fonction d'une analyse des entretiens. Les exempes de consommateurs ont 
dte choisis pour illustrer le comportement de families de statut economique 

different -- facteur qui nous semble dceterminant pour le coinportement 
d'achat incdividuel. Les exemples de preparatrices de plats ctiisinds ont et6 
choisis pour illustrer le comportement des prdparatrices qui confectionnent 

diff~rents types de plats. La combinaison des fonds disponibles et du type 
de plat prepardi semble 6tre le principal facteur qui determine le 

comportement d'achat des preparatrices de plats cuisines. 

5.1.1 Famille a revenu moen L Ouagadoulonu
 

Jean aridraogco travaile a la Caisse nationale de securit6 sociale de 
Ouagadougou. Son epouse est sage-fenme & la maternit6 Gounghin. Madame 
Ouedraogo aime faire preparer du riz en sauce pour le dajeuner et du t6 de 
sorgho blanc pour le diner. Pendant les mois qui suivent i=6ediatement la 

recolte, ils alternent souvent le mais et le sorgho au repas du soir. Ses 
enfants ont de la bouillie le matin, tandis qu'elle et son marl prennent du 

pain avec leur caf6. 

Ils n 'habitent pas loin du marchd de C-ounghin, ou ii y a quelques 

commergants qu'ils connaissent depuis des annees. Au dabut de chaque mois, 
Jean va au marche central pour acheter tun sac de 100 kg de sorgho blanc. Ii 

prefere traite avec un cammexqant de taille moyenne qu'il connait depuis des 
annees. Il peut genbralement payer comptant, mais il lui arrive d'acheter & 
credit. Puisque le riz dure un peu plu lonqtemps, ils n'ont besoin d'un 
sac de 100 kg que tous les deux ois. II achete le riz L un autre 
COMM ,rngui a u bti.. pres dc sa 1rmLison d Gounghin. Tous les 
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matins, Madame Ou~draogo envoie la cousine qui 1'aide & faire la cuisine et 
le nettoyage au coin de la zue pour achcter un grand bol de bouillie & la 
vendeuse qui est leur voisine. Sur le chemin du retour, elle s'arr&te pour 
acheter un pain devant le marche. 
5.1.2 Famille h revenu intem~diaire A Ouagadougou 

La famille de Madame Sawadogo, qui vit 6gali.ent A Ouagadougou, n'est 
pas aussi aisle. Son mari gagne moins bien sa vie. Ii est pay6. toutes les 
deux semaines. Elle envoie son fils aine & l'entrepft de 1'OFNACER pour 
acheter un sac de 50 kg de riz presque tous les mois. Elle ach&te une tine 
de sorgho blanc toutes les semaines & un petit commierant du marche de 
Zogona. Si elle epuise ses provisions avant la fin du mois, elle ach~te une 
assiette ou deux & une vendeuse qui a un emplacement au bord du march6. Sa 
famille prend habituellement de la bouillie au petit-dejeuner. C'est 
gdn4ralement elle qui la pr6pare, mais il lui arrive de l'acheter A une 
femme qui la prepare au coin de la rue. 
5.1.3 	 Famille & revenu interm6diaire de Bobo-Dioulasso 

La famille Traor6 vit & Ouezzinville, Bobo-Dioulasso. Moussa Traord 
est un petit commergant qui vend des petits outils et des pi~ces de 
bicyclette au march6 de Farakan. Ils ont deux enfants en bas age qui ne 
mangent pas encore beaucoup, de sorte que Madame Traore ne prepare pas le 
d~jeuner tous les jours. Pour le diner, elle prepare r~guli~rement une 
sorte de t6. Elle ach~te chaque jour tous les ingredients dont elle a 
besoin. Elle ach~te gindralement & une vendeuse qui se tient & l'exterieur 
du marche. De temps en temps la chance leur sourit et un parent de leur 
village natal pros de Solenzo vient chez eux et apporte un sac de c&rdales, 
mais c'est rare. Si les affaires de Moussa ne sont florissantes, ilspas 
ont toujours peur de devoir erprunter de 1 argent pour acheter & manger ou 
de devoir trouver un commercant qui leur fasse crddit. Mais ils craignent 
surtout de ne pas pouvoir rembourser le pr~t. Ils seraient vraiment 

ennuyes. 

5.1.4 Pr6paratrice de dolo & Ouaqadouqou 
Anna Marie Guigma poss~de une grosse affaire de prdparation de dolo (la 

bi&re locale) A Gounghin. Elle fournit du dolo & une douzaine de 
pr4paratrices de dolo qui ont des cabarets dans les environs autour du 
marche de Gounghin. Elle effectue une preparation compl~te environ tous les
 
trois jours. D'autres feanmes du voisinage fournissent la bi~re les jours oa
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elle n' en a pas. Elle prefrerait faire germer son propre sorgho pour 
garantir la qualite de sa bi~re, mais c'est une longue operation (six jours) 
et elle n'a personne pour l'aider. Elle ach6te doric des sacs de sorgho 
germe & un commergant qui va a Manga toutes les semaines pour acheter aux 
femrues locales. Lorsqu'elle a d~marie, il y a de nombreuses annes, elle 

achetait le sorgho a credit et -e remboursait la semaine suivante 
lorsqu'elle achetait un autre lot. Aujourd'hui ses affaires vont si bien 

qu'elle n'a pas besoin d'acbeter & cr~dit. C'est l'une des meilleures 

clientes du commercant. 

5.1.5 	Vendeuse de riz en sauce & Bobo-Dioulasso
 

Fatimata Traore a une petite affaire pros du marche de Saint Etienne &
 
Bobo-Dioulasso. Tous les jours depuis un an environ, elle prepare et vend 
du riz en sauce. Ses benefices sont encore faibles, aussi ne peut-elle pas 
encore acheter un sac entier de riz a la fois, mais elle n'a pas besoin 

d'acheter & credit. Elle achete environ 2 kg de riz par jour & un 
commerant A l1'exterieur du marchd. Elle a envisage d'acheter & 1'OFNACER, 

mais cela l'obligerait A payer quelqu'un pour transporter le sac de 

l'entrep6t jusque chez elle, ce qui serait cher, et elle n'est pas certaine 

de la qualite du riz. Au moins avec le commercant, elle sait que ses
 

clients seront satisfaits.
 

5.1.6 Vendeuse de boules d'akassa & Bobo-Dioulasso
 

Claudine Coulibaly vend des boules d'akassa cotuse de nombreuses autres 

femmes le long de la route pros de l'autogare. Elle aimerait vendre tous 

les j ours, mais elle ne vient generalement que trois ou quatre fois par 

semaine. Elle vient de commencer et elle n'a pas encore beaucoup d'argent. 

Elle ach~te du petit ril dans des boites de tomates qu'elle achte & crdit 

6 un petit detaillant pros de chez elle. En rentrant chez elle, elle 
s'arr~te pour payer avec l'argent qu'elle a gagne dans la j ournee. Comme 

beaucoup d'autres femmes, elle prdf~re vendre des galettes de petit mil 
pendant le mois du Ramadan. Les affaires sont excellentes & cette epoque et 

beaucoup de femmes qui ne vendent habituellement pas de plats essaient de 
gagner un peu d'argent supplementaire pendant ce mois. 
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5.2 OOMPORTEMENT D'ACHAT DES OONSOMMATEURS FINAUX 

Les cdreales constituent la denree de base du r~gime alimeitaire 
Si'ain. On en consomme & pratiquement tous les repas, et elles reprdsentent 

l'ixigrddient central du plat principal au moins une fois par jour. 2 Le 
sorgho blanc, le petit mil et le Pais sont consommes en grandes quantitds. 
Le riz, consome en quantites grandissantes dans les villes, est encore 
consid6re ccmme un prcduit de luxe par de nombreux menages. 3 Le sorgho 
rouge est consrmd scus forme de cer&ale en dernier recours. Aucun membre 
des m4nages de 1' chantillon n'a indique qu' il en achetait. 

Tous les menages achLtent des cdr~ales. La quantite achetde, le 
fournisseur, la fr~quence et le lieu d' -chat sont influences par divers 
facteurs socLoeconomiques et par la frequence de reception, la situation du 
manage par rapport aux commergants et aix autres vendeurs, ainsi que les 
moyens de transport disponibles et leur co~t. Cette section presente des 
donn6es sur divers aspects du comportement d'achat des conscnrteurs. La 
section 5.5 presente des remarques finales et des conclusiors. 

5.2.1 Partenaires commerciaux
 

Les consommateurs urbains peuvent acheter des cir ales & plusieurs 
types de vendeurs: producteurs, commergants, vendeuses, OFNACER et Faso 
Yaar (pour le riz). Le Tableau 5.1 montre leur choix de partenaire 
commercial selon les c~reales. 

Les consommateurs des deux villes semblent prdferer acheter aux 
commeareants plut6t qu'a 1'OFNACER ou au magasin d'Etat (Faso Yaar). Leurs 
reponses indiquent qu'au moins 45 pour cent des achats de chaque type de 
c~r~ale sont effectues aupres de comiergants. Le pourcentage est encore 
plus lev6 & Bobo-Dioulasso, au moins 65 pour cent. 

Le pourcentage des achats effectues A 1'OFNACER semble varier 
consid~rablement selon les c~r~ales. L'OFNACER est utilise plus souvent 
pour acteter du mais et du riz que pour le petit rail et le sorgho blanc. 

2 Cela ne signifie pas que chaque famille e mrnge necessairement tous 
les jours. Ce n'est malheureusement pas le cas. Mais les familles qui
peuvent se permettre de suivre le regime alimentaire habituel font au moins 
un repas par jour ou le plat principal est & base de c~reales. 

3 Le riz est gendralement consomme au dejeuner et d'autres cer~aies le 
soir. On consomme de la bouillie, des restes de la veille ou du pain au 
petit-dej euner. 
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TABLEAU 5.1
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LE CONSOMMATEUR URBAIN POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(6chantillon entier) 

(pourcentage de total de colonne entre parentheses) 

Sorgho 
Vendeur blanc Mil MaYs Riz 

Producteurs (1) 7 1 4 1 
( 3,9) ( 1,6) ( 4,5) ( 0,5) 

Vendeuses (2) 13 4 10 6 
( 7,3) ( 6,3) (11,2) ( 2,7) 

Petit ou moyen commer~ant (3) 59 30 24 101 
(33,0) (47,6) (27,0) (45,5) 

Gros commergant (4) 12 7 5 12 
6,7) (11,1) ( 5,6) ( 5,4) 

FASO YAAR (5) - - 4 
1,8) 

OFNACER (6) 23 4 21 30 
(12,8) ( 6,3) (23,6) (13,5) 

Producteur ou petit/moyen 1 -

commergant (13) ( 0,6) 

Achet6 'OFNACER par l'interm4diaire - 1 -

de 1'employeur (17) ( 1,6) 

Vendeuses oy petit/moyen 6 2 - 6 
commergant (23) ( 3,3) ( 3,2) ( 2,8) 

Petit/moyen ou gros commergant (34) 27 7 11 10 
(15,1) (11,1) (12,3) ( 4,6) 

Commertant ou FASO YAAR (35) - - - 1 
(0,5) 

Commergant or OFNACER (36) 13 6 5 19 
( 7,3) ( 9,5) ( 5,6) ( 8,7) 

FASO YAAR ou OFNACER (56) - - - 1 
(0,5) 

Gros commergant ou camp militaire (67) 1 1 
( 0,6) (o ,s) 

Aucune r~sponse/pas de vendeur 4 - 3 
particulier (8) ( 2,2) ( 1,4) 

Autre (7) 10 1 9 26 

( 5,6) ( 1,6) (10,1) (11,7) 

UnIversiti du Mlichivin, La Dynomlque de I comeredallatlon den cer Rle, Au HrkInn Fno, 1986. 
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Les consamnateurs de Ouagadougou l'utilisent plus souvent (7 & 30 pour cent 
des achats) que ceux de Bobo-Dioulasso (3 A 6 pour cent des achats). Cet 
dcart s'expliquer, moinspeut au en partie, lepar fait les c~rdalesque 
sont plus accessibles & Bobo-Dioulasso et que les prix au march6 y sont 
moins dlevis cu'A Ouagadougou. Le mais et le riz en particulier sont plus 
faciles & trouver & Bcbo-Dioulasso qu'a Ouagadougou. Les consomateurs 
citent le credit, la disponibilitd des cdrdales, la commoditd de 
l'emplacement et la qualit6 supdrieure des cer&ales pour expliquer le fait 
qu'ils pref~rent acheter aux commerants. Ils sont conscients de 1' 'cart de 
prix entre les cdrales vendues par les cumnergants et celles vendues par 
1 'OFNACER. 

Parni les differents types de commergants, les consommateurs des deux 
villes semblent traiter plus souvent avec les petits et moyens commierants 
qu'avec les gros commercants. Les petits et moyens commerants vendent 
aussi bien des tines que des sacs entiers. Les gros commergants ne vendent 

g~nralement qui'en quantit~s superieures & un sac. 
Les vendeuses constituent une troisime categorie de cmnergants, qui 

vendent en petites quantites. Pour 1' ensemble de 1' chantillon, les 
consommateurs s ' adressent & elles pour 3 & 11 pour cent de leurs achats. 
Les vendeuses semblent plus importantes pour les consommateurs de 
Ouagadougou, en particulier pour l'achat de mais. Un nombre encore plus 
limite de consommateurs disent qu' ils achtent directement aux producteurs 

(1-5 pour cent), et moins & Ouagadougou qu'& Bobo-Dioulasso. 

5.2.2 Echelle des transactions
 

Les cdrdales sont g~ndralement vendues en quantites variant d'une 
louche & un sac de 100 kg. Le Tableau 5.2 indique la quantitd de chaque 
cer~ale que les consommateurs ach6tent A la fois. L'6chantillon montre une 

nette prefdrence pour les achats en tines ou en sacs de 100 kg, avec une 
grande variation dans le pourcentage reel pour diffdrentes c~reales. Le riz 
s'achete egalement en sacs de 50 kg ou au kilogramme. C'est la seule 

c~r~ale vendue au poids.4 

4 La plupart des vendeurs de riz ont une balance et vendent au 
kilogramne. Certains verdeurs prdemballent leurs quantites de riz dans des 
sacs de plastique, dont ils affirment qu'ils pesent un kilogramme.
L'exp~ience de divers membres de 1' quipe suggere cependant que ces sacs 
p~sent souvent beaucoup moins qu' un kilogramme. 
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TABLEAU 5.2
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES CONSOMMATEURS
 
(4chantillon entier)
 

(pourcentage du total de la colonne entre parentheses)
 

Mesure 


Kilo (3) 


Boite de tomates (11) 


Assiette locale (14) 


Assiette Yoruba (15) 


Tine ORD (17) 


Sac de 50 kg (30) 


Sac de 100 kg (31) 


Double pot (2 kg) (52) 


Sac de 60 kg (53) 


Sac de 90 kg (54) 


11nivernit; duiKlch!g n, In Dynamique de 

Sorgho 

blanc 


3 

1,?) 


2 

1,1) 


5 

(2,8) 


9 

(5,0) 


22 

(12,3) 


9 

5,0) 


128 

(71,5) 


-

1 

(0,6) 


In cofnfercinlinntion den rs 

I 
Mil MaYs Riz
 

- 44
 
( 1,1) (19,8)
 

3 - 
( 4,8)
 

-7 1
 
( 8,0) ( 0,5)
 

6 4 
( 9,5) ( 4,5)
 

26 10 6
 
(41,3) (11,4) ( 2,7)
 

3 17 96
 
4,8) (19,3) (43,2)
 

24 47 68
 
(38,1) (53,4) (30,6)
 

1 1 
( 1,6) ( 1,1)
 

- 1 4 
( 1,1) ( 1,8) 

- 3 

(1,4)
 

aIr Rurkina 191i6.lei at, Fnnn, 
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L'autre unite d'achat populaire est l'assiette (environ 2,5 kg). 5 A 
Ouagadougou, 14 & 21 pour cent des achats de sorgho blanc, de petit mil et 

de mais se font avec cette mesure. Elle est tr~s peu eimployde & Bobo-

Dioulasso, oa aucun mezbre de 1'chantillon n'a indique s'en servir conue 

unite d' achat. 

Ii est interessant de noter que quelques membres de 1'dc-antillon 

disent qu'ils achtent des crales secondaires en unites infdrieures & une 

tine. La louche n'a m&me pas dte mentionnde. Las vendeuses, cependant, 

vendent en quantitds aussi petites que la louche. S 'ii est vrai que 
certains membres de 1'echantillon achetent en si petites quantitds, il est 

vraisemblable que les cerdales consommdes quotidieinement ne sont pas 

achetdes sous cette forme. 

5.2.3 	 Frdquence des achats de cdrdales 

On ach te des c~rdales aussi bien tous les jours qu'une fois par an. 

Le Tableau 5.3 montre la frdquence d'achat mentionnee par la consomnateurs. 
Pour l'ensemble de 1' "ehantilln, entre 42 et 56 pour cent des achats 

de cdrdales sont effectues tous les mois. A Bobo-Dioulasso, les 

pourcentages sont l&g&rement plus dleves, entre 54 et 70 pour cent; 6 
Ouagadougou, ils atteignent 41 & 43 pour cent pour le sorgho blanc, le mais 

et le riz. Le petit mil semble 6tre consommd moins souvent & Ouagadougou, 

o i ses achats sont donc moins frdquents. Les achats mensue]s sont 

particulirement comodes pour les fonctionnaires et les employes du secteur 

privd qui recoivent un salaire mensuel. De nombreuses familles ach~tent 
moins souvent, probablement parce qu'elles ne comptent pas assez de
 

personnes pour consommer un sac entier par mois.
 

Relativement peu de consmmateurs achetent du sorgho blanc ou du petit 

mil chaque jour dans l'une ou l'autre ville. Le mais et le riz, cependant, 
sont achetds chaque jour par 9 d 16 pour cent des mdnages de 1'echantillon. 

C'est probablenent parce que ces cdrdales sont relativement plus chires. Le 

riz est considere davantaqe comme une denree de luxe par les mdnages plus 

pauvres. Un grand nombre de consommateurs qui affiment acheter chaque 

jour n'achetent en rdalitd que la quantite ner-essaire pour le jour oa ils 

servent ces cerdales. 

5 Les assiettes sankinse et yoruba sont utilisdes a Ouagadougou. 
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TABLEAU 5.3
 

FREQUENCE DES ACHATS EFFECTUES PAR LES CONSOMMATEURS URBAINS POUR
 
(4chantillon entier)
 

(pourcentage du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorgho 
Fr4quence des achats blanc Mil NaYs Riz 

Quotidiens (1) 10 
5,A ) 

3 
4,A) 

8 
( 9,1) 

29 
(13,l) 

Toutes les 2 semaines (2) 4 3 2 5 
2,2) ( 4,8) ( 2,3) ( 2,3) 

Toutes les 3 semalnes (3) 7 1 4 8 
3,9) ( 1,6) ( 4,5) ( 3,6) 

Une fois par mois (4) 97 27 41 124
 
(54,5) (42,9) (46,6) (55,9)
 

Une fois tous les 1-2 mols (5) 14 4 8 18 
( 7,9) ( 6,4) ( 9,1) ( 8,1) 

Une fois tous les 2 mols (6) 18 3 7 15 
(10,1) (4,8) ( 8,0) ( 6,8) 

Une fols tous les 3 mois (7) 6 2 5 8 
3,4) ( 3,2) ( 5,7) ( 3,6) 

Une fois tous les 4 mois (8) 2 2 1 4
 
( 1.1) C 3.2) ( 1.1) ( 1.8) 

Une fois tous les 2-3 mois (9) 4 - 
2,2)
 

Une fois tous les 5-7 mois (10) 1 2 2 1 
(0,6) ( 3,2) ( 2,2) (0,5) 

Une fois tous les 10 mois (14) - - I 
(1,1) 

Une fois par an (15) 2 8 2 3 
( 1,1) (12,7) ( 2,3) ( 1,4) 

Une fois par semaine (17) IH 4 2 1 
( 6,2) ( 6,3) ( 2,3) ( 0,5) 

2-4 fois par semaine (19) 2 3 4 4 
( 1,1) ( 4,8) ( 4,5) ( 1,9) 

Deux fois par mois (26) 1 - I 
( 1,6) ( 0,5) 

1-2 fois par mois (27) - - 1 
0,5) 

Variable (23) - 

(1,1) 
Unlv,rnjt, di,HlchIAan, La Dynamiqii de Is cnueriilllation des cr,

1 
les, su Burkina, Fs~o, ]986. 
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Lorsque les achats ont lieu chaque jour et en petites quantitss, ils 
sont presque toujours effectues par les femmes qui se chargent de la cuisine 
ou par un j eune apprenti. Les achats plus importants et moins fr~quents 
sont probablement negoci~s par le chef de mrnage ou un fiis aind. 

5.2.4 Emplacement des achats 
Le Tableau 5.4 indique ohi les consommateurs effectuent leurs achats de 

c~r~ales. La pr~f~rence pour les marches locaux ou centaux va de pair avec 
la prfdrence pour les commergants comme fournisseurs, qui se trouvent 
generalement dans ces miarches ou a proximite. Ii est interessant qu'un si 
grand nombre de conscimanteurs semblent se rendre au marche central pour 
acheter leurs cer~ales, et encore plus & Bobo-Dioulasso qu'a Ouagadougou. 
Cette diffdrence est probablement due & l'importante superficie de 

Ouagadougou. 

Ces donn6es confirment 4galement 1'importance relative de 1'OFNACER 
mentionnee plus haut. Il est int~ressant de noter cWue, parmi ceux qui 
achetent a 1'OFNACER, entre 20 et 25 pour cent n'utilisent pas l'entrep6t 
centra1..6 Ce tableau montre egalerent que certains consoamateurs achtent 

des cerdales par .'intermediaire: de leur erployeur. Cette option est 
possible qu'ils travaillent dans le secteur public ou prive. Cette pratique 
ne ressort pas clairement des donnees du Tableau 5.1, peut-6tre parce que la 
plupart des c~rdales achetees par l'intermdiaire dun employeur proviennent 
de 1'OFNACER, quelle que soit le circuit emprunte, de sorte que 1'OFNACER 
passe pour le partenaire cormiercial. 

5.3 COMPOREMENT D'ACHAT DES PREPARATICES DE PLATS CUISINES 

Presque tous les consommateurs consomment des plats qui ne sont pas 
cuisines chez eux, que ce soit un repas entier pris au restaurant ou achete 
A un vendeur le longr de la route ou au marche, un casse-crofte consomme au 
travail ou en revenant de 1'6cole, ou encore une gourde de bibre achet6e 
dans un cabaret local. Les cer6ales utilisees dans la preparation de ces 
plats representent iune part importante de la demande des consonmateurs en 

6 Le pourcentage est beaucoup plus faible pour les achats de mais. 
Cela tient probablement au fait que tous les entrep6ts n'cnt pas des 
cdrdales en permanence. Le consommateur doit charcher un entrep6t qui a ce 
qu'il souhaite.
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TABLEAU 5.4
 

LOCALISATION DE ACHATS EFFECTUES PAR LES CONSOMMATEURS URBAINS
 
(dchantillon entier)
 

(pourcentage du total de colonne entre oarenth 
ses)
 

MaYs Riz
 

4 1
 
( 4,5) ( 0,5)
 

24 61
 
(27,2) (27,5)
 

22 81
 
(25,0) (36,5)
 

9 27
 
(10,2) (12,2)
 

1 6
 
( 1,1) ( 2,7)
 

1 4
 
( ,1) ( 2,0)
 

4 6
 
(4,5) ( 2,7)
 

-

1 3
 
( 1,1) ( 1,4)
 

-

20 26
 
(22,7) (11,8)
 

2 7
 
( 2,2) ( 3,2)
 

Burkina FAso, 1986.
 

Localisation 


March6 rural (1) 


March6 local (quartier) (2) 


March4 central (3) 


Autres march6s ou achet6es par 

l'interm6dijire de l'employeur (4) 


OFNACER ou marche central (5) 


Aucune r6ponse (6) 


March4 local ou march6 central (12) 


March6 rural ou march6 central (13) 


A l'ext~rleur du march6 (22) 


OFNACER ou local market (25) 


Acget6es h 1'OFNACER par 

l'intermddiaire de 1'employeur (87) 


OFNACER (central) ou FASO YAAR (140) 


OFNACER (local) (141) 


Autre aa (7) 


NOTE: aCamp militaire, employeur, etc.
 

unlvernIl4 du Michltan, La Dynamique de In comeclalinntlon den cir,.a'en Pt! 

Sorgho
 
blanc Mil 


6 2 

( 3,4) ( 3,2) 


48 18 

(26,8) (28,6) 


71 33 

(39,7) (52.4) 


8 
(4,5) 

4 4 

2,2) (6,3) 


5 
2,8) 

5 

(2,8) 

1 
(0,6)
 

1 

(0,6)
 

2 
(1,1) 


1-

C0,6)
 

19 5 

(10,6) (7,9) 


6 1 

3,4) (1,6) 


2 


I,1)
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crales -- tendance encore plus marqu6e dans les zones urbaines que dans 
les zones rurales. Ces plats sont cuisines et vendus par les restaurants et 
les pr~paratrices individuelles. La preparation des plats plus 
traditionnels est le domaine des femes. 

Les plats vendus par des pr~paratrices de plats cuisines conmrennent: 
riz en sauce, galettes de petit mil, boules d'akassa, bouillie, beignets, 
dolo et degue. La plupart des femmes ne prdparent qu'un plat. A 
l'exception des pr~paratrices de bi~re, les prdparatrices de plats cuisin~s 
de notre 6chantillon ach&tent surtout du petit mil, du riz et de la farine 
de b16. Le sorgho rouge nl est gneralement pas employe pour la cuisine par 
les consommateurs urbains, sauf par les plus pauvres (aucun 61ment de 
1 '6chantillon n'a indique en consomrer). Ii sert cependant & la pr~paration 

du dolo. Certaines preparatrices font germer leur propre sorgho mais 
beaucoup achtent le sorgho lorsqu' il a dej& germ6. 

Comme dans la section prec dente, les tableaux inclus ici concernent 
l'ensemble de 1'echantillon. L'Annexe F contient des tableaux qui montrent 
les r~sultats sdpar~s pour Ouagadougou et Bobo-Dioulasso. Cette section 
examine differents aspects du comportement d'aclhat des pr~paratrices de 

plats cuisinds. 

5.3.1 	Partenaires commerciaux 

Le Tableau 5.5 indique les vendeurs auxquels les pr~paratrices de plats 

cuisines ach&tent leurs c~erales. A quelques rares exceptions pres, les 
prdparatrices de plats cuisines ach~tent leurs cdr&ales & des commergants. 
la quasi-totalite d'entre eux achtent & des petits et moyens commergants. 
Les donn6es de Bobo-Dioulasso indiquent qu'un grand nombre de pr~paratrices 
de plats cuisines achetent & des vendeuses. Comme on l'explique au 
Chapitre 2, il y a des femmes qui vendent des cereales de la m&e maniere 
que les petits et moyens conrergants, mais on les appelle neanmoins des 
vendeuses car ce sont des femmes. Il est vraisemblable que les 
prdparatrices de plats cuisines qui affirment acheter aux vendeuses 
n'achtent en rdalite pas aux femmes qui vendent en tr&s petites quantites, 

mais aux commergantes. 

Ni 1 'OFNACER ni le Faso Yaar ne sont d' importants points d'achat pour 

les preparatrices de plats cuisines. De mme, pratiquement aucune n'achete 

directement aux producteurs. 
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TABLEAU 5.5
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LES PREPARATRICES DE PLATS CUISINES POUR
 
DIFFERENTES CEREALES
 
(6chantiflon entier)
 

(pourcentage du total de colonne entre parenthbses)
 

Sorgho SorghoVendeur 
 blanc Mil MaYs Riz rouge
 

Producteur (1) 


(14,3)
 

Vendeuse (2) 
 - 8 1 3 2
 
(14,0) (20,0) ( 6,0) (28,6)
 

Petit/moyen commerant (3) - 2
25 32 1
 
- (43,9) (40,0) (64,0) (14,3)
 

Gros commergant (4)  - 3 1 

(6,0) (14,3) 

FASO YAAR (5) 
 _- 1
 
( 2,0)
 

Producteur ou petit/moyen  - -
commergant (13) 
 (14,3)
 

Aucun vendeur particulier (14) 
 - 1
 
1,8)
 

Vendeuse ou petit/moyen 1 22 2 5
 
commergant (23) (100,0) (38,6) (20,0) (10,0)
 

Petit/moyen ou gros commergant (34) 1 3- - 1 
1,B) ( 6,0) (14,3) 

Petit/moyen commergant 
 - 2 
ou OFNACER (36) 
 ( 4,0)
 

Gros commerqant ou OFNACER (46)  1 
( 2,0) 

Univernit6 du Michigan, La Dynamique de Ia commerciallnAtion den c~r~arn au nulrkina FASo, 1986.
 



203
 

5.3.2 Echelle des transactions 
Le Tableau 5.6 indique 2 'unite d' achat mentionnee par les preparatrices 

de plats cuisLnes. Pour celles qui preparent des plats & base de riz, 58 
pour cent de l1'ensemble de l'echantillon ach&tent du riz au kilograme. A 
Ouagadougou, oa il est possible d'acheter & l'assiette, 32 pour cent 
ach~tent le riz au kilogramme et 36 pour cent l'assiette. Dans les deux 
villes, un petit pourcentage des femmes ach&te un sac de 50 ou 100 kg A la 
fois. 

Les pr~paratrices de petit mil semblent pref6rer l'acheter en unit~s 
rrlativement peu i mpo_-rtantes; & Bobo-Dioulasso, elles l'ach~tent en boites 
de tomates, et a Ouagadougou, l1'assiette. Dwviron 26 pour cent ach~tent 
une tine h la fois et encore moins, 5 pour cent, ach.tent un sac entier d la 
fois.
 

Ii y avait relativement peu de preparatrices de bire das notre 
echantillon parce qu'elles repr~sentent un faible pourcentage de toutes les 
preparatrices de plats cuisines. Ellks adchtent habituellement du sorgho 
rouge germe, une cerdale qui est dejA poassde par le premier stade de 
transformation. Elles achftent en grandes quantites, un panier moyen, une 
tine ou un sac, parce qu' il n'est pas interessant de preparer une petite 
quantite. Cela explique pourquoi la njorite des preparatrices achtent un 
sac d la fois.7
 

5.3.3 Frequence des achats de cer6ales
 

La plupart des femmes qui preparent des plats & vendre le font tous les 
j ours ou au mons quatre fois par semaine. Les donndes du Tableau 5.7 
indiquent que !a plupart achetent egalement des cer~ales tous les jours ou 
aussi souvent qu'elles preparent des plats. La frequence de leurs achats et 
les petites quantites s'expliquent en partie par le fait qu'elles poss~dent 
des comptes de cr~d-it renouvelable chez leur fournisseur. L'achat du jour 
est paye avec les rucettes du jour. Le pr~t est paye soit le soir soit le 
lendemairl matLn au moment de 1' achat suivant de c~rdales. 

7 La preparation de la bi~re est la preparation de plats cuisines la
plus lucrative. Le lecteur est pri6 de se reporter & Saul (1982) pour une 
excellente discussion de tous les aspects de la preparation de la bire. 
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TABLEAU 5.6
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES PREPARATRICES DE
 
PLATS CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(dchantillon entier)
 

(pourcentage du total de colonne entre parenthbses)
 

Sorgho Sorgho
 
Mesure blanc mil HaYs Riz rouge
 

Kilogramme (3) - 29 

(58,0)
 

Petite louche (7) - 2 

( 3,5)
 

Boite de tomates (11) 1 16 

(100,0) (28,1)
 

Assiette locale (14) - - 1
 
(20,0)
 

Assiette Yoruba (15) - 21 4 8 
(36,8) (80,0) (16,0)
 

Tine ORD (17) - 15 4 1 
(26,3) 8,0) (14,3) 

Panier moyen (19) - 

(14,3) 

Sac de 50 kg (30) - 6 

(12,0)
 

Sac de 100 kg (31) 3 3 4
 
5,3) ( 6,0) (57,1)
 

Bassin (61) 

(14,3)
 

MichigAn, Dynamiqtie de a lei n9R6.IfniverRtW dil l~a Ia commierrlmliatlon dcirr ii Iur, ,nit FRi, 
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TABLEAU 5.7
 

FREQUENCE DES ACHATS EFFECTUES PAR LES PREPARATRICES DE
 
PLATS CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(6chantillon entier)
 

(pourcentage du total de colonne entre parentheses)
 

Fr4quence 
Sorgho 
blanc Mil MaYs Riz 

Sorgho 
rouge 

Une fois par semaine (6) - 3 - 3 1 
5,3) ( 6,0) (14,3) 

Deux fois par semaine (7) - 4 - 5 5 
7,0) (10,0) (71,4) 

Trois fois par semaine (8) - 4 - 1 -
7,0) (2,0) 

Quatre fois par semaine (9) - 2 - 5 1 
3,5) (10,0) (14,3) 

Cinq fois par semaine (10) - 4 1 1 -
(7,0) (20,0) ( 2,0) 

Six fois par semaine (11) - 3 - 2 -

5,3) ( 4,0) 

Sept fois par semaine (12) 1 36 4 32 -
(100,0) (63,2) (80,0) (62,0) 

Une fois par mois (13) 1 - 1 -
( 1.8) ( 2.0) 

Une fois tous les 2 mois (14) - 1 -

( 2.0) 

Iunivera t du MichIgan, ,a Dynamilque de le comnerc nlInatton des c~rnic m MiRurklnA FAso, 1986. 
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Ici encore, la preparation de la bi~re est une exception. Le proc~de 
dure trois jours, aussi les prdparatrices ne prdparent-elles la bi~re que 

deux fois par semaine. 8 

5.3.4 Lieu d'achat des c~rdales
 

Le Tableau 5.8 indique que pour toutes les prdparations saut celle de 
la bi~re, les marchds locaux et centraux sont le lieu d'achat prdfdre. 
Comme dans le cas des consommateurs, on pr~f~re les marchs locaux 

Ouagadougou.
 

La plupart des preparatrices de biere se font livrer leur sorgho rouge 
dans les concessions oa elles font leur prdparation. Cette pratique est 
encore plus repandue parmi les preparatrices de Ouagadougou. 

5.4 ACHATS INSTI 1IIONNELS DE CEREAJ.ES 

Deux autres groupes ach&tent des cdrdales: les institutions et les 
entreprises industrielles. Les institutions comprennent les dcoles et les 
camps militaires. 9 Les entreprises industrielles comprennent les brasseries 
(SOBIBRA et BRAKINA), VOLTAPAT et le Grand Moulin du Burkina (GMB). 

Les ecoles prinaires preparent le d~jeuner et les ecoles secondaires 
preparent le dejeuner et souvent le diner. Les ecoles primaires regoivent 
habituellement de la farine de mais d'une ONG pour le ddjeuner. Les 6coles 
secondaires utilisent du riz, de la farine de mais et des pates. Les 6coles 
publiques, qui sont placdes sous la responsabilite financire du Minist~re 
de 1'4mucation, recoivent une partie de leurs fournitures du Minist~re. Le 
riz (import4 d'Asie) est achetd par l'intermdiaire du Faso Yaar (SOVOLCOM). 
La farine de mais provient g~niralement du Programme alimentaire ---ndia1 et 
d'ONG comme CATHWEL. Les pates sont achetees directement & VOLTAPAT. 

. Les brasseries utilisent du riz et certaines cdreales locales pour 
leurs bi~res. Les annees de bonne recolte, elles aiment adeter des 
cereales locales parce que cela leur permet d'abaisser leurs coats de 
production. Elles passent habituellement des contrats d'achat avec de gros 

commergants.
 

8 A Ouagadougou, toutes les pr~paratrices de bi~re interroges 
effectuaient 1'operation deux fois par semaine. 

9 Ii nous a 6t6 impossible d'obtenir un entretien avec un membre des 
camps militaire. 

http:CEREAJ.ES
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TABLEAU 5.8
 

LOCALISATION DES ACHAFS EFFECTUES PAR LES PREPARATRICES
 
DE PLATS CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(4chantiIlon entier)
 

(pourcentage du total de colonne entre parentheses)
 

Localisation 
Sorgho 
blanc Nil MaYz Riz 

Sorgho 
rouge 

March6s locaux (quartier) (2) 1 
(100,0) 

27 4 
(47,4) (80,0) 

33 1 
(66,0) (14,3) 

March6s centraux (3) - 17 1 
(29,R) (20,0) 

12 2 
(24,0) (28,6) 

Livraison A la concession (5) - 2 
3,5) 

- 4 
(57,1) 

March6s ruraux ou centraux (13) - 1 - 

(1,B)
 
March4s.locaux ou centraux (23) - 10 5 

(17,5) (10,0) 

Univeraiti du Michigan, La DynAmique de In coomerci~lination den c.riale, nu Burkin, FAno, 1986.
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VOLTAPAT, qui produit des maraconis, utilise principalement du ble. 
Une partie provient de la production locale dans la vallee de Sourou, mais 
la majorite est import~e. 

Le GMB transforme toutes sortes de c~reales: du mais, du sorgho blanc, 
du sorgho rouge et du ble. Ii en importe, en particulier du ble, mais il a 
la capacite de transformer toutes les sortes de c~r~ales. Ces derni6res 
anndes, le GMB a fonctionn avec un coefficient d'utilisation tr~s faible 
pour deux raisons. Les rdcoltes gdndralement mauvaises ont relevd les prix, 
de sorte que les cdreales sont trop ch6res, et les consommateurs semblent 
prdf~rer acheter des creales non transform~es plut6t que de la farine, et 
ne transforment que les quzintit~s ncessaires selon les besoins. 1 0 

Toutes les entreprises interroges sont organisees pour acheter des 
cdrdales pour le compte de leurs employes. Certaines offrent mgme jusqu'I 
quatre mois de crddit. A Bobo-Dioulasso, elles ach&tent souvent A des 
commergants. A Ouagadougou et ailleurs, elles ach6tent & l'OFNACER.
 

Nous n'avons malheureusement pas pu obtenir de donnees quantitatives 
sur les achats institutionnels -- ni aupr&s des acheteurs ni aupr6s des 
vendeurs .11 Ii est donc difficile d'estimer leur importance relative coune 
circuit de commercialisation. 

Il serait cependant prudent de conclure que la plupart des
 
consommateurs reroivent des cdrdales d'une institution. L' importance des 
institutions en tant que circuit de commercialisation depend de la situation 
de 1 'acheteur individuel. les membrp de .iasi-me recoivzimt prcbablement une 
grande pattie de leurs cereales de cette maniere. Les familles avec des 
enfants en age scolaire achetent indirectement par cette voie.
 
Pareillement, les consommateurs qui a-hetent de la bi&re en bouteille, 
servent des macaronis ou du pain, achetent aussi indirectement oar cette 
voie. Sur ces bases, nous concluons que ls institutions desservent 
essentiellement les conscmuateurs & revenu moyen et intermodiaire. 

10 Cette pratique apparemment peu economique est un conportement 
d' epargne spontanee. Les gens semblent penser que moins ils possedent de 
cdreales transformees, moins ils en utiliseront. 

11 L'OFNACER ne semble pas avoir de registres sur ceux qui achgtent 
ses c~reales.
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5.5 CONCTUSIONS SUiR LE OMPORTEMENT D'ACHAT DES CONSOMMATEURS 

Poir les consomateurs directement, ou pcur les prdparatrices de plats 
cuisinds, les petits et moyens conmmergants constituent le principal circuit 
de commercial isation des cerdales dans les zones urbaines. Les vendeuses, 
qui achtent 6galement & ces commercants, alimentent moins de 10 pour cent 
du narch6. Elles sont particuli&rement importantes pour les ac-hats de 
cerdales plus luxueuses et en particulier pour les achats irr~guliers et de 

d~pannage. 

Les marchds cdraliers sont particuli6rement actifs au debut du mois, 
juste apr~s que les employds salares aient reu leur ch&que. Environ 50 
pour cent des consonmateurs ach&tent les c&r~ales en sacs chaque mois. Une 
grande proportion de prdparatrices de plats cuisines, en raison de leur 
faible assise financiere et du rythme quotidien de leurs affaires, achetent 
les creales chaque jour et en plus faibles quantit~s ( l1'assiette ou en 
tines). Elles pref&rent egalement acheter dans les march6s locaux. 

Le recours & 1 'OrNACER varie considerablement selon la c~reale achetee. 
Cet organisme est plus populaire pour le mais et le riz, en particulier & 
Ouagadougou, ohi ces c~rales sont plus ch&res et moins faciles d obtenir. 
Ii est difficile de d~terminer & partir de nos donnes num~riques quels 
types de conso nateurs font appel aux services de 1 'OFNACER. Pendant les 
entretiens, cependant, bon nombre des consrommteurs les plus pauvres ont 
d~clare qu' ils ne pouvaient pas s'adresser & 1 'OFNACER car ils ne possedent 
pas les docuents n6cessaires (carte de famille) et, point plus important, 
parce qu'ils ne peuvent pas acheter une grande quantite de c~reales & la 
fois. Le manque de cr~dit et 1'opinion g~nerale que la proc&dure d'achat 
est compliquee sont d'autrcs raisons importantes mentionndes par les 
familles d&nunies pour expliquer qu'elles n'ach&tent pas & 1O'NACER. Les 
familles plus aisees citent la qualite inferieure des cer~ales et 
l'incommodite pour expliquer le fait qu'elles s'adressent pas &ne 
1'OFNACER. Nous concluons donc que ce sont essentiellement les familles 6 
revenu moyen ou intermediaire gui achetent & 1 'OFNACER. 



CHAPITRE 6
 

CONCLUSIONS ET OPTIONS STRATEGIQUES
 

La prdsente etude a dtd realis~e principalement pour donner aux
 
dirigeants politiques une meilleure image des forces et des faiblesses du 
march c6realier du secteur prive afin qu'ils puissent formuler des
 
strat~gies qui affectent la production et la cammercialisation des produits 
alimentaires. Le present chapitre examine les resultats de 1 'etude et tire 
des conclusions sur la performance des elments sp&ifiques conposant le 
systme de commercialisation des cereales au Burkina Faso. Les options 
strat~giques pour ameliorer le systie sont prdsent~es dans une derni~re 

section. 
La section sur les options strat~giques commence par une etude sur les 

objectifs strategiques du Gouvernement du Burkina Faso. rMalgrd les 
changements dls la terminologie et le conte-xte ideologique, la politique 
gouvernementale concernant la commercialisation agricole a fait preuve 
davantage de continuite que de changement sous les six gouvernements qui ont 
dJxige le pays depuis l'inddpandance. L'elment essentiel porte sur la 
conviction que les objectifs nationaux et les intdrxts, tant des producteurs 
que des consommateurs, peuvent 6tre efficacement servis moyennant une 
intervention de 1'Etat dans la ccmmercialisation. Cette intervention a 
notamment comport6 une tentative visant a assurer un certain contr6le sur 
les prix d'achat au producteur et les prix de vente au consommateur 
moyennant des activites ccimerciales publiques dans l'ensemble du pays. Le 
commerce prive a, au mieux, ft6 tolere. Le plus souvent, les gouvernements 
ont consider6 les activites le commercialisation du secteur prive avec une 
certaine mdfiance; ils ont ai comme slils 6taient convaincus que les 
activites -ies commeryantm allaient h l'nccntre des int~r&ts de la s6curite 
alimentaire nationale et du public en gqneral. 

La sectir)n sur les options strategiques examine les diverses 
possibilitlz dc stiWfaire les objectifs du gouvernement, y compris 
l'attachement a la politique generale actuelle. Cette section est suivie 
d'une etude des contraintes, rdvld6es principalement par les efforts passes 
du gouverniement pour developper la coimercialisation des cerdales depuis le 
debut des ann6es 70. Enfin, la derni&re section forwale des recommandations 
specifiques visant a ameliorer le fonctionnement du systme de 
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commercialisation. Une importanc! toute particuli&re est accordde aux 
mesures qui n' exigent pas d' engager de grosses ressources gouvernementales, 
dtant donne que 1'insuffisance des ressources administratives, gestionnaires 

et financi&res continuera d' tre 1'obstacle le plus contraignant & toute 

mesure stratgique. 
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6.1 RESULTATS Er CONCLUSIONS
 

Les chapitres pr6zcdents ont analyse les divers elements du systme de 
commercialisation: le comportement des marches, des commerants, des 
producteurs et des consomateurs. La presente section examine les resultats 
prdsentds plus haut et les intgre afin de tirer des conclusions sur 1' effet 
des differents 616inents sur le fonctionnement du systme. 

Le marchd des cdrdales se deroule dans un environnement de production 
sans cesse chancjeant. Mne si des cdrdales sont produites dars l1'ensemble 
du pays, au cours des huit dernieres arines seules les regions du sud-ouest 
(Volta Noire, Hauts-Bassins/Comoe et Bougouriba) ont produit regulierement 
suffisamment de cereales pour satisfaire leurs propres besoins de
 
corsommation. Les excedents annuels de ces reqions ne sont toutefois pas 
suffisants pour combler les deficits annuels du reste du pays. Las 
tendances actuelles de a production, de la technologie des conditions 
atmospheriques et de la croissance ddmcgi-aphique indiquent que, dans le 
futur proche, le Burkina Faso continueia probablement A eprouver des 
d6ficits cerealiers annuels.
 

Si le Burkina Faso dispose du potentiel necessaire pour devenir 
autosuffisant, comme conclut l'etude de 1977 du CRED, il a continu 
eprouver des deficits annuels en cereales pour 1'alimentation humaine. Sans 
des progres tecmologiques marques, il n'y a guere de raison de penser que 
cette condition va changer dans un futur proche. Ii est essentiel de 
prendre en compte cette realite en formulant la politique gdnrale de 
production et de conmercialisation des cdreales. Ta politique en cours doit 
donc reposer sur les prdvisions d'un deficit chronique. 

6.1.1 Structures -Ie production 

Durant la ou les deux dernieres decennies, les structures de production 
se sont modifiees. Les rdgions du centre et du nord, qui dtaient autrefois 
suffisantes ou produisaient mdine un exc~dent, connaissent maintenant un 
deficit clhronique. Ce deficit a Ebouti aides changements dans ]a structure 
des ecoulements. Ii existe actuellement deux principaux axes de mouvement 

des cerdales: 

* 	 de Bobo-Dioulasso et de la Volta Noire au Yatenga; 

• 	 de la Volta NoirL & Ouagadougou et puis du nord A Kaya, d Dori et 
au Yatenga. 
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Mme & 1' intdrieur des regions deficitaires, il existe des coins de 
production exc~dentaire. Cette production excedentaire, au lieu de rester 
dans la r~gion pour approvisionner les zones deficitaires, est en gdnral 
retir4e de la rcgion par des commerants nationaux et regionaux engagds dans 
des dchanges inter-regionaux. Les banques de cdrdales des regions 
d~ficitaires sont une tentative pour lutter contre ce mouvement des 

cer~ales. Au cours des dernieres annees, il s'est dessine une tendance 
consistant & importer des c~reales des pays voisins vers le sud. Les 
secteurs prive et public sont tcus deux engagds directement dans le commerce 

des c rdales. 

6.1.2 Commerce du secteur prive 
Les participants fort divers au commerce du secteur prive peuvent &tre 

classds d'aprs: i) l'ampleur de leur assise financiere, ii) l'etendue 
geographique de leurs operations, iii) la dur&e pendant laquelle ils 
conservent leurs stocks, iv) les types de centres d'echange qu'ils 
exploitent et v) le type de remunration qu'ils touchent. Tout au long de 
leur voyage qui les relie du producteur au consommateur, les cerdales 
peuvent passer par plusieurs de ces intermediaires. Le secteur prive 
poss~de deux types de base de circuits cmmerciaux: 

* 	 un cir:cuit qui est finance enti6_rement par le capital d'un 
commergant; 

o 	 un circuit oa les intezzndiaires negocient des accords ponctuels 
chaque fois que les cerdales changent de mains. 

Les crdales sont collectees aupr&s des producteurs sur les marchds et 
en dehors des marchds. Dans ce dernier cas, les endroits vraisemblables de 
collecte des c6r6ales sont les villages, le long de la route qui mane au 
marche ou & un carrefour. Dans une zone particuli&re, la methode la plus 
repandue depend de 1'importance des marches comme centres d'echange, de 
l'etat des routes et du volume de l'excedent commercialise. 

Les producteurs des zones fortement excedentaires disposent en gdneral 
de plusieurs options commerciales: vendre & un collecteur habitant d ns un 
village ou pros d'un village; vendre au groupe villageois ou aller au marche 
et choisir parmi divers collecteurs sur le marchd ou non loin du marche. Le 

choix du producteur depend du volume de c~reales qui sont vendues, de son 
propre moyen de transport, du volume de temps dont il dispose et des 
conditions propos~es par les diffdrents collecteurs. Lorsqu'ils ach~tent 
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aupres des produc.teurs, les intermdiaires rivalisent en fonction du prix et 
des autres services qu'ils peuvent offrir (tels que le credit, les 
ressources disponibles de cdrdales A l'avenir, la proximite et le 

transport). 

II r~gne un concurrence intense parmi les plus gros commerrants, les 
plus importants, pour acheter des cer~ales aux intermediaires ainsi qu'aux 
pruducteurs. Cette concurrence est particuli~rement sensible lors d'une 
annie de recoltes peu abondantes, etant donne que le commertant est 
pratiquenment certain de pouvoir vendre autaL.m qu'il peut acheter. 

Dans les r~gioi-o deficitaires ou 1g~rement excedentaires, les options 
de vente qui se presentent aux producteurs sont generalement moins 
nombreuses. La concurrence pour l'achat des cdr~ales est considdrablement 

moins vive dans ces regions. 
Dans les zones dont l'exedent commercialisd est plus faible (et plus 

irregulier), la concurrence pour acheter aupr&s des intermediaires est plus 
marquee que pour acheter directement aux producteurs. Les cmTercants 
rdgionaux et nationaux prdfdreraient laisser les commerants locaux prendre 
en charge les activitds de collecte. ette tendance est particulirement 
vraie dans les zones plus reculees ec dans les zones oa les narc-hs ont lieu 
plus frequemment. Ii s'agit egalement des regions, naturellement, oii le 
syst~me de collecteurs villageois est bien ddveloppe. 

Dans les zones d forte demande (d savoir les zones urbaines et semi
urbaines et les regions l6g~rement deficitaires), il existe une vive 
concurrence commerc.ale. Par contre, les regions rurales du Yatenga ou du 
Sahel constituent une demande potentielle en cerdales mais sont ddpourvues 
des moyens n6cessaires pour les acheter. Les negociants pref&rent ne pas y 
faire le commerce des c6rdales parce qu'on leur demande souvent de vendre & 
credit, ce qu'ils ne peuvent pas refuser pour des raisons sociales, et parce 

qu'ils n'ont ju~re d'espoir d' 6tre rembours~s. 

6.1.3 Collusion en mati&re de prix 
La collusion veritable des prix a pour effet que les intermdiaires qui 

achetent dans la rn&me region achetent a des prix & la production identiques. 
iorsqu'il rcjne une vive concurrence tarifaire, il en resulte 6galement des 
prix identiques -- mais & un niveau plus 6leves. En cons.quence, il n'est 
pas possible, lorsqu'on etudie les echelles de prix, d'dtablir des 
distinctions entre les effets des deux ph~nomnes. Pour le producteur, 
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l'existence d'accords collusoires en mati~re de prix dtouffe les effets 
tarifaires positifs resultant d'une vive concurrence et oriente la 
concurrence vers les facteurs autres que les prix. Cette tendance affaiblit 
dventuellement la reponse & 1'offre qui peut en resulter si la concurrence 
fait monter les prix. Cependant, il est clair, d'apr6s les etudes de 
reconnaissance rapides qui ont ete effectuees, que dans les regions 
excedentaires o4i des conmercants de plus d'une rdgion deficitaire ach~tent, 
les producteurs ban6ficient du fait qu' ils reqoivent des prix plus elev~s. 

Plus la concurrence est vive, plus il est vraisemblable que les accords 
collusoires s'effondreront. En effet, I es commeryats de Bobo-Dioulasso ont 
signald qu'au cours des derni-res annees, leurs accords n'ont pas etd 
efficaces pour cette raison uniquement. Lorsqu'il se produisait des 
p~nuries, les producteurs ont donc 6te probablemenr bien payes pour leurs 
denrees. II reste a voir si, lors d'ane bonne arne, leurs recettes se 
reduiront. C'est probable. 

6.1.4 	Commerce du secteur public 

La commercialisation du secteur public est prise en charge par 
1'OFNACER. Les prix d'achat au producteur appliques par cette societe 
publique sent annonces en octobre et les prix de vente au consommateur sont 
annonc~s en mars. 1'OFNACER achete aux groupes villageois, aux commercants 
et directement aux producteurs. Au cours des derni~res annees, la tendance 
a ete de favoriser les achats aupr&s des groupes villageois. Les annees de 
recolte particulirernein- mauvaise, 1'OFNACER peut acheter tr&s peu aux prix 
officiels. Une fois que s'ach&ve la campagne d'achat, 1'OFNACER traite 
souvent avec des ccmnercants prives pour se procurer des supplements de 
cereales, les achetant & un tarif plus 6leve. 

Dans les zones excedentaires, ou les groupes villageois ach~tent 
activement pour le compte de 1'OFNACER, ces groupes constituent une force 
importante sur le marche tant qu'ils continuent d acheter. Lorsque la 
concurrence pour le coerce des cer~ales est particilierement vive, ils 
sont souvent abordes par des commerants qui proposent de leur acheter des 
cer&ales a un tarif plus elev6 que celui de I'OFNACER et qui les paient au 
comptant imndiatement. Ii ne serait pas surprenant & 1'avenir de voir des 
groupes villageois negocier des contrats avec les commerants. Les banques 
de cereales et les groupes villageois des regions deficitaires scr.t deja en 
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train d'instaurer des liens avec les g:-oupes villageois des regions 

exc~dentaires.
 

Les ventes de 1'OFNACER sont les plus inportantes dans les zones 
urbaines. Les ventes de 1 'OFNACER dans les r~gions rurales predominent dans 
les zones qui connaissent un deficit chronique. Mais m~me dans ces zones, 
ce n'est pas n~cessairement la population la plus pauvre qui b~ndficie des 
prix subventionnes de 1'OFNACER. Nos etudes sur le ccmportement des 
conscmateurs r~v~lent que 10-20 pour cent de 1'echantillonnage, le groupe 

des consommateurs le plus dinuni, achtent reguli&rement des quantit~s 
inferieures A une tine. Etant donne que 1'OFNACER ne vend pas par si 
petites quantit~s, ces consomnateurs ne peuvent pas beneficier des prix 

subventionnes.
 

L'ecart qui existe ertre le prix officiel faible et le prix du marchd 
dleve a entraine deux pratiques commerciales privies cr6atives. Etant donne 
que certains employ~s du secteur public (par exemple les membres de l'arme) 
peuvent acheter des crales de 1'OFUACER & cr~dit, les commercants des deux 
villes de Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou rach~tent ces cerdales A 
l'employe pour 500 FCFA de moins que le prix d'achat officiel. Cette 

pratique fournit & l'employe des especes et permet au comergamt de se 
procurer des c~rdales & un prix intdressant pour les revendre ailx prix du 
marche. Certains comercants se debrouillent egalement pour acheter des 
cerales directement & 1' OFUACER et ls revendre naturellement aux prix du 

marche. 

L'OFNACER est fort critique pour son fonctionnement inefficace et pour 
servir les besoins des eployes de la fonction publique et non pas ceux des 
cultivateurs et citadins pauvres. Pareillement, 1'OFNACER est beaucoup 
critique pour ses deficits enormes. Etant donna sa mission contradictoire 
consistant & seivir & la fois les producteurs et les consomrateurs, il n'est 
pas possible d'esperer qi'il en soit autremnt. 

En realite, element plut6t ironique, les principaux b&neficiaires des 

activites de 1'OFNACER sont les consommateurs les plus privilegies 
(notamment les fonctionnaires et le personnel militaire), les banques de 
cdrdales fonctionnant le mieux et les comergants traitant avec 1 'OFNACER. 
Ces derniers sont en g~neral les plus gros cormergants, les plus opulents, 
dont certains ne font le conunrce des cer&ales que lorsu'ils obtiennent un 
contrat lucratif avec 1'OFNACER. Les producteurs qui vendent 
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irr~gulikrwent de faibles quantites de cdreales, dans des zones rectildes, 
peuvent 6tre en r6alitd defavoris~s par les activites en cours de 1'OFNACER, 
en particulier lors de hausses de prix. Les commerrants font r~fdrence au 
prix d'achat au producteur de 1'OFNACER comme s'il s'agissait d'un prix 
plafond qui devait 6tre observ6 m6ne lorsque les conditions de 1 'offre et de 

la demande dictent un prix plus elevd. 
Les reglementations gouvernementales, telles que la restriction du 

commerce inter-regional et l'application de prix officiels uniformes sur 
1 ensemble du pays pour le commerce du secteur prive. enpche mandfestement 

le secteur prive de redistribuer las approvisionnements efficacement et & 
des coats inf~rieurs. Ces restrictions ont pour effet de relever le coot 
des cer~ales pour tout le monde et d'accroitre les benefices des commerants 

qui continuent d ' exercer. 

D'apr6s notre analyse et nos observaticns sur le terrain, il est 
6vident que certaines rjions isoles ne sont pas bien servies par les 
commerants priv6s (pour les raisons presentees plus haut). Les 
restrictiorns gouvernementales imposees au commerce contribuent egalement 
cela. Mais elles ne constituent nullement -a cause principale. 
L'intervention directe du gouvernement pour servir ces zones necessitera des 
ressources considerables. Il en sera de m(m pour satisfaire les besoins de 
la population pauvre des zones a la fois rurales et urbaines. 
6.1.5 Commerce: competitivite, integration, marges et variations 

saisonni~res
 

Si le systme de commercialisation est fort cc titif sous bien des 
aspects, notamment & chaque niveau de coimnerce individuel, un grand nombre 
de conmmer-ants opulents represente tune force importante du marche en raison 

des grosses sonmes de capital qu'ils contr6lent. Ces commerants ont un 
l6ger avantage comptitif sous tous les aspects du commerce. 

Ii se degage de l'analyse des prix 1'existence, en g~neral, d'une 
relation tres 6troite entre les prix regionaux et inter-regionaux, 
iniication que les signaux des prix se communiquent a 1'interieur des zones 
circonscrites, plus facilement dans les rdgions excedentaires que dans les 
r~gions deficitaires. Entre les r6gions, les resultats ne sont pas tr~s 
clairs. Tes marches le long des axes o(i les co its de transport sont plus 
elevds sont bien moins intdgr6s. Pareillement, lorsque les mouvements 
commerciaux inter-regionaux sont rares, les marches ne sont en gdnral pas 
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bien intdgrds. Malheureuseinent, il n'existe pas d'6chelle des prix pour 
certaines des r6gions les plus reculdes. L'intuition sugg~re que, si les 
prix A 1'intdrieur d'une region recule seront probablanent int4gres, ils le 
seront moins que les prix des marches 61oign&s avec lesquels la r~gion 

traite. 
Les fluctuations de prix saisonni~res sont coherentes avec les costs de 

stockage des conuerczaits, l1'exception de la region la plus productrice, la 
Volta Noire. 

L'analyse des marges bdneficiaires et du rendement de 1'investissement 
r6v~le de grandes fluctuations saisonnires le long des diffeents axes. 
Les commerrants qui achetent dans les rdgions d'offre tirent de gros profits 
pendant la saison qui succkde L la recolte. Les ccmnercants qui apportent 
des cerdales dans la region deficitaire du Sahel enrogistrent des marges 
b~neficiaires appreciables pendat la soudure. Etant donn, qu'il sst 
difficile d'estimer les marges et d'Ivaluer avec pricision les coCts, il 
n'est gu~re possible de conclure si les commer ,ants rdalisent parfois des 
bendfices excessifs et sur quels axes. 

Enfin, les changements avec le temps signalent que, etant donne le 
d~clin de la production, les inarch&; sont devenLs plus comjx-titifs et 
int~grds qu'ils ne l'etaient 10 ou 20 ans auparavant. Cela seinble 6tre le 
rdsultat des pressions plus fortes exerc~es sur le machd pour redistribuer 
des approvisionnements de plus en plus insuffisants.
 

6.1.6 Comportement comercial du p-ciductetur 
Les resultats des etudes sur le producteur rev&lent de grandes
 

variations dans son comporteinent corLlercial. Mume si le pourcentage en 
moyenne des rdcoltes vendues eraJt d'environ 17 pour cent pour 2es cinq 
villages, une diff±rence marquee a 6te enreqistr~e eit-e les villages 
excedentaires, oi les cuItivateurs ont vendu environ 21 pour cent de leur 
rdcolte ceralikre, et les villages dficitaires, oi ils ont vendu environ 3 
pour cent de leur rdcolte c6rdalire. L'ampleur de la recolte cdr6ali&re 
est la seule variable qui est constvmment significative pr.ir expliquer la 
variation de 1 'excodent commercialise. 

Le contraste entre les villages ca4ficitaires et les villages
 
excedentaires est plus marqui considare les ventesencore si 1'on nettes. 
Dans les villages deficitaires, les ventes nettes sont fortement n~gatives
 



220
 

en moyenne les cultivateurs achtent plus qu' ils ne vendent. Le niveau 
de participation au marche des cdrdales par menage individuel varie 
dgalement sensiblement entre les villages dficitaires et les villages 
excdentaires. Dans les villages excdentaires, un tr&s haut pourcentage de 
manages (84 pour cent de 1' chantillon) a vendu des cdreales. Dans les 
villages fortement dficitaires, un pourcentage tr&s faible (12 pour cent de 
1'echantillon) a vendu des c~reales. Et dans le village intermediaire, le 
pourcentage a 6td plus moddre (60 pour cent). 

En ce qui concerne les variations saisonni~res des ventes et des achats 
A la production, il est d'usage que les menages vendent aux periodes o& les 
prix sont bas et ach&tent aux periodes o i les prix sont elev~s. Les 
rdsultats de notre etude sugg~rent qu'en gineral les ventes sont plus 
6galement distribudes pendant l'ann~e qu on le pense habituellement. Mdme 
si les ventes sont plus importantes pendant la pdriode qui suit la recolte 
et que les achats sont plus importants pendant la periode qui pr~c~e ld 
r6colte, ce phdnom~ne n'est pas rigoureux. Ii se degage de la variation 
dans les structures commerciales saisor'mi&res entre les villages 
dficitaires et excdentaires que les villages excdentaires senblent moins 
souffrir des fluctuations saisonnires dans les prix des cerdales. 

Ccmne avec l'excedent commercialis6, il existe de grandes variations 
dans les structures de conmercialisation saisonni~res. Un petit groupe de 
mdnages plus opulents pr~sente une structure de commercialisation qui tire 
profit des hausses de prix saisonni~res -- ces manages ont vendu 
sensiblement plus que la moyenne. Un groupe plus important de mdnages, 
nettement plus pauvres, semble eprouver des pertes du fait des hausses de 
prix saisonni&res -- ces menages realisent la plupart de leurs ventes dans 
les six mois gui suivent la rdcolte et la plupart de leurs achats dans les 

six mois suivants.
 

Deux autres groupes de manages presentent des structures conmerciales qui 
n'entrainent pas de gains ou de pertes sensibles en raison des fluctuations 
de prix saisonni6-res. Le premier groupe n'intervient que tr&s faiblement 
dans le marche des cerdales. Le second groupe, qui couvre un peu plus de la 
moitie de l'echantillon, evitait d'acheter et de vendre des quantit~s 
inportantes au cours des periodes de prix tr~s faibles ou tr&s elevds. 

Une constatation finale, qui se d~gage de l'examen global de ces 
structures commerciales, est que pour l'ensemble de 1'4chantillon, les 
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ventes de cdrales et d'autres cultures ne constituent qu'un tiers de toutes 
les recettes en especes du menage. Dans les villages dficitaires, les 
dchanges de cirdales en dehors des circuits commerciaux dtaient plus 
importants que les ventes de cdrdales, mais toutefois beaucoup moins que les 

achats. 

6.1.7 Conmortement commercial du consomateur urbain 
Il existe de tr~s grandes diffdrencas dans le comportement d'achat des 

consommateurs urbains, & la fois pour les manages urbains et pour les 
prdparatrices de plats cuisinds. M~me si l'on ne poss~de pas de donndes 
quantitatives, les donndes qualitatives rdv~lent que les structures d'achat 
des mnages sont fortement tributaires du niveau socio-economique. En 
g ral, les consommateurs de Ouagadougou et de Bobo-Dioulasso ach~tent a 
des commergants prives. Le cr6it, les approvisionnements de cerdales 
disponibles, la commodite de l'emplacement et la qualitd des crdales sont 
les raisons invoqudes. Ils semblent acheter plus souvent & des petits 
coxmerants ou d des commerants de taille moyenne, situds dans les marchds 
soit centraux soit locaux. Ils pref~rent acheter en quantit6s variant d'une 
tine A un sac, suivant la cr~ale. Environ la moiti6 de l1chantillon des 
mnages s'approvisionne en cdreales une fois par mois. 

Pour les prdparatrices d'alinents cuisines, le comportement d'achat 
semble &tred~termind par la fr~quence de prdparation et le type de plat, 
ainsi que par les capitaux permanents de l'entreprise. La majorite des 
prdparatrices de plats cuisinds achtent des cdreales tous les j ours. Elles 
achetent en general en petites quantites sur le marchd local. Les 
prdparatrices de dolo, qui poss&dent d'ordinaire plus de capital, et dont la 
preparation exige de plus grandes quantites, ont un comportement d'achat 
tr~s diffdrent. Elles ach~tent en gdnral plusieurs sacs en mLne temps deux 
fois par semaine et se les font livrer par les commergants & leur 

concession, ofi elles proc6dent & la prdparation. 
Les donn6es qualitatives semblent rdvdler que dans les zones urbaines, 

les consommateurs, principalement & revenu moyen et & revenu inferieur, 
achetent a 1'OFNACER. Les consommateurs preferent s'adresser a 1'OFNACER 
pour leurs achats de mais et de riz que pour leurs achats de petit mil et de 
sorgho, notamment A Ouagadougou. 
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6.1.8 Conclusions
 

" 	 Les marchds semblent bien fonctionner dans les rdgions
excedentaires. Les producteurs possedant de nombreux points de 
vente. Ies signaux indiquds par les prix sont transmis et pris en 
ccpte et la concurrence est vive. 

* 	 Les march@s fonctionnent moins bien dans les r~gions dficitaires. 
Un nombre moins important de commergants ach&tent dans ces 
rdgions. Iorsque la demande est assez dlev~e, elle attire les 
ccmerants, mais le commerce dans ces zones est une activitd plus
risqu~e. Malgre le bon systme de distribution, 1'coulement des 
cdrdales dans ces r~gions, en particulier pendant la soudure, 
1'hivernage, constitue un problie particulier. 

* 	 Les fluctuations saisonni~res des prix qui r~sultent du cycle
annuel de l'offre et de la demande agricoles ne sont pas
excessives. Ii n'y a pas de raison de soupronner, dans la plupart
des regions, que le commergant fasse des bdnefice-s exceptionels 
en raison de 1 entreposage. 

* 	 Le rendement de l'investissement engagd danis le commerce des 
cr4ales achetees dans les r~gions exc~dentaires apr~s la r~colte 
rdv~le qu' il existe des possibilitds de concurrence plus vive dans 
un secteur commercial. ddj& campdtitif. Pareillement, il est 
n~cessaire d'etablir une plus forte concurrence camexciale dans 
les regions ddficitaixes camme le Yatenga et le Sahel. 

* 	 Les possibilites de transor et son coat exercent une incidence 
importante & la fois sur le prix des c~rdal.es et sur le 
fonctionnement du systme de commercialisation. L'amdlioration 
des routes et l'augmentation des cr~dits pour investir dans les 
transports contribueraient & alldger ce problkme. 

* 	 Les commercants du secteur priv trouvent des moyens de participer 
aux activitds commerciales du secteur public et d'en tirer profit
dans la mesure du possible. Cette tendance n'est pas toujouis 
mauvaise. 

* 	 Les conmmrcants privds fournissent souvent des services qui ne 
sont pas faciles & obtenir ailleurs (par exemple le cr~dit & la 
consamnation & des enployds do la fonction publique, le crdit 
pour l'achat de c~r~ales, les ressources disponibles en cdrdales, 
la possibilite d'acheter en petites quantites, etc.). 

* 	 Il y a des raisons, cependant, de se demander si les activitds du 
secteur public couvrent tous les segments de la population
notamment ceux qui sont les plus n~cessiteux. La population 
pauvre des r~gions urbaines et rurales est celle qui peut profiter
le moins des choix de commercialisation. Les politiques g~n~rales
& 1'intention de la classe moyenne n'atteindront pas les pauvres.
Les programmes doivent 6tre congus et ddsignds specifiquement pour
les pauvres. Afin d'atteindre cet objectif, i?. faudra d~ployer
des efforts communautaires tr&s ddcentralisds. 

http:c~rdal.es
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* Les banaues de c~r~ales des groupes villageois fonctionnent 
diffdremment suivant les r~gions. Les banques de cdrdales sont 
surtout ddvelopp~es dans les r6gions dficitaires et offrent des
possibilites de r~soudre le probl~me de distribution. Dans les 
r~gions exc~detaires, oii les besoins sont mins importants, les 
groupes villageois achtent pour le ccmpte de 1 'OFNACER et ne font 
en g~ndral pas de commerce pour leur propre compte. Dans ces 
r6gions, les activitds des groupes villageois consistent davantage
& fournir des services sociaux, tels que la construction d'1coles 
et d'h6pitaux villageois et la gestion de pharmacies villageoises. 

Ii doit 6tre 6vident, & le. fois d'apr~s la description des 
activitds commerciales au niveau des producteurs et des
 
consommateurs et d'apr~s l'analyse de la concurrence que les 
inter~ts des producteurs et des consommateurs sont diamdtralement 
opposds. Par consequent, toute politique gen~rale visant A servir 
en m&e temps les besoins de ces deux categories est voue plus ou
 
moins & 1' chec dans les deux cas. C' est notamment le cas des 
politiques de prix a la consommation et & la production que
1'OFNACER est charge de faire appliquer. 

Dans les regions rurales, L'OFNACER sert les besoins de la 
population pauvre, principalement en distribuant l'aide 
alimentaire. Les consamnateurs des villes qui bdndficient de 
1'OFNACER sont les classes moyennes et inf~rieures. Les activitds 
de vente au ddtail dans les villes ne permettent pas aux 
consommateurs les plus pauvres d'en tirer profit. 
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6.2 OPTIONS STRATEGIQUES VISANT A AMELIORER LE SYSTME DE CMMERCLUSATION 

Afin d'dlaborer des mesures appropriees pour ameliorer le systme de 
commercialisation des cereales, nous devons prendre en considdration les 
objectifs du programme d'action dans leur ensemble, les contraintes de ce 
programme d'action et les accords institutionnels possibles pour mettre en 
vigueur les mesures dventuelles. La pr~sente section conmmence par une 
presentation de la faron dont nous comprenons les objectifs et les 
contraintes strategiques du Gouvernement du Burkina Faso. Compte tenu des 
objectifs stratgiques existants, nous proposons des mesures spdcifiques qui 
pourraient individuelement ou conjointement am41iorer le syst.me de 

commercialisation des cerdales. 

6.2.1 Oblectifs strat6giQues
 

Nous avons identifie cinq objectifs de base que le Gouvernement du 
Burkina Faso juge importants et qui sont affectes par le syst&me de 
commercialisation des cereales. Ils sont manifestenent interdependants. 

* 	 Quantites s-ffisantes de c&r~ales disponibles toute l'ann~e dans 
l'ensemble du pays & un prix raisonnable. Pour atteindre ce but,
il est n~cessaire que le Burkina Faso dispose de quantites de 
cerdales suffisantes grace & la production locale ou aux 
importations. Les cdreales doivent 8tre redistribudes & un coft 
raisonnable des regions excedentaires vers les regions 
defJcitaires et des points d'entree aux centres de consommation. 

* 	 Points de vente pour les producteurs A des prix r~munerateurs tout 
au lonq de 1'annee. Si les cultivateurs ne peuvent pas vendre 
leurs cerdales & des prix r~imunerateurs, ils ne produiront que les 
quantites correspondant & leurs besoins de subsistance et non pas
A des fins de vente. En raison de la rdaccion positive en g6neral
 
des cultivateurs en matiere d'offre, la r~alisation de cet
 
objectif devrait faciliter la rdalisation du premier.
 

* 	 Plus grande securite alimentaire aboutissant finalement & 
l'autosuffisance nationale pour les aliments de base. A present, 
le Burkina Faso n'a pas atteint la definition de securite
 
alimentaire d'Haggblade: "la capacite & assurer un niveau de 
consomnation alimentaire suffisant sur le plan nutritif & tous les
 
segments de la ropulation d'un pays" (Haggblade, 1984, p.1).
Cette definition n'implique pas que le Burkina Faso devrait 
forcdment produire tous les aliments necessaires pour repondre & 
ces besoins. Cet objectif est dans une certaine mesure plus vaste
 
que les deux precederits etant donne qu'il incorpore d'autres 
aliments en plus des c6reales. 

* 	 Revenu suffisant pour tous les habitants. Dans un pays oil la 
population est & 92 pour cent rrale, cet objectif implique que 
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les cultivateurs doivent 6tre payes de faron rdmundratrice pour
leurs cultures. Ils doivent disposer de sources de revenu 
suffisantes pour investir dans l'agriculture et acheter des 
produits alimentaires lorsque leur production ne satisfait pas
leurs besoirns de consommation. 

Ii doit 6tre clair que ces quatre objectifs non seulement sont 
interddpendants, mais aussi qu'ils ne sont influences par aucune ideologie. 
Nous estimons que ces objectifs ne sont pas diffdrents de ceux de la 
majorite des gouvernements du monde entier. 

Un cinquieme objectif comporte un aspect iddologique. 

* 	 Eqcuite au sein des r qions et entre les rgions. Les rigions du 
Burkina Faso sont differemment dotees en ressources naturelles. 
Le gouvernement du CNR tient a appliquer une politique gdnerale
destinde sp6cifiquement a distribuer 6quitablement les ressources. 

6.2.2 Strategies et contraintes 

Les objectifs de la politique alimentaire sont poursuivis par le biais 
de deux strategies paralleles, et en theorie compl6kmentaires, portant sur 
l'accroissement de la production alimentaire et l'amelioration de 
l'efficacite du systeme de commercialisation. La hausse de la production 
alimentaire a un taux superieur a celui de la croissance denographique est 
visiblement l'1ement essentiel pour realiser pratiquement tous les 

obj ectifs stratgiques. 

Depuis son independance, le Burkina Faso est passe d'une situation 

d'autosuffisance en produits alimentaires de base (dans les annees 50 et au 

debut des ai6ees 60) A une situation o il lui est de plus en plus difficile 
de subvenir d ses besoins alimentaires. En 1971, les importations 
alimentaires etaient d'environ 26.500 tonnes (2,7 pour cent des besoins en 
cdreales) ; en 1981, elles d6passaient 100.000 tonnes (environ 11 pour cr. 

des besoins alimentaires). 1 Si l'on consid~re une annee donnee, l'aide 
alimentaire represente 25 a 50 pour cent des importations. M~me compte tenu 
des importations, le montant des aliments disponibles a dte insuffisant 
durant les 13 dernieres annees, l1'exception d'une, pour nourrir la 
population au taux nutritif minimal. Le deficit annuel, compte tenu des 
importations, a ete jusqu'a atteindre 15 pour cent. 

La baisse par habitant de la production alimentaire a de sdrieux effets 
sur le syst6me de commercialisation national. Elle complique gravement et 

1 On 	ne dipose pas de chiffres plus recents. 



226
 

m~me confond les efforts gouvernementaux pour amdliorer 1'efficacite du 

syst6me de comercialisation parapublic. 

Tout d'abord, les penuries alimentaires rdgionales et nationales, en 
particulier dans les zones urbaines, necessitent 1'intervention 

gouvernementale. Les insuffisances d'approvisionnements s'accompagnent 
habituellement de hausses de prix. Pour beaucop d' irdividus, les hausses 
de prix sont essentiellement le resultat de la th~saurisation de quelques 

profiteurs et de la manipulation des prix par les commergants de cer~ales en 
general. Les efforts du gouvernement pour rdsoudre ces problhmes sont 
apparus sous forme de contr6le des prix et de restrictions dans les 
mouvements de c6rdale. Ces mesures, ainsi que d'autres, se sont revd1des 

fort inefficaces. Elles aggravent la situation en bouleversant encore 
davantage les circuits de commercialisation habituels et en relevant les 

coats cmmerciaux. 

Deuxi~mement, les regions rarales souffrant d'un deficit alimentaire 

chronique ne font que s'dtendre davantage. Le demande en cereales dans ces 
regions est dispersee et souvent saisonni~re, alors qu'elle est cornstante et 
plus concentrde dans les principales zones urbaines. Les zones rurales 
deficitaires prasentent des probl&mes particuliers 6tant donne qu'il revient 
souvent relativement colteux de les approvisionner de fagon efficace. 

Troisi(knement, les deficits contribuent & aggraver les dcarts dans la 
distribution du revenu r6gional. La region sud-ouest du pays, relativement 

bien dotee, ne rencontre aucune difficulte pour ecouler immdiatement son 
exc dent de production cerdaliere alors que les regions qui connaissent un 
dficit chronique, comne le Yatera et le Sahel, sont victimes d'un exode 

saisonnier et permanent. 

EnfLn, le Burkina Faso est de plus en plus tributaire des importations 
alimentaires et de 1 aide alimentaire. Cette dependance va & l'encontre de 

1 'obj ectif d' autosuffisance nationale et renforce 1 ' irportance des circuits 

de commercialisation du secteur public, des organismes bailleurs de fonds, 

ainsi que de 1'OFNACER. Actuellement, l'aide alimentaire est le seul 
e-lment de tout 1'eventail des activites gouvernementales qui s'harmonise 

bien avec les objectifs strat~giques du gouvernement. En particulier, 

l'aide alimentaire met en valeur la capacite du gouvernement & repondre aux 
carences locales et a att6nuer les 6carts de revenu regionaux tout en 
rehaussant sa popularite. Malgre les declarations officielles en faveur de 
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l'autonomie et de l'autosuffisance nationales, l'aide alimentaire rev~t des 
caractdristiques attrayantes qui renforcent les intdr~ts en cause des 
organismes gouvernementaux comie des bailleurs de fonds. 

Un examen sur les resultats mdiocres des efforts ddploy~s pour 
pranouvoir la production alimentaire au Burkina Faso ne fait pas 1'objet du 
prdsent rapport et reviendrait sur des points analys~s en dtail ailleurs. 
En l'absence de hausses sensibles de la production, la capacite du Burkina 
Faso 6 satisfaire ses besoins alimentaires continuera de diminuer. Malgre 

les efforts louables de nombreuses organisations comme le Secours 
catholique, le Fonds de developpement communautaire et les 6S (Se Servir de 
la Saison Seche en Savanne et au Sahel) afin d'ccroitre les activites 
rdunratrices autres que la production alimentaire de base, les conditions 

de vie et les revenus ruraux continueront d'6tre tributaires pendant bien 
des anndes de l'agriculture pluviale en gdnral, et de la production 

c&rdali~re en particulier.
 

Les r6sultats de nos recherches portent & croire que le systme de 
comercialisation du secteur prive n'entravera pas, mais facilitera toute 
hausse de la production et de la productivite alimentaires. Les nouveaux 
rendements commerciaux seront une aide et non pas un obstacle. 
L'augmentation des dficits alimentaires et le d~clin de la production 
alimentaire par habitant ont eu un effet positif sur le niveau et la 
vivacite de la concurrence dans les regions dont la production est 
exc~dentaire. Les collecteurs rivalisent plus activement entre eux pour 
acquerir ls ressources disponibles et, en cons~quence, les accords de prix 
collusoires entre les corrnergants ont ete rompus dans bien des cas. 

Il est important de comprendre que ces ameliorations de l'efficacite 
cammerciale sont dues aux conditions de l'offre et de la denande et ne 
peuvent pas dtre attribuees & l'±ntervention gouvernementale dans le 
commerce des c~reales. S'il est vrai que la hausse des d6ficits 
alimentaires ont entrave les efforts du gouvernement visant A ameliorer 
l'efficacite du systame de commercialisation parapublic, il est difficile de 

conclure que la stratdgie du gouvernement a ete efficace. On est fort 
tente de supposer que les probl~mes de 1'OFNACER peuvent 6tre rdsolus en 
apportant des changements dans les methodes de gestion et en les amnliorant. 

Cette hypoth~se est & 1 'origine de 1 'effort continu de 1 'USAID et des autres 
bailleurs de fonds. Neanmoins, les efforts visant & ameliorer 
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considdrablement le fonctionnement du systme de commercialisation du 
secteur public continueront probablement d'echouer si les objectifs 
contradictoires ne sont spdcifiquement abordes. 

e 	 Contraintes stratgiques 

I] est de plus en plus dvident au Burkina Faso et dans les pays voisins 
que les obstacles rencontres par les strategies alimentaires efficaces sont 
particulirement contraignants. 

Lorsqu'il conoit des strategies commerciales, le gouvernement doit 
prendre en consideration les points suivants: 

1. 	 Les ressources financieres limitees 

2. 	 Les capacites gestionnaire et administrative limitde (dont
l'engagement depasse de beaucoup les possibilites) 

3. 	 Le besoin de rdaliser des recettes gouvernementales 

4. 	 Le besoin d'apaiser les rivalites regionales 

5. 	 Le besoin d'obtenir des ressources alimentaires pour 1 'armde 

6. 	 La necessitd politique de pouvoir repondre aux crises 6. court 
terme: par exemple, le besoin de distribuer une aide alimentaire 
d' urgence. 

7. 	 La rigidite inhdrente des bureaucraties. Elles fonctionnent le 
mieux lorsqu'aucun jugement ni discernement ne sont n~cessaires. 
Elles doivent fonctionner automatiquement pour avoir: 

a. 	 un faible niveau d'abus 
b. 	 des conditions de gestion simples et 
c. 	 des procedures qui ne sont pas soumises aux caprices de la 

direction politique. 

8. 	Les informations necessaires pour prendre des decisions 
pertinentes. 

Les probl&mes de 1'OFNACER sont lies en grande partie & la nature 
contraignante des ces obstacles. L'OFNACER necessite de gros apports de 
ressources qui sont rares: des fonds et un personnel administratif et de 
gestion qualifie. D'un autre c6te, 1'OFNACER ne possede pas 1'indapendance 
et la souplesse necessaires pour fonctionner sans eprouver de grosses 

pertes. 

A la difference de 1 'expdrience 6prouvee par 1 'OFNACER, les efforts du 
gouvernement et des organismes bailleurs de fonds visant &i amdliorer le 
syst~me de commercialisation moyennant une plus grande participation des 
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groupes villageois ont rencontrd un certain succes. Notammnent, la creation 
des banques de cdrdales a dte encouragde afin de servir de d~bouchd imndiat 

tant pour les vendeurs que pour les collecteurs au niveau villageois. Les 
valuations sur le programme des banques de cdrdales ont dt6 in~gales (Kat, 

Diop, Dolidon, Kaffane et Roche). Les principaux probl6mles portent sur la 
mauvaise gestion et 1 'accord excessif de cr~dit. 

Malgrd ces problnes, la commercialisation par le biais des groupes 
villageois offre une strat~gie plus prometteuse que la participat on directe 
du secteur public par l'interm6diaire de I'OFNACER. La hausse de la 
participation des groupes villageois semble conforme avec les strategies et 
les buts gouvernementaux de la revolution d'aoft 1983. Point egalement 
important, les obstacles exami.es ci-dessus sont moins contraignants pour 
les organisations locales que pour 1'OFNACER. Les groupes villageois n'ont 
pas besoin d'autant de ressources gouvernementales, de fonds et de main

d'oeuvre et font moins l'objet de rigidites bureaucratiques et de 
considerations politiques & court terme. Les groupes villageois ne sont pas 
une panacde pour les problhmes de com-mercialisation des regions rurales, 
comme leur performance alatoire l'a jusqu' present montrd. Toutefois, ils 
offrent un champ d'activitd positif, tout en etant limitd, oa les options 
strat~giques viables sort tr~s peu nombreuses. Les mesures specifiques 
conseillees pour les groupes villageois sont pr~sentees & la section 

suivante. 

A part l'effort visant a promouvoir les groupes villageois, le 
gouvernement et les bailleurs de fonds n'ont guere cherche 6 amdliorer le 
systeme de camercialisation prive. Comme il a 6te soulign6 auparavant, 
1'intervention gouvernementale s'est caract~risee & la fois par une certaine 
mefiance & 1'6gari du secteur prive et par la conviction de la sup~riorite 
intrins6que des oprations gouvernementales & arande 6chelle visant & 
d~fendre 1'inter6t public. Etant donna ces contraintes, cependant, les 
amliorations de la performance du secteur pri.ve peuvent reprdsenter_- 1'une 
des rares options stratgiques viables. La communaute des ccmnnerants 

reprdsente une force de gestion et d' initiative importante qui est 1' une des 
ressources les plus limitees du Burkina Faso. 

Dans un nouvel environnement strat6gique, les interdts de la communaute 
des cammerants prives peuvent aller dans le sens des principaux objectifs 
strat~giques. Des mesures camie l'octroi de cr~dit supplmentaire et la 

http:exami.es
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diffusion d'informations concernant le marche aux ccmmercants, mesures qui 
par elles seules n'auront probablement pas & court terme une incidence 
positive sensible sur le systeme de comimercalisation, peuvent faciliter le 
developpement harmonieux du secteur prive dans un sens rdpondant 
gindralement aux objectifs du gouvernement. Pareillement, 1' elimination des 
restrictions cmmerciales et la communication de signaux clairs et coherents 
sur l'inter6t du gouvernement & promouvoir le commerce prive am4liorerait le 
climat des affaires et attenuerait les risques et les coots du commerce. 
Etant donne qu'i! existe des indications que le marche repond A la strat6-gie 
gouvernementale et cque les autres signaux sont communiques avec une 
efficacite relative par le biais du systime de commercialisation, des 
amdliorations finiront par se faire sentir. 

Un facteur implicite de l'am6lioration de la commercialisation du 
secteur prive est la modification du r6le de l'OFTNACER. Ii reste un certain 

nombre d'activites qu'un crganisme du secteur public ou qu'une ONG peut 
mener et pour lesquelles peu d'autres options se presentent actuellement. 
Ii s'agit de la distribution de l'aide alimentaire, du maintien de stocks 
alimentaires d'urgence, de la realisation de recherches et de la
 
surveillance du syst&me de commercialisation pour le compte des 
planificateurs et du public en gdnral. Bien que 1'OFNACER jouisse peutne 
6tre pas d'un avantage comparable d celui du secteur prive dans l'execution 
de toutes ces fonctions, il semble que cette organisation pourrait jouer un 
r6le positif important, ftaint donne sa capacite et son expd!rience. 

6.2.3 Mesures stratqiques sL cifi_____ s 

Compte tenu des conclusions gu-i precedent et des objectifs et 

contraintes du gouvernement, nous suggerons des mesures strategiques 
specifiques pour ameliorer le fonctionnement du syst&me de 
commercialisation. Nous avons effectu6 des rechexches documentaires pour 
trouver des recommandations qui avaient 6t formules aux pays se heurtant & 
des problnmes de commercialisation analogues. Malheureusement, au lieu de 
procurer des plans d'execution concrets, la plupart des documents critiquent 
la participation gouvernementale passee aux syst-mes de commezcialisation 
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des cdrdales ou expliquent pourquoi les organisations publiques ne devraient 

pas participer aux syst~mes de conmmercialisation. 2 

Nous pensons que le gouvernement doit reconnaitre officiellement 
1'importance du secteur prive dans le marche des cdrdales. Ii est essentiel 
que les mesures d' intervention encouragent la participation du secteur privd 
et cherchent 6 mettre fin & la nature jusqu' ici contradictoire des relations 
entre les efforts de commercialisation des secteurs priv6 et public. 

L'intervention sp~cifique devrait 6tre orientde sur cinq objectifs 
principaux: (1) clarifier la mission de I'OFNACER; (2) prcmouvoir le 
commerce du secteur prive; (3) dvelopper les services de soutien 
n~cessaires & un syst~me de commercialisation des cerdales efficace; (4) 
supporter les institutions locales qui sont engag6es dans le commerce des 
cirxales vivri6res et (5) renforcer la capacite du gouvernement du Burkina 
Faso A analyser la situation relative & la securite alimentaire et A prendre 
les me-sures appropriees. 

Ii est necessaire de: 
1. Clarifier la mission de I'OFNACER et de redefinir son r6le: 

z Dirigez l'aide alimentaire en particulier et les services 
de I1OFNACER en gdneral vers le segment le plus n~cessiteux 
de la population;
 

2. Promouvoir les activites commerciales du secteur privd: 

* Ne pas limiter la circulation intdrieure des produits;
" Ne pas appliquer les prix officiels aux transactions du 
secteur prive; 

3. Mettre au point des services de soutien n4essaires 
systeme de conmercialisation des cdrdales efficace: 

pour un 

" Ameliorer et entretenir les routes;
 
" Amliorer les informations commerciales;
 
" Trouver des moyens d'accroitre les possibilites de credit a
 
court terme & 1'intention des producteurs;
 

2 Ils se limitent essentiellement aux raiscs et aux stratgies de la 
participation du gouvernement aux systmes de commercialisation des 
cer6ales. Ils contestent le fondement de la str.cdgie gouvernementale mme. 
L'hypothese sous-jacente est que, si les pays ne sont pas capables de mener 
convenablement leurs programmes d'action, il n'y a guere d'espoir qu'ils
puissent intervenir utilement dans des projets specifiques concernant le 
secteur de la ccmmercialisatioi,. 
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4. 	Supporter les institutions locales engag~es dans la
 
cmmercialisation des cer~ales vivri~res: 

e Promouvoir les activit~s des groupes villageois dans le 
donaine de la cmercialisation des- cdrdales vivri~res; 

5. 	 Renforcer la capacit6 gouvernementale & analyser la situation de 
la s4curit6 alimentaire et A prendre les mesures approprides: 

* Ameliorer la qualite et le volume de recherche et la 
surveillance du systime de commercialisation. 

6.2.3.1 Mission de 1'OFNACER 
Les ob3ectifs contradictoires de 1'OFNACER, consistant & accroitre les 

prix d'achat au producteur et & vendre des cdreales & bas prix sur le marche 
des conscmateurs entrainent une situation sans espoir pour le gouvernement. 
Avec les ressources dont dispose le gouvernement, le budget de 1'OFNACER 
sera toujours greve & moins qu' il limite davantage son intervention directe. 

Ii conviendrait quo le gouvernement reconnaisse explicitement que la 
principale force de 1 'OFNACER est la distribution en gros des cirdales. Ses 
achats devraient se limiter aux regions fortement excdentaires. L'OFNACER 
est aussi un organisme approprie pour recevoir et superviser la distribution 

de l'aide alimentaire. 
Ii serait bon de limiter les activit~s de vente au dtail. Ii serait 

utile d'etudier les possibilit~s de developper les relations entre les 
banques de cer~ales et 1'OFNACER. Les banques de cerda'es pourraient 
recevoir de 1 argent pour acheter au conpte de 1'OFNACER dans leur region. 
Dans les r~gions deficitaires, 1'OFNACER devrait vendre en gros aux banques 
de cdr~ales, qui h leur tour vendraient au d6tail aux consomnateurs des 
regions rurales. Cette tendance aurait pour effet d'accroitre la 
distribution des approvisionnements de 1'OFNACER dans les r6gions 
deficitaires et d'apporter aux banques de cdrdales une source 

d' approvisionnement stable. 3 

En coopdrant directement avec les banques de cerdales, 1 'OFNACER peut 
tirer profit de ces institutions locales naissantes. D'un autre c6te, 

3 Si les banques de cerdales ont et6 critiqudes et qualifiees
d'institutions "etrang~res", bon nombre d'entre elles fonctionnent bien. Ii
serait absurde d'y renoncer completement. En les dotant d'une formation 
gestionnaire appropriee, elles peuvent devenir une source precieuse pour les 
villageois. Il s' impose de reconsiderer une strat~gie convenable pour leur 
exploitation. 
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1'OFNACER devrait prendre l'engagement de participer & la formation 
gestionnaire des banques avec lesquelles il decide de cooperer, afin 
d'amdliorer leurs capacit-s administratives. 

6.2.3.2 Promotion du commerce du secteur privd 
Tant que J.'4conomie du Burkina Faso sera composee d'activites
 

ccierciales publiques et privdes, le secteur prive continuera de s'adapter
 
aux restrictions gouvernemitales. Les restrictions ont toutefois pour 
effet d'accroitre le colt di 
commerce prive, qui se repercute naturellement 
sur les prztucteurs et les corisormmateurs. Au lieu d'essayer de restreirxfre 
les activitds commerciales privees, le gouvernement devrait les promouvoir 
et n'intervenir que dans l'inter~t du commerce 1priv6, afin d.erem4dier aux 
in~galitds ou fournir des services que le secteur prive n'offre pas. 

Nous conseillons vivement qu'aucune restriction ne soit imposee aux 
expeditions de produits alimentaires A l'interieur du pays (ou aux 
exp4litions diriges vers des pays voisins ou provenant de pays voisins). 
Si les commerants cGnt 1'impression qu' ils ne seront pas harcelds lors du 
transpoit de leurs crdales sur les principales routes, il est probable 

qu'ils le feront davantage. 
Les prix officiels nre devraient s'appliquer qu'aux transactions de 

1'OFNACER. Si las comergants ne craignent pas que leurs stocks soient 
confisqu6s ou qu'on leur exige de vendre aux tarifs officiels, ils m6neront 
leurs activtes plus librement. Ils feront parvenir davantage de cdrdales 
dans les rigions deficitaires et en stockeront davantage dans les rdgions 
qui en ont besoin pendant la soudure.
 

6.2.3.3 Seivices de soutien commercial 

* Etat des routes 
Les axes routiers reliant certaines rdgions de production et de 

consommation ont besoin d'6tre ameliords afin rdduire les coftsde de 
transport. Les axes qui entrainent des co~ts particuli6rement 1L6s 
semblent 6tre Dedougou/Yatenga, Ouagadougou/Dori et au-deld et 
Gaoua/Ouagadougou. L'Est serait une source de cerdales pour le Sahel et la 
region de Kaya si les communications routi~res etaient meilleures. 
Actuellement, les cdrdales de cette region doivent d'abord aller & 
Ouagadougou. L'amdlioration des routes desservant l'Est ouvrirait 
certainement cette r~gion au commerce. 
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Malheureusement, ces wamliorations s' accompagneant d' investissements 
coCteux. Etant donnd que les routes sont propridt6 de 1'Etat, il incombe au 
gouvernement de les amdliorer. Le pourcentage 6leve que reprdsentent les 
cofts de transport sur les prix du marchd souligne l'effet direct de la 
r~fection des routes sur les prix de vente au consommateur. 

0 
 Services d' informations commerciales 
Il serait bon d'amdliorer les services de recherche et d'informations 

commerciales au niveau national. Les services de recherche peuvent aider & 
identifier les domaines posant des probl(mes du type prdsent6 ci-dessus, 
mais ses principaux clients seront les planificateurs, les organismes 
publics (OFNACER, DEP) et les organisations procurant une aide alimentaire. 

Une mxthode exp6rimentale conseillee pour amdliorer les activitds 
conmerciales consisterait & relier les principaux march~s, y compris les 
marches ruraux, l1'aide d' metteurs radio. Les informations commerciales 

rassemblkes grace ce r~seau pourraient 6tre diffusees & intervalles 
r~guliers sur la station de radio nationale. Ce rdseau pourrait 6galement 
permettre aux commergants d'envoyer des instructions & leurs agents en 
dchange d'une redevance appropride. Cette redevance devrait ftre 
suffisamment elev~e afin de decourager les individus de s'en servir pour des 
messages purement personnels. Toutes les communications passeraient pas des 
oprateurs radio et seraient r~diges par dcrit. Le service apport6 devrait 
comipenser largement le montant de la redevance. 

6.2.3.4 Institutions locales 

Nous proposons plusieurs fagons d'aider les groupes villageois, dont 
certaines sont abordees en ddtail ci-apr&s. Toutes les suggestions ne 
pourront probablement pas s'appliquer en masse aux groupes villageois. Il 
convient d'accorder un soin tout particulier & la s4lection des mesures qui 
traduisent & la fois les besoins d'une region donn~e et les capacites du 
groupe villageois en question. En ce qui concerne les besoins locaux, les 
producteurs de la Volta Noire, par exemple, disposent parfcis de 
suffisamment de points de vente pour leur production cdr~ali~re exc~dentaire 
et n'ont pas besoin d'une plus grande participation du groupe villageois aux 
activites de commercialisation et de stockage. Inversement, cians les 
r~gions rurales dficitaires du Yatenga (c'est-&-dire Men6 et Bougour6), il 
semble s'offrir aux groupes villageois des possibilites considdrables pour 
dcouler les cdr~ales vers les villages. 
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La capacitd des groupes villageois individuels & assumer un plus grand 
r6le constitue un second crit&re important. Les attentes des groupes 
villageois ont etd illusoires si l'on tient campte de leurs capacih s 
gdndrales et de leur stade de d~veloppement. La formation et l'aide 
consultative apportdes aux groupes villageois ont habituellement ete 
insuffisantes et parfois inapproprides. Seuls les groupes villageois les 
plus developp~s qui ont fait preuve d'aptitudes gestionnaires devraient 
penser & mener des activites commerciales. Les organismes gouverneinentaux 
et les ONG peuvent aider ces groupes villageois & identifier les domaines de 
ccmercialisation prdsentant de bonnes possibilites d' amelioration, S' ils 
constatent qu'une des conditions suivantes existe, la participation des 
groupes villageois peut se reveler particulieremnt utile: 

1. 	 Un grand nombre de cultivateurs d'une zone donnee vendent 
habituellement des criales au rnment de la recolte. Ces re~res 
cultivateurs, et d'autres encore de la m~me zone, ach~tent des 
cdreales quand l'annee est plus avancee & des prix
considdrablement plus eleves. Les hausses de prix saisonnikres 
d~passent r~gulirement les coiats de stockage. 

2. 	Les diff6rences de prix entre un marche local ou un point
d'dchange et le marche d'une grande ville le plus proche d~passent
habituellement de beaucoup les coits de transport. 

3. 	Les consonmateurs des zones rurales connaissent rarement les prix
des maches environnants. 

4. 	 Les arrangements collusoires allant l1'encontre des intdr~ts des 
producteurs se manifestent par des diffdrences de prix excessives 
d'un marchd & un autre et d'une saison & une autre. 

5. 	 Les cultivateurs 4prouvent souvert des difficultds & trouver des 
acheteurs pour leur excedent de cereales ou des vendeurs de 
c~rdales lorsqu'ils co-naissent un deficit. 

6. 	Les transports sont on~reux et rares. 

Les groupes villageois possedant moins d'experience pourraient mener 
des activites connexes qui s'accompag]ient de depenses ou de risques 
financiers linites. Ces activitds devraient contribuer au d~veloppement 
progressif du groupe villageois individuel sans le surcharger, raison pour 
laquelle il aboutit scuvent & 1 'echec ou perd de sa reputation aux yeux de 

ses membres. 

Par exemple, les groupes villageois locaux et les CDR pourraient 
s 'associer afin de fournir des informations commerciales sur les prix et les 
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points de vente des environs. Les villageois ddsirant acheter ou verdre 
pourraient se renseigner aupr~s de ces groupes avant de prendre une d~cision 
sur le lieu oa vendre et la mani~re de proc4der. Ces groupes/services 
d'informations sur le marche local pourraient &tre rattachd--. A un rdseau 
national oa regional. L'OFNACER ou les ORD pourraient dispenser une 
formation sur les services d'informations concernant le marche local & 
1'intention des groupes villageois.
 

Les efforts concentres visant A ameliorer la gestion des groupes 
villagaois (tels que les efforts d~ployds par les 6S et Partnership for 
Productivity), sont un excellent complkment, meme une condition prdalable, 
aux mesures prises pour amdliorer les services commerciaux. Les aptitudes 
ncessaires ccuvrent la comptabilite, la gestion des stocks, les services 
d'informations, la supervision des employds, la prise de d~cisions, la 
d4lgation de 1 'autorite et les rapports avec les organismes gouvernementaux 
et les ONG, avec qui le groupe villageois doit traiter. 

6.2.3.5 Capacitd analytique 
Les stratdgie- et les projets portant sur la commercialisation agricole 

en Afrique sont souvent congus et mis en oeuvre sans 1'avantage d'une bonne 
comprherzion du fonctionnement du systme de commercialisation existant. 
De nombreux pays ne pos'edent pas suffisamment d'informations sur le systme 
de commercialisation priv6. Le probl~me est encore aggravd lorsque la 
politique gdndrale officielle cherche & limiter ou & abolir le commerce du 

secteur privd. 4 

IDe Turkina Faso est mieux place que la majorit6 des pays africains en 
raison de route une serie d'etudes effectudes au cours des cinq derni~res 
annes sur la ccumercialisation des cerdales dans diverses regions du pays 
(Ou6draogo, 1983; Sanhoudi, 1980; Sherman, 1984 et Saul, 1982). Cette etude 

s'articule autour de ces efforts et vise & donner une image plus compl&te de 

la commercialisation des c~r~ales dans 1 'ensemble du Burkina Faso. Malgre 
ces etudes, nous possedons encore de grandes lacunes sur la
 
commercialisation du secteur prive. L'absence de bonnes donnees sur 
1'6chelle des prix et sur les quantites et l'inexistence pratiquement de 

4 Voir 1' 'tude de Peter Temu sur la commercialisation du mais au Kenya
et en Tanzanie comme exemple des difficultds, mais non pas de 
1'impossibilite, & effectuer des recherches sur la cnnercialisation dans 
des conditions de limitation/suppression. 
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statistiques sur les mouvements de cdrdales font qu'il est difficile de se 
prononcer sur des questions essentielles comae l'efficacit6 chi syst~me de 
commercialisation pour la r~partition temporelle et spatiale des 
approvisionnements. En cons6quence, les etudes rdalisdes jusqu'ici sont 
plut6t explicatives et iindicatives que concluantes en quelque sorte. Les 
efforts concentres sur 1' 'tude des opdrations du systeme durant une courte 
p~riode (1 & 2 ans) sont serieusement entravds par l'absence d'une bonne 
sdrie chronologique - et ces dtudes ne replacent pas une telle s~rie 

statistique. 
Les travaux visant & recueillir des donndes sur les prix au Burkina 

Faso ont etd intermittants, insuffisamment supervises et encore moins 
utilis~s (en p-.rtie du fait de la qualite contestable de ces donndes). A 
1'heure actuelle, ce sont les agents de 1'OFNACER qui sont censds collecter 
des informations sur les prix dans 1 ensemble du pays. 5 Le fait de confier 
cette tAches & 1 OFNACER s'acconpagne de problmes manifestes. Pendant des 
pdriodes restreintes, les ORD enregistrent 6galement les prix, de m~ne 
qu'ils menent divers projets de recherche specifique. A notre connaissance, 
aucun effort systatique n'a dte ddploye pour analyser ces donndes. (Voir 
Annexe G pour une explication des donndes tarifaires existantes.) La faron 
dont ces donn6es sont recueillies s'accompagne egalement de probl~nes 
fondamentaux. Si les donn6es stir les prix doivent servir & des analyses 
specifiques, telles que le calcul des correlations de prix afin d'examiner 
1'int~gration du marchd, ou l'estimation des marges bdndficiaires, les prix 
doivent dtre comparable-s. Etant donne la faron dont les donnees sur les 
prix sont actuellement collectees, elles sont difficiles & utiliser pour ces 
types d'analyse. 

. Amlioration de la prise de d~cisions 

Une des difficultes auxquelles se heurtent les efforts de recherche 
commerciale porte sur la faron de presenter les rdsultats aux responsables 
afin qu'ils puissent 6tre aisement compris et ne soient pas contestds. Les 
responsables ne se penchent en gdneral sur la commercialisation alimentaire 
qu'en periode de crise, lorsque ls approvisionnements sont insuffisants 
et/ou les prix eleves. L'etablissement d'un dialogule rdgulier entre les 

5 Notre expdrience nous porte & croire que tous les agents ne 
recueillent pas en fait des donnes sur les prix. Il existe aussi quelques
probl~mes en ce qui concerne la manikre dont elles sont collectees. 
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responsables et le personnel charge de la collecte et de 1' analyse des 

donndes commerciales conduirait & une comprehension r~ciproque et 

l'utilisation d'un type d'expression commune, facilitant ainsi
 

l'amdlioration du processus de prise de d~cision.
 

Un ou plusieurs seminaires/ateliers devraient 6tre organis~s ' 
1'intention des responsables sur le sujet suivant: amelioration de la prise 

de ,cision en mati~re de strat~gie alimentaire. Le s~minaire serait axe 

sur les informations n~cessaires pour prendre de bonnes d~cisions: d'ofi 

elles proviennent, comment elles sont collectees, analysdes et transmises 

aux responsables. Le s~minaire remplirait dgalement la fonction 

essentielle de prise de decision en demandant et en examinant r~gulirement 

des rapports sur la situation alimentaire, en exigeant que les analystes 

principaux expliquent leurs r~sultats et en leur posant des questions 
difficiles qui pourraient n6cessiter la collecte d'informations 

compldmentaires. En ayant recoirs & des dtudes de cas, les participants du 

sdminaire pourraient examiner les decisions pr~c~dentes sur la politique 

alimentaire. Quelles informations manquaient? Quelles sont les hypotheses 

qui ont pu 6tre rectifides d'apr&s les r~sultats de recherche? Quel] es sont 

les questions qui ont dte posees aux menbres du personnel, & 1 'OFNACER et & 

d'autres individus? Quelles ont dte les r~ponses? D'oa provenaient les 

informations? Quelle dtait leur qualitd? 

Simultandment, il importe de deployer des efforts pour ameliorer la 
qualitd des informations commerciales procurdes aux responsables. Un 

systime d' informations commerciales qui ne fonctionne pas bien ne suscitera 

probablement pas la confiance. Ces efforts doivent faire partie integrale 

d'activites plu, vastes bien coordonn~es visant & recueillir et A analyser 

des donndes sir la situation alimentaire. Ces donn6es pourraient couvrir la
 

production (domaines, rendements), le commerce, les conditions 

atmosphdriques, les approvisionnements en facteurs de production, etc.6 Cet
 

effort aurait pour objet de procurer aux responsables des prdvisiors !ur 

1 'evolution future de la situation alimentaire. 

Le syst~me d' informations comerciales aura besoin d' 6tre exploitd par 

un certain nombre d'eiployes A plein temps ayant requ une bonne formation et 

conptents dans les domaines des statistiques et de 1 'economie. Outre leur 

6 A l'heure actuelle, ces donndes sont recueillies de mani~re 
tout A fait irr~guli~re et sans mdthode.
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formation acaddmique en dconomie et en statistiques, il sexait bon que les 
membres superieurs du personnel suivent des cours speciaux sur la collecte 
et 1' analyse de statistiques agricoles. Le D6partement de 1 agriculture des 
Etats-Unis offre un certain rombre de cours. En outre, il serait 
souhaitable que les membres du personnel participent pendant plusieurs mois 
& ' exploitation d'un systme des informations ccm erciales fonctionnant 

bien, de pr~fdrence dans un pays en d~veloppement. 
Ce systme d' informations comierciales n~cessitera 6galement un certain 

nombre d'eaploy6s des riveaux intermdiaire et inf~rieur qui seront chargds 
d'une bonne part de la collecte des donnees rdelles, de leur entre dans 
1 'ordinateur et de 1' analyse prdliminaire. Ii sera necessaire d' organiser 
une serie de sdances de formation. De plus, le service aura besoin 
d'installations informatiques. Des micro-ordinateurs devraient 6tre 
suffisants pendant la periode initiale, iais il serait souhaitable de 
pouvoir avoir accs & un ordinateur central (CENATRIN) A mesure que les 
donnes A analyser deviendront de plus en plus volumineuses. 

La consolidation d'un service d'informations commerciales est en 
gdndral tout & fait appropriee pour un projet d'assistance technique 
benficiant du soutien financier d'un bailleur de fonds. Les activit~s 
sp~cifiques que devra mener le service ou l'unitd d'informations 
commerciales portent sur les points suivants: 

1. La collecte et l'analyse des prix hebdomadaires en Cros et au 
dtail dans 1 'ensemble du pays. II sera-it bon de coux rir les prix de tous 
les principaux centres urbains, et de selectionner 6galement certains 
marches ruraux et autres points in-portants de transactions conrerciales. 
Des efforts devraient dtre d~ploy~s pour vdrifier & 1'occasion les prix des 
petits circuits commerciaux afin de les comparer avec les prix en g~ndral 

les plus courants dans les grands circuits commerciaux. Les donndes 
seraient comuniquees rapidement afin d'effectuer une analyse prdlimLaire 

pour identifier les principaux mouvements, les contradictions, etc. Ces 
facteurs seraient alors contr6ls d&s que possible par une 6quipe mobile 
form~e aux mdthodes de reconnaissance rapide elabordes pour cette 6tude. 
Ces contr6les forceraient les collecteurs de prix & rester vigilants. 

Il convient d'accorder de 1'importance & la sedlection des personnes 
chargdes de la collecte des donn~es sur les prix afin qu'elles solent en 
mesure d'assumer leur fonction avec efficacitd et qu'elles ne soient pas 
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g~nees par des rapports avec une organisation gouvernementale ou disposant 

de droits acquis. 
Ii serait bon de mener une analyse plus coipl&te au moins tous les 

trimestres afin d'identifier les principaux changements intervenus dans les 
configurations saisonni~res et entre les marchds. Tout changement
 

consid~rable devrait 6tre 6tudi par 1''quipe mobile.
 

La seirice d'informations commerciales devrait publier un rapport sur 
les prix tous les quinze jours ou au moins tous les mois. Outre les donndes 
de base, le rapport comprendrait un rdsumd des constatations de 1'4quipe 
mobile afin d'expliquer les principaux mouvements. Le rapport pourrait &tre 
incorpore dans un rapport mensuel ou bimensuel sur la situation alilnentaire 
qui couvrirait les perspectives de production, les conditions
 

atmosphriques, les irportations et les exportations (moyennant des circuits 
officiels et non officiels), les mouvements int~rieurs et d'autres facteurs 
le cas echdant. Les principaux lecteurs du rapport seraient les
 
resporsables des decisions. Une version expurgde pourrait 6tre publide.
 

2. Collecte et analyse des informations sur les mouvements de cdreales. 
Ce type de collecte est beaucoup plus difficile que la collecte des prix. 
Ii est parfois possible de s'adresser aux contr6les de police pour obtenir 
des informations sur les imouvements des denrees. Si le commerce inter
r~gional n'est pas limite, les commergants hesiterort moins a cooperer a ces 
efforts, permettant ainsi plus facilement de suivre la trace des mouvements 
de c~reales, au moins d'une faron grossi&re. 

3. Echantillonnage siqnificatif de producteurs vendant des c~r~ales. 
Nous avons constate dans notre 6tude que rares sont les cultivateurs de 
1'@chantillon qui ont en rdalitd vendu des crdales. Il est possible qu'un 
nombre limitd de cultivateurs prosp~res soient responsables d'une bonne part 
du march6 des c~rdales, notament lors d'une annee de mauvaise r~colte. Le 
niveau de concentration des ventes devrait 6tre estime en effectuant des 
enqu&tes sur les commercants achetant des cerdales aux cultivateurs. Ii 
serait souhaitable de calculer le niveau de d~viation relatif aux cerdales 
qui penetrent sur le marche. Dans quelle mesure rdsulte-t-elle d'un 
pourcentage relativement faible de cultivateurs? Quelle est la repartition 
g~ographiJque de ces cultivateurs? La structure varie-t-elle entre les 
bonnes et les mauvaises anndes? Le niveau de concentration des ventes est

il plus 6levd lors d'une annee de mauvaise rdcolte, comme 'on pourralt sly 
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attendre? Par quoi se caractdrisent les cultivateurs vendant des cerdales 
r~gulirement sur le marche? Ccnptent-ils sur la production des c~rdales A 
verdre sur le marchd ou se spcialisent-ils dans la production de certaines 

c6rales? Quelle est la structure des ventes tout au long de 1 'annie? 

Nos etudes fournissent des rdponses inccn01tes & certaines de ces 
questions. Une analyse exhaustive des donnes pertinentes de 1' ICRISAT et 
de 1'Unite des syst~mes d'exploitation agricole SAFGRAD apporteront des 
dclaircissements sur ces questions. Si, en rdalitte, il existe un niveau 
dleve de concentration des ventes de c~r~ales, notamient lors d'une annie de 
mauvaise rdcolte, cela entraine des repercussions importantes sur la 
politique gdn~rale. Compte tenu de notre experience et de celle des autres 
chercheu-s, il devrait 6tre possible de concevoir un moyen relativement 

simple et peu coteux de contr6ler les tendances qui se dessinent dans les 
ventes de cer~ales par les cultivateurs. Il pourrait s'agir d'une version 
plus simple que celle que nous avons proposde dans notre etude et pourrait 
6tre ax~es sur la disparition des cdrdales au sein d'un dchantillon de 

cultivateurs vendant reellement des cdrdales. Cette methode serait 
prdfdrable & une selection alatoire de villageois, dont la plupart ne 

vendent pas de volumes de cereales appr6ciables. 

4. Collecte et analyse des donn~es commerciales sur les cdrdales en 
particulier et les produits alimentaires en gqn~rales. Ces donn~es 
couvriraient l'aide alimentaire ainsi que les importations et exportations 

ccitmerciales. Il conviendrait de ddployer des efforts pour determiner les 
montants pdntralt dans le pays et sortant du pays par voie routi~re ou 

ferroviaire, qui ne font pas partie des expditions officielles. Ii est 
inutile d'essayer d'abolir ce type de march6; il faudrait par contre 
chercher & mieux le comprendre et 6 trouver des moyens d'en faire b~nficier 

le pays. 
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RESUME ANALYTIQUE 

M D(aIrvEN DE TIAVIL 

FIERrE, PREFERENCE ET PRATIQUE:
 
DECISIONS DES CULTIVATEURS CONCERNANT L'ECOUM= DES CERELES
 

DANS UNE COMMUNAUTE BURKINABEE
 

Constance M. ccorkle 

Cette dtude anthropologique a pour but d'evaluer (a) l'importance des 
cultures cdreali~res de base dans la vie economique, nutritionnelle, 
politique, sociale et iddologique d'une communaute agricole burkinabde; et 
(b) les prdfdrences des cultivateurs en ce qui concerne leur commande et 
leurs dispositions a vendre divers produits. Les recherches ont etd 
effectuees en 1983/84 dans un village de la Volta Noire qui s'appelle 
Dankui, situe pr~s de Ouarkoye 6 25 )an environ 6 1'est du fleuve Volta Noixe 
et & 46 km au sud de D~dougou. La pluviom~trie atteint de 600 a 100C mm par 
an dans la regicn. Le sorgho et le petit mii sont les principales cultures 
vivri~res, alors qae le coton est la principale culture de raprt. Les 
villageois fr~quentent r~gulikrement un marche de brousse d' tailie moyenie 
situd & 12 km du village et vont de temps en temps &d'autres maz-:hds de la 

r~gion. La population totale du village coptait & l'epoque 
approximativement 850 habitants, dont 33 pour cent de Bwaba, 30 pour cent de 
.ossi, 30 pour cent de Fulani, 5 pour cent de Dafing et 1 pour cent de Samo. 

A Dankui, les cereales ont une valeur nettement sup~rieure & celle d'un 
article & vendre ou & consommer. Elles reprdsentent, bien entendu, le 
soutien de la vie et l'el6ment cl du r~gime alimentaire; mais elles 
constituent egalement la monnaie qui permet d'effectuer des dchanges 
sociaux, politiques et iddologiques; par ailleurs, elles sont une des 
principales mesures de la valeur d'un homme. Outre la consommation 
journali&re personnelle, les creales sont dchangees contre du lait, du dolo 
et d'autres cdreales; servent & recompenser les dquipes de travail et & 
payer la main-d'oeuvre agricole, aussi bien que les dleveurs; servent de 
tribut, de dons et de dime; sont employdes comme semences et comme aliments 
pour le betail; sont consommees lors des creamonies et des activitds 
sociales; constituent des reserves rituelles; et, enfin, sont destinies & la 
vente. En cas de s4cheresse, tous ces domaines sont affectes. Ainsi, il 
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est peu surprenant que les decisions concernant 1' dcoulement des cultures 
cdrdali~res de base sont conditionnees par des prescriptions et des 
proscriptions sociocultarelles, par des "codes d'honneur" et par des tabous. 
De surcroit, ces croyances ne repr~sentent pas un sirple exercice de 
broderie culturelle; au contraire, pour les habitants du village, elles 
comportent des conseils importants sur la gestion prudente des stocks 
cerdaliers, y compris les d _marches susceptibles de profiter & 1'individu et 
& la ccmnunaute enti~re. Comme nous l'avons de±ja vu, ces maximes sont 
particulirement precises au sujet de 1' 6colement comercial. Fn fin de 
conpte, les c6rdales ne constituent pas A 1'heure actuelle un produit de 

marche prioritaire & Dankui.
 

Ii existe un "code d'honneur" qui s'adapte constamment stir le plan 
socio-economique et qui semble guider, au niveau des concessions, les 
decisions prises par les cultivateurs de Dankui concernant 1'6coulement des 
c4reales. Cc code es-L particulereinent precis au sujet des ventes. 
Essentiellement, il conseille d'appliquer une hierarchie iddale de 

comportement commercial qui se base sur les points suivants: aucune 
proportion de la production cdrdali&re de la concession ne doit 6tre 
ccmercialisde & moins qu'il ne soit evident qu'il restera un exc~dent apres 
avoir aEsure tous les autres besoins previsibles; en cas d'excedent, il 
convient de proposer de le vendre en premier lieu aux parents et amis; en 
second lieu, aux autres habitants du village ou & la communaute enti~re, par 
exerple par le biais du Groupe des cultivateurs; et, eni dernier lieu, aux 
individus et aux institutions de "2.'extrieur". En outre, le code conseille 
aux cultivateurs d'attenrire la soudure avant d'effectuer des ventes de 
cerdales. A cette saison, les prix montent naturellement a mesure que 
diminuent les provisions cdrdali&res locales et qu'augmente la demande 
aupr~s des c'.itivateurs/gestionnaiies d'entreprisEs dont le ni.-eau de 
production et/ou le degre de circonspection sont infdrieirs. Les ventes 
effectudes & cette epoque de 1 'annee aux parents, aux amis et aux autres 
habitants du village rendent "honneur" au vendeur, qui est alors considdre 
comme un administrateur prudent des ressources de sa concession et, en 
quelque sorte, comme un bienfaiteur au niveau de la comrmmaute. Mais le 

plus grand prestige est reserve A ceux qui n'effectuent aucune transaction 
cdrdaliere conmerciale au cours de l'annee et qui parviennent non seulement 
& satisfaire tous les besoins c~realiers annuels de leur propre concession, 
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mais 6galement a faire un don de leur excdent pendant la soudure au profit 
de leurs voisins moins fortunds.
 

Nous avons montre 20 photographies aux cultivateurs en leur posant les 

questions suivantes: "Si vous aviez besoin d'argent et si vous disposiez de 
ces diffdrerntes possibilites d'en obtenir, quel serait votre premier choix 

et pourquoi? Quel serait votre deuxikme choix et pourquoi? Quel serait 
votre troisiie choix et pourquoi?" etc. Parmi les photographies figuraient
 

les produits que les cultivateurs pouvaient vendre et 6galement des images 
representant des syst6mes de credit et de pr~t. Le tableau suivant prdsente
 

une Echelle des prefdrences commerciales (Marketing Preference Scale: MPS) 
qui montre comment les habitants du village pref~rent classer les diverses 
possibilites d'obtenir des revenus en especes. 

L'enqudte d~crite ci-dessus et les autres renseignements plus 

qualitatifs rev6lent que les habitants du village preftrent ne pas 
commercialiser les cdreales. Les cultivateurs etablis dans cette zone 

4cologique relativement riche du Burkina Faso disposent de ncmbreuses autres 

options de cc mercialisation agricole. Citons en premier lieu le coton, qui 

a nris une telle importance en bonne partie a cause des efforts de la 
SOFITEX/ORD et, prdcedemment, de la CFDT (Ccupagnie frangaise pour le 
d~veloppement des fibres textiles). Il parait que les cultivateurs 

prdf~rent le systme de commercialisation appliqud au coton, ce qui peut 
s'avdrer instructif dans le domaine de la commercialisation des cerales. 

Parmi les caractdristiques avantageuses de la commercialisation du coton 

figurent: 1 'annonce des prix juste avant les seailles; l'achat assure de 

la produotion enti6re; la ponctualite des achats; le versement global; 
l'impartialite et la precision; la participation de villageois de confiance;
 

et les primes spdciales accordees aux villages o-U les rendements sont 

eleves. 
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TABLEAU 1
 

CLASSEMENT RELATIF DES PREFERENCES
 
COMMERCIALES POUR L'ECIIANTILLON
 
ENTIER ET PAR GROUPE ETHNIQUE
 

Coton 

Volaille 


Courges 


Noix de karit6 


S6samc 


Petits ruminants 


Arachides 


Porcins 


Haricots 


Pr~t accord6 par un parent 


Pr~t accord4 par le groupe 


des cultivateurs
 
Mobylette/motocyclette 


Riz 


MaYz 


Buv ins 


Pr~t accord4 par un commergant 


Petit mil 


Sorgho 


Bicyclette 


Charrette 


NOTE: 	 R = .88
 
p > .01
 
t = 7.95
 
p > .001
 

Spearman's P_rho) or R:
 

P -__LE d' 

2
N (N - 1) 

t-test (two-tailed):
 

t p 	 N -2
 
1-2
 

df = 2
 

Total 


I 

2 


3 


4 


5 


6 


7 


8 


9 


10 


11 


12 


13 


14 


15 


16 


17 


18 


19 


20 


Bwaba 	 Mossi
 

1 1
 
2 3
 

3 2
 

4 4
 

5 5,5
 

6 5,5
 

10 7
 

9 9
 

11 8
 

7.5 12,5
 

7.5 16
 

12 10,5
 

14 12,5
 

13 14
 

15 10,5
 

16 18
 

18 15
 

17 17
 

19 19
 

20 20
 

Univerniti du Hichign. La Dynamique d I commerciallaation den c~riales au hirklna Fano, 1986. 
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RESUME ANALUTIO 

EOOND DOCUMENT DE TRAVAIL 

SECURITE CEREAITERE AU NIVEAU DES EXPLOITATIONS AU BURKINA FASO 

Charles A. May 

Cette monographie presente une description approfondie (a) de la 
mthodologie appliquee aux etudes villageoises, (b) des cinq villages 
6tudids de d~cenbre 1983 & novembre 1984 et (c) des types de transactions 
cdr6alires obsearvs. Ce dernier aspect est employd dans une analyse de la 
s~curite alimentaire de base des familles d'exploitants, notamment dans les 

zones deficitaires du Nord1. 

La methodologie de recherche dtait ax~e sur une srie de questionnaires 
portant, d'une part, sur les ventes, les achats et la consommation de 
cdrdale-s et, d'autre part, sur les c6 dales obtenues ou 6couldes en dehors 
du marchd mondtaire. Ces questionnaires ont dte soumis toutes les deux 
semaines & environ 45 "unites de d~cision" dans chaque village. Les 
renseignements suivants ont dgalement ete rassemblds: recensement 

villageois (une fois); recensement des manages (mises A jour mensuelles); 
r~colte (une fois); stvckage au niveau de 1'exploitation (tous les trois 
mois) ; superficie consaree 1 chacune des cultures principales (une fois); 
biens de conscmmtion dura .es; unites de mesure (une fois); recensement 

animal (tous les trois mois).
 

Deux villages de 1' tude se trouvent dans la r~gion de Yatenga et 
accusent en gendral un dficit cerdalier. Deux autres villages de 1' 'tude 
situds dans la Volta Noire ont souvent atteint l'autosuffisance ou un 
exc6et marginr1, mais pendant l'ann~e de l'enqu~te ils ont eu de mauvaises 
r6coltes. Le c'-icui~me village se trouve dans les Hauts-Bassins et produit 
en gdndral un excddent cerdalier. Ce cinquiLme village n'a pas dtd 
incorpore dans 1 'analyse sur laquelle se base cette monographie. 

Dans les quatre villages analysds, les transactions cdrdali&res en 
dehors du marche se sont avdrees beaucoup plus importantes que les 
tr°-'sactions au niveau du marchd. Dans les deux villages du Nord (au 
Yatenga), 1 'OFNACER et les banques de cdrdales ont constitue des sources 
d'achat de cdrdales plus importantes aupri:s des cultivateurs que dans les 
deux villages de la Volta Noire. Dans l'un des villages du Yatenga, les 
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cultivateurs avaient apparement tendance a acheter des quantitds de leur 
cdrdale prdfdrde (le petit mil) t6t dans la saison qui suit la recolte, 
lorsque les prix etaient faibles, puis & se servir de leur propre stock a 
mesure que les prix montaient. 

Les banques de cdr~ales varient considdrablement d'un village et d'une 
r~gion 6 1 'autre. II semble que celles du Yatenga soient des participants 
efficaces au marche lo:squ'elles disposent de cdr~ales & vendre. Les 
banques de c~r~ales de 1 ancienne Volta Noire fonctionnent plus efficacement 
conrne rassenbleurs de grosses quantitds pour des acheteurs extdrieurs, en 
particulier 1 'OFNACER et la SOFITEX. Cette variation entre les regions peut 
6tre attribuee aux differents but-s etablis pour les banques de c&rdales d~s 
leur creation. Les banques du Yatenga sont consid6rdes comine des centres de 
distribution alors que celles de l'ancienne Volta Noire sont en fait des 
agents de collecte. La variation qui existe & 1'interieur d'une r~gion est 
gdndxalement attribuee aux insuffisances administratives et au manque de 
capital (Pfluger 1984: 26 et Kat 1983: Chapitre VI, 3). Cependant, on 
neglige souvent la ndcessite d'assurer l'approvisionnement stable des 
banques de c~reales qui fonctionnent come des centres de distribution. Les 
donnes fournies par ces recherches indiquent qu'une banque de cerdales qui 
fonctionne normalement pourrait accaparer une partie plus imirtante du 
marche si son approvisionnement dtait suffisant durant toute 1' annee. 

L'aptitude du marche prive & satisfaire la s6curitd cdrdali~re des 
consommateurs semble varier comme dans le cas des banques de cdrd:ales. Les 
mnarches du Yatenga sont mieux etablis et, lorsque des commercants locaux y 
participent, disposent d'un ecoulement r~gulier de produits cdr aliers. Les 
marchds moins vigoureux, par exemple celui de Bougoure, r~sultent en partie 
de l'absence de ce type de ccrmergant dans la ccmmmaute. D'autres facteurs 
souvent cites par les cmmerrants eux-mmes pour expliquer pourquoi un tel 
6coulement ne se produit pas dans ces marchds moins vigoureux sont: la 
faiblesse des stocks, le taux supdrieur de defauts de paiement en cas de 

crddit dans les zones chroniquement dficitaires et, enfin, l'accroissement 

des demandes de dons purs et simples. 
Une autre indication que le marche prive n'est pas hcmog~ne dans tout 

le pays reside dans 1'importance etonnament restreinte du marchd privd dans 
les zones de production excedentaire, sur le plan non seulement des ventes 
mais egalement des achats. Jusqu'& prdsent, 1 'concmie du marche n' est pas 
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parvenue A refplacer les dchanges traditionnels qui se produisent entre les 
familles. Dans les parties du Yatenga oa le marchd priv6 est bien etabli, 
par exemple & Mend, il n'existe qu'un mininm= d'achats et de ventes entre 

les mdnages. 
Dans d'autres regions oi les marchds sont bien 6tablis, le conmierce 

prive peut contribuer sensiblement A la s6c=rite cdr6aliere. La rapidite de 
leur rdaction aux stimulants economiques depasse de loin celle de 
1 entreprise parapublique OFNACER. Citons par exemple 1'importation de mais 
nouvellement recolte au Ghana ou en C6te d'Ivoire dans l'extrC-me Nord du 
pays a Mene. Les principaux conmergants & Ouahigouya sont en contact 
quotidien, par tel~phone, avec les autres centres de commerc.alisation 
irportants du pays, notamment Ouagadougou et Bobo-Dioulasso, afin d'obtenir 
les derniers renseignements comerciaux. Les commergants qui ont une 
connaissance du marche et qui disposent des ressources necessaires pour agir 
sont capables de rdpondre & des circonstances economiques difficiles en peu 
de tenps. De tels commerrants representent toutefois une ressource humaine 
plut6t rare au Burkina Faso et sont loin de contr6ler le camerce dans 

toutes les r~gions du pays. 
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RESUME ANALYTIOUE
 

TROISIEME DOCUIENT DE TRAVAIL 

EXCEDENTS COMMERCIAUX AU BURKINA FASO:
 
UNE ETUDE DES SCMAS DIECOULEMENT DES CEREALES
 

Ellen Jean Szarletta
 

Cette etude examine les schaas d'1coulement des cdrdales appliquds par
 

les familles de cinq villages de l'Ouest du Burkina Faso. Celui des cinq 
villages qui se sitae le plus au Sud dispose en gdndral d'un excdent 
cdrdalier, alors que les deux villages le plus au Nord sont normalement 
dficitaires. Une enqudte a 6te effectude aupr~s des cultivateurs toutes 

les deux semaines de d~cembre 1983 & novemnbre 1984. 
Un resultat frappant est 1'importance de 1' coulement des c ardales en 

dehors du marchd. Les dons de cdreales offerts et regus ont largement 
ddpasse les ventes et les achats de c~rdales dans les quatre villages pour 
lesquels les donndes sont compltes. 

Une analyse des schenas de vente de cer~ales montre que la recolte 
cdrdali~re constitue de loin la meilleure prdvision des ventes. Une 
augmentation de la recolte de 1,0 pour cent a dte associde & une 
augmentation des ventes de 0,82 pour cent. 

On a trouve que plusieurs variables qu'on supposait 6tre li6Es aux 
ventes ne le sont pas. Pani ces variables, citons la taille de la famille 
(en dquivalents de consonmation), les avoirs en betail et le prix des 
cdrdales. Dans ce cas prdcis, le manque de sensibilite des prix constitue 
un phenomene tres restreint dans la mesure ou l'unique variation de prix 

observde dtait parmi les cinq villages et sur les douze mois de 1 'annde. 
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RESUME ANALYTIQUE 

QIrATRIEME XCUDENT DE TRAVATL 

COMPORTEMT RELATIF AUX VENTES DE CEREALES DANS LES FAMILIES D'EXPIITANTS 
DE QUATRE VILLAGES DU BURKINA FASO 

Christopher R. Pardy 

Cette Atude analyse les sch~mas particuliers aux ventes de cerdales 
dans quatre villages du Burkina Faso et examine par ailleurs les facteurs 
qui aident & expliquer les quantites de cdrdales vendues par les diff6rents 
m6nages. L'etude porte sur la campagne 1983/84. Des donn6es ont 6t6 
rassembldes tous les mois aupr~s de trente manages dans chacun des guatre 
villages 6tudids: Ndogo, Poddogo, Dissankuy et Diapangou. 

Ndogo se trouve sur le Plateau Central & 30 )an environ au nord-ouest 
de Ouagadougou. Vu la densite de la population, les periodes de mise en 
jach~re se sont r6trecies et la fertilite des sols s'est ddterior~e. Les 
pr6cipitations annuelles A N~dogo oscillent entre 700 et 800 mm. Les 
cultures dominantes sont les c~r/ales, en particulier le petit mil (57 pour 
cent de la superficie cultivee) et le sorgho blanc (21 pour cent). La 
culture de rapport la plus importante & Nddogo est 1 'arachide. 

Poedogo est situe dans la partie sud du Plateau Central, pr~s de Manga, 
un marchd crdalier actif. Ce village regoit normalement entre 800 et 900 
mm de pr~cipitations annuelles. Comme & N~dogo, les cultures cdr~ali6res 
occupent la partie la plus importante de la superficie cultiv6e (92 pour 
cent), mais, dans ce cas, les sorghos, en particulier le sorgho blanc, sont 
relativement plus importants. L'arachide repr~sente la principale culture 
en dehors des cereales. 

Dissankuy est situe dans la region relativement fertile de la Volta 
Noire, & approximativement 120 ka au nord de Bobo-Dioulasso. Ii existe 
moins de contraintes pesant sur l'utilisation des terres dans cette zone qLue 
sur le Plateau Central et les rendements cdrealiers y sont superieurs. Les 
pr~cipitatioms annuelles varient de 800 & 900 mm et le coton represente 15 
pour cent environ de la superficie cultivee. A part les c~r6ales, les 
autres principales cultures sont 1'arachide et les noix bambara, bien que la 
premi~re soit plus importante que les derniers. 
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Diapangou re;oit des pr~cipitations annuelles qui varient entre 700 et 
800 mm et se trouve dans une zone de terres abordantes & l'est de 
Ouagadougou et & approximativement 25 km de Fada. On pratique im syst~me de 
culture itirndrante dans ce village. A Diapangou, le petit rail et le sorgho 
blanc sont des cultures associees on I 'association comporte
 

approximativement 75 & 90 pour cent de petit mil. L'arachide constitue la 
culture la plus importante en dehors des c r&-les. 

Les tableaux suivants presentent des remseignements sur le volume des 
ventes effectu6es dans chacun des quatre villages. 

A Dissaniuy, 1 'analyse de rigression montre que les ventes c~r~ali&res 
eff_-ctudes par un menage sont liees d'une nmniere significative et positive 
& la quantit6 de c~reales recoltee et au nombre d'animaux ui lui 
appartiennent; en revanche, les ventes sont lides d'une maniere negative au 
nombre d'unites de consommation dans le menage. A Nedogo, l'analyse de 
r6gression montre un seul rapport significatif et positif entre les ventes 
crali&res d'un menage et sa recolte cdrdaliere. En ce qui concerne les 
deux autres villages, Po~dogo et Diapangou, l'analyse de r~gression n'a pas 
d4gagd de rapports explicatifs significatifs. 
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TABLEAU 1
 

VENTES CEREALIERES BRUTES ANNUELLES PAR VILLAGE
 

Ventes brutes
 
(kg)
 

Vendeurs Echantillon
 

Par Par
 
Par 6quivalent Par dquivalent


Village Volume manage producteur m6nage producteur
 

N~dogo 8033 286,89 42,76 277,00 42,13
 

Po6dogo 8799 488,83 82,70 419,00 71,42
 

Dissankuy 4859 373,77 72,31 179,96 39,47
 

Diapangou 9765 443,86 79,98 390,60 71,49
 

Total 31.456 388,35 308,39
 

Univerat6 du Mi -!an, La Dynamique de Ia commercalisation den c.riAme. stsBurkina FA-o, 1986. 

TABLEAU 2
 

RECOLTE CEREALIERE ET VENTES CEREALIERES COMME
 
POURCENTAGE DE LA RECOLTE
 

R6colte Ventes/R6colte
 

(kg) (%)
 

N6dogo 38.873 20,7
 

Po~dogo 35.355 24,9
 

Dissankuy 32.809 14,8
 

Diapangou 45.800 21,3
 

Universiti du Michigan, La Dynamique de Ia comercialinntion den cOriales au Burkina Fano, 1986. 
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RESUME ANALYTIOUE
 

CflMUIEME DOCUMENT DE TRAVAIL 

UNE ANALYSE ANTHM OWGIQUE FOfMIOUE DE
 
1A OMMERC-ALISATIOT DES CEREALES AU BURIMNA FASO:
 

Th'IPREAI7~ON BASEE SUR DES OBSERVATIONS SUR LE TERRATN
 

Mahir Saul
 

Saul prdsente une analyse de l'conoitie politique de la 
cammercialisation des cdrdales qui est riche de de .ails ethnographigies. En 

cammengant avec un exPose concis de l'his+oiro des marchds cdr6aliers qui 
montre 1'e6volution de la structure cc~merciale d'aujourd'hui depuis la 
p~riode qui a pr~c~d6 1'independance, il revile les incidences i-aportantes 
de la croissance des grandes villes et des evdnements lies & la s kcheresse 
de 1972-72 sur la structure existance des marches c rdaliers. Il fait un 
tour d'horizon ccplet de la commercialisation des cdrdales en pr~sentant 
des donnes sur: les types de personnes qui participent au marche; los 
schemas d'dcoulement des cerdales; les cormergants dans les grandes villes 
et dans les centres comerciaux secondaires; le stockage des c(rdales par 
les co=rnergants et par les cultivateurs; les incidences du gouvernement et 
des organismes inpoftwits sur les circuits d'approvisionnement; la structure 
et les prix du marchd; la concurrence; ie coportement ccmmercial des 
cultivateurs; et, enfin, les relations ert:e les commerants et les 
cultivateurs. Les domni(.es se basent sur des etudes effectuees sur le 
terrain dns le centre et dmcs 1 'ouest aa Burkina Faso. 

Deux thmes principaux reparaissent r guli rement dans le rapport: (1) 
1'irportance de l icces au capital financi.er n~cessaire pour infh1encer le 
marche; et (2) 1'orientation du systze de ramassage des c~rdales en faveur 
de l'approvisionnement en cerdales des grandes ville-s et notamment de 
Ouagadougou. L'auteur conclut que ces facteurs ont conduit mutuellement & 
une certaine stabilita au niveau de la structure du marche et des circuits 
d'approvisionnement au cours des annes et, par ailleurs, que diverses 
Lterventions de la m~rt du gouvernement ont contribue egalement a ce m&me 

ef et.
 

En examinant le comportement des cultivateurs aussi bien que des 
caTfexrants, 1 distingue ent-.e ceux qui ont acces a des scmmes inportantes 

http:financi.er
http:domni(.es
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de capital et ceux qui n'ont pas un tel acces, tout en indiquant dans quelle 
mesure leur cmmportement respect .f differe. Bien que ceux qui ont acces & 
des scmmes importantes soient relativement peu nombreux, l'auteur montre 
qu'ils exercent la plus grnde influence sur le marche. 

Saul explique que la croissance de la concurrence depuis quelques 
ann~es, due aux ricoltes de plus en plus faibles, a camrvencd pourtant & 
perturber cette structure, En consdquence, l'environnement commercial 
devient incertain, ce quLi a pour effet de reorienter les circuits 
d'approvisionnement dans 1'ouest du pays au d&triment des coninergants de 
Bobo-Dioulasso dispcsant de ressources financi~res importantes et on faveur 
des conmergants de Ouagadougou et de Ouahigcuya disposant 6galement de 
ressoirces finzL..cieres imnortantes. La concurrence rdelle se prcduit au 
nJveau des intermdiaires et des cultivateurs, mais ceux-ci n'influencent 

pas en derni~re analyse les resultats finals. 
Saul montre que, malgr6 le fait que la majorite des intermdiaires 

participant au mardid c&xalier disposent de tres peu de capital et comptent 
donc sur un roulement rapide des stocks, ce serait ndanmoins une erreur de 
conclure que le marche est tr~s concurrentie 1 dans son ensemble dans la 
mesure oii m~me ces participants inddpendants sont influeno6s en fin de 
ccnpte par les cammrgants les plus iportants. Ainsi, l'auteur nous montre 
implicitement qu' il convient d'eviter de tirer des conclusions concernant la 
structure du marche sur la base des caractdristiques les plus evidentes ou 

les plus perceptibles des marches. 
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RESUME ANALYTIQUE 

SIXIEME DOCUENT DE TRAVAIL 

MARCHES CEREALIERS DE LA REGION DE LA VOLTA NOIRE AU BURK . FASO 

Ira Green
 

Cette dtude porte sur les conditions de marchd affectant les 
cultivateurs de la r~gion de la Volta Noire au Burkina Faso. Les recherches 
ont dt6 effectudes dans les marches et les villages de la r~gion en 1983/84. 
La Volta Noire est une r&eion qui produit en g&dnral des excdents de 
cdrdale-s et constitue donc une source inportante de c&rales pour les villes 
de Ouahigouya, Bobo-Dioulasso et Ouagadougou. A l 'intdrieur de la region, 
la partie sud reroit plus de pr~cipitations et atteint donc un niveau plus 

dleve de production cdrdali&re. La partie nord est plit6t marginale et 
comprerd de nonbreux villages o i la production est deficitaire. 

Le commerce c~rdalier de la Volta Noire est domind par les grossistes 
inportants de Ouahigouya et do Bobo-Dioulasso. Les activitds des autres 
commergants de la region se situent & un niveau progressivemnt plus 
restreint: les grossistes indpendants de la region; les c ergants qui 
assurent la collecte en travaillant inddpendamment ou pour d'autrui; les 
agents au niveau des villages qui identifient les producteurs disposes & 
vendre des c~reales & d'autres commergats; les agents villageois qui 
effectuent des achats dans les villages au nom d'un comiercant important; 
et, enfin, les vendeuses dont le rayon d'activite est le plus restreint et 
qui travaillent soit de mani~re indcpendante soit en assurant la collecte de 
cdr~ales pour un ccmergant plus inportant. 

Il est possible d'identifier trois niveaux de marche dans la Volta 
Noire: les petits marchds de brousse desservant deux ou trois villages 
situes & une certaine distance des routes principales; les marches de 
brousse regionaux qui desservent plusieurs villages et petits marchds de 
brousse et qui sont en mesure d'assurer un transport; et, enfin, les marchds 
centraux situes aux carrefours importants ou dans les villes. 

L' FNACER ach&te des cer&ales dans la Volta Noire de novembre A mars. 
Il effectue ces achats aupris des groupements cooperatifs villageois, des 
com-ergants prives, des producteurs et des Comitds de D~fense pour la 

Rdvolution (CDR). 
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Du point de vue des cultivateurs, ii existe plusieurs options 
concernant la date et le site des ventes, les acheteurs eventuels et les 
produits & vendre. Le stockage au niveau des exploitations seable suffisant 
pour permettre aux cultivateurs de garder leurs cereales jusqu'au noent oti 
ils sont pr.ts & les vendre. La plupart des cultivateurs pouvaient choisir 
entre divers lieux de vente et divers types de commerrants disposds & 
acheter leurs produits. En outre, ils pouvaient prendre la d~cision de 
vendre des cultures de rapport (par exemple le coton), des animaux ou 
d'autres articles en dehors des cerdales afin de se procurer des especes. 

Dans la Volta Noire, le systme de caomercialisation des c&reales est 
relativement competitif. Aux niveaux inferieurs du systeme de 
comercialisaticn, les producteurs peuvent trouver de nanbreux acheteurs 
dvantuels de leurs cerdales. Ii existe en geral tr&s peu de collusion au 
sujet des prix parmi ces intermdiaires et un acc s relativement facile au 
systme de commerialisation & ce niveau. Dans les villages des zones 
deficitaires, cependant, il existe une tendance plus marquee vers 
1'etablissement de monopsones commerciaux. Vu les faibles quantitds de 
crdales comnercialis~es dans ces zones, peu d'intermddiaires de plus haut 
niveau y operent. Ce phenomene permet & 1 'agent villageois de creer un 
monopsone des tr-ansactions cdr6ali~res de grande echelle et d'iiposer aux 
producteurs un prix quelque peu infdrieur. Mais la plupart des achats 
effectues par l'agent villageois se produisent tout de suite apr&s la 
rdcolte, lorsque les prix au marche sont bas 6galement, et, en consdquence, 
la diffdrence relative entre les prix au village et ceux au marche n'est pas 
significative. 

Dans les zones qui produisent des excdents, les marches sont en 
gendral plus conptitifs, mais certaines pratiques des conmerants tendent 
rduire les bdnefices realisds par un producteur qui cherche & vendre des 
cerdales. Les marchds dans ces zones sont domines par les commergants & 
distance installes & Ouahigouya ou & Bobo-Dioulasso. Ces commergants se 
font concurrence pour les excedents cerealiers disponibles de la region. 
Les coanergants de Ouahigouya sont de loin les plus inportants et en gdn~ral 

ne se font pas concurrence entre eux. Ils offrent un prix plus 6leve que 
leurs homologues de Bobo-Dioulasso et 1'office de coimmercialisation des 
cdrdales. Mais leurs achats se limitent aux villages et A certaires dpoques 
de l'annde, notament tout de suite apr~s la r~colte. 
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Les centres d' dhange dans les zones de production excedentaire sont 
daminds par les cnw-imrgants de Bobo-Dioulasso et les grossistes r~gionaux 
importants. Bien que bon nombre de ccnmnrrants concourent pour les c rdales 
disponibles dans ces marches, la comptition est attenude par la relation 
producteur-ccmnegant et par la difficulte relative d'acc6s aux niveaux 
supdrieurs du syst~me de commercialisation. La relation producteur
canmergant permet au ccmiergant d'imposer au producteur de c6rdales un prix 
infdrieur & celui qui prevaut dans les transactions de marchd libre. Par 
ailleurs, la disponibilite limitee du capital sert A dirninuer le ncmbre de 
commergants importants operant dans ces marches et, en consequence, le 
niveau de competition. Neanmoins, les producteurs trouvent que les pertes 
financi~res occasionndes par les prix inferieurs sont en quelque sorte 
cnTpensees par les avantages sociaux de la reiation producteur-comnierrant. 

Gdndralement, les marges du syst~me de commercialisation et les 
bdndfices rdalis~s par les commergants ne sont pas excessifs, mais pendant 
les annees de mauvaise recolte, les cofmergants peuvent realiser des 
bdnefices extraordinaires dans les marches c&*daliers. En outre, les marges 
sont plus dlevees pour les comnergants & distance installs & Ouahigouya du 
fait que les prix de revente sont superieurs au niveau des marci~s visds. 

L' acc- aux marches est relativement bon dans la Volta Noire. Les 
producteurs A tous les niveaux du systme de commercialisation ont accs & 
une ou plusieurs voies d'ecoulement. Pourtant, aux niveaux infdrieurs du 
systome, les producteurs sont parfois obliges d'accepter un prix moins dleve 
afin d'amener les commergants & effectuer des achats & ces niveaux. 

Les marches sont integris sur le plan local mais ne le sont pas sur le 
plan regional. Ni les producteurs ni les ccmmercants ne cherchent d'autres 
marches en dehors de leur zone commerciale immedLate. C' est seulement 
lorsque les stocks cerealiers de la rgion sont tr&s reduits que les 
producteurs et les commergants se tournent vers de nouveaux marches. Par 
ailleurs, les commerants & distance ont tendance & limiter lears activites 

& une ou deux zones de la Volta Noire. Ainsi, les marchds oa ils effectuent 
leurs achats sont plus lies & leurs marches cibles qu'aux autres marches de 

ia Volta Noire. 
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TABLEAU B.1
 

PREVISIONS POUR LA POPULATION RESIDANTE PAR ORDa
 
(en milliers)
 

Centre Centre Centre Hauts-b Volta
 
\nnee Centre Est Nord Ouest Est Bassins Yatenga Sahel Bougouriba Noire Total
 

1971 881 378 590 736 380 544 495 331 334 594 5263
 

1972 897 385 600 749 387 554 503 336 340 604 5355
 

1973 913 391 611 762 394 563 512 342 345 615 5,148
 

1974 929 398 C22 775 400 573 521 348 351 625 5542
 

1975 945 405 632 789 407 583 530 354 357 636 5638
 

1976 961 412 643 802 414 593 539 361 364 647 5736
 

1977 978 419 655 816 421 603 549 367 370 658 5836
 

1978 995 426 666 831 429 614 558 373 376 670 5938
 

1979 1012 434 677 845 436 625 568 379 383 681 6040
 

1980 1030 441 689 860 443 635 578 386 390 693 6145
 

1981 1048 449 701 875 451 646 588 392 396 705 6251
 

1982 1066 457 713 890 459 638 598 399 403 717 6360
 

1983 1084 465 725 905 467 669 608 406 410 730 6469
 

SOURCE: 	 INSD - Direction de la d~mographie, d'apr6s le recensement de 1975.
 

NOTES: 	 aLes projections de l'Institut Natiunale de la Statistique et de la 
D6mographie (INSD) sont bas6es sur un taux annuel de 1,7 --1,87 pour ]a 
population r6sidente, appliqu6 A toutes les r4gions (voir Tableau 2.1). 
On a employ6 ces donnes par manque d'autre, quoique certaines regions 
comme le Yatenga et le Sahel sont connus pour avoir subit de grandes
6migrations pendant les dix derni6res annes. La Volta Noire et les 
Hauts-Bassins ont regu beaucoup des ces 6migrants. 

bpopulation des r~glons des Hauts-Bassins et de la Comoe.
 

Un -verq.tdu Michigan, La Dynmiqti. de la comferrIalisAtion de. c~r~lps au B1urkina Fino, 1996.
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TABLEAU B.2
 

PRODUCTION CEREALIERE PAR HABITANT
 
(en kilogrammes)
 

Centre Centre Centre Hauts-
 Volta
Ann6e Centre Est Nord Ouest Est Bassins Yatenga Sahel 
Bougouriba Noire Total
 

1971 154,5 150,2 209,3 84,2 193,0 149,7 117,6 79,0 307,0 197,2 159,1 
1972 160,4 154,6 180,4 103,5 190,7 132,8 125,8 58,6 301,9 191,7 156,5 
1973 147,4 140,4 171,5 131,2 48,5 131,3 113,7 58,8 144,1 160,5 131,1 
1974 243,8 131,7 184,4 197,4 232,8 216,9 169,3 123,9 130,5 150,7 186,8 
1975 178,9 215,1 199,1 225,1 230,5 206,9 179,6 125,4 195,2 334,6 212,1 
1976 152,9 149,1 149,4 97,9 238,8 151,0 118,6 116,3 174,6 266,2 159,2 
1977 172,9 157,2 178,7 103,0 252,2 162,6 130,6 85,1 180,0 317,1 174,5 
1978 149,6 150,4 173,8 1127,2 236,0 224,8 135,5 140,8 198,2 264,2 177,4 
1979 179,8 171,2 152,5 178,7 245,5 205,4 117,6 116,3 207,8 284,5 187,6 
1980 149,7 184,5 110,1 100,8 141,4 202,5 68,0 116,8 217,1 222,1 148,5 
1981 187,4 180,3 187,7 126,3 196,1 214,3 117,2 172,7 223,4 248,7 183,4 
1982 175,3 142,6 124,2 92,4 194,9 225,5 89,5 143,6 2.20,3 280,0 166,8 
1983 152,4 1195,6 118,8 118,7 180,3 179,2 87,4 91,7 180,1 240,3 153,6 

SOURCE: INSD - Direction de la d~inographie, d'apr6s le recensement de 1975. 

Unlversit 
 du Michiqan. La Dynamique de la comaerclallsatlon des c4r ales 
au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.3
 

BESOINS CEREALIERS REGIONAUX
 
1971-1983
 

(en kilogrammes)
 

Centre Centre Centre Hauts-
 Volta
 

nn6e Centre Est Nord Ouest Est Bassins Yatenga Sahel Bougouriba Noire Total
 

1971 169152 72576 113280 141312 72960 104448 
 95040 63552 64128 114048 1010496
 

1972 172224 73920 115200 143808 74304 106368 96576 64512 65280 115968 1028160
 

1973 175296 75072 117312 146304 75648 108096 
 98304 65664 66240 118080 1046016
 
1974 178368 76416 119424 148800 
76800 110016 100032 66816 67392 120000 1064064
 

1975 181440 77760 121344 151488 78144 111936 101760 67968 68544 122112 
 1082496
 

1976 184512 79104 123456 153984 79488 113856 103488 
 69312 69888 124224 1101312
 

1977 187776 80448 125760 156672 
 80832 115776 105408 70464 71040 126336 1120512
 

1978 191040 81792 127872 159552 82368 117888 107136 71616 72192 
 128640 1140096
 

1979 194304 83328 129984 162240 
 83712 120000 109056 72768 73536 130752 1159680
 
1980 197760 84672 132288 165120 121920 74112 74880 133056
85056 110976 1179840
 

1981 201216 86208 134592 168000 86592 124032 112896 
 75264 76032 135360 1200192
 

1982 204672 87744 136896 170880 88128 122496 114816 76608 77376 137664 1221120
 

1983 208128 89280 139200 173760 89664 128448 116736 77952 78720 140160 1242048
 

SOURCE: 	 Calcu16 d'apr~s les chiffres de la population r~gionale (voir Tableau B.1), en
 
utilisant un besoin de consommation minimum de 192 kg/personne.
 

Universtt6 du Michigan, La Dynamique de ]a comercialisatlon des ctr~ales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU 8.4
 

CAPACITE DE STOCKAGE OFNACER
 
AU 10/05/1983
 

Magasins Magasins 

C. D. G. 

stock de 
Stabilisation 
(ISO et 750T) 

Aide au 
Sahel 
(SOOT) 

Silos 
Ridel 
(550T) 

Silos en 
T6e 
(200T) 

Magasins 
stocks de 
Sicurit6 Total 

OUAGADOUGOU (2) 5000T - - -800T - 24350T 

- Ouaga 
- P6 
- Manga/Zorgho 

(4) S00T -
-
-

(11) 6050 
-
-

-
(1) 200T 
(2) 400T 

6SOT 
1500T 

-
1700T 
400T 

Sous-Total 11000T - 6050 1400T 8000T 26450T 

BOBO-BIOULASSO 

- Bobo (2) 3000T - 3' 1650T 3500T 8150T 
- Banfora - 2000T 2000T 

Sous-Total 3000T 1650T 5SOOT 101 SOT 

KOUDOUGOU 
- Koudougou lO00T 100CT 

Sous-Total -IOOT 1000T 

DEDiJUGOU (1) 1500T (4) 2200T (1) 200T SOOT 8900T 

Sous-Total 1500T 2200T 200T S00T 8900T 
KOUPELA 

- Koupila 
- Tenkodogo 

(1) 1500T (2) 4001T, -

2000T 
i 

2000T 
- Zabri (I/Zorgo) (2) 400T IOOT 1400T 

Sous-Total 1SOOT 800T 3000T 5300T 

GAOUA 

- Gaoua - 2500T 2500T 
- Di6bougou (1) ISOOT 2000T 3500T 

Sous-Total ISOT 45COT 6000T 

FADA 

- Fada (2) 3000T - 3000T 6000T 
- Sougo/Koalla - 200T - 200T 

Sous-Total 3000 - 200T 3000T 6200T 

DORI 

- Dori 
- Gorom-Gorom 

(1/2) 
-

750T (4)20001 
(3) ISO0T 

-
-

-
-

2750T 
ISOOT 

- Arbinda 
- Gorgadji 

-
-

(3) 1500T -
-

(2) 400T 
(1) 200T 

-
-

1900T 
200T 

- Sebba - (3) 15001 - (2) 400T - 1900T 
- Ojibo - (4) 2000T - - 2000T 

Sous-Total 750T 8500T - 1000T - 10250T 

OUAH IGOUYA 

- Ouahigouya (1) 1500T (2) MOOT (1) 200T - 2800T 
- Banka-Thiou 
- Titao (3) I500T 

-
-

(2) 400T -
-

400T 
1500T 

Sous-Total 1SOT 1SOT 1100T 600T - 4700T 

KAYA 

- Kaya (1) 1500T 1500T 

Sous-Total 1SOT 0SOT 

TOTAL 12(1/2)+4 (20) (20) (22)-I 
GENERAL 25250T MO00OT 11000T 4200T 30000T 80450T 

Univprsitp du Michitan. La Dynamique de la commercialisation des c6trales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.5
 

EQUIVALENTS DE POIDS DES UNITES DE DETAIL VENDUES
 
par I'OFNACER en 1984
 

Mesure Pot Double Pot 
 Demi tine Tine
 
Cdr6ales (kg) (kg) (kg) (kg)
 

Petit mil 0,8 1,6 
 8 16 
Sorgho blanc 0,8 1,6 8 
 16
 
Sorgho rouge 0,69 1,38 
 6,9 13,8
 
MaTs 0,695 1,39 6,95 
 13,9
 
Riz d6cortiqu6 0,815 1,63 8,15 
 16,3
 

SOURCE: 
 Note de service par le Directeur commercial de I'OFNACER,
 
10 janvier 1984.
 

Univers1t4 du Michigan. ta Dynamique de Ia comnerclalisation des crales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.6a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1982-83 

(tonnes) 

IPourcent 
C ~r~aes 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 
Mil 

MaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

oct. 

,1 

2,0 

,41 

,0 

'1 

5,6 

8,3 

nov. 

0, 

0, 

0, 

0, 

2,9 

8,3 

11,2 

d~c. 

0, 

,0 

'1 

1 

4,0 

9,9 

14,1 

jan. 

0, 

0, 

0, 

0, 

11,6 

8,2 

19,9 

f6v. 

0, 

0, 

0, 

1 

36,7 

15,8 

52,6 

mars 

0, 

0, 

I 

0 

12,2 

12,9 

25,2 

avril 

0, 

0, 

,1 

0, 

2,7 

11,9 

14,7 

mai 

.3 

0, 

2,5 

0, 

1,3 

14,1 

18,2 

juin 

,9 

0, 

15,3 

,3 

22,2 

36,2 

75,0 

juillet 

4,5 

,4 

20,8 

3 

24,5 

23,1 

73,6 

aoG't 

81.3 

.4 

89,4 

35,3 

20,7 

33,9 

260,9 

sept. 

62,3 

0, 

19,0 

4,1 

85,9 

31,4 

202,7 

Total 

149,4 

2,9 

147,6 

40,3 

224,7 

211,6 

776,4 

Total 

(19) 

(0) 

(19) 

(5) 

'29) 

(27) 

(100) 

j 

Pourcent 
du Total (1) (1) (2) (3 (7) (3) (2) 

Universit: du Michigan. La Dynamique de Ia comaercialIsation des c~rales au Burkina Faso. 1986. 

(2) (10) (9) (26) (100) 



TABLEAU B.6b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 

C~r~ales oct. nov. d~c. jan. f~v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

Mil 

NaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

du Total 

58,1 
0, 

32,6 

21,6 

30,0 

13,2 

155,5 

(11) 

11,1 
0, 

28,7 

3,3 

41,2 

24,1 

108,4 

(8) 

11,7 
0. 

22,0 

,1 

6,9 

26,6 

67,4 

(5) 

5,0 
0, 

10,8 

0, 

0, 

15,3 

31,2 

(2) 

37,5 
0, 

5,5 

0. 

,7 

39,3 

83,0 

(6) 

95,5 
0, 

,j 

0, 

,5 

22,7 

118,8 

(8) 

106,5 
0, 

0, 

0, 

0, 

18,3 

124,8 

(9) 

140,4 
0, 

0, 

0, 

0, 

31,3 

17;,7 

(12) 

50,0 
,1 

10,8 

,1 

,6 

63.5 

125,2 

(9) 

189,5 
0, 

,7 

0, 

0, 

27,6 

217,8 

(15) 

108,6
0, 

,1 

5,2 

0, 

14,5 

128,6 

(9) 

49,0
0, 

,4 

15,3 

0, 

3!,9 

96,7 

(7) 

863.1 
,1 

111,9 

45,6 

79,9 

328,51 

1429,0 

(100) 

(60)
(0) 

(8) 

(3) 

(6) 

(23) 

(100) 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de )a coamercialisation des c~rgaies au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

COG: 
ORD: CENTRE 
OUAGADOUGOU. 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 

C6r~ales oct. nov. dec. jan. f~v. mars avril mai juin juillet ao~t sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

HaYs 

Avari6e 

Riz 

Total 

15,9 

4,4 

0, 

16,1 

0, 

89,9 

126,4 

19,2 

0, 

.3 

20,0 

0, 

135,6 

175,1 

17,5 

,1 

.3 

23,4 

0, 

123,0 

164,3 

6,1 

.3 

0, 

44,9 

0, 

106,6 

158.0 

29,0 

,2 

0, 

169,8 

0, 

95,5 

294,5 

32,9 

9 

3 

71,6 

0, 

170,6 

276.4 

34,4 

64,1 

13,5 

281,7 

6,2 

624,0 

1023,9 

56,3 

104,9 

90,5 

112,7 

0, 

132,9 

497,2 

160,1 

94,0 

501,2 

364,0 

0, 

232,5 

1351,8 

229,9 

374,4 

606,8 

1175,0 

0, 

473,7 

2859,9 

1168,9 

632,1 

595,8 

154,4 

0, 

656,1 

3207,4 

821,3 

113,9 

281,2 

756,5 

0, 

2988,1 

4961,1 

2591,7 

1389,4 

2090,0 

3190,4 

6,2 

5828,5 

15096,1 

(17) 

(9) 

(14) 

(21) 

(0) 

(39) 

(100) 

PourcentI_ 

du Total (1) (1) (1) (1) (2) (2) (7) 

UniversitO du Michigan. La Dynamique de la comercialisation des cdr~ales au Burkina Faso. 1986. 

(3) (9) (19) (21) (33) (100) 



TABLEAU B.7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: CENTRE 
OUAGADOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

C~r~ales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

hil 
MaYs 

Acri~e 

Riz 

Total 

Pourcentdu Total 

oct. 

641,0 

0, 

259,2 
263,2 

0, 

763,6 

1927,1 

(10) 

nov. 

536,6 

0, 

30,6 
86,1 

0, 

825,4 

1478,7 

(8) 

dec. 

259,3 

0, 

5,5 
,5 

0, 

423,8 

689,1 

(4) 

jan. 

185,6 

0, 

9,6 
10,5 

0, 

275,8 

481,5 

(3) 

f6v. 

554,4 

,4 

4,8 
13,6 

0, 

263,7 

837,0 

(4) 

mars 

798,9 

20,8 

33,7 
36,3 

0, 

474,9 

1364,6 

(7) 

avril 

391,1 

6,5 

349,5 
12,3 

0, 

432,4 

1191,8 

(6) 

mai 

163,8 

1356,2 

70,2 
,7 

0, 

451,6 

2042,5 

(11) 

juin 

339,8 

594,3 

10,3 
12,2 

0, 

600,4 

1557,0 

(8) 

juillet 

410,6 

1029,8 

,6 
106,2 

,3 

418,5 

1966,1 

(10) 

aout 

267,4 

219,8 

,8 
20F4,2 

0, 

612,6 

3184,8 

(17) 

sept. 

15,7 

140,6 

'1 
1704,8 

3,8 

318,2 

2183,4 

(12) 

Total 

4554,1 

3368,4 

775,0 
4330,8 

4,2 

5860,9 

18903,4 

(100) 

Pourcent 

du 
Total 

(24) 

(18) 

(4) 
(23) 

(0) 

(31) 

(100) 

Universitk du Michigan. La Dynamique de la commerciallsation des c~raies au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1982-83 

(tonnes) 

I IPourcent 

Cdr3les oct. nov. d6c. jan. f6v. mars avril mai juin Juil'et aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

,9 
0, 

0, 
0, 

,0 
0, 

0, 
0, 

6,7 
,0 

21,4 
,5 

31,0 
53,8 

72,3 
203,7 

35,2 
278,6 I 

167,6 
536,6 

(18) 
(57) 

Mil 0, 0, 0, 0, 0, ,0 0, 0, ,0 10,8 29,4 14,1 54,4 (6) 
MaYs 0, 3,4 0, 0, 0, 0, 0, 0, 21 24 11,3 5,4 22,7 (2) 
Avaride 0, 0, ,4 ,0 1,4 2,8 9,5 12,4 2,9 3,9 ,0 4,8 38,2 (4) 
Riz 7,8 6,1 8,0 5,3 5,9 5,7 7,3 8,7 6,4 9,2 13,5 37,8 121,7 (13) 

-Total 7,8 9,5 8,4, 6,3 7,3 8,6 16,8 27,8 31,5 111,2 330,3 375,8 941,3 (100) 

Pourcent I 
du Total (1) (1) (1) (1 (1 (I) (2) (3) (3) 0121:ig35)(40) 100 

Unlversit6 du Michigan. La Dynamique de ]a comercialisation des corkales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.8b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1983-84 

(tonnes) 

C~rdales oct. nov. d6c. jan. f~v. mars avril 

ISorgho blanc 4,2 1,9 2,6 0, .8 15,9 24,4 
Sorgho rouge 11.7,4 0, 0, 0, 0, 0, 0, 
Mil 12.5 7,2 4,9 0, 6,0 6,6 18,9 
Mas I 2,6 j .1 0, 0 0, 0, 
Avari~e 1,5 0, 0 U, 0, , O, 
Riz 17,3 9,7 13,4 , 9,3 6,2 33,3 

Total 195,5 18,9 21,0 0, 16,2 22.7 7(,,6 

Pour:entdu Total (10) (1) (1) (0) (1) (1) (4) 
Ilniversit4 du Michigan, La Dynamique de la commer-ialisation des c~rkales au Burkina Faso, 1986. 

mai 

37,1 

2,7 

6,2 

'1 

,7 

38,6 

85,5 

(4) 

juin 

33,7 

171,9 

11,5 

0, 

0, 

59,0 

276,1 

(14) 

juillet 

25,6 

408,2 

,4 

0, 

j 

26,9 

461,3 

(23) 

aout 

276,6 

16,7 

0, 

34,3 

53,6 

386,1 

(20) 

sept. 

51,5 

1,9 

0, 

273,2 

,1 

73,6 

400,3 

(20) 

Total 

474,4 

758,9 

74,4 

310,4 

2,4 

346,0 

1966,5 

(100) 

Pourcent 
du 

Total 

(24) 

(39) 

(4) 

(16) 

(0) 

(18) 

(100) 



TABLEAU B.9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: 
CDG: 

CENTRE-NORD 
KAYA, 1982-83 
(tonnes) 

Cdrdales Jct. nov. ddc. jan. f6v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 

du 
Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mi 

MaYs 

Avari6e 

Riz 

0, 

0, 

0, 

1,8 

5,8 

7,4 

0, 

1 

0, 

1,3 

25,5 

8,4 

0, 

,0 

,I 

,4 

72,4 

16,0 

0, 

1 

0, 

1,0 

96,4 

9,4 

,2 

0 

0, 

1,7 

48,9 

8,5 

1,1 

0, 

0, 

14,7 

58,1 

13,8 

6,2 

,8 

8 

64,6 

306,3 

13,0 

21,3 

12,2 

1,2 

97,1 

492,4 

14,0 

6,9 

254,1 

25,8 

197,2 

201.9 

21,0 

4,1 

328,7 

23,3 

82,5 

17,7 

14,7 

,4 

481,8 
9,1 

316,4 

59,7 

20,5 

49,8 

115,1 
6,4 

556,7 

10.0 

54,1 

90,0 

1193,0 
66,7 

1335,6 

1395,1 

201,2 

(2) 

(28) 
(2) 

(31) 

(33) 

(5) 

co 
w 

Total 15,1 35,4 89,0 106,9 59,4 87,8 391,8 638,2 706,9 471,1 888,0 792,1 4281,7 (100) 

Pourcent 
du Total (0) (I) (2) (2) (1) (2) (9) (15) (17) (11) (21) (19) (100) 

Universitk du Michigan. La Dynamique de la comerciallsation des c~rgales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: 
CDG: 

CENTRE-NORD 
KAYA, 1983-84 
(tonnes) 

C~rdales oct. nov. d6c. jan. f6v. mars avril mat juin juillet aout sept. Total 

Pourcentdu 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

70,4 

0, 

15.0 

287,3 

5,3 

44,2 

422,2 

46,9 

0, 

8,3 

14,4 

0, 

23,8 

93,4 

111,5 

0, 

11,1 

19,6 

3,6 

31,1 

176.9 

178,5 

0, 

21,8 

16,3 

,0 

11,4 

228,0 

571,7 

0, 

4,7 

7,8 

2,9 

22,4 

609,6 

716,9 

0, 

185,6 

6,6 

5,1 

25,4 

939,7 

557,5 

25,9 

194,2 

,I 

,1 

43,3 

811,1 

91,4 

1003,7 

22,7 

2,5 

0, 

54,9 

1175,2 

6,1 

1228.7 

1,2 

0, 

0, 

52,9 

1288,9 

86,5 

841,9 

1,6 

5,2 

0, 

20,6 

955,8 

114,3 

969,9 

,3 

515,1 

0, 

77,9 

1577,5 

39,8 

1098,0 

0, 

263,6 

0, 

13,9 

1415,2 

2591,4 

5068,1 

456,5 

1138,5 

17.1 

421,9 

9693,6 

(27) 

(52) 

(5) 

(12) 

(0) 

(4) 

(100) 

Pourcent 
du Total (4) (1) (2) (2) (6) (10) (8) (12) (13) (10) (16) (15) (100) 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de la coenuercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.10a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
Cdrdales oct. ro . d6c. jan. f~v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

du 
Total 

Sorgho blanc .4 3 1,7 18,3 6,4 32,2 16,4 6,3 58,8 50,3 358,9 203,5 753,6 (40) 
Sorgho rouge ,0 0, 0, 0, 0, 0, 0, 3,5 13,4 37,9 33,1 .4 88,3 (5) U, 

Mil , 1 0,7 ,2 ,8 ,2 0, 2,6 29,8 24,4 53,1 112,2 (6) 
NaYs ,2 0, 3,6 13,3 71,1 13,4 7,0 11,1 16,6 58,0 52,4 74,7 321,4 (17) 
Avaride 0, 0, 0, 0, .7 25,2 30,2 4,2 5,3 0, 0, 19,9 85,4 (4) 
Riz 5,3 8,3 20,6 81,0 14,1 62,2 21,9 36,6 42,4 56,0 97,4 97,9 543,9 (29) 

Total 6,1 8,7 25,9 113,4 92,5 133,8 75,6 61,9 139,1 232,1 566,2 449,5 1904,8 (100) 

du Total (0) (0) (1) (6) (5) (7) (4) (3) (7) (12) (30) (24) (100) 

Unlverstti du Michigan. La Dynamique de la cocwmercialisatlon des c~rales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.lOb 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

C~rdales oct. nov. d6c. jan. f6v. mars avril mai juin julllet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

Mais 

Avaride 

Riz 

30,0 

1,3 

38,0 

18,8 

,9 

426,5 

84,8 

0, 

12,8 

5,3 

2,9 

28,0 

58,8 

,2 

5,3 

1,6 

2,2 

86.2 

17,1 

0, 

,9 

,3 

2,0 

36,6 

20,5 

0, 

0, 

,l 

4,1 

16,4 

41,5 

,7 

21,8 

,8 

4,3 

17,8 

107,1 

1,0 

6,6 

1,5 

41,7 

71,0 

182,2 

0, 

39,9 

4,5 

2,8 

69,3 

33,2 

0, 

21,4 

1,1 

2,8 

64,2 

47,7 

74,2 

26,1 

,4 

0, 

43,1 

33,7 

65,1 

6,9 

74,1 

0, 

100,3 

17,2 

,I 

5,5 

365,8 

0, 

124,8 

674,C 

142,5 

185,1 

474,3 

63,8 

1084,0 

(26) 

(5) 

(7 

(18) 

(2) 

(41) 

Total 515,4 133,8 154,3 57,0 41,0 86,8 228,8 298,7 122,7 191,4 280,1 513,4 2623,6 (100) 

Pourcent 
du Total (20) (5) (6) (2) (2) (3) (9) (11) (5) (7) (11) (20) (100) 

Universlt6 du Michigan. La Oynamique de la commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.lla 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: EST 

FADA N'GOURHA, 1982-83 
(tonnes) 

C~r~ales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Hil 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

oct. 

17,1 

0, 

3 

0, 

0, 

9,2 

26,5 

nov. 

29,1 

0, 

,9 

2 

0, 

10,2 

40,4 

d~c. 

2,5 

0, 

,0 

,1 

0. 

10,5 

13,2 

jan. 

14.6 

0, 

4,3 

,1 

0, 

6,5 

25,6 

fv. 

8,0 

0, 

11,4 

,2 

0, 

19,8 

39,4 

mars 

11,4 

0, 

2,7 

,j 

0, 

14,2 

28,4 

avril 

14,7 

0, 

,0 

,5 

0, 

11,6 

26,9 

mai 

12,9 

0, 

,5 

,7 

0, 

13,8 

28,0 

juin 

20,4 

0, 

,5 

,4 

,7 

16,6 

38,6 

juillet 

80,6 

0, 

'1 

4,3 

14,9 

23,6 

123,5 

aout 

166,0 

5,5 

326,3 

11,5 

,3 

19,3 

529,0 

sept. 

134,5 

20,0 

29,8 

59,5 

0, 

55,7 

299,5 

Total 

511,9 

25,5 

377,0 

77,6 

15,9 

211,4 

1219,5 

Total 

(42) 

(2) 

(3:) 

(6) 

(1) 

(17) 

(100) 

Pourcent 
du Total (2) (3) (1) (2) 

Universlt6 du Michigan, La Dynamique de la comercialisation des 

(3) 

c~r~ales au 

(2) (2) 

Burkina Faso, 1986. 

(2) (3) (10) (43) (25) (100) 



TABLEAU B.llb 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: EST 

FADA N'GOURHA, 
(tonnes) 

1983-84 

Cdr~ales oct. nov. d6c. jan. 

Sorgho blanc 370,3 30,) 6,5 3,1 
Sorgho rouge 2,0 8,0 0, 0, 
Hil 10,1 1,8 1,3 ,4 

Hs 100,7 23,7 5,9 ,8 
Avari e ,5 ,5 7,2 0, 
Riz 37,1 46,6 30,5 10,3 

Total 520,8 110,7 51,4 14,6 

Pourcent 
du Total (20) (4) (2) (1) 

Unlversit du 4ichigan, La Dynamique de la co4mercialisation aes 

f6v. mars avril 

6,6 119,1 88,0 

0, 0, 0, 

3,6 ,1 11,1 

1,I 0, 3,5 
,I 0, 6,1 

8,7 19,8 32,5 

20,2 139,0 141,2 

(1) (5) (5) 

c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 

mai 

38,1 

0, 

5,2 

5,2 

1 

23,8 

72,5 

(3) 

juin 

41,9 

6,0 

17,7 

0, 

0, 

45,4 

111,1 

(4) 

juillet 

290,8 

87,8 

1,8 

0, 

,4 

57,6 

438,4 

(17) 

aout 

464,8 

47,3 

,9 

2,5 

,3 

55,8 

571,6 

(22) 

sept. 

286,9 

67,2 

12,2 

27,1 

0, 

15,9 

409,3 

(16) 

Total 

1746,2 

218,2 

66,3 

170,6 

15,3 

384,0 

2500,6 

(100) 

Pou~cent 

Total 

(67) 

(8) 

(3) 

(7) 

(1) 

(15) 

(100) 



TABLEAU B.12a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1j82-83 

(tonnes) 

Cdr~ales 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

Mil 

MaYs 

AvariOe 

Riz 

Total 

oct. 

0, 

30,0 

,1 

,1 

0, 

59,3 

89,6 

nov. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

24,8 

24,8 

dec. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

52,7 

52,7 

jan. 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,3 

20,8 

22,2 

f6v. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

7,5 

7,5 

mars 

0, 

0, 

0, 

0, 

90,3 

602,0 

692,3 

avril 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

205,9 

205,9 

mai 

0, 

0, 

,1 

0, 

1,4 

307,0 

303,5 

juin 

,5 

,1 

0, 

0, 

501.7 

368,3 

890,6 

juillet 

10,0 

.6 

2,7 

1,5 

,1 

4,0 

18,9 

ao t 

104,7 

3,6 

59,5 

21,3 

916,5 

15,3 

1121,0 

sept. 

55,2 

0, 

29,9 

62,4 

56,8 

55,9 

260,3 

Total 

170,5 

34,4 

92,3 

85,4 

1568,1 

1743,7 

3694,4 

Pourcent 
du

Total 

(5) 

(1) 

(2) 

(2) 

(42) 

(47) 

(100) 

0) 

%.0 

Pourcent 

du Total (2) (1) (1) (1) (0) 

Universit du Michigan. La Dynamique de 1z commercialisation des c~r~ales 

I 
(19) (6) 

au aurlina Faso. 1986. 

(8) (24) (1) (30) (7) (100) 



TABLEAU B.12b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Crales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

MaYs 

Avari~e 

Riz 

Total 

Pourcent 
du Total 

Oct. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

(0) 

nov. 

141,1 

4,9 

2,5 

19,9 

0, 

181,3 

349,7 

(14) 

dc. 

40,3 

0, 

,0 

0, 

0, 

132,9 

173,2 

(7) 

jan. 

12,0 

0, 

0, 

,0 

,4 

18,9 

31,5 

(1) 

f~v. 

EjO 

0, 

0, 

0, 

0, 

18,1 

68,1 

(3) 

mars 

79,6 

0, 

0, 

0, 

0, 

18,6 

98,2 

(4) 

avril 

28,4 

0, 

24,4 

0, 

0, 

12,9 

65,7 

(3) 

mai 

185,0 

0, 

56,6 

2,3 

0, 

82,5 

326,4 

(13) 

juin 

0, 

170,5 

1.6 

8,0 

0, 

286,4 

466,5 

(19) 

juillet 

257,5 

0, 
0, 

1,8 

0, 

88.4 

347,7 

(14) 

aout 

78,1 

0, 
0, 

138,9 

0, 

120,1 

337,1 

(14) 

sept. 

,5 

12,9 
0, 

99.6 

0, 

96,4 

209,5 

(8) 

Total 

872,5 

188,2 
85,2 

270,5 

,4 

1056,5 

2473,5 

(100) 

Pourcent 
du 

Total 

(35) 

(8) 
(3) 

(11) 

(0) 

(43) 

(100) 

Universit: du Michigan, La Dynamique de la comercialisatlon des c&r~ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.13a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1982-83 

(tonnes) 

Cr~ales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mi1 

MaYs 

Avaride 

Riz 

Total 

Pourcent 
ou Total 

oct. 

2,3 

,6 

2,1 

,2 

139,1 

8,7 

153,1 

(2) 

nov. 

3,6 

,. 

2,1 

370,7 

0, 

19,8 

396,6 

(5) 

d6c. 

2,6 

,2 

2,2 

231,6 

0, 

18,4 

255,1 

(3) 

jan. 

15,0 

,2 

49,8 

375,4 

60,0 

22,3 

522.7 

(6) 

fdv. 

3,3 

1,2 

1,0 

127,8 

157,4 

23,1 

313,9 

(4) 

mars 

6 

1,9 

1,2 

202,0 

154,8 

30,8 

391,1 

(5) 

avril 

1,9 

15,5 

1,3 

147,9 

244,3 

32,4 

443,4 

(5) 

mai 

74,1 

33,8 

23,1 

387J 

447,1 

34,4 

999,6 

(12) 

juin 

134,3 

446,4 

2,4 

14,7 

158,4 

45,6 

801,9 

(10) 

juillet 

150.3 

820,3 

106,3 

0, 

16,5 

95,5 

1189,0 

(15) 

aout 

327.4 

739,6 

71,1 

36,6 

195,1 

61,1 

1430,9 

(18) 

sept. 

471,6 

289,1 

42,6 

265,6 

38,9 

78,5 

1186,4 

(15) 

Total 

118?,2 

2349,0 

305,4 

2159,9 

1611,8 

470,8 

8084,0 

(100) 

Pourcent 
du 

Total 

(15) 

(29) 

(4) 

(27) 

(20) 

(6) 

(100) 

Un'versitk du Michigan. La Dynamique de la coemercialisation des c6'6ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.13b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1983-84 

(tonnes) 

C6rdales oct. nov. ddc. jan. fdv. mars avril mai 

Sorgho blanc 371,4 126,4 205,5 442.6 959,5 1207,8 1384,4 1459,1 
Sorgho rouge 0, 12,1 85,8 75,5 0, 0, 464,2 128,7 
Mil 7,9 67,7 24,7 0, 0, 0, 9,5 720,9 
HaYs 50,2 46,2 287,4 104,9 44,6 0, 0, 0, 
Avari~e 57,4 63,5 117,7 3,7 ,4 0, 0, 0, 
Riz 26,8 60,8 84,8 54,4 88,3 85,6 110,.0 510 

Total 513,7 376,8 805,9 681,1 10,2.P. 1293,4 1968,0 2359,7 

Pourcent 
diiTotal (4) (3) (6) (5) (8) (10) (15) (18) 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de la conerciaiisation des c{rales au Burkina Faso. 1986. 

juin 

840,6 

487,1 

1032,8 

0, 

0, 

38,5 

2399,0 

(18) 

juillet 

335,1 

425,0 

236,7 

0, 

0, 

78,0 

1074,8 

(8) 

aout 

43,2 

206,9 

40,8 

110,0 

0, 

50,3 

451,1 

(3) 

sept. 

,2 

186,7 

0, 

15,5 

0, 

14,5 

216,9 

(2) 

Total 

7375.7 

2072,0 

2140,8 

658,9 

242,8 

743,1 

13233,4 

(100) 

Pourcent 
du 

Total 

(56) 

(16) 

(16) 

(5) 

(2) 

(6) 

(100) 



TABLEAU B.14a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

C~rdales oct. nov. d~c. jan. 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

f~v. mars avril mai juin juillet 

Pourcent1du
aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

Hai' 

Avaride 

Riz 

1] 

0, 

0, 

0, 

0, 

5,0 

,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

6,1 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

4,3 

22,3 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,I 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,9 

,2 

0, 

0, 

0, 

.3 

3,2 

1,0 

0, 

0, 

0, 

16,7 

1,5 

39,7 

0, 

0, 

0, 

4,1 

20.4 

55,4 

0, 

0, 

0, 

,2 

51,4 

240,5 

0, 

, 

0, 

0, 

28,8 

159,9 

0, 

0, 

0, 

1,2 

44,0 

520.9 

0, 

2 

0, 

22,5 

169,4 

(73) 

(0) 

(0) 

(0) 

(3) 

(24) 

Total 6,1 6,9 4,3 24,1 1 ,1 1,9 3,7 19,2 64,2 107,1 26,4 205,1 713,0- (100) 

Pourcent___ 
du Total (1) (1) 

__ 
(1) (3) (0) (0) (1) (3) (9) 

_0 

(15) (38) 
_ 

(29) (100)1I 

Universit du Michigan. La Dynamique ae la commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.14b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGGU, 1983-84 

(tonnes) 

C~r6ales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mi1 

Ma~s 

Avari6e 

Riz 

Total 

Pourcentdu Total 

oct. 

50,7 

0, 

0, 

0, 

,4 

22,0 

73,1 

(3) 

nov. 

42,2 

0, 

0, 

0, 

0, 

I 48,9 

91,1 

(4) 

dec. 

4,0 

0, 

0, 

0, 

,4 

60,5 

64,9 

(3) 

jan. 

6,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

25,7 

32,0 

(1) 

f6v. 

5,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

32,5 

38,3 

(2) 

mars 

42,6 

0, 

0, 

0, 

0, 

23,6 

66,2 

(3) 

avril 

110,0 

0, 

18,8 

0, 

0, 

43,5 

172,3 

(7) 

mai 

218,0 

0, 

14,4 

0, 

0, 

56,7 

289,2 

(12) 

juin 

155,2 

13,0 

20,4 

0, 

0, 

71,2 

259,8 

(10) 

juillet 

167,9 

12,0 

5,1 

,0 

0, 

71,9 

257,0 

(10) 

Adu 

aout 

237,6 

,1 

0, 

55,0 

0, 

80,7 

373,1 

(15) 

sept. 

3,9 

0, 

1,1 

672,5 

0, 

i15,8 

793,3 

(32 

Total 

1044,3 

25,2 

59.8 

727,6 

,8 

652,9 

2510,6 

(0) 

Pourcent 

Total 

(42) 

(l) 

(2) 

(29) 

(0) 

(26) 

(100) 

UnlversltO du Hichigan. La Dynamlque de la comercialisation des c~rdales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.15a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: YATENGA 
OUAHIGOUYA, 1982-83 

(tonnes) 

Cdrdales 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil13 

NaYs 

Avaride 

Riz 

Total 

Pourcent 

oct. 

0, 

4,7 

30,9 

0, 

9,5 

45,5 

nov. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

dec. 

,7 

0, 

,6 

679,4 

50,2 

32,9 

763,9 

jan. 

5,1 

31,2 

,1 

506,4 

2,0 

37,4 

582,4 

fdv. 

,6 

61,2 

,6 

973,3 

42,3 

38,1 

1116,1 

mars 

,4 

145,5 

,0 

1271,8 

16,9 

58,0 

1492,7 

avril 

,2 

354,0 

1,3 

1875,7 

109,8 

32,7 

2373,7 

mai 

2,6 

796,2 

3,5 

460,9 

18,7 

22,8 

1306.9 

juin 

2,9 

1581,9 

1,6 

171,5 

38,j 

34,7 

1830,9 

jillet 

6,8 

653,3 

2,0 

449,3 

13,4 

27,2 

1152,0 

^ aout 

27,5 

690,8 

11,7 

1162,1 

8,9 

34,3 

1935,4 

sept. 

3039,, 

167,4 

240,5 

704,0 

699,5 

154,0 

5005,0 

Total 

3086,6 

4488,3 

262,4 

8285,5 

1000,0 

481,7 

17604,5 

Pourcent 

du
Total 

(18) 

(25) 

(1) 

(47) 

(6) 

(3) 

(100) 

Ln 

du Total (0) (0) (4) (3) (6) (8) (13) 

Universlt4 du Michigan. La Dynamique de la comercialisation des cgr~ales au Burkina Faso. 1986. 

(7) (10) (7) (11) (28) (100) 



TABLEAU B.15b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: YATENGA 
OUAHIGOUYA, 1983-84 

(tonnes) 

C~r6ales 

blancSorghoSorgho rouge 

oct. 

90.122,1 

nov. 

214,06,4 

d~c. 

49,457,0 

jan. 

224,2121,4 

f6v. 

94,5278,7 

mars 

479,834,8 

avril 

527,418,3 

mai 

35,3819,5 

juin 

6,61323,2 

juillet 

77,5937,1 

aout 

141,61417,5 

sept. 

68,6806,6 

Total 

2009,25844,6 

Pourcent 
du 

Total 

(18)(53) 

Mil 

MaYs 

Avari6e 

Riz 

Total 

0, 

144,9 

47,0 

42,4 

346,6 

0, 

43,4 

87,6 

77,4 

428,9 

0, 

118,6 

99,1 

43,3 

367,4 

0, 

82,9 

16,7 

23,6 

468,8 

0, 

10,9 

43,7 

81,2 

509,1 

0, 

2,9 

44,1 

563,3 

c, 

j,7,1 

3.6 

64,3 

613,8 

35,7 

0, 

'8 

41,2 

932,5 

3,5 

,1 

0, 

141,51 

1474,9 

,4 

0, 

0, 

65,4 

1080,5 

,4 

753,2 

0, 

99,9 

2412,7 

,0 

802,2 

4,4 

149,9 

1833,7 

40,0 

1958,2 

306,0 

874,2 

11032,1 

(0) 

(18) 

(3) 

(8) 

(100) 

Pourcent 
du Total (3) (4) 

Universit du Michigdn, La Dynamique de 

(3) (4) (5) 

]a commercialisation des cor~ales au 

(5) (6) 

Burkina Faso, 1986. 

(8) (13) (10) (22) (17) (100) 
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TABLEAU B.16a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: BOUGOURIBA
 
CDG: GAOUA, 1982-83
 

(tonnes)
 

C e 
 1Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho 
 du
de Vente Blanc 
 Rouge Mil , MaYs Avaride Riz Total Total
 

CDSA Gaoua 97,3 ,4 75,3 18,8 
 37,2 85,5 314,6 41
 
Didbougou 
 29,4 ,8 56,7 13,8 119,1 42,8 262,6 34
 
Dano 12,2 0, 6,7 
 1,2 49,9 10,4 80,4 10
 
Kampti 0. 1,4 3,4 0, 
 2,2 31,6 38,7 5
 
Dissin 10,3 ,2 
 5,0 3,7 15,3 13,7 48,2 6 
Bati4 ,l 0, ,6 2,6 1,1 27,5 31,9 4
 

Total 149,4 2,9 147,6 40,3 224,7 211,6 776,4 
 100
 

Pourcent du
 
Total 19 
 0 19 5 
 29 27 100
 

Universil6 du Michigan, La Dynamique de 
la comaercialisation des 
crales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU B.16b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: BOUGOURIBA
 
CDG: GAOUA, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil HaYs Avari6e Riz Total Total
 

CDSA Gaoua 396,0 0, 58,9 6,0 42,3 156,5 659,8 46
 
Di6bougou 198,6 0, 17,8 39,3 4,7 84,9 345,4 24
 
Dano 36,8 , 17,0 ,1 5,6 21,7 81,4 6
 
Kampti 42,3 0, 7,1 .0 14,5 19,5 83,5 6
 
Dissin 43,6 0, 6,6 0, 0, 16,3 66,5 5
 
Batid 87,2 0, 4,4 ,2 12,7 19,2 123,8 9
 
Loropeni 30,3 0, 0, 0, 0, 7,9 38,2 3
 
Nako 18,2 0, 0, 0, 0, 2,3 20,6 1
 
Legmouin 9,9 0, 0, 0, 0, 0, 9,9 1
 

Total 863,1 { l 111,9 45,6 79,9 328,5 1429,0 100
 

Pourcent du
Total 60 0 8 3 6 23 100
 

UnIversitO du Michigan, La Dynamique de la comerciallsation des cfr~ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU B.17a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE 
CDG: OUAGADOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
Centresde Vente SorghoBlanc SorghoRouge mil MaTs Avaride Riz Total duTotal 

Ouagadougou 

Centers: 

Mag. Ouagadougou 581,5 1376,8 956,2 1886,2 6,2 3847 6 8654,5 57 

C.V. Direction 668,1 0, 374,9 517,7 0, 889,4 2450,2 16 
(Ouagadougou) 

Nouveau Centre 151,6 3,2 82,0 106,6 0, 102,2 445,7 3 

Paspanga 85,9 0, 29,0 35,5 0, 40,9 191,4 1 

Dassasgo 53,5 2,6 14,0 25,0 0, 14,4 109,5 1 

Baskuy 95,8 4,5 34,3 45,4 0, 52.0 232,1 2 

Larle Yaar 102,1 0, 51,7 83,4 0, 106,6 343,8 2 

Nab-Rhaga 91,5 1,1 52,8 85,8 0, 95,3 326,5 2 

March6 Central 3,4 0, 0, 3,0 0, 8,4 14,8 0 

Sankaryar6 74,7 0, 50,7 31,8 0, 102,2 259,5 2 

Cissin 70,4 0, 59,0 50,7 0, 55,3 23S,5 2 

Gounghin 82,4 0, 63,1 104,9 0, 118,2 368,7 2 

Tanghin Barrage 63,5 0, 44,2 50,8 0, 93,6 252,2 2 

Zogona 66,9 0, 38,8 61,4 0, 58,8 226,0 1 

Zango~tin 93,7 ,9 43,0 51,5 0, 81,1 270,2 2 

Ourgou/Lindi 0, 0, 0, 2,0 0, 0, 2,0 0 

Kombissiri 0, 0, 0, 0, 0, ,9 ,9 0 

P6 151,4 0, 125,5 0, 0, 129,0 405,9 3 

Sabs6 0, ,2 0, 0, 0, 0, ,2 0 

Ziniare 55,2 0, 16,0 14,0 0, 12,5 97,7 1 

Bouss6 42,5 0, 3,0 0, 0, 14,4 59,9 0 

Sapon6 23,2 0, 41,5 0, 0, 3,4 68,1 0 

Tanguin-Dassouri 34,3 0, 10,0 34,3 0, 2,1 80,7 

Total 2591,7 1389,4 2090,0 3190,4 6,2 5828,5 15096,1 100 

Pourcent du 
Total 17 9 14 1 21 0 39 100 

cr~ales au ourkina Faso, 1986.
 
du Hchigan, La Dynamique de la commercialisatiot, 

des 

= n rsit 
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TABLEAU B.17b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE
 
CDG: OUAGADOUGOU, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcen
 
Centres Sorgho Sorgho 
 du
 
de Vente Blanc Rouge I Mil MaYs Avari6e Riz Total Total
 

Ouagadougou
 
Centers
 

Mag. Central
 
(Ouagadogou) 2613,7 1245,3 367,3 1802,1 3,8 3156,9 9189,1 49
 
C.V. Direction
 
(Ouagadougou) 846,9 1583,1 114,4 798,3 , 808,0 4150,8 22
 

Nouveau Centre 67,9 56,7 20,0 196,8 0, 182,6 523,9 3
 

Paspanga 81,0 37,3 21,0 86,5 0, 149,1 375,0 2
 

Dassasgo 44,4 52,3 21,5 46,7 0, 99,2 264,2 1
 

Baskuy 52,9 ,3 7 0 80,0 ,2 89,2 229,6 I
 

Larle Yaar 74,6 16,7 40,7 262,3 0, 167,2 561,4 3
 

Nab-Rhaga 89,6 26,8 20,0 54,6 0, 113,6 304,7 2
 

Sankaryar6 88,9 14,7 7,1 94,0 1 0, 115,9 320,6 2
 

Cissin 83,9 29,3 20,0 98,1 0, 90,4 321,9 2
 

Gounghin 75,5 39,7 26,8 101,9 0, 131,6 375,5 2
 

Tanghin Barrage 98,9 101,8 19,9 252,0 0, 169,5 642,1 3
 

Zogona 81,7 35,2 22,9 126,3 0, 89,8 355,9 2
 

Zangoetin 86,9 38,7 29,3 85,4 0, 164,3 404,5 2
 

Kombissiri 1,0 0, 0, 134,7 C, 0, 135,7 1
 

P6 93,9 20,2 3,1 6,4 0, 193,9 317,6 2
 

Ziniar6 23,3 15,2 2,1 3,3 0, 52,2 96,2 1
 

Boussd 27,4 6,0 4,0 0, 0, 34,5 71,9 0
 

Sapon 31,4 48,9 9,3 94,1 0, 53,1 236,8 1
 

Tanguin-Dassouri ,2 0, 18,5 7,1 0, 0, 25,7 0
 

Total 4564,1 3368,4 775,0 4330,8 4,2 5860,9 18903,4 100
 

Pourcent du
 
Total 14 18 4 23 0 31 100
 

UniversItO du Michigan, La Dynamique je ia commerclat sation des c~rhales au Burkina Vaso, 1986.
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TABLEAU B.18a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
COG: KOUPELA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 

Centres
de Vente Sorgho

Blanc Sorgho
Rouge Mil Mas Avari~e Riz Total duTotal 

Koup4la 74,3 124,5 16,6 6,9 6,0 45,0 273,4 29 
Tenkodogo 52,4 111,4 37,6 6,0 10,7 38,5 256,6 27 

Zorgo 8,0 7,0 0, 0, 0, 4,4 19,4 2 

Garango 0, 0, 0, 0, 14,4 22,0 36,4 4 

Zabrd 30,4 291,0 ,2 9,8 ,5 6,2 338,2 36 

Gomboussougou 2.5 2,3 0, 0, 0, 2,0 6,7 1 

Bitou 0, ,4 0, 0, 6,6 3,5 10,5 1 

Total 167,6 536,6 54,4 22,7 38,2 121,7 91,3 100 
Pourcent~aduII1 

Total 10 57 6 2 4 13 100 

Universit6 d,1 Michigan, La Dynamique de ]a comerclallsation des c~rhales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.18b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
COG: KOUPELA, 1983-84 

(tonnes) 

S[ IPourcen 

Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge mil MaYs Avari4e Riz Total 

du 
Total 

Garango 36,7 30,0 2,9 24,9 0, 68,8 163,5 8 
Tenkodogo 174,9 43,1 32,6 17,0 1,7 107,8 377,2 19 

Zorgo 67.5 85,3 4,7 28,6 0, 26,3 212,3 11 

Koup6la 91,2 334,1 17,6 50,3 0, 119,8 613,0 31 

Zabrd 38,1 167,1 11,6 2,1 ,7 17,0 236,7 12 
Gomboussougou 0, .3 0, 0, 0, 0, .3 0 

Mguet 23,8 9,1 4,8 0, 0, .6 38,3 2 

Gouguin 19,2 9,8 0, 25,0 0, 2,1 56,2 3 

Boulsa 0, 54,1 0, 116,9 0, 1,2 172,2 9 
Mokt6do 0, 26,0 0, 0, 0, 1,0 27,0 1 
Ouargaye 11,0 0, 0, 15,0 0, 1,3 27,3 1 

CDR Koup41a 0, 0, 0, 19,3 0, 0, 19,3 1 

Zam 412,0% 0, 0, 11,3 0, 0, 23,3 1 

Total 474,4 758,9 74,4 310,4 2,4 346,0 1966,5 100 

Pourcent du 
Total 24 39 4 16 0 18 1 00 

Universt du Michigan, La Dynamique de la commerclallsation des c6rdales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.19a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-NORD 
CDG: KAYA, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil MaYs Avaride Riz Total 

Pourcent 
du 

Total 

Nag. Kaya 58,8 187,4 56,6 542,2 1 512,5 52,2 1409,8 33 
March6 Kaya 5,0 271,4 0, 198,5 48,8 75,6 599,3 14 
Kongoussi 8,6 111,9 ,6 54,1 284,8 9,3 469,4 11 
Bourzanga 0, 132,4 0, 62,2 152,6 3,5 350,7 8 
Boulsa 17,6 74.3 9,5 144,8 17,2 25,7 289,2 7 
Pissila 0, 63,0 0 56,2 56,3 2,5 178,1 4 
Barsalogo 0, 96,5 0, 50,1 72,4 9,7 228,7 5 
Tikar6 0, 0, 0, 50,8 48,2 11,8 110,8 3 
Tougouri 0, 35,1 0, 22,0 48,8 5,5 111,5 3 
Yalogo 0, 69,9 0, 99,9 13,0 0, 182,8 4 
Rollo 0, 36,5 0, 11,9 52,0 ,7 101,1 2 
Thma 0, 48,1 0, 32,6 0, ,4 81,1 2 
Korsimoro 0, 3,9 0, 6,2 59,8 2,0 72,0 2 
Boussouma 0, 0, 0, 0, 15,1 0, 15,1 0 
Guibar6 0, 9,5 0, 0, 13,5 ,5 23,5 1 
Mand 0, 26,8 0, 1,0 0, 1,7 32,6 1 
Koalla 0, 26,0 0, 0, 0, 0, 26,0 1 

Total 90,0 1193,0 66,7 1335,6 1395,1 201,2 4281,7 100 

Pourcent du 
Total 28 2 31 33 5 100 

tiniversit6 du Michigan, La Dynamlque de la conmerciallsation des c4r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.19b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-NORD 
CDG: KAYA, 1983-84 

(tcnnes) 

Pourcent 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avaride Riz Total Total 

Mag. Central 
Kaya 962,4 2005,7 244,1 254,4 6,3 222,0 3694,9 38 

March6 Central 
Kaya 119,9 0, 0, 55,9 10,6 46,2 232,6 2 

Kongoussi 405,6 699,3 97,8 125,0 0, 40,6 1368,3 14 
Bourzanga 82,9 120,0 0, 66,6 0, ,8 270,4 3 
Boulsa 29,0 5,8 24,4 2,1 0, 27,0 89,0 
Pissila 100,7 284,5 24,2 88,2 0, 6,3 503,8 5 

Barsalogo 221,6 378,8 24,0 109,6 0, 8,9 742,9 8 
Tikar4 89,1 104,9 12,4 22,8 0, 1,6 230,8 2 
Tougouri 64,9 119,7 10,4 36,8 0, 1,7 i 233,6 2 
Yalogo 153,0 251,1 0, 88,5 0, ,5 493,1 5 
Rollo 76,5 117,8 1,9 28,0 ,0 0, 224,3 2 
Tma 25,5 166,2 4,5 21,9 0, 2,8 220,9 2 
Korsimoro 27,3 128,4 1,8 94,1 ,2 55,8 307,6 3 
Boussouma 40,5 191,7 0, 43,0 0, 1,9 277,1 3 
Guibar4 31,4 30,0 0, 6,7 0, 0, 68,0 1 
Man6 26,6 282,8 8,5 64,8 0, 3,7 386,4 4 
Koalla 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Dablo 49,2 13,0 0, 2,5 0, 0, 64,7 1 
B61ogo 8,4 0, 0, 0, 0, 0, 8,4 0 

Sabs4 76,0 168,6i 2,5 27,5 0, 2,1 276,8 3 

Total 2591,4 5068,1 456,5 1138,5 17,1 421,9 9693,6 100 

Pourcent duTotal 27 52 5 12 0 4 100 

Universit du Michigan, La Dynamique de la coenuercialisatlon des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.20a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres 
de Vente 

Sorgho
Blanc 

Sorgho
Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total 

du 
Total 

Mag. Koudougou 427,5 25,9 61,8 237,7 75,q 387,9 1216,7 64 

Fara 55,0 3,2 1,9 11,3 0, 14,6 86,1 5 

Sabou 36,5 0, ,4 10,1 1,0 32,4 80,4 4 

Kokologo 20,2 15,2 1,5 12,7 0, 8,5 58,1 3 

Yako 26,0 13,0 ,6 0, 2,2 18,3 60,1 3 

Nanoro 1,6 0, 3,6 2,8 0, 4,0 12,1 1 

Samba 12,7 3,2 1.6 2,2 0, 12,8 32,6 2 

Kordid 0, ,0 0, 0, 0, 0, ,0 0 

Lo 19,0 7,3 3,0 9,8 2,7 17,5 59,3 3 

T~nado 10,2 2,0 14,0 2,3 2,6 16,2 47,3 2 

R6o 14,6 ,9 0, 3,6 1,1 9,7 30,0 2 

Kassou 12,2 4,3 2,8 2,1 0, 5,8 27,2 1 

Pouni 21,2 2,1 7,0 2,5 0, 8,7 41,5 2 

Kindi 7,4 0, 3,8 2,1 0, 1,7 15,0 1 

Bouyounou 28,7 4,1 0, 9,9 0, 2,0 44,7 2 

Boura 21,6 4,1 1,0 1,8 0, 1,3 1 29,8 2 

Arbo16 0, 3,2 4,0 1 5,2 0, 0, 12,4 1 

Bourkina 30,8 0, 5,0 5,3 0, 2,3 43,4 2 
Niabouri 2,1 0, 0, 0, 0, 0, 2,1 0 

To 6,0 0, 0, 0, 0, 0, 6,0 0 

Total 753,6 88,3 112,2 321,4 85,4 543,9 1904,8 100 

Pourcent du 

Total 40 5 6 17 1 4 29 10O 

[Universit6 du Michigan, La Dynamique de )a commercialIsation des crOales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.20b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE-OUEST
 
COG: KOUDOUGOU, 1983-84
 

(tonnes)
 

Centres Sorgho Sorgho 
I IPourcent 

du 
de Vente 

Mag. Koudougou 

Blanc 

375,8 

Rouge 

15,9 

Mil 

99,4 

MaYs 

360,1 

Avari6ef 62,9 

Riz 

469,7 

Total 

1414,8 

Total 

54 
Fara 11,8 0, 3,0 5,0 0, 6,4 26,3 1 

Sabou 12,6 13,7 2,3 1,9 0, 14,8 45,2 2 
Kokologo 20,3 6,7 3,0 14,4 0, 16,9 61,3 2 
Yako 27,7 11,3 12,1 13,0 ,8 16,5 81,4 3 

Nanoro 25,3 8,0 2,4 15,4 0, 40,0 91,1 3 
Samba 9,1 0, 3,0 ,6 0, 402,9 415,7 16 
Kordid 7,0 0, 0, 0, 0, 2,0 9,0 0 
Ldo 28,9 0, 9,8 4,2 0, 30,6 73,6 3 
Tdnado 7,2 ,0 3,7 ,8 0, 5,2 17,0 1 
R~o 16,2 5,0 ,4 22,2 0, i2,2 56,0 2 
Kassou 6,5 6,6 7,1 ,2 0, 4,1 24,5 1 
Pouni 10,8 2,0 1,0 1,6 0, 8,4 23,8 1 
Kindi 5,5 0, ,2 9,2 0, 10,6 25,5 1 

Bouyounou 5,0 6,6 2,0 2,4 0, 9,3 25,3 1 
Boura 8,2 0, 2,0 0, 0, 1,7 11,9 0 
Arbol6 20,9 0, 5,8 0, 0, 1,2 27,9 1 
Bourkina ,1 0, 1,3 2,5 0, 3,3 7,2 0 
To 8,0 5,1 2,0 0, 0, 3,1 18,2 1 
Ouessa 6,1 0, 2,0 1,8 0, 2,7 12,6 0 
Niebour 26,1 5,5 1,0 2,0 0, 2,0 36,7 1 

Poa 4,3 2,0 5,3 0, 0, 4,3 15,9 1 
Didir 7,0 0, 3,0 6,0 0, 2,5 18,5 1 
La Toden 7,0 5,1 7,8 5,0 0, 4,6 29,5 1 
Sili 7,0 6,6 3,0 6,0 0, 3,1 25,7 1 
Zamo 8,5 0, 2,4 0, 0, 3,3 14,2 1 
Sapouy 0, 5,5 0, 0, 0, 1,5 7,0 0 
Imassogo 0, 6,8 0, 0, 0, 6 7,4 0 

Total 
Toa2 

674,0 142,5
5 

185,1 474,3
7-4-10 

63,8 1084,0 2623,6 100 

Pourcent du 8 
Total du26 18 2 41 100 

Universtt:6 du Michigan, La Dynamique de la commerciallIsation des c~r~ales au Burklna Faso, 1986. 



307
 

TABLEAU B.21a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE Df:VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: EST
 
CDG: FADA N'GOUkA, 1982-83
 

(tonnes)
 

I Pourcent
 

Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge mil NaYs Avari6e Riz Total Total
 

Fada Sibge 215,7 25,5 320,6 72,3 2 152,2 786,6 64
 

C.V. Narche Fada 6,1 0, 6,0 0, 0, 17,2 29,3 2
 
Diapaga 50,9 0, 7,0 0, 0, 25, 83,7 7
 

Bogand6 90,4 0, 0, ,7 11,4 8 103,4 8
 

Pama 50,5 0, 2,3 4,6 1,4 1,1 66,4 5
 

Kantchari 10,0 0, 20,4 0, 0, 3,0 33,4 3
 

Komin Yanga 5,4 0, 0, 0, 0, 0, 5,4 0
 
Pi6 a 46,0 0, 0, 0, 2,9 4,2 53,1 4
 

Bilanga 6,5 0, 0, 0, 0, 1,0 7,5 1
 
Koalla 18,5 0, 0, 0, 0, 0, 18,5 2
 

Logobou 11,8 0, 101, , 0, 13,0 1 
Matiacoali 0, 0, 12,0 0, 0, 0, 12,0 1 

Botou 0, 0, 7,0 0, 0, 0, ,01 

Total 511,9 25,5 377,0 77,6 15,9 211,4 1219,5 100
 

Pourcent du
 
Total 42 2 31 6 1 17 100
 

Universit6 du Michigan, La Dynamlque de ]a conmercialisalon des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU B.21b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: EST 
CDG: FADA N'GOURMA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total Totai 

Fada Siege 762,5 90,5 27,1 67,4 1,5 307,4 1256,4 48 

C.V. March6 Fada ,3 0, ,5 2,9 0, 2,6 6,4 0 
Diapaga 283,5 0, 0, 20,2 0, 19,6 323,4 12 

Bogand6 47,8 0, ,1 0, 0, 5,3 53,3 2 
Pama 61,3 0, 10,6 ,4 7,1 3,6 83,1 3 
Kantchari 74,8 23,2 5,5 21,7 0, 23,5 153,7 6 

Komin Yanga 24,3 0, 2,4 0, 0, ,5 27,2 1 

Pi41a 39,6 0, ,8 0, 0, 6,0 46,4 2 

Bilanga 1,9 0, ,8 0, 0, 2,0 4,8 0 
Koalla 2,4 0, 0, 0, 6,6 0, 9,0 0 

Logobou 9,3 0, 5,8 0, 0, ,5 15,6 1 

Matiacoali 27,0 5,9 0, 18,6 0, ,6 52,1 2 

Botou 68,5 33,4 0, 7,0 0, 0, 109,0 4 
Namounou 276,1 0, 1,7 21,4 0, 7,0 306,3 12 

Bilanga Yanga 11,3 0, 2,9 0, 0, 0, 14,2 1 

Korongou 5,4 0, 3,6 0, 0, 0, 9,0 0 
Ougarou 5,0 10,2 0, 0, 0, 0, 15,2 1 
Yamba 4,7 0, 0, 0, 0, 0, 4,7 0 

Gaydri 18,3 15,0 3,1 3,9 0, ,3 40,7 2 
Sabra 0, 0, 1,0 0, 0, 0, 1,0 0 
Tambaga 10,0 0, 0, 0, 0, 0, 10,0 0 

Diabo 12,0 39,9 0. 7,0 0, 0, 58,9 2 

Total 1746,2 218,2 66,3 170,6 15,3 384,0 2600,6 100 

Pourcent du 
Total 67 3 7 1 15 100 

Unlverl~t4du Michigan, La Dynamique de la cormercialisation des c4rales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.22a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Mag. 

Bobo-Dioulasso 

C.V. Ebo (Bobo) 

C.V. Koko (Bobo) 

Chambre de 
Commerce 

Banfora 

Sorgho 
Blanc 

13B,3 

20,0 

4,0 

0, 

8,1 

Sorgho 
Rouge 

34,3 

0, 

0, 

0, 

0, 

Mil 

71,1 

18,0 

3,0 

0, 

0,1 

MaYs 

37,0 

23,0 

15,9 

0, 

9,4 

Avari~e Riz 

1568,2 1649,1 

0, 17,5 

0, 4,7 

0, 1,9 

0, 70,3 

Total 

3498,3 

78,5 

27,6 

1,9 

88,0 

Pourcent 
du 

Total 

95 

2 

1 

0 

3 

Total 170,5 34,4 92,3 85,4 1568,1 1743,7 3694,4 100 

Pourcent du 
Total 5 1 2 2 42 47 10 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de ]a commercialisatlon des c~r4ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.22b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Mag. 

Bobo-Dioulasso 

C.V. Ebod (Bobo) 

C.V. Koko (Bobo) 

BRD. Revolution 

Banfora 

C.V. Toussiana 

Sorgho 
Blanc 

531,9 

49,7 

67,4 

0, 

192,5 

31,0 

Sorgho 
Rouge 

144,7 

6,0 

6,0 

0, 

23,5 

8,0 

Mil 

76,7 

4,0 

4,0 

0, 

,5 

0, 

MaYs 

183,3 

2,8 

32,8 

15,6 

36,0 

0, 

Avariee 

,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

Riz 

374,3 

263,3 

223,4 

10,1 

182,4 

3,0 

Total 

1311,3 

325,8 

333,6 

25,7 

435,1 

42,0 

Pourcent 
du 

Total 

53 

13 

13 

1 

18 

2 

Total 872,5 188,2 85,2 270,5 ,4 1056,5 2473,5 100 

Pourcent du 
Total 35 8 3 11 0 43 100 

Universit du Michigan, La Dynamique de 14 conmercialisation des cir~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.23a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: SAHEL
 
CDG: DORI, 1982-83
 

(tonnes)
 

I 
 Pourcent
 

Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge 
 Mil MaYs Avari6e Riz Total Total
 

Mag. Dori 393,0 874,1 71,7 
 24,8 387,9 268,5 2020,1 25
 
C.V. Dori 249,5 0, 0, 86,3 0, 0, 
 335,8 4
 
F~d des Eglises 0, 66,6 0, 0, 
 0, 0, 66,6 1
 
Djibo 111,2 735,3 
 13,1 1808,9 474,8 26,0 3169,4 39
 
Gorom-Gorom 
 75,0 329,8 0, 106,1 414,5 88,6 1014,0 13
 
UGVO (Gorom) 26,0 45,3 131,0 0, 38,5
0, 240,9 3
 
Aribinda 15,8 297,6 
 10,2 0, 28,1
78,9 430,6 5
 
Sebba 40,8 ,4 31,2
,3 195,6 18,0 286,4 4
 
Barabou16 0, 0, 30,0 
 30,0 60,0 3,0 123,0 2
 
Markoy 96,2 0, 58,5
0, O, , 154,7 2
 
Pdt~goli 7,0 0, 7,0 7,0 
 0, O, 21,0 0
 
Falagountou 41,9 
 0, 0, 0, 0, 0, 41,9 1
 
Nassoumbou 7,0 0, 7,0 7,0 
 0, 0, 21,0 0
 
Tondiata 0, 
 0, 5,0 0, 0,
0, 5,0 0
 
Bani 60,0 
 0, 30,0 ,10,
0, 90,0 1
 
D4ou 63,6 0, 0O, 0, 
 0, , 63,6 1
 

Total 1187,2 2349,0 305,4 2159,9 1611,8 470,8 8084,0 100
 

Pourcent du J
 
Total 15 29 
 4 27 20 6 100
 

Unlverslt6 du Michigan, La Dynamique de la commerclalisation des c~r~ales 
au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU B.23b
 

VENTES DE L'OFNACER PAP CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: SAHEL
 
CDG: DORI, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mi Mas Avaride Riz
 

Mag. Central
 
Dori 616,1 193,1 706,8 209,5 4,9 127,2 1857,5 15
 

C.V. Dori 1568,9 440,8 116,9 27,6 0, 155,0 2309,3 17
 
F~d des Eglisesl 0, i 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0
 
Djibo 449,0 241,0 21,0 
 29,7 7,6 49,8 798,2 6
 
Gorom-Gorom 1124,2 207,4 701,5 132,8 189,1 135,7 2490,3 
 19
 
UGVO (Gorom) , 0, 0, 0, 0, 0, O, 0
 
Aribinda 854,3 364,8 114,0 78,0 0, 68,9 1480,1 11
 
Sebba 872,0 184,2 
 176,0 0, ,3 147,9 1380,4 10
 
Barabou16 0, 104,1 0, 0, 0, 0, 104,1 1
 
Markoy 825,2 
 21,2 93,4 74,5 2',8 33,5 1075,7 8
 
P6t~goli 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0
 
Falagountou 202,8 
 0, 28,0 0, 0, 0, 230,8 2
 
Nassoumbou 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0
 
Tondiata 0, 
 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0
 
Bani 276,6 98,! 98,1 0, 0, 7,0 479,8 
 4
 
D~ou 96,9 0, 47,3 67,0 3,0 0, 214,2 2
 
Tin-akoff 201,1 20,0 9,5 0, 10,0 0, 240,6 2
 
Projet Elevage 7,5 0, 7,2 6,0 0, 11,0 31,7 
 0
 
Gorgadji 142,0 8,6 21,1 18,8 0, 0, 190,5 1
 

Tongomay6l 139,1 104,1 0, 0. 0, 0, 243,3 2
 

PoL6-Mengao 0, 78,1 0, 0, 0, 0, 78,1 1
 

ler ric Dori 0, 0, 0, 15,0 0, 7,0 22,0 0
 

Yalogo 0, 6,3 0, 0, 0, 0, 6,3 
 0
 

Total 7375,7 2072,0 2140,8 658,9 242,3 743,1 13233,4 100 

Pourcent du 
Total 56 16 2 616 5 1 100 

iniversitO du Mlchiqan, La Dynamique de Ia onoerciallsation des c4r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.24a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: VOLTA NOIRE
 
COG: OEDOUGOU, 1982-83
 

(tonnes)
 

TI-Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge mil Ma~s Avari~e Riz Total Total
 

D6dougou M.C. 26,1 0, 2 0, 16.9 33,6 76,8 11 

C.V. Ddougou 21,7 0, ,0 0, 5,6 61,9 89,2 13 

Tougdn 172,2 0, 0, 0, 0, 16,5 188,7 26 

Boromo 206,4 0, 0, 0, 0, 16,5 222,9 31 

Toma 64,0 0, 0, 0, 0, 13,5 77,5 11 

Djibasso 4,6 0, 0, 0, 0, 0, 4,6 1 

To6ni 5,6 0, 0, 0, 0, 0, 5,6 1 

Nouna 1,3 0, 0, 0, 0, 24,6 25,9 4 

Kougni 0, 0, 0 0, 0, 3 ,3 0 

Kassoum 19,0 0, 0, 0, 0, 2,0 21,0 3 

Solenzo 0, 0, C, 0, 0, 3 ,3 0 

Safan6 0, 0, 0, 0, 0, ,1 , 0 

Total 520,9 0, ,2 0, 22,5 169,4 713,0 100 

Pourcent du i 
Total 73 0 0 3 24 01 

Universitt du Michigan. La Dynamique de la coffnercialisation d~s c r~ales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU B.24b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: VOLTA NOIRE
 
CDG: DEDOUGOU, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 

Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil Ma's Avari4e Riz Total Total
 

Dedougou H.C. 652,4 20,0 38,3 468,5 ,4 217,4 1397,0 56 

C.V. Dedougou 83,0 ,1 3,0 47,0 ,4 224,3 357,8 14 

Tougan 103,2 5,0 9,1 91,3 0, 72,1 280,6 11 

Boromo 75,2 0, 0, 13,6 0, 60,4 149,2 6 

Toma 39,3 0, 3,4 23,2 0, 23,5 94,3 4 

Djibasso 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Todni 2,2 0, 0, 0, 0, 0, 2,2 0 

Nouna 82,8 0, 6,1 79,1 0, 55,2 223,3 9 

Kougni 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Kassoum 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 

Solenzo 0, 0, 0, 0, I 0, 0, 0, 0 

Safanp ,6 0, 0, 0, 0, 0, ,6 0 

Kiembara ,5 0, 0, 0, 0, 0, ,5 0 

Barani 5,0 0, 0, 0, 0, 0, 5,0 I 0 

Total 1044,3 25,2 59,8 727,6 ,8 652,9 2510,6 100 

Pourcent du V26 I00 

Total 1 2 [ 9 0 100 

Universitf du Michigan. La Dynamlque de la coemercialisatlon des c4r4ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU B.25b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: YATENGA
 
CDG: OUAHIGOUYA, 1983-84
 

(tonnes)
 

du
Centres Sorgho Sorgho

de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari4e Riz Total Total
 

Mag. Ouahigouya 629,1 1019,1 40,0 
 607,1 275,2 477,2 3047,7 28
 

C.V. March1
 
(Ouahigouya) 357,6 1503,0 0, 190,5 ,1 2198,2
47,0 20
 
Titao 155,2 648,6 0, 257,6 11,2 63,2 10
1135,8 

Tiou 119,4 444,9 0, 134,4 ,3 52,0 751,0 7
 
Ban 48,7 
 81,6 0, ,6 ,5 3,7 135,1 1
 
Sdqudn6ga 201,6 492,2 0, 93,7 15,8 832,7
29,4 8
 
Gourcy 118,7 0,
420,9 112,4 ,1 41,4 693,7 6
 
Koumbri 27,1 ;64,8 0, 95,3 2,8 0, 290,7 
 3
 
So16 0, 43,3 0, 0, 0, 3,9 47,3 0
 
Ouindigui 0, 12,7 
 0, 0, 0, ,4 13,2 0
 
Kossouka 
 0, ,5 0, 0, 0, 0, ,5 0
 
Ingand 0, 3,8 0, 0, 0, 
 6,9 10,7 0
 
Zogore ,2 108.7 0, 0, 0, 0, 109,0 
 1
 
Namissiguima 24,3 123,8 0, 0, 0, 148,1
0, 1
 
Tangaye 26,3 81,1 0, 0, 0, 
 0, 107,4 1
 
Kafn 0, 30,3 0, 17,5 0, 0, 47,8 0
 
Oula 24,4 73,2 0, 0, 0, 0, 97,6 
 1
 
Tongomaydl 18,8 0,
0, 0, 0, 0, 18,8 0
 
Tougou ,2 27,1 
 0, 0, 0, 0, 27,3 0
 
Kalo 0, 35,5 0, 0, 0, 0, 35,5 0
 
Djibo 217,3 383,8 0, 
 396,0 0, 43,8 1041,0 9
 

TotalI 2009,2 5844,64 40,0 1958,2 306,0 874,2 
 1032,1 100
 

Percent du
 
Total 18 53 0 18 3 100
8 


universitO du MHichlgan. La Dynamique de la couwrcialIsation des c6rhales 
au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU B.26a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nv. d6c. jan. 

fvIms 
fv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

COSA Gaoua 3,3 

Di~bouaou1,0 

Dano 0, 

Kampti 3,2 

Dissin .5 

Bati6 ,2 

7,3 

,2 

,6 

2,6 

.3 

,1 

9,1 

5 

,6 

2,9 

.3 

. I 

2,0 

12,0 

,8 

3,6 

,1 

1,3 

5,7 

40,0 

,6 

4,8 

,4 

,l 

7,4 

14,1 

,5 

,6 

,5 

2,0 

5,5 

3,2 

.9 

1,8 

iO 

2,3 

6,4 

2,0 

1,3 

3,1 

1,9 

3,4 

14,4 

38,6 

3,4 

10,8 

1,9 

5,9 

30,8 

22,2 

6,1 

2,2 

2,3 

9,8 

132,7 

86,8 

25,9 

,1 

12,4 

2,9 

89,8 

41,9 

39,6 

2,8 

26,5 

2,1 

314,6 

262,6 

80,4 

38,7 

48,2 

31,9 

41 

34 

10 

5 

6 

4 

Total 8,3 11,2 14,1 19,9 52,6 25,2 14,7 18,2 75,0 73,6 260,9 202,7 776,4 100 

Pourcent du 
Total 1 ie d 

UnlversitO du Michigan, La Dynamique de 

2 3 7a0 

]a commercillsation des ckrtales 

3 

au Burkina Faso. 1986. 

9 34 26 100 



TABLEAU B.26b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 

de Vente 

CDSA Gaoua 

Didbougou 

Dano 

Kampti 

Dissin 

Bati6 

Loropeni 

Nako 

Legmouin 

Total 

oct. 

49,4 

62.2 

19.3 

7,9 

10,0 

6,7 

0, 

0, 

0, 

155,5 

nov. 

56,8 

20,3 

3,8 

15,4 

2,8 

9,3 

0, 

0, 

0, 

108,4 

d~c. 

30,7 

25,0 

2,2 

3,3 

2.7 

3,5 

0, 

0, 

0, 

67,4 

jan. 

19,2 

7,4 

,5 

1,8 

1,8 

,4 

0, 

0, 

0, 

31,2 

f6v. 

33,0 

28,0 

1,2 

5,6 

1,9 

1,9 

11,3 

0, 

0, 

83,0 

mars 

67,4 

27,0 

2,8 

6,6 

4,1 

9,4 

1,4 

0, 

0, 

118,8 

avril 

67,1 

25,6 

1,5 

7,4 

10,7 

8,0 

2,3 

2,1 

0, 

124,8 

mai 

80,3 

39,3 

1,7. 

22.6 

11,5 

16,2 

,1 

0, 

0, 

171,7 

juin 

90,6 

9,5 

13,3 

2,6 

2,5 

6,7 

0, 

0, 

0, 

125,2 

juillet 

132,1 

18,9 

10,8 

0, 

7.4 

30,3 

9,1 

,5 

8,7 

217,8 

aout 

20,8 

30,7 

13,6 

10,0 

10,7 

25,4 

12,9 

3,4 

1,2 

128,6 

Sept. 

12,5 

51,3 

10,6 

,2 

,5 

6,0 

1,0 

14,6 

0, 

96,7 

659,8 

345,4 

81,4 

83,5 

66,5 

123,8 

38,2 

20,6 

9,9 

1429,0 

Pourcent 

Total 

46 

24 

6 

6 

5 

9 

3 

1 

1 

100 

Pourcent du 
Total 11 8 

Uni versilt du Michigan. La Dynanique de 

5 2 6 

|a commercialisation des c~r~ales 

8 9 

au Burkina Faso, 1986. 

12 9 15 97 10 



TABLEAU B.27a 

VENIES DE L'OFNACER PAR MOS El PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE 
COG: OUAGADOUGO. 1982-83 

(tonnes) 

- I I -. Pour cent 
Centres - m aout sept. T du 

de Vente oct. nov. dec. jan. !4v. mars avri Mal fuin juilet i ,ota 

Ouagadougcu 
Centers: 

Hag. Central 
(Ouagadougu) 71,5 104.8 63,3 76.3 223,6 158,3 840,1 239.3 693.6 1816.2 1348.7 301 H.3 8654.5 57 

C.V. Directian 
Ouagadougou 27.3 36.7 54.1 3).8 29.2 52,9 101.4 139.9 363.7 265.7J 553,9 787,3 2450.2 16 

Nouveau Ceot:e 0. 0. 0 ', ,0. 6.8 1,4 4,4 119,8 149,1 124.1 445,7 3 

Paspanga 3 ,9 0. 0, 0, 2.8 1,1 26.7 73,0j b6,5 191.4 1 
Dassasgo .3 . . 0. 0. G. 0, 2.6 6 6 41.5 55.3 109.5 1 
Baskuy 111 5.6 4,4 3,4 4,0 4 3 .8 2,5 11.6 36.6 82.6 70,0 232.1 2 
Larl6 Yaar 2,5 2,9 1'1 4,3 2.7 6.1 10,5 10.0 18,2 57.9 10,.0 23,5 343,8 2 
Nab-Rhaga 2.1 1.8 3,5 4,6 4,5 4,1 8,6 5,0 24.0 65.7 1368. 95,5 326,5 2 

Harch4 Central 3.7 .9 2,6 .9 .4 6,1 ,1 0. 0. 0, 0, 0. 14,8 0 

Sankaryar4 1,4 2.7 5,9 2,2 2,4 5,2 6,6 7,6 27,7 
0 
51,6 89,9 55,l 259,5 2 

0 

Cissln 2.3 2,2 3.9 2,4 3,2 4.6 5.f 2,4 6,0 45.0 71,7 86,0 235.5 2 
Gounghin 2.1 2.1 5,3 7,2 8,1 0, 10,3 5,5 I ,1 81.0 i10R.6 1177 368.7 2 
langhin Parraqe 3,4 2,7 9,9 9.6 5,5 16.9 4,3 9,5 11I 7 95 7 5 ., 252,2 2 
Zogona 1.5 1 2.6 2,5 2,7 2,7 3.9 3.6 2.2 1.1 33.5 80. iS.2 226.0 1 

Zango~tin 4,, 4,1 3.8 3.7 85 3.6 8U5 ,;57101.7 45.6 270,2 2 

KoObisir3 0 0, 0. 3. 4 0, ,9 0 
Pa 1,8 4,6 3,4 2,0 4,1 3.8 6,1 58,4 74 8 90,0 914.7 62.2 405.9 3 
Sabs6 .2 0, 0, 0, 0. 0. , ,0 0, 0. 0. .2 0 

Zinlar6 0. 0. U. 0. 0, 1,5 10,3 1. 5.4 28.6 27,2 23.0 97,7 1 
Bouss6 0. 0, O 0. 0, 0. 0, ( .3 19,5 27,5 12,6 59,9 0 

Sapon6 0. 0, 0, 0, 0, 0, 1. 0 , 7.31 26,5 18,9 68.1 0 
Tanguin-

Dassouri 0. 0. 0, 0. 0. 0, 0 O, 0. 12,5 -0.4 41.8 80,7 1 
Ourgou/Lindi 2,0 0, 0, , 0, 0, 0 0 0 . O, 0 2,0 0 

Total 
Total~0 

175.1 
15118 

164,3 158,0 2126,429.5. 

91-. 

276.4 
264 

1023,9 
.12 

4 1' 
)71431.21351,8 12859.9 '30416430.14961,1 15096,1 100 

Pourcent du
Total I 

-
I 1 22 2 

I 
7 3 9 19 21 33 00 

Universlt4 du Michigan, La Dynamique de la commerciallsation des c~r4ales au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU B.27b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOTS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE 
CDG: OUAGADOUCU, 1983-84 

(tonnes) 

Centre s _ _ u-

de Vente Oct. nov.F du. Jan. f~v. mars Mai avrildujuin jullet ao~t sept. Total Total 
Ouagadougou 

Centers: 

Hag. Central 
(Ouagadougou) 657.9 667,7 375.7 237,2 503.1 734.0 786,4 385.5 1041.3 1226,9 1621,2 952.2 9189,1 49 

C.V. Direction 

Ouagadougou 250,7 335.2 85,5 115,3 134.0 341.3 125.2 145,.8 195,8 263.2 475,6 364,1 4150,8 22 
Nouveau Centre 56.9 55,6 22,0 5.7 I11.4 15,1 8,1 30,3 38 51 41,9 164.4 74,0 523.9 3 
Paspanga 83,9 25,9 19,7 11.5 13.8 19,8 22.6 20,3 24,3, 217 81,7 29.9 375. 2 

Dassasgo 

Baskuy 

77.2 

53,3 

27,3 

31,5 

4,3 

22,6 

0. 

9.4 

0. 

6.5 

0, 

16,1 

9,0 

0. 

4,6 

0, 

28.21 

10. 

31,3 

2 

57.2 

30.1 1 
15,0 

59,9 

264,2 

229,6 

1 

Larl6 Yaar ].7,0 55.1 13,4 10,3 13,2 8.2 31,4 10,9 12,0 6,7 1 157,8 1124 561,4 3 

Nab-Rhaga 81,0! 46,7 22.0 6.1 14,6 18.3 16,5 2,4 6,51 27,6 8,2 54,6 304,7 2 
Sankaryar6 69,! 34,2 5.2 14,1 14,8 17,1 18,4 7,2 12,1i 25,3 44,3 58,2 320,6 2 
Cissin ,u 33,2 22.0 13.9 15,6 14,0 3,5 0, 7,0! 20,5 C6.1 48,0 321,9 2 

Gounghin 108.4 53,6 24,2 0, . 0. 19,3 10,7 . 48.1 15,1 375.5 
langhin !arraue 37.6 43,0 6.6 5.8 22,7 43,7 58,1 28,0 49,0 81,0 153,4 1103 642,1 3 
Zogcna 11I 3.2 

80,0 { .I907 
11,1 

24,5 
8,7 20,5 

941 26.6 
18,1 

18,6 
0. 

25,0 
4,3 I 
18,3 

25,3 
31,4 

30.9 
38.8 

76,0 

394 
55,8 

51.9 
355,9 

404,5 
2 

Kombissiri 0 0. 0, - 0, 0, 0, 0,i 0. 30,0 i05,7 135,7 

P6 25,? 8,4 9,6 14,3 180 34,2 51.7 25,2 34,8 38.1 42,1 15,1 317,6 2 
ZiniarO 5,8 8,0 6,5 2,6 8.4 27,9 0, 131 1,4 19.0 1,9 1,6 96,2 1 

Bouss6 5,9 9 5,6 4,4 4,8 21.8 0. 10.7 15.3 2,2 .1 0, 71,9 0 
Sapon6 4.7 8,5 8,6 11,9 9,0 16,2 13,5 5.9 16,2 38.3 75,0 i 29,1 236,8 1 

Tanguin-I 
Dassouri 24,5 0, 0. 7 0, 0. 0. 1 0, 0, 0, 4 25.7 0 

Total 1927,1 1478,7 689.1 481,5 837,0 1364,6 11918 2042,5 11557,0 1966.! 3184,8 21834 18903,4 00 

PourcentTotal du 1010 / 8II8 4 3 4 77 66 11 i 8B i 10 1 77 1 

Universit6 du Michigan. La IDynamique 
d h1 

de la comercalisation des 
6 

c~r6ales au 
8 

Burkina Faso. 
10na-

1926. 
17 12 100 



TABLEAU B.28a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1982-83 

(tonnes) 

Centres [ a.Pourcent 

de___ 

Koup6la 

Tenkodogo 

Zabr6 

Garango 
zorgo 

Gomboussougou 

Bitou 

Oct._ 

2,4 

3,0 

0, 

,8 
1,5 

0, 

0, 

______ 

4,7 

2,3 

0, 

1,7 
.8 

0, 

0, 

d~. 

2,5 

2,2 

,8 

2,8 
0, 

0, 

0 

______jn 

,9 

2,4 

0, 

2,9 
0, 

0, 

~. 
u,8 

2,2 

1,6 

2,7 
0, 

0, 

,0, 

mr 

1,5 

4,4 

0, 

2,7 
0, 

0, 

vi 

2,4 

2,4 

1,5 

9,9 
0 

,5 

0, 

a 

9,9 

5,4 

0, 

10,6 
0, 

0, 

1,8 

uin 

8,9 

8,9 

8,7 

0, 
,4 

1,4 

3,1 

jilta~ 

8,7 

16,5 

76,2 

2,1 
1,0 

1,6 

5,0 

60,6 

160,9 

90,0 

0, 
14, 

3,3 

,6 

et 

170.1 

45,6 

159,2 

0, 
.9 

0, 

0, 

oa 

273,4 

256,6 

338,2 

36.4 
19,4 

6,7 

10,5 

du 
oa 

29 

27 

36 

4 
2 

1 

1 
_______7_8_9_5 

.htal 8,4 ....... 6,317,31 ... 8, 68 . 1, 27,2I 31,53 5 111231 3-0,3 375,8 941,3 100 
,Pourcent 

Total 
du 1 7- ... 0.. 

Uniersite du Michfgan. a Dynmique de la comerciaisation des cer~alcs au Burkna 

2 
aso. 

9 
1986.. 

3 12 3e 4d 



TABLEAU B.28b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
Pourcentdu 

de Vente j oct. nov. d~c. jan. fev. mars avril mai juin juillet aoat sept. Total Total 

Koup~la 
Tenkodcgo 

0 
19,5 11,7 9,4 

o8 
0, 

5. 
6,9 

3.8 
10,7 

30,4 
31,5 31,2 1 

39.1 
48,3 

213.9 
56,0 

104,2 
113,5 

79,4 
38 3 

613,0 
377,2 

31 
19 

Zabr 
Garango 

159,2 
12,7 

1,5 
5,6 

,5 
0, 

0, 
0, 

],I 
2,1 

!,0 
5.7 

1,6 
!I,1 

2,9 
i6,7 

16,2 
16.7 

12,7 
34,8 

29,0 
26,3 

7,6 
31,8 

236,7 
163,5 

12 
8 

Zorgo 
Gomboussougou 

Meguet 

Gouguin 

3,9 
,3 

0, 

0 , 

0, 
0, 

0, 

2.8 
0, 

, 

, 0, 

O, 
0. 

0. 

0, 

0 
0, 

0, 

4,5 
0 

G, 

0, 

,0,U 
0, 

0, 

, 

2,6 

2,4 

1,7 

42.6 

0, 

2,4 

10,8 

53,1 

, 

9 , 

1 

98 

0, 

.2 1 

i0,7 

31,0 

0, 

2,4,1 

31,2 

212,3 

3 

38,3 

56,2 

11 

0 

2 

3 
Mokt6do 

Ouargaye 

CUP Koup~la 

Zam 

Boulsa , 

0, 

0 

O, 
0, 

, 

0, 

0, 

, 

0, 

O 

0, 

O, 

0, 

0, 

O 

0, 

0, 

0, 

0, 

o0 

0, 

0 

, 

0. 

0 

, 

, 

0. 

0, 

O, 

0, 

0, 

0 

0,0, 

0,1 

, 

0, 

, 

. 

0, 

26,4 

0, 

0, 

0, 

53,3 

0. 

11,0 

0, 

21,1 -

,6 

3 

19,3 

33., 

97,4 

27,0 

27,3 

19,3 

233 

172,2 

1 

1 

1 

9 

Total 195.5 118.9 21,0 0, 16,2 28,7 66K5 i61I 1,3 31 403 16, 0 

Pewurcent dou 
Total 1 10 1 1 1 0 1 1 4 4 14 1 2320010 

0 2 0 

Universitt du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des coraies au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.29a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: 
CDG: 

CENTRE-NORD 
KAYA, 1982-83 
(tonnes) 

Centresde Vente oct. nov. d~c. 
Centresdu 
jan. ftv. mars avril mai 

iPourcent 
juin juillet aout sept. Total Total 

Hag. CentralKaya 

Marchd Central
Kaya 

Kongoussi 

Bourzanga 

Boulsa 

Pissila 

Barsalogo 

Tikars 

Tougouri 

Yalogo 

Rollo 

Tma 

Korsimoro 

Boussouma 

Guibar 

Mand 

Koalla 

Total 

Plourcent du..
Total d 

2,5 

3,2 

3,0 

0, 

2,C 

,I 

.5 

2,9 

,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

15,1 

12,7 

5,5 

10,2 

0, 

1,8 

, 

,2 

4,2 

,6 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

35,4 

. 
1 

. 

43,6 

7,6 

28,9 

0, 

4,4 

00, 

1,0 

2,8 

0, 

0, 

,7 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

89,0 

.. 
2 

5,1 

5,8 

93,1 

0, 

2,5 

0, 

.4 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

106,9 

2 

4,4 

7,8 

41,1 

0, 

4,9 

0, 

7 

,2 

.2 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

59,4 

1 

38,0 

10,6 

21,2 

0, 

11,0 

1,1 

3,0 

'1 

,7 

1,6 

0, 

,5 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

87,8 

.. 
2 

104,3 

44,3 

54,8 

79,6 

7,0 

20,3 

32,8 

14,1 

2,6 

18,5 

0, 

0, 

13,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

391,8 
. . 
9 

309,3 

47,4 

72,1 

35,4 

3,2 

26,8 

47,3 

0, 

4,0 

29,5 

13,0 

0, 

35,1 

15,1 

0, 

0, 

0, 

638,2 
. .. 
15 

274,3 

51,9 

51,7 

85,9 

11,8 

24,5 
27,4 

20,6 

13,2 

76,0 

39,0 

,7 

15,8 

0, 

14,0 

0, 

0, 

701,9 
. . . 
17 

58,7 

141.7 

17,0 

37,8 

42,2 

21,9 
18,7 

25,1 

0, 

41,1 

33,0 

33,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

471,1 
. . 
11 

208,7 

145,7 

28,5 

102,4 

116,8 

51,0 
64,4 

29,3 

74,4 

16,0 

15,3 

0, 

1,5 

0, 

9,5 

11,5 

13,0 

888,0 
... 
21 

348,1 

127.8 

47,7 

9,5 

81,4 

32,3 
32,4 

11,5 

14,9 

0, 

0, 

46,1 

6,1 

0, 

0, 

21,1 

13,0 

792,1 
. 

19 
.i 

1409,8 

599.3 

469,4 

350,7 

289,2 

178,1 
228,7 

110,8 

111,5 

182,8 

101,1 

81,1 

72,0 

15,1 

23,5 

32,6 

26,0 

4281,7 

100 

33 

14 

11 

8 

7 

4 
5 

3 

3 

4 

2 

2 

2 

0 

1 

1 

1 

100 

(jK) 

Universitd du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c r4ales aq Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.29b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE-NORD
 
CDG: KAYA, 1983-84
 

(tonnes)
 

Centresdu
Centres 
 IPourcent
 
de Vente oct. nov. d~c. jan. f~v. 
 mars avril mal juin juillet aout sept. Total Total
 

Hag. Central
 
Kaya 135,9 36,1 81,4 106,7 200,6 358.0 339,4 
 607,5 533,3 335.6 494,7 465.6 3694,9 38
 

Harch6 Central
 
Kaya 81,8 12,2 33,7 18,9 59,5 26,5 
 0, 0, 0, 0, 
 0, 0, 232,6 2
 

Kongoussi 15,8 2,8 3,9 25,2 133,2 207,7 106,b 137,9 
 239,7 116,5 193,6 184.9 1368,3 14
 
Bourzanga 0, ?,l .4 
 4,9 0, 8,1 48,3 39,0 43,3 33,5 66,4 17,3 270,4 3
 
Boulsa 8,2 1,6 
 4,0 3,6 10,3 25,8 20,0 4,5 11,0 0. 0, 0, 89,0 1
 
Pissila 18,7 ,7 13,4 14,8 49,0 14,7 36,3 88,3 
 50,9 46,1 79,8 90,9 503,8 5
 
Barsalogo 26,2 14,6 11,9 24,0 51,0 70,4 
 54,0 68,3 116,0 35,4 171,5 99,5 742,9 8
 
Tikar6 4,9 
 ,7 0, ,0 11,3 
 40,1 41,5 13,0 42,4 24,5 ,4 51,9 230,8 2
 
Tougouri 4,0 4,0 0, 9,7 
 5,1 29.9 18,3 39,5 0, 
 55,5 20.5 47,0 233,6 2
 
Yalogo 78,3 0, 9,8 12,5 
 30,1 102,3 0, 0, 
 95,6 83,5 14,5 66,3 493,1 5
 
Rollo 10,5 0, 0, 
 2,0 ,0 12,6 14,9 26,8 0, 40,4 79,4 37,8 224,3 2
 
T~ma 6,9 0, 
 .9 0, 7,8 3,4 2.2 9,3 23,1 29,5 39.4 98,3 220.9 2
 
Korsimoro 4,6 0, 2.7 
 0. .6 0, 10,4 8,3 11,4 31.0 161,1 77,1 307,6 3
 
Boussouma 0, 0, 
 0, 0, 0, 0, 31.3 23,6 28.0 44,9 51,0 98.2 277,1 3
 
Guibar6 3,2 0, 
 0, 0, 4,5 0, 26,0 0, 13.0 5,7 1,4 14,1 68,0 I
 
Han6 23.0 4,2 0, 
 .8 0, 13,5 8,6 68.1 71,1 43.4 113,5 40,2 386,4 4
 
Koalla 0. 0, 0, 
 0, 0, U, 0, 0, 0. 0, 0, 0. 0. 0
 
Dablo 0. 7.3 6,4 0, 
 25,0 13,0 13,0 0, 
 0, 0. 0, 0. 64,7 I
 
B6lgo 0. 0, 8,4 0, 0, 0, 0, 
 0, 0, 0, 0, 0, 8,4 0
 
Sabs 0. 
 0, 0, 4,8 21,3 13,5 39,9 40.7 10.0 £0,2 90,2 
 26,1 276,8 3
 

Total 422,2 93,4 
 176.9 226,0 69.6 939,7 811,1 1175.2 1288.9 955,8 1577,5 1415,2 9693,6 100 

Pourcent du 
Total 4 1 2 2 6 10 8 12 13 10 16 15 10r 

Universlt4 du Michigan. La Dynamique de la commerciallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.30a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE-QUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Centres Idu 
1 Pourcent 

de Vente oct. nov. dec. jan. fv. mars avril mal juin juillet aot sept. Total Total 
Hag. Central 

Koudougou 4,0 4,4 18,1 107.3 86.9 123,7 55.1 46.9 81,8 141,0 319,4 228.0 1216,7 64 
Fara 0, .5 2 7 8 .3 1,0 0. 10.1 20,6 29,4 22.5 86.1 5 
Sabou 1.4 , 5 4,4 5,2 1,0 1,4 7,4 30,8 25,8 80,4 4 
Kokologo 0, 0, 0 , 0, 0, 1,I 7,7 2,7 26,0 20.5 58.1 3 
Yako 5 6 j 0, 0, 0, 5,1 1.5 ,4 14,5 21,3 15,9 60,1 3 
Nanoro 0 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 5,6 6.5 12,1 1 

Samba 0, 3.2 0. ,822 0, 0, 5,0 0. 8,3 7,4 5,6 32,6 2 
Kordid .0 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0. 0. 0, 0 
Lo 0. 2.5 0, 6 0, .8 1,3 1,3 .3,4 10,5 6,7 22,1 59,3 3 
Tenado 0, 0, 2.4 .9 0. 2,6 1,7 1,5 5,9 8.0 17,2 6,9 47,3 2 
Rdo 0. 0, 6 2,4 2,1 2,1 6,1 3,4 3,2 5,3 2.8 2,0 30.0 2 

Kassou 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 12.1 7,8 7,4 0, 27.2 1 
Pouni 0. 0, 0. 0, 0, 0. 0, 0. 3,0 3,0 22.0 13.5 41,5 2 
Kindi 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 3,1 6.2 5,6 15,0 1 
Bouyounou 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 13,2 31,5 44,7 2 
Boura 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0. 0. 0, 19,0 10,9 29,8 2 

ArboI6 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 12,4 0. 12,4 1 
Bourkina 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 19,3 24,2 43,4 2 
Niabouri 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0. 0, 0, 0, 2.1 2,1 0 

To 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0. 0. 6,0 6,0 0 

Total 6.1 8.7 25,9 113,4 92.5 133,8 75,6 61,9 139,1 232,1 566,2 449,5 1904,8 100 

Pourcent du 

Total 0 0 1 6 5 7 7 12 30 24 100 
Universit6 du Michigan. la Dynamique de la commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 



IABLEAU B.30b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE-OJEST 
COG: KOUDOUGOJ, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Mag. CentralKoudougou 

oct. 

45.9 

nov. 

114,7 

[
d~c. Jan. 

144,9 43.1 

fdv. mars avrI I ma 

33.2 59.1 184.0 26.1 

"-.Pourcent 
_ 

juln juillet aout 

91,8 43.6 159.8 

sept. 

468.4 

Total 

1414,8 

du 
Total 

54 

Fara 

Sabou 

Kokologo 

Yako 

Nanoro 

Samba 

Kcrdii 

L4o 

IUnado 

Rgo 

Kassou 

Poun! 

Klndl 

Bouyounnu 

Boura 

Arbol 

Bourklna 

To 

Ouessa 

Niabourl 

Poa 
Didlr 

Latodin 

Sill 

Zamo 

Sapouy 

Imassogo 

5.8 

2.4 

8.3 

15,4 

6.7 

393,7 

0. 

9.0 

0, 

1,0 

2.1 

4,2 

1.1 

8.9 

.8 

0. 

5.2 

1.0 

2.6 

,1 

0, 
0, 

0. 

O, 

0, 
0, 

0, 

.3 

.4 

4.2 

5.5 

0, 

1,2 

0, 

3,9 

0. 

'5 

0. 

.8 

0. 

0, 

0, 

0. 

2.0 

0, 

0. 

0, 

0, 
0. 

0. 

0. 

0. 

0, 

0. 

0, 0, 

.4 1.0 

0. 3.6 

2 5.0 

1.6 0, 

'9 2.5 

0, 0. 

4 1,3 

1.7 0, 

2.7 0. 

0, 0, 

.8 0. 

.2 .4 

0, 0. 

0. 0. 

0. 0, 

0. 0. 

0. 0. 

.3 0. 

, 0, 

, 0.0 
0, 0. 

0. 0, 

0. 0. 

0, 0, 
0. 0, 

0, 0, 

0. 0. 1.3 12.1 

1.9 .8 4.3 2.4 

0. 5.8 4,6 2.8 

0. 0. 1.9 12.0 

0. 0, i0.? 48,2 

7 0. .9 15.6 

0, 0. .1 7.8 

4,4 5.6 6.0 8.8 

0. 0 1,1 12. 

.4 4.1 7,4 2,8 

0, 0, 0. 15,3 

0. .2 2,3 10.1 

.3 0. 4.6 0, 

, 0, 0. 9.2 

0. 0. 0, 11.1 

0, )1,) 0. 8.9 

0, 0. 0. 0, 

0, 0, 0, 10,2 

0. 0. 0. 8.2 

0. 0, 0, 30.0 

J, 0, 0, 4,6 
0. 0, 0, 11.5 

0, 0, 0, 15 

0. 0. 0, 11,5 

0, 0, 0, 6,5 
0, 0. 0. 0, 

0. 0, 0. 0. 

0. 0. 6.7 

0. 21.4 9.9 

8.9 6,9 2.0 

12,6 7.6 21.1 

0, 7.3 17.1 

0. 0. 0. 

0. 1.0 0, 

6:3 6.9 8,6 

0,. 'q 1.1 

.5 4.7 12.3 

0, 7.1 0. 

0, 5.3 0, 

2,4 3,3 13.0 

0. 7,2 0, 

0. 0. 0. 

0. 7.0 .9 

0. 0. 0. 

0, 7.0 0, 

0, 1.5 0. 

C 5.5 0. 

0, i1,3 0. 
0. 0, 7,0 

0, 2.9 6 0 

0, 7.2 7,0 

G. 77 0 
0. 7.0 0, 

0, 0. 7.4 

0. 

.2 

13,2 

0. 

0. 

0, 

0 

12.1 

0, 

19.4 

0. 

0, 

0. 

0, 

0, 

0. 

0. 

0. 

0. 

0, 

0, 
0, 

0. 

0. 

0. 
0, 

0. 

26.3 

45.2 

61.3 

81,4 

91.1 

415.7 

9.0 

73.6 

7,0 

56.0 

24,5 

23,8 

25.5 

25.3 

11.9 

27.9 

7,2 

18,2 

12.6 

36.7 

15.9 
18.5 

29.5 

25.7 

12 
7.0 

7,4 

I 

2 

2 

3 

3 

16 

0 

3 

I 

2 

1 

0 

0 

1 

0 

1 

I 

0 

W 

L( 

lotal 

Pourcent du 
Total 

515.4 

20 

133.8 

5 

154,3 57,0 

6 2 

41,0 86.8 228.8 298,7 

2 3 9 II 

122,7 191,4 280,1 

-

5 7 i1 i 

513,4 

20 

2623.6 

100 

100 

Unlversit6 du Michigan, La Dynasique de la commerclallsatlon des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU B.31a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: EST 
ORD: FADA N'GOURMA, 1982-83 

(tonnes) 

entesdu e Pourcent 

de Vente oct. nov. d~c. jan. fv. mars avril mai juin juillet ao t sept. Total Total 
Fada Siege 5,1 26,1 13.2 25,6 31,6 26,5 14,8 24,4 17,9 42,5 374,1 184,5 786,6 64 
C.V. March6 

Fada 

Diapaga 

Bogandd 

3.6 

0, 

0, 

9,1 

0, 

,2 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,9 

0, 

0, 

0, 

0, 1 

0, 

2,1 

1,4 

.1 

18,4 

0, 

8,0 

3,8 

11,9 

8,5 

14,6 

57,4 

0, 

42,9 

32,3 

29,3 

83,7 

103,4 

2 

7 

8 
rama 

Kantchari 

6,5 

11,4 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

7,5 

0, 

0, 

0, 

12,1 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
40,3 

0, 
0, 

7.3 

0, 

14,7 
66.4 

33,4 

5 

3 
Komin Yanga 

Pi41a 
0, 

0, 

3,3 

1,6 

0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0, 

0, 
0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

2,1 

0, 

13,8 

2,0 

33,5 

0, 

2,0 

5,4 

58,1 

0 

4 
Bilanga 

Koalla 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

,3 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

3,1 

,7 

12,0 

6,5 

3,3 

7,5 

18,5 

1 

2 
Logobou 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 11,8 1,1 13,0 1 
Matiacoali 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 7,0 5.0 12,0 1 
Botou 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 7,0 7,0 1 

Total 26,6 40,4 13,2 25,6 39,4 28,4 26,9 28,0 30,6 123,5 529,0 299,5 1219,5 100 
Pourcent du .. ---- I 

Total 

Universtt du 

2 3 

Michigan. ta Dynamique de 

1 2 3 2 2 2S... . .. . ..... ... .........-la 
la co,~ercialisation des c~r~aies au Burkina Faso. 1986. 

' 3 110 3 2 o100 



TABLEAU B.31b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

CDG: 
ORD: EST 

FADA N'GOURMA, 1983-84 

entes 1Pourcent 
Centresdu 

(tonnes) 

de Vente 

Fada Si6ge 

C.V. 

Oct. 

123,7 

nov. 

65.0 

.arch1 

dtc. 

25,5 

Jan. f6v. 

13,1 

mars avrl m31 

--------------- ~I-t 
128,3 1 97.1 23,5 

Jutnr 

53T3 

juile 

It 
8a.3 

aoIt 

436 

sept. 

1967 

Total 

1256.4 

Total 

48 

Fada 

Diapaga 
Bogand6 

Pama 

34.3 
.0 

0, 

4 

6,7 
.8 

9.5 

II 

2,8 
.2 

2,1 

0O, 

2 
0, 

0. 

0, 

1,4 

0, 

, 
9,5 

1.0 

. 

0 
8.0 

15,4 

O, 

3, 
q,3 

0, 

0, 

1.4 
4,9 

6 

0. 

217,4 
4,5 

.5! 

0, 

20,2 
11.6 

2,9 

0. 

24,0 
0, 

51.1 

6,4 

323,4 
53,3 

83.1 

0 

2 
2 

3 

Kantchari 
Komin Yanga 

Pilla 

Bilanga 
Koalla 

Logobou 

Matiacoali 

9otou 

Namounou 

Bilanga Yanga 

14.0 
, 

6.9 

2 5
II 

0, 

4.1 

17,0 

6.8 

280,1 

8,2 

15,9 
0, 

0, 

3 
.8 

1,5 

3,0 

3.5 

0, 

0, 

1,4 
0 

0. 

1,8 
8,2 

.6 

,4 

0, 

4,0 

0. 

3,6 
0, 

0. 

0. 
0, 

0, 

0. 

1,0 

0, 

0, 

1,8 
9, 

0, 

0. 
0, 

0, 

0, 

3.9 

0, 

0. 

0, 
0. 

0. 

0. 
0, 

0, 

0, 

3 

0, 

0, 

5,9 
0. 

0. I 
2 

0, 

0, 

1 

9,1 

1,7 

0 

14.4' 
.9 

0, 

0, ' 

0. 

, 

3,6 

10.6 

3.1 

. 

12.2 
Ii.I 

. 

0, 

2,0 

1.9 

0, 

O, 

O0 

0 

27.5 
4,6 

19.6 

. 
0. 

0, 

5,9 

26,4 

0, 

0. 

23,9 
2,7 

19.9 

O, 
0, 

5,5 

0, 

15,3 

0, 

4,2 

I 

33,0 
7.9 

0. 

0. 
0, 

1,8 

20,0 

29,0 

1['.1 

1.8 

153,7 
27,2 

46.4 

4,8 
9.0 

15.6 

52,1 

109,0 

306,3 

14,2 

6 
1 

2 

0 
0 

1 

2 

4 

12 

1 

--. 

Korongou 

Ougarou 

Yamba 

Gay~ri 

sabra 

Tambaga 

Diabo 

9.0 

5,0 

0, 

0. 

0. 

0, 

0, 

C, 

0. 

3.3 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

14 

.6 

1,0 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

, 

0. 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

3,6 

0, 

0, 

0., 

C, 

0. 

C, 

4.3 

0. 

0,. 

0. 

0, 

0 

10. 

0 

. 

0' 

0, 

., 

0. 
14,3 

0, 

0, 

33,4 

0, 

7,9 

0, 

0, 

0. 

8.3 

10,0 

0. 

2,3 

0, 
7.7 

0, 

1.3 

15.5 

9.0 

15,2 

4.7 

40.7 

1.0 

10,0 

58.9 

0 

1 

0 

2 

0 

0 

2 

Total 520.8 1i0.7 514 14,6 20,2 139.0 141,2 72,5 111.1 438,4 571.6 409,3 2600.6 100 

Pourcent du 
Total I 20 4 2 1 1 5 

I 

5 3 4 17 
, 

22 16 100 
Unlverslt6 du Michigan, 
La Dyr.-'que de la comaercialisatton des c~rales au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU B.32a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1982-83 

(tonnes) 

Cent es
de Vente 

Hag. 

Bobo-Dioulasso 

C.V. Ebee(Bobo) 

C.V. Koko(Bobo) 

Chambre deCommerce 

Banfora 

Total 

Pourcent 
du 

Poreta du 

Oct. 

30.0 

0, 

0, 

,6 

59.0 

89,6 

2 

nov. 

24,3 

0, 

0, 

,3 

,2 

24,8 

1 

ddc. 

51,9 

0, 

0, 

0, 

7 

52.7 

1 

jan. 

20,1 

0. 

0, 

1,0 

'9 

22,2 

1 

f~v. 

6,1 

0, 

0, 

0, 

1,3 

7,5 

0 

mars 

691,5 

'1 

0, 

0, 

,7 

692,3 

19 

avril 

204,4 

0, 

0, 

0, 

1,5 

205,9 

6 

iPourcent 
mal juin 

304,6 887,8 

3,4 2,A 

0, 0, 

0, 0, 

,5 ,3 

308,5 890,6 

8 24 

juillet aout 

16,0 1083,8 

2,7 29,0 

0, 0, 

0, 0, 

,2 8,1 

18,9 11121.0 

1 30 

sept. 

177,4 

40,8 

27,6 

0, 

14,4 

260,3 

7 

Total 

3498,3 

78,5 

27.6 

1,9 

88,0 

3694,4 

100 

du
Total 

95 

2 

1 

0 

3 

100 

Universit6 du Michigan, La Dynamique de la comerciallsatton des corkafes au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.32b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

CDG: 
ORD: HAUTS-BASSINS 
BOBO-DIOULASSO, 1983-84 

(tonnes) 

Cete 
de Vente Oct. 

Cenre 
nov. dec. jan. f~v. mars avril mai juin juillet 

Idu 
aoat sept Total 

Pourcent 
Total 

Hag. 
Bobo-Dioulasso 

C.V. Eboe(Bobo) 

C.V. Koko(Bobo) 

BRD. Revolution 

Banfora 

C.V. Toussiana 

Total 

Pourcent du 
Total 

0, 
0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0 

183,8 
66,5 

71,3 

0, 

28,2 

0, 

349,7 

14 

33,8 
39,7 

57,3 

0, 

42,3 

0, 

173,2 

7 

17,3 
2,6 

,6 

0 

10,9 

0, 

31,5 

1 

38,9 
1,6 

10,9 

0, 

16,8 

0, 

68,1 

3 

51,8
,4 

5,5 

0, 

29,1 

11,4 

98,2 

4 

22,9
5,0 

6,0 
0, 

27,0 

4,6 

65,7 

3 

211,0
36,7 

27,8 

0, 

37,2 

13,7 

326,4 

13 

225,5
86,0 

73,8 

0, 

71,3 

9,8 

466,5 

19 

240,8
19,0 

14,0 

0, 

71,4 

2,4 

347,7 

14 

180.8
51,2 

26.6 

8,1 

70,3 

0, 

337,1 

14 

104,5
17,1 

39,7 

17,6 

30,5 

0, 

209,5 

-

8 

1311,3325,8 

333,6 

25,7 

435,1 

42,0 

2473,5 

100 

5313 

13 

1 

18 

2 

100 

ID 

UniversIt du Michigan. La DynamIque de la commercialisation des c~roales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.33a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: SAHEL 
CDG: DORI, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente 

Mag. Central 

oct. nov. d6c. jan. f6v. mars avril mai juin juillet aout sept. 
I Ttal 

Total 
du 

Total 

Dori 

C.V. Dori 

F~d des Eglises 

Djibo 

Gorom-Gorom 

UGVO (Gorom) 

Aribinda 

Sebba 

Barabou1 

Markoy 

P~t~goli 

Falagountou 

Nassoumbou 

Tondiata 

0, 

0, 

0, 

144,3 

5,3 

0, 

1,5 

1,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

10,9 

0, 

0, 

376,6 

5,3 

0, 

.5 

3,3 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

10,8 

0, 

0, 

236,8 

5,5 

0, 

9 

1,1 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

12,5 

0, 

0, 

335,8 

0, 

0, 

4 

3,9 

123,0 

0, 

21,0 

0, 

21,0 

5,0 

17,4 

0, 

0, 

259,2 

12,8 

0, 

20,8 

3,7 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

53,9 

0, 

0, 

304,6 

19,8 

0, 

10,9 

2,1 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

120,7 

0, 

0, 

253,0 

64,6 

0, 

2,3 

2,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

324,5 

3, 

0. 

434,3 

178,1 

0, 

47,8 

14,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

360,2 

0, 

0, 

39,9 

191,9 

0, 

209,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

434,4 

0, 

0, 

318,6 

235,8 

163,8 

15.0 

21,4 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

401,3 

214,0 

0, 

387,2 

99,0 

0, 

31,6 

166,0 

0. 

0. 

0, 

41,9 

0, 

0, 

273,5 

121,8 

66,6 

79,2 

195,8 

77,0 

89,1 

65,0 

0, 

154,7 

0, 

0, 

0, 

0. 

2020,1 

335,8 

66,6 

3169,4 

1014,0 

240,9 

430,6 

286,4 

123,0 

154,7 

21,0 

41,9 

21,0 

5,0 

25 

4 

1 

39 

13 

3 

5 

4 

2 

2 

0 

1 

0 

0 

O 

Bani 

D0ou 

0,1 

0, 

O, 

0, 0, 

0, 0, 

O, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

90,0 

0, 

0, 

63,6 

90.0 

63,6 

1 

1 

Total 153,1 396, 6 255,1 522,7 313,9 391,4 443,4 999,6 801,9 1189,0 1430,9 186,4 8084,0 100 

Pourcent du 
Total 2 5 3 6 4 5 5 12 10 !5 18 15 100 

Universitk du Michigan. La Dynamique de la comercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU B.33b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: SAIEL 
COG: DORI, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
- I . ... 

1 Pourcentdu 
de Vente oct. nov d.1 *an. f6v. Mars avrtl Mai juin juillet aout Sept. Total Total 

Mag. Central - _ / 

Dori 13,0 115.4 160.4 16,2 172.7 120,8 224,1 251.3 512,3 66,7 110,8 93,7 1857.5 15 

C.V. Dori 114,3 65.5 164,6 208.1 206,3 210,11 357,4 472,0 143.6 234,5 104. 23.3 2309,3 17 
Central.I,, .ag. 

Djibo 95.3 10,5 10.1 ! 15.4 45.2 120.7 147,3 127,5 226.2 0, 0, 0. 798.2 6 
Gorom-Gorom 90,2 152,7 169,7 87,5 152,9 83,8 275,5 422,7 525.0 307.4 97,9 215,5 2490,8 19 
UGVO (Gorom) 0, O. 0, 0, 0, 0, , 0, 0 0, 0, 0, 0 0 
Aribinda 85.3 14,7 101,3 103,6 164,9 243,1 224,9 244,3 153,6 43.8 100.5 0, 1480,1 11 

Sebba 6,1 11.5 13,4 30,4 95.7 201,8 150.3 297.2 246.8 314,8 6,4 6,0 1380,4 10 

Barabou]6 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 104,1 0, 0, 0. 104,1 1 LJ 
Markoy ,0. 6.5 64.7 95,7 128,0 110,1 175,1 144,0 228,1 67,4 24,7 21,3 1075.,7 8 

P tgoi 0. 0, 0. 0, 0 . 0 0. 0, 0, 0. 0. 0. 0. 0 
Falagountou 0, 0. 0, 24.0 0, 0. 82,8 110.0 14.0 0, 0, , . 230,8 2 

Hasscumhou 0,0 , , 0. 0, 0, 0. 0. 0, 0, 0. 0. 0, 0 

Tondiata 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Bani 0, 0. 0, 14,0 119,0 50.0 89,1 84,6 63,0 40.1 0, 20,0 479,8 4 

D60L, 44,1 0, 70,0 0., 0, , 0. 100,1 0, 0, 0, 0, 214,2 2 
Tin-akoff 55.4 0. 20.0 48,7 8.0 8.0 100,5 0 0, 0, 0, 0. 240,6 2 
Projet Elevage 0. 0. 31.7 , 0. 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 31,7 0 

Gorgadji 0, 0. 0, 37,4 0, 0, 50.0 0.103,1 0. 0. 0, 190.5 1 

Tonoo. , . 0. 0, 5,0 91,1 3,0 104,1 0, 0, 0.. 243,3 2 
P _b6-Mengao 0. 0, 0. 0. 0. 0. 0, 0 78,1 0. 0, 0. 78.,1 1 
ler Ric Dori 0. 0, 0, 0. 0. 0. ,. 0. 0. 0. 0. 22,0 22.0 0 

Yalogo 

Total 
Pourcent du I 

0. 

513,7 

0. 

3768 

0 

805,9 

0,0 

I 681,1 
i 

0. 

1092,8 
i 

0, 

1293,4 

, 

1968.0 

0, 

2359,7 

0. 

2399,0 

0. 

1074,8 

6.3 

451,1 

0, 

216,91. 
, 

13233 4 

a 

100 

Total 4 3 6 j 5 8 10 15 18 18 8 L 3 2 ,oo 

Univers t. du Michigan. La de la cou . .namiqueercialisat.on des c&.ales au Burkina Faso. 1986. -



TABLEAU B.34a 

VENTES DE L'OFNACFR PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 

de Vente Oct. ddc. jan. fev. mars avril 
Ndougou M.C. 0, 0, 0. 1,4 ,7 0, 0, 
C.V. Ddougou 2,4 3,3 1,6 3 0, 1,6 3,4 
Tougan 1 2 0, 0, 0, 0, 0, 
Boromo ,3 1,0 , 0, 0, 0, 0, 
Toma .2 3 3 0, 0, 0, 0, 
Djibasso ,5 0, 0, 4,1 0, 0, 0, 
Todni ,6 0, 0, 0, 0, 0, 0. 
Nouna ,3 ,3 2,1 0, ,4 ,l ,3 
Kougni ,3 0, 0, 0, 0, 0, 0, 
Kassoum 1,0 1,7 0, 18,2 0, 0, 0,
Solenzo .3 0, 0, 0, 0, 0, 0,
Safand 0, 0, '0 0, 0, ,1 0, 

Total 6,1 ,_6,9 4 3 24,1 Ij 1,9 3,7 

Pourcent du 1Total I 1 1 3 0 1 
UniversitO du Michigan, La Dynamique de ]a commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 

mai 

17,8 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

1,0 

,3 

0. 

0, 

0, 

0, 

19,2 

3 

juin 

1,4 

23,2 

18,0 

3,4 

18,0 

0, 

0, 

.1 

0, 

0, 

0, 

0, 

64,2 

9 

juillet 

22,7 

0, 

14,3 

27,4 

18,7 

0, 

4,0 

20.0 

0, 

0, 

0, 
0, 

107,1 

15 

aout 

32,6 

0, 

102,8 

101,9 

30,7 

0, 

0, 

1,3 

0, 

0, 

0, 

0, 

269,4 

38 

sept. 

0, 

53,4 

53,3 

88,6 

9,2 

0, 

0, 

,6 

0, 

0, 

0, 
0, 

205,1 

29 J 

Total 

76,8 

89,2 

188,7 

222,9 

77,5 

4,6 

5,6 

25,9 

.3 

21,0 

3 
,l 

713,0 

100 

Pourcent 

Total 

1 

13 

26 

31 

11 

1 

1 

4 

0 

3 

0 

100 



TABLEAU B.34b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: VOLTA NOIRE 
CDG: DEDOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

Centres j Pourcent 
de Vente Oct. nov. dec. jan. f~v. mars avril mal juin juillet aoit sept. Total Total 
DMdougou H.C. 30,8 35,7 1.0 9,2 ,7 19,1 115,8 208,0 160,3 137,9 193,7 464,9 1307,0 56 
C.V. D~dougou 

Tougan 

Coromo 

0, 

I1,1 

24,2 

30,8 

8,9 

9,0 

42,2 

5,9 

5,9 

12,4 

2,7 

5,1 

25.9 

3,2 

5,7 

26,2 

3,2 

10,4 

29,9 

4,8 

8,3 

16,9 

28,8 

10,5 

0, 

35,8 

11,4 

31,0 

32,5 

12,6 

51,6 

40,3 

26,5 

90.8 

103,4 

19,5 

357,8 

280,6 

149,2 

14 

11 

6 
Toma 5,9 2,1 3,i 0, 0, 0, 4,8 17,0 8,3 9,3 9,8 34,0 94,3 4 
Djibasso 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Toni 0, 0, 0, 0, 0, 2,2 0, 0, 0, 0, 0, 0, 2,2 0 
Nouna 1,0 3,8 6,9 2,1 2,8 0, 8,6 8,0 24,0 33,7 51,5 80,7 223,3 9 
Kougni 

Kassoum 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0 

0 
Solenzo 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0 
Safan 

Kiembara 

, 

0, 

.6 

0, 

0, 

05 O 

O 

0, 

, O, 

O, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

00,0, 

O, 

,6 

.5 

0 

0 
Barani 0, 0, 0, 0, 0 5,0 O0 . , O . O, 

lotal 73,1 91,1 64,9 32,0 38,3 662 172,3 289,2 259,8 257,0 373,4 793,3 2510,6 100 

Pourcent duJ10 
Total 3 4 3 1 2 3 7 12 10 10 15 32 

Universit6 du Michigan. La Dynamique de la commercialisation des c~rkales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU B.35a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENIE
 

ORD: YATENSA 
COG: OIAIIISOUYA, 1982-83 

(tonnls) 

n-- __Pourcent 
Centres du 

de Vente oct. elv. d~c. Jan. fdv. mars avril mat Juln juillet ao't sept. Total Total 

Hag. Central 
(Ouahlgouya) 13,2 0, 153,0 49,0 154,0 175.4 003.4 413,8 974.9 203.4 518,2 1342,9 4806,3 28 

C.V. Harch.3 

(Ouahignjua) 3,7 0, 201,3 191,7 273,6 263,7 217,4 133,3 64,0 265,6 331,9 259,6 2206,1 13 

Titao 24,6 0, 109,7 81,4 126,9 114.9 231.7 242,1 205.6 153,9 256.6 262.3 1609,7 10 

Tlou 2.1 0, 89,4 49,4 99.9 137.5 185.3 86.2 96,7 132,3 199.7 405.8 1484,3 8 

Ban 1,3 0, 1,0 12,7 39.6 43,1 121,0 76,7 43.4 51.7 72.8 F8.7 552,1 3 

S6qubn~ga ,3 0. 122,1 83.4 258.3 280,5 99,6 97,3 153,3 165.1 215.5 536,4 2141,9 12 

Gourcy .3 0. 37.0 62.3 10,7 229.3 234.5 109.3 103.4 61,8 154,( 837,1 18,10.3 10 

Koumbrl 0, 0, 3,5 8.5 13,5 30,8 5,5 0, 11.1 10,4 34,2 218,0 335,6 2 

Bdrenga 0, 0, 0, 0, 33,4 0, 33,0 0, 0, 0. 0, 0, 66.4 0 

Sold 0, 0. 46.8 43.8 36,5 66.5 75,2 54,3 63.3 45.; 38,0 22.3 491,7 3 

Ouindigui 0, 0, 0. 0. 4,7 17,7 37.8 50,3 18,7 7,3 2.9 0, 189,4 1 I 

KOss.u:a 0, 0. 0, 0, 13.0 0, 44,0 14.3 20.0 0. 0, 46,0 137.3 I W 

Lago 0, 0, C, 0, 13.0 26,0 26.0 0. 0, 0. 0, 0. 65.0 0 

Lilkana 0, 0, 0, 0. 3d,9 26.0 13,0 0. 0, 0. 0, 0, 78,0 0 

Ingan6 0, 0. C, 0, 0, 22,7 17,1 19,61 6.6 3,5 47,4 4,.5 121.4 1 

Boussouma 0, 0, 0, 0. 0, 3,3 6,7 0, 0, O, 0, 0, 10.0 0 

Kalsaka 0, 0. 0. 0, 0, 34.6 31.4 0, 0 24,3 13,6 2241 328.0 2 

Ziga 0, 0. 0. 0, 0, 5.0 14,6 0. 0. 0, 0, 0. 19,6 0 

lhIppo 0, 0, 0. 0. 0. 5,5 19,0 0, 0. 0. 0, 0, 24,5 0 

Margo 0, 0, 0, 0. 0. 10.0 10,0 0, . 0, 0. 0, 20.0 0 

Barga 0. 0, 0. 0. 0, 0, 2.5 9.8 .6 0. 0. 0, 12,9 0 

Mend 0. 0, 0, 0. 0, 0. 14,0 0, 0, 0, 0, 0, .1.0 0 

Zogor 0, 0. 0, 0. 0, 0. 26,0 0, 19,1 20.6 0. 35,7 104.4 1 

Namisslgulma 0, 0. 0, 0, 0. 0. 0, 0. G. 6.6 15,5 105,0 12BI I 

Tangaye 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0. 4,5 57,0 61,5 0 

Kain 0, 0, 0, 0, 0. 0 0, 0, 0. , , 86.5 86.5 0 

Oula 0, 0. 0 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 18.7 18,7 1 
Baraboul 0, 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 12.0 12,0 0 

Djiho 0, 0. 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, o, 0. 201,6 201.8 1 

longomayel 0,0 , 0, 0, 0, 0, 0, 0, C, 0. 0, 133,7 131,7 1 

lotal 45.5 0, 763.9 582,4 1116,1 1492,7 2373,7 1306,9 1830,9 1152,0 1935.4 5005,0 17601,5 100 

Pourcent du I 1 
Total 0 0 4 3 6 8 13 7 I0 II 28 100 

Universlt6 du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c~rales au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU B.35b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: YATENGA 
CDG: OUAHIGOUYA, 183-84 

(tonnes) 

CentresPourcent 
de Vente Oct. nov. Centresdudec. Jan. fiv. mars avrll mai juin juillet aout sept. Total Total 
Hag. Central ot 

(Ouah gouya)
C.V. Harch6 

167,0 1781 187.7 301, 97,8 180,7 140,8 2J4.5 437 2 97,7 775,2 280,1 3047.7 28 
Ciahigouya 22.9 6.8 24,2 76.8 198.0 214.6 110,6 315,2 338,4 171,2 359,6 359,9 2198,2 20 

Titao 20.0 2u,8 93.1 37,7 73,3 49,6 95.9 98,2 89.2 102,8 132,0 323,3 1135,8 10 
Tiou 25,5 5.2 14,2 23.6 51,0 22,6 62.2 85.7 99.6 89,1 154.6 117,8 1 751,0 7 
Ban .5 1,7 .5 3,3 0. 0. 1,7 6.3 23.7 18,6 58,1 20.7 135,1 1 
Sgu 'nga 

Gourcy 
45.0 

618. 
55,7 
2,2.5 

19,3 

0.I 

4.7 
.182 

60,2 
19.7 

49.8 
44.5 

62,5 
63.2 

81. 
32,6 

125.8 
63,1 

65.2 
115,4 

14,6 
196,0 

79.9 
i38.0 

832,7 
6937,7 

8 

Koumbri 19,7119 2,4 00, 1,0,' 1531,5 22,5 0, 37 1 43,1 75,6 85.8 290.7 3 W 
SoI6 3,2 0, 2,5 0. 0. 1,0 i1.7 18,7 0, 6.8 47,3 0 w 

Ouindigui 
Kossouka 0. 

0. , 
O. 

0 , 
O, O, 

O 
O. 

0,0,2 
0. 

0. 
0 

'' 

5 
0 

I 
0,. 

0 

,
0, 

, 0, 

,8L
0. 13,2 

5 
0 
0 

Ingar,6 3,2 1.3 1,3 1,6 0. 0. 1,3 2.0 0 0. 0, 0. 10,7 0 

Kalsaka 23.3 16,3 1,3 0. 0. 0. 0, 28,0 42.5 52,8 19,b 59.3 243,2 2 
Zogore 0, 0, 0. 0, 0, 0. 0, 16,3 3G.3 27,1 25,4 3.9 109,0 I 
Namissiguima 0. 0. 0 4,0 4.5 0. 27.7 17.5! 38,1 5.6 50.j .6 148,1 1 
Tangaye 0. .5 1.3 0. 0. 0. 0, 24.5 9.8 0, 18.3 53,0 107.4 1 
Ka Tn 0, 0. 0. 15,5 0, 0, 0, 6.5 0, 10,8 0, 14.9 47,8 0 
Oula 0, 0, 0. 0, 0, o. 24,4 0. 70.9 2,4 0. 0, 97,6 I 
1ougou 0, 0, .2 0. 0. 0, 0. 0. 13,0 14.1 0, 0. 27,3 0 

Kalo 0. 0, 0. 3. 0. 0, 0, 0, 35,51 0. O. 0, 35.5 0 
Baraboul6 
Djibo 

0, 
0. 

0, 
119.3 

0, 
19.5 

C, 
0. 

0, 
2,9 

0, 
0, 

0, 
0, 0, 0. 

0,
1 246,0 

0.O 
363.5 

O 
289,7 1041.0 

0 
9 

1 0ongooay0. 18,d 0. 0, 0, 0. O, 0. 0., , C), 0, 18,8 0 

Total 3.166 4289 361. 8 5091 563.3 613.8 1 2412.7 1833,7 11032,1 00 
lPourcent du I 

Total 3 4 3 4 5 5 6 8 i3 10 22 I0 
Unlverslt du Michigan. La Dynamique de la commercialisation des c6r~ales au Burklna Faso. 1986.
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UNE ME1HODE DE RECONNAISSANCE RAPIDE VISANT A
 
ETUDIER LES MARCHES AGRICOLES DANS LES PAYS MOINS AVANCES
 

C. 1 INTROJCTION 

Depuis les anndes 50 les dconomistes ont axe leurs efforts sur 1 'etude 
des marchds et des systkmes de commercialiation alimentaire dans les pays 
en ddveloppement. Les efforts dans ces pays se sont accdlrds dans les 
anndes 70 et au ddbut des anndes 80 & mesure qu'il est devenu dvident qu'une 
hausse de production ne suffirait pas & attdnuer le probl~me de la faim. 
Cela a encourage les recherches sur les facteurs qui influencent la 
distribution alimentaire tels que les politiques de prix et les 
infrastructures de transport et de commercialisation. Les recherches sur 
les syst~mes de commercialisation se sont traduites par des recommandations 
concernant des programmes d'amdlioration des marches. Ni les recherches ni 
les recommandations concomitantes n'ont cependant exerce d'effet sensible 
sur les programmes d'amd1ioration des marchd-s ni sur 1'elaboration de 
politiques nationales relatives aux marches. 

Ce manque d'interawtion entre les recher::hes et l'action concrete 
s'explique par plusieurs raisons. La premiere est politique. Les 
recamnandations cui ne correspondent pas aux objectifs politiques et aux 
ideaux officiels d'un gouvernement particulier n'ont gu~re de chances d'6tre 
int~grdes dans sa politique. De m~me, si elles ne sont pas acceptables par 
les acteurs du marche, leur application sera difficile et coteuse, avec peu 

de chances de succes. 
Les autres explications de la faible concretisation des reccmmriations 

des recherches dans la politique officielle peuvent dtre li~es it des 
facteurs maitrisables par les chercheurs, tels que la participatin des 
acteurs du systme A la conception des amdliorations, & 1' chelonnement des 
rdsultats et & la mise en oeuvre des conclusions et des reccmandations 
stratgiques. Ces facteurs sont lids, en partie du moins, aux methodes 
g~ndraeement employees pour 6tudier les syst~mes de commercialisation. Le 
prdsent document propose une methode de recherche sur la commercialisation 

visant & rdsoudre certains de ces probl&mes -- la reconnaissance rapide 

(RR).
 

La plupart des recherches sur les marches dans les pays moins avances 
(PMA) sl'inscrivent dans un effort general de recherche visant & rdsoudre le 
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probl~me "Coment nourrir ces populations plus efficacement?". Dans le 
cadre de cet effort, les chercheurs en rati~re de production ont appris que 
les 	amdliorations technologiques fonddes sur les rdsultats des stations de 
recherche etaient rarement adoptses. Pourquoi? Parce que 1.' ptitude & 
adopter des innovations dependait de certaines conditions socio-economiques. 
La station de recherche n'etait pas affectee par ces conditions. Par 
consequent, elles n'6taient pas int4grdes dans les recherches, & moins que 
le chercheur ne fasse l'effort de s'adresser aux utilisateurs, Les 
exploitants atgricoles, pour comprendre les contraintes non agricoles, 
definir des moyens de les surmonter et mettre en oeuvre les nouvelles 

strat~gies.
 

La situation analogue en ce qui concerne les recherches sur les 
syst~mes de cormercialisation a trait aux recomiandations sur les moyens 
d'augmenter la concurrence, reconmandations qui decoulent de l'analyse 
fondde sur les theories de la concurrence parfaite. Ces recomandations 
prennent rarement en compte les participants du systme: les producteurs, 
les consormateurs, les divers commergants et le gouvernement -- les gens qui 
devront adopter les nouvelles "ameliorations" et pour qui elles devraient 
normalement 6tre conques. 

Vues sous cet angle, les solutions au probllme de l'alimentation plus 
efficace de la population resident dans des recherches explicitement 
orientdes vers les questions suivantes:1 

I. 	 Comment fonctionne le syst~me du point de -',e de chaque type de 

participant? 

2. 	 Quels problhmes sont pergus par chaque type de participant?
 

3. 	 Quelles ameliorations (cnangements) souhaitent les participants? 

4. 	 Quelles sont les obstacles & ces amnliorations? 

Les donnes collectees en reponse a ces questions peuvent 6tre analysdes 
pour ddcrire et dvaluer le syst~me de ccnuiercialisation existant et dlaborer 
des propositions d'amdliorations.
 

1 Un systme de concurrence parfaite est une bonne refdrence. Ies 
diffdrents participants suggdreront assurdment des modifications qui
ameliorent la concurrence. 
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La reconnaissance rapide est une mdthode visant A rdpondre
 
systdmatiquement & ces questions. La m~thode pr~sente quatre 
caractdristiques principales:
 

1. 	Elle recueille des donnes sur les perceptions des participants du
 
syst~me sur le fonctionnenent du systme et leur place relative 
dans le syst~me. Des donnees sont sollicitdes aupr~s de tous les 
types de participants. 

2. 	 Elle essaie de couvrir une vaste zone g~ographique relativement 
vite; elle est donc conmarativement bon marche. 

3. 	 Les donnes tirees de chaque s~rie de questions sont analysdes 
avant de passer & la sdrie suivante. 

4. 	 Des sdries successives sont utilisdes pour recueillir des types 
d'informations de plus en plus delicates. 

L'utilisation des techniques de reconnaissance rapide a ete mise au 
point dans le cadre de l'approche de recherche sur les syst~mes 
d' exploitation agricole. Elle a dte elaborde en r~ponse 6 la faible 
application des resultats de la recherche sur la gestion agricole pour 
mettre en place des programmes d'amelioration de la production (voir 
Collinson 1979). Pour les systjnes de commercialisation comme pour les 
syst~mes de production, la RR est un outil de diagnostic qui peut dtre 
utilise seul mais qui donne les meilleurs r~sultats en conjonction avec 
d'autres outils analytiques tels que l'analyse des prix et l'tude du 
processus de prise de d~cision par les exploitants & 1'6gard du marche. 

Afin de rdsoudre quelues uns de ces problnes, le prdsent document 
propose de suivre une approche de reconnaissance rapide pour la recherche 
sur la commercialisation. Il commence par une ccmparaison des rdsultats de 
diffdrentes mdthodologies gdndralement employdes pour &raluer des systmes 
de commercialisation. Cela montre que l'approche la R donnede des 
rdsultats beaucoup plus utiles pour recommander des mesures d'amelioration 
sp~cifiques que les approches plus traditionnelles. Le document enchaine 
avec une discussion plus detaillde de la teclimique de la RR, y compris une 
explication de chaque dtape suivie. Les avec les autresliens outils 
d'evaluation du syst~me de commercialisation sont examinds. C'est 
1 approche que nous avons suivie pour la methode de reconnaissance rapide de 
la recherche sur la connnercialisation des cerdales au Burkina Faso. Des 
informations specifiques sur les r~gions, les marchds et les informants 
contactes, ainsi que les diverses etapes de notre recherche R sont 
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prdsentes dans 1' introduction au Volume II, Rapports r&qionaux, rapports de 
reconnaissance rapide. 

C.2 CADRE GENERAL
 

La recherche sur les syst~mes de commrcialisation est gdn~ralement 
ax~e sur la question: "Les marchds sont-ils concurrentiels?" Les mthodes 
utilisdes pour rdpondre & cette question entrent dans deux categories: (1) 
questionnaires intensifs avec co1ecte de donnes extensive; et (2) collecte 
rapide des donndes. Les r~sultats ccoprennent deux types d'analyse: (1) 
ana.lyse descriptive de la concurrence des marches bas~e sur les donndes 

recueillies & partir d'entretiens avec les participants du marchd; et (2) 
analyse statistique des sdries de prix au marchd pour 4valuer le degrd 
d'intgration du marche. Les recommandations d'amelioration portent donc 
sur les moyens de rendre le systme plus competitif. Dans cette section, 
nous envisageons les questions posdes et les mdthodes utilisees pour y 
rdpondre afin d' identifier les domaines dans lesquels une autre methodologie 

devrait apporter tune amdlioration. 
L'importance accordde & la question de la comptitivite d'un systme de 

commercialisation repose sur la thdorie economique naoclassique, qui conclut 
qu'un systkme parfaitement concurrentiel permet la distribution la plus 
rationnelle des ressources. Le paradigme structure - comportement
performance (SCP) est l'dlaboration de cette thdorie appliqude 
sp~cifiquement aux entreprises et aux marches. C'est le cadre d'analyse 
employd le plus ,souvent par les dconomiques ndoclassiques pour analyser 
comment un marche ou un syst _me de commercialisation fonctionne. Le SCP 
dtablit des liens de cause A effet entre la structure et le comportement du 
marchd, d'une part, et entre le comportement et la performance du marchd, 

d'autre part.2 

Qu'elles soient loncgues et intensives ou rapides, les mdthodologies le 
plus souvent utilis~es pour 6tudier les marches r~pondent aux besoins de 
donnes de 1 'analyse dans le cadre de ce paradigme. On uollecte des donnes 
sur les nombres et las types de participants au marche et leur influence 
relative sur les prix, les ratios de concentration, les associations 

2 Pour un examen ddtaill de ce paradigme, voir Scherer, 1980. 
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commerciales, les diffdrences entre les services des entreprises
 
individuelles (credit, taille de la mesure) et les mecanismes de 
coordination verticale. Les sdries de prix, les marges bdndficiaires et les 
coats sont utilisds pour dvaluer la performance du marchd. 

En dvaluant la structure, le comportement et la performance d'un 
systme de commercialisation, le chercheur oriente habituellement ses 
efforts sur l'&valuation de sa compdtitivite relative. Ii proc&de en 
determinant en quoi les conditions du syst&me en place different des 
conditions du systme iddal -- en identifiant les imperfections du march6. 
Les recomnandations d'amdlioration portent gendralement les moyens desur 
transformer le systeme en un systeme plus proche de la concurrence parfaite. 
Cette mthode est bien adaptee pour evaluer la compdtitivite -- mais est-ce 
la question la plus importante que la recherche essaie de rdsoudre? 

Les rcecommandations qui en d~coulent sont tires d'un ensemble de 
solutions gdndrales aux problrmes de commercialisation: ameliorer les 
mouvements d'information (relever et communiquer les prix), ameliorer les 
possibilites de credit, instituer des normes et des mesures uniformes, 
amdliorer les routes, investir dans 1' infrastructure de commercialisation et 
reconnaitre 1'importance des intermddiaires (faire appel au secteur prive). 
On observe gendralenent un manque d'ajustement des recommandations aux 
probl~mes spdcifiques des differentes regions et l'insuffisance de 
classement des suggestions par ordre de priorite. Et, point non moins 
important, des plans specifiques sur la mani&re d'appliquer les 
reccnandations sont gendralement inclus avec une discussion des probl !nes 
d'application dventuels. 3 Cela peut tenir au fait que les chercheurs 
formulent les recommandations sans 6tre veritablement concernds. Lorsque 
les participants du syst~me offrent leurs propres evaluation et 
reconmandations, ils peuvent les adapter A leur situation particulire. 

Ia force de l'approche traditionnelle reside en grande partie dans la 
confiance que les autres chercheurs et responsables officiels accordent aux 

3 L'une des raisons pour lesquelles les resultats de recherche sont 
trop gdndraux et les recommandations difficiles & appliquer est que la 
recherche est consid~rde comime un projet en soi, et non comme un volet d'un 
projet plus important qui exerce une influence sur 1 '1aboration et la mise 
en oeuvre de toute politique. Le chercheur devrait essayer de ddfinir les 
moyens d'ameliorer ou de modifier le syst~me de commercialisation, non pas
de ddternidner si le systme est competitif ou comment il fonctionne. 
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nombres (ce que nous aimons appeler des faits indiscutables). Nous 
supposons implicitement que cette optique du systme de commercialisation 
est moins faussde et par consdquent plus authentique que la perception des 
participants individuels du marche. Elle suppose dgalement que les 
recommandations d'amelioration formulees par les chercheurs sont plus 
valides que celles des participants du marche.
 

Ces chercheurs, cependant, ne participent pas au syst&me de 
commercialisation. Leurs iddes sur les probl~mes les plus irpoftants ou la 
meilleure faron de les rdsoudre peuvent 6tre enti6rement diffdrentes de 
celles des participants. Les rdsultats de ces methodes de recherche 
traditionnelles sont alors utilisds pour concevoir les programmes
 
d'amlioration. Par consequent, les recominandations proviennent de
 
l'extdrieur du systme de commercialisation proprement dit. Cela peut
 
expliquer en partie pourquoi ces programmes d'amelioration ne fonctionnent 

pas.
 

Ia methode de reconnaissance rapide est fondde sur l'hypoth~se que les 
participants connaissent le systme et sont les mieux places pour expliquer 
comment il fonctionne et offrir des suggestiorz d'amdlioration. Cette 
mdthode cherche & d~crire le syst~me de commercialisation du point de vue 
des diffdrents participants. Naturellement, chaque groupe de participants a
 
une idde differente de ce que "Imieux" signifie, et de ia nmni~re d'ameliorer
 
les choses. Le chercheur doit integrer ces diffdrents points de vue et les 
utiliser pour aider A formuler des reconmandations. Cette approche ne 
modifie pas les 3onndes economiques du problme, mais plus exactement le 
contexte dans lequei ces probl~mes sont definis et les solutions elabordes.
 

Dens la situation ideale, le chercheur aurait un volet dans lequel les 
acteurs du marche seraient consultds pour aider A formuler des 
recammandations. Le chercheur j ouerait ensuite le r6le d'animateur plut6t 
que celui d'expert.
 

C.3 IA RECONNAISSANCE RAPIDE (RR) 

Le regain d'intdrdt manifestd au cours des dernikres anndes pour les 
techniques de RR afin de se faire une idde des problhmes des pays en 
ddveloppemret est lid dans une grande mesure & la faible satisfaction donnde 
par les mdthodes intensives/rigoureuses suivies par les universitaires et 
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par les evaluations superficielles normalement eniployees par les organismes 
bailleurs de fonds et les institutions nationales pour concevoir les projets 
de d~veloppement. Comme on le mentionne dans la section prdcedente au sujet 
de la recherche sur la commercialisation, les mfthodes
 
intensives/rigoureuses comportent souvent la collecte de vastes quantites 
d'informations sur une base hebdomadaire ou bimensuelle pendant une annee 
agricole et/ou la coordination d'une enquate de base un grandavec 

6chantillon. Ces approches absorbent beaucoup de temps et de ressources, et 
elies ne sont pas & l'abri des erreurs. Les missiors d'evaluation rapide 
qui ont ete qualifiees de "saupoudrage" ou de tourisme du developpement 
rural par Robert Chambers (1979) ne suivent souvent aucune m~thode explicite 
et sont donc particulierement sensibles aux prejug6-s et aux aptitudes de 
ceux qui recueil].ent les informations. La RR peut 6tre caracterisde comme 
un effort en vue d' incorporer et de systematiser la meilleure des approches 
d' evaluation rapide. Diverses techniques de RR ont ete employdes comme 
volet de la recherche sur les systemes d'exploitation (RSE). 

L'horizon & court terme et les faibles ressources requises par la RR 
sont bien adaptees d la phase initiale de diagnostic/description et de 
conception de la RSE qui a pour objectif de g6nerer des hypoth&ses sur les 
possibilites d'amelioration des systbimes de production. La FR fournit un 
mncanisme de supervision des systemes d'exploitation dans une r~gion donnde 
qui permet 6galement de se concentrer rapidement sur les interventions ou 
les methodes de recherche les plus encourageantes qui semblent repondre le 
mieux aux contraintes pergues par les familles agricoles. Les rdsultats 
constituent le debut du processus de recherche dans le cas de la RSE -- & 
savoir, un aperqu des systnes d'exploitation & aider, avec des propositions 
specifiques portant sur des efforts de recherche et de daveloppement dans la 
r~gion. La validite de ces propositions fait ensuite 1'objet de recherches 
sur le terrain et statistiques supplementaires. 

Pour les systmes de commercialisation, la RR peut fournir un m~canisme 
similaire pour interroger les diffdrents participants dans une grande r~gion 
de maniere A obtenir une idee gendrale du mode de fonctionnement du systme, 
des obstacles aux ameliorations et des domaines dans lesquels une 
intervention s'impose. 
Cbmme dans le cas de la RSE, elle peut ftre utilisde
 
pour selectionner des domaines particuliers d'etude plus approfondie. Elle 
entame en outre l'impoitant processus d'identification des informants 
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essentiels, c'est-&-dire les commergants, les transporteurs, les
 

exploitants, dans les domaines qui ne font pas l'objet d'une etude 
intensive. qui souhaitent et peuvent aborder les aspects plus delicats et 
cmpliquis de la commercialisation.4
 

En d~pit des efforts de systematisation des procedures, la R reste 
plus 	un art qu 'une science. La sequence specifique d'activites dcrite plus 
en detail dans la section suivante illustre les nombreuses approches de RR. 
La plupart corprennent les elments suivants: 

1. 	 La premi&re 6tape devrait 6tre un aperqu du ou des domaines ou 
syst&mes & etudier, y compris l'examen de la documentation 
disponible, des entretiens avec les autorites et d'autres
 
individus informes, de m~me a 'ventuellement de braves visites 
d' valuation dans les regions concernees. 

2. 	 Sur cette base, il est possible de proceder & une datermination 
preliminaire: (a) de l'h~t~rogndite de la zone/systeme et des 
limites correspondantes (zonage/groupement); (b) du niveau des 
connaissances sur chaque domaine/systime; et (c) des ressources 
n6cessaires pour effectuer la RR, lesquelles dapendent dans une 
grande mesure de (a) et (b). Une zone/systeme qui semble tr~s 
hmomgne et a deja fait 1'objet d'une etude intensive necessite un 
traitement moins approfondi que les zones/systemes hautement 
diffdrencids sur lesquels on ne sait pas grand chose. 

3. 	On effectue des visites sur le terrain pour observer les 
zones/syst~mes directement et interroger les exploitants/
participants. Cette phase peut comportez ou non la conception et 
l'administration de questionnaires formels, n'ais la plupaxt des 
approches utilisent au moins un questionnaire rudimentaire. On 
attache plus d'importance a la localisation des enqudtds ui sont 
bien inform~s. 

4. 	 Les visits sur le terrain sont normalement effectu~es par de 
petites equipes d'enqu5teurs representant diverses disciplines. 

5. 	 Un rapport prdliminaire est r&dige inmidiatemrent apr~s les visites 
sur le terrain 6 la lumi&re des rdsultats des entretiens et des 
conclusions de la discussion qui a lieu au sein de l'equipe apr~s 
chaque sdrie d' entretiens. 

6. 	 On effectue parfois des visites de suivi sur le terrain lorsque la 
base de connaissance est particulierement faible ou si les 
resultats des visites initiales semblent contradictoires/peu 
concluants. 

4 Ce probl~me est moins important lorsqu'on etudie les syst&mes de 
production. Dans ce processus, on interroge relativement peu d'"informants 
essentiels", au lieu de ceux qui sont necessairement typiques ou 
reprdsentatifs. 
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Les avantages plus attrayants de la R comprennent le faible colt et le 
peu 	de temps n6cessaire par rapport A la recherche rigoureuse 
traditionnelle. Lorsqu'on utilise des questionnaires, on peut aussi obtenir 
des 	 "donnes" qui se prdtent A une tabulation ou & une analyse -- ce qui 
n'est normalement pas le cas avec les missions d'evaluation rapide typiques. 
Ses partisans affirment que la RR peut g~n6rer 80 pour cent des informations 
sur une zone/syst&me qui pourraient 6tre obtenues d'une enqu6te de base 
formelle. Lorsque des zones/systbmes sont hdtdrog~nes et hautement 
diffrenci~s, les methodes des enqu6tes de base formelles appliqudes & un 
echantillon suffisamment grand pour 6tre considdre comme mnme marginalement 
representatif peuvent s 'averer prohibitives. 

Ia RR presente 6galement un certain nombre d'inconvenients. Elle a 
tendance A s'appuyer lourdement sur des informants essentiels s'exprimant 
mieux, lesquels representent souvent les membres les plus d.rudits, puissants 
et aisds de la communaute. Selon le type d'informations recherch6es, cette 
approche peut produire d' importants biais de la part des enqu6tds. On pose 
souvent aux enqut6s des questions qui mettent en lumi~re leurs impressions 
g~nerales sur les ordres de grandeur de la superficie consacrde h certaines 
cultures ou les effectifs de main-d'oeuvre necessaires pour diverses 
activitds de production, ce qui produit souvent des r6ponses fonddes sur des 
impressions. Ces impressions ne constituent pas toujours une 	 bonne 
approximation de la rdalitd, ce qui explique que les chercheurs reccmiindent
 
encore l'utilisation de 1'observation directe et des mesures. Dans le cas 
de la RSE, 
les impressions prealables sont en fait les informations 
recherchdes. Les perceptions des exploitants sur la nature et 1 'ampleur des 
contraintes auxquelles ils confrontds au moins aussisont sont inportantes 
que les r~sultats de toute dvaluation "objective". 

Comme pour la RSE, la methode propos6e pour la RR ne reprdsente pas un 
substitut corplet de la recherche traditionnelle sur la comercialisation. 
Elle complte les approches traditionnelles de plusieurs farons: 

1. 	 La RR fournit un moyen de selectionner systmatiquement les 
emplacements des dtudes intensives utilisant les approches
traditionnelles. Cela n' imose pas de suivre toutes les etapes de 
la R mais d' effectuer eventuellement les operations de d6finition 
de zones ou de groupes qui sont examinees plus en d6tail ci
dessous. 

2. 	L'utilisation de la RR parall~lement avec les mdthodes 
traditionnelles plus intensives fournit une base qui permet de 
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d~terminer la reprdsentativite ou "'applicabilitd des rdsultats 
des etudes plus intensives. 

3. 	 Comme on l'a ddj& mentionnd dans les regions qui sont trs 
hdterognes et ohl 1' tat des connaissances est particulirement 
d~ficient, les methodes de RR peuvent offrir la seule solution 
pratique & 1' obtention d' informations compte tenu des contraintes 
relatives aux ressources. 

4. 	 Les methodes de RR d~pendent lourdement des perceptions des 
exploitants sur leurs conditions de vie, par opposition aux 
mesures directes ou objectives de ces conditions qui font souvent 
1'objet des etudes intensives. Une comparaison des informations 
peut 6tre extr6mement utile pour comprendre pourquoi les 
exploitants font ce qu'ils font et les consequences de leurs 
actes. 

D'une mani&re gendrale, la RR peut se caractdriser comme une mdthode 
qui fournit un ensemble supplknentaire d'outils de recherche (bien que 
certains chercheurs hsitent peut-8tre d ddfinir ainsi la FR) et ui peut 
amdliorer sensiblement l'efficacit6 et la qualite de la recherche dans les 
zones rurales des pays en daveloppement, en particulier si elle est utilisde 
de fagon selective et non comue moyen de substitution de toutes les autres 
formes de recherche. La RR prdsente 1'avantage suppldmentaire d'ouvrir la 
voie & des formes de politiques plus axdes sur la participation. 

C.4 DETAILS SUR LA METHODE DE LA RR 

Quels types d'informations la nithode de la RR permet-elle de 
recueillir? Lorsqu'on envisage quels types d'informations sont adaptes aux 
mthodes de la RR, nous devons d'abord envisager les objectifs de la 
recherche sur le systeme de commercialisation. En termes tr~s simples, 
1'objectif est de comprendre le syst&me de comnercialisation: comment il 
fonctionne et pourquoi les divers participants font ce qu'ils font. Le but 
ultime est de ddterminer si un programme d'amelioration est n~cessaire et, 
le cas dchdant, quels types d'interventions s'imposent et oii. 

Les types d'informations A recueillir d~pendent des questions & poser 
et des mOthodes proposees pour y repondre. Les reponses aux questions 
suivantes permettraient de comprendre relativement bien le systnem de 
commercialisation: 

* 	 Comment fonctionne actuellement le systme de commercialisation; 
comment a-t-il evolue dans le temps? 
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0 	 Qui sont les diffdrents participants? 

* 	 Comment interviennent-ils et quels sont leurs rapports? 

0 Quellcs sont les sources d'approvisionnement, les centres de 
demande, etc. (aspects gdographiques du syst~me)? 

• 	 Comment les differents participants communiquent-ils et 
coordonnent-ils leurs activites? 

& 	 Quelles sont les contraintes qui p~sent sur le comportement 
commercial des participants? 

Comme nous l'avons deja mentionne, dans la methode de RR les
 
informations n~cessaires pour repondre & ces questions sont obtenues par 
iteration. A chaque phase, les questions posees, qui deviennent plus 
sensibles aux passages suivants, sont pr~cis~es et souvent folMu1-es & la 
suite des r~ponses obtenues lors de 1'iteration pr~cedente. Les informants 
essentiels contactes & chaque itdration sont tries de ceux contact6s icrs de 
l'iteration precdente afin de pouvoir etablir le rapport et la confiance 
n~cessaires pour obtenir des r6ponses valides aux questions plus probantes. 

Les sujets particuliers & aborder & chaque iteration sont enumdr~s ci
dessous: 
1. 	 Premiere itration: (Le chercheur supervise la collecte des donnees 

par 	 1'enquteur) 
Connaissances courantes sur le systme de commercialisation: 

* 	 Nom de-, types de participants au marchd 
* 	 Differents circuits de commercialisation et importance
 

relative
 
" 	 Saisonnalite - quels sont les changements de volume par 

rapport au
 
• 	 Lieu - d'ofi viennent les cer~ales, oa vont-elles et comment 

cela a-t-il change au cours des 10 derni&res anndes 
" Procedures de fonctionnement types (PFT) - comment se 

ddroulent les transactions:
 
vente & credit
 
vente sur commission
 
nature du contrat
 
ccmment les gens jugent la qualite
informations de base sur les unites traditionnelles 
(unites de vente et dcarts) 
emplacement
 

" 	 Modalites de transport et probl6mes
* 	 Modalites de stockage et probl mes 
* 	 Associations comerciales 
* 	 Suggestions visant & ameliorer la fonction du systme de 

comercialisation 
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* 	 Syst~mes de marche dans votre rdgion: fonction (zones 
rurales), frdquence et facilit~s 

* 	 Ethnicitd, lieu d'origine pour les types de participants au 
marche (clan, caste)

* 	 Hidrarchie des lieux de marc!he, types d'enplacement de marchd 
(zones urbaines)

* 	 Principaux changements des march~s au cours des derni&res 
ann~es 

• 	 Eventail des denrdes commercialisees par divers types
 
%l' intermdiaires.
 

2. 	Deuxi~me it6ration: (Administrde par le chercheur aux informants 

essentiels)
 

Questions explicatives: 
• 	 Quelles informations influencent les prix (informations

qualitatives pour interpreter les donnes de prix)
• 	 Associations commerciales - comment fonctionnent-elles 
• 	 Politique gouvernementale - quel est son r6le, 1'OFNACER,

quel devrait 6tre son r6le d'apr~s les informants 
* 	 Pour les exploitants agricoles - quand vendent-ils et 

pourquoi; & qui et pourquoi (c'est le principal objectif des 
rassemblements villageois). 

3. 	 Troisi~me iteration: (Administree par le chercheur aux informants 
essentiels)

Etablir une sdrie d'hypothe&ses sur le fonctionnement du march6 
(structure, ccportement et performance) 

" 	 Demander aux gens ce qu'ils en pensent

* 	 Idem pour les amaliorations du marchd et de la politique 

gouvernementale
• 	 Prdciser et approfondir les problmes souleves par les deux 

premieres itdrations 

Les 	 dtapes sp~cifiques & suivre dans la methode de RR sont 
rdsumdes ci-dessous puis font 1'objet d'une explication plus dtaille: 

1. 	Definir et grouper les cases de la matrice des unitds de
 

recherche.
 

2. 	Selectionner les domaines prioritaires sur lesquels la recherche 

sera 	axee.
 

3. 	Grouper les cases selon les caractiristiques qui affecteront la 
methode de collecte des donndes employde.
 

4. 	 Ddterminer en genral et pour chaque groupe sp6cifique les 

informations & obtenir. 
5. 	 D~teriner la sdquence appropriee des activit~s. 
6. 	 Concevoir les instruments specifiques permettant de r6pondre aux 

questions de la premiere it~ration. 
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7. 	 Sd1ectionner un echantillon.
 

8. 	 Analyser les resultats de la premiere iteration. 
Pour chaque it6ration suivante, rdpeter les dtapes 5-7. Les 

questiorns sont posdes & un sous-groupe des informants essentiels prdcddents, 
qui sont selectionnds en fonction de leur desir de fournir des informations 
et de 1'importance relative des 616menLs d'information qu' il peuvent fournir 
par rapport aux 6klments recherches. 

1. 	 Dfinition et qroupgment 
Cette dtape a pour objectif de dfinir les domaines ou les unitds sur 

lesquels la recherche portera. Le resultat devrait 6tre une matrice 
tridmensionnelle dont les cases representent une cobinaison de: 

a. 	 Zones geographiques relativement homog~nes, d6finies par exemple 
come: 

* 	 excedentaire 
* 	 dficitaire 
* 	 alternante 
* 	 urbaine 
* 	 limitrophe 

b. 	 Cat~gorip- de participants auc 	 marche, par exemple: 

* 	 producteur 
" 	 grossiste
 
* 	 detaillant 
* 	 consommateur 

Les categories doivent 6tre d~couvertes sur le terrain. Les noms 
donnes aux differents types d'intermediaires peuvent representer
des donn~es importantes sur l.e mode de fonctionnement du ;y.st~me. 

c. 	 Produits ou categcries de produits. En g~ndral, ils seront 
determinds par les besoins de la recherche. 

2. 	 S6lection des zones de priorit6 
CetEc-6tfape ramene le dmaine de recherche de ! 'ensemble de la matrice 

(ci-dessus) & un petit nombre de cases sur lesquelles on concentrera la 
collecte reelle des dor6es sur le terrain afin d'atteindre les objectifs de 
recherche dans les ddiais et les contraintes budgetaires imposes. La 
selection doit 6tre basin sur les critires suivants: 

o 	 priorites strategiques;
* 	 dtat des connaissances actuelles; 
* 	 degre de couverture necessaire pour atteindre les objectifs du 

proj et;
* 	 possibilite de travailler dans diffrents domaines. 
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3. 	 Groupement des ressemblances dans les tec&niQues de recherche 
Cette 6tape prend les domaines qui r~sultent de 1' tape 2 et les 
assemble en groupes qui n6cessiteront chacun diff~rentes techniques de 
recherche (questionnaires, selection des echantillons, sous-6tudes). 
Voici certains facteurs de groupement possibles: 

* zones urbaines
 
" r~gions faiblement peuplees
 
* 	 centres r~gionaux 
* 	 r~gions fortement dficitaires 
* 	 producteurs 
* 	 consommateurs 
* 	 commergants de toutes sortes. 

4. 	Dtermination des informations & obtenir
 

A l'vidence, les infor-nations sp~cifiques a obtenir d~pendent des 
principales questions et hypoth~ses de recherche. Ii est particulirement 
important de s'attacher A refuter, corroborer ou raffiner les id~es 
courantes sur lesquelles se fondent les choix stratgiques. 

Pour 	 chaque type d'informant, nous avons besoin d' tablir une liste 
exhaustive des questions auxquelles nous aimerions apporter une r~ponse 
(type d'information que nous voulons recueillir). Ia 1i te doit ensuite 
6tre d~compos~e pour s~parer les questions plus delicates, lesquelles 
doivent 6tre r~serv~es pour les iterations suivantes, des questions mains 
sensibles ou potant sur des informations couxantes. 

A ce stade, il est important de se souvenir d'obtenir le point de vue 
de nombreux informants differents slr les m&mes questions. C'est essentiel 
pour dtablir une image complete du systme de commercialisation et formuler 
des reccnardtions utiles. 

Ces questions doivent ensuite 6tre int4grdes dans un questionnaire 
directement utilisable par les enqu&teurs. 

5. 	 S~Quence d' activites approprides 
Ii est important de coordonner les visites de recherche dans le temps 

et dans l'espace. de mani~re & perdre le mains de temps possible en 
daplacements. Notre enquteur devrait pouvoir parler avec trois ou quatre 
personnes par jour. Cela signifie qu'une dquipe de deux ou trois personnes 
plus le chercheur peut couvrir une zone en deux & quatre semaines selon sa 
taille, la fr~quence des marchs et les facilites de transport. 

Ii est essentiel que les enquteurs s'entretiennent, chaque jour si 
possible, sur les informations recueillies. Le chercheur doit tenir une 
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rdunion d' information avec eux une fols par semaine environ. Lors de la 
premiere iteration, une fois que les enqudteurs sont bien forms et 
ccnpr.nnent la mani~re de fonctionner en dquipe, il nlest pas n~cessaire que 
le chercheur soit continuellement present. Les informations de la premire 
iteration doivent 6tre bien assimildes et les hypoth&ses formules avant d& 
passer aux activites de la deuxi~ne it~x !tion 

Dans les grandes zones urhaines, il sera peut-6tre n~cessaire de 
revenir voir les informants plusieurs fois pour consolider le cliitt de 
confiance. En rdalisant des entretiens plus lors de labrefs premiere 
itdration, les questions plus indiscr~tes peuvent 6tre r~parties sur 
plusieurs reunions. 

Lorsqu'on emploie d-ux dquipes d'enquteurs pour travailler dans deux 
-.-c6gions en m~ne tenps, il est & la fois important et utile d'organiser des 
di.:cussions non structurees sous la direction du chercheur et en presence 
des enqu~teurs. Un 061.at ouvert sur les informations obtenues permet de 
mieux connaitre et comnw,:-_ndre le systne-. Ces d~bats mettent souvent en 
evidence les biais cachds ou les prejug6s des enquteurs eux-memes, ce qui 
est important pour interpreter leurs r~sultats et orienter les autres 

questions. 

6. Conception des instruments de collecte des donnes 
Ccme nus l1'avors mentionne plus haut, les instruments utilisds pour 

collecter des donn~es spcifiques d~pendent du type de donnes recueillies. 
Il convient qTe les enquteurs testent ces instruments avant de les utiliser 
en se les administrant mutuellement puis en les administrant & des 
informants de 1 '6chantillon. Etant donn que nous ne leur accordons aucune 
valeur statistique, les instruments peuvent et devraient 6tre raffinds A 
mesure que les donnes sent recueillies. 

7. Sdlection d'un dchantillon
 

C'est un domaine oa la RR differe sensiblement des techniques de 
recherche plus intensives. Le caracta-e aleatoire est peu important et bien
 
que la representativite soit souhaitable, le principe qui preside A la 
selection de 1'6chantillon est la n6cessite de s'entretenir avec des membres 
de tous les principaux groupes de participants au marche. Au sein de chaque 
groupe, il est possible d'obtenir des informations sur 1 'importance relative 
(pondration) de chaque type d'enqudtd au moyen des entretiens. 
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De toute dvidence, la taille de 1'chantillon doit 6tre determinee par 
les ddlais et les contraintes financi~res ainsi que par 1'impratif de 
representativite. Du fait que les donndes ne sont parfois pas numeriques, 
la signification statistique n'est pas une contrainte. Il est cependant 
important de ne pas commettre l'erreur de selectionner trop peu d' informants 
pour obtenir des vues homog~nes ou de selectionner les enqu~tds de telle 
faron qu'on ignore les domaines de forte variation (sexe, ethnicitd, 

richesse, statut social, age). 

8. Analyse 
Ii est difficile de dire comment effc tuer l'analyse. Au terme de la 

premiere iteration, l'analyse des donnees produira trois resultats 

sp~cifiques: 

1. 	 Une liste des informations manquantes dans les entretiens de la 
preniere iteration; 

2. 	Une sdrie d'hypoth~ses sur le fonctionnement du systne de 
commercialisation, y compris les facteurs qui expliquent les 
diff rences dans l'importance relative des circuits de 
commercial isation de differentes r~gions; des explications des 
axes commerciaux et de la direction des mouvements de 
marchandises, ainsi que certains eclaircissements sur les
 
principaux probltmes rencontr~s par differents participants;
 

3. 	Une analyse descriptive du systme de commercialisation, une 
synth6se des rapports redigds pour chaque region. 

C.5 IENS OPERATIOINEIS AVEC LES AUTPES FORMES DE RECHEhCHE SUR 
LE SYSTEME DE COMMERCIALISATION 

Comne nous 1' avons mentionne plus haut, la RR peut dt-re utilise seule 
ou en conjonction avec d'autres mdthodes de recherche. Les techniques 

peuvent 6tre utilisdes pour: 

1. 	 Choisir les emplacements de site pour les volets plus intensifs 
d'une etude. 

2. 	 Etudier un vaste reseau de commercialisation (pour un ou plusieurs
produits), obtenir des donndes sur la mani~re dont le systeme
fonctionne, soit comne une fin en soi, soit pour completer et 
aider & definir d'autres techniques (telle que l'analy-e des 
prix). 

Le nombre d'iterations depend des ddlais et des contraintes 
budgdtaires. La premiere itdration peut 6tre extr~mement informative, mme 

si les suivantes ne sont pas possibles. 
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Dans un programme de recherche ofi plusieurs 6tudes secondaire-s seront 
effectu~es sur des questions sdparees mais connexes, la premiere it~ration 
du volet de RR devrait 6tre effectuee en premier lieu - pour se faire une 
idee pr6liminaire. Les donnees rdunies peuvent ensuite servir A 
selectionner les sites plus efficacement pour les 6tudes secondaires. Le 
proce-ssus d'entretiens ouverts permet de mettre en &vidence des probl~mes 
et des questions qui riscluent sinon de n'6tre d~couverts qu'apr~s la 
conception des questionnaires et la selection des sites. 

C. 6 CONCLUSION 

La raison d'entreprendre la plupart des 6tudes sur les syst~mes de 
commercialisation alimentaire dans les pays en developpement est le 
sentiment que le systme n'achernLne pas les denr~es alimentaires aussi 
efficacement que possible. Dans ce document, nous avons examin6 une methode 
de recherche, la reconnaissance rapide, qui a pour objectif de diagncstiquer 
les problirmes d'un syst6me de commercialieation sous sa forme actuelle. 
Nous avons elazord cette methode par besoin d~un crutil de diagnosti.c. Comne 
nous l'avons explique, le paradigme structure - couiportem -. it - perfoance 
(SCP) est un outil d'evaluation; le diagnostic etabli par urie analyse de SCP 
est dduit, il ne fait pas explicitement partie de La recherche. L'objectif 
de la methcde de reconnaissance rapide dcrite ici est de recomnander des 
iyens d'ameliorer le syst~me. La necessite d'une alternative aux m6thodes 
de recherche traditionnelle provient du fait a-e les recommandations
 
formulees au moyen de l'approche SCP ont donne lieu & peu de mesures 

concrtes.
 

L'approche de la RR est destin6e & rdsoudxe trois probl~mes sp~cifiques 
rencontres avec les methodes traditionnelles: (1) co~lt elev6; (2) n~cessit6 
de collecter des donnees pendant une longue periode; et (3) pour que les 
recommandations soient applicables, 
elles doivent s'appuyer sur les
 
circonstances particuli&res du systne existant et doivent prendre en compte 
les perceptions et les opinions des participants. Avec la RR, il est 
possible de recueillir un grand volume d' informations qualitatives & un coat 
relativement faible, coniparativement vite, et les probl~nes du systme 
(diagnostic) proviendront directement des donnees. Enfin, les 
recommandations peuvent explicitement aborder les pr6occupations des 
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participants di systme puisqu'on a explicitement recueilli des donnes sur 
leurs perceptions. En fait, on peut effectivement tester ses hypothses ou 
ses reccmiandations aupr~s des divers participants du systeme pendant l'une 
des iterations suivantes. La RR peut 6galement se poursuivre apr~s la phase 
d'dtude initiale afin de rester informd sur le marche. 

La R n'est naturellement pas une panacee. Elle prdsente plusieurs 
probl~mes qu'il convient de comnprendre avant de concevoir un programie de 
recherche qui 1'utilise:
 

1. 	Pour 6tre efficace, la RR exige la supervision et Ia participation
 
intensives d'un chercheur, ce qui peut dpuiser le chercheur. 

2. 	 Elle ncessite des enqu&teurs tr6s bien formds capables de 
travailler de faron ind~pendante. 

3. 	 Elle n'est pas destinde & recueillir des donn~es chronologiaues 
qui peuvent 6tre analys~es, comme des sdries de prix ou de couts. 

4. 	 La methode a besoin d'etre rafSfin~e sur les points suivants: 
comment 	 rE:cueillir des informations sur les mouvements 
inc-rr~gionaux; comnent l'utiliser dans les bureaux natiornaux de 
recherche; et comment l'intdgrer avec les techniques plus
 
quantitatives.
 

Iddalement, il est prefdrable d'utiliser la RR dans les phases 
initiales d'ir projet pour dtudier un systeme de ccnmiercialisation. les 
informations recueillies lors de la premi.re itration seraient trs 
pr~cieuses pour s4lectionner les r~gions & etudier plus en profondeur. La 
nmthode de la RR est un parfait conpldment aux indthodes traditionnelles car 
elle permet de comprendre les problhmes qui entravent l'analyse 

quantitative. 

Nous avons elabore cette m~thode lors de nos recherches sur le terrain 
au Burkina Faso parce que nous recherchions un moyen de recueillir des 
informations sur la coarcialisation 6 travers le pays, rapidemnt et avec 
un budget tres restreint, informations qui nous permettraient de formuler 
des reccrmkandations qui nous permettraient & leur tour de comprendre les 
perspectives des divers participants au marche. Nous avons utilisd la 
technique de la R pour complter les autres methodes plus traditionnelles 

que nous utilisions. 

http:premi.re


ANNEXE C, suite
 

RR QUESTIONNAIRES
 

e
DOSSIER 1- PASSAGE RR A COMPLETER
 

Introduction: 	Rgsumg - synth~se du programme effectu6 dans la region 

date/march6 visit6, travail effectu6, personnes vues.
 

I. 	 Depouillement d'apr~s la liste des informa~ions generales sur la region a 

demander. Informations sur la Region - Tableau le plus complet 

possible: Insister sur autres 6tudes effectu~es dans la Rggion et 

existence de "Mercuriales" (dans quelles conditions ces prix sont-ils 

relevds?)
 

- CARTE SURPLUS - DEFICIT. (1)
 

- BAYQUES DE CEREAILES - Groupement villageois - Carte et commentaire -


Liste des quantitds stock~es et diff~renciation dcs organismes 

financeurs - Illustrer la zone approvisionn6e par chaque banque de 

c~r~ales. (2) 

-	 CARTE OFNACER: Carte des centres de ventes/achats de 1'OFNACER et 

commentaires. (3) 

II. 	 Information-(Photo)-sur les Chaines de Commercialisation - Tableau 2. 

Representation des mouvements ou flux de c~r~ales entre les centres 

commerciaux villageois, locaux, r~gionaux, urbains de la region. 

-	 CARTE STRUCTURE DES MARCHES. (4)
 

COMMERCANTS (d'apran le depouillement des questionnaires)
 

III. 	Tables des Interm~diaires: 

Joindre un schema des chaines ou systames importants. Signaler les 

systames particuliers. 

Tableau de la distribution par march6 du nombre d'interm~diaires a chaque 

niveau.
 

IV. 	Commentaire du III:
 

Conditions de Transaction - Prix - Transport - Stockage - Accas au marchd
 

- Concurrence - Attraction du client - difficultds du commerce.
 

Inscrivez ici les informations recueillies aupris des informateurs dans
 

l'ordre suivant:
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A. 	Quels prix avez-vous coilectes? Quelles informations? Commentaires
 

sur les marges relev6es et la difference de prix entre les marches et
 

jes interm6diaires, y compris les prix officiels. (Faire un petit
 

tableau.) Expliquez le processus de format.on des prix et
 

l'utilisation des mesures.
 

B. 	Quelles informations avez-vous eu sur les coats de transport. Pour
 

tout agent commercialisant des cgrgales (y compris organismes
 

officiels ou autres organismes). Ut!liser la carte (photocopie de la
 

premiere) pour montrer le coat pour chaque trajet. Ne pas oublier
 

d'y illustrer l'6tat des routes en saison s~che/en saison des
 

pluies. Qui conrJent les transports? CARTE ETAT DES ROUTES
 

TABLEAU COUTS DE TRANSPORT (5)
 

C. 	Les commergants ont-ils des problames de stockage - stockage et 

diff~rence selon les variftis, les ann6es? Roulement des cr~ales 

d'ann~es antgrieures, pertes. 

D. 	Accas aux marches des commer~ants - Concurrence ou entente? Comment 

attire-t-on et garde-t-on le client? Rdle du credit. 

-	 Importance, influence des 6thnies dans le commerce et relations 

commerciales. 

E. 	Difficultd du commerce - Changements depuis 10 ans - Choses a 

am~liorer. Oi trouver du capital. (Banques, commer-ants, amis,
 

organismes officiels?)
 

PRODUCTEURS (d'apres depouillement des questionnaires)
 

V. Processus de decision dc veate de cir~ales par les producteurs.
 

Commentaire sur les principaux facteurs influencant la p~riode de vente,
 

le choix de l'acheteur, etc. Quels sont les autres produits
 

commercialis~s par les pxoducteurs. Influence de ces produits sur le
 

commerc2 des c6r~ales. Si possible, carte des autres produits pouvant
 

8tre commercialisgs dans les diff~rentes regions.
 

- Apprehension des mesures locales par rapport aux mesures officielles.
 

- Jugement sur diff~rents agents de commercialisation - commergant,
 

OFNACE Banques de Cer~ales, etc.
 

http:format.on
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VI. 	 Commentaires g~ndraux - Impression des Superviseurs RR - Particularitgs 

de cette r~gion A suivre lors d'un second passage - Questions qu'il 

faudrait poser quand on aura gagn6 une meilleure confiance - Choses a 

6claircir lors d'un 26 passage. 

Annexes: 

- Liste - de toute personne interviewee (entiarement ou non - avec ou 

sans fiche d'enqu~te) - Information sur ces informateurs en vue du 26 

passage. Niveau de cooperation et m~fiance? Pourra-t-on voyager 

avec lui? 

- Docments annexes des superviseurs - Fiches d'enqudteurs - Autres ... 

- Documents collect~s - confi~s par informateurs - ORD - OFNACER, 

etc... (mercuriales, 6tudes diverses).
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I. INFORMATIONS GENERALES SUR LA REGION
 

I 	 VISITES O.R.D. OFFICIELS ETC.
 

INFORMATIONS SOUHAITEES:
 

* 	 Population -- (densit6) (si possible) 6thnies, principaux centres 

urbains. Mouvements de population. Ggographie, cartes locales? 

(6migration, immigration) - (in ormations pouvant aussi 6tre obtenues 

a Ouagadougou.) 

* 	 Production.
 

- quels produits principaux (cultures de rente, cultures vivriares) 

- Niveaux rendements par rapport annges ant~rieures, suivant les 

c~r~ales - causes. 

- Qualles r~gions sont les plus productrices selon les c~r~ales? 

Zones surplus - Zones deficit. Importance relative du deficit 

selon les zones. 

* 	 Commercialisation:
 

- La region est-elle une entit 6conomique au niveau de la
 

commercialisation des cer~ales? Quel est le niveau
 

d'int~gration et de relations commerciales entre les principaux
 

marches de c~r~ales de la region?
 

- Mouvements cgrgales avec l'extgrieur de la region.
 

-	 Rdle des organismes suivants dans la commercialisation.
 

ORD
 

OFNACER
 

* 	 Groupements villageois
 

Banques de c~r6ales
 

Rdle proportionnel (quantit6 et politiques menges) jou6 par
 

chacun d'eux actuellement et au cours des dix (10) derni4res
 

anndes.
 

- Existe t-il des 6tudes effectu~es ou en cours sur la 

commercialisation des c6r~ales dans la region. 

- Une collecte des prix ou "Mercuriale" est-elle effectu~e 

r~guiliarement au niveau de I'ORD ou autre organisme dans les
 

principaux marches de la region.
 

Depuis quand? Quels marches? Type d'informations recueillies.
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ENQUETEUR 
DATE
 
LIEU D'ENQUETE
 
NOM ENQUETE
 

QUESTIONNAIRE POUR LES CULTIVATEURS VENDANT DES CEREALES 

PRODUCTION - VENTES - DONNEES SUR TRANSACTIONS - MOTIVATIONS
 

1. Pouvez-vous indiquer pour 	 chaque c¢r~ales quelles quantit6s vous avez 
produites, donn6es, vendues, stockges l'ann~e pass~e (r~coolte 1982-83)?
 

Cgrgale Production 82 	 Quantitg Quantitg Quantit6
 
Donnee Vendue Stock~e
 

Sorgho Blanc
 

Sorgho Rouge
 

Petit Mil
 

Mais
 

2. Combien a'--,vous vendu, donng, stock6 de cgrgales depuis la derni~re 

rgcolte (apr6s la racolte 83)? 

Cgr~ale Production 83 	 Quantit6 Quantit6 Quantit6
 
Donnge Vendue Stock~e
 

Sorgho Blanc
 

Sorgho Rouge
 

Pet .t Mil
 

Mais
 

Combien pouvez-vous vendre encore avant la nouvelle r colte?
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3. Pour l'annge pass~e (82-83) (ou bien la derniare annge oa vous avez vendu 

des c6r~ales au cas ou vous n'avez rien vendu l'annge pass~e) A qui avez-vous 

vendu? (Rassembleur, petit commergant, transporteur, etc.) Avez-vousvendu a 

pltisieurs personnes? Quelles quantit~s avez-vous vendues avec chacune 

d'elles? A quelle 6poque avez-vous vendu et oa? 

Type d'acheteur Proportion Epoque de Lieu de
 
(caracteristique, Vendue Vente Transaction
 
origine, etc.) Quelle proxi

mig
 

Sorgho Blanc
 

Sorgho Rouge
 

Petit Mil
 

Mais
 

4. Pourquoi avez-vous vendu a certains acheteurs et pas 1 d'autres? Quels 

avantages? Quels inconvenients? Pourquoi sur certains marches et pas sur 

d'autres? 

5. Pour quelles raison avez-vous vendu (6ventuellement donn6) vos c~r~ales a
 

certaine p6riode de l'annge, plutOt qua d'autres? Raisons.
 

Apr~s la Rgcolte (oct. - Dec. 82)
 

Jan. - Mars 83
 

Avril - Juin 83
 

Avant la Rkcolte (Juillet - Sept. 83)
 

6. Quand avez-vous vendu ou pensez-vous vendre pour cette annes (apras
 

r~colte 83). Pourquoi? Ou s'il n'y a pas de ventes cette annge ni l'annge
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derniare, alors lors d'une annge normale, quand effectuez-vous vos ventes et
 

pourquoi?
 

7. Quel-les unites du mesure utilisez-vous pour vos ventes? Y-a-t-il eu des
 

changements dans la mesure utilis~e depuis les 10 derni6res annes?
 

C rales Unit6 de mesure 	 Changement de mesure et 

raisons 

N'oublier pas de poser des questions supplgme-itaires dur la connaisssance de
 

1'6quivalence en kg. de leurs mesures traditionelles. Pourquoi veulent-ils
 

garder ces mesures?
 

STOCKAGE - TRANSPORT - COUTS 

8. Avez-vous conserv6 en stockage des cgr~ales de V'ann~e derni~re et des 

r~coltes antrieures? En quelles quantit~s? Que se passe-t-il lors d'une 

annie normale? Pourquoi? Stockage? 

9. Les c~r~ales vendues pendant l'ann6e derni re (r~colte 82 i r~colte 83) 

provennaient-elles de la r6colte 82 ou bien de la r~colte antgrieure? De 

quelles annes sont-elles? Expliquez la raison du choix de c~r~ales vendues. 



363
 

.10. Est-ce que la plupart de producteurs font le m~me choix? Cela depend de 

quels facteurs durant une annie de production normale? 

ii. Quels sont vos moyens de stockage pour chaque c~r~ale? Quel est le temps 

de stockage moyen pour chaque c~r~ale? Avantages - inconvenients - probllmas 

et coats rencontres pour ce stockage. 

C~r~ales 	 Moyen de Dur~e Moyen Probl~me rencontres
 
Stockage de srockage Quels sont les coats
 

12. Quels moyens de transport utilisez-vous pour apporter vos c~r~ales au
 

march6 ou sur les lieux de transaction? Le faites-vous m~me, avec vos propres
 

moyens de transport, ou qui les cransporte? Quel est le coOt de ces
 

transports?
 

C~r~ales 	 Qui assure le transport Coats
 
Par quels moyens Transports
 

L'accas A ces moyens de transport est-il facile? Quel est le niveau de 

l'offre de transport au niveau local? Les propri~taires de ces vehicules 

peuvent-ils exercer sur les utilisateurs des pressions? Concurrence entre les 

transporteurs. 
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CONDITIONS DE COMMERCIALISATION
 

13. Avez-vous d~jA vendu "en herbe", ou requ des avances sur la vente?
 

Est-ce une pratique courante dans la region et dans les dix derniares annes?
 

Cela se faisait-il? Expliquer ces arrangements et les raisons d'une telle
 

pratique.
 

14. Y-a-t-il un groupement villageois dans votre village/zone/ou r6gion? En 

@tes vous membre? Ont-ils une banque de c~r~ales? Vous en servez-vous? Si 

non, pourquoi pas. Si oui, expliquer. Vendez-vous ou achetez A I'OFNACER? 

Pourquoi? 

15. Est-ce que votre village (ou r~giou) est auto suffisant en c~r~ales? Si 

non, quelles sont les cultures principales achet~es A des p~riodes 

partculi~res de l'ann~e? Dans quels marches? Que faites-vous vous mame? 

Saison 	 Cgr~ales achet~es March~s
 
(Niveau de quantit6) lieu d'achat
 

Hivernage (Juil.-sept.)
 

R~colte (Oct.-Dc.)
 

Saison s~che (Jan.-Juin)
 

16. Quels sont les facteurs principaux qui influencent vos achats ou ventes
 

des cr6ales, outre les besoins de consommation - importance du prix d'achat, 

nombre d'acheteurs ou vendeurs, problmes de transport, de stockage, etc... 

Rdle des activit~s annexes. 
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QUESTIONNAIRE POUR LE 1" PASSAGE DE
 

L'ETUDE DES MA2CHES RR
 

1, Enqudteur
 

2. Date
 

3. Lieu d'enqu~te
 

4. Type d'interm~diaire dans la commercialisation.
 

QUESTIONS GENERALES - MARCHES DES CEREALES DANS LA REGION
 

5a. Quels sont les principaux marchds dans 	la region en ce qui concerne la
 

sont les march6s secondaires?
commercialisation dcs cdrdales et quel.; 


Indiquer les par ordre d'importance. Quelle distance entre eux et stnt-ils
 

pratiquables en Loute saison?
 

5b. Comment et A quoi se d~limite la zone d'iufluence de chaque marchg cite 

plus haut? La zone d'irafluence est la zone 1.'-'nt~rieur de laquelle un march6 

avec les marches necondaires et les villagesprincipal a des relations 


avoisinnants.
 

Zone d'influence (Marches secondaires)
March6 Principal 


5c. Entre les principaux march~s cites dans la r6gion dans son ensemble,
 

de la

y-a-t--l des relations importantes entre ces marches A l'int~rieur 

sur un march6 et sa zone d'influencer~gion ou bien 	les commergants operant 


sur les autres marches principaux? Sont-ils des march~s
 
n'opZrent pas 


inddpendants?
 



______________________ __________ 
__ _ _ __ _ __ _ _ __ 

__________ 

_______________________________________ _______ 

___ 

____ __ _ ___ _ _ _ 
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6. Quelles sont les c~rdales qui font l'objet de plus de commerce dans les
 

marches principaux et leur zone d'influence?
 

Citer ces c~r~ales par ordre d'importance. Peut-on donner un ordre
 

d'id~e. Sur ces 10 sacs de c~r~ales commerci~lis~s, combien de sorgho blanc,
 

etc.?
 

Rdpdter cet exercice pour chaque march6 principal.
 

Ordre des c~r~ales. Sur 10 sacs coobien pour chague type de Ctrdales?
 

7. Pour chaque cfrtale, peut-on citer et classer les marches principaux et
 

les 	 marches secondaires par ordre d'±mportauce? Cet ordre d'importance
 

nouveau
change-t-il pour les diffrentes saiscns? Si oui, indiquer le 


classement des marches pour chaque c~r~ale a chaque saison. 

SAISONT
 

Crales March~s
 
_______________ Automne/R~colte Jan. /Mars Avril/Juin Juillet/Sept.
.1_______________ 

-	
.1 

_[Ii I______ 
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8. Pour chaque c~r~ale, quelle est la part des c~rdales commercialisges dans
 

le total des c~r~ales produites dans la region ou dans la zone de ce march6?
 

Quele est la part de ces c6r~ales commercialisdes qui est acheminde A 

l'extdrieur de la region ou de la zone de march6? Pouvez-vous donner une 

approximation? Vers quelle direction ces c~r~ales vont-elles?
 

Sur 100 sacs produits Sur 10 sacs commer- Principale destination 
combien commerciali36s cialis~s quelle con- des c~r~ales partant de 

Crgale annie normale? sommation locale? la zone du march6 ou dei 
la r~gion. Importance 
relative de chaque 
direction prise. 

INFORMATIONS SUR LES CHAINES DE COMMERCIALISATION DES
 

CEREALES, TYPE D'INTERMEDIAIRES, TRANSACTION, ETC.
 

9. Quels sont les principaux niveaux d'interm~diaires qui se chargent de
 

la commercialisation des csr~ales dans la r~gion ou dans la zone d'influence
 

du march6?
 

En prenant les systimes de commercialisation les plus courants dans
 

cette region, d~crire les diff~rents niveaux d'intermddiaires et leur fonction
 

dans cette chaine de commerce. Peut-on donner une idle du nombre 

d'interm~diaires existant 4 chaque 6tape de la commercialisation dans la 

r gion ou sur le marchd principal? 
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Systame de commer-
cialisation courant 

Nombre approximatif sur 
le march6 ou region 

Chaine d'interm6- Fonction 
diaires 
Noms locaux 

chang6 au cours des 10 derniares
Ce systime de commercialisation a t-il 


annes? Nfy-a-t-il pas de changement de ce systame selon la saison, la
 

localit6, le nlveau de production? Ddcrire les chaines commerciales
 

particuliares.
 

10. Rdle de l'informateur dans le systame de commercialisation local, activit6
 

principales, point de base, type de c~r~ales commercialis~es.
 

11. 	 Si 'on prend chaque niveau d'interm~diaire un A un (producteur, agent, 

leurs points de base, leur 
rassembleur, commergant, etc.), qtils sont 


activit~s annexes?
 

ou comme activit6 minoritaire?
 - Pratiquent-ils le commerce . pleiu temps 

Viennent-ils de !'exterieur, provie-nent-ils ou font-ils partie d'une ethnie, 

Quels sont les groupes ethniques les 
d'une origine ou d'un groupe sp~cifique? 
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plus importants A chaque niveau d'intermddiaire? Prendre chaque type
 

d'intermddiaire de la chaine un a un.
 

Point de base. Activit~s
 

Type d'interm~diaire annexes. Temps consacr6 Ethnie
 

au commerce
 

le rayon d'activitd de chaque

12. A chaque niveau, quelle est la zone ou 


et les autres
quels sont les liens commerciaux entre eux
intermddiaire, 


interm~diaires. Point de transaction. Cela diffare-t-il selon les c~r~ales?
 

Rayon d'activit6
 
Point de transaction
 
Niveau des liens avec autres interm6Interm~diaire 

diaires
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13. 	 Pour chaque niveau d'interm6diaire donner un ordre de grandeur du niveau
 

utilis~e
de c~rdales commercialisdes dans une annie normale, le type de mesure 


(A 1'achat et A la vente) (louche, aissette, tine, etc.).
 

Quels sont leg termes de transaction habituels; et y-a-t-il des
 

ristournes, a quel niveau les c~r~ales sont-elles payees cash ou A credit? 
c~r~ales,Si ces termes dc transaction sont diff~rents 	pour les diverses 


noter les par c~r~ale. Noter aussi si les critares sp~ciaux de quaiit6 par 

cdrdale modifient les conditions de transaction dans une annie normale 

(interm~diaire). 

Cr~ale Type d'inter- Niveau de quanti- Type de Caract~ristiques de
 

m~diaire td commercialis~e mesure 	 la transaction, cash
 
credit, ristourne?
dans l'annde 


fonction
Les mesures utilis~es peuvent-elles Atre compar~es et jug~es en 


des mesures oficielles? Connaissent-ils 1'6quivalence en kg. de leurs mesures?
 

syst~mes de transport pour chaque composante des

14. 	 Transport: Dcriie les 


d~placement de c~r~ales. Est-ce
chaines de commercialisation qui implique un 


de
 
que les intermdiaires possdent habituellement leur propre moyen 


transport? Moyens et coQts de transport.
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CoOts 	 Problames
Interm~diaire 	 Moyens de trans-

port/Propre ou louV?
 

et pour chaque interm6diaire, indiquer
15. Stockage: Pour chaque c6rdale 


quelles sont les p~riodes habituelles d'achat et de vente; quelle est la dur~e
 

du stockage effectu~e par chaque interm6diaire, par quels moyens de stockage
 

et demander quels sont les problames poses par ce stockage.
 

Dur~e habituelle Quels moyens de
Intermdares P~riode, dpoque 


d'achat et de du stockage 	 stockage et
 
problmes pose
 

__rale 


vente 


16. Connaissance des conditions du march6:
 

petits commergants, etc.)Les diff~rents 	 interm~diaires, (producteurs, 

Ouels prix, quantit~s de
sont-ils au courant des conditions sur les march~s? 

c~r~ales offertes, prix de transport, possibilit6 de ristourne, cr~dit, etc.?
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Si oui, comment obtiennent-ils ces informations et jusqu'a quelle
 

"distance" (des march~s) peuvent-ils connaitre ces informations.
 

17. Association des commergants:
 

Y-a-t-il des associations actives ou inactives de divers types
 

d'interm~diaires ou producteurs dans cette r~gion? Donner des noms
 

d'associations, noms des "responsables" eventuellement, leur fonction, nombre
 

et nature des membres. Quelles sont les conditions d'adh~sion? Inclure les
 

associations qui ne sont plus actives et les raisons pour laquelles elles ne
 

le sont plus. Dgcrire ci-dessous.
 

DIFFICULTES ET PROBLEMES DU COMMERCE
 

18. Comment dbute-t-on comme commergant? Quelles sont les difficult~s
 

majeures?
 

19. Quels sont les problames majeurs que rencontrent les commergants et les 

systames de commercialisation cgraliare dans cette region? Concurrence et 

attraction du client. 
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20. Quel geure d'am~liorations faut-il dans le systame de commerc3i'lisation
 

des cgrgales?
 

21. Y-a-t-il eu de changements pendant les dix derniares ann~es?
 

22. Y-a-t-il de commergants en faillite? Si oui ou non, pourquoi?
 

les commergants
23. Que faut-il . un commergant pour r~ussir? Quels sont 

opgrant dans cette r6gion qui ont r~ussi? 

poser pour notre retour eventuellement
24. Avez-vous des questions a nous 

recommendation ou conseils? 



FICHE: 20 PASSAGE RR-


RELEVE DES INFORMATIONS SUR LES CHAINES DE CONMERCIALISATION
 
DE CEREALES SUIVES PAR LES ENQUETEURS (Poids - prix dans les transactions observ~es)
 

Date observation Point de Production MarchE R~gional March6 National Vente Finale
 

Nom observateur Village Poids March6 Poids Date Intermdiaire Intermdiaire
 
(Producteur) Prix Intermdiaire Prix Interm~diaire Observation Poids - Prix consommateur
 

___________________________________________________ _______ ________________________ ______________ _________________I ________________ 
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SUIVI CHAINES: FICHE INTERMEDIAIR.E: 20 passage RR - pour chaque personne 
cadre d'une chaine de commercialisation de c~r~ales
interrogge dans le 


selectionnde.
 

DATE:
 

les chaines que
* Remplir pour chaque interm6diaire intervenant dans 


vous avons choisi de suivre.
 

la chaine ou cette personne
* Indiquer sur cette fiche le numero de 


intervient.
 

No. CHAINE 	 FONCTION DE CETTE PERSONNE
 

AU SEIN DE LA CHAINE
 

RENSEIGNEMENTS SUR LA PERSONNE (dans la mesure du possible)
 

o 	AGE APPROXIMATIF o ETHNIE
" 	NOM 

o 	BASE ACTUELLE
" 	ORIGINE (tr~s important) 


HISTORIQUE DE CES ACTIVITES DE COMMERCIALISATION. Comment est-il venu
" 

au 	commerce?
 

RENSEIGNEMENTS SUR SES ACTIVITES COMMERCIALES:
 

SAISONS NOV-DEC-JANV FEV.-MARS-AVRIL MIM-JUIN-JUIL AOUT-SEPT-OCT TOTAL/AN
 

Petit
 
Mil 

Sorgho
 
Blanc
 

Sorgho
 
Rouge
 
& Mais
 

Autres
 
Produits
 

pour la vente la mesure et le 	prix

Indiquer A chaque fois pour l'achat et 

pratique pour cette mesure. 



II. PHOTO DE CHAINF DFE COMMERCIALISATION - PRINCIPAUX OIOUVEMENTS NOM DE LA REGION 

Moyens de transport Moyens de transport
 
MARCHES SECONDAIRES CORRESPONDANTS PRINCIPAUX MARCHES PRINCIPALES DESTINATIONS
 

CERFALES
 

NOMS DES MARCHES - DISTANCE - NOM DU MARCHF PAR CULTURE PRINCIPALE 
ACCESSIBILITE PAR ORDRE ['IMPORTANCE 
Importance de chaque culture 
chaque march6 
1) 

sur 
- importance des c~r~ales 
diff6rentes 

A) Sorgho Blanc (importance des 
destinations) 

- consommation locale 
- principale destination 

2) - Liens avec autres "principaux B) Sorgho Rouge
 

March~s"
 

I) 
3) 2) C) Petit HiI
 

3) 

4) 
D) Hais 
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* Quels sont les produits qui vous rapportent le plus? Variations des
 

profits?
 

" Quelles sont les mesures qui rapportent le plus? Achat et vente.
 

" Quelle sont les saisons qui rapportent 	le plus?
 

" Quelles strategies de stockage rapportent le plus?
 

• 	 Quels sont les lieux d'achat qui rapportent le plus? Les plus
 
fournisseurs font-ils faire les
accessibles? Les moins accessibles? Quels 


Les 6carts de benefice entre les lieux et personnes
meilleures affaires? 

fournisseur?
sont-ils grands? Quels 6carts de quantit6 vendue par chaque 


(Quantitg moyenne?)
 

e Quels sont les lieux de vente, les clients qui rapportent le plus? 

vos clients connaissent-ils vosY-a-t-il beaucoup d'6cart entre eux 

conditions d'achat?
 

En quoi le choix des mesures, du stockage, des lieux d'achat et
* 

fournisseurs des lieux de vente et clients changent-ils en cas de
 

- tras bonne recolte?
 
- tras mauvaise recolte?
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CONDITIONS DE SUCCES DANS VOS ACTIVITES COMMERCIALES
 
RELATIONS AVEC INTERMEDLUIRES 

* Comment vous inforrez-vous des prix et quantit6s disponsibles? Sur 

les lieux d'achat? Sur les lieux de vente? 

A l'autre? Entre diff~rentsLes prix varient-ils beaucoup d'un march6 


infiuencent-ils les prix dans
producteurs les prix prat'qu~s dans un endroit 


un autre endroit proche? Pourquoi?
 

Oi, quand? Comment? Pour
e Y-a-t-il une concurrence autour de vous? 

accord, meme tacite, entre lesacheter? Pour vendre? Ou bien y-a-t-il un 


gens remplissant la m~me fonction commerciale?
 

les m~mes conditions d'achat et vente
Offrez-vous les Loemes services, 


dans la r~gion?
 

Les 6carts d'un agent a 1'autre (ou commergant) sont-ils importants? 

Dans queles conditions? Y-a-t-il une concentration des achats ou des ventes 

locales de c~r~ales par l'un d'entre vous? Concurrence- ce 1'OFNACER, des 

Banques de Cgr~ales7
 

vos relations avec les fournisseurs . qui vous achetez?* 	Quelles sont 


Ou occasionnels? 
 Comment conserver les

Sont-ils des fournisseurs 	regulirs? 


attirer d'autres? Pensez-vous que ces fournisseurs

fournisseurs? Comment en 


soient inform~s des prix, des mesures, des quantit~s, que 'on trouve ailleurs?
 

* Quels sont vos liens et conditions avec vos clients? Sont-ils des 

acheteurs reguliers? Occasionnels? Comment lea conserver? En attirer 

d'autres? 



380 

COUTS DE COMMERCIALISATION
 

TRANSPORTS - DEPLACEMENTS
 

coat par sac Location de vehicule Propriat6 d'un Vehicule
 

coQt de location coQt v~hicule
 

essence & de vie
 
chauffeur essence
 

tonnage du v~hicule entretien
 
autre gains avec chauffeur
 
ce v~hicule
 

MAIN D'OEUVRE - AIDE
 

Employs Nombre Paiement 'Petit fr~res" aides:
 

intermddiaires locaux (commission, cadeaux...) 
(sassurer que la commission n'a pas 6tg incled dans le prix du sac . 

l'achat, si indiqu6) 

EMBALLAGE - STOCKAGE - COMMERCE 

Payez-vous les sacs vides? Combien?
 
Quel coat pour le stockage par sac votre propre magasin
 
location par mois ou annde
 
Coats pour les pertes combien de sacs?
 
Coats pour la patente prix de la place au March6
 

CAPITAL 

Intfr~ts sur emprunts? (pour le commerce des CUrgales)
 

Pertes pour non Remboursement des credit octroy6s aux fournisseurs ou
 

clients:
 
sacs/an 6valuation de la somme
 

DIFFICULTES (Noter les difficult~s d'acc~s au transport, A l'information, 
la main d'oeuvre, les difficult~sa certains march6s, 4 

d'approvisionnement, d'6coulement.) 

FORMATION DES PRIX
 

Si possible, discuter avec l'informateur sur le processes de formation
 

des prise et l'etablissement des marges.
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ANNEXE D 

MMEHODOLOGIE APPLIQUEE AUX ETUDES VILAGQISES 

D .1 INTRODUCTION 

Le Projet de commercialisation des cdr-ales au Burkina Faso procde 
d'un effort collectif. Ii comportait trois volets: Etudes de marchd, Etudes 
urbaines et Etudes villageoises. Une dquipe pluridisciplinaire a dtabli le 
schema theorique de ce proj et et 1' a mexe & bien sur la base de ces trois 
elments charni~re. Etant donne cette approche pluridisciplinaire, la 
collecte des donnees qualitatives et quantitatives necessai-:es & 
l'identification des strategies de comercialisation utilisdes par le petit 
exploitant agricole a exige un eventail de methodologies. 

Le volet Etudes villageoises de ce Projet de cormercialisation des 
cdr ales au Burkina Faso visait essentiellement & parvenir & une meilleure 
comprehension des param&tres de 1'economie des menages agricoles. Un 
inter~t tout particulier a ete port6 i la question de la commercialisation 
des cdrdales, qu'il s'agisse d'adats ou de ventes. Atteindre un tel 
objectif exigeait de mieux saisir les mecanismes de prise de decisions au 
niveau de l'exploitation agricole familiale en ce qui concerne la
 
commercialisation des c~reales. 
 II exigeait en outre d'evaluer les divers 
facteurs conjoncturels qui confrontaient les cultivateurs. 

Les objectifs fondamentaux de telles etudes villageoises visaient & 
determiner les elments suivants: 

" OOMET les agriculteurs dacident-ils de cder ou de se procurer 

leurs cdrdales vivrieres? 

* RXURJJOI procdent-ils de cette mani~re? 
* QUELLES sont les conditions du marche confrontant les
 

c"ltivateurs? 

G J ensemble des donntes recueillies en milieu villageois, 1'equipe de 
chercheurs ddsirait identifier !as ;tratdgies elaborees par 1'agriculteur en
 
Imati~re de vente, de stockage, d'achat et de consmmation. Ii s'agissait 
egalement de determiner comment il ecoulait et se procurait ses cdreales 
vivrieres dans le contexte global de l'economie menagere rurale. Il 
importait donc de determiner l'ensemble des variables qui influencent les 
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transactions cdrdali~res au niveau de la production et, une fois identifies, 

d'etablir les causes sous-jacentes de tels variables. Le troisime objectif 
visait A analyser le comportement du cultivateur vis-&-vis des producteurs 

de cerdales, que leurs recoltes soient excedentaires ou deficitaires, et de 

determiner comment il influence le marche. 

Ce chapitre decrit, dans ses grandes lignes, la mthode appliquee par 
1' quipe de chercheurs afin d'atteindre les multiples objectifs fixes au 

titre des Etudes villageoises. Les donnees d'enqu~te economique collectees, 

A partir d'un questionnaire, constituaient le point d'appui des travaux de 

recherche. La technique de collecte des donn~es etait centree sur les me-des 
de transactions economiques. Toutefois, ces transactions ont dte analysees 
dans un contexte socio-culturel, grace au concours d'un anthropologue 

participant au projet. Ii a ainsi dte tenu compte de facteurs sociaux tels 
que: obligations, r~ciprocite et redistribution. Un releve des prix des 
cdr~ales vendues dans les march~s villageois a permis d'obtenir un 

compl~ment d'information, sur une base plus traditionnelle. 

La majeure partie des donnees recueillies proviennent de cLelles 
rdsultant d'enqu~tes et d' infonnations sur les prix au marchd. Toutefois, 

compte tenu du fait qu'une masse de donnees quantitatives ne peut 6tre 
interpr6tee & sa juste valeur que si elle est examine & la ltmire 

d'616ments qualitatifs, 1'equipe chargee des travaux de recherche a donc eu 
recours & des techniques permettant de satisfaire a cet imperatif. Dans 

cette perspective, les chtrcheurs se sont efforces d'interroger en detail 
les agriculteurs et les marchands de cdr~ales. Ils ont 6galement procede & 
une etude des pref~rences de ventes & partir de 1iaotographies des avoirs au
 

niveau de l'exploitation agricole. Le recours & de telles techniques pour 

obtenir des el6inents d'information & la fois quantitatifs et qualitatifs, 
permet d'aboutir 6 une analyse plus rigoureuse des faits recueillis et de 
tenir davantage compte des rdalites villageoises. L'utilisation de methodes 

communment employees pour le choix des sites et des echantillons, 

completaient de tels efforts. La fin de ce chapitre est consacrde & 

diverses suggestions destines & ameliorer le modus operandi de futurs 

chercheurs. 
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D.2 MOIX DES SI=S
 

D.2.1. R~gions 

Le Projet de commercialisation des cdreales exigeait un examen des 
stratdgies suivies par les petits exploitants agricoles en mati~re de 
cessions et d'approvisionnements en cdreales vivri~res. En raison des 
ressources limitees pour mener A bien le projet, le choix s'est fixe sur 
deux regions. Dans le premier cas, la production exc4dentaire presentait 
surtout un inter~t au plan de la comercialisation; dans le second cas oa la 
production etait daficitaire, ii s'agissait avant tout d'etudier les 
mthodes d'approvisionnement. Ces deux regions peuplees de groupes 
ethniques differents, situdes dans des zones agro-clinatiques egalement 
differentes, offraient de surcroit des cultures principales et secondaires 
distinctes. Par ailleurs, un vaste reseau prive de ventes de cer6ales 
vivrieres semblait exister entre les deux r~gions, raison des all~es eten 
venues constatees entre le nord -- un secteur agricole chroniquement 
dficitaire -- et le sud-cuest du Burkina Faso qui 6tait plus fertile, moins 
peuple et mieux irrigu6. La region & production exc~dentaire se trouvait 
dans l'ancienne province de la Volta Noire (il s'agit maintenant des 
provinces de Mou Houn, de Sourou et de Kossi). La region & production 
dficitaire etait situ~e dans la province du Yatenga. 

Un effort concert6 a 6t6 daploye pour effectuer des recherches dans des 
rdgions et des villages qui n'avaient pas fait 1'objet d'etudes anterieures. 
Ceci afin d'apporter un complement d'information aux travaux entrepris par 
d'autres chercheurs dans des regions differentes du pays. Dans ce dessein 
d'eviter des chevauchements avec des etudes achevees, en cours ou bien 
envisagees, nombre des recherches ont donc dte ax~es sur un rassemblement de 
donn~es de base, descriptives des regions, de leurs paramtres economiques 
et de leur interaction. Par ailleurs, la documentation etablie sur la 
commercialisation des cer6ales par les petits exploitants agricoles, s'e-tant 
av~rde insuffisante, il a egalement fallu recueillir des donnees 
fondamentales pour la recherche. 

Le processus de selection des regions a etudier avait 6t6 prec~dd de 
visites par 1'equipe de chercheurs et d'entretiens avec des responsables 
locaux de 1'ORD, de 1'OFNACER, de la Mairie, etc. Des contacts avaient 
dgalement ete pris avec d'autres equipes de chercheurs travaillant au 
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Burkina Faso aupr~s d'organismes tels que: 1'TCRISAT, la SAFGRAD, etc. A ce 
stade de la procedure de s4lection, aucun vil.age n'a ete choisi; l'accent a 

dte mis sur les regions qui semblaient presenter le plus d'intert en 

mati~re de ccnercialisation des cdreales et paraissaient justifier une 
enqu~te exhaustive sur place par 1'equipe de chercheurs. Une fois que le 

choix des regions 6L etudier a ete fixe, l'quipe s'est rendue sur place afin 

d'approfondir ses connaissances en vue de la selection des villages. 

D.2.2 Villages
 

Le choix des villages & etudier dans chaque region a ete guide par 

divers crit~res. Il importait en tout premier lieu de reperer dars chaque 

r~gion deux villages ayant des caracteres sp~cifiques & chacune des regions 
dtudi~es. L'4quipe de recherche s'interessait tout particuli&rement aux 
villages qui avaient acc s A differents marches locaux. Inclure plus d'un 
village par region etait 6galement pergu comme un moyen d'elargir le champ 

d'application des moindres r~sultats emanant des travaux de recherche. 

Cette methode permettait en outre de mieux saisir 1 'ampleur des variations 

agro-climatiques rigionales des secteurs etudids. Ii importait donc de 

doisir des sites eloignds les uns des autres. Par ailleurs, se limiter & 
deux villages par region permettait de maximiser les ressources allouees 
dans le cadre de ce projet. Et c'est dans cette optique qu' il a dtd d~cide 

de ne choisir aucun village situe au-deld d'une heure de route du chef-lieu 
& partir duquel operait l'quipe. Un tel expdient permettait de limiter le 

temps passe sur la route par le chercheur et, de surcroit, se justifiait 

pour des raisons de logistique et de s6curit6. 

Il inportait que les villages choisis ne soient pas situes en bordure 

des principaux axes routiers et notamment de routes goudronnees; la 
partialite de toute inforn'ation sur la commercialisation recueillie dans de 
tels villages ne pouvait, qu'en limiter le champ d'application. Dans la 

plupart des cas, les villages burkinabs sont situes & l'cart des routes 
goudronnees. Et les principaux marches ne sont pas tous implantes en 

bordure des bonnes routes. Les villages ont ete choisis & partir d'un large 

dventail de march~s allant de ceux bien achalandes au niveau r~gional au 

simple petit marche local. 

I encore, les chercheurs ont da s'en remettre aux institutions lccales 

afin d'obtenir les informations souhaitdes sur un village et, dans certains 
cas, pour leur fournir des guides. Ii y a lieu de noter a cet egard qu'au 
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niveau de chaque chef-lieu de departement, 1'ORD ccnstituait l'une des 

principales sources d'information. L'emplacanent des villages A visiter a 

ete choisi par 1'equipe de chercheurs et, pcur chacun des villages, un 

ccmplm ent d'information sur le terrain a ete obtenu aupris des _=mployes 

ruraux de 1 'ORD et des fcncticnnaires en pcste dans chaque scus-regicn. 

Des son arrivee dans le village choisi, l'ecuipe ce chercheurs, 

acccnmagnee de renr6sentants de 1 'ORD ou du gcuvernment, etait prdsente au 

chef du village. Ta. nature du projet etait expliqu~e au chef et scuvent 

cc nentee devunt le ccrneil daes sages. L'analyse scmmaire des rlacticrs du 

chef et du ccrPsei des sages a 1''gard de 1'etude projetee entrait aussi en 

jeu au mcment de decider s' il convezit ou non de travailler dans un village 

donne. Une fois la decision prise de t_,vrailler dans un viilage, les 

autoritds locales cc=irtentes etaient avisees des emplacements exacts C2 

ncus envisagions d' cder. 

Cans le Yatenga, une region & produu-ticn deficitaire, le coix s'etait 

fixe sur les villages de Men6 et de Bcugcure. Mene, avec son important 

marche rdgional est situd d 45 kilcm&tres au nord-est du chef-lieu de 

d~partezent. Ii est Surtcut pe1u6 de Mcssis et sa principale culture est 

le mil d chandelle. cugcure dispose d'un petit march. Situ a 35 

kilcmetres au sud-est du chef-lieu de depart-ment, ses habitants sent tcus 

des Mcssis et !a prz;ciale cvlt-re de ce village est le sorg:hc blanc. 

(Voir la Carte D.1 1:01- 'm1-laceut des villages de 1 'echantillon.) 

Les recherches e-ntrenrises dans la regicn production exc6dentaire de 

l' ancie-nne province de la Volta NoLe cnt atcuti d !a selecticn des villages 

de Tissi et de Danemi. Tissi n'a z de march6. Situe & 60 kilcmetres au 

nord du chef-lieu de denr_-enent, ce village est surtcut peupld de Dafing. 

1i a ocur .... c_ as cultures les scro!hcs blanc et rouge. Darn kai pcss~e 

un marche de I=cusse hers des i-nites du vIllage. Situe a 54 kilrcmtres du 

chef-lieu de are~nz, ses habitnts acraiennent aux et.nies Baba, 

Mssi et (Feul). LueaniLa scroho est sa princiale culture cer6aliire et 

le coten recrdsente une c ult-ure dc razc-r-t. 
02 'Azim-hes 

Lars de !a prep4raticn de 1 etude sur la canmer-ialisation des cdrdales 

au Burkina Faso, l'equipe de chercheurs a tenu compte du fait que 

l'errzivcnnerent eccncmique influe sur les decisions prises par les manages 
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d'agriculteurs. Le processus suivi dans la prise de decisions au niveau de 
ces familles rurales, ne peut pas ftre analyse si l'on n'est pas sensible 
aux conditions du marche qui confrontent les cultivateurs. Afin de prendre 
en compte de telles considerations, il a dte procdd, a petite 6chelle mais 
d'une mani&re intensive, & des etudes de marche autour de chacun ces sites 
de villages choisis. Ces efforts de recherche incluaient des ?-eleves de 
prix, des entrevues avec les commercants en grains et des conversations avec 
les cultivateurs sur des thd'.mes pred~termines. 

Dars chacun des quat-re villages cibl6s, un ou deux marchds ont 6t6 
choisis. Ii q'agissait des marches mentionnes par les agriculteurs, ccmme 
etant ceux ou il se rendaient le plus frequemment, et qui apparaissaient sur 
les questionmaires. 
A l'issue d'un sejour d'un mois dans chaque village, on 
distinuait, a partir d'observations ge nerales et d'entretiens, quels 
etaient les marches frequentes par les cultivateurs qui figuraient dans 
notre dchantillon. La validite de cette information a 6td verifiee grAce 
aux donndes plus objeucives provenant des qucstionnaires relatifn aux ventes 
et aLux lieux d'achat. 

Hormis les prix pratiques au niveau de ces villages, il a 6galement ete 
proce-& un releve de ceux qui etaient en vigueur niveau du chef-lieuau ofi 
des complements d' information ont ete recueillis lors d'entrevues. Ce mode 
de proceder semblait important etant donne que les chefs-lieux de 
departements abritent souvent d'importants marches, dos entrep6ts de 
1'OFNACER et ceux d'autres participants & la commercialisation des c-reales: 
ORD, PVO, etc. L'importance de ces marches de chef-lieu, situes d 
Ouahigouya, pour ce qui concerne le Yatenga et dans l'ancienne Volta Noire, 
& Dedougou, dtait dans ce dernier cas marginale, alors que le marche 
cerealier de Ouahigouya jouait un r6le majeur tant au plan regional que 

national. 
Au Yatenga, oi la production est deficitaire, le marchd cerealier du 

village de Mene etait l'un des plus importants de la region. Ii avait la 
prefdrence des cultivateurs faisant partie de 1 '6chantillons4lectionne par 
1'equipe de chercheurs. Et c'est le seul narchd aux alentours du site de 
Mend oa il a 6t6 procede - un releve des prix. Des sondages ont etd 
effectues dans d'autres marches des er.'irons mentionnes par les exploitants 
agricoles. Deux marches ont 6t6 selec.ionnes, aux fins d'etudes, dans !a 
seconde r~gion & production deficitaire, c'est-a-dire aux environs du 
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village de Bougoure. L'un etait situe A Ziga, 6 7 kilommtres & l'ouest; 
l'autre & Dourd, & 14 kilom&tres & l'est. Le releve des prix, qui avait 6t6 
amorgd dans ces deux endroits, a dia 6tre abandonne en ce qui concerne Doure, 
en raison de 1'intransigeance des commergants. Le village de Ziga, plus 
important que celui de Bougoure, abrite tine banque sous-r~gionale. de 
cerdales. Il est surtout fr~quente par les petits commercants locaux. 

Dans les regions a production excdentaire de l'ancienne Volta Noire, 
le choix s'est fix6 sur un inarche proche du village de Tissi. Tissi, on 
s'en souvient, n'a pas son propre marche, ce qui contraint Jes villageois a 
se deplacer pour satisfaire L leurs besoins. Gassan, situ6 a un important 
carrefour L 9 kilombtres au nord-est, offre un emplacement de choix pour 
observer les activitds du march. Dans le cas de Dank:ui, un autre village & 
production excedentaire, &qaliient situe dans l'ancienne Volta Noire, deu:x 
march6s ont dte sdlectioines aux fins d'etudes. Tchiokuli, un marche de 
brousse dans la "banlieue" de DaJlii se trouve d 12 kilomtres au nord
ouest, par rapport au centre du village. Koumana, le second march6 choisi 
dans la region de Dankui, a la particularit6 d'tre un grand marche situe en 
pleine camipagne A quelque 35 kilometres, au sud-ouest, et d' tre frdquente 

par les agriculteurs locaux. 

D.3 SELECTION DE L' ECMiANTILDN 

D.3.1 Exploitants aricoles 

L'equipe de chercheurs a choisi, dans chacun des quatre villages 
sdlectionnes & !'origine, un echantillon aleatoire et stratifie, et a 
procde & un recensement demographique au niveau du village. Le facteur de 
stratification utilise dans le procesus de selection de 1'echantillon etait
 
d'ordre ethnique. Il a 6t6 applique dans chaque village afin d'etablir, en 
pourcentages, la repartition ethnique de leur population. La concession 
constiLuait l'16ment de base de l'6chantillon et lorsque l'une d'elles 
etait choisie, tous ses habitants faisaient partie, des lors, de 
l'chznutillon. Ce processus a 6td poursuivi jusqu'd ce que l'on parvienne A 
un total d'environ 45 mnages, par village. 

Afin de mettre en oeuvre la selection de 1'6chantillon, le processus 
incluait la tenue d'une reunion publique sous les auspices dia chef de 
village. L'6quipe de chercheurs saisissait l'occasion d'une telle reunion 
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pour expliquer la nature de l'etude entreprise et pour presenter le 
personnel de terrain aux villageois assembles. Le recensement de la 
population du village s'effectuait en l'espace de deux ou trois jours. Les
 
donndes recueillies etaient classees par concession, chacune d'entre elle 
refletant le nombre de menages qui y 6taient rattachds. L1echantillon 
al~atoirc etait alors choisi et ceux qui en faisaient partie dtaient 
notifi6s par l'intenndiaire du conseil des sages. Tout menage s4lectionn6 
qui ne desirait pas participer A une telle etude avait la faculte de 
declarer forfait. En fait, on ne constatait pas plus de deux cas de ce 
genre par village. 

Ii est nicessaire, & ce stade, de dire quelques mots sur la nature du 
menage agricole burkinabe. Ii s'agit d'une entite & caract&re dynamique et 
non pas statique. Son ampleur, sa composition et m&me son statut 
inddpendant varient au fil des mois et en fonction des circonstances. Au 
terine de l'etude entreprise et peu apr&s la s4Iection initiale de 
1'6chantillon des menages de cult ivateurs, chacun d'entre eux a 6t6 juge 
sdparement afin de determiner quels etaient ceux gui agissaient en tart 
qu'unite independante dans la prise de dcisions et ceux qui etaient 
tributaires d'un autre menage, en gcenral, dans la mame concession. Le 
processus de selection s'est ensuite 6tendu & d'autres concessions et & 
leurs metnages respectifs afin que 1'dcha:ntillon de chaque village cible 
totalise eivir on 45 unit~s responsables de la prise de decisions. Les 
facteurs de base suivants ont dte pris en compte pour discinguer 
l'indpendance de decision des menages: moyens de stockage et champs 
personnels, tendances dans la consommation, proximite physique, et 
repartition des taches. Auuane combinaison de ces crit&res n'a ete utilisde 
pour juger du degre d'independance materielle et du statut de chaque manage, 
qui ont 6te evalues sur une base individuelle. 

Des menages de notables ont ete inclus dars l'echantillon de deux 
villages du Yatenga. Une te le decision semblait bien augurer de la bonne 
volonte des villageois et de leur participation. Cet 61ement suppldmentaire 
perettait en outre d'analyser 1'influence qu'exercaient ces notables sur 
l'ensemble de la situation economique prevalant au sein de chaque village. 
Au nc=,bre de ccs notables figuraient: le chef de village, le feticheur, le 
president des socidtes de ccoperatives du village, l'Imam et le chef de la 
corporation des forgerons et bijoutiers.
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l 3.2 Commi ts 

Le choix des commergants en cdrdales aux niveaux du village et du chef
lieu a dtd opere sur une base plus subjective. La premiere prise de 
contacts dans le village s'effectuait, en gendral, par l'inten-ndiaire d'une 

tierce personne chargee des presentations. En raison des modifications 
apportdes par le gouvernement & la politique c~rdali~re, les commergants se 
montraient plus circonspects que les agriculteurs lors cd'entretiens avec 
notre dquipe de recherche sur le terrain. Toutefois, lorsque 1 'equipe en 
question parvenait & gagner la confiance d'un commergant ou d'une 

commergante, 1 'equipe demandait alors 6 dtre pr~sentee a un autre n~gociant. 

Dans le cas de l'chantillon s61ectionne au village de Men6, l'un de ces 
coumerants en c/reales s'est avere pr~cieux pour menager d' autres contacts. 

Dans d'autres cas et dans les villages non inclus dans 1'6chantillon, 
1'6quil e se bornait d observer les transactic, cdrdali~res et se pr~sentait 

elle-mme. Au niveau du chef-lieu, il etait necessaire de prendre rendez
vous avec les commergants, non seulement en raison de leurs horaires 
chargers, mais aussi pour n'tre pas trop d~ranges pendant 1 'entrevue. 

D .4 COLLECE DES DONNEES 

D.4.1 Donn~es d' enqute 

Les questionnaires relatifs aux doranes dconc 'liques etaient distribuds 

toutes les deux semaines 6 tous les menages inclus dans 1'chantillon de 
chacun des quatre villages sdlectionns initialement. L'objectif primordial 
de tels questionnaires 6tait d'observer le flux des recettes et des ddpenses 
au niveau de l'exploitation agricole familiale. Cinq questionnaires bases 
sur les niveaux de consommation, les ventes, les achats, les montants 
ddboursds ou encaisses permettaient lors des entrevues qui avaient lieu tous 
les quinze jours avec le manage, d' valuer 1'importance de ses biens et 

services. 

A 1 'appui de ces cinq questionnaires de base vendient se greffer des 
recensements trimestriels du betail et des capacites de stockage au niveau 
de l'exploitation. Au debut de l'etude, il a dte procxidd A une seule 
collected' informations sur les variables d&bographiques existant au sein de 
la famille, l1'enregistrement sur le terrain des superficies cultivees et 
6galement & un relevd unique des biens durables. Par aille'rs, les donnes 
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relatives aux campagnes de 1983 et de 1984 ont, elles aussi, ete 

recueillies. 

Deux questionnaires speciaux ont ete pr~sentes en plus de ceux & 
comiplter toutes les quinaines ou une seule fois. Le premier visait & 
refl~ter les changements qui, avec le temp., etaient intervenus dans la 
composition de la famille. Le second avait pour but d'dtablir une liste et 
un tableau de conversion des initds de mesure locales en kilcgram.ies. Etant
 
donnd la dynmnique des familles rurales, & laquelle nous avons deja fait 
allusion, leur composition etait sui'ie au mois le mois afin de ddteminer 
!s changements survenus en l'espa-c- d'un an. Dans cette optique, et a la 
fin de chaque mois, il etait procd6 & un recensement des moimbres de la 
famille qui, au cours du mois en question, avaient reside d l'exploitation 
pendant deux semaines ou plus. 

Ii s'est aver6 que, chez nombre de mdnacjes, les fluctuatiors notees en 
l'espace d'un an pouvaient grandement affecter les ecraivalences de 
production et de consomuation utilisees cdans 1'analyse. Ce contrdle mensuel 
de la composition du minage a permis a 1 'equipe de recherche de suivre les 
flux migratoires, d 'enregistrer le nombre des deces de mrme que celui des 
naissances et des visiteurs. 

Le poids des unites de mesure locales utilisees par chaque menage 
inclus dans 1'6chantillon a dte determine dans la mesure du possible afin 
d'etablir des tableaux de conversion en kilogramres pour les cdreales en 
grains et en epis. L'etablissement de tels tableaux de conversion au niveau 
du menage de cultivateurs s'est av6re necessaire en raison des variations 
sensibles constatees dans les dimensions des recipients de miSme categorie 
qui etaient utilises en tant u'unite de mesure et ce d'un village d um 
autre, et au niveau des villages. La collecte de ces donnees s'est revel~e 
moins problematique lorsque 1'equipe de recherche fournissait un type de 
cereale en grains d peser, car tous les m6nages ne disposaient pas de 
capacites d stockage au niveau de 1 'exploitation pour y emmagasinnr toutes 
les cdreales en grains. Afin d'etablir la diffdrence de poids existant 
entre les c~r~iles en grains et en epis, 1ns cultivateurs qui disposaient de 
cereales en epis o.t 6t6 invites a vider les recipients generalement 
utilises pour las mesurer et a battre leur contenu habituel de cer6ales. 
Ces dernires ont ete pesees avant et apres oxttage afin d'6tablir, pour un 
nambre aussi grand que possible de menages, des coefficients de battage. 
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Et, & partir de ces coefficients, il a ete possible d'etablir une cote 
moyenne par village. Au total, 13 qustioninaires, prdsentds sous une forme 
schdmatisde dans le Tableau D. 1, ont ete utilises au cours des travaux de 
recherche entrepris sur le terrain o l. collecte des donnees, qui avait 
ccmnence en d~cembre 1983, s'est prolcnge jusqu'en decembre 1984. 

Parmi les membres de chaque famille, iterrogds dans le cadre des 

questionnaires soumis uine fois par quinzaine, figuraient le chef de famille, 

ses femmes, tous les autres hommes mari~s ou acultes, cgds de 20 ans ou 
plus, les fermes mariees et quel que soir leur age, les veufs et les veuves. 

Cette tranche dI'ge et ces catagories de personnes etaient, a notre avis, 
celles qui, au sein d'un menage, contribuaient le plus au marche des 
cdreales. Il etait prevu d'interroger chaque menage au cours d 'une journ~e 
d~termin~e l1'avance et de sonder environ 4 A 5 familles par jour. Le 
meilleur mcment de la journde pour compl6ter de tels questionnaires etait de 
bonne heure le matin, en fin d'apres midi ou encore vers midi; les 
agriculteurs etaient gendralement occupes pendant le reste de la journde. 

Les questions etaient posees par un enquateur burkinabe, detache dans 
chaque village cible. A l'approche de la carpagne culturale, un auxiliaire 
a dtd affecte darni chaque village; il devenait en effet de plus en plus 
difficile de joindre les cultivateurs pendant cette pdriode oa l'utilisation 
des instruments d'enqu&te atteignait son point culminant. Un effort 
concertd a ete d6ploye pour s'adjoindre les services d'une enquateuse; 
aucune n'a pu 6tre recrutde faute de candidate valable et disponible. 
Toutefois, il y a lieu de noter l'emploi d'une auxiliaire qui a permis 
d'ameliorer la collecte des donnees recueillies aupr6s des e1ments fminirs 
de 11 d'cantillon. Les autres enqu6teurs et auxiliaires etaient tous des 
haTnes agds de 20 & 25 ans, dont le niveau d'instruction se situait entre le 
ler et le 26me degre. De plus, des agents de niveau universitaire etaient 
charges dans les chefs-lieux de d~partement: de superviser ia collecte des 
donnees en l'absence du chercheur, de renplacer au pied leve tout enqu~teur 
tombant malade, de pr&ter leur concours pour recueillir des informations sur 
la commercialisation des cer~ales et lors d'entrevues informelles. 

D.4.2 Donnees sur les prix 

Les donnees sur 1 'eventail des prix des principales cdrdales vivri~res 
etaient collectees, une fois par quinzaine et dans chacun des marchds de 
village mentionnds antdrieurement dans la partie traitant de la selection 
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TABLEAU D.1
 

SOMMAIRE DES QUESTIONNAIRES UTILISES
 

Questionnaire Questionnaire But Fr~quence 
num6ro nom pr'ncipal d'application 

0 Recensement Dnombrer la population Une fois 
des villageols aux fins de s6lection 

de l'4chantillon 

I Recensement 	 D6nombrer les membres 
 Une fois
 
des m6nages de la famille: sexe,
 

age, ethnie, etc.,
 

2 Relev~s sur Superficies cultiv6es Une fois
 
le terrain pour chaque culture ou
 

vari ites de culture
 

3 Stockage 	a 
 Quantit6s de denr4es Trimestriel
 
l'exploitatlon alimentaires stock6es
 

pendant un certain
 
temps
 

4 R6coltes 	 Quantit6s r6colt6es 
 Annuel
 

5 Consommatlon 	 Quantit~s et origine Quinzaine
 
des denr~es alimentaires
 
consomm6es
 

6 Ventes 	 Quantit~s, valeur, type Quinzaine
 
de marchandises, raison
 
et lieu des ventes
 

7 Achats 	 Quantit~s, valeur, type Quinzaine
 
de marchandises, raisoni
 
et lieu des ventes
 

8 Quantit6s donn6es 	 Service, salaires, 
 Quinzalne
 
credits, dons et
 
contributions
 

9 Quantlt6s recues 	 Service, salaires, Quinzaine
 
dons et versements,
 
credits
 

10 	 Changement dans la Relev6 des changements Mensuel
 
composition dans la composition
 
des m6nages des m~nages
 

11 
 Biens durables 	 Ressources financi~res Une fois
 
en biens d'6quipement
 

12 
 Unit~s de mesure Conservion des mesures Une fois
 
locales en kilogrammes
 

13 
 Recensement 	du Esp~ce, nombre et 
 Trimestriel
 

b6tail 	 propriftaire du b6tail
 

Urilversit du Michigan, La Dynamique de la comercialisatlon des c~rdales au Burkina Faso, 19B6.
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des sites & etudier. Etant donnd les variations constatees dans les unites 
de mesure utilisees sur les marchds et d'un marche & un autre, 1'eventail 
Cz'- prix et des poids a dia 6tre enregistre petit A petit. La collecte des 
don-nes relatives aux poids et aux cours des c~reales s4lectionndes dans 
chaque region dependait de la gamme des c~reales cultivdes dans cette 

r~gion. 

Les unites de mesure enreqistrdrs etaient 6galement sp~cifiques aux 
r~gions. Ii dtait souhaitable de procdder & un relevd des prix d'achat et 
de vente pratiqu6s selon les unites de mesure utilisees, afin dI'tudier les 
marges bdn6ficiaires rdalisdes par les comiermants. Cette approche directe 
dans la collecte des donnees n 'tait pas toujours possible en raison de la 
mdfiance tnoignde par certains cormergonts & 1'6gard de nos intentions. 
Dans les rcgions ohi notre etude suscitait tine telle circonspection, une 
tierce partie intervenait; un villageois se substituait en g~n~ral & 
i 'enqu&-eur pour proc~der aux achats et aux ventes de cerales. Dans les 
deux cas, elles dtaient achetdes lors d'un jour de march, stockdes, puis 
revendues & l'occasion du marchd suivant. Etant dorind les variantes 
cc statdes dans les poids nets, 6 la vente comme l1'achat, il dtait gen6ra
lement necessaire de complter le "stock-&chartil±on" par d'autres achats de 
c~reales. Lorsque nous nous trouvions er. presence de caLimercants qui 
s'avdraient plus receptifs au champ de notre etude, il dtait alors possible 
d'enregistrer directement les transactions entre le cultivateur et le 
n~gociant ou vice versa. Les etudes entreprises pendant une pdriode d'un an 
au nJiveau des villages ont permis, dans les diverses r~gions sdlectionndes, 
de rdurdr un petit ensemble de donndes chronologiques sutr les pr-x et les 
poids 1.ccaux des cdreales qui avaient cours sur les marchs affectant les 
cultivateurs inclus dans 1' chantillon. 

D.4.3. Entrevues informelles 

Tel que mentionne dans 1'introduction & ce clhapitre, il etait dans 
1'intent±on de 1'equipe de recherche de completer les donnes quantitatives 
de l'enqu&te, de mn~e que ceJles rassembldes sur le.- prix, par des eldments 
qualitatifs recueillis lors d'entrevues avec des agriculteurs et des 
commergants. Ces entrevues, dont la duree etait d'une heure et demie & deux 
heures et qui en gendral etaient plus informelles, s'inspiraient des 
informations obtenues grace aux questionnaires sur les donnees dconcmiques. 
Bien qu'un effort ait et6 fait pour aborder divers thmes pertinents et 
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relevant des travaux de recherche, il etait egalement entendu que le 
cultivateur ou le commerant avait la faculte, dans toute la mesure du 
possible, d'exprimer son propre point de vue sur le mairhe cdrdalier. 
D'autres participants a ce marche ont egalement 6-t6 interrrgs (agents de 
1'OFNACER, responsables de banques de c~rxales, etc.) 

L'objectif vise lors de ces entrevues informelles etait de permettre au 
chercheur de recueillir un compldnent d'infomation sur la situation 
particuli&re du cultivateur et du commergant. Grace & ces entrevues, .e 
chercheur pouvait affiner son interprdtation de l'ensemble des donnees 
recueillies telles que: identification des el6ments marginaux, des 
commergants inclus dans 1'echantillon, des b~n~ficiaire-s d 'une retraite, 
etc. Les entrevues, et en particulier celles avec des commergants, 
s'inspiraient, mais & moindre echelle, du canevas dtabli pour la conduite 
des dtudes du marche. Cette micro-analyse, articuiee sur la methode suivie 
dans le cadre des etudes de marche, a permis -- etant donne le caractere 
permanent des etudes au niveau du village -- de proc4der A un examen plus 
intensif, qu'exhaustif, des marches locaux. De plus, l'emploi d'une 
methodologie analogue a pennis d'integrer facilement les informations 
villageoises A celles de marche. 

Au fur et & mesure que progressait le travail sur le terrain, il est 
apparu qu'il 6tait imperatif de comprendre la nature et les strategies 
suivies par les manages d'agriculteurs dans la formation de Dansrevenus. 
le cas des r~gions & production deficitaire, il inportait de comprendre 
comment les familles rurales se procuraient les fonds n~cessaires pour 
acheter les cereales dont elles avaient besoin. Dans les regions 
production exc6dentaire, 1'equipe de recherche desirait determiner, aupres 
du plus grand nombre possible de menages, quel etait le r6le jou6 par les 
ventes de cerdales par rapport A d'autres activites conccurant & la 
formation de revenus. Une technique de collecte de donnees a ete mise au 
point avec la collaboration de l'anthropologue affecte au projet. Elle 
etait basee sur l'utilisation de photographies Polaroid des biens des 
menages d'agriculteurs et s'inspirait des propres travaux entrepris par 
1 'anthropologue. Un modele antdrieur ccnyu par 1 'anthropologue et intitule 
dchelle de prefdrence commerciale (MPS) a ete atilise a Dankui. 

Apres introdaction de certaines modifications dans l'utilisation de cet 
instrument de collecte de donnes et adoption de son schema structurel, il 
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s ' est avdrd que la technique MPS etait une methode de travail qui repondait 
mieux aux impdratifs 6conomiques guidant les efforts de recherche. Il a dt6 
jugd utile, lors aes inportants changements operds au plan structurel, 
d'inclure une photographie montrant que la main-d'oeuvre entre dans la 
formation de revenus. D'autre part, les cultivateurs ou cultivatrices 
devaient, au cours de cette seance de photographie, renoncer & exhiber les 
biens qui ne leur appartenaient pas en propre. Pour dviter la confusion, le 
sigle MPS, qui est frdquemment utilise par les 6concadstes pour designer une 
propension marginale & epargner, a 6te rerplac6 par le sigle SPIG etudeou 
sur les pref6rences de vente dans la formation des revenus. Et pour 
denontrer ses applications nouvelles, cet instrument de collecte de donnes 

a etd utilise dans chacun des quatre villages cibles. 
Les series de photographies consacr6es aux biens des manages de 

cultivateurs incluaient les biens de consommation durables, les produits de 
la terre, la main-d'oeuvre, les pr&ts et les transferts de fonds. Ces 
photographies, au nombre d'une vingtaine, ont 6td facilement adaptees afin 
de refl6ter les specificitss de l'environnement particulier & un village et 
qui sont susceptibles d'avoir influence les possibilites de formation de 

revenus. Ces photos ont dt6 remises au cultivateur. Ii a ensuite d6 invite 
6Lles classer dans un ordre de prdf6rence de "ventes" qui lui permttrait de 
satisfaire & des besoins en argent liquide. A 1'evidence, l'analyse de 
donnees ainsi collectees comporte certaines limitations: il est impossible, 

par exemple, d'6tablir des diffdrences temporelles dans les pre~frences de 
ventes lorsqae 1'information n'a 6td sollicit6e qu'une seule fois. 

Cependant, ce mode de procdder a l'avantage de rehausser la valeur des 
observations d'ordre qualitatif presentdes pc-r le cultivateur. 

D. 5 SUGGESTIONS CONCERNT LES MTHODOLGIES FUIURES 

Il est toujours plus facile d'analyser des faits a posteriori. Cette 
sagesse acquise en retrospective, nous autorise A m~diter sur les aspects 

utiles des mthiodes de recherche mises au point et sur les modifications 
qu'il convient de leur apporter. Nous d-sirons consacrer cette fin de 
chapitre & certaines suggestions qui resultent de notre experience. Elles 
s'adressent a tout futur chercheur qui entreprendrait une etude similaire. 

Lors de la selection du site regional, les villages choisis dans le 
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cadre de l'tude & mener peuvent s'averer trop eloignds et mdme 
inaccessibles. En l'occurrence, 1'equipe de recherche risque de passer plus 
de temps sur la route que dans le village lui-m~me. Il faut 6galement tenir 
compte de la fatigue accumulee lors de longs deplacements et plus 
particulirement sur les routes non goudronnees, ce qui a pour resultat de 
nuire & l'efficacite du chercheur et & sa vivacit dl'esprit sur le terrain. 
Dans cette perspective, les villages & etudier ne devraient pas 6tre situes 
& plus de 45 minutes de route du centre d'ofi rayonne le chercheur, qui, 
dans notre cas, etaient des chefs-lieux ds departement. Cela ne signifie 
pas que les chercheurs doivent s'installer dans la capitale du pays et 
limiter leurs etudes aux villages situes dans un rayon de 45 minutes, mais 
plut6t de les affecter dans des chefs-lieux et d'y etablir leur base 
op6rationnelle.
 

Au niveau du village lui-m&e, il y a lieu egalement de se preoccuper 
du gaspillage des ressources: temps disponible pour le c :cheur, energie 
requise pour la conduite des travaux de recherche, consommation d'essence, 
etc. Dans cette optique, il serait peut-6tre utile de construire Ln modeste 
local de recherche dans le village, ou & sa p~ripherie, pour y passer la 
nuit ou lorsque la visite des sites de recherche doit durer plusieurs jours. 
Dans ce cas, il est plus rationnel et plus .cofitable, tant du point de vue 
de la recherche que pour des considerations economiques, de rester dans le 
village, que de faire le trajet quotidiennement. Un bon programme peut 
exiger de passer deux semaines sur le terrain pour collecter des donnees, 
plus deux seaaines pour les analyser, les juger et, le cas 6ch~ant, pour 
repenser et reviser les instruments de recherche ou mettre au point de 
nouvelles mdthodes de travail. A l'issue des travaux d'etude, et en signe 
de remerciement aux habitants c-ui ont collabore au projet, le local peut 
alors 6tre mis a la disposition du village qui l'utilisera comme bon lui 
semble. Il peut, par exempie, le transformer en lieu de reunion, en 
dispensaire ou banque de cer~ales, etc. A l'evidence, les villageois 
devrfont 6tre consultes avant de choisir l'emplacement et le type de 
structure a batir. 

Vivre en permanence dans le village se traduit toujours, semble-t-il 
par un accroissement de travail pour les enqufteurs car, au fil des mois, le 
chercheur allonqe la liste des criteres de donnes. Dans ce cas, c'est la 
qualite qui doit 6tre considere et non la quantite des informations & 
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recueillir. Les recommandations faites apr~s l'analyse d'une montagne de 
donnees peu interessantes ne peuvent qu'aboutir & la formulation d'une 

politique .nmdiocre, voire completement errone. En consequence, un 
enqudteur de terrain devrait limiter ses entrevues & un maximum de cinq 
familles, quel que soit le : , % choisi, et se reserver deux jours par 
semaine pour les entrevues qui ont. d. dtre report6es par suite de 1'absence 
du cultivateur, d'une maladie ou & cause d'autres problhmes imprevisibles. 
Ces deux j ourn~es de rattrapage pourraient egalement dtre consacrees A des 
projets speciaux tels que la collecte de donnees sur la conmercialisation, 6
 

la presentation de questionnaires speciaux et d d'autres visites au marche 
du village. Pour le personnel de terrain, un tel calerIrier perettrait & 
chaque enqu6teur d'interroger 20 familles par semaine. Quatre journees 
seraient ainsi consacrees aux entrevues formelles, deux & des projets 
sp~ciaux et l'une au repos. Le personnel de terrain ne bneficierait certes 
que d'une seule journee de repos rais, etant donne l'indisponibilite des 
agriculteurs d certains moments de la journee, ce personnel ne travaille pas 

huit heures par jour. Les jours de rattrapage devrlaient 6tre intercalds 
entre les quatre journees d'entrevues formelles. On pourrait par exemple 
prevoir deux j ours d' entrevues formelles, un de rattrapage, suivi de deux 
autres journees d'entrevues formelles et d'une autre de rattrapage. 

Prenons le cas d'un enqu6teur collectant des donn/es sur vingt familles 
par semaine; quarante d'entre elles, au total, pourraient 6tre interrogees 
si les donnes 6taient reunies une fois par quinzaine. Si 1 'on d6sire s'en 

tenir & un format hebdomadaire, un second enqufteur serait souhaitable afin 

d'interroger les quarante familles en question. Un enqu6teur et une 
enqudtese serait l'ideal, notamment pour le travail de recherc he effectu6 
dans les socift6s traditionnelles oa les contacts entre fermes et homes 
sont limitds en dehors du cercle familial. Si nous nous fondoi.G sur notre 
propre experience, les enqu6-teuses elicitent beaucoup plus de donnees 
quantitatives et qualitatives des fermes interrogees, que leurs homologues 
maisculins. Le recrutement d'enqu6teuses permettrait en outre d'aborer le 
probl~me relev6 dans la plupart des enquttes dconomiques qui ne refl~tent 
pas pleinement le poids 6conomique que representent les femies des pays en 
d~veloppenent. L'une des solutions consisterait A faire interroger les 
femines incluses dans l'echantillon selectiorine, precisdment par une 
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enquteuse. Une telle rdpartition des taches permettrait en outre 
d'accroitre le nombre le familles iliterrogdes, au cours d'une journie. 

Outre le fait de tenir compte des r6les devolus localement & chaque 
sexe, une telle initiative aurait de surcroit le grand avantage de pouvoir 
faire concorder le moment de la recherche avec 1 'unite locale de mesure du 
temps. Dans !a plupart des socidtes rurales traditionnelles, le temps se 
mesure non pas sur la base d'une semaine de sept jours mais sur celle de la 
pdriodicite des jours de marche. Faire concorder la frequence des 
questonnaire a r pmJir vcc un n-..±re ctir ""'a tiole. ru cycle noral du 
merchc local permettrait aux participants de mieux se souvenir des dates; 
d'intbgrer la recherche a la routine locale et, ce faisant, de mieux la 
faire accepter. Dans les rigions mossi etudiees, c'est-a-dire d Men6 et & 
Bougoure, la frdquence du marche est habituellement de trois jours et il 
peut avoir lieu au cours de n'importe quelle semaine, pendant deiLx ou trois 
jours. En raison de la confusion enendr6e par une telle situation, il est 
probable que certa ins des agreg<ts et des donndes etaient trcnqudes. 

Toujours a prono de ces rdgions mossi, il serait souhaitable de 
concevoir une methode intecjfre qui comporterait deux journd-es d'entrevues. 
Elles seraient suivies de recherches sur les lieux du march6, c'est-a-dire 
au moment m6me ou il se tient, piis de deux autres journdes d'entrevues, 
elles-mdnes suivies d'un jour de re-wcs. Une telle approche permettrait de 
faire coincider la collecte des donnees avec le cycle du marchd local. 
Chaque famille serait avisee que 1'entrevue aurait lieu une fois tous les 
six jours; deux marchds se seraient donc tenus dans 1'intervalle. De3 
schemas semblables peuvent 6tre etablis pour les dates d'entrevues d fixer 
dans le cadre do la recherche, en fonction de la frequence des marches et 
dds 1'instant que 'on ne se limite pas a des unites de mesure du temps 
basdes sur sept jours. Une telle intdcjration au cycle local du marchd a le 
double avantage c'accroit.re la disponibilite du cultivateur. Nous avons 
decouvert que le jour qui prbsentait le plus de difficulte pour contacter 
les cultivateurs coinci(lait avec la tenue du marchd local le plus frdquente. 
Par cons6quent, avec une telle approche integrde aucunc- entrevue formelle 
n'est jamais pr6vue penlant um jour de marrche. 

Une autre mcthode qui permet d'accroitre la qualit6 et la quantite des 
donnees collectdes consiste a scinder les questions poser. En d'autres 
termes, il suffit de separer les questions gdnerales des questions 

http:c'accroit.re
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sp~cifiques. Par exemple, au lieu de chercher & etablir si un participant & 
1'etude s 'est procure des cerales depuis la derni~re entrevue, il est 

prdferable de 1'interroger sur chacune des principales variftes de c~reales. 
Une strategie analogue pout 6tre utilisee pour d'autres questions 

importantes touchant par exemple & l'elevage, aux intrants, aux biens 
fongibles, aux biens durables, etc. Une telle liste de questions 
ponctuelles devrait figurer pour memoire sur le questionnaire de terrain 
utilise par les enqu6teurs, ne serait-ce que pour s'assurer qu'ils soulevent 

bien les m-mes points, au cours de leurs entrevues avec tous les 

particiants inclus dans 1'dchantillon. 

Enfin, citons deux facteurs qui, s'ils avaient etd mieux etudi~s, 
auraient pu contribuer a rendre cot effort de recherche plus efficace. A 
l'usage, le .ncde d'opdrer a revele certaines failles dans l'analyse dui 
revenu menager des cultivateurs. Si, en theorie, ls questionnaires 
sollicitant des reponses sur les "ventes" et los "montants encaissds" 
etaient ceotsds fournir une telle information, en pratique, do telles donnees 
se sont avdrees inccnpletes. Le probl@me proveriait cfe 1 'acgriculteur et de 
sa propre interprdtation de ce que constituent une vente et un montant 
encaisse. Le champ d'activits ent,:ant dlans la formation de revenus etait 
si vaste quo certaines des possibilites evoqudes ne semblaient pas devoir 
6tre inclusos dans nos deux aat6gories de questions. Ii est possible que 
pour remdier a cet etat do choses, il faille opter pour une approche 
quantitative do la mthode SPIG, ou bien que des questions plus specifiques 

soient posdes dzs le cadre des questionnaires relatifs aux recettes. Le 
modele SPIG pourrait en outre dtre amndlior6 en l'appliquant a trois ou 
quatre moments diffdrents do l'anne, afin d'identifier tout changement 
temporel survenu dans los preferences de ventes de l'echantillon 

sdlectionne. 

Autre point do preoccupation majeur: les unites de mesure utilises, 
leurs dquivalents locaux et lour conversicn en kilogrames. Tel que 
mentionne ci-dessus, en raison des variantes constates clans los unites de 
mesure utilisdes par los familles et los villages, il semblait plus 
judicieux de procdder a des conversions au niveau des mdnages eux-mdmes. La 
tAche s 'est rovdle particuliirement ardue btant donne la pldthore d'unites 
de mesure uti.is6es par ls villageois. Autres problemes auxquels noLus nous 
sommes heurtes, le fait qoe toutes los familles ne disposaient pas de 
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quantitds suffisantes de c~rdales en grains ou en dpis, qui vaillent la 
peine d'etre mesurees. Certains m~nages faisaient preuve de reticence car 
ils craignaient d'encourir un manque & gagner lors de la pesee des cdreales. 
Dans certains cas, les unites de mesure elles-m&mes s'etaient 6ardes au 
cours de l'annie, ou bien etaient hors de service. Tous c-s probl.mes 
pourraient 6tre 6vitds si, pour les besoins de 1 'tude, une unite de mesure 
type etait utilisde pour les careales en grains et en epis, sJ elles etaient 
distribuees & chaque famille incluse dzus 1 'echantillon et si des unites de 
rechange etaient gardees en reserve. Les participants se verraient 
attribuer ces unites de nesure et seraient pries de signaler les 
transactions de c~reales basees sur 1'utilisation d'un tel systaMe. A 
1'evidence, ces unitds de mesure devraient rstre distribuees avant la 
recolte. Ii serait probab].ement bon que plusieurs exeixplaires du type 
utilise pour la pes~e des cereales en grains et en 6pis soient remis A 
chaque menage, voire un de chaqu? type et & chacune des personnes 
interrogdes. A titre d exemple, 1 'omnipresent bol en plastique ou en metal 
s'avdrerait utile pour mesurer les c6rdales en grains alors que les paniers 
tress6s localemcnt conviendraient mieux pour mesurer les cer&ales en epis. 
Une telle tentative de normalisation des unites de mesure -- lesquelles 
seraient mises gracieusement & la aisposition des mdnages participant 
1'etude - pourrait dtre pr~sentee cmne un moyen de les r4compenser d'avoir 
accepte de participer aux travaux de recherche. Si certains mnanages 
venaient & persister dans 1'utiIiat-i n de leurs anciennes Uinis as r'nure. 
il pourrait alors leur 6tre demandd de diermirier l'equivalent de ces 
unites. Celles gui seraient distribuees ne devraient pas 6tre presentees 
comme des unites homologuees par le gouvernement car elles pourraient 
introduire d 1'avenir tU eldment de partialite dans la collecte de donn~es 
sur les transactions. Elles pourraient avoir d'autres consequences. Si les 
villages inclus dans 1'echantillon devaient, par la suite, etre identifies 
comme des villagei ou tous les habitants ont eu acc~s & des unitds de mesure 
normalisees et homologuees par l gouvernement, une telle situation 
pourraient conduire certains commercants a faire des affaires ailleurs. Un 
village qui vier.irait d se reclamer de telles informations ponctuelles et de 
telles unites de mesure type, ne refleterait pas les sp6cificit&s actuelles 
des marches de village burkinabes. 



LES CODES
 

A. GENERAL (toutes lea fiches) F. RELIGION (01) II. TYPE DE TRAVAIL OU ACTIVITE (01) 

* specifier en marge 01 Animiste 01 travail dans ses propres champs 

98 ne sais pas 02 Musulman 02 travail salarIM dans lea champs 
*99 autre 03 Catholique 03 jardinage 

00 non applciable 04 Protestante 04 mrnage/travail de maison 
05 6levage de son propre tropeau 

B. OUI/NON (00,01,04) ETIINIE/LANGUE (01/00) 06 glevage pour un propriltaire 
07 p~che 

01 oui 01 Francais/Francaise 08 chasse 
02 non 02 Mossi/More 09 vannerie 

03 Kurumba (Fulse)/Kourunfe 10 tissage 

C. SEXE (00,01) 04 Peul/Foufoulde 11 poterie 
05 Samo/Samogho 12 cordonnerie 

01 masculin 06 flausa/hausa 13 bliouterie KD 
02 feminin 07 Bobo-Djoula/Djoula 14 confection de calebasses 

08 Bwaba/Bwanu 15 confection de nattes 
D. SITUATION DE FAYILLE (00, 01) 09 

10 
Bobo-Fing/Bobo-Fing 
Dafing/Daflng 

16 
17 

confection 
couture 

de chapeaux 
P 

01 mari6, premiere fois 11 Bissa (Busanse)/Busanga 18 forge 
02 mari, deuxleme fois 12 Gourmantche/Gourma 19 menuiserie ou autre artisLn 

03 celibatalre 13 Gourounsi/Goursi du bois 
04 divorce(e) 14 Marka/Harka 20 boucherle 

05 veuf(ve) 15 Dagari/Dagari 21 confection de briques 
06 d~c~d6(e) 16 Lobi/Lobiri 22 construction de greniers 

17 Senoufo/Senoufo 23 maconnerle 
E. ALPIIABETISME (00) 18 Dogon/Dogon 24 construction ou forage de puits 

19 Rimaibe/) *25 autre construction 
01 analphab~te 20 O/Arabe 26 collecte et vente du fumier 
02 alphabetisd en Francais 21 Bambara/Bambara 27 collecte et vente de bois 
03 alphabetis6 en Arabe 22 Asante/Twi 28 collecte et vente de paille et 

autre produit 
04 alphabetis6 en Francais 23 29 battage des c~r~aies 

et Arabe 24 30 pr~paration et vente de bire 
05 alphabetisation fonctionelle 25 *31 petit commerce 

26 *32 commerc3 

27 33 mccanique 
28 34 transport motorlss 
30 35 location de charettes 

36 location de boeufs 
*37 autre location 
38 gu~risseur 
39 griot 

40 marabou/Imam/maitre Coranique 



41 pasteur ou cat~chiste J. ACTIF/INACTIF/EHIGRE (01) *07 lou6 (specifier conditions de
 
42 6cole coranique 
 location
 
43 6cole secondaire 00 enfants moins de six ans 
 08 distribuE par le gouvernement
 
44 6cole primaire 01 actif 
 09
 
45 pensionn6 02 temporalrement Inactif *10 c~d6 pour exploitation A un
 
46 fonctionnalre 03 Inacuif permanent member de la meme 
concession
 
*47 autre traval' salari6 04 actif de passage (femmes, adolescents)
 
48 tressage de cu.-Je 
 05 inactif de pasnage 11 pr6rogative de la famille du 
49 tressage de cheveus 06 6migr6 permanent envoyant chef 
50 berger/ Levage pour concession 07 fmigr6 permanent n'envoyant 
51 preparation et vente d'aliment rien M. TYPE DE STOCKAGE (03)
 
52 musiclen 08 fmlgr6 temporaire envoyant
 
53 teinturerie quelque chose 
 01 grenier en paille (grand)
54 filage de coton 09 6migr6 temporalre n'envoyant 02 grenier en banco (grand) (nanl)
55 glevage de volailes rien 03 sac
 
56 dcole agrlcole/FJA 10 
non plus un membre du m6nage 04 canari
 
57 service mllitaire (divorc6e) 05 fQt ou barique
 
58 coilecte et vente de karit6 
 06 fosse
 
59 K. EMPLACEMENTS DES CHAMPS OU 07 panier
60 travail limit6 aux champs de RECIPIENTS DES CULTURES (02, 03) 08 sur arbre, hangar, barre, poutre 

Is concession (pas de propres 09 tas 
champs) 01 dar is cour 10 

02 dans une case 	 11
I. 	 NIVEAU DE INSTRUCTION (01) 03 A cort6 de Ia concession 12 grenler en banco (petit) 

04 dans le village (nan ko ho) 
01 1 an 05 dans tn campement de culture 13 grenier en paillp (petit)

02 2 ans 06 dans le champ 
 14 grenier en bancc. "Koeni
03 3 ana 
 07 en brousse 15 sur 6chaffaudage
 
04 4 ans 08 dana un bas fond proche

05 5 ans 09 	 dana ur. bas fond en brousse 
06 6 ans (CEP) 	 10
 
07 six~me 	 11 
08 quatrilme
 
09 cinqui me 13 A cOt6 du village
 
10 troisiOme
 
11 deuxi me L. ACQUISITION DE TERRES (02)
 
12 premiere
 
13 terminale (le bac) (* ap~ciffer de qui et conditions d'usufruit)
 
14 1 an universits 01 h~rit6
 
15 2 ans universILt *02 reVu en cadeau (autorltd totale)
 
16 3 ans universits 03 r~vendiqu6 car inoccup6
 
17 plus de 3 ans universit6 *04 	 echang6 
18 6cole coranique *05 emprunt6 .1 long terme
 
19 6cole militaire FJA *06 emprunt A court terme
 



005 

010 

015 

020 

025 

030 

035 

PRODUITS, OUTILS, MARCIANDISES
 

Ni. Cultures (03-09) 


001 jach6re 

002 sorgho rouge 

003 sorgho blanc 

004 petit mil 


fonlo 

006 mais 

007 riz paddy 

008 	riz 

009 	arachide 

niebd 

011 pois de terre 

012 soja 

013 haricot 

014 	 igname 


manioc 

016 	taro 

017 patate 

018 pomme de terre 

019 gombo 


oignon 

021 	 tomate 
022 	aubergine 

023 	 chou 
024 courge 


piment 

026 calebasse 

*027 fruits 


028 tabac 

029 coton 


miel 

031 s9same 

032 semences diverses 

033 hibisrus 

034 oseille 


da 
036 autres fines herbes 
037 noix de karitg 
038 nrg 
039 	feuilles diverses 


040 	autres produita cueillis sur 

les arbres 


041 paille ou tiges 

042 fourrage 

043 bois 

044 farine de bl/mais/mil 

045 carotte 

046 boule d'acassa 

047 	 datte 
048 	galette 

049 	 beignet 
050 	melon 

051 salad3 

052 kapok 

053 feuilles de baobab 

054 soumbala 

055 charbon 

056 	bouillie 


057 couscous 

058 noix de coco 

059 laricot vert 

060 	autres graines ou c~r~ales de 


brousse (ex: graines d'6pine) 

N2. 	 Animaux et Produits Animaux 
(05-09) 


061 taureau 0-5 ans 

062 taureau 5-10 ara 


063 taureau 10 + ann 

064 vache 0-5 aria 

065 vache 5-10 ans 

066 vache 10 + ans 

067 agneau 0-1 an
 
068 agneau 1-2 ans
 
069 belier 2-5 ans 

070 	 belier 5-10 ans 
071 belier 10 + ans 

072 brebis 2-5 a's
 
073 brebia 3-G aus 

074 	brebis 10 + ans 


075 	chevreau 0-1 an
 
076 	 chevreau 1-2 ans 
077 	bouc 2-5 ans
 
078 	bouc 5-10 an-
079 bouc 10 + ans
 
080 chovre 2-5 an:
 
081 ch~vre 5-10 ana
 
082 chvre 10 + ans
 
083 	 Ane pr6-adulte 
084 Sine adulte
 
085 anes:e pr6-ad-nlte
 
086 amcqse adulte
 
087 porc pr6-adulte
 
088 porc adulte
 
089 	cheval
 
090 	 lapin 
091 	 cobaye 
092 	poulet ou coq
 

093 pintade
 
094 pigeon
 
095 canard
 
096 	dindon
 
097 	 oeufs 
100 	lait
 
101 	 peau 
102 	vlande crue
 
103 viande cuite
 
104 fromage/beurre de lait
 
105 perdrix
 

106 mais CATHWELI,/OFNACER
 
107 lait CATIIWELL
 
108 polason
 

*109 viande de brousse 

110 	 sorgho US (aide d'urgence) 

N3. 	Facteurs de Production (06-09)
 

Ill 	 terre 
112 	argent
 



113 	 outils agricoles A main N4. Marchandises (06-09) *189 lot de marchandises diversea 
(daba, houe, ploche, hache, 190 	 pomade et d'autres produits
machete, beche, pelle, etc.) 151 kola 191 	 lait concentr6 en boite 

114 	sarcleur 152 cigarettes 192 pour Jeux
 
115 	butteur 
 153 	dolo 
 193 	lits traditionelles en bols
 
116 	rayonneur 154 
eau de farine de mil 194 porte traditionelles en bola 
117 semoir 155 cafi5 ou thg 195 potasse

118 tracteur 156 autrE boisson 196 perfum

119 	charette tombereaux (ane) 157 pain ju blscuits/gataux 197 dtoffe toffe
 
120 	charrue a boeufs 158 	sel cuisine 198 	allumettes
 
121 	charrue a ane 
 159 	sucre 
 199 616ments de construction
 
122 char A boeufs 160 hulle de cuisine 200 bon-bon
 
123 joug 
 161 	beurre de korit6 
 201 	couteau
 
124 so!n vattrinalres 162 condiments (c.e.d. maggi) 202 foulard
 
125 chalne 163 plats cuisInes 203 lAme iA
 
126 corde 
 *164 autres aliments 204 bic
 
127 panlers 
 165 outils de cuisine 205 ware ou autre jeux

128 sacs 
 166 	fournitures scolalres 
 206 meuble de malson
 

*129 autre recipients agricoleo 167 piles 
 207 	orelllet
 
130 	 fumier 168 	 torche 208 	 biire 
131 	 engrais coton 169 lampe 210 	 soda ou sucerle 
132 	engrais arachide 170 radio 
 211 services (moulin, repara
133 engrals marAlcher 171 montre oi autre bijoux tions, eLC.)

134 poudre rouge 172 machine A coudre 212 pierre A 1'6cher (sel

135 pyudre blanche 173 tlssu ou pagne animaux)
*136 autre insecticide 174 indigo 
 213 mat~rlel de rissage

*137 sezmences 175 	fil 
 214 peigne
 
138 pilon dameur 176 v~tements 
 215 uoto
 
139 canari (Jarre) 177 chassores 216 arbres
 
140 seau 
 178 nattes 217 lpvure

141 Insecticide 
 179 	savon 
 218 	tawarin
 
142 	mortler 
 180 somns et medicaments 219 cha elet
 
143 cmcrlI les commercIaux 220 aigullle

144 	cauri 
 11 soins ot medicaments 221
 
145 fusul cartouche traditiontels 222
 
146 pompe 
 182 ch2r-es et fttiches 223
 
147 puisette 183 transport/voyage 224
 
148 graisse 184 bicyclette 225
 
149 185 mobylette 226
 
150 	hydromiel 186 	p6trole on L-r.ange ou hulle 227 

moteur 228 
187 pneu ou chambre A air 229 
188 autres pieces no outilIs p ur *230 livres 

bicycleted on mobylett,:s ou 
charet tes 



05 

10 

15 

20 

25 

30 

35 

40 

0. UNITE DE MESURE (03-10) 42 tresse ou grappe Q. FONCITON OU BUT DES CEREALES 
43 fagot STOCKEES, ET DES VENTES, ACIIATS, 

01 unitt 44 tfte CADEAUX (03, 06-09) 
02 mLntre 45 poign~e 
03 kilo 46 coudde 01 bon prix 
04 livre 

litre 
06 plat 
07 louche petite 
08 louche moyenne 
09 louche grande 

boite de pat6 

47 brassie 
48 cuillerde 
49 botte/balle 
50 planche 
51 bouteille 
52 tubercule petit 
53 tubercule moyen 

02 pour commerce 
03 pour transformations (c.e.d. dolo, 

petits gateaux) 
04 pour cadeaux 
05 pour auto-consommation du m6nage 
06 pour lea ImpOts 
07 pour pr~lvements ou dimes 

11 bolte 54 tubercule grand musdlmanes 
12 gourde 
13 calebasse 

55 
56 

08 pour frais scolaires 
09 pour remboursement d'un pret 

14 assiette locale 
assiette Yoruba 

57 
58 tonne 

10 pour 6pargne 
11 pour r6serve en prevision de 

16 tine locale 59 bassine mauvalses r~coltes et de famine 
17 
18 
19 

tine ORD 
panier petit 
panier moyen 

60 
61 
62 

cube 
dixibme 

12 pour salart s 
13 pour invitations 
14 pour semences 

de travail 

21 
panier grand 
canari petit 

63 1/2 tine 
64 1/4 tine 

15 pour fumier ou engrais 
16 pour outils agricoles 

22 canari moyen 
23 canari grand 

65 carton 
66 

(cartouche) 17 pour autres occupations 
non-agricoles 

24 seau petit 67 gobelet 18 pour acquisition ou accroisement 
seau moyen 

26 seau grand 
27 sac de 25 kg. 

68 bol 
69 calsse 
70 ecueille 

du cheptel ou tropeau 
19 pour acquisition deg animaux 
20 pour grigri 

28 sac de 34 kg. 21 pour funerailles 
29 sac de 45 kg. 

sac de 50 kg. 
31 sac de 100 kg. 
*32 autre sac 
33 barrique 
34 brouette 

P. FORME DES CEREALES (03-10) 

01 non-battu, en coque, en tiges 
(c.e.d. non-transformd) 

02 battu, sans coque 

22 pour circoncision ou excision 
23 pour marage ou financaille 

*24 pour autre f8te ou c~r~monle 
*25 pour autres besoins du m6nage 
26 pour envoi des fonds ou biers 
27 pour maintenir des bonnes relations 

charette 
36 morceau 
37 sachet 

03 d~coutriqu6 
04 germ6 
05 germ6 

28 pour remercier du prtt d'une terre 
29 pour remercier du travail de 

quelqu'un 
38 paquet 
39 boule 

06 
07 sech6 ou fumu 

30 pour construir 
31 pour remercier d'un service rendu 

rouleau 
41 tas (seulement 

marchandises 
pour 

08 
09 
10 cuire 

32 pour payer des mgdicament 
33 pour filage de coton 
34 pour crddit 



35 pour pensions 

36 pour cotisations 

37 hoapitalitC 

38 Pour achat des c~rdales 

39 pour transport ou voyage 

40 pour b~n~diction 

ZT"aid d'urgence 

42 pour sacrifice 

43 pour bienfalsance 

44 pour maraboutage 

45 pour heritage 


46 pour bapt~me 

47 pour peser enfant 

48 pour seimn traditionels 

49 pour commission 


50 pour occupation agricole 

51 pour fourrire 


R. DISPOSITION DE IA RECOLTE (04) 


01 vendue 

02 vendue en herbe 

03 atock~e 

04 consomm e 

05 donn~e 

06 

07 

08 

09 

10 


S. LIEU DE TRANSACTION (06-10) 


01 COte d'Ivoire 

02 Ghana 

03 Hall 

04 Niger 

05 Ouagadougou 

06 Tougan 

07 Behut 

08 Dinkena 

09 KassaKongo 


10 Sam 

11 Donkomara 

12 Gouran
 

13 Tikan 


14 y6 

15 Souma 

16 Korombdrd 

17 Toumani 


1-8Sagara 

19 Yarga 

20 Ya11 

21 Youba 

22 Lougouri 

23 Himima Dowcd 


24 Pello 

25 Bougounam 

26 DinglA 

27 Lossa 


28 Ninigui 

29 ingan6 


30 Ouahigouya 

31 MHn6 


32 Bougourd 

33 Koumbri 

34 Ziga 

35 Bema 

36 Berenga 

37 Yako 

38 Gourcy 

39 Seguenega 

40 Oula 

41 Titao 

42 S~gu6 

43 Bintigu6 

44 Djibo 


45 Banh (Sagara) 
46 Kalsagdo 
47 Ranga 
48 Ranga 
49 Samba 
50 Bobo-Dioulasso 
51 Bar( 
52 Soumousso 
53 Wara 
54 Y615esso 
55 Kerou 
56 Koaso 

57 Lgcdr6
 

58 kerib6
 
59 Sa
 
60 Doumbassa
 
61 Koumbara
 

62. Kouka
 
63 Solenzo
 
64 Soromi
 
65 Dedougou
 
66 Koudougou
 
67 Nouna (dimanche, mals tous lea
 

iours)
 
68 Tiasi (pas de march)
 
69 Dankui
 
70 Ouarkoye
 

71 Zaba (pas de march6)
 
72 Gassan (cirq joursa
 

73 Kougni (cliq joura)
 
74 Djimbaso (?)
 
75 Tchiookui (vendredl)
 
76 Fakena (dimanche)
 
77 Kekaba (vendredi)
 
78 Koena (jeudi)
 
79 Mookui (lundi)
 
80 March de la Volta Noire (jeudi)
 
81 Kumana (vendredi)
 
82 Safane
 
83 Pankul (pas de march6)
 
84 Doudou (dimanche)
 
85 Bna
 
86 Ourouna
 
87 Goni
 

88 Sono
 
89 Lonifiera
 
90 Konli 
91 L6I 
92 Bissan 
93 Poundoun
 
94 Sankui
 
95 Toma (cinq jours) 
96 Grand Houra (cinq jours) 
97 Douroula (cinq joura) 



T. ACIIETEUR/VENDEUR/DONNEUR/ U. ENDROIT PRECIS (06, 07) V. TRANSFERT DE REVENU 
BENEFICIAIRE (06-09) 

01 OFNACER 01 le champ 01 versement, envoi (d'argent) 
02 ORD 02 sa concession dans le village 02 pr~t ou paiement de credit 
03 COVOLCOM 03 concession d'un autre 03 salarie et paiement de services 
04 SOFITEX 04 sur la route/village 04 cadeaux 
05 Service Elevage 05 magasin 05 impbts 
06 le gouvernement 06 march6 06 frais scolaires 
07 groupement villageois 07 sa maison en brousse 07 cotisation 
08 groupement naam 08 BC 
09 petit commergant du village 09 Prefecture 
10 moyen commergant du village 10 ORD 
11 grand commergant hors du village 
12 petit commergant hors du village 
13 moyen commergant hors du village 
14 grand commergant hors du village 
15 membre du munage 
16 membre de la concession 
17 autre parent dans le village 
18 amt tr~s proche, ami intime 
19 camarade de mime groupe d'age 
20 autre personne (non-parent) dana le village 
21 parent hors du village 
22 autre personne (non-parent) hors du village 
23 fonctionnaire 
24 vendeuse/verseur 
25 marchand paysan (menuisier, boucher, boulanger, etc.) 
26 CDR 
27 
28 
29 
30 camarade ou ami(e) 
31 personnel CRED 
32 revendeuse/revendeur 

34 mission religeuse 
35 



0 

00 RECENSENENT VILLAGEOIS
 
(une fois saulement)
 

NOTES
 

Le present ricensement s'intrresse A tout homme mari6 du village.
 

INSTRUCT IONS
 

0. 	 Remplir la fiche en haut B gauche et A drolte comme d'habitude. Donner lea renseignements supplimentaires sur le chef de
 
manage (CM) -- le degr6 de parentg avec le clef de concession, son ethnie, sa religion et lieu de naissance. 
Si celui-ci
 
habite un autre village que celui oi l'4tude 
est menge, inscrre le nom de la ville ou du villege et de la sous-prifecture.
 

I. 	 Inscrire le norm et prznom du CH suivis de ceux de Is premiere ferne et leurs enfants zelon les plans arr~t~s pour le
 
recensement familial. Cependant, noter !a diff~rence majeure entre les deux: 
 Le r~censement villageois est bas6 sur
 
les liens de parent6 et non unique-ment sur cux de la co-habitation. 
 Cela 	veut dire qua les noms des divorc6s, des

d6e6d~s et des absents de la 
famille precihe 2civent Etre menticnn~s. I-

Indiquer le d6c~s par une croix (X) sur le rutinro de code de l'indivIdu a gauche. L'Age de la personne dgc~d~e devalt 
etre 	inscrit comme 6tant son Sge sa mort et une cr61x marquee sur le chifire. 
 En ce qui concerne lea personnes d~c~d~es,

les donn4es qul sulvent 1'Sge (6, 7, 8) ne 
solt pas n~cessaires. Par ailleurs, le nom de !a personne d~cdAe n'est pas
 
necessal re.
 

Pour 	nos besoins, parmi les absents doivent irre conpris les fila et 
les flles du CM et ses femmes, ainsi que d'autres
 
parents ou relations qu'ils estiment important. d'inclure. 
L'interviewer dolt poser la question de 
la manire suivante:
 
Y-a-t-ll 
quelqu'un d'autre qul d'habitude vi- avec vous et n'e t pas ici maintenant? Prendre tous les renseignements sur
 
les absents.
 

La raison pour laquelle ii faut mentionner le, personnes divorc6es, ou les poux (6pouses) et 
enfants d~c~d~s, ainsi que

les membres absents de la famille, etc... est de pouvoir identifier tous parent ou relations de ces mames personnes qul

peuvent se trouver encore 
dans 	le manage. Ne pas oublier de 'enqu~rir de catte possiblit6 lorsque ces cas se pr~sentent.
 

Attention. Si vous d~eouvrez un fils marig cij le frire 
du Of (ou tout autre horur.e mari qui habite le mgme village ou la
 
meme concession)notez les donn6es correspondaites auxcolonnes I a 6. 
S'il 	s'agit de "r~sidence actuelle" inscrire "mme

concession" ou s'il habite une autre concession inscrire simplement le 
nom du village. Tes renseignements qui restent
 
(7 A 10) peuvent 9tre oas 6tant donn6 que li m~me homine sera interview& plus tard mals sur une fiche sapare en tant que
 
CM lui-mme.
 



00 (suite)
 

2. 	 Les exemples du genre de termes employer dans la definition de liens de parent6. sont donnfs ci-dessous. Ces termes 
verbaux devralent Ztre suivis d'un ou deux numznroa Drogessifs (a partir de la marge gauche) pour priciser le degri de 

parentE par rapport au CM ou, si n6cessaire, par rapport un adulte de plus proche parent6 de Is famille. (Voir un exemplo 
d'un questionnaire rempli). 

Dans le cas oi des personnes plus marginales oont concern~es, c'est-A-dire la veu;e du fils d~c~dE ou un oncle du
 
CM, prendre les renseigrements simplement d'une manirar descriptive.
 

Liens de parentE
 

Chef de maison (CM) flle de / demi-soeur paternelle de __
 

pouse No. 1 du CM 6pouse de / demi-soeur maternelle de
 
6j use No. 2 du CM p~re de aoeur de
 
pouse No. 3 du CM m~re de etc. F-, 

6pouse No. 4 du CM demi-fr~re paternel de ? -- personne inconnue, ou personne 

ex-6pouse du deml-frare maternel de dont il n'est pas nicessaire 
fils du _ / frare de de connatre le nom 

3. 	 SITUATION DE.FAILLLE -- Inscrire le code appropri6 pour chaque individus (D) 

4. 	 Sexe -- inscrire le code appropri (C). 

5. 	 Age -- inscrre l'ge r~el. En cas d'incertitude sur l'5ge de l'individu, l'interviewer peut: demander l'annie de 

naissance et calculer le nombre d'ann~es et les inscrre; nscrre l'Bge approximatif; se renseigner sur un 6v~nement 

majeur national ou regional qul s'est produit au moment de I. naissance ou vers la p~riode de ca nais~ance et calculer 

le nombre d'annies en se basant sur cet 6v~nement. En cc qui concerne les personnes d~c~d~es, Inscrire simplement lige
 

au dic~s et, mettre une croix sur le numro dans ]a case.
 

6. 	 "Residence actuelle" veut dire le village mame ou, au cas o ii y auralt des absents, le nom du village ou de la rile 

et de la sous-prfecture on ils habitent actuellement. Lorsque l'individu vit dans le mme manage que le CM, 

Inscrire "mame mnage". Lorsque l'individu vit dans la mame concession mals dans un m~nage diff6rent, Ccrire "mame
 
concession".
 

7. 	 Alphab~tisme -- inscrire If numro appropri6 (E). 

8. 	 Langues -- inscrre ie numxnro appropri6 (G). La langue maternelle, "I" dolt tro premlrement suivi des autres langues
 

selon le niveau de connaissance.
 



00 (suite)
 

9. Sous cette section, inscrlre simplement "oui" 
ou "non" (code B). Si linformateur veut donner d'autres rense~gnementa

sur la quantit des biens que poss de la famille, ces donn~es peuvent Etre mentionnges entre parentheses apr 8 le mot.
 
Cependant, ne -as demander des pr~clsions sur lea nombres d'animaux.
 

I0. Inscrire ces renseignem-r-; en mots. II y a des possibilit~s telles que, chef de 
 village , chef de quartier , chef des
 
terres, chef des greniers, chef de forgerons, chef des cultlvateurs, chef de lignes, chef des chasLeurs, griot, 
chef de
classe d'5ge, chef d'une cooper. ' ve, gu~risseur, et d'autrea positions politiques et administratives.
 

CAS PROBLEATIQ ES
 

-,
 



01 RECENSEHENT FAMILIAL
 
(une fois seulement)
 

NOTES
 

* 	 Le present ricensement s'adresse aux personnes vivantes uniquement. I1 eat effectug avec le CH.
 

" 	 Quelques-uns des renselgnements (pricedis d'une flache comme ci-dessous indiqufs) peuvent itre copigs au prialable our 

le r6cen~ement villageois initial. 

* 	 Cepeniant, se renseigner A la fin du r~censement pour savoir si quelqu'un d'autre vit avec le r6pondant (penser surtout 

aux femmes) Juste a titre de contre-vfrIfication. En mrme temps, vErifier si tout le monde a 6tE touch6 dane le cadre 

du r6censement villageols. 

INSTRUIIONS
 

0. 	 Inscrire verbalement le lien de parent6 qui existe entre le CM et le chef de concession (ex: lui-m me "petit frzre" fils
 

de la deuxiame 6pouse du chef de ccncession). Etre explicite sur le lien de parent6 de Is mime maniire que pour le
 

recensement villageols.
 

I. 	 Assigner un nu=&ro sEquentiel chaque membre du mrnage. II faut ajouter les noms des membres qul n'ont pas pu ktre 

recens~s lots du recensement villageols ou qu'on a d~couvert par la suite. 

pr6noms des filles et fils du CM
 

et de son 6pouse No. I. inscrire les enfants par ordre de nalssance, filles cororne garcons. Si c'est le prEnom du fils 

qul est inserit lo premier, s'assurer que c'est bien lui qui est lanE et non Is fille. 

--- 2. Inscrire le no= et pr~nom du CM et de sapremi re fe=e. Ensuite inscrire les noms et 

Inscrire le nom et pr~nom de la deuxifme ferrme et r~p~ter la procedure ci-dessus. Cette procedure s'applique aux autres 

Inscrire les noma de tout autre habitant, c-me ou femme, vivant dans la maison.femmes et a leurs enfants. 

oms de toute autre personne non encoro inscrite qui apnartient au mrnago imundiat enqueti, mals qul est 
Inscrire les 
absent ou a 6mi~r6 hozs du villaue.
 

3. 	 Inscrire 1'ethnie de cheque menbre de r,6nage. Inscrire le code (G).
 

4. 	 Inscrire Is religion de chaque menbre de la maison! Inscrire le code (F).
 

-5. Inscritre l'itat civil de chaque membre de mnnage. Inscrire le code (D).
 



01 (suite)
 

-- 6. 	 Inscrire le lien de parent6 ou tout autre lien qul existe entre le CM et cheque membTe du minage. Etre precis. Ces
 

renseignements seront codes plus tard.
 

7. Inscrire le sexe de chaque membre de Is maison. Inscrire le code (C).
 

-8. inscrire l'ge de :haque membre de maiso:,. Marquer le nombre d'ann~es rfel.
 

9. Inscrire le lieu de naissance Ct Aa sous-pr~fecture pour chsque menbre de Is maison. 

10. 	 Inscrire -- par ordre d'irportance -- le travail et les activit~s de diaque Individu. La premlire d'une telle activitf 

dolt Etre inscrite couz=e l'activit& "prIncipale" c'est-a-dire "Quelle est 1'activit6 qui vous permet d'entretenir une 

famille?" Inscrire le code (H). Ensuite Inscrire les codes des autres activit~s importantes cities par l'informateur. 

Le tere "important" dans le contexte actuel se d6finit par rapport B la dure du temps passi pour mener l'sctiviti au 

cours de 1'anne et non par rapport au montant du revenu qui en risulte. Qhaque adulte devralt itre consult6 Individu

elle ei:t sur cette question si possible. Ne pas oublier de prendre des renseignenents sur les activIt6s comerciales. 

En (e qui concerne les @migrants, se refirer aux donn~es sur le CM. 

II. Noter route activlt6 supplmentaire pass~e et les comptences de chaque membre de m6nage. On pourrait doubler le code 

(11) 1 ce 	 niveau, ex: 

couture FP ,77
 
petit cozae rce 13 Li
 

12. 	 Inscrire le niveau d'6ducaticn formelle revue par chaque membre (I). S'il y a eu plus d'un type d'instruction il sera
 

n~cessalre d'utiliser le double code, ex:
 

4 annes 1' tude primaire
 
Formatic FJA 1rnPJ
 

13. Inscrire le status actif/inactif (J) de chaque personne vivant pr6sentement dans la maison. Eat con-id~rle "active"
 

toute 	personne (hone/femme) qui entreprend un travail ou des tiches contribuant A 1'6conomlb familiale (ex: agriculture,
 

Quant aux 6migrants inscrire le code (M) aussi selon l'information donn~e
artisanat, travaux minagers, commerce, etc.). 


par le C1.
 

CAS PROBLEMATIQUES 



I 02 INVENTAIRE DES CHAMPS ET JARDINS I 
(une fois seulement)
 

NOTES 

au niveau du r6censerient familial, a indiquE que
 

i'agriculture 6tait l'une de ses activits majeures.
 
* 	 La prisente fiche concerne individuellement chaque personne, qui 


* 	 Ne pas oublier les jardlas. Ils doivent 6ire consid6r~s co-e deF champs. Premiremert les champs et ensuite ]ea Jardins 

d'ure personne donn~e dofvent etre class6s enses~ble sur sa fiche. Utiliser des fiches suppl6m,!ntalres par ind'vidu si 

necessaire. En cutre, assigner des num6ros d'ordre progressif ajx diff~ren-s champs et jardins d'une meme personne. 

ne sont pas cultivees

" Si vous r-marque- que les principales cultures de base, (sorgho rouge, sorgho blanc, petit mill) 

menbres de ce m6nage obtiennent ces cultures 
par un membre du manage, 	prenez des Informations. Demandez com.,ent et ob les 

de base. Inscrire les expiicat ons dmus la marge.
 

INSTRUCT iONS 

I. 	 Assigner tunnu=ro d 'ordre progressif i chsque champ ou jardin normn par chaque informateur. 

le code (K). Etre pr~cls dans les descriptions verbales. 
2. 	 D6crire verbalem-ent l'endroit de chaque terrain en y inscrlvant 

du champ, y compris les descriptionsverbales donnges par l'inforCelles-ci seront basLos sur votre propre examen visuel 

-- name sid~fini comnae un terrain caractfrts6 par une culture dominante 

sur lequel se trouvent lea mgmes ou diffirentes 
mateur. En ce qui nous concerne, un "champ" eat 

terrain voisin plus vaste 

pas les champs avec cult.ies mr>xes (voir ci-dessus). S'informer sur lea 
l'informateur le classecom-me une partie d'un 

cultures. L'information 	 n'exclut cependant 

champs en jachere. 

3. 	 Citer les nr-ms des cultures de chaque champ par ordre d'importance sur le champ. Chaque culture doit tre cite sur 

tzie lign,, sjpre. Si la culture est piant~e dana le m;rme champ qu'une autre, elle doit porter le meme numro dans 

l'ordre progressif et la mgme identification verbale.
 

le no= de la persopne ayont le droit de prendre des decisions sur lee 	prodults des champs-- c'est-B-dire la 
4. 	 Inscrire 


les r~coltes a l'avance selan la disposition du terrain. 
 Inscrire le numxro progressif complet de la
 
perscnne qui 6vaiue 


Le nombre complet se compose d'abord du num~ro de la concession
 
personne (bas6 sur sa fiche 01, du, r~censement familial). 

rattache et se termine enfin par le num6ro progressif de lindividu dans le
suivi du Num rn du mtnage auquel l'IndivIdu se 
menage.
 

-- inscrire le 
5. 	 Questionner sur la fecon dont l'informateur a obtenu le droit d'utilisation de ce terrain (champ ou jardin) 

code approprii (L). 



02 (suite) 

6. 	 Inscrlre le nom de la personne exer'ant l'autorit supreme sur le terrain -- contrairement celle qui a autorit 

sur la disposition des cultures qui s'y ti vent. "Autorit6 supr~me sur le terrain" veut dire le pouvoir de louer ou 
pr~ter la terre sans cwx,lrer ,,e autre personne. Inserlie le nuan6ro progressif complet de la personne s'll eat
 
me-bre de l'6chanti~lc:, choisi. S'l1 ne ]est pas, marqucr 99.
 

7. 	 Lorsque vOUs visitez chaque cha.n, faites un crcquis de sa forre g~n~rale en indiquant toute particularitf topographique 
sur une feuille s~par~e. On peut facilemant esquisser dix A vingt champs au recto-verso de la feuille (voir ichanti]ion). 
Inscrire le nozbre progressif de chaque champ a 'in.'rieur de chaque croquis et ajouter le nom de l'informateur et son 
nutiero progresslf en haut.
 

CAS PROBLEMATIQUES 

0F



03 STOCKAGE DES CEREALES ET CULTURES DE RENTE 
(trimestriel) 

NOTES 

* 	 La pr~sente fiche s'adresse B tous les membres du mnage ayant indiqu6 qu'ils ont un droit de d6cision sur les ricoltes 

d'un ou plusieurs champs. Les mewes personne& dvraient tre interview~s s~parfmenc et sur une fiche siparie. 

" 	 Inscrire chaque structure ae stockage ou r~cipient individuel sur une ltgne s~par~e. 

En particulier, se renseigner sur le propriftaire, lp production
* 	 S'informer de grandes quantits de r~coltes stock~es. 

et la dispositicn. tLLreles explications de ces quantits dans !a marge ou au verso de is fiche.
 

* 	 V~rifier visuellement et compter chaque grenier ou recipient, moyen de stockage dans chaque concession. Confronter le risul
 

de vos comptes aux informations donn~es par les pereonnes questionn~es.
 

* 	 II peut y avoir des gens qui ne font pas de travaux champ-tres ou ne s'eccupent :as de la prodoction d'un champ mais 

qut peuvent avoir des rfcoltes en stockage. S'assurer de cetLe pos~ibilitg, mentionner ces indIvidus sur is fiche et 

chercher A savoir l'origine de ces r~coltes. 

INSTRUCTIONS
 

I. 	 Assigner un nombre progressif chacun des c.oyens de stockage citE par l'informateur.
 

cas, 	ce sera l'infor2. 	 Inscrire le nom du vrai propri~taire de la structure ou recipient de stockage. Dans Is plurart des 


mateur lui-mme (elle-mrme). Cependant, si le proprigtaire de Ia structure de stockage est une personne autre que le 

Is structure est emprmt~e) marquer le nom de ]a personne sous "propriftsiie, du r~ciplent . " r~pondant (ex: si 


3. 	 Inscrire le type de chaque grenter ou r~cipient de stockage et marquer le code (M) . Noter aussi d'une mani|re descrip

tive, l'emp]acement de chaque structure et marquer le code (K).
 

4. 	 Inscrire le type de recoltes stockees dans cliaque structure de otockage et marquer les codes (41) . Ne pas oublier
 

d'inclure les ricoltes de rante qui peuvent Etre stock~es. Par ailleurs, il faut noter qu'il est possible de stocker
 

p],w d'une r~colte dans tn mome grenier ou r~cipient. Dans des cas pareils, chaque r~colte devrait etre inscrite et
 

cod~e qur une autre ligne.
 



03 	(suite)
 

5. 	 Enregistrer la quantitf de chaqu2 r~colte stock~e dans chaque r6cipient. Premiirement marquer le nombre des unitis
 
de mesure de chaque r~colte cit6 par 1'informateur. Deuxi~mement, marquer le type de mesures en mot et le reprisenter
 
par le code (0). Troisimement, marquer la forme sous laquelle Is r~colte est stock~e et porter ie code (P).
 

6. 	 Noter les deux derniers chiffres de l'ann~e oiile produit stock6 a ftE rgcoltr.
 

7. 	 Inscrire le Nom de la personne qui a complte autoritg (c'est a dire qul n'a pas besoin de consulter qui que ce soit) pour 
d6cider de l'utilisation de chaque culture stock~e. Inscrire le nomore progresslf complet de cette personne. 

8. 	 Citer par ordre d'importance d6croissante les utilisations et fonctions pr6vues pour chaque culture stock~e (code Q).
 
(Voir instructions No. 8 de la fiche 04, "R~coltes des champs et jardins).
 

CAS PROBLEHATIQUES
 



04 RECOLTE DES CHAMPS ET JARDINS ] 
(bi-hebdomadaire jusqu'i la fin des travaux de ricolte) 

NOTES
 

" 	 La pr~sente fiche s'adrasse a tous lea membres du mnage ayant indiqu6 qu'ils ont in droit de d~cision our les r~coltes 
d'un ou plusieur champs. Les mames personnes devraient etre interview6s s~par~ment et sur une fiche s6parge. Questionner 
tout d'abord a propos des champs, et ensuite B propos des jardins de chaque personne. 

* 	 Des champs aux cultures mixtes oj la r~colte de chaque culture se fait B des p~riodes diff6rentes devraient etre trait~s
 
commae i chacun des produits agricoles dans le champ 6tait s~par6. Cependant, toutes las r~coltes d'un tel champ porteront
 
bien sur, le meme num~ro du champ.
 

INSTRUCTIONS
 

I. 	 Harquer le num~ro progressif de chacun des champs et jardins de I1Informateur au fur e, A mesure que vous prenez ces 
renseignaments (se r~f~rer B la fiche No. 2 "Inventaire des Champs et Jardins"). 

2. 	 Demander si la r~colte de quelque culture que ce soft a tg achev~e sur chaque champ au courant des deux derni~res semaines 
(A noter, cependant, qu'au moment de remplir la fiche, ii faut s'informer sur tous les terrains de l'informateur afin de 
d~termirer ceux qui oat 6tE d~ja r~colt~s avant le d~marrage du projet dans le village). lnscrire "cui/non" code (B). Si 
"oui" (cest ' dire, la r~colte d'une culture a Ete effectLivement achev~e suir le champ en question) , continuer l'interview 
en remplissant les colonnes suivantes. Si "non", ne pas continuer le questionnaire a propos de cetze culture sur ce champ 
et tirer donc un trait sur la ligne la concernant avant de passer coit a une autre culture sur le meme champ (si c'est le 
cas), soit A un autre champ. 

3. 	 Demander le jour oi l'informateur a termin6 la r~colte du champ/jardln. Inscrire le code "do jour" approprig (voir le 
calendrier). 

4. 	 Demander le jour oi i'informateur a commenc6 Is r~colte du champ/jardin. Inscrire Ie code "du jour" appropri6.
 

5. 	 Marquer le nombre de jours mis pour terminer la r~co!te. Ce chiffre peuL ne pas Etre toujours 6gal a la difffirence entre 
les renseignementa retenus aux nmeros 3 et 4 ci-dessus. Example: le chiffre en question sera plus petit si la rfcolte 
n'est pas faite dans les jours conscutifs a cause des plules, ftes, coug&r, maladies, etc. 

6. 	 Norer le nom du ou des produfts agricoles r-colts sur chaque champ/jardin. Inscrire Is code (NI). 

Ne pas oublier qu'il est possible de rfcolter plus d'ur produit agricole sur un terrain donng. Dans de pareils cas,chaque 
produit dot etre inscrit et codd sur une ligne s~par~e. 



04 (suite)
 

7. 	 Harquer Ia quantit6 de chaque produit r~colt6 sur chaque terrain. Premirement enregistrer le nombre d'unita de
 
mesure .citg par 1'informateur pour chaque produit. Deuxi !mement le type d'unitE de mesure en mots et codi (0).
 
Troisiimement, noter la forme sous laquelle la rgcolte eat stock1e et mettre le code (P).
 

8. 	 Demander ce cue l'informateur envisage de faire des quantit~s r~colt~es. Inscrire le (a) code (a) (R). II eat
 
possible que les r6coltes collect~es servirot i plus d'une fin. Dans de tels cas les diff~rents usages
 
devralent etre inscrits dana lee cases r6Eerv~s aux codes par ordie d'irportance. Cet ordre sera d~fini par lea
 
quantlt~s relatives de chaque r~colie destin&usa un usage donn-. La plus grande quantit6 disponible sera citEA en
 
premier lieu, et ainsi de suite par ordre d'Jinportance d~croissante. 

9. 	 Si Viinformateur a stockE des produits r6colt6s, marquer le numrro progressif complet de la structure ou recipient
 
de stockage.
 

10. 	 Harquer le nom de la personne qui a I'autorit6 do d6t-rniner !a disposition de-,-quantit6s r~colt~es (pas le propri6
taire de la structure de stockiage bien qie ce Eoit d'habitile id Me&Me peronne). Inscrire le num~ro progressif com
pset de l'individu. 

Ii. 	 flarquer la lettre "T" pour ter..poralre ou la lettre "P" pour permaaent pour r fitet le type de structure ou moyen 
de stock:ige citf au No. 9 ,l-dessus. Les r6cipienta temporsires seront g~n~ralement cpux stu6s dana lea champs pour 
le stock..gp i court terms. 

CAS PROBLEMATI QUES 



05 CONSOIMATION DES CEREALES, CULTURES Er PRODUITS ANIMAUX 

(bi-hebdomadaire) 

NOTES
 

* 	 Cette fiche a'adresse a chaque adulte f~minin membre du manage charg6e de preparer Is nourriture. Chaque femme
 

doit Ztre interviewfe s~parement et sur une tiche s~parie.
 

* 	 "Consommation" ici porte sur Is bire et la nourriture, pr6par~es et bue Imangfe dons l cadre des activitfis du 

m~nage. 

" 	 Faire attention aux larges quantit~s non caract~ristiques de consommation de bire et de nourriture. Ces quantitgs 

peuvent concerner les invitations de travail,les fates ou autres 6v~nements sp~ciaux. Se renseigner A fond sur la 

nature de ces 6van:ments et inscrire i'infornation au verso de la fiche. 

* 	 Ne pas oubliar de se renseigner non seulement our la consommation des c~rfales mais aussi sur celle des cultures de 

rentes (ex: arachides, pois de terre, riz, manioc, pomme de terre, haricots) et produits animaux (ex: viande, oeufa,
 

lait, formage).
 

INSTRUCTIONS
 

I. 	 Harquer les diffirentes r~coltes ou produits prepares par 1'informatrice pour la ionsommation de son mnage. Inscrire 

lea codes correspbndants (NI et N2). 

2. 	 Harquer Is quantitg de chaque r~colte ou produit pr~par6. A noter qu'en ce qui concerne lea prodults cgrfaliers, 

donner ou B traduire sa r~ponse en termes de quantit~s de grains. Marquer le1'informatricedevrait Ztre encourag6 


nombre d'unitgs de mesure cit6 par l'informatrice pour chaque r~colte ou produit. Ensuite noter le type d'unitg de
 

mesure en mots et le code (0). En dernier lieu, noter La forme sous laquelle Is r~colte ou le produit est cit6 et le
 

code (P).
 

NOTE: Le code "P" dfsigne seulement leas produits cfr~aliers . Pour lea autres r~coltes et produits, Acrire simplement
 

leur forme en toutes lettres dans lespace rgserv6 et inacrire le code (00), "non applicable".
 

ie lieu de parentfi (as besoin) si cala exists entre la personne aupr~s de laquelle l'informatrice a
 

peut Ztre elle-nnme ou son mar, une co-epouse, une amie,
 
3. 	 Inscrire le nom et 


obtenu les denr~es alimentaires qu'elle a pr~parfes. 

Avoir des informations sur l'origine
un membre ain6 de ]a concession, etc. Inscrire le numnro progressif complet. 


de la denr~e alimentaire -- c'est-B-dire si elle 6tait produite aur place, achetge 
ou obtenue comme cadeau ou ichange,
 

etc.
 

-1 



05 (suite) 

4. En ce qui concerne les cr~ales ou autres r~coltes prflevfes A partir des structures ou recipients de stockage, 
identifier le genre de structure ricipient o les pr~lavem2nts ont iti faits. Inscrire le num6ro progressif complet 
de la structure ou du r~cipient en se basant sur la fiche 03 "Stockage des CUrgales et Cultures de Rentes". 

CAS PROBLEMATIQUES
 



S06 VNTES 
(bi-hebdomadaire)
 

NOTES
 

" Ce questionnaire est meng aupr s de chaque membre de V'fchantillon pris individuellement a propos des ventes ou 6changes
de quelque sorte que ce soit effectuis (ou non) au cours des deux derniires semaines. Si V'informateur dit n'avoir pas
 
fair de ventes ou Echanges ou cours de la piriode pricitge, ramplir lea parties gauche et droite en haut de la fiche
 
comme d'habitude et faire une grande croix (X) sur le reste.
 

" 	 La fiche a l'intention de servir de guide pour des transactions non monitaires et mongtaires. Ne pas oublier de demander 
les deux. - -,-, 

* 	 A noter que le format de la 
fiche (et les quatre autres qui suivent -- 07, 08, 09 at 10) est A "double niveaux" c'est i 
dire qu'il y a cinq lignes par page dont chaque ligne contient des questions qui continuent sur le niveau "inffrieur". 
S'assurer que les donn~es cittes a la ligne 01 au niveau supgrieur se poursuivent A la ligne 01 correspondante au 
niveau tnffrieur. Cette proc6dure s'applique aux lignes 02 B 05. 

A Ne pas oublier de se renseigner sur les difffrentes catgories possibles des ventes et 6changes cites en haut de la 
fiche sous le mot "Produit". 

" 	 Etre vigilant en ce qui concerne la sur-ou sous-6valuation des donnes Indiqu6es par 'informateur A propos de chaque 
vente ou 6change. D~s que vous soupqonnez l'un ou l'autre cas, notez le dans la marge. 

* 	 Attention, le chiffre dans la colonne de la valeur mon~taire, (Valeur) et (ce qui reste 9 payer), doit remplir complement
 
toute la place rfservde cet usage. Les cases rest6as inoccupp~es sur sa gauche par le chiffre de la valeur monftaire
 
indiquge, seront donc remplies par des zfros. 
 (I1 on sera de mame pour lea fiches 07, 08, 09 at ID).
 

INSTRUCTIONS
 

I. 	 Le numfro de ligne de chaque vente/ichange a ft6 dfij inscrit pour vous sur la feuulle. Lorsque le nombre de transactions
 
pour un individu donn6 s'gtale sur une p6riode bi-hebdomadaire et dfpasse cinq, utiliser simplement des feuilles supplf
mentaires.et continuer de faire le num~rotage des lignes 
i partir de six. Ecrire d'une mani re claire et applique sur 
les chiffre allant de 01 a 06 d j marquis. 

2. 	 Sur quoi ontportE lea ventes et les 6changes que l'informateur a effectuas au cours des deux derniares semaines? Harqu~r 
chaque denrie sur une ligne s~parge et noter le code (NI-N4). 

3. 	 Marquer le non du propriftaire de ia deanre vendue 
ou 6chang~e. I1 petit s'agtr ou non de l'informateur lui-m me.
 
Inscrire le numero progressif complet de la personne.
 

http:mentaires.et


06, 	 (suite) 

4. 	 Harquer!a quantitg de chaque denrie vendue/ichangge. Premi~rement inscrire le nombre d'unitfs de mesure de la denrfe
 
citge par i'informateur. Deuximement, inscrire le type d'unitg de mesure en mots et le code correspondant (0).
 
Troisiamement, marquer la forme de Is denrie en mots l'endroit r6serv6. Concernant lee c~rfales, marquer le code(P).
 
Quant 	aux autres denr~es, inscrire simplement le code 00, "non applicable".
 

5. 	 Si la denrfe vendue/6chang~e 6tait une c~r~ale, demander l'ann~e de sa r~colte. Inscrire lea deux derniers chiffres
 
de i'ann~e de r~colte. Si la denr~e n'6tait pas unec~r~ale 6crire simplement 00, "non applicable" dans cette colonne.
 

6. 	 Noter le type de palement dans la transaction. Inscrire le code (NI-N4). Le mode de paiement peut ktre sous forme
 
monitaire ou non mon6taire (ex: prendre du lait contre des c6rdales. Ensulte, noter la valeur mon~taire de la tran
saction. La valeur mon~taire des ventes sera en CFA. En ce qul concerne les transactions non mon6taires evaluer la
 
valeur en CFA selon les informations de i'informateur. Leas estimations porteront sur la quantitE totale de la denrge
 
que Is personne a utilis~e dens les transactions. Pour lee transactions rzon~taires, demander si une partle du prix de
 
'la vente ou de l'6change resle encort encaisser par l'informateur. Si c'est le cas, noter le montant qui reste encore
 

impay; -- Pour les transactions non mon~taires, inscrire 000099 et ajouter une note explicative jans la marge ou au dos 

du questionnaire. 
7. 	 Le numoro d j inocrlt Ici correspond au numoro de la ume transaction au niveau "sup~rieur" de la fiche. 

8. 	 Marquer la raison pour laquelle l'informateur a vendu/6chang6 la denr~e. Inscrire le code (Q). 

9. 	 Noter le nom de la ou des autres personnes impliqu~es dens la transaction -- C'est-i-dire Is ou lea personne (s) qui ont 
achet /re~u la marchandise de l'informateur. Noter le num6ro progressif complet de le personne. 

I. 	 Mentionner le lien de parentg, le lien de parentz fictif ou autre lien social (ex: camarade du mime age) qui existe 
entre l'informateur et l'autre partie de Is transaction. D~crire verbaleraent le lien de parentg dans Vespace fourni. 
Etre pr~cis. Les renseignements seront mis en code plus tard. 

II. 	 Inscrire le t.om du village ou de la yile oii la transaction a eu lieu. Mettre le code (M). 

12. 	 Inscrire la localitE exacte oij la transaction a eu lieu 5 l'intgrieur du village ou de Is yifle cit6 (e) au num~ro II 
ci-dessus. Marquer le code (U) 

CAS PROBLEMATIQUES
 



[07 AUATS
 
(bi-hebdomadaire)
 

NOTES
 

. A cette fiche s'appliquent les m~meanotes que celles de Ia fiche 06 "Ventes" mais en consid~rant cette fois-ci les achats
 
de l'informateur et non plus ses Ventes.
 

INSTRUCTIONS 

Suivre l.s m~meS instructions que pour Ia fiche "Ventes", mais en les appliquant cetre fois-ci aux achats des personnes 
questionnees. 

CAS PROBLEMATIQUES
 
.ln 



08 CAD.AUX DONNES
 

(bi-heDdomadaire)
 

NOTES
 

* 	 La prisente fiche s'adresse individuellement a chaque membre de l'6chantillon pour lul demander s'il a ou non donni des cade 
de toute nature a-.cours des 2 derni~res semainej. Si ua informateur dit n'avoir pas fair de dons au cours de la pcrlode
 
cit~e, remplir simplement lea parties gauche et droite du haut de la fiche comme d'habitude et faire tine croix (X) our le re
 

II 	 La fiche a deux niveaux aussi.
 

INSTRUCMIONS
 

I. 	 Le num~ro de la ligne de chaque don a ft6 d ja rempli pour vous.
 

2. 	 Citer les dons faits par ltinformateur au cours des deux derni res semaines sur des lignes diff~rentea. Porter le code
 
(NI-N4). Utiliser (et renuanroter) des feuilles supplmentaires si n~cessaire.
 

3. 	 Inscrire le nom du propritaire du don.. Marquer le num~ro progressif complet de la personne. Ilest fort possible que
 
ce soit l'informateur lul-mme.
 

4. 	 Noter la quantitE de chaque denre. Premlrement, marquer le nombre d',nft~s de mesure de chaque don citf par 1'infor
mateur. Deuxi~mement, marquer le type d'unitC de mesure et le code (0). Troisi~mement, inscrire en mots la forme de 
l'article dans Vespace fourni. Cuncernant lea c&r~ales, marquer le code (P). Les autrea denr~es portcront le code 00 
"non 	applicaLle".
 

5. 	 Harquer lea es-_imations en valeur mon~raire de chaque don faites par l'informateur en FCFA. Si l'informateur est 
rticent quant aux renseignements sur les estimations, ne pas insister. Harquer plut5t ce que vous devinez come ftant 
"la valeur appropriie" en vous basant sur les prix en cours sur le marchi i partir des informations recueillies lors des 
interviews et autres. Faire trine6toile assez visible dans la marge droite aptis la colonne pour indiquer que lea esti
mations sont faites par l'interviewer que vous etes et non par l'informateur. 

6. 	 Le numro d j marqu6 ici correspond au numro de la m~me transaction au niveau "sup~rieur" de la fiche.
 

7. 	 NGter Is raison pour laquelle l'informateur a fait ce don et le code (Q). A remarquer, cependant, que donner un genre 
de riponse qui veut dire en sorte ceci: "pour faire un don" ne suffit pas. Demander des d~tails.
 

8. 	 Marquer le nom du b~n~ficiaire cu don. Inscrire le num~ro progressif complet de ]a personne.
 



08, (suite)
 

9. Noter le lien de parentf, le lien de parentg fictif ou autre lien social d'importance (ex: camarade du mame 

eriste entre l'informateur et le b~n~ficiaire du don. D~crire verbalement ce lien de parentf 9 endroit 

ige) qui 
r~servi. 

Etre pr~cis. Ces renseignements seront mis en code plus tard. 

10. Harquer le nom du village ou de la ville o le don a ft6 erfectug. Inscrire le code (S) 

!I. Marquer la localit6 exacte situ6e B l'int~rieur du village ou de la ville cites au num6ro 10 ci-dessus oti le don 

s'est effectu6.
 

CAS PROBLENATIQUES
 



0 

DCOU L097SI 
(bl-hbdomadaire)
 

NOTES
 

Les m~mes notes que celles de la fiche 08 "Cadeau regus" sont applicables Ici. mais la seule diff6rence eat qu'il s'agit
 
des dons dont l'informateur a binificig et non ceux que lui-mgme a faits qui feront l'objet des enquiteb.
 

INSTRUCTIONS 

Les "InstructIons" tout comme les notes suivent la mgme procedure appliqu~e B la fiche 08 mais portent sur lea dons 
regus par linformateur. 

CAS PROBLEMATIQUES
 

NJ 
co
 



10. PRIX ET QUANTITE DES CEREALES ET DES CULTURES VIVRIERES 

NOTES 

15 commerqants diff~rents, une fois qu'ils ont effectufiune vente 

les questions &s rapportent la transaction pr~c~dant immdiatement l'intervention de l'enqu~teur. 11 faut 
" 	 Ce questionnaire doit s'effectuer aupr~s de 10 a 

Ainsi 

de cultures vivri~res lea plus importantes dans la r~gion o vous ;tes


questionner les commerqants de c~r~ales et 


Mais la priorit6 dolt Ztre accord~e aux transactions -concernant 1aE c~r~ale6 en general, y compris tautes sortes de
 

c~riales.
 

" 	 Ce questionnaire doit prendre en compte i la foig lea transactions monktaires et lao transactions non montalres. 

Il faut s'assurer que tous types de transaction ont 6t6 rot . 

" 	 Aucun nom, que ce soit celui du vendeur ou celui de l'acheteur n'eat requis. Cependant, il est important de connaltre 

lea noms des coc~erqan~s qui fr~quentent ce marchi. 

Soyez vigilants k propos d'une sous-6valuation ou sur6valuation des transactions dana lea r~ponses du commerqant vis

a-vis des valeurs citas pour chaque vente ou 6change. Quand l'une ou lautre de ce2 r~ponses vous semble suspecte, 

notez le dana la marge. 

* 


INSTRUCTIONS
 

I. 	 Le nombre progressif de chaque transaction apparait d6JA h l'extrame gauche de la fiche 

village ou la vlle de r~sidence actuelle ainsi que ]a sous-prffecture du vendeur. Nous ne demandons pas
2. 	 Inscrire 1e 


le village de naissance! Dana la case r~servfe au code, inacrire le code correspondent au statut et cat~gorie du
 

coimnerqant -uestiorine (T). 

de !a transaction et entrer le code appropri6 (NI, N2).3. 	 Inscrire le type de c&r~ale ou culture vivri6re faisant l'objet 

des biens vendus ou 6chang6s. Tout d'abord, inscrire le nombre d'unitis de 

mesure du blen 6chang6 ou vendu par la personne questionn~e. Ensuite, Inscrire la type d'unit6 de mesure en toutes 

lettres, et inscrie le code appropri6 (0). Enfin, 6crire en toutes lettresIa forme dans laquelle les biens ont 6t6 

lea cultures de rente, inscrire alors simple

4. 	 Noter la quantit6 et le prix lu:--. 

n~goci~s. Pour les c~r~ales, entrer ensuite 1e code appropriE (P). Pouw 

l'unit6 du bien dans 1'unit6 dans laquelle la vente oument 00, "non applicable". Derni rement, Inscrire le prix i 


I'6change se sont effectues.
 



10, (suite)
 

5/9 	 Noter toutes informations suppl6mentaires ou les transactionsqui n'ont pas t6 mentionn6ew dans d'autres secteurs du 
questionnaire. Par exemple, -:.sciire le nom d'un commerqant rencontr6 fr~quemment, ou coatmenter une transaction typique 

6. 	 Le nombre progressif correspondant la continuation de Is ligne eat une simple r~p6tition des nombres progressifs 
figurant dans la colonne I 

7. 	 Inscrire le piaiement requ par le vendeur des biens en question. Tout d'abord, noter si le paie-ent a ite effectug 
imdiotement ou sl du credit a 6LL inclu dans la transaction. S1 le palement a 6L6 irm6diat, noter le type de paiement 
re~u, mon~taire ou non moaataire. Entrer 1L code appropri pour le type de palemenL (1:I-4) Ensuite, inscrire la 
valeur do patement requ. Pour l'argent ltqud2, tnacrire la soz=, en FCFA. Pour los transactions non mon6taires, 
inscrire la vaieur estimfe par le vendeur de ce qu'il a rogu en change de cos bions. 

Si la transaction a impliquE un cr~di, nctor quel type de crCdit, c'est dire, mon~taire ou non mon~taire. Entrer 
le codc appropri& (NI-4). Ensuite, noter la valour du c-dit accord . Pour le crtidit morn6tara, indiquer Is soume
 
exacte en F-FA; pour le cr6dit non montalre, noter la valour en FCFA estimfe indiqufe par le vendeur pour le crfidl" 
accord6. Finale..ent. mnscrre IQ nombre de jours pour Icquel le cr6dit a E6 accord .	 C 

8. 	 Noter le village ou la vlle de residence actuelle et la sous-pr6fecture de l'acheteur, et entrer le code "le plus appro
pri6" (T) pour dfcrire cot acheteur. Cette information peut aussi &tre obtcnue aupr6a de I'acneteur. 

CAS PROBLE LATIQUES 
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ANNEXE E 

MHODOLOGIE DE L'ENQUETE URBAINE 
DESCRIPION DES ECHANTILLONS 

Afin de mieux conprendre d 'une part la demande et d' autre part les 
moyens par lesquels les consommateurs urbains s 'approvisionnent en cdrales, 
nous avons effectue deux 6tudes distinctes a Ouagadougou et & Bobo-
Dioulasso. Dans chacune des deux villes nous avons d'abord identifi6 des 
echantillons de consomateurs et de pr~paratrices de plats cuisines, puis 
administre un questionnaire different pour chaque groupe. Les 
questionnaires devaient aborder les sujets suivants: 

a. 	Estimer la demarde urbaine (mensuelle/saisonni&re/annuelle).
 

b. 	 Ddterminer les principaux sch~mas d'achat -- identifier les 
groupes socio-6conomiques qui appliquent divers schwas. 

c. 	 Les commergants modifient-ils les prix ou les sch6mas de 
distribution de mani~re & ce que ceux-ci s'accordent avec les 
sch mas mensuels de la demande? 

d. 	 Ddterminer la proportion de la consomation cerdali&re achet~e 
dans le circuit des plats cuisines. 

e. 	 Q1I est le conportement des restaurateurs vis-&-vis du marche 
c~rdalier? 

f. 	 Effectuer une analyse des prix de divers march6s urbains. 
g. 	Qui effectue des achats aupr&s de 1 'OFNACER? Pourquoi ou pourquoi 

pas? 

h. 	Les consommateurs sont-ils au courant des prix de vente au 
conscmateur s 'appliquant aux cdreales?
 

i. 	 Determiner l'inportance de la production individuelle et des dons 
dans la satisfaction de la demande cerdaliere urbaine. 

j. 	 Degager 1'importance des differentes creales dans le r~gime 
urbain - en fonction des categories socio-6concmiques. 

Nous presenterons les mthodologies d' chantillonnage ci-dessous et, 
par la suite, quelques exemples de questionnaires. 

Nous avons choisi des echantillons & Bobo-Dioulasso et & Ouagadougou 
pour les enquftes sur les consommateurs et les pr~paratrices de plats 
cuisines. Ces echantillons ont comportS: 

445
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* 	 108 mdnages pour 1 'enquate sur les consarmateurs & Bobo-Dioulasso 

et 125 & Ouagadougou; 
0 	 75 prdparatrices de plats cuisinds dans chacune des villes de 

Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou. 

E.1 L'ECHANTILON DE BOBO-DIOU1ASSO 

E.1.1 Echantillon de consommateurs 
Cet 	 &chantillon se base sur un recensement de la population et des 

manages effectud en 1978 par 1'ORD des Hauts-Bassins. 1 A 11 'poque, il 
existait 14.339 mdnages au total, divisds en 22 quartiers, dont 2 dtaient 
nouveaux et non lotis. 2 Depuis lors, la population de ces deux quartiers a 
augmente sensiblement. Par consdquent, nous avons elargi l'dchantillon 
original de 100 manages, qui est proportionnel & la population censitaire, 
en ajoutant 8 mdnages r~sidant dans ces deux quartiers. Le Tableau E. 1 
prdsente la distribution de 1' echantillon de consonmateurs. 

Afin de choisir les mdnages de 1'6chantillon nous avons procde de la 
mani~re suivante. Dans les quartiers lotis, nous avons d'abord choisi au 
hasard le nombre approprie de blocs, puis, & 1' intrieur de chaque bloc, 
nous avons choisi au hasard un seul manage. Dans les quartiers non lotis, 
1 enquteur a choisi des mdnages au hasard en identifiant le deuxidme manage 
tous les 500 mxtres. 
E.1.2 Echantillon depr~paratrices de plats cuisin~s et de restaurants 

Nous avons choisi un echantillon representatif de 75 restaurants et 
prdparatrices de plats cuisines sur un nambre total de 1089. Ce total a dtd 
identifie par un enquteur du qui a effectud unCRED recens ient de ces 
etablissements pendant les mois d'avril et mai (Tableau E.2). Le
 

Remarquons que nous utilisons ce recensenent, bien qu' il soit un peu 
ancien, faute de donnees plus rdce-ntes. S'il en existe, nous n'avoils pas pu
les obtenir - non pas faute de moyens, mais plut6t par manque de tenps de
la part des responsables gouvernementaux locaux, qui etaient incapables do 
nous fournir les renseignements n4cessaires au mment ofa nous voulions
etablir notre echantillon. Certains responsables ont repondu ainsi A nos
questions concernant la disponibilite d'un recensement r4cent: "Pour vous
donner les renseignements que vous ddsirez, il me faudrait au moins un mois
de travail & un mment oa j 'ai deja beaucoup & faire." 

21es 	 quartiers classes non loti. "Loti"sont soit loti soit signifie 
qu'un leve topographique et un lotissement du quartier ont ete effactuds. 
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TABLEAU E.1
 

DISTRIBUTION DE L'ECHANTILLON DES CONSOMMATEURS A BOBO-DIOULASSO
 

BASE: RECENSEMENT DE LA POPULATION ET DES MENAGES
 
DE LA VILLE DE DOBO-DIOULASSO REALISE EN 1978 PAR L'ORD DES HAUTS-BASSINS
 

Nombre de Nombre de
 
m6nages m6nages


Quartier (M) interview6s
 

Farakan 653 ( 4,45) 5
 
Bolmakot6 635 ( 4,36) 4
 
Koumima 260 ( 1,80) 2
 
Koko 1012 ( 6,96) 7
 
Kombougou 333 ( 2,29) 2
 
Hamdalaye 913 ( 6,28) 6
 
St. Etienne 478 ( 3,29) 3
 
Binoloingousso 180 ( 1,93) 2
 
Accart-ville 2989 (20,56) 21
 
Tounouma 401 (2,76) 3
 
Yorokoko 452 (3,11) 3
 
Donona 267 C1,83) 2
 
Sikasso-Sira 1116 C7,68) 8
 
Ouezzin-ville 728 C5,07) 5
 

4a
Koua 186 (1,27) 

a
Safalao 464 ( 3,19) 


Sossoudougou 767 ( 5,28) 5
 
Colma 901 ( 6,20) 6
 
Ni~n6ta 323 ( 2,22) 2
 
M4dina-coura 199 ( 1,37) 2
 
Diaradougou 913 ( 6,28) 6
 
Dloulassoba 271 ( 1,86) 2
 

Total 	 14,539 (100) 108
 

NOTE: 	 aDes m6nages suppl4mentaires ont 6t6 choisis en
 
raison de la hausse plus que proportionnelle
 
enregistr6e par le population depuis le recensement.
 

Universiti dilMictilcmn, l.a Dynniaqur de Ia commerciallnation des rra1n au Iltrklnn FA.no, 1R . 



TABLEAU E.2 

RECENSEMENT DES PREPARATRICES DE PLATS CUISINES ET DES RESTAURANTS - BOBO-DIOULASSO 

Acassa Dolo 
Riz Galettes (petit mil) Bouillie Beignet Restaurants (bi~re locale) Degu6 Total 1 

1 21 22 6 7 - - 7 63 5,79 
2 21 9 2 12 3 6 6 3 62 5,69 
3 8 8 - 16 2 - 27 3 64 5,88 
4 16 19 16 20 11 6 13 8 109 10.01 
5 3 16 - 14 8 - 13 - 54 4.96 
6 14 21 8 23 3 9 l0 6 94 8.63 
7 - 6 - 4 - - 10 - 20 1,84 
8 - 10 - 8 4 - 8 1 32 2.94 
9 11 9 - 12 - 5 1 8 45 4,22 

10 5 12 - 14 - - 2 - 33 3,30 
11 10 21 3 13 6 2 21 5 81 7,44 

12 14 9 - 11 4 - 7 7 52 4,78 
13 - 11 - 9 4 - 4 2 30 2,76 

14 7 13 3 7 - 2 - 4 36 3,31 
15 3 12 - 7 3 - - 2 27 2.48 
16 4 5 - 3 1 - 2 - 15 1.38 

17 8 11 3 6 - - 2 2 32 2,94 
18 3 4 - II - - I 2 21 1.93 
19 2 21 4 II 6 - 13 6 63 5.79 
20 3 8 - 7 3 - 6 - 2i 2.48 
21 4 15 1 24 11 - 2 3 6(J 5,51 
22 - 10 - 9 - - 5 1 25 2,30 
23 - 9 8 4 - 10 - 31 2.85 
24 - 4 -_2 2 - 4 12 1. 

Total 57 285 46 258 75 30 168 70 1,089 00 

_(14,42) (26.17) (4.22) 23.69) (6.89) (2.76) (15,43) 6.43) 
Universitf; du Michigan, Ln Dylytmiqur de In conrrmerclallsAtion des c.r;AMles ati lurkina FA.-, 1996. 
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recensement porte sur toutes les prdparatrices, qu'elles vendent laurs plats 
cuisines devant leur concession, sur une route publique, dans un petit 
marchd, au marchd central ou dans une zone commerciale. Pour chaque cas on 
a notd le site de la vente et le type de plat cuisine en question. Le 
tableau qui pr~sente la distribution des preparatrices par type de plat 
cuisine et par quartier se base sur ce recensement. 

Afin d'e6tablir le nombre de prdparatrices de chaque type de plat 
cuisine que devait comprendre notre 6chantillon, nous avons calcule la 
proportion de chaque catcgorie de preparatrices dans la population, puis 
nous avons multiplie cette proportion par 75, ce qui represente la taille de 
1'1chantil cn (Tableau E.3). 

Exemple: 
Riz = 157 x 75 = 10,81 = 11 oa 157 = nombre de prdparatrices de 

1089 riz dans la population 
1089 = taille de la population 

Nous avons rdparti le nombre calcule, dans ce cas 11, parmi les 
diffdrents quartiers proportionnellement A leur distribution dans la 
population. 

Cepyndant, d~s les premieres entrevues, nous avoris constat6 que, dans 
le cas de certains types de plats cuisinds tels que les galettes, la 
bouillie et les beignets, les renseignments recueillis ne va-riaient pas 
beaucoup. Nous avons donc pris la d6cision de diminuer le hombre 
d'entrevues dans ces categories afin de pouvoir augmenter le 
nombre
 
d'entrevues dans d'autres categories, par exemple les restaurants et les 
prdparatrices de dolo, en tenant compte de 1'importance de lactiv.te des 
pr6paratrices de plats cuisinds dans chaque categorie. Ainsi, le nombre de 
prdparatrices de galettes a et6 reduit de 20, au moment du premier
 
dc!hantillonnage, A 15 et le nombre de preparatrices de bouillie a ete reduit 
de 13 A 14, alors que le nombre de restaurants prdparant des plats d base de 
cdr~ales locales a 6te augmente de 2 & 8 et le nombre de preparatrices de 

dolo de 11 & 14. 
L'echantillon de preparatrices a dte choisi au hasard selon la 

proc~dure suivante: supposons que, dans un marche donne, il existait 10 
preparatrices & l'interieur et 20 preparatrices & l'exterieur du marche et 
qu' il fallait prevoir des entrevues avec 3 des preparatrices; il serait donc 
conseille d'effectuer une entrevue & l'interieur et 2 entrevues & 

1 'exterieur du marche. 

http:lactiv.te


TABLEAU E.3
 

DISTRIBUTION DE L'ECHANTILLON DES PREPARATRICES DE PLATS CUISINES A BOBO-DIOULASSO
 

1 
 1 


Riz Gal ettes 
Acassa 

(petit mil) Bouillie Beignet Restaurants 
Dolo 

(bihre local) Degu6 Total 
1 Central Market 
2 Farakan 
3 Bolmakot6 
4 Accart-ville 
5 Sarfalao 
6 Koko 
7 Tounouma 

2 
1 
1 
I 
-1 

1 

1 
1 
1 
-

-

l 
-

1 
-

1 

1 
1 

1 
1 
2 

-

-

1 

-

_5 
1 

1 
-
1 

1 

1 
1 
1 

-

-
1 
-

-

5 
4 
7 
4 
7 

8 Yorokoko 
9 Diaradougou 

10 Gonibougou 
11 St. Etienne 
12 Sikasso-Sira 
13 Lafiabuugou 
14 Nyenta 
15 Kolima 

-
I 
-
1 
1 
-
1 
-

1 
-

1 
1 
-
1 
1 
I 

-

-
-

-

1 
I 
1 

1 

_ 

-

... 
1 
-

.2 

-

1 

-

1 

-

2 
1 
-

1 
-

-

-

1 

-

1 

-

2 
2 
4 
2 
5 
3 

22 

16 Souzoukoukin 
17 tedmakina 

-
1 -

- -

18 Bindougousso 
19 Ouezzin-ville 
20 Kounima 
21 Sousirebougou 
22 Dioulassob-

-

-

-
-

1 
1 -

-

-

1 

-

1 

-
-

-

2 
1 

1 

-

1 
1 

1 
1 
4 
2 
5 

- -23 Dogoma -1 
1 - 3
 

- 1  1 24 Hamdalaye 3
-
 -
 -
 1
 

Total 
 11 15 3 
 14 5 
 8 14 5 75
 
Unlvereltidu hlchlgAn, l~a Dynamique de Is commerclallsation des C~rales Au 
BMrkina Faso, 986.
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E.2 L'ECHANTILLON DE OUrAGADOUGOU
 

E.2.1 Echantillon de consommateurs 

Cet dchantillon correspond exactement & celui du CEDE (Centre 
d'6tudes et de documentation pour la recherche en economie sociale de 
l'Universite de Ouagadougou), qui a dte defini dans le cadre du projet 
IFPRI-CEDRES pour une dtude sur les consomTateurs & Ouagadougou. 

L'echantillon IFPRI-CEDRES se base sur un plan de Ouagadougou qui 
prdsente tous les quartiers lotis et qui a permis d'identifier 1076 
parcelles. 3 Sur ces parcelles le projet IFPRI-CEDRES a choisi au hasard un 
dchantillon de 105 unites. Dans chacune de ces 105 parcelles on a choisi le 

TIrnage situ6 le plus au nord-ouest. Afin d'augmenter les J.05 mdnages dans 
les quartiers lotis, le projet a choisi au hasard 5 mdnages dans chacun des 
quacre secteurs (Nord-Fr-Est-Ouest) de la ville. Ainsi, il a ajoutd 20 
m~ages & l'chantillon. " Le Tableau E.4 prdsente la distribution de cet 

6chantillon de conscmmteurs.
 

E. 2.2 Echantillon de pr~paratrices de plats cuisinds et de restaurants 
Cet dchantillon se base sur un recensement effectud en avril et mai 

1984 par ui enquteur du CED dans les quartiers de Ouagadougou, y coMpris 
les quartiers non lotis. Le recensement a identifid un total de 1376 
restaurants servant des plats 6 base de c~rdales locales et prdparatrices de
 

tous les types de plat cuisine, par exemple le riz, la bouillie, les 
galettes, les boules d'akassa et le dolo (Tableau E.5). Nous avons choisi 

un echantillon de 75 pr~paratrices et restaurants sur cette population de 
1376, de mani~re & ce que la proportion de prdparatrices de chaque type de 
plat cuisind dans l'chantillon corresponde & celle ccuprise dans la 
population (Tableau E.6). Par exemple:
 

364 x 75 = 20 prdparatrices de riz c i 364 = le nombre de prdparatrices
 
1376 de riz dans la population
 

415 x 75 = 22,62 23 prdparatrices 

1376 de dolo de dolo dans la population
 

.. = o 415 = le nombre de preparatrices
 

3Voir la note 2. Une parcelle est une subdivision d'un quartier loti.
 

4_e piojet IFPRI-CEDRES a rencontrd un taux de refus de 10 & 15 pour 
cent. Ii a remplacd ces mdnages par leurs voisins du c6td gauche.
 



452
 

TABLEAU E.4
 

COMPARAISON DE NOTRE ECHANTILLON (IFPRI-CEDRES) AVEC LA POPULATION
 
DES QUARTIERS DE LA ZONE ASSIGNEE DE OUAGADOUGOU
 

Quartier 


Kamsoghin 


Mission 


Tiendpalogo 


Koulouba, Zone
 
Residentiel 


Bilbalogo, Samandin 


Gonghuin Nord 


Gonghuin Sud 


Ouidi LarI4,
 
Kologha Naba 


Bilibambili 


Paspanga 


Dapoya 


Zone du bois 


Zogona I 


Zogona II 


Total 


% de lots dans la 

zone assignee 

Total = 1076 


7 


2,3 


6,8 


5,9 


13,3 


13,8 


5 


12,6 

6,6 


3,7 


8,1 


2,1 


8 


4,8 


100 


Aombre de 

m6nages 


6 


4 


3 


3 


16 


15 


9 


16 


6 


5 


5 


2 


4 


6 


125 


% de lots dans
 
1'6chantillon
 
Total = 105
 

5,7
 

3,8
 

2,9
 

2,9
 

15,2
 

14,3
 

4,8
 

15,2
 

5,7
 

4,8
 

4,j
 

1,2
 

3,8
 

5,7
 

I 100
 

Universit4 
du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c4r~ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU E.5
 

RECENSEMENT DES VENDSEUSES DE PLATS CUISINES ET DES RESTAURANTS A OUAGADOUCOU
 

1 Acassa Dolo
 

Riz Galettes (petit mi1) houillie Restaurants (bi6re locale) Total
 

1 Sankariarb 13 4 -
2 Gounghin 6 3 

3 
6 

3 
5 

23 
49 69 

3 Dassasgho 12 7 - 10 - 45 1 744 Central Market 9 7 11 13 3 - 43
5 Larl4 16 7 9 14 1 13 60 
6 Pagabayiri 11 1 3 17 - 18 60

7 Baskuy 18 4 2 
 13 - 37 
8 Dagno6 16 7 2 13  13 51

9 Winitinga 13 5  7 2 23 50
10 Palemitinga 9 3 - 4 2 13 31
 
11Ouidi 10 9 
 - 15 - 13 47
12 Zogona 9 10 
 2 10  31
 
13 Kamsonghin 13 4  3 .- 11 31

14 Clssin 13 
 7 3 10 - 15 48 
15 Koulouba 12 5 1 3 1 18 40
16 Wayalgui 7 6 2 6  10 31
 
17 Dapoya I 6 5  6 1 11 29 
18 St. L6on 5 1 - 5 - 21 32
 
19 Zabrd Daga 6 5 5 3 2 - 21
 
20 Sanyiri 8 9 
 - 10 8 35
21 Carro-four P6 - -  - - - -
22 Kalgodin 9 7 - 5 -5 26 
23 Sambin 
 9 5 - 12 - 9 3524 Tiedpoiogho 15 2 2 
 4 - 7 30 
25 Zangoetin 7 2 1 5 - - 15 
26 Mointinga 3 -  5 - 4 12
27 Iampouy 16 10 2 6  29 63 
28 Sonq Naba 7 7 1 11 - 7 33
29 Nemnin 5 5 5 l - 5 21 
30 Pissi 9 4 - C - 2 23 
31 St. CamilIIf 5 4 - 5 - 7 21 
32 Pagrazcnd6 5 6  8 - 7 26 
33 Dangr6 5 3  6 - 2 1634 Watinoma 3 4 - 7 - - 14 
35 Tinnoghin 6 - 4 3 - 3 16 
36 Antenne-ville 5 3 - 5  - 13 
37 Kossodo  - - - -
38 Gare-Routier 9 1 6 
39 Napamboumbou 8 3 

- 16 
1 6 - 6 24

40 Zambasgo 3 2 8  3 17
41 Someganda -  - - - -
4z 3ilmissi 2 2 2 - 6
43 Pate-d'oie 2 2- 4 - 8 
44 Gnoko II -  - - - -

45 St. Samuel 3 2 - 3  - 8 
46 Toyibln 4 1 - I - 4 10 
,17BilbaloCQ. 4 1  6 - 17 28 
48 Nionksin 4 5 1 4 - 3 [7
49 Tanguin 9 6  6 - i4 35 

Total 369 207 66 307 12 415 !1.376 
I-- du ____-___ n ddF 

l i, dvr MJHrhigan, la Dlynamique de Ia comercllnstion den i~r~alei iii Burklnsa FAInn, 1986. 
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TABLEAU E.6
 
RECENSEMENT DES VENDSEUSES DE PLATS CUISINES ET DES RESTAURANTS A OUAGADOUGOU
 

Rl JAcassa 
 Dolo
 

Riz Galettes (petit mil) Bouillie Restaurants (blare locale) Total 
I Sankariare 1 - -  -
2 Gounghin 
 - 1 3 Dassasgho 1 - 3 4

1 
 3 6
4 Centrai Harket 11 
 14
5 Larl6 
 I 1 1 
 6
6 Pagabayiri 
 1 
 - 17 Baskuy - 1 4- 1 I 3
8 Dagno6 
 1  1 
 1 4
9 Hinltinga 
 -

10 Palemit rga 

- 1 - 3 - - 1 - 1 311Guldi 
 1 
 - 112 Zogona 1 
- 1 4 

-13 Kamsonghin 1... 
- I - 3 

1 2
14 Cissln 
 1  1

15 Koulouba -4


1... 
 1 2
16 Wayalgui 

- 117 Dapoya II 

18 St. Loon ' 1 
19 Zabr4 Daga I -

- 1 1 
-


20 S.'lri 

- 22
21 Carrd-four P6 -  _


22 Kalgodin 
 1 -


23 Sambin 
 1  - 1  1 3
24 Tiedpologho 1 
 -
1
25 Zangoetin 
 _ 
 -

26 Hozintlnga -


..... -

- 2 4 
27 Timpouy 1 1 
28 Song Naba 
 - 1 - 1 
29 Nemnin 
 _-

30 Pissi 
 1 

- -
 _
31 St. Camille 1
 
-

32 Pagrazond6 
- 

-- 1---33 Bangr6 


_ 
 _ 
 - -
34 Hatinoma 


- 1
35 Tinnoghin 


- 1
36 Antenne-ville 
 _ 
 _ 
 -
37 Kossodo 



38 Gare-Routier 
 _ 
 _ 
 - 1
39 Napamboumbou 
 _ 
 _ 
 - - -
40 Zambasgo 
 _ I _ _

41 Somegand6 
 .....
 
42 Silmissi 
 ....
 
43 Pate-d'oic 
 _ 
 _ 
 _
 
44 Gnoko II
 
45 St. Samuel 
 _

46 Toyibin

47 Bilbalogo _ 
 _ 
 -
 -

4d Nionksin 
 _

49 Tanguin 



_
 

Total 
 20 11 
 3 18 
 2 24 78
 
tnlvernlt du 11lchigpn, La 
Dynamique de ia commercialanation deg cirtalen 
au Burkina rano, 1986.
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Nous avons ensuite rdparti 'e nombre total de pr~paratrices de chaque type 
de plat cuisin6 parmi les diff~rents quartiers proportionnellement & leur 
distribution dans la population. 

49 x 23 = 2,72 = 3 prdparatrices de dolo oa 49 = le nombre total de 
415 dars ce quartier dans 1' echantillon prdparatrices dans le 

quartier choisi 
(population)
 

et 415 = le nombre total de 
prdparatrices de dolo
 
dans la population 

Nous avons laisse la selection des pr~paratrices dans chaque quartier 
la discrdtion de l'enqudteur, qui a toutefois 6td conseille d'eviter de 

choisir deux pr~paratrices voisines. 

Finalea ient, il est a noter que 1'elaboration et l'execution de cette 
enqu~te n'ont pas dte faciles. Dans certains cas, ayant entam6 une 
entrevue, nous avons et6 obliges de trouver une remplagante du fait que la 
prdparatrice initiale avait dacide de ne plus participer & l'enqudte. Nous 
soupgonnons que, dans la plupart de ces cs, notamme-nt en ce qui concerne 
les prdparatrices de plats cuisinds, la personne avait 1'impression que nous 
6tions lids au fisc et qu'elle pouvait avoir des ennuis par la suite. 



ENQUETE CONSOMMATEUR Random no.
 
Interview Reviewed
 
Lieu d'entretien
 

Quartier ville date R~pondeur
 
Enquater
Ethnie: 

Les autres qui assistaient
 
A l'entr-tien
 

I. 	 Le renseignements d~mographiques (concernant tous les gens nourris sur le mame budget)
 

L'occupation du chef de famille Cat~gorie_
 

Autres personnes apportaut un revenu (nombre) 	 Nom de travail
 

Nombre de personnes nourries sur place, en famille _ 

0 

TABLEAU 1. 	 2 

AGE
 

SEX 1 1-5 5-15 15-30 30-45 45-60 60 Sans R6ponse 

Nombre d'6pouses:
 



II. LA CONSOMMATION DE CEREALES 

SAISON 

PERIODE 

FREQUENCE DE CONSOMMATION DES PRODUITS/SEMAINE 

Petit D jeuner D6jeuner Diner Autre 

QUAkNTITE EQUIVALENT 

CONSOMMEE kg/mois(2) 

C: Juillet 

Aot 
Sept 
Oct 

Sorgho B. 

Petit Mil 
Riz 
Mais 

Nbre Pers 
nourries 

CHANGEMENTS 

A: Nov
D 6c 

Jan 

F~v 

.r 

Nbre Pers 
nourries 

CHANGEMENTS 
B: Mars 

Avril 
Mai 
Juin 

Nbre Pers 

nourries 

* Quelles cr~ales pi. ferez-vous? 

* Quelles c~r~ales consommez-vouz le plus? 
3. Pourquc;i 

1. 2. 

Pourquoi? 



III. LES ACHATS DE CEREALES 

Frequence Prix Epo-ue, 
PRODUITS (Cr~ales) QuantitE Combien de fois par Vendeur Lieu Cash pour une Jour, 

Periode C mesure nombre semaine/mois (code) (code) credit unitE deI nesure 

heure 

d'achat 

Changement
 
P~riode A
 

Changement
 
P~riode B 

Ln 
00
Annie Pr~c~dente 


CODES POUR LES PERIODES: C) Juillet, Aoat, Sept., Oct.; (A) - Nov., Dec., jan., F~v., Mars; (B) 

lars, Avril, Mai, Juin. 

1) Code pour "Vendeur" 2) Code pour "Lieu" Noms de March6 ou quartier ou village
 

Vi: Producteur R: Marches Ruraux
 
V2: Vendeuse 1: March~s locaux
 

(de quartier)
 

V3: Petit/Moyen Commergant C: March6 Central
 
V4: Grand Commergant A: Autres Marchrs
 
V5: SOVOLCOM
 
V6: OFNACER Si hors March6, ajoutez H devant L, C, ou A.
 
V7: Autres (ex: mentionner
 

"service" lequel?
 

ex: camp militaire
 

Code pour Produits:
 

Sorgho Blanc=002 Sorgho rouge=003 Petit MilL004 Mais=006 Riz=008
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IV. LA PRODUCTION
 

Produisez-vous vos propres c~r6ales?
 

CEREALES QUANTITE
 
mesure nombre total consommation Don Vente
 

1. 	Quand consommez-vous votre production?
 

Pendant 	combien de temps cela peut vous supporter?
 

Pourquoi?
2. 	Consommez-vous d'abord avant d'acheter? 


Combien et
3. 	Recevez-vous des c~r~ales en cadeau? 


Quand achetez-vous les c~r~ales?
 



IV A) PRISE DE DECISION - RAISONS ET CRITERES DE COMPORTEMENT DE CONSOMMATION ET D'ACHAT
 

QUI DECIDE? 
 CRITERES ET RAISONS DE CETTE DECISION. CRITERES DE COMPORTEMENT
 

Cat~gorie de c~r~ales
 
utilis~es r~guliirement
 
(en p~riode C)
 

Forme (grain/farine)
 
des achats, 6poque
 
fr~quence d'achat,
 
mesure utilis~e
 

Vendeur lieu
 

Credit
 

Changement Consommation, 
achats pendant p~riode 
A et B par rapport A C 

Changement des ann~es
 

Ant rieures
 



RELATIONS 
PERS ONNELLES 

APPRECIATION 

QUALITE DES 
CEREALE S 
Que savez-vous? 
Comment le savez
vous? 

APPRECIATION 

MESURES 
Les connaissez
vous? Oe 
Quel contenu 

rCel e 
Comment le savez

vous? 

APPRECIATION 

RAPPORT PRIX/ 
MESURE 
(valeur compar~e 

du prix au kilo) 
Que savez-vous? 

Comment? 

APPRECIATION 

SUGGESTIONS 
Comment Am~liorer? 

*Le tableau a pcr but de connaitre le niveau d'information dont dispose l'acheteur sur les diff6rents 
types de fournisseurs de c~r~ales sur leurs "points faibles," et l'opinion qu'il s'est forg~e sur chacun 
d ' eux. 



V. COMMERCE - CADEAU 

Des membres du menage font-ils du commerce? des cadeaux de c~r~ales? 

Nature du commerce ou Sources des Quantit6 vendue par
 
produits commercialis~s produits Lieu de vente mois annge
 

Nature cadeau
 

VI. LE REVENU
 

Combien de membres contribuent au revenu de la famille (Y compris le chef de famille)? lesquels?
 

1. _:at gorie 

2. cat~gorie
 

3. cat~gorie 

4. cat~gorie
 

5. cat go-ie 

6. catigorie
 

7. catrgorie
 

Quel peut-ttre le revenu global approximatif de la famille? 
Quelle part utilisez-vous pour la famille?
 

NB: Mentionner l'existence dans le menage, d'un ancien combattant, au cas ou il y en eurait.
 



ENQUETE DE VENDEUSE DE PLAT CUISINE ET RESTAURANT
 

Interview reviewed
 

Quartier Ville date Lieu d'entretien
 
Nom de la vendeuse ou du propri~taire Enqu t6
 

Les autres qui assistalent A
 
Ethnie age sexe l'entretien
 

I. BUDGET POUR UIE PREPARATION
 

Nom Frequence C~reales Utilis~es Ingredients le Bois Salaires Unite'Prix Revenu Total Nbre de plats 
du par par preparation (CFA) des de de pour une servis par 
Plat jour/semaine nature quantit6 CFA nature CFA employ~s vente vente preparation preparation 

PERIODE C 

Changements
 
en Periode A
 

Changements
 
en Periode B
 

Durant les
 
ann~es
 
pr&cedents
 



II. LES ACHATS DE CEREALES
 

Frequence Prix Epoque,
 
PRODUITS (CUr~a!es) Quantit6 Comblen de fois par Vendeur Lieu Cash pour une jour,
 

Periode C mesure nombre semaine/mois (code) (code) credlt unit6 de heure
j mesure d'achat
 

Changement
 
P~riode A
 

Changement
 
P~riode B
 

Annie Pr~c~dente
 

CODES POUR LES PEFIODES: C) Juillet, Aoat, Sept., Oct.; (A) Nov., Dec., jan., F~v., Mars; (B) = 

Mars, Avril, Mai, Juin. 

1) Code pour "Vendeur" 2) Code pour "Lieu" Noms de March6 ou quarrier ou village
 

VI: Producteur R: March~s Ruraux
 

V2: Vendeuse 1: March6s locaux
 
(de quartier)
 

V3: Petlt/Moyen Commercant C: Marcbh Central
 

V4: Grand Commergant A: Autres MIarch~s
 

V5: SOVOLCOM
 
Vb: OFNACER SI hors March6, ajoutez H devant L, C, ou A.
 

V7: Autres (ex: mentionner
 
"service" lequel?
 

ex: camp milltaire
 



__ 

III. 	LES VENTES
 

1. 	 Quand le prix des c6r~ales utilis~es augmente, que faites-vous pour preserver vos
 

b~n(fices?
 

- Achetez-vous moins d'ingr~dient? 

- Diminuez-vous l'unit6 de vente (en maintenant les 

prix)? 

- Augmentez-vous le prix d'unit6? 
Autres
 

comportements? 


A 	 combien d'entre
2. 	 Faites-vous credit A certains de vos clients? 

eux? ? Ce syst~me de credit a-t-il 6t6 propos6 par vous? 

Pourquou!? __ Caract~ristiques des clients: 

1. 	situation de femille profession logement
 

Pass/Regulier autres
 

2. 	 situation de famille profession logement
 

Pass/Regulier autres
 

NB: 	 1. enquftes = vendeuse - restaurant
 
=
 2. enqu~tes consommateurs (verification)
 



IV A) PRISE DE DECISION - RLISONS ET CRITERES DE COMPORTEMENT DE CONSOMMATION ET D'ACHAT
 

QUI DECIDE? CRITERES ET RAISONS DE CETTE DECISION. CRITERES DE COMPORTEMENT 

Cat~gorie de c~r~ales 
utilis~es r~guliarement 
(en p~riode C) 

Forme (grain/farine)
 
des achats, 6poque
 
fr~quence d'achat,
 

mesure utilisde
 

Vendeur lieu
 

Credit
 

Changement Cons ommation/ 
achats pendant pdriode 
A et B par rapport A C 

Changement des aDnes
 
Antrieures
 



IV. B INFORMATIONS - SOURCE D'INTFORMATION - APPRECIATIONS, JUGFENTS SUR LES FOURNISSEURS DE CEREALES* 

LEGENDE 	 INFORMATION: r~ponses donn~es ou bien jne sais pas"
 
SOURCE D'INFORMATION: Explication precise de la scurce d'information
 
APPRECIATION
 

(1) Tr~s favorable (2) 	assez favorable (3) Sans importance
 
(4) Dfavorable (-) Aucune idle
 

(ex: Le critire de la qualit( des c~r~ales est-il A votre avis un crit~re 
favorable ou non pour chacun des diff~rents types d'intermdiaires 

FOURNISSEURS PRODUCTEUR VENDEUSE PETIT/MOYEN GRAND SOVOLCOM OFNACER AUTRES 
COMMERCANT COMMERCANT services 

CRITERES fonctionnaires 
CHOIX 

DISPONSIBILITE
 
DES CEREALES
 
que savez-vous?
 
Comment le savez
vous?
 

APPRECIATION
 

PROXIMITE
 
TRANSPORT
 

APPRECIATION
 



ANNEXE F
 

RESULTATS DE L'ENQUETE URBAINE
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TABLEAU F.la
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LE CONSOMMATEUR URBAIN POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(Echantilion Ouagadougou)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorgho Petit
Vendeur 
 blanc mil HaYs RIz
 

Producteurs (1) 
 2 -1 


2,1) ( 1,5)
 

Vendeuses (2) 
 8 2 9 6
 
8,3) ( 7,1) (13,4) 5,0)
 

Petit ou moyen commerant (3) 21 
 10 18 29
 
(21,9) (35,7) (26,9) (24,4)
 

Gros commerant (4) 
 12 7 2 12
 
(12,5) (25,0) ( 3,0) (10,1)
 

FASO YAAR (5) 
 - - 4 

(3,4)

OFNACER (6) 
 20 2 20 26
 

(20,B) ( 7,1) (29,9) (21,8)
 

Producteur ou petlt/moyen 
 I 
commerant (13) 
 ( 1,0)
 

Achetd al 'OFNACER par 
 - 1 
1'interm~diaire de 1'employeur (17) 
 ( 3,6)
 

Vendeuses ou petit/moyen 5 2 - 6 
commerant (23) ( 5,2) ( 7,1) ( 5,2)
 

Petit/moyen commer~ant ou 
 5 5 7
 
gros commergant (34) 
 ( 5,2) ( 7.5) ( 5,9)
 

Commergant ou OFNACER (36) 
 11 3 4 14
 
(11,4) (10,7) ( 6,0) (11,7)
 

FASO YAAR ou OFNACER (56) 
 - 1 
0,8)
 

OFNACER ou vendeues (62) 
 - 1
 
0.8)
 

Gros comirnLrant ou camp milltaire (67) 
 1  1
 
1,0) ( 0,8)
 

Autre (7) 
 9 1 8 12
(9,4) 3,6) [1,)) 0
 
UniversitO du Mtchiqan, La Dyamlque de la comerclallsatlon des r4rales au Burkna Faso, 1986. 
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TABLEAU F.lb
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LE CONSOMMATEUR URBAIN POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(Echantillon Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorgho Petit
Vendeur 
 blanc mil HaYs Riz
 

Producteurs (1) 5 1 3 1 
( 6,0) ( 2,9) (13,6) ( 1,0) 

Vendeuses (2) 5 2 1 
( 6,0) ( 5,7) ( 4,5) 

Petit ou moyen commergant (3) 38 2 6 72
 
(45,8) (57,1) (27,3) (69,9)
 

Gros commergant (4) 
 - 3 

(13,6)
 

OFNACER (6) 
 3 2 1 4
 
(3,6) ( 5,7) ( 4,5) ( 3,9)
 

Vendeuses ou petit/moyen 1 - - 
commergant (23) ( 1,2) 

Producteur ou achet6 par 
 1
 
l'interm6diaire de 1'employeur (33) ( 1,2)
 

Petit/moyen commer~ant ou 
 22 7 6 3
 
gros commer~ant (34) (26,5) (20,0) (27,3) 
 C2,9)
 

Commergant ou FASO YAAR (35) 
 - I 
1,0)
 

Commergant ou OFNACER (36) 3 3 1 5
 
(3,6) (8,6) ( 4,5) C4,9)
 

Autre (7) 
 1 - 1 14 
( 1,2) ( 4,5) (13,6) 

Pas de r6sponse/pas de vendeur 4 - - 3 
particulier (8) ( 4,8) (2,9)
 

lnliveraittdu ichiRan, La Dynnmlque de Ia comerciallsation des n Au lurkina Fano,
cr et 1986.
 



TABLEAU F.2a
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES CONSOMMATEURS
 
URBAINS POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon de Guagadougou)
 

(% du total de la colonne entre parenthbses)
 

Mesure 


Kilo (3) 


Boite de tomate (11) 


Assiette locale (14) 


Asiette Yoruba (15) 


Tine de 1'ORD (17) 


Sac de 50 kg (30) 


Sac de 100 kg (31) 


Sac de 60 kg (53) 


Sac de 90 kg (54) 


Sorgho 
blanc 

Petit 
mil Mais Riz 

- 24 

(20,2) 

- I -

( 3,6) 

5 - 7 1 
( 5.2) (10,6) (0,8) 

9 6 4 -
( 9,4) (21,4) ( 6,l) 

9 7 7 4 
( 9,4) (25.0) (10,6) (3,4) 

7 1 13 54 
( 7,3) (3,6) (19,7) (45,4) 

65 13 34 31 
(67,7) (46,4) (51,5) (26,1) 

1 1 4 
( 1,0) ( 1,5) ( 3,4) 

- - 1 
( 0,8) 

Universit4 du Michigan, La Dynamique de la conmerclallsatlon des cr~ales au Burkna Faso, 1986.
 



TABLEAU F.2b
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES CONSOMMATEURS
 
URBAINS POUR DIFFERENTES CEREALS
 
(Echantillon de Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Mesure 


Kilo (3) 


Boite do tomate (11) 


Tine de l'ORD (17) 


Sac de 50 kg (30) 


Sac de 100 kg (31) 


Double Pot (52) 


Sac de 90 kg (54) 


Sorgho 1Petit 
blanc mil MaYs Riz 

3 - 1 20 
( 3,6) (4,5) (19,4) 

2 2 -
( 2,4) (5,7) 

13 19 3 2 
(15,7) (54,3) (13,6) ( 1,9) 

2 2 4 42 
(2,4) (5,7) (18,20 (40,8) 

63 11 13 37 
(75,9) (31,4) (59,1) (35,9) 

- 1 -
(2,9) C4,5) 

- - 2 

(1,9) 

Unlversit6 du Michigan. La Dynamique de la commercialisation des c~rkaIes au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU F.3a
 

FREQUENCE DES ACHATS PAR LES CONSOMMATEURS URBAINS POUR
 
DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon Ouagadougou)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorgho! Petit
 
Fr~quence des achats blanc 1il MaYs Riz
 

Quotidiennement (1) 5 2 6 19
 
( 5,3) ( 7,1) ( 9,1) (16,0)
 

Une fois toutes les 2 semaines (2) 4 3 2 5 
(4,2) (10,7) ( 3,0) (4,2) 

Une fols toutes les 3 semaines (3) 6 1 4 6
 
( 6,3) C 3 6) ( 6,1) ( 5,0)
 

Une fois par mois (4) 39 5 29 57
 
(41,1) (17,9) (43,9) (47,9)
 

Une fois 'ous les 1-2 mois (5) 13 4 7 15
 
(13,8) (14,3) (10,5) (12,7)
 

Une fois tous les 2 mois (6) 8 2 6 6
 
8,4) ( /,1) ( 9,1) ( 5,0)
 

Une fols tous les 2 mois (7) 	 1 - 3 3 
, (4,5) ( 2,5) 

Une fois tous les 4 mois (8) 1 1 
1,1) ( 3,6) ( 1,5) 

Une fois tous les 2-3 mois (9) 3 - 
3,2)! 

Une fois par an (15) 1 2 
1,1) ( 7,1) 

Une fois par semaine (17) 11 4 2 1
 
(11,6) (14,3) ( 3,0) ( 0,8)
 

2-4 fois par semaine (18) 2 3 4 4
 
2,1) (10,7) ( 6,0) ( 3,3)
 

Variable (23) 	 - 
1,5)
 

Une fols tous les 5-7 mois (25) 11 1 
1.1) ( 1,5) ( 0.8) 

Deux fois par mois (26) 	 1 1 
3,6) (0,8)
 

1-2 fois par mois (27) - 1 
0,8) 

Univermiti du Mlchigan, la Dynamique de I& comerciallsatlon des cirialea au Burkina FAe.o,1986.
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TABLEAU F.3h
 

FREQUENCE DES ACHATS EFFECTURES PAR LES CONSOMMATEURS URBAINS POUR
 
DEFFERENTES CEREALES
 

(Enchantillon Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorcho Petit
 
Fr~quence des achats blanc mil MaYs Riz
 

Quotidiennement (1) F 1 
6,0) 2,9) 

2 
( 9,1) 

10 
( 9,7) 

Une fois toutes les 3 semalnes (3) 1 -
1,2) 

- 2 
( 1,9) 

Une fois par mois (4) 58 22 
(69,9) (62,9) 

12 
(54,5) 

67 
(65,0) 

Une fols tous les 1 & 1/2 mois (5) 1 -

( 1,2) 
1 

( 4,5) 
3 

( 2,9) 

Une fois tous les 2 mois (6) 10 1 
(12,0) ( 2,9) 

1 
( 4,5) 

9 
( 8,7) 

Une fols tous les 3 mois (7) 5 2 
( 6,0) ( 5,7) 

2 
( 9,1) 

5 
( 4,9) 

Une fois tous les 4 mois (8) 1 1 
( 1,0) ( 2,9) 

4 
( 3,9) 

Une fols tous les 2-3 mols (9) 1 -

1,0) 
- -

Une fois tous les 5 mois (10) - 2 
(5,7) 

1 
( 4,5) 

Une fois tous les 10 mois (14) - - I 
(4,5) 

-

Une fois par an (15) 1 6 
C 1,2) (17.1) 

2 
( 9,1) 

3 
( 2,9) 

Univerniti du 4lchigan, La Dynamique de In coaumerclallmatlon des c .railen a. Burkina raso, 1986. 



TABLEAU F.4a
 

LOCALISATION DES ACHATS EFFECTUES PAR LES CONSOMMATEURS URBANS
 
POUR DIFFERENTED CEREALES
 
(Echantillon de Ouagadougou)
 

(. du total de la colonne entre parentheses)
 

Localisation 


Harchd rural (1) 


March6 local (quartler) (2) 


March6 central (3) 


Autres march6s ou achet4 


Sorgho ]Petit 

blanc mil HaYs Rlz 

1 1 1 -
1,0) 3,6) ( 1,5) 

36 13 21 44 
(37,5) (46,4) (31,8) (37.0) 

20 9 9 23 
(20,8) (32,1) (13,6) (19,3) 

8 9 11 
par l'intermdiaire de l'employeur (4) (8.3) (13,6) ( 9,2) 

OFNACER ou march6 central (5) 1 

",0) 

1 

(3,6) 

- 1 

( 0,B) 

Harch6 local our march6 central (12) 4 
4,2) 

- 4 
6,1) 

5 
( 4,2) 

Harch6 rural ou march6 central (13) 1 
1,0) 

- -

OFNACER ou march4 central (25) 2 
2.1) 

- 1 
1,5) 

3 
( 2,5) 

OFNACER (central) ou FASO YAAR (140) 16 
(16.7) 

3 
(10,7) 

19 
(28,8) 

24 
(20,3) 

OFNACER (quartier ou local) (141) 6 
5,2) 

1 
(3.6) 

2 
(3,0) 

7 
( 6,8) 

Aucune r~sponse (6) 1 
1,0) 

- -

( 0,8) 

Universiti du Michigan, La Dynamtque de Is conmerciallsation des c.rialern au Bjriina Faso, 1986.
 



TABLEAU F.4b
 

LOCALISATION DES ACHATS EFFECTUES PAR LES CONSOMMATEURS URBAINS
 
POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon de Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de Ia colonne entre parenthesis)
 

au Burkina Faso. 1986.
 

Localisation Sorgho Petit 

Lblanc mil NaYs Riz 

Harch6 rural (1) 5 1 3 
(6,0) (2,9) (13,6) 1,0) 

March4 local Iquartler) (2) 12 5 3 17 
(14.5) (14,3) (13.6) (16.5) 

March6 central (3) 51 24 13 58 
(61,3) (68.6) (59,1) (56.3) 

Autres marchs ou achet-
par l'interm~diaire de 1'employeur (4) 

- 16 
(15,5) 

OFNACER ou march6 central (5) 33.6) 3(8.6) 1(4,5) 54.9) 

Harche local ou march6 central (12) 1 - -

1.2) 1.0) 

En dehors du march6 (22) 1 -

1.2) 

Achet6 a I'OFNACER par l'inter-
m6diaire de l'employeur (87) 

I 
(1,2) 

- _ 

OFiJACER (central) ou FASO YAAR (140) 3 2 1 2 
(3.6) (5,7) ( 4,5) 1,9) 

Autrea (7) 2 -

(2,4) 

Aucune r6ponse (6) 4 
( 4,8) 

-
( 4.5) 

3 
2.9) 

NOIE: a) Camp militaire, employeur, etc. 

11niversit du .Michlgan, La Dynamique de la com erclalsatlon des c~r~ales 



TABLEAU F.5a
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LES VENDEUSES DE PLATS CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(Echantillon de Ouagadougou )
 

(% du total de ]a colonne entre parenth6ses)
 

Vendeur 
Sorgho 
blanc 

Petit 
mil MaYs Riz 

Sorgho 
rouge 

Vendeuse (2) - 1 - 2 
( 3,8) (9,1) (25.0) 

Pe.it/moyen commergant (3) - 4 2 10 
- (15,4) (50,0) (45,5) 

Gros commerant(4) -1 1
 
(4,5) (25,0)
 

Producteur petit/moyen 

commer~ant(13) 



(25,0)
 

Vendeuse ou petit/moyen - 20 2 4 
commerant(23) (76,9) (50,0) (18,2) 

Petit/moyen ou gros commergant(34) - 9 2 1 
( 3,8) C 9,1) (25,0) 

Petit/moyen commergant ou 
 - - 2 
OFNACER (36) 
 (9,1)
 

Gros commergant ou OFNACER (46) - 1 

(4,5) 
Ufnfvernlt 
 du,Mlchigan, L.a DynAmique de Ia comerclalisation des c~rvlnes au Rurkina Faso, 1986. 



TABLEAU F.5b
 

CHOIX DE VENDEUR PAR LES VENDEUSES DE PLATS CUISINES POUR DIFFERENTES CERREALES
 
(Enchantillon Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de la colonne entre parenth6ses)
 

Vendeur 
Sorgho 
blanc 

Petit 
mil HaYs Riz 

Sorgho 
rouge 

Producteur (1) .- 1 
(33,3) 

Vendeuse (2) - 7 1 1 1 
(22,6) (100,0) ( 3,6) (33,3) 

Petit/moyen commergant (3) - 21 - 22 1 
- (67,7) (78,6) (33,3) 

Gros commerant(4) - - 2 
C 7,1) 

FASO YAAR (5) - - - 1 
( 3,6) 

Vendeuse ou petit/moyen 1 2 - 1 
commergant(23) (100,0) ( 6,5) C 3,6) 

Petit/moyen ou gros (34) - -

commer~ant ( 3,6) 

Pas de vendeur en particulier (14) - 1 f - -

( 3,2)1
 
Unlverslt6 du rchigan, Ix Dynamique de la coiercailsation des crales au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU F.6a
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES VENDEUSES DE PLATS
 
CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(E,:hantillon Ouagadougou)
 

(% du total de la colonne entre pa.enth~ses)
 

Sorgho Petit Sorgho

Mesure blanc 
 mil MaYs Riz rouge
 

Kilogramme (3) - 7 

(31,8) 


Assiette Yoruba (15) - 21 4 8 

(80,8) (100.0) (36,4)
 

Tine de I'ORD (17) - 4 2 1
 
(15,4) ( 9,1) (25,0)
 

Sack de 50 kg (30) - 4 

(18,2)
 
Sac de 100 kg (31) - 1 1 3
 

, 3,8) 1I 4,5) (75,0) 

Inilverqltt du Michigan. l~a 1iynAmlqtirde ]a romprclall.qAtlnn deq rfaIe all lllrkjlna FAno, Iq6. 

C 
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TABLEAU F.6b
 

IMPORTANCE DES TRANSACTIONS EFFECTUEES PAR LES VENDEUSES DE PLATS
 
CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(Echantillon de Bobo-Dioulas:o)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Mesure 


Kilogramme (3) 


Petit louche (7) 


Bote de tomate (11) 


Assiette locale (14) 


Tine de lORD (17) 


Panier moyen (19a
N 


Sac de 50 kg (30) 


Sac de 100 kg (31) 


Ecuelle (61) 


.du a L. 
Unverati du Mlchlm, La Iyymque de la 


Sorgho
blanc 

Petit 
mil MaYs Riz 

Sorgho 
rouge 

- - - 22 
(78,6) 

- 2 -

(6,5) 

1 16 
(100,0) (51,6) 

- - 1 
(100,0) 

- 11 2 
(35,5) (7,1) 

_ 1 

(33,3) 

- - - 2 
( 7,1) 

- 2 - 2 1 

( 6,5) (7,1) (33,3) 
1 

(3 3 ,3 ) 

ommerclaeton drscrreles u BurklnAFno, 1986.
 



TABLE F.7a
 

FREQUENCE DES ACHATS EFFECTUES PAR LES VENDEUSES DE PLATS
 
CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon de Ouagadougou)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

(89.5)1(75.0) (86,4)
 

Fr6quence 
Sorgho 
blanc 

Petit 
mil Mais Riz 

Sorgho 
rouge 

Une fois par semaine (6) - - - 1 
(4,5) 

Deux fois par semaine (7) - - 2 

( 3,8) ( 9,1) (100,0) 

Quatre fois par semaine (9) -1 -

( 3,8)I 

Cinq fois par semaine (10) -I I -

( 3,8) (25,0) 

Sept fois par semaine (12) - 23 3 19 

Universlt6 du Michigan, La Oynamique de la commerclallsation des c~r~ales au Burklna Faso, 1986.
 

4 



TABLEAU F.7b
 

FREQUENCE DES ACHATS EFFECTURES PAR LES VENDEUSES DE PLATS
 
CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de -a colonne entre parentheses)
 

Sorgho Petit Sorgho
 

Fr~quence blanc mil HaYs Riz rouge
 

Une fois par semaine (6) - 3 - 2 I
 
( 9,7) ( 7,1) (33,3)
 

Deux fois par semaine (7) - 3 - 3 1
 
(9,7) (10,7) (33,3)
 

Trois fois par semaine (8) - 4 - 1 
(12,9) ( 3,6)
 oo 

Quatre fois par semalne (9) - 1 - 5 1
 
(3,2) (17,9) (33.3)
 

Cinq fois par semaine (10) - 3 
 - I 

(9.7) ( 3,6)
 

Six fois par semaine (11) - 3 - 2 
(9.7) ( 7,1)
 

Sept fois par semaine (12) 1 13 1 12 
(100.0) (41,9) (100,0) (42.9)
 

Une fois par mois (13) - I - 1 
3,2) ( 3,6)
 

Une fols tous lcs 2 mois (14) - - - 1 

( 3,6) 
Unlverslt du Michigan. La Dynamique de la commercialIsation des c~r~aVcs au Burkina Faso. 



TABLEAU F.8a
 

LOCALISATION DES ACHATS EFFECTUES PAR LES VENDUESES DEPLATS CUISINES POUR
 
DIFFERENTES CEREALES
 

(Echantillon Ouagadougou)
 

(7 du total de la colonne entre parenth6ses)
 

Localisation 
Sorgho 
blanc 

Petit 
mil MaYs Riz 

Sorgho 
rouge 

Marches locaux (quartiers) (2) - 22 4 15 
(84,6) (100,0) (68,2) 

March6s centraux (3) - - 5 1 

( 3,8) (22,7) (25,0) 

'.ivr~es a la concession (5) - 2 3 

( 7,7) (75,0) 

March~s ruraux ou centraux (13) - I 

C3,8) 

March~s locaux ou centraux (23) - - - 2 

( 9,1) 
tlniversit6 du Michigan, La Dynamique de 
facommerclalisatlon des c~r4ales 
au Burkina Faso. 1986.
 



TABLE F.8b
 

LOCALISATION DES AHCATS EFFECTUES PAR LES VENDEUSES DE PLATS
 
CUISINES POUR DIFFERENTES CEREALES
 
(Echantillon de Bobo-Dioulasso)
 

(% du total de la colonne entre parentheses)
 

Sorgho Petit Sorgho
Localisation 
 blanc mil Mafs Riz rouge
 

March~s locaux (quartiers) (2) 1 5  18 1
 
(100,0) (16,1) (64,3) (33,3)
 

March~s centraux (3) 
 16 1 7 1
 
(51,6) (100,0) (25,0) (33,3)
 

Livr6es a la concession (5) 
 - 1 

(33,3) 

March6s locaux ou centraux (23) 10 - 3 -
(32,3) 
 (10,7)
 

Jniversite du Michigan. La Dynamique de la commercialisation des crraies au Burkina Faso, 1986.
 



ANNEXE G 

PRIX DES CEREALES
 

Les prix examinds et analysds dans ce rapport proviennent d'une vari6td 
de sources. Cet annexe prdsente et examine les prix des cdrdales. Pour 
chaque source la menthode d'enregistrement et de calcul des prix sera 
expliqu~e. Les probl&mes lids 6 l'utilisation de ces prix dans les analyses 

seront examines rapidement. 

.l PRIX DES CEREALES 

Les prix des cdr~ales sont enregistres par divers organismes au Burkina 
Faso, y ccrpris 1'OFNACER, 1'ORD, le Minist&re du cormercel et certains 
projets individuels. La frequence et la methode d'enregistrement des prix 

different dans tous les cas selon la source. 

Les prix utilises dans ce rapport et cites dans cet annexe proviennent 
de ces differentes sources. La mthode et la frequence d'enregistrement des 
prix appliquees par 1'OFNACER, par les ORD et dans le cadre de notre dtude 

sont pr~sentees ci-dessous. Le Tableau G.1 resume les sources et la portde 
des sdries de prix pour divers march~s. Les prix eux-m~mes figurent aux 

Tableaux G.2 - G.5. 
Les series de prix que nous avons troves sont relativement courtes, 

ne d~passant pas 2 & 3 ans. Certains, ORD, cependant, enregistrent des prix 
depuis les anndes 60. Quelques-uns de ces prix ont dtd publids dans 
d'autres rapports (par exemple CRED 1977). Bon nombre des prix restent, ou 
sont longteips restes, inscrits dans des cahiers empiids dans les bureaux 

des ORD, ou ils sont disponibles aux interessds; toutefois, apr~s un certain 
temps ils sont s-ouvent jetes, sans jamais avoir dt6 utilises. Par exemple, 

lorsque nous avons aborde la question des prix a 1'CRD du Centre, on nous a 
r4ondu que, peu avant, on avait jete une grandle quantite de cahiers & ce 
sujet parce qu'on avait besoJn a'espace et qu'on ne savait quoi faire de 

tous ces cahiers. A I 'heure actuelle, & notre cormaissance, ni les ORD ni 
le gouvernement niassurent l'analyse ou la publication de ces prix. 

1Le Minist&re du commerce recueille les prix des cereales A Ouagadougou 
une fois par mois. Cependant, depuis 1981 il ne note que le prix officiel;
 
c'est pourquoi nous n'avons pas utilisd ces prix.
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G. 1.1 OFNACER 
Les agents de 1'O1FNACER dans les differents centres d'achat et de vente 

sont chargds, au cours de la derni~re semaine de chaque mois, d'enregistrer 
les prix du petit mil, du sorgho blanc et du mais dans plusieurs marches 
situds & proxintite du centre de collecte. Pour chaque cerdale, la moyenne 
des 	 prix ainsi relevds est prdsentee comme etant le prix mensuel de la 
cerdale dans la region. 

L'OFNACER s'interesse au prix d'un sac de cr~ales. Lorsque les sacs 
ne sont pas en vente dans un marchd particulier, le prix d'une tine est 
multipli6 par six pour determiner le prix par sac. 

L'objet de l'enregistrement des prix est d'identifier les regions o i 
les 	 cereales commencent & faire defaut, de sorte que 1'OFNACER puisse 
dvaluer & quelle region et & quel mncent il convient d'envoyer un stock. Ii 
est 	evident que ces prix ne peuvent 6tre utilises que pour dtablir des 
ccmparaisons entre les r6gions et entre les saisons. 

G.1.2 les ORD 
Chaque ORD cprte une division d'e6tudes economiques qui est chargde 

en principe d'enregistrer et d'analyser les A l'intdrieur deprix 1'CRD. 
Certains ORD enregistrent les prix alors que d'autres ne le font pas. Dans 
les ORD ofi les prix sont effectivement enregistres, le vulgarisateur dans 
chaque sous-secteur rel&ve les prix sur un cei-tain nombre de marches tous 
les dix jours (les mercuriales). Pour chaque marche, la moyenne des trois 
prix relevds au cours d'un mois est presentde comme etant le prix mensuel. 
Les prix sont normalement enregistrds par tine et parfois par sac. 

En principe, ces prix sont enregistres pour des fins statistiques. Ils 
peuvent servir & etablir des comparaisons & l'interieur d'une seule region 
et entre des r~gions distinctes. L variations de prix d'une saison & 
l'autre sont intigres par le fait d'utiliser des moyennes. 
G.1.3 	 L'etude du CRED 

Cette etude ccnipotait trois volets, assures par dquipe urbaine,une 
une 6quipe villageoise et une equipe de reconnaissance rapide, et dans tous 
les cas des prix ont etd enregistres. Les deux objectifs de 1'6tude 
etaient: 1) d'obtenir, & un coft minimum, quelques series cohrentcs qui 
pourraient servir dans l'analyse et qui, & notre connaissance, n'etaient pas 
enregistrees ailleurs; et 2) de disposer de donnees crmparatives permettant 
d' evaluer les prix enregistres par d' autres sources. 
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En milieu urbain, les prix de vente au conscmmateur ont ete enregistrds 
six marchds de Ouagadougou et A cinq marchds de Bobo-Dioulasso. Les prix 

par sac et par tine ont dtd enregistrds chaque semaine pour le petit mil, le 
sorgho blanc, le sorgho rouge et le mais. A intervalles reguliers, nous 
avons effectud des achats de cdrdales afin d' dtablir le poids qui correspond 

diverses mesures. 

En milieu rural, les dquipes villageoises ont enreistrd les prix de 

vente au consomnateur et les prix au producteur A plusieurs marches 
frequent~s par les membres de .'6chantillon. Les prix des deux ou trois 

principales cdrales comarrcialisees dans la region ont ete obtenus chraque 
semaine, par unite locale et par sac, dans la mesure du possible. 

Afin d'etudier les marges de la commercialisation, les equipes
 

villageoises ont egalement recrute des cultivateurs pour vendre et acheter 
des c~reales aupr&s des comergants. Ie poids et le prix correspondant & 
chaque achat et & chaque vente ont etd enregistr~s, puis utilises pour 
calculer les marges obtenue- xir les commeryTants locaux. 

Les 6quipes de reoonnaissance rapide se sont attachees pareillement & 
enregister les prix aux marches qu'elles etudiaient. Les cereales ont 
parfois 6te pesdes. Va leur manque de cohdrence, ces prix sont utiles en ce 
qui concerne la verification des prix figurant dans d'autres sries, mais ne 
constituent gu -e une serie coh6rente en eux-mes. 

G.i.4 Autres projets 

Plusieurs autres projets ont enregistrd les prix des c_6raies: le 
groupe de Hans Bliler & 1'OFNACER, le Projet de developpement rizicole de 
Niond-Djionkele, pr~s de N'Dorola, et les cellules socio-dconcmiques de 
1'ICRISAT et du SAFGRAD. Leurs prix ne sont pas presentes dans ce rapport, 

bien que nous les ayons parfois utilises pour vrifier les prix que nous 

avons cites. 

G.1.5 Precision
 

Au cours d'une journee donnee, les prix varient & 1'intdrieur d'un 
marche. Pour la mme crdale, ii serait possible d'enregister jusqu'& dix 

ou douze prix diffdrents par kilo, selon la quantite achetee et le 

cmmaerant. 

Nous pouvons affirmer la verite des prix enregistres par le personnel 
de notre projet mais non celle des prix enregistrds par d'autres organismes. 
En examinant les series obtenues par 1'OFNACER, par exenple, il est clair 
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que ces prix sont probablement faux. Quelques agent-, de 1 'OFNACER nous ont 
explique qu' ils enregistrent habituellement le prix du mois precdent 
lorsqu'une cerale particuli~re n'est pas disponible au marchd La 1our o i 
ils notent normalement les prix de vente. Ii est evident que, tr~s 
probablement, 
le prix reel n'est pas celui du mois pr6c~dent.
 
Malheureusement, il nous etait inpossible de savoir lesque?.s des prix 
avaient 6t6 enregistres de cette maniere, donc aucune correction n'a ete 

envi sageable. 

G.2 PROBLEMES LIES A L'UTILISATION DES SERIES DE PRIX 

Compte tenu des differences qui existent entre les mdthodes
 
d'enregistrement des prix et de calcul des prix mensuels, les prix obtenus 
posent cerLains probl~mes pour l1'analyse. Les prix de 1'OFNACER et ceux des 
ORD sont dans les deux cas des sdries mensuelles; cependant, ils ne sont 
nullement compatibles les uns avec les autres. Dans un cas, les differences 
saisonni~res sont obscurcies; dans l'autre, les differences & 1'intdrieur 
des regions. Faute de meilleure solution, nou-s avons employe ces prix dans 
notre analyse, apras niare consideration seuleiient. 

Pour ce qui est de l'analyse de correlation entre les diverses r~gions, 
les prix de I'OFNACER ont tendance & sous-estimer les differences 
regionales. Ainsi, les cctr6lations basees sur les prix de l'OFNACER 
peuvent 6tre biaisees vers le haut. Dans une analyse des narges de la 
commercialisation, ces prix donneront des marges surestimees. 

Pareillement, les prix des ORD peuvent conduire eux aussi a des 
correlations biaisees vers le haut dans la mesure ofi les variations 
mensuelles sont obscurcies par le fait d'employer la moyenne des 
mercuriales. Les marges calculees sur la base de ces prix representent donc 
les marges moyennes du mois en question. 



TABLEAU G.1 

RESUME DES DONNEES DE PRIX DISPONABLES 
janvier 1983 - janvier 1985 1 de 6 

Marchds Sorgho rouge Sorgho blanc Mil HaYs 

sac tine assiette sac tine assiette sac tine assiette sac tine assiette 

1= Ademtenga 
14 mois 

(2)Q _ 

2 mois 

(1-2) 

14 mois 

(__2) 

2= Aribinda 
7 mois 

(1) 

2 mois 

(1) 

3 mois 

(1) 

2 mois 

(I)i 

3= Bar6 

12 mois 

(4) 

10 mois 

(4) 

I mois 

(4) 

9 mois1 

4)I4 

4= Barsalogo 

8 mois 

(2) 

2 mois 

(1) 

10 mois 

(2) 

I mois 

(1) 

10 mois 

(1-2) 

5= Bati6 
7 mois 
(1) 

7 mois 

(1-4) 
7 mois 

(1) 

6= Boulsa 

13 mois 

(2) 

3 mois 

(1) 

13 mois 

(2) 

13 mois 

(2) 

7= Bousouma 
2 mois 
(1) 

6 mois 
(2) 

8 mois 
(2) 

8= Bouss ' 
8 mois 
(2) 

10 mois 

(2) 
11 mois 

(2) 

9= Dano 
7 mois 
(1) 

6 mois 
(1) 

4 mois 
(1) 1 

7 mois 
(1) 



TABLEAU G.1 (suite) 


Marchds Sorgho rouge Sorgho blanc 


sac tine assiette sac tine 

18 mois 19 mois 

10= Dassouri (2) i 

5 mois lnois 

11= Dtdougou (1) (1) 

6 mois 

12= Diebougou (1) 

6 mois 

13= Dissin (1) 

0mois 
14= Ojibasso I (1) 

mois 
15= Djibo )() 

5 mois 

16= Dori 


6 mois 


17= Gaoua () 


4 mois 6 mois 

18= Garango (2) (1-2) 


2 mois 6 mois 


19= Gassan (4) (4) 


20= Gorom-Gorom 


2 de 6 

Mil MaYs 

assiette, sac tine assiette sac tine assiette 

(2) 

9 mois 

(1) 

5 mois 

(1 

17 mois 

10 mois 

(1) 

5 mois 

(1) 

_ 

I 
6 mois 

(1) 

6 mois 

(1) 

9 mois 

(1) 

8 mois 

(1) 

6 mois 

(1) 

1 mois 

2 mois I mois 2 mois 2 mois 2 mois 

(1) (1) 

4 mois 12 mois 

(1) 

1() (1) 

4 nois 

(2) 

2 mois 

(4) 

6 mois 

(4) 

2 mois 
(1) 

1 mois 
(I) 

12 mois 
(1) 

1 mois 
(1) 



TABLEAU G.1 (suite) 
 3 de 6
 

Marches Sorgho rouge Sorgho blanc HW aYs
_____j 

sac tine assiette sac 


I oss mois 

21= Gu616oungo (2) 

1 mois 5 mois I mois 


22= Kokologo (1) (1) 1(I) 


10 Mols 3 mois 


23= Kongoussi (2) () 


5 mois 14 ,ois 6 mois 
24= Korsi-oro (I) (2) (1) 

mois 2 mois 4 mois 

25= (oudougou 1)(1)
(1) 


2 I 

26= Kouka 

r | 
27= Koumana 

4 mois I mois 7 mois 

28= Koup~la (2) (1) 1-2) 

I mois 3 mois 


29= L6o 1) (1) 


9 mois 2 mois 

30= Mane (2) (1-2) 

3 mos 

8 MoI 

[_2= Moktedo ___- (2) 

tine 

I 1 
os 

(2) -

5 mois 1 mois 

(1) (1) 

10 mois 2 mois 

(2) (1-2) 

13 mo s 6 mis 

(2)-___... . ... .. (1) 

4 mois mois 

1' 

4 mois 

(2) 

5 mois I mois 

(1) (1) 

8 mois 

(2) 

2 moi s 2 mos 

4 mois! I ) 

(2(2) 

tine assiette sac tine assiette 

11 mois 

(2) (2) 

5 mois I noiS 3 mois 

()) (I) 

12 mois 3 mois 
(2) (2) 

14 mois 

(2) 

4 mois 4 mois 3 mois 
I (1-3) (1) (1) 

7 mois 

(1) 

7 mois 

5 mois 1 mois 4 mois 

(1) (1) (1) 

9mois 

(2) 

2 s 3 mois 

4 mois I 



TABLEAU G.] (suite) 


March~s 


sac 


33= N'Dorola 


34= Nouna 


35= Ouahigouya 


36= Pissila 


37= P6 


38= Sabs6 


39= Safan6 


40= Sapon6 


41= Sebba ___ __ 

42= So_ nz 


43= oumousso I) 

Sorgho rouge 


tlne asslette 


10 mois 


(2) 


5 mois 


(1-2) 


19 mois 


(2) 


7 mois 


(4)(4( 


Sorgho blanc 


sac tine asslette 

7 mois 7 noisl 

(5) (4-5) 

2 mois n mois 

(1) (1) 


2 mois 8 mois 


(4) (4) 


2 mois 15 mois 


(M) (2) 


10 mois 


(2) 


4 mois 


(2) 


4 mois 10 mois 

(1) () 


19 mois 


(2) 


6 mois 
 2 mois 

(1) (1) 


5 mois 
 9 mois 

( ) ( ) 


7 mois 


(4) 


sac 


7 mois 


(5) 


2 mois 

(1) 


Mil 


tine 


7 mois 


(5) 


7 mois
 

(4)
 

15 mois
 

(2)
 

10 mois
 

(2)
 

12 mois
 

(2)
 

19 mois
 

(2)
 

1 mois 

( ) 


5 mois 


(4))
 

assiette 


10 mois
 

(1)
 

10 mois

(1)
 

2 mois

(1) 


9 mois
 
( )
 

sac 

sacn~ 

7 mois 


(5) 


1 mois
(1) 


4 de 6
 

MaYs
 

tine
tane 

7 mois
 

(5)
 

I mois
(1) 


5 mois
 

(4)
 

steta 
asslette
 

2 mois
(1)
 



TABLEAU G.1 (suite) 5 de 6
 

Harch~s Sorgho rouge Sorgho blanc mil HaYs
 

sac tine asslette sac tine asslette sac tine assiette sac tine assiette 

4 mois 2 mois 10 mois 10 mois 

44= Tch~riba (1) (3) (1-3) (1) 

8 mois 

45= Tchiookui (4) 

4 mo is 7 inois 5 mois 

46= Tenkodogo (2) (1-2) (2) 

10 mols 11 mols 11 mols 10 mois 

47= Tlbeld (92) (2) (2) (2) 

12 mois 10 mois 

48= Tikar6 (2) (2) 

4 mcls 2 mois 9 mols 2 mois 10 mois Ln 

49= Tougan (1) (1) (1) (1) (1) 

6 mois 16 mois 3 mois 16 mois 

50= Tougouri (1) (2) (1) (2) 

3 mois 6 mois 3 mois 

51= Zabr6 (1-2) (1-2) (2) 

15 mois 15 mois 15 mois 

52= Ziniar6 (2) (2) (2) 

8 mois 9 mois 9 mols 

53= Zltenga (2) (2) (2) 

3 mois 9 mols 3 mois 9 mois 3 mois 9 mois 

54= Zorgo (2) (2) (1-2) (2) (2) (2) 

7 mois 16 mois 7 mois 

55= Zoungou (2) (2) (2) 



TABLEAU G.] (suite) 


March~s i Sorgho rouge 
 Sorgho blanc Mil 


sac tine assiette sac tine asstette sac tine 


101- March6 12 mois 12 mots 
 12 mois 12 mois 
 12 mois 12 mots 

Central (4) (4) (4) (4) (4) (4) 


12 mois 12 mots 12 mois 
 12 mots 12 mois 
 12 mois 

102= Gounghin 
 (4) (4) (4) (4) (4) (4) 


12 mols 12 mols 
 12 mois 12 mois '"
12 mots mois 

103- Larld (4) (4) (4) (4) (4) (4) 


12 mois 12 mots 
 12 mois 12 mois 
 12 mois 12 mots
104- Sankaryar6 (4) (4)
(4) (4) (4) (4) 


105. Zabr6 12 mois 12 mots 12 mois 
 12 mois 12 mois 12 mois

Daga (4) (4) (4) (4) (4) (4) 


13 mois 12 ois 12 mois 
 12 ois mos
12 12 mois
106= Baskul (1) (4) (4) (4) (4) (4) 


201= Grand 4 mots I mois 13 mots 13 mois 13 mots 13 mois
March6 (4) (4) (4) (4) (4) (4) 


202= St. 3 mots 
 I mots 13 rois 13 mois 13 mois 13 mois 

Etienne (4) (4) (4) (4) (4) 
 (4) 


203= Ouz7in.- 4 mois 
 6 mots 6 mois 
 7 mois 6 mois

viele (4) ___ (4) (4) (4) (4)
 

NOTES: a) Le nombre entre pa-anth~ses se r~f~re au syst~me qui collecte 
les prix.
 

I = OFNACER
 
2 = Les ORDs
 
3 = L'6quipe de la reconnaissance rapide urbain et village de CRED
 
4 = Les groupes des 6tudes de CRED
 
5 - Les agents du projet Niangoloka-Djonko16
 

Les diff~rences dans la collection des prix sont dlscut~s dans cette annexe.
 

Unlverslt4 du Michigan, La Dynamique de la coarercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
 

assiette sac 


12 mois 


(4) 


11 moi 


(.) 


11 mois 


(4) 


12 mois 

(4) 


10 mois 

(4) 


12 mois 

(4) 


13 mois 

(4) 


13 mots 

(4) 


6 de 6
 

HaYs
 

tine assiette
 

12 mois
 

(4)
 

11 mois
 

(4)
 

11 mois
 

(4)
 

12 mois
 
(4)
 

10 mois
 
(4)
 

12 mois
 
(4)
 

13 ,nois

(4)
 

13 mois
 
(4)
 



TABLEAU G.2 

PRIX MENSUELS DE SORGHO BLANC SUR MARCHES DIVERS 
3anvier 1983 - janvier 1985 

(en FCFA) 

MARCHES E.N_ AD(_ 

Marche[ 

Date 
Harch6 Central 
sac tine sac 

Gounghin 
tin 

Larl6 
sac tine 

Sankaryar6 
sac tine 

Zabr6 Daga 
sac tine 

Baskui 
sac tine 

Mean 
sac tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 8500.0 1350.0 
2/84 10375 1625 11500 2025 10250 1675 10000 1575 10250 1625 11750 2012 10585.0 1743.5 

1 1/84 11625 1850 12125 2150 12000 2066 11666 1866 11666 1850 12000 2100 11698.0 1953.0 
4/84 12083 1950 12000 2000 12166 2033 12333 2000 12250 1950 12166 2033 11971.0 1966.7 
5/84 11900 2000 12666 2160 12375 2075 12200 2010 12200 2040 12300 2040 12063.0 2017.9 
6/84 12000 2000 12366 2137 12000 2000 11250 1900 12025 2025 11750 1050 11770.0 1973.2 
7/84 12700 2240 13400 2410 13000 2320 12400 2120 12600 2220 13375 2350 i2711.0 2225.2 
8/84 13625 1 2275 14000 2400 13625 2300 13500 2275 13625 2250 13333 2316 13484.0 2275.2 
9/84 13862 2450 14000 2525 13812 2475 13812 2475 1381112 2487 13812 2475 13766.0 2437.5 

10184 13650 2460 13550 2420 13550 2460 13650 2480 1 13650 2480 13550 2460 13329.0 2382.9 

11/84 12000 I2000 12125 2025 12000 2000 12000 2000 12000 2000 t 12000 2000 11554.0 1960.7 
12/84 I1250 1925 11250 1937 11250 1925 11250 1937 11250 1925 11250 1937 10929.0 1905.4 

1/85 1.100 2000 i1000 2000 1i000 2000 11000 11000 2000 11000 2000 10714.0 1942.9 



TABLEAU G.2 (suite)
 

Marched 

Grand March6 St. Etienne Ou6zzinville Mean 

IDate sac tine sac tine sac ine sac tine 

1/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 8500 1350 8600 1400 8550.0 1375.0 
2184 9966 1666 10000 1666 10500 1750 10156.G 1694.4 
3/84 10800 1787 10925 1825 10800 1800 10842.0 1804.2 
4/84 10800 1800 10800 1800 10800 1800 10800.0 1800.0 
5/84 10800 1800 10800 1800 10800 1800 10800.0 1800.0 
6/84 11000 1800 11000 1933 10800 1800 10933.0 1811.1 
7/84 11500 1916 11600 1933 11700 1950 11600.0 1933.3 
8/84 1 12680 2110 13140 2180 12910.0 2145.0 

9/84 '3250 2175 15000 2200 14125.0 2187.5 
10/84 11700 1920 12000 2100 11850.0 2010.0 
11/84 8750 1700 7150 1725 7950.0 1712.5 
12/84 9000 1750 8500 1500 8750.0 1625.0 
1/85 9000 1600 8833 1500 8916.7 1550.0 



TABLEAU G.2 (suite) 

March~s 

Date 
Ademtenga 

sac sac 
Aribinda 

kilogram 
Bar6 
tine 

Barsaloo 
sac tine 

Bati6 
kilogram sac 

Boulsa 
tine 

Bousouma 
sack tine 

1/83 1100 1115 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 1400 
61/83 1650 1400 

7/83 

8/83 

9/83 
10/83 

1/83 

12/83 

1/84 12000 1200 1850 8400 1700 1600 
2/84 14800 1225 1900 1750 12000 2000 
3/84 14800 1390 2000 150 12000 1925 12000 2100 

4/84 14800 1750 2300 150 1925 2100 
5/84 15000 13800 2200 13500 1925 2400 
6/84 1750 2300 150 1925 2375 

7/84 15000 175 I 2450 
8/84 19000 190 2150 2250 175 2625 
9/84 2450 190 2000 13500 2250 175 2450 

10/84 1250 1400 80 1750 

11/84 1083 
12/84 1100 
1/85 



TABLEAU 


March~s
 

Date 


1/83 


2/83 


3/83 


4/83 


5/83 


6/83 


7/83 


8/83 


9/83 


10/83
 

11/83
 

12/83 

1/84 


2/84 


3/84 


4,84 


5/84 


6/84 


7/84 


8/84 


9/84 


10/84 


11/84
 

12/84 


1/85
 

G.2 (suite) 

Bouss4 
tine 

Dano 
ki!ogram 

Dassouri 
tine sac 

Dedougou 
tine kilogram 

Diebougou 
kilogram 

Dissin 
kilogram 

Djibasso 
tine kilogram 

Djibo 
sac 

I1o 13001-I 

1050 1850 

1425 

1400 1800 

1400 1800 

1650 

2135 

1750 2500 

2600 

2000 1350 
2000 6200 75 60 10500 
2100 7500 

10500 
2433 120 2467 10000 100 110 92 10500 

120 2600 1 10000 100 126 110 100 10500 
2600 10000 100 100 14900 

120 2752 1900 100 126 110 100 
3000 120 3000 100 130 120 100 

135 3000 130 130 120 115 
135 3033 130 151 120 115 

1575 75 1O0 1700 87 

1925 



TABLEAU G.2 (suite)
 

Harch~sI
 

Dori jGarango Gassan 

Date sac kilogram sac sac tine 


1/83 


2/83 


3/83 


4/83 


5/83 


6/83 


7/83 


8/83
 

9/83
 

10/83
 

11/83 


12/83
 

1/84 8500 6600 


2/84 11000 10000 8000 1250 


3/84 11000 11000 1500 


4/84 11000 


5/84 15000 9800 1900 


6/84 


7/84 10400 


8/84 16000 160 11400 


9/84 160 2250 


10/84 1900 


11/84 

12/84 1400 

I1/85
 

Gufloungo Kokologo Konqoussi 
tine sac tine sac tine 

1150 

1250 

1500 

1600 

1500 

1400 

1400 

C:r
I

2437 

1565 

1620 

2500 13500 2250 

2060 13500 2250 

2040 

2090 2500 

2240 14400 2400 2250 

2100 1500 13500 

1500 

1543 1600 

1520 



TABLEAU G.2 ssuite) 

March1s 

Korsimoro Koudougou Koupdla 
Date sac tine sac tine sac 

1/83 1225 

2/83 1295 

3/83 1400 

4/83 1400 

5/83 1575 

6/83 1575 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 1575 9000 

2/84 1925 11400 
3184 1925 11000 

4/84 12000 1750 11000 
5/84 12600 2100 12000 

6/84 13200 2200 

7/84 13200 2250 14400 

8/84 13500 12625 14400 

9/84 13500 12000 2400 

10/84 12600 2500 

11184 10500 2100 

12/84 2250 
1/85 1 

L~o Han6 Harkoy Mokt~do 
tine sac tine sac kilogram tine 

I 

1500 

2000 2000 

2100 

12000 2100 15000 

2600 1750 

1890 2400 16000 3200 

1950 2300 17000 170 

1650 2000 170 2933 

13000 1583 
1925 



TABLEAU G.2 (suite) 

March4s 

Date 
N'Dorola 

sac tine } tine 
Nouna 
kilogram 

Ouahi 
sac 

ouya
Ftine 

Pissila P6 !Sabs4 
sac tine tine 1 tine 

Safan4 
sac kilogram 

1/83 1100 

2/83 1250 

3/83 1300 1100 

4/83 1400 1200 

5/83 1400 1400 

6/83 1450 1500 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 
U,
C) 

12/83 

1/84 57 10500 1925 5500 55 

2/84 9000 1375 10500 4700 1635 

3184 9000 1500 75 1925 2100 1575 10000 100 

4/84 9000 1500 92 1987 2200 1950 10000 100 

5/8! 9000 1500 92 11000 1900 2100 1950 10000 100 

6/84 10500 1750 92 11500 1933 2M00 2280 100 

7/84 1 92 2050 2300 2275 100 

8/84 11100 1850 110 i 2100 2500 2100 120 

9/84 10500 1750 110 2100 2400 2158 120 

10/84 1700 85 2200 1850 75 

11/84 1100 1558 55 

12/84 

1/85 



TABLEAU 


Marches 


Date 


1/83 


2/83 


3/83 


4/83 


5/83 


6/83 


7/83 


8/83 

9/83 


10/83 


11/83
 

12/83
 
1/84 


2184 


3/84 


4/184 


5/84 


6/84 


7/84 


8/8-1 


9/84 


10/84 


li,'S4I 


12/84 


1/8 5 

G.2 (suite)
 

S _On6 Sebba 
 Solenzo Soumousso 
 Tch~riba Tenkodogo Ti
tine sac 	 be1 sac
sogra- kilogram tine -tine kilogram I
sac tFne
 

1000
 

1580
 

1650
 

1865
 

2150
 

2285
 

2535
 

2550
 
2585
 

Ln
 

2185 13000 
 5400 54 
 5500 
 55 8500 2217
 
2500 12500 
 7075 


11500
M 1520
 
2917 12500 
 8750 87 
 9250 
 92 11000 1690
 
2785 12500 10000 100 
 10000 
 100 11000 2450
 
3030 12500 10000 100 
 10000 
 100 10000 2450
 
3065 
 102 1750 
 100 
 2100
 
3100 
 100 1750 
 100 12000 2450
 
3250 22000 220 
 130 	 2116 
 110 12000 2217
 

220 
 130 	 2075 
 2200 110 
 2100
 
3116 
 75 	 1775 1500 75
 

1016 
 55 
 1750
 
2500 
 1265 
 1750
 



TABLEAU G.2 (suite) 

MarchesI 

.Tikard Tougan Tou ouri Zabr4 Zinian6 Zitenga Zorgo Zoungou 
Date rtine sac tine kilogram sac tine sac tine tine sac tine tine 

1/83 900 1200 1050 2200 

2/83 1250 1100 1200 1200 

3/83 1350 1200 1250 1250 1882 

4/83 1300 1400 1500 

5/83 1350 1300 1635 1610 2227 

6/83 1350 1685 1650 2040 

7/83 1770 1800 2400 

3/83 1765 1800 

9/83 3920 

10/83 1850 2133 

11/83 2040 t1 

12/83 2050 2050 

1/84 8000 80 10500 1500 7500 2253 2200 

2/84 1575 12000 2000 10000 13000 1670 

3/84 1575 10000 100 15000 1750 11000 20CO 1882 

4/84 10000 100 2500 1965 

5/84 2250 10000 100 14000 2500 1835 2147 2227 

6/84 2025 100 2250 12750 1930 2400 2040 

7/84 2000 100 15300 2500 110001 13000 2861 2400 

8/84 2250 125 2500 12000 13500 

9/84 2250 125 15300 2250 2933 3920 
10/84 2025 1900 95 1750 2400 2133 

11/84 1500 1816 2000 2O411 
12/84 1750 

1/85 

tnlversItO du Michigan, La Dynam:que de la commercialisation des ckrales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU G.3 

PRIX MENSUELS DE MIL SUR MARCHES DIVERS 
janvler 1983 - janvier 1985 

(en FCFA) 

MARCHES A OUAGADOUGOj 

Marchds 
Marcha Central qGounehn Lar14 Sankaryar6 Zabr6 Daga Paskui Mean 

Date sac tTne sac tne sac tine sac Jtine s sac tine sic t ne sac t ne 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 Cn 
m 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 
1/84 

8500.0 1500.0 
2/84 11700 1850 12100 2075 10250 1675 10500 1725 10300 1650 11750 2112 10971.0 1826.8 
3/84 12125 2000 12750 2325 12500 2166 12000 2050 12000 2000 12500 2225 12250.0 2106.0 
4/84 12625 2050 10075 2175 12666 2166 12666 2066 12625 2050 12666 216G 12052.0 2073.6 
5/84 10450 2060 12900 2160 12625 ?175 I qA1 2116 12700 2120 12800 2160 11748.0 2091.7 
6/84 122001 2075 12562 2237 ize5O 2025 12250 2075 l21: 7975 12250 2075 11803.0 2089.9 
7/84 13100 2380 13640 2440 13300 Z100 13125 2325 13100 2340 13300 2420 1311i.0 2345.4 
8/84 13750 2300 14000 2400 13625 230b 13625 2300 13625 2300 13750 2350 13921.0 2357.1 
9/84 14062 2500 14100 2575 14062 2562 13937 2525 14037 2S50 14000 2575 14213.0 2533.9 
10/84 13800 7200 13900 2560 13800 2520 13800 2520 13800 2540 13750 2500 4121.0 I 3162.9 
11/84 12000 2000 12125 2025 12000 2000 12-25 2000 12000 2000 12000 2000 12464.0 2057.1 
t2/84 11250 1925 11250 1937 11250 1925 11250 1937 11250 1925 11250 1937 11500.0 1962.5 
1/85 11000 2000 11000 2000 11000 1 2000 11000 2000 11000 11000 2000 10905.0: 1959.5 



TABLEAU G.3 (suite)
 

Marchesf 

Date 
Grand March6 
sac tine ( St. Etienne 

sac tine 
Ou~zzinville 
sac ttine sac 

Mean 
tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4183 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 Ln 

11/83 -

12/83 

1/84 8500 1500 9000 4050 9000 8833.3 2775.0 

2/54 10200 1700 9900 1650 10433 1850 10178.0 1733.3 

3/84 11875 1975 11875 1975 12000 2000 11917.0 1983.3 

418A 11040 18,10 11200 1850 11200 1866 11147.0 1852.2 

5/84 Ii1GO 1850 11280 1880 12000 2000 11460.0 1910.0 

6/84 12300 2066 13200 2200 13200 2203 11711.0 2155.6 

7/84 12675 2112 13200 2200 13200 2200 13025.0 2170.8 

8/81 15075 2550 16225 2662 15650.0 2606.3 

9E; 15500 2450 15600 2650 15550.0 2550.0 

10/84 16000 230,j 13000 2200 111500.0 2250.0 

1i/84 15000 23175 ln300 2200 12650.0 2287.5 
12/8, I13000 2150 t11375 2000 12!88.0 2075.0 

1/85 1033311716 110,0 1833 10667.0 1775.0 



TABLEAU G.3 (suite)
 

March~s 

Date 
Ademtenga 

tine 
Aribinda 

sac kilogram 
Bar4 
tine 

Barsalogo 
sac tine 

Boulsa 
tine 

Boussouma 
tine 

Bouss6 
tine 

Dano 
kilogram 

Dassouri 
tine 

1/83 1300 1100 1225 1250 1300 
2/83 1250 

1300 1800 
3/83 1400 

1780 
4/83 

1450 1800 
5/83 1400 1575 2000 
6/83 1650 1400 1800 
7/83 

3200 2400 
8/83 

1850 2400 
9/83 
10/83 

2933 
1533 

2700 

11/83 
12/83 

2100 1884 
C 

1/84 1575 12500 2000 1400 1600 2015 
2/84 1925 2000 1750 2200 2200 
3/84 1925 1750 2250 1925 2100 120 
4/84 2100 2350 1925 2250 120 2600 
5/84 2100 13900 2250 1925 2450 2600 
6/84 2100 2300 1925 2400 120 2750 
7/84 2275 16500 2250 2450 2450 120 
8/84 2800 20500 205 2300 2625 2625 3000 
9/84 2800 205 2450 3000 
10/84 1925 1500 1750 2450 
11/84 
12/84 

2100 
1/85 



TABLEAU G.3 (suite)
 

March6s 

Date 
D6dougou 
kilogram 

Diebougou 
kilogram 

Djibasso 
kilogram 

Djibo 
sac sac 

Dori 
kilogram 

Gaoua 
kilogram 

Garango 
sac 

Gassan 
sac tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 60 60 12000 7800 1225 
2/84 11000 8100 1100 

3/84 102 93 1600 

4/84 102 126 102 17000 

5/84 102 102 11400 
6/84 102 126 102 120 200G 

7/84 102 130 102 150 12000 

8/84 135 130 170 150 11400 

9/84 135 154 116 170 150 

10/84 80 87 

11/84 60 1700 

12/84 1500 

1/85 



TABLEAU G.3 (suite) 

March6s 

Date 
Gorom-GoG,:m 
sac kilogram 

Gufl6oungo 
tine 

Kokoiogo 
sac tine 

Kongoussi 
sac tine 

Korsimoro 
sac tine 

Koudouqou 
sac tine 

1/83 1350 1225 
2/83 1350 1335 
3/83 1500 1450 

4/83 1500 1575 
5/83 1600 
6/83 1800 1645 
7/83 1500 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 U-'F

12/83 

1/84 2310 1645 
2/84 1565 1925 
3/84 1620 2100 
4/84 2345 1800 12900 1925 
5/84 2310 13500 2250 13200 2200 
6/84 2275 2025 13800 2300 

7/84 2215 2500 2025 14000 2350 
8/84 20000 200 2115 15000 2500 2475 15000 2500 12500 
9/8.1 j 2100 2500 14850 2475 15000 2700 

10/84 1867 1650 2250 
11/84 15500 1520 1600 2 00 
12/84 2200 
1/85 



TABLEAU G.3 (suite) 

March~s 
Date Kouka Koumana L~o Man6 Markoy Moktdo N'Dorola 
Date sac tine tine sac tine tine sac kilogran tine sac tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5183 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 12000 925 1500 
2/84 1050 9000 1500 
3/84 050 1750 2000 2135 9000 1500 
4/84 1775 1750 2200 9000 1500 
5/84 13000 1775 2200 9000 1500 
6/84 1775 2800 2000 11200 1875 
7/84 14000 2025 1925 2100 2500 3200 
8/84 14000 2125 12500 2100 2400 19000 190 13200 2200 
9/84 1800 2000 190 2933 13200 2200 

10/84 1875 1500 1533 
11/84 1050 2100 14500 

12/84 1000 
1/85 



TABLEAU G.3 (suite)
 

Harch~s 

Date 
Nouna 

kilogram 
Ouahigouya 

tine 
Pissila 
tine 

P6 
tine 

Sabs4 
tine 

Safan6 
kilogram 

Sapon 
tine sac 

Sebba 
kilogram 

Solenzo 
tine kilograr 

1/83 1100 

2/83 1300 1535 

3/83 1350 1000 1600 

4/83 1500 1000 1850 

5/83 1450 1300 2230 
6/83 1500 1500 2250 

7/83 2500 

8/83 2600 
9/83 2650 

10/83 

11/83 
Ln 

12/83 

1/84 60 2217 1750 60 2185 14000 55 
2/84 1700 1635 1900 2585 
3/84 77 2100 1925 1900 105 2967 88 
4/84 93 2200 2275 2000 105 2765 102 
5/84 93 2000 2200 2275 2500 105 3030 102 
6/84 93 2000 2200 2565 2750 105 3115 102 
7/84 93 2200 2500 2275 2250 105 3200 102 
8/84 116 2337 2750 2275 2250 125 3250 24000 240 
9/84 115 2400 2500 2100 125 240 135 
10/84 90 2650 1750 80 3116 80 
11/84 56 2250 1575 55 1100 55 
12/84 2416 
1/85 



TABLEAU G.3 (suite)
 

~March~s omu _______________________1Zidr 

Soumousso Tch~rlba Tenkodogo Tifte16 

Date tine kilogram sac tine 


1/83 


2/83 


3i83 


4/83 


5/83 


6/83 


7/83 


8/83 


9/83
 

10183 


11/83 

12183 


1/84 
 60 2217 

2/84 
 12000 1695 


3/84 
 93 1690 

4/84 102 
 2450 

5/84 102 
 11400 2450 


6/84 
 1950 102 12750 2275 

7/84 102 
 12500 2450 


8/84 2000 
 112 12000 2217 


9/84 112 
 2100 

10/84 2000 80 

11/84 1300 56 
 1750 

12/84 1375 
 1750 


1/85 

Tikar4 Tougan T 
 Zabr6 _______ 

nin e ne kilogram sac tine sac tine
 

1000 1500
 

1200 1300
 

1250 1450
 

1500 1550
 
1400 
 1500 	 1745
 

1400 	 1800
 

1885
 

1885
 

2000
 
F.

2000
 
1350 82 
 1700
 

1800 
 2100 10000
 

1800 105 
 2000
 

105 3000 2035
 
2250 105 14400 250) 2100
 
2100 105 
 2250 2330
 
2150 105 16500 275(0 11000
 

2250 127 
 2750 12000
 
2250 127 
 16500 2500
 
2025 1900 
 95 2000
 

1500 76 
 1850
 

1766
 



TABLEAU G.3 (suite)
 

Harch~s

.Zitenga 


Date tine 


1183 1200
 

2/83 1350
 

3/83 1425
 

4/83 1750
 

5/83 1700
 

6/83 1785
 

7/83 1825
 

8/83 2000
 

9/83
 

10/83
 

11/83
 

12/83 2000
 

1/84 


2/84 


3/84 


4/84
 

5/84 


6/84 


7/84 


8/84 


9/84 


10/84 


11/84 


12/84
 

1/85
 

Zorgo 


sac tine 


2400 


11400 1800
 

2135
 

2320 


2265 


13000 2800 


13500
 

2933 


2933 


2133 


Zoungou
 
tine
 

uL 

2400
 

2535
 

2600
 

2800
 

3200
 

2600
 

2333
 

Ilniversit6 du Mirhiqan, La Dynamique de la
 

commercialisation des c.?r4ales au Burklna Faso. 1986.
 



TABLEAU G.4
 
PRIX MENSUELS DE SORGHO ROUGE SUR MARCHES DIVERS
 

janvier 1983 - janvier 1985 
(en FCFA) 

Harch/s Ouagadougou 

March~s 1 

Date 
March6 Central 
sac tine 

Gounqhin 
sac tine 

LarlI 
sac tine 

Sankaryar6 
sac ine 

Zabr6 Daqa
sac tine sac 

Baskui 
sac 

Mean 
tine 

1/83 

2183 

3/83 

4/83 

5/83 

6183 

7/83 

8/83 

9/33 L 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 
2181 

3114 

10125 

11000 

1550 

1737 

10250 

10875 

1625 

1787 

8150 

11000 

1525 

1737 

9900 

10500 

1550 

1666 

11000 

10666 

1700 

1666 

10050 

10875 

1600 

1775 

9710.7 

10819.0 

1591.7 

1728.5 
4/84 

5/84 

10875 

I1000 
1737 

1200 

11500 

9220 

1862 

1810 

10875 

1400 

1737 

1 

11000 1800 

1880 

11000 

10800 

1750 

1780 

11000 

11250 

1775 

1825 

11042.0 

10781.0 

1777.1 

1815.0 
6/84 10750 1750 8525 1800 10500 1725 11375 1875 10875 1775 10875 1775 10557.0 1783.3 
7/84 

8/84 

1 1100 

I10751 
l11110 

1860 

1830 
1775 

11125 

11000 
11125 

1875 

1800 
1800 

11000 

11000 
0I1 

1775 

1800 
1725 

I1100 

1000 
11000 

1860 

1750 

11100 

110 
11000 

1820 

1800 
170 

iWO 

11000 
11000 

1820 

1800 
1700 

11088.0 

10958.0 
11021.0 

1835.0 

1800.0 
1741.7 

10184 12000 1960 11958 2000 1100 1960 12000 1980 12000 2000 12000 1980 11976.0 1980. 
11/84 

12/84 

-575 

800 

1550 

10 

8166 

8000 
00 

1533 

1500 

8375 

800 

1550 

150 
1500 

8428 

8000 

1557 

1500 

8500 
I 
80 

1575 
1 

01500 

8375 1550 8370.0 

_0.o 

1552. 
15. 

1 
118 --800 50 8 1500 8000 1500 8000 1500 800 , 0 00 150) 80. 50 



TABLEAU G.4 (suite) 

SHarch~s 

Grand March6 St. Etienne Ou~zzinville Mean 

Date sac 1Tne sac tine sac sac tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5183 

6/83 

7/83 

8183 

9/83 

10/83 Ln 

11/83 

12/83 
1/84 7625 8000 7812.5 
2/84 8500 8500 8500 8500.0 
3/84 10800 1800 8500 9650.0 1800.0 

4/84 
5/84 10500 1750 11500 !100.0 1750.0 
6/84 11000 11000.0 

7/84 

8/84 

9/84 

10/84 

11/84 

12/84 9000 9000.0 

1/85 



TABLEAU G.4 (suite)
 

Harch~sI 
IAdemtena Bar Barsalogo Bati Boulsa Bouss6 Dano Dassouri Diebougou Dissin Gaoua
 

Date tine -- C -e -ie tin klgatine tine
kilogram kilogra kilogram- kilograr
 

1183 1225 
 1115 1100 1315
 
2/83 1150 
 1050 1450
 
3183 1300 
 1425
 
4/83 
 1400 1600
 
5/83 
 1400 1400 
 1600
 
6/83 1575 
 1400 1650
 
7/83 
 2300
 
8/83 
 1750 2700
 
9/83 


2700
 

10/83
 

11183
 

12/83 
 2150
 
1/84 1400 1000 
 1600 1295 
 1900
 
2/84 1925 1093 1750 
 1750 
 2000
 
3/84 I925 1300 1900 
 125 1925 
 125 2067 
 125
 
4/84 1925 '500 1900 125 1925 150 2450 126 25 
 12r
 
5/84 I19z5 1550 1900 
 1925 
 2485 
 137
 
6/84 1925 1600 1950 125 
 1925 150 
 2600 126 125 
 132
 
7/84 2100 1683 2200 180 2450 150 2800 130 
 125 135
 
8/84 I 2625 3000 2000 175 2625 137135 3066 130 120 


9/84 2450 2000 
 180 2450 
 135 2767 152 125
 
10/84 1225 1137 
 81 1750 75 1466 75 100 

11/84 800 

12/84 866 800
1/85
 



TABLFAU G.4 (suite) 

Harch~s1 

Date 
jGarango 

sac 
Guf1'§oungo 

tine 
Kokologo 

sac tine 
Kongoussi
tine 

Korsimoro 
sac tine 

Koudougou 
sac tine 

Kou) la 
sac kilogram 

1/83 1150 1225 
2/83 1250 1295 
3/83 

1400 
4/83 1500 1400 
5/83 

1575 
6/83 1450 1575 

7183 

8/83 

9/83 
10/83 

U' 

11/83 O

12/83 
1/84 2275 1575 275 

2/84 10000 1340 1750 11400 
3/84 1380 925 
4/84 2275 1600 11400 1900 
5/84 10000 2130 1600 12000 2000 11000 
6/84 2120 2250 12000 2000 
7/84 11000 2120 2100 2250 11100 1850 14000 
8/84 !1000 2115 15000 2500 2250 12000 2000 13500 

9/84 I 2100 1750 2474 I 
10/84 1300 11100 1850 
11/84 1512 1450 9250 1850 

12/84 1500 

1/85 



TABLEAU G.4 (suite) 

March~s 

Date sac 
L~o 

tine 
Han6 
tine 

Hokt6do 
tine 

P6 
tine 

Sabs6 
tine 

Sapon6 
tine 

Soumousso 
tine 

Tchiookui ITenkodogo 
tine sac 

Ti~bel6 
tine 

1/83 1450 
2/83 1415 
3/83 1800 900 1535 
4/83 950 1715 
5/83 2020 
6/83 1400 2300 

7/83 3000 2435 
8/83 2601 
9/83 2933 2665 

10/83 1400 

11/83 

12/83 
1/84 1400 1550 2035 2217 
2/84 1460 2250 1050 9000 1575 
3/84 1850 1800 1750 2533 1690 
4/84 2000 1550 2335 2450 
5/84 1050 1550 1500 2430 1800 10000 2450 
6/84 1800 1620 1500 2515 1750 2000 2450 
7/84 2200 3000 1750 2635 1666 1875 11400 2217 
8/84 9000 1500 2200 2100 2600 1816 2375 11400 2100 
9/84 1509 2000 2933 2100 2000 1833 

10/84 1750 1400 2583 1410 1875 
11/84 1400 1228 800 1000 1750 
12/84 1850 1000 1750 
1/85 



TABLE G.4 (con't.)
 

March~s 
Zabr6 Ziniar 

Date sac tine 

1/83 1200 


2/83 1100
 

3/83 1300 


4/83 1500 


5/83 1600 


6/83 1625 


7/83 1685 


8/83 1685 


9/83
 

10/83 1885
 

11/83
 

12/83 2150 


1/84 


2/84 9000 


3/84 


4/84 1850
 
5/84 1850 


6/84 1850 


7/84 9600 


8/84 12000 


9/84 


10/84 


11/84 1750 


12/84 1750
 

1/85
 

Zitenga 

tine 


1050
 

1250
 

1400
 

1550
 

1620
 

1675
 

1650
 

2100
 

Zorgo Zoungou
 
sac tine tine
 

2173 2000
 

11000 1465
 

1735
 

206( 1920
 

2265 2000
 

11000 2600 2200
 

12000
 

2933 3200
 

1933 1467
 

1520 1653
 

llniversMt 
 du Mirhigan. La Dynam14ue de la cormmercallsation des corales
 
au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU G.5 

PRIX MEUSUELS DE HATS SOR MARCHES DIVERS 
janvier 1983 - janvler 1985 

(en FCFA) 

HARCIIF A QUAGA4FOIGQJ 

Harch s 

Date 
March6 Central 

sac tine 
Gounqhin 

sac tine 
larl6 

sac T -e 
Sankaryar4 
saG{-Tn 

Zabr4 Daga 
sa tFine 

Baskul 
sac tine sac 

Mean 
tn 

1/83 I 
2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 Ln 

9/83 

10/83 

11/83 

12183 

1!84 
9250.0 1450.0 

2/81 12000 1875 9800 1200 13500 2500 11?33.0 1800.0 
3/84 12875 2400 1:003 2500 13000 2500 13000 2450 13000 2500 1263E.0 2362.5 
4/84 1 13000 2366 13COO 2400 13000 2300 13000 2300 13000 2365 13000 2100 121LI.O 2288.7 
5/84 12700 2160 12833 2310 13000 2333 12375 2200 12833 2166 13000 ?2,00 12i.-,1.0 2214.3 
6/84 12375 2200 12833 2325 12375 2200 12250 2250 12166 2200 12500- 216t 12271.0 2177.4 

7/84 
8/84 

13200 
12503 

2 120 
j050 

13800 
13500 

2480 
2300 

13625 
l300) 

2,175 
?150 

13200 
12750 

2,100 
2100 

13,150 
12;50 

9400 
2150 

13500 
12750 

2 165 
200,3 

1318,0 
125(>0 

2363.1 
2092.9 

9/81 '1375 20,0 11750 2000 106-5 2': 11775 200 11250 2000 11625 1890 120;.0 1957.1 
10/84 

121/84 

940 
815 l 

8al 

1820 
118I1 

1525 

1 

10000 
1315 
80 
8250 

1880 
1600 

1575 

9500 
6259 

1810 
1550 

1550 

9083 
800C) 

8250 

1816 
151 
150') 
157b 

9300 

8250 
8250 

182, 

1525 
1587 

9200 

8i25 
8250 

1b800 

1525 
1550 

93.3 

8250.0 
8285.7 

1811.0 

1566.1 
1558.9 

1/85 8300 1600 8700 1600 B5 16000 0 :qI3I to I 8660. 7 1576.2 



TABLEAU G.5 (suite) 

March4s 

Grand March6 St. Etienne Mean 

Date sac 1 tia + sac tine sac tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 
Ul 

11/83 

12/83 

1/84 9250 1450 8750 1400 9000.0 1425.0 
2/84 9633 1625 9633 1625 9633.3 1625.0 
3/84 10950 1825 11400 1900 11175.0 1862.5 
4/84 11325 1887 10800 1800 11063.0 1843.8 
5/84 11400 1900 11550 1925 11475.0 1912.5 
6/84 11400 1900 11400 1900 11400.0 1900.0 
7/84 11400 1900 11400 1900 11400.0 1900.0 
8/84 11425 1900 12000 2000 11713.0 1950.0 
9/84 10950 1900 11000 1950 10975.0 1925.0 
10/84 10600 1700 9170 1720 9885.0 1710.0 
11/84 8625 1737 8812 1675 8718.8 1706.3 
12/84 8500 1500 8500 1450 8500.0 1475.0 
1/85 8500 1433 8500 1383 8500.0 1408.3 



TABLEAU G.5 (suite)
 

Marches
 

Date 


1/83
 

2183
 

3/83
 

4/83
 

5/83
 

6/83
 

7/83
 

8/83
 

9/83
 

10/83 


11/83
 

12/83
 
1/84 


2/84 


3/84 


4/84 


5/84 


6/84 


7/84 


8/84 


9/84 


10/84 


11/84 


12/84 


1/85
 

Bard Bati4 Dano Diebougou Dissin 
 Dori

tine kilogram Gaoua Gorom-Gorom Gufl~oungo
kilogram kilogram kilogram 
 sac kilogram sac sac 1kilogram tine 

Ln 

1150 

2275


1250 

1575
1500 100 
 110 


12500 
 1540

10 120 110 
 100 15500 
 12500 
 2275
 

1730
1750 
 10 120 110 100 

1735
 

120 120 
 120 110 

1735
1650 85 
 120 100 80 
 155 
 165 1385
1000 70 60 85 
 80 
 155 
 16500 
 1348
 

1125 67 
 72 78 
 80
 
1050 


10500 
 11000 
 1242
1116 

1315
 



TABLEAU G.5 (suite)
 

Marchds 

Gudl6oungo Kokologo Konoussi Kougougou L~o Markoy 

Date sac tneine tine sac tine sac tine sac tine 

1/83 1200 

2/83 

3/83 

4/83 1500 

5/83 

6/83 1400 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 

11/83 

12/83 

1/84 2275 

2/84 1575 

3/84 1540 

4/84 2275 

5/84 1730 

6/84 1735 2200 

7/84 1735 17000 

8/84 1385 12000 2000 12500 9000 1500 16500 165 

9/84 1348 1500 11500 2300 1500 165 

10/84 1000 11400 1900 

11/84 1242 10000 2000 1400 11500 

1,L84 1315 

1/85 



TABLEAU G.5 (suite) 

March s 

Date 
N'Dorola 

sac tine sac 
Sebba 
tine Kilogram 

Soumousso 
tine 

Ti~be16 
tine 

1/83 

2/83 

3/83 

4/83 

5/83 

6/83 

7/83 

8/83 

9/83 

10/83 
11/83 a01 

12/83 

1/84 

2/84 9000 1500 

3/84 9000 1500 

4/84 9000 1500 

5/84 9000 1500 

6/84 9600 1600 1612 

7/84 

8/84 10500 1750 20500 205 1750 

9/84 10500 1750 205 1075 

10/84 1000 

11/84 1350 

12/84 1360 

1/85 

Ifniversittdu Mlthiqan., La Dynamique !e la commerclallsation des c~r~ales 
au Burkina Faso. 1986.

L - - --

1965 

1875 

2500 

2500 

2100 

2500 

1767 

2100 

1400 

1050 



ANNEXE H
 

ANALYSE DE CORREILATION DES9 PRIX DES CEREALES
 

L'importance des marges de la commercialisation est un indicateur du 
degrd de 1 'efficacite du march6. Deux facteurs differents peuvent entrainer 
une marge inportante entre le prix & la sortie de 1 'exploitation et le prix 
de vente au consommateur: les coats reels de ccmercialisation sont elev~s, 
d'une part, ou des 61ements monopolistiques dans le syst~me de 
ccmercialisation realisent des bdnefices extraordinaires, d'autre part. Ii 

existe deux niethodes (indirecte et directe) gui peuvent 6tre utilis6es pour 
determiner si les ben~fices sont ex-traordinaires ou si les marges de 
comnercialisation repr~sentent des coats reels. 

!a methode directe consiste A calculer les coats de la 
conercialisation puis a les comparer avec la diff,_rence entre les prix. Ta 
methode indirecte evalue l'efficacite des transactions entre divers marchds 
en examinant les changements de prix au niveau des marxch6s qui sont reli~s 
par le commerce. II s'agit essentiellement d'analyser la correlation entre 
les series de prix & divers marches. Cet annexe presente la methodologie 

employee dans chacune de ces analyses. 

H.1 CORRELATION DES PRIX A DIVERS MARCHES 
C)vME INDICATEUR DU NIVEAU D'INTEGPATION DES MARCHES 

Lorsque deux march4s sont parfaitement integres, on s'atterY & ce que 
la diffdrence entre leurs prix respectifs ne depasse pas les frais de 
transfert entre eux: P2 - P1 + T. Si les frais de transfert etaient 
inexistants entre deux marches, on s'attendrait & un prix identique. 
Lorsque la valeur de T est positive, mais faible, la correlation entre P1 et 

P2 sera etroite. Quelle que soit la valeur de T, il existe une balde & 
l'interieur de laquelle P2 peut varier sans provoquer tun dcoulement 

important de produits eftre les marches. 
A nesure que les frais de transfert augmentenit, cette bande s'e1argit. 

Plus la bande est large, plus on s'attend & une faible correlation entre les 

prix, du fait que ceux-ci peuvent varier davantage sans perturber le 
mouvement des produits. Si les frais de transfert d6pendent de la distance 
qui separe les marchs, on s'attendra & une corr6lation moins etroite entre 

les marchds plus eloignds. Ainsi, il ne suffit pas d'examiner les 
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corrdlations entre les prix pour determiner le niveau d' integration. Ii est 
n cessaire d'4tablir egalement 1 'importance des frais de transfert. 

Le fait que 1 'arbitrage n 'est pas un processus instantane soulve un 
autre problbie lid & l'utilisation de coefficients de correlation. Le 
mouvement des prix pout s'approcher progressivement d'un nouveau niveau 
d'quilibre alors que les prix eux-mnmes restent non correles pendant une ou 
deux p _riodes conmirciales. Une analyse de corrdlation ne peut pas tenir 
ccmpte d'un tel mouvement depuis un equilibre vers un autre. Dans une 
r~gion oii 1'approvisionnement des marches est tr&s variable et les marches 
se readaptent constamment vers un nouvel equilibre, la valeur de la 
correlation entre les prix obtenus aux diff6rents marchds risque de 
s'ecarter largement de 1,0.
 

La theorie de l'integration des march6s donne & penser que plus les 
frais de transfert sont elev~s entre deux narch6s, plus le niveau de 
correlation entre leurs prix respectifs sera faible. Mais il ne suffit pas 
d' eployer les correlations de prix pour tester les 1 -,othtses concernant le 
degre d'integration entre les marches. Des correlations faibles ne 
signifient pas forc.ment que les rvarchds peu intgres.sont La theorie 
n'eclaircit pas la question de la valeur absolue des correlations. Par 
consequent, nous ne pouvons nous servir des correlations de prix que pour 
confirmer nos previsicns concernant les relations entre les marches. Une 
connaissance des conditions locales sur le plan de 1' offre et de la demande 
peut faciliter l'interpretation des coefficients de correlation. 

H.2 COEFFICIENTS DE ORREIATION ENTRE LES PRIX MENSU-S DES CEREALES 

Les coefficients de correlation entre les prix des cerdales & divers 
marchds ont etd calcules sur la base des prix pr~sentes & 1'annexe G. Vu 
que tous les prix dtaient de la mdne annee, le fait de se limiter au calcul 
des correlations donnerait des coefficients de correlation biaises levers 
haut a cause des mouvements de prix saisonniers qui sont reguliers et 
considdrables. Nous avons donc contrebalance les tendances inberentes aux 
donn~es relatives aux prix avant de calculer les coefficients de correlation 
sur la base des chiffres residuels. Une explication du calcul est prdsent6 
ci-dessous. 
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1. 	 Pour cnaque combinaison de culture et de mesure, nous avons 
extrait la tendance saisonnihre des prix en effectuant une 
r~gression polynomiale de 3 e degre oa le prix est la variable 
d~pendante et le temps la variable independante: 

+Pi, 10 + Ci T + ci2 T2 + 0 3 e.
 
3t 
 Jt 

oa P i. repr~sente le prix de la culture i, mesur~e en j, au mois 
it 

de t. 

T repr~sente le mois. 

ej represente le chiffre rdsiduel de la r4gression. 

2. 	 Nous avons retenu les chiffres r~siduels, plut6t que les prix, 
pour calculer les corr6lations. 

Les tableaux suivants, H.1 & H.11, presentent les coefficients de 
correlation entre les prix obtenus en contrebalangant ainsi l'effet des 
tendances. Dans ces tableaux nous ne donnons que les coefficients de 
corrdlation s'appliquant aux march~s ofi un minimum de quatre paires de prix 
(ne portant pas forcdment sur des mois successifs) etaient disponibles. Les 
tableaux indiquent dgalement le seuil de signification des coefficients 

calculs.
 



TABLEAU H.1
 

COEFFICIENTS CC CORRELATION DES
 
PRIX MENSUELS DE SORGHO BLANC PAR SAC DE 100 KG
 

I de 3 

1Nouna
D~ogu Tcuqsan Ojiflasso Solenzo Tc neriba Safan6 Dano Di4bougoul 8ati6 [Wssin lougouri Korsimra
34 14 4 39 9 - 121 1 50 2 
OJdDugou 
 - _ 

Tougan .59
 

49 (.00)
 

.33 .74
 
34 (,a1)1 (.0 ) I
 

S 3- N-9
 

. ... .. . . T- -r1 '1 ( 1 ,c
Tcner]so .93 756 .8c . 8 

D inIo .93 
 .7Q4
 

.2 ) L. 0 )01) () ,
 

Dietou4ou 3 5 ..3 . I . 1 

lZ (..279) .1 ) ( 2]) [ ( ) 1 ( 23) i ( 54 t . 4 ) 43 
ti.B-6 N. N
53 N-.7 j 5-67- -679 N7 , ;- i NN-9N N-6 ~ ~ .. N7. NE .i5 


3.1()..6) (.0) (.O04 ) u.O) (.0 ) I 4) (. ) 

(0 06I,1 .] ( 3) (,- 10))
Tougouri .51 ,7 , 55( 0 ) .1 ) ( 0) .0 ) a!.1 ) t ( .i
(. ,4 (.01) ) I( (,248) g5 . 7
U-7 N-7 N-7 N.7 N'.7' 'i N- N'6 I . 
24o17 (.!N- m (.o0I ).6 (3 N-6 N-6 'PI) !(7 

_ (2. ) (.17) _2N-

) O< N-6 i 4) ) 5 ) 
(.73) ( 
 0 .
 



TABLEAU H.1 (suite) 
 2 de 3
 

_________ ____ Tougan] Nouna So=lenzo ]Tcheriba
JSafane
Bati6 1Dissin 1Touqouri
Djibasso Dano Diebougou Kor-simoro
 

N'Dorola .07 .56 .15 36 -007 5. 5 -, ,40 
 -. 9 is (72

33 28 ( (73) .,6) H. ) .26) (.82) (17)
 

N1 N-7 N.6 N N N-
 N N-5 N-5 N-5 4 i N.4 N-5 

Ariina3 36 84 081, ,1 7
 
) (.02)
(.2) .3 ()3,) (.68(
N(.) (. 7) N5 ('
*-5 N N-7 H5 N N 5.7 

N-N- N-5 N -54 N- 1 N-3 N4 N-4 

Se a 31 ..9 74 ..45 74
0Drio 3 6 , .62 4 ; ,.'K ')'2,1- .3- -. i - -,62 -. ,6 i ,1 :, ,95
 
16 (.33) (,55) (.,5) (733) (,4) (394 I ,:,(5)) (.5 ( s4
 

N)=5 Ni=5 N 6 N S5 ... N...6 . *45 - - . . 3N= N N-4
 

.... -,7
 

I N I N-2 

N-3 N. N-3 -1 -1.4 3- N-3 N- N- -3 N I N-2 (-n 

Kcu0ela 
 ,15 .1, ,7 -.02 .58Il
25 (, 2 . 9 ) .33) 1 3) (, 0 , 9 . 8 , 4 , a , ] , 7 , 2) 

N N-7 -6 N.6 N. N-3 N.4 
Terkcdcq3 -,D - l 13 -.26 1 .0J7 .21 , .2 - 2 2 1 

, 5 ( 5 ( 3,) . 2) ,51 (.57) ,:. , .) ( 3,,i ( 7. , )( 7 ) ( 82)
I N. 

Zorgo- N2 NN N N2 N- -- - N-2 

-I- -- . .-- I... 
-o,D [ . 2 - Saa . I -. 15I 33
 
...N-3 N{ N N I
 

IS -3 j 3
 

4 N- NN .. .5 N3 

SN: ,0 N. - N - 5 ].N--

Olaa H 4 ( 1C} 5,c) ,.67 , 13 (77 0)Z? ,5) ,', ) ) (5 q (.4%) (3 

N 9 N-=, N35 j N._ N , N i N-, N.4 . N. N. , N=4 N-S 

. .. .. . ....Oud... 1 
7 e 8n [ 0 5 3 {~ Ioo7 ,7 ,7 I2: (2 .79
 

N.. 9 N-( N . .0
N 



TABLEAU H.1 (suite) 
 3 de 3
 

J I Garng Zare Ouaga Bobo
 

N'Dorola Aribcnia a:)ri s-ba Djibo Koudougou Kou ela TenKodogo Zorgo Garangoa Zabr ' a n Mean 
33 2 1 41 _3 15 25 2S5 45 
 5_ 51 C0 200
 

I 
 -- ___I 

A r i b n a .5 8"
3.23) I!
 

A1ji.O 'E) (22) 1
- F. I
 

SeLCa. ,33 ,.89 t
 
41<.S ; ( 01) < 131 1
 

Dji ED O1E
 

2N5 N.2 N=N0 
 (n
 

uI-.2i21-____
U3 I 
W 2

0D .4 
 G __ ___.3 __ 

N-5N N= 4N5 N-1
 

_ -_ 7!__N.) I 7
 
N52N- N-3 N-2 N-2. N- i - 3 N-3 
 _ 

Garargo BC 4J: 89 1. TF l
is 44~ ) I , (C)(~ .05) 

NN N =4 N
ab~e I -_ - _1_ 7 .. . . 7
 

51 .31
,' N 
- N 5 N-1 - 4 .N3 N-I NN-5 = -3 i =5
 

0 -- ) (k ,3) ( ( 214) IS (.:)(94)4
 1.0)
I N=7 N- -, N 4 N- N i . - N.-5
 

HoeoM an ,63 3- .
.30-5 Do;;c41 (. 1 .0))78) . 1 , 7)
 
-

N N- N- . NN- N.4 7 N6 

_7 niversite du Michigan. ta Dynamique de la commercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 198t,
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TABLEAUm1.2(suite) 2 di 3 

5 c..s a 7cu5curt 'a6 .u Ie
sa 4 r-' SOu~uso Barie rssan
]3
0_ __ - 33 43 19 
L olog .566,S .73 .4. 

Sa-aZ 4. S1.4 -3 
 11.7 4 .41 11.2 

.!3) 1 .. 3S ,
 

(.57)
 

N. .I0 .17
 

(,7 ) () .0 4
 F___14 ____ - N. II 1.6 N.4 4.5 X.8 M.5 

K KiDaSSG~~~rl I.C.3OI . I7 (]I. -

i-

. ) ( ; ] (,") cDO)9 .40 43) 

.4. 1. 11 

1-. - 11.3 __-_ * 

4.71 

N. 

4 - T1 .-
I- ' -1 -6 N.4~7N N-) No.l N-.
 

e ,16l1-7:!'l T 1 ] .:
1 _ _i_ 1.3 3 --. 

2=:.=u(a,re; -" 15: '. '' .l (I 

30I(33 
 ~(i35( (.051 (306) 

ie23 
 .- .:5-.3 In33 I1- -N 3. ' . 4 I K-4 . -2 

*1 ,e42f .01 . ) .3 - 3 1(.76. 459 .. 11 :I1.)9 


4-7 _.I N 7 4T 4-1 m.) M.7 X
(.8
47 ( ( 3 - I ) 7I.. co) 
0.) (.4: I.z). (.05 ) (.13) 

11-aN. .. Jl.13 4. 7 % 1. . .. 5 N. 1.5 

3).53 3.73 (.5 ( '373 ' (.391 1.131 

I I 3.303~ 3.1.5 74-*3 Neai .7 N .5 -- 4 .65)m-- (.0 17 

I,05
137 .521 3.33 ) (.43 .3 3..170 (.731!05)

1- f .;. .4 . 2 6
 



tASLFAU H.Z ( u te) 
3 3 

2z 
29oOlOq4Le IK4udouqou Sdpone
29 35 40 

Dassouri Sousse 
I0 5 

,ten 
53 

niare P6 TIrbee 
47 

go Zorgo
1373i 4 

Moktelo 
55 

me' 
an 

mean 
20C 

Leo .32 

M.4 ___-___ 

Z5
 

4.3 '4.
 

.0
 

N-3 .3 4.
 

I0 (.4g) (.31) 1.12 
M-4Gr:.5 l.- 1 .340
 

Eouste 
 56 40
 
a (:05)I (.33)
 

4-1 4.1 N.) .4 N.8-

53 (. ) . 9 1
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G'le4a.44 -12 -.21 .12'. 3 Ii4 0
 

2 N.
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:4.7 4.:5 4- .10 M-) .5. 
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-4 . 2 7 .8 N12 5o1 1N -8 

22.a .5 .6 .8 .3
 
. -.0 . 4.. - =
 

Zcun1 .35 , 4 1 .4 3 3 .42 .. 7 
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.N-5 1.N.1
Ou0222304 N4 14 161 '-. 3 -- .- 4. 74 .2 0, .-12.5 . 7 .23 .93 . 4' 

C-77
 
53 (.0) '5 4.4 .317) . ,74). ' 1 .22 2. . (.7; ,'4.4 .02 - 2 '4.11 4'24.0 N.9 j .1 -1.0 

N'.5 '.5 t '4.N.) -5 ht .) 
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Iiniverslt@ du M~chigan. La Dynamique de la coevercla1~satlon des c4r~ales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU H.3
 

COEFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE SORCHO BLANC PAR SAC DE 100 KG
 

O6dougou Tougan Nouna Djibassol Solenzo Tcheribd Safald Dano DIbougou Bati4 Dissin

11 49 34 
 14 42 44 39 9 12 5 1Z
 

06dougou I
11 _______ ____ __________ 1I_____
 

Tougan .89 
 i i
 
49 ('00)


N-9
 

Nouna 
 77 .90
 
ou (.01) (,00)
 

N-9 !=
 

Djibasso .83 .89 .93 1
 

14 (01) (.00) (.00) 

H-9 N-9 
 I-9
 
So 

-44 (.00: 72 77
(,04) (03 (,2)
 

N-9 
 =N-9Tch~riba .8l ,75 .79 N-9
,93 .76
 

m 
44 (.01) ),O1) (0O) .00) (,0) 02) 

Safane .90 ,77
39 .77 ,92 .39 1.95
i) ,.oo)(.00) (:. 0.2, <.,Oo) .0,) 
-6 .'9!.9 99 
 -9 N-10
 

Cano .;0 .6 ,0 
 .97 30 ,98
9 (.01) (.00) (.01) (.00) (.06) (.00) ( 00' t
 

SN- I 6 N-6 N-6 9N-6 .6
 

.DeOU9.L 81..77 
 .76 85 3-, .3
12 (.07) 1.05) 
 02 .03 (.09) (.03) "04 
N-6 N- N 6 N-6 i hN_6 N., NN- __
 

.aie68 .l (.31 36e2 r .71 

5 (.02 ( 5, :-"i) .39) 11) 
 (.16) d 1IQ 0reS) (.11)
 

A..7 . 7 N7. 
 7 7 I.4.=7 .. .7 .. .6
 

13 .34 j 1) 33 
 .36) (.04 . (05) .L07)
L9.6 ~. .6 9. N .9 I 95 1
 

6
SI'niversi tO du michigdn, ta Dynarniqu. de ]A ccnrclalisation des c6, alps au Purk Ina Faso. 1986. 
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TABLEAU H.4
 

COEFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE MIL PAR SACS 100 KG
 

1 de 3 

D6dougou Tougan Nouna Djibasso Kouka Solenzo Tchdriba Safand Gaoua 
11 49 34 14 26 42 44 39 17 

Dddouju 
11 

Tougan .92 
49 (,00) 

N=1O 

Nouna ,95 .89 
34 ('00) (.00) 

N10 N=1O 

Djibasso ,93 ,80 ,78 
14 (,00) (,02) (,02) 

N=8 N=8 N=8 

Kouka -,56 .36 -,22 
26 (.44) (,64) (,78) 

N=4 N-4 N=4 N=3 

Solenzo ,97 .85 ,93 .88 
42 (,00) (.00) (.00) (,00) 

N=9 N=9 N=9 N=8 N=3 

Tchdrlba .90 .90 .88 .98 -.67 .91 
44 (,00) 

N=10 
(,00) 
N=1O 

(.00) 
N=1O 

(.00) 
N=8 

(,33) 
N=4 

(,00) 
N=9 

Safan4 
39 

.90 
(,00) 
N-1O 

.90 
(.00) 
N=10 

.88 
(.00) 
N=10 

.98 
(.00) 
N=8 

-,67 
(,33) 
N=4 

.91 
(,00) 
N-9 

1,0 
(,00) 
N=10 

Gaoua 
17 

,44 
(.56) 
N=4 

.38 
(.62) 
N=4 

,39 
(,61) 
N-4 N-3 N=2 N-3 

.12 
(.88) 
N-4 

.,12 
(,88) 
N-4 
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TABLEAU H.4 (suite) 
2 de 3 

D0dougou 
11 

Tougan 
49 

Nouna 
34 

Djibasso 
14 

Kouka 
26 

Solenzo 
42 

Tch~riba 
44 

Safan4 
39 

Gaoua 
17 

Dano 
9 

1,0 
(,00) 
N=4 

1,0 
(.00) 
N=4 

,71 
(.29) 
N=4 

.94 
(,06) 
N=4 N-1 

.80 
(,20) 
N-4 

.94 
(.06) 
N=4 

,94 
(,06) 
N=4 N-2 

Di6bougou 
12 

,49 
(,40) 
N-5 

,56 
(,33) 
N=5 

,53 
(,36) 
N=5 

.80 
(,20) 
N=4 N=2 

,99 
(.01) 
N=4 

.53 
(,36) 
N=5 

,53 
(.36) 
N-5 

,28 
(,72) 
N=4 

Korsimoro 
24 

,98 
(,00) 
N-6 

,96 
(.00) 
N=6 

.96 
(.00) 
N=6 

,79 
(,11) 
N=5 N=3 

.7 
(.01) 
N=5 

,53 
(,28) 
N=6 

.53 
(.28) 
N-6 

,35 
(,65) 
N=4 

N'Dorola 
33 

,73 
(.10) 
N=6 

,43 
(,39) 
N=6 

,57 
(.24) 
N=6 

-,04 
(,95) 
N=5 N=2 

,64 
(,25) 
N=5 

-,39 
(,44) 
N=6 

-. 39 
(,44) 
N=6 N=3 

Tenkodogo 
46 

-,8 
(,20) 
N=4 

-,77 
(.23) 
N=4 

-,77 
(,23) 
N=4 N=3 N=3 N=3 

-,45 
(.55) 
N=4 

-,45 
(,55) 
N=4 N=3 

Garango 
18 

N-3 

-,68 
(.53) 
N-3 N=3 N=2 N=3 N=2 N-3 

-,04 
(,98) 
N=3 N=2 

Ouaga Mean 
100 

.44 
(,24) 
N-9 

,57 
(.11) 
N=9 

,43 
(,25) 
N.9 

,26 
(.58) 
N-7 N=3 

37 
(,37) 
N=8 

,40 
(,29) 
N-9 

,40 
(,29) 
N-9 

.83 
(,17) 
N=4 

Bobo Mean 
200 

,36 
(,30) 

IN-10 

,22 
(.55) 
N10 

,29 
(,42) 
N=10 

-,07 
(,86) 
N-8 

-,34 
(.66) 
N=4 

,15 
(.70) 
N-9 

-,02 
(.96) 
N-10 

-,02 
(,96) 
N-10 

44 
(,56) 
N-4 
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TABLEAU H.4 (suite) 3 de 3
 

Ouaga Bobo
 
Dano Digbougou Korsimoro N'Dorola Tenkodogo Garango Mean Mean
 
9 12 24 33 46 18 100 200
 

Dano
 
9
 

Di bougou
 
12 N-3
 

Korsimoro ,55
 
24 (,34)
 

N-3 N=5
 

N'Dorola ,05 ,79
 
33 (,95) (11)
 

N-3 Nm4 N=5
 

Tenkodogo -.68 .13
 
46 (,32) (,87)
 

N-2 N=3 N./ N=4
 

Garango 97
 
18 (.03)
 

N-1 N=2 N-3 N=3 N=4
 

Ouaga Mean ,91 ,72 ,71 ,15 ,63 ,83
 
100 (.09) (,17) (.12) (,75) (.25) (,17)
 

N-4 N=5 N-6 N=7 N=5 N-4
 

Bobo Mean ,61 ,24 ,81 ,89 -,26 -,44 .30 
200 (,39) (,69) (,05) (,01) (,67) (,56) (,34)

N-4 N-5 N-6 IN= N-5 N-4 N.12 

Unlversit6 du Michigan, La Dynamique de la conmercialisation des c6r~ales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU H.5 
LES COEFFICIENTS DE CORRELATION 

DES PRIX DE MIL PAR TINE 
1 de 6 

Kouka 
26 

Ouahigouya Boulsa 
6 

Tougouri 
50 

Pissila 
36 

Bousouma Maii 
7 30 

Barsaiogo 

4 
Korsimoro 

24 
Kongoussi 

23 
Tlkar6 
48 

Kouka 
26 

Ouahigouya 
35 N=3 

Boulsa .66 .04 
6 (.11) (.94) 

N=7 N-6 

Tougouri .80 -.34 .56 
50 (.03) 

N=7 
(.51) 
N=6 

(.04) 
N=13 

Pissila36 .76 
(.08) 
N=6 

-.27 
(,60) 
N=6 

.89 
(.00) 
N=12 

.68 

(.01)
N-15 

8oo;sourna 
7 

.71 
(.07) 
N=7 

.84 
(,16) 
N=4 

.78 
(.02) 

N=8 

.66 
(.07) 
N=8 

.69 
(.09) 
N=7 

C 

Man6 .78 -.58 .72 .81 .79 .85 
30 (.07) 

N=6 
(.23) 
N.6 

(.03) 
N=9 

(.01) 
N-9 

(.02) 
N-8 

(.02) 
N-7 

Barsalogo .43 -.88 .29 .55 .65 .27 .69 
4 (.34)

N-7 
(.05)
N-5 

(.41)
N-IO 

(.10)
N-10 

(.06)
N-9 

(.52)
N-8 

(.06)
N-8 

Korslmoro 
24 

.58 
(.17) 
N-7 

.92 
(.08) 
N=4 

.82 
(.00) 
N-II 

.30 
( .29) 
N-14 

.75 
(.00) 
N-13 

.85 
(.01) 
N=8 

.71 
(.07) 
N=7 

.30 
(.43) 
N-9 

Kongcussi 
23 

-,17 
(.83) 
N-4 

,74 
(.15) 
N-5 

.49 
(,22) 
N=8 

-,24 
(.48) 
N=1 

.34 
(,31) 
N-11 

.96 
(,01) 
N=5 

-.11 
(,84) 
N=6 

-,21 
(.69) 
N=6 

.58 
(.08) 
N-tO 

Tikard 
48 

.82 
(.05) 

-.17 
(.74) 

.70 
(.02) 

.78 
(.01) 

.64 
(.06) 

.97 
(.00) 

.54 
(.17) 

.02 
(.97) 

.88 
(.00) 

.89 
(.04) 

N.6 N=6 N-10 N-10 N-9 N=7 N=8 N-8 N=8 N=5 



2 de 6
TABLEAU H.5 (suite) 


Kouka 
26 

Ouahigouya 
35 

Boulsa 
6 

Tougouri 
50 

Pissila 
36 

Bousouma 
7 

Man4 
30 

Barsalogo 
4 

Korsimoro 
24 

Kongoussi 
23 

TMkari 
48 

Ademtenga 
1 

.81 
(.03) 
N-7 

.15 
(,78) 
N-6 

.91 
(,00) 
N-12 

,53 
(.05) 
N-14 

.81 
(.00) 
N-13 

.82 
(,01) 
N=8 

.51 
(,16) 
N-9 

.27 
(.45) 
N-10 

.81 
(,00) 
N-12 

.69 
(,03) 
N-10 

.73 
(,03) 
N-9 

Sabs6 
38 

.62 
(,14) 
N-7 

-.87 
(.13) 
N-4 

.16 
(,66) 
N-10 

.33 
(,30) 
N-12 

.25 
(.46) 
N-I1 

.56 
(,14) 
N-8 

.18 
(.71) 
N-7 

.17 
(.70) 
N-8 

.30 
(.35) 
N-12 

1 -,14 
(,74) 
N=8 

.61 
(.12) 
N-8 

N'Dorola 
33 

111 
(,86) 
N=5 

,88 
(,12) 
N=4 

.89 
(,01) 
N=7 

.13 
(.78) 
N.7 

,77 
(.05) 
N-7 

,73 
(.10) 
N-6 

.01 
(.98) 
N-6 

,00 
( .0) 
N-5 

.85 
(,03) 
N-6 

.74 
(.15) 
N.5 

.57 
(,24) 

N-6 

Soumousso .12 
43 

N=1 
(,88) 
N-4 N-3 N-3 N=3 N-2 N-3 N-3 N-2 N=2 N-3 

Gassan 
19 

.80 
(,20) 
N=- N-2 

,44 
(,56) 
N-4 

,30 
(.70) 
N=4 N=3 

,39 
(,61) 
N=4 N-3 

.85 
(,15) 
N=4 

,76 
(,24) 
N-4 N=1 

,56 
(,44) 
N-4 

Koumana 
27 

N=3 

.06 
(,94) 
N-4 

.71 
(.18) 
N=5 

.05 
(,94) 
N=S 

.56 
(.33) 
N-5 

,92 
(,08) 
N=4 

.18 
(,77) 
N=5 

-,15 
(,82) 
N=5 

.92 
(,08) 
N=4 N=3 

cg 
(.11) 
N-4 

Ln 

Kokologo 
22 N-1 

-.63 
(.25)N-5 

.97 
(,03)N-4 

.93 
(.67)M.4 

,96 
(,04)N=4 N=2 

.86 
(,14)N-4 N-3 N-2 N-3 

,78 
(,22)N-4 

L4o 
29 

N-2 

-,88 
(.05) 
N-5 

-. 89 
(.11) 
N-4 

-.71 
(,29) 
N-4 

-,75 
(.25) 
N-4 N-3 

-- 33 
'(.67) 

N-4 N-3 N-3 

,67 
.33) 
N=4 

-.83 
(.17) 
N-4 

Koudougou 
25 N-0 N-3 N-2 N-2 N-2 11.0 N-2 N-I N-0 N-i N-2 

Sapon4 
40 

.65 
(.12) 
N=7 

.57 
(.32) 
N-5 

.55 
(,06) 
N=12 

,56 
(.03) 
N-15 

.44 
(,11) 
N-14 

.86 
(,01) 
N-8 

.43 
(.29) 
N=8 

.11 
(.77) 
N-10 

,64 
(.01) 
N=14 

,00 
(1,0) 

N-1l 

,86 
(.00) 
N=9 

Dassouri 
10 

.96 
(.01) 
N-5 

-,06 
(,92) 
N S 

.76 
(,01) 

N 

,67 
(,02) 
-IN=12 

.85 
(.00) 
N-Il 

,84 .65 
(.04) (,II) (,29) 

N-6 N-7 N-8 
_____________ I ___________ 

.43,79 
(,01) 
N-10 

________I. 

,35 
(,36) 
N-9 

______ 

,84 
(.01) 
N-8 
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Kouka 
26 

Ouahigouya 
35 

Boulsa 
6 

Tougouri 
50 

Pissiia 
36 

Bousouma 
7 

Man6 
30 

Barsalogo 
4 

Korsimoro 
24 

Kongoussi 
23 

Tikard 
48 

Bouss6 
8 

N=0 N-0 N3 

.17 
(.75) 
N=6 

,34 
(.50) 
N-6 N-0 N-0 N-i 

,50 
(.31) 
N-6 

-,41 
(,42) 
N=6 N-i 

Zitenga 
53 

N-0 N=0 N-3 

.88 
(,02) 
N=6 

.86 
(,03) 
N-6 N-0 N-0 N-I 

,96 
(,00) 

N=6 

.26 
(62) 
N-6 N-I 

Ziniard ,60 -,52 -.32 -.61 ,56 .29 
52 

N-3 N-3 
(.21) 
N=6 

(,15) 
N-9 

(,39) 
N-9 N=3 N-3 

(.39) 
N.4 

(.12) 
N-9 

(,44) 
N.9 N-3 

Pa .52 -.70 -.08 .14 44 -,04 -.21 ,39 .11 -,56 .05 
37 (.23)

N-7 (.13)
N-6 (.83)N=9 (.73)N-9 (.28N=8 (,93)N-8 (.62)N=8 (.33)N-8 (.80)N=8 (.25)N=6 (.91)N-8 

Ti6he1e .70 -.69 -,02 .47 ,39 ,04 ,16 ,24 -,05 -.74 ,17 

47 (.08) (.13) (,96) (,20) (.33) .93) (,70) (,57) (.90) (.09) (.69) 

Gudldcungo 

N-7 

,48 

N-6 

-64 
N=9 
-.09 

N-9 
.31 

N=8 
,46 

N8 
-20 

N=:8 
,08 

N=8 
,30 

N=8 
-,22 

N=6 
-,79 

N-8 
-.04 

21 (.27) 
N-7 

(,12) 
..7 

(.81) 
N=10 

(,39) 
N.10 

(.21) 
N-9 

(.64) 
1=S 

(,85) 
N-9 

(,43) 
N-9 

(,61) 
N.8 

(.06) 
N-6 

(.92) 
N-9 

Zorgo .48 .70 ,34 .20 .36 -.17 -.25 -.62 ,11 ,48 .26 
5(34 

N16 
(.12)
N6 

(.36)
N=8 

(.63)
N-8 

(.43)
N-7 

(,75)
N=6 

(,59)
N 7 

(,14)
N7 

(,84)
N-6 

(.52)
N=4 

(.53)
N-8 

Moktdo 
32(,63) 

.25 .98 
(,02) 

.94 
(.06) 

.98 
(,02) 

.87 
(,13) 

.51 
(,49) 

N52 N4 4 N=.1 N-2 N-4 N-3 N-2 N-2 N-4 

Zoungou 
5 

.54 
(,46)
N-4 NN6 

.78 
(.06)
N-5 

44 
(238)
H-6 

62 
(.23)
N-5 

29 
(.71)
N-4 

'18 
(,73)
1-6 

-,14 
(.82)
N-5 

,47 
(.53)
N=4 

,69 
(.31)
N-4 

.41 
(.42)
-6 

Ouaga Mean 
100 

.52 
(.29) 

,77 
(,04) 

.13 
'.25) 

-.02 
(.97) 

,26 
(,50) 

.42 
(.35) 

-.41 
(.32) 

-.65 
(.08) 

.66 
(.11) 

.61 
(.19) 

.43 
(.28) 

N=6 N7 N19 N-9 N=9 N=7 N-8 N-8 N=7 N-6 N-8 

Bobo Mean 
200 

-.38 
(,40) 
N=7 

1 61)
(.15) 
N=7 

10 
(,78) 
N=10 

-. 32 )
(,37) 
1111 

60 
(,09) 
1=9 

-,46
(,25) 
N=B 

.40(,28) 
N=9 

-,17(,67) 
N=9 

-. 09(.83) 
N=8 

,80(.06) 
N=6 

-734(.38) 
N-9 
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Ademtenga 
1 

Sabse IN'Doroia 
38 33 

Soumnusso 
43 

Gassan 
19 

Koumana 
27 

Kokologo 
22 

Ldo 
29 

Koudougou 
25 

Sapone 
40 

Dassouri 
10 

Ad emteng a 
I 

SaD6 
35 

,20 
(.58) 
N-10 

N'Oorola 
33 

.91 
(,00)N-7 ! 

.27 
( )N-6 

Souousso 
43 N=3 N-2 N=2 

Gassan 
19 

,42 
(.58) 
N.4 

,81 
(.19) 
N-4 N=3 

.77 
(,44) 
N=3 

Koumana 
27 

,84 
(.08) 
N=5 

.79 
(,21) 
N=4 N-3 

.96 
(,04) 
N=4 N-3 

(31 

-

Kokologo 
22 

,80 
(.20) 
N=4 N-2 N=2 N 3 N-1 

,64 
(.36) 
N-4 

Ldo 
29 

-,79 
(.21) 

N=4 N=3 N.3 N 3 N-2 

-,97 
(,17) 
N-3 

-,66 
(,34) 
N.4 

Koudougou 
25 N=2 N-0 N- N-3 N-2 N-3 N-3 N-2 

Sapon6 
40 

.46 
(,12) 
N-13 

.71 
(,01) 
N-12 

.68 
(.14)
Nz6 

.98 
(.02) 
N=4 

.66 
(,23) 
N=5 

.91 
(.01) 
N-6 N-3 N-3 N-2 

Dassouri 
10 

.81 
(.00) 
N-10 

.46 
(.25)1 
N-8 

.85 
(.03) 
N=6 

.67 
(,33) 
N-4 

.78 
(.22) 
N-4 

.85 
(,15) 
N-4 N-3 N-3 N-3 

.76 
(.00) 
N-15 
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Ademtenga Sabs6 N'Dorola Soumousso Gassan Koumana Kokologo Ldo Koudougou Sapon6 Dassouri 
1 38 33 43 19 27 22 29 25 .40 10 

Boussd .70 ,14 ,61 .69 
8 (,30) 

N=4 
(.86) 
N4 N=0 N-0 N=O N-0 N-0 N=0 N0 

(,08) 
1=9 

(.06) 
N=8 

Zitenga 
53 

,79 
(,21) 

,21 
(.79) 

.79 
(,02) 

,70 
.08) 

N=4 N-4 N0 N= N-0 N=O N= N=0 N= N=8 N-7 

Ziniar6 ,58 -,04,.42 .41 
52 (,17) 

N=7 
(,93) 
N-7 14=3 N=3 N=3 N=3 N-I N-2 N-2 

(.17) 
N112 

(.21) 
11 

P6 -.07 ,55 .17 .33 ,87 ,96 ,49 .11 ,16 
37 (.85) 

N=9 
(,15) 
K-8 

(,71) 
N=7 N=3 

(.59) 
N=5 

('05) 
N-5 

(.04) 
N=4 

('41) 
N=5 N-2 

(.79) 
1N=8 

(,73) 
N-7 

Tidbel6 -,04 ,32 -.03 .98 ll .53 .81 .13 ll .19 
47 (.92) 

N=9 
(.43) 
N=8 

(.94) 
N=7 

(.02) 
N=4 

(,83) 
N=6 

(.27) 
N=6 

(.19) 
N=4 

(,83) 
N=5 N=3 

(.77) 
N=9 

(.66) 
N=8 

Gu~l-oungo -. 03 .28 .08 .77 .06 .56 87 21 -,27 .01 
21 (.93) 

N=10 
(.50) 
N=8 

(.86) 
N=7 

(,23) 
N=4 

(.93) 
N5 

(.25) 
N=6 

(,05) 
N=5 

(,74) 
N=5 N=3 

(.48) 
N=9 

(.98) 
N=8 

Zorgo ,40 .00 ,81 ,20 .63 ,42 -,80 .28 .38 
54 (,22) (,99) (,10) (,75) (,37) (,58) (.20) (,55) (.46) 

N=8 N=6 N=5 N=3 N=5 N=4 N=4 N=4 N=3 N=7 N=6 

Moktddo .68 ,22 
32 (.32) (.86) 

N4=4 N=2 H-2 N=1 N1 N=3 N=2 N2 1..3 N=2 

Zoungou .92 -,21 -,68 .45 .73 
55 (.01) (,79) (.32) (.45) (,16) 

N=6 N-4 N-3 N-3 N-3 N-3 N=4 N-3 N-5 N-5 

Ouaga Mean ,4 -.06 .74 .65 .58 ,66 -.85 ,54 ,67 ,51 
100 (.23) (,89) (.06) (,23) (.30) (,10) (,07) (,46) (,05) (.20) 

N-9 1-7 N7 N=5 N=5 N-7 N=5 N-4 N=9 N=8 

Bobo Mean ,20 -,21 .96 .05 -.04 -,O -,66 .72 -. 28 .06 
200 (,57) (,61) (.00) (,94) (.94) (.99) (.22) (.28) (.44) (,88) 

1 N-10 N=8 N=7 =5 N=6 N7 _ N=5 N=4 N-=10 1=9 
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Bouss6 Zitenga Ziniar6 P6 Tidbeld Gud6oungo Zorgo IMoktedo Zoungou Ouaga Mean Bobo Mean 
8 53 52 37 47 21 54 32 55 100 200 

Boussd 
8 

Zitenga
53 

28 
(,47) 

N-9 

Ziniar6 .39 .56 
52 (.27) (.12) 

N-10 N-9 

P6 .88 

37 
N=0 N-0 

(,12) 
N-4 

Tidbeld .55 ,81 
47 (.34) (.00) 

N=O N=O N=5 N=0OI 

Guldoungo 
21 

,5g 
(.41) 

.89 
(,00) 

,94 
(.00) 

.n
X 

N.0 N=0 N-4 N=10 N=10 Ul 

Zorgo ,40 .54 ,39 
54 (.32) (.16) (.30) 

N=O N=O N-3 N=8 I N8 N=9 

Moktddo .97 .71 .06 
32 (,17) (,29) (,94) 

N-0 N=0 N-0 N-3 N-3 N.4 N.4 

Zoungou,. .04 -. 02 ,If 71 
55 (,20) (.93) (.97) (.31) (.07) 

N-0 N-0 N-3 N-6 N-6 N-7 N-7 N-3 

Ouaga Mean -.45 .22 .26 .15 .97 -.14 .72 
100 (.45) (.57) (.47) (.69 (.00) (.86) (.12) 

N-0 N-0 N-5 N-9 N=IO ' 1O -N-8 N.4 .1N-6 

Bobo Mean 38 .18 .08 .23 .52 .17 .19 .58 
200 (.53) (.63) (.82) I . 9) (.15) (.83) I (.68) (.05) 

N0O NO-0 N-S N.i0 N-11 N-.l N-9 -N.4 [ h-7 N-12 

I tiversite du Hichigan, l d ynamique dl la t, Prcialiti n d,- rereales iu Burkina faso. 1986. 
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TABLEAU H.6
 

COFFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE MAIS PAR SAC 100 KG
 

Dano IIOuaga4bogou IBobo 
Dano Ohdbougou Batid Dissin N'Dorola Markoy Dori Koudougou Mean Mean 
9 12 5 13 33 31 16 25 100 1200 

Dano
 

Didbougou 76 

12 (,o()
 

N-6 

{ 
Bati) ,66 .97
 
5 (.11) (.00)
 

11.7 N 6 

Disin .18 .65 .79 
13 (,74) (.16) (.06) 

N-6 N-6 N-6 

N Dorola -,67 -.91 -,84 -'81
 
5
33 ( , 9 ('0I) (.19)

N- U-1 ,I5 4.4N - N 

Markoy
 
31 H-3 N=3 N=3 N-3 N.2 

Dort 
16 11-3 N-3 N=3 N3 N-3 N-3 

Kondougou 
25 N.3 N-3 N.3 N-3 8-2 N-3 N-3 

Quaga Mean .58 .69 .61 .03 .24 .84 .83 -,13 
100 (,18) (.13) (,15) (.96) (,61) (.16) (.17) (.87) 

N87 N-6 N=7 N-6 N-7 N=4 N-4 N-4 

Bobo Mean -.42 -,61 -,50 -,68 .81 ,58 ,53 -,02 J)1
 
200 (.35) (,20) (.26) (,13) (,03) (.42) (,47) (,98) (7)


N-7 N-6 1i-7 N.6 ,.N78N 4 N -4 N-i 

Unlverslt6 du Michigan. l.aDynamique de la comerclallsation des c~rales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU H.7
 

COEFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE MAIS PAR TINE
 

Ouaga Bobo
N'Dorola Soumousso Bard L~o Tidbe16 G1,,16oungo Mean Mean
33 43 3 29 47 21 100 200
 

N'Dorola
 
33 

Soumousso
 
43 _ N=3 I 

Bard -,28 86
 
3 (,65) (,06)
 

N=5 N=5
 

L6o ,44 
29 (,56)

j N=3 N=3 N-4 

Tl6be14 -.41 -,91 -,53 .23 
47 (,43) (,09) (,22) (.77) 

N=6 N=4 N=7 N=4 

Gu614oungo -,60 ,45 -.20 ,96 ,27 
21 (,15) (.55) (,63) (,04) (.44) 

N=7 N=4 N=8 N=4 N10 

Ouaga Mean -,37 ,45 ,40 ,25 ,51 .27 
100 (,41) (,45) (,32) (,76) (,16) (,46)
 

N=7 N=5 N=8 N=4 N=9 N10
 

Bobo Mean ,75 -,08 ,28 -,34 -,27 -,67 -,02
 
200 (.05) (.90) (,47) (,16) (,45) (,02) (,94)
 

N-7 N=5 
 N=9 N=4 N-10 N-11 N=12
 

Universtt6 du Michigan, La Dynamique de la comerciallsation des c4r ales au Burkina Faso. 1986.
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TABLEAU H.8
 

CGFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE MAIS PAR SAC DE 100 KG
 

Dano Di6bougou Bati6 Dissin 
9 12 5 13 

Dano 
9 

Didbougou ,82 
12 (,05) 

N=6 

Bati6 ,79 ,97 
5 (,04) (.00) 

N=7 N-6 

Dissin .61 .95 ,92 
13 (,20) (,00) (,01) 

N-6 N=6 N=6 

IJniverslt du Michigan. La Dynamique de la comtnerclallsatlon des c~r~ales au Burkina Fiso, 1986.
 



TABLEAU H.9 

COEFFICIENTS DE CORRELATION 

DES PRIX DE SORGHO ROUGE PAR SAC DE 100 KG 

Gaoua 
17 

Dano 
9 

Di~bougou 
12 

Bati6 
5 

Dissin 
13 

Korsimoro 
24 

Koup6la 
28 

Tenkedogo 
46 

Garango 
15 

Ouaga 

Mean 
100 

Bobo 

Mean 
200 

Gaoua 
17 

Dano 
9 

-,79
(,II) 
N-5 

Di6bougou -,16 .79 
12 (,84) 

N=4 
(.06) 
N-6 

Bati6 
5 

,72 
(.17) 

.56 
(,19) 

,82 
(,05) 

N=5 N-7 N=6 

Dissin -.98 .93 ,86 ,52 

= 4 N 6 N=6 N-6 
N=4 LnU 

Korsimoro24 ,30(,63) -,11(,89) -,01(,99) -,65(.3 ) .13(,87) 
Nr5 N=4 N=4 U-4 N-4 

Koup41a 
28 -23 NN=2 N=2 N=2 N3 

Tenkodogo ,84 
46 (,16) 

N-3 N-2 N2 N-2 N-2 N-3 N-4 

Garango18 
N.3 N=2 N-2 N=2 N2 11=3 

71 
( 2 9 )N-4 

28 
( 72 )N=4 

Ouaga Mean 
100 

Bobo Mean 

-,25 
(.64) 
N16 

-,82 
(,02) 
N-7 

-.70 
(.12) 
N-6 

-,64 
(,12) 
N-7 

-,65 
(.17) 
N=6 

'03 
(.96) 
N=5 

1.0 
(.00) 
N-5 

-.92 
(,08) 
N=4 

-.50 
(,50) 
H=4I

2ob M.56
200N-3 

3=2 
N-2 N-I 

N-1N=3 N N=2 N=2 
(.25) 

N-6 
llniversit6 du Michigan, La Dynamique de la commerciallsation des rdrdales 
au Burkina Faso. 1986.
 



TABLEAU H.10 

COEFFICIENTS DE CORRELATION 
DES PRIX DE SORGHO ROUGES PAR TINE 

1 de 3 

Boulsa 
6 

Han6 
30 

Barsalogo 
4 

Korsimoro 
24 

Kongoussi 
23 

Ademtenga 
1 

Sabs4 
38 

Soumousso 
43 

Bare 
3 

Tchiookui 
45 

Kokologo 
22 

Sapond 
40 

Boulsa 
6 

Han6 
30 

,71 
(,03) 

N-9 I 

Barsalogo 

4 
.91 

(, 

N=s 

.67 
(('00 
N.7 

Korsimoro 
24 

.63 
(.04) 

N.11 

.27 
(.56) 

N.7 

.67 
(.07) 

N=8 

Kongoussl
23 .79 

(.02) 

N-8 

.65 
(.16) 

11-6 

,74
(,15) 

4-5 

.35 
(,35) 

N-9 

Adetenga 

S( .00) (.144)( 

W2, N-9 

72 
007 

N9 

(54 

N.12 

.75 
(.02) 

N-9 

0.01) 

U, 

19 

3,.3~ 

SabsT38 

N=3 =N-2 
j3 

,01(,99) 

5 
1= 

-,22(.78) 

N.N-4 

61(39 

N-4 

Soumousso 
43 

Bar 
3 

Tchiookui45 

.6: , 

(.14 (.,06) 

N-5 5=45 N-3 

.6 .55 .62 
(.0 ) (.13) (0) 

N.10 H=9 N=8 

,64 .59 ,67(.:12 (,22) (.22) 

.95 

(.0) 

N=-5.4 

.) .,53 
.05) (.28) 

Ns.8 N=69-.O 

.91 41(.o3)(.5o 

,. 

(,36)(008) 

N-5 

.86 
(_0) 

.34) 

N-1 

8 
) 

N-

(.07) 

,7. 
(.05) 

N.7 

.77 

7 

79(,02)" 

22 

Sa oe40o(o 

(,14) 50) 
N. N-4 . 

.3 )t 

N-2 

.9 
,oo(00 

N2 

1-3 I 

N-_-

T. 
I 

1,0 

.3
27) 

,--D 

'1 
,6 
= 

6? 
.5 
-

5
0 

,0 
-

8
.4 



TABLEAU H.iO (suite) 
 2 de 3
 

Boulsa 
6 

Hand 
30 

Barsalogo 
4 

Korsl oro 
24 

Kongoussi 
23 

Ademtenga 
1 

Sabs6 
38 

Soumousso 
43 

Bar6 
3 

Tchiookui 
45 

Kokologo 
22 

Sapond 
40 

Dassouri .82 .44 .84 .56 .66 .88 .69 .84 .50 .87 .61 
10 (.00) (.24) (.00) (.06) (.05) (.00) (.13) (.00) (.25) (.13) (.01) 

N-12 N-9 N-B N-i2 N-9 N-12 N-3 N-6 N-ll N-7 N-4 N-17 

Bouss6 .25 .00 .70 .66 
8 

N-3 N-0 N-0 
(.63)

N-6 
(1.0)
N.4 

(.26)
N-4 N-3 N-0 N-0 N-0 N-O 

(.11)
N-7 

Zi tenga 
53 

N-3 N-0 
1(537)

N-

.52 

N-5 N-3 N-3 N-3 N-0 N-0 N-0 N-0 

.73 
(:06) 
N-7 

Ziniard 
52 

-.70 
(.12)

N-6 N-3 N-3 

.17 
(.67)
N-9 

.14 
(.76)

N=7 

.81 
(.03) 
V-7 

.49 
(.41)
N-5 N-3 

-.84 
(.07)
N=5 N-3 N-i 

.35 
(.26)
N-12 

P. 
37 

.83 
('00) 

.65 
(.08) 

.60 
(.12) 

.52 
(.1) 

,81 
(.05) 

.86 
(.00) 

.84 
(.07) 

85 
(.00) 

.75 
(.05) 

.55 
(,45) 

,70 
(.05) 

N-9 N-8 N-S N- N-6 N-9 N-2 N-5 N-l0 N-7 N.4 

Tidbe]6 
47 

.09 
(.83) 

N-S 

-,25 
(,59) 
N-7 

23 
(.59) 
N=8 

.27 
(,51) 
N-8 

-.66 
(.23) 
N-5 

-.04 
(.93) 
N-8 N-2 

.72 
(,17) 
N-5 

,27 
(.45) 

N-1i 

.70 
(.12) 
N-6 N-3 

,09 
(.82) 
N-9 I 

Gu6i6oungo 
21 

.21 
(,60) 

.00 
(1,0) 

.19 
(.65) 

.09 
(.84) 

-.09 
(.86) 

.12 
(.76) 

.95 
(.00) 

.43 
(.19) 

.88 
1.01) 

.60 
(.40) 

.04 
(.91) 

N-9 N=8 N-8 N-8 N-6 N-9 N-2 N-6 N.i1 N-7 N-4 N-9 

Zorgo 
54 

.67 
(.07) 

.52 
(,24) 

.59 
(.22) 

14 
(.80) 

.88 
(.12) 

.52 
(.IC) 

.91 
(.03) 

84 
(.00) 

.75 
(.05) 

59 
(.41) 

34 
(.46) 

N-8 N-7 N-6 N-6 N-4 N-8 N-2 N-5 N-9 N-7 N-4 N-7 

Moktddo 
32 

.99 
(.01) 
N-4 

.91 
(.09) 
N.4 N-2 N-3 H-2 

.86 
(.06) 
N-S N-I N-3 

.90 
(.lO) 
N-4 

I 
N-3 N-3 

28 
5:) 

N-6 

Zoungou.64 .44 64 -.23 .75 .85 .72 .77 .18 .48 -.28 
55 (.17) (.39) (.36) (.77) (.25) (.03) (.17) (.04) (.73) (.52) (.64) 

N-6 N.6 N-4 N-4 N-4 N-6 N-2 4-5 N-7 N-6 N-4 N-5 
Ouaga Mean .26 .15 .83 ,E7 -.26 .06 .s .50 -. 51 .66 

100 (.51) (,73) (,02) (,15) (.50) (.90) (60) (.12) (.38) (.05) 

N-9 N-8 N-7 N-7 N-6 N-9 '- N-7 N-11 N-S N-5 N-9 

Bobo MeanI 
200 N-2 N-3 N-2 N-2 N-i N-2 N-i

I 
N-0 

__ . N.2 N-O 
__I___________ 

-0 N-2 



TABLEAU H.10 (suite) 3 de 3
 

I g Ouaga Bobo
 
Dassour Bouss6 "Itenga Ziniar6 P8 Tlbel G Zorgo Mokt~do Zoungou Mean Mean 

10 8 53 52 37 47 . 54 32 55 100 200 

Dassouri
 
10
 

Bou~sd .76
 
8 (.14)
 

N-5
 

Zltenga .35 .76 
51 (,57) (,05) 

N-5 N-7
 

,;niare -.06 ,79 .94
 
52 (.86) (.02) (.00)
 

N-10 N-8 N-8
 

Pa .74 -,69
 

37 (,02) (.32)
 

N-9 N=0 N-4
 

Tiebeld .47 -.91 .04 
-17 (.20) (.03) (.91) 

N-9 N-0 N-0 N-5 N-9 U-1 
l
 

Gueldoungo .54 -.89 ,31 .92 INJ 
21 (,11) (.04) (,38) (.00) 

N-10 N-0 N-0 N-5 N-10 N-10 

Zurgo ,70 .82 ,79) 79 
54 (.05) (.0") (,04) (.02) 

N-8 N-0 N-0 N-3 N-8 N-7 N-8 

Hoktddo .93 1.0 .88 
32 (,01) (,04) (.12)
 

N-6 N1 N-2 N-3 N-3 N-2 N-3 N-4
 

Zoungou 67 .96 .05 .36 .88 
55 (,14) (.00) (.94) (,49) (,01) 

N-6 N.0 N-0 N-3 N-6 N-5 N-6 4=7 N-3 

Ouaga Mean -,15 
 .72 .59 .66 .76 .41 -.36 -.30 
I00 (,69) (,17) (,10) (.06) (.01) (.32) (.64) (.56) 

N-10 N.0 N=0 N=5 N=9 . -10 N-8 N.4 N-6 

Bobo Meat, 2 0 1 2 
200 N-2 N.0 NO N-1 N.2 H-2 N.2 N-2 N-I N.1 N-2
 

NOTE: a) La d~viation du coefficient de correlation est zero Dour les prix dans un march4. 

I llnivprstitdu Michigan. La Dynamique de ]a commp-rialisatin d', c~r6ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU H.11
 

COEFFICIENTS DE CORRELATION
 
DES PRIX DE SORGHO ROUGE PAR SAC DE 100 KG.
 

Gaoua 
17 

Dano 
9 

Difbougou 
12 

Bati6 
5 

Dissin 
13 

Gaoua 
17 

Dano ,94
 
9 (.02)
 

N=5
 

Difbougou ,97 ,45
 
12 (,03) (,37)
 

N=4 N=6
 
Batid -,25 ,02 ,35
 

5 (,69) (,97) (,50)
 

N=5 N=7 N=6
 

Dissin ,97 
 ,23 ,35 -,57

13 (,03) (,66) (,50) (,24)
 

N-4 N-6 N=6 N=6
 

Universilt du Michigan, La Dynamique de la commerclalisatlon des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
 


