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1: LE PROPOS DES RAPPORTS REGIONAUX
 

Ce volume rassemble une s6rie de monographies sur le commerce des 

cdrgales, un pour chaque r6gion du Burkina Faso. Chaque monographie 

pr6sente une description d6taill6e des syst6mes de commercialisation des 

c~r~ales, et des performances de ces syst6mes au sein de la r~gion 

considr6e. Dans le contexte du rapport principal issu du projet de 

recherche dans son ensemble, il 6tait en effet impossible d'inclure la 

masse d'informations recueillies sur les sp6cificit6s r6gionales et le 

d6tail des techniques commerciales quant '; commerce des c6r6ales. Or, 

pensant que cette connaissance accumul6e au cours de nos recherches 

pourrait s'av~rer utile pour les responsables r~gionaux et nationaux du 

Burkina Faso, ainsi que pour les responsables internationaux du 

d6veloppement, nous pr~sentons ici la synthbse des informations
 

recueillies au cours de nos recherches de "reconnaissance rapide" dans
 

chaque region.
 

Ces informations proviennent essentiellement d'une composante du
 

projet de recherche, l'P6tude de "Reconnaissance rapide des principaux
 

march6s du Burkina Faso", 6tude dont nous d6crirons la m6thodologie dans
 

la section suivante. N6anmoins, l'auteur, au cours des recherches et de
 

la r6daction, a bn6fici6 de multiples communications avec les
 

responsables des autres composantes du projet de recherche: l'6tude du
 

comportement des consommateurs h Ouagadougou et A Bobo-Dioulasso, et 

1'6tude du comportement de commercialisation des producteurs dans cinq 

villages du Burkina Faso. Malgr6 cela, les rapports r6gionaux scnt 

surtout centr6s sur le comportement des interm6diaires de la 

commercialisation, individus, groupes ou agents de lEtat, qui 

interviennent dans le commerce des c6r6ales entre les producteurs et les 

consommateurs.
 

Au cours de 1'6tude des syst~mes r6gionaux de commercialisation des 

c6r6ales, se sont clairement d~gag6es des caract6ristiques communes h 

toutes les r~gions. Puisque ces caract6ristiques se retrouvent dans 

chaque r6gion, nous les pr6senterons ici dans notre introduction, afin de 

permettre une revue des systbmes de commercialisation au niveau national 

et dans le but de limiter les r6p6titions au sein de chaque rapport 
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r~gionai. Ainsi, dans chaque rapport r6gional suivant, nous tenterons
 

d'insister essentiellement sur les sp~cificit6s de la r6gion dans le
 

domaine du commerce des c6r6ales.
 



2: LES METHODES DE COLLECTE DES INFORMATIONS
 
DANS L'ETUDE DES MARCHES
 

La m~thode utilis6e pour la collecte des informations au niveau de
 

chaque r6gion, dite m4thode de "reconnaissance rapide," est en fait bas~e
 

dans un premier temps sur des passages assez courts ( 2 A 3 semaines)
 

effectu6s dans chaque r6gion. Ceux-ci permettent ainsi une rapide
 

appr6ciation du contexte et des informations de base sur le sujet ftudi4,
 

au niveau de tout le territoire.
 

Dans le cadre de ce projet, au cours de ce premier passage, les
 

taches essentielles des chercheurs furent d'identifier les principaux
 

march6s et les informateurs; d'4tablr les premiers contacts avec ces
 

derniers; d'administrer des questionnaires assez ouverts et g~n~raux a
 

chaque type d'inforniateurs identifi6s (les producteurs, officiels et
 

commergants); et de pr6parer un deuxieme passage dans la r6gion. Lors du
 

premier passage, les informations recueillies concernaient
 

essentiellement les caract6ristiques de la r6gion, en matibre de
 
production et de situation c6r6ali6re; et la description des principaux
 

march6s, des mouvements de c~r6ales et des principaux interm6diaires
 

intervenant dans la commercialisation des c6r~ales.
 

Dans la plupart des regions, un deuxi6me et parfois un troisi6me
 

passage ont 6t4 6ffectu4s, au cours desquels les informations collect6es
 

aupr6s des informateurs-clefs (s~lectionn6s a la suite du premier
 

passage) concernaient alors les termes de transactions, la concurrence
 

entre les interm6diaires, les marges commerciales, et la fluctuation et
 

la formation des prix. Ce n'est qu'apr6s le d~pouillement des r~sultats
 

du premier passage qu'on a d~fini les questionnaires ouverts du deuxibme
 

passage et les th6mes de discussion avec les informateurs. La
 

m~thodologie de cette 6tude de "reconnaissance rapide" des march~s de
 

c~r6ales au Burkina Faso est pr6sent4e de fagon beaucoup plus d6taill~e,
 

y compris les questionnaires, dans 1'Annexe D du rapport national.
 

Au total, quelques 130 march6s ont t6 visit6s au moins une fois, et
 

plus de 160 commergants dimportance diff6rente ont 6t6 contact6s par
 

l'6quipe de recherche de "reconnaissance rapide". D'autre part, pr6s de
 

40 producteurs ont 6t6 contact~s ainsi que pr6s de 20 groupements
 

villageois, y compris des responsables de banques de c6r6aiEs. Les
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Tableaux A et B r~capitulent respectivement le programme des passages de
 

recherche par r6gion au cours du projet et le nombre et le type
 

d'informateurs contact~s par r~gion.
 



TABLEAU A
 

TABLEAU RECAPJTULATIF DU PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR AU BURKINA FASO
 

Mois 1984 1985

REGION Janvier fvrier mars i mal Tjuin juillet 1 aot 1septembre octobre novembre d~cembre janvier "EGIOjave fel mas a 'vi 


BOUGOURIBA
 
(Di6bougou, Gaoua) _ I _____ _
 

CENTRE Ville I iSaula"
- < - - I 
(Ouagadougou) Rural -i - i<>-. i ! - -

________________ _____ _____ ________________ .I ~-

CENTRE-EST I !(Koup Ia) I 
_ __ _ _ _ _ _ _ _ -_ _ _ _ _ _ _ _ 

CENTRE-NORD T _ _ 
I >(Kaya) 

TCENTRE-OUEST - 1 
(Koudougou) I7 _--_----_--__ > ___ 1 __ + 

IEST 
(Fada N'Gourma) 

HAUTS-BASSINS
(Bobo-Dioulasso): <_ _
 

COHOE I
 
(Banfora) _ ___ 

SAHEL I F 
(Doril, Djibo) I _ _ _------

VOLTA NOIRE I' T 1 i Sau a 

(D~dougou) _ _ _ __ _- . .. ___.. 

YATENGA ! I 
(Ouahigouya) -

NOTE: aRepr~sente des -echerches faits par Mahir Saul.
 

Universitd du Michigan. La Dynamique de la coninercialtsatlon des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
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TABLEAU B 

TYPE ET NOMBRED'INFORATEURS CONTACTES 

Autoritds. ORD
 

MARCHES, VILLAGES 

REGION VISITES COMMERCANTS CONTACTES AUTRES INFORMATEURS 

BOUGOURIBA 6 2 GC 4 PC ORD, OFNACER, 

(Gaoua) Autorit~s 

CENTRE 24 9 GC at MC. 3 groupes PC 2 P, 7 GV. 2 Banques 

(Ouagadougou) (6 marchds urbains 11 groupes C 
18 marchds ruraux ' commerqante 

de cdr~ales 
OFNACER, ORD 

et semi-urbains) 2 groupes commerqantes ONG, Autortt~s 
Caisse de Pdrdquation 
syndicats de 
transporteurs et de 
commerqants 

CENTRE-EST 10 10 GC ot MC, 2 groupes C 5 P 

(Koupdla) 5 PC at Vendauses Contr61eurs des marchds, 

CR, 


6 GC at MC. 1 PC 3 P. 2 groupes P
 

(Kaya) 12groupes C Bureau dconomique du
 
I groupe PC at Vendeuses 	 Ministbre de Commerce
 

OFNACER. ONG, ORD,
 
banque (Kaya)
 

CENTRE-NORO 8 


4 P, 1 GV
 

(Koudougou) 2 groupes GC, Vendeuses Banque de cirdales
 
Agents locaux OFNACER, Autoritis
 

Percepteur CDR
 

CENTRE-WEST 11 GC et HC. 4 ,C 


Etude de I. Ouddraogoa
2 1 GC 


(Fda N'Gourma) 

EST 


(1983, USAIO-MSU)
 
ORD, OFNACER. Autoritds
 

HAUTS-BASSINS 16 17 GC ct MC at Vendeuses 10 P, 1 GV
 
(Bobo-Oloulasso) 9 PC OFNACER. Autoritds
 
COMOE 7 Collpteurs-logeurs ORD, ONG, syndlcats de
 
(Banfora) 	 transporteurs at de
 

commerpiants
 

SAHEL 11 10 GC at MC, 3 PC 	 Z GV
 
FOC, ORD
 
Autoritds
 

(Dori) 


VOLTA NOIRE 27 12 GC at MC, 4 PC I0 P 
(Dddougou) I groupe GC, 4 groupes PC OFNACER. Autorites 

7 Collecteurs-logeurs ORD, NO. BIV 
4 groupes Vendeuses P 

YATENGA 16 9 GC. 5 PC i3 P. 3 GV
 
(Ouahigouya) 3 groupes GC at Vendeuses OFNACER, Autorites
 

3 groupes PC OR0, BICIA. BIV. BNO
 

TOTAL 131 marchds 85 GC at MC. 35 PC 	 37 P. 16 CV
 
21 groupes GC ou groupes P.
 
11 groupas PC 6 groupes Vendeuses,
 
14 Collecteurs-logeurs 10+ Vendeuses,
 

at Vendevses 	7 organismes,
 
bancaires rdgionaux,
 
ORD. OFNACER.

Autoritds dans
 
toutes lasregions
 

LEGENDE: 	 GV: Groupement(s) villageols
 
C: Commer~ants
 

GC: Grands commervants (plus de 1500 sacs/an)
 
MC: Moyens commerants (do 400 1500 sacs/an)
 
PC: Petits commerqants (moins de 400 sacs/an)
 
P: Producteurs
 

Grouoes C (de commerants), de P (producteurs) ou ae vendeuses:
 
lI'interview a eu lieu avec plusleurs producteur, ou commerqants en mime
 
temps.
 
(Voir ]a "Liste des sigles at abrdviations" pour les autres abrdviations
 
employdeq icl.)
 

NOTE: 	 aI.S. Ouddraogo. "A Socioeconomic Analysis of Farmers' Food Grain
 
Marketing Linkages and Behavior in Eastern Upper Volta." Ph.D.
 
dissertation, Michigan State University, 1983.
 

Unlversltd du Michigan, La Dynamique de la commerclalisatlon des c~rdales au Burklna Faso. 1986.
 



3: PRESENTATION DES INFORMATIONS COLLECTEES
 

Les r~sultats de l'6tude de "r- ,naissance rapide" des march6s
 

seront pr6sent4s r6gion par r6gion, et les informations au sein de chaque
 

rapport r~gional suivront un plan identique pour tous les rapports. De
 
m~me, chaque rapport contiendra la mgme liste de tableaux, sch6mas et
 

cartes.
 

N~anmoins, que ce soit pour le plan des rapports ou pour la liste des 

illustrations, il existe des variations d'un rapport a l'autre. Nous 
reviendrons de fagon plus d~taill~e sur ces variations apres avoir passe 
en revue les caract~ristilues g6n6rales de la commerclalisation des
 

c6r~ales dans toutes les r~gions du Burkina Faso. Nous allons examiner
 
ces caract6ristiques g6n6rales selon le m me plan que celui choisi pour
 
les rapports r~gionaux, ceci nous permettant du me-me coup de pr6senter le
 

contenu de ces rapports.
 

La m~me liste suivante des tableaux, des cartes et des schemas sera 
utilis6e dans tous les rapports de fagon 4 faciliter la comparaison entre 
les diff6rentes r6gions. La liste complte de ces illustrations 

n'apparalt pas toujours dans tous les rapports r6gionaux, du fait de la 
diversit6 des informations obtenues d'une r6gion 1'autre. Nous tenons 
n6anmoins h conserver le m~rne num~rotage pour tous les tableaux dans 

chaque rapport, au risque de voir le lecteur mystifi6 dans plusieurs 
rapports par 1'absence d'un numdro dans la s6rie des tableaux pr6sent6s, 

pour conserver le b~n6fice de la similarit6 des tableaux pr6sentant le 
m~me type d'information dans tous les rapports. Par exemple, il nous
 

semble pr6ferable pour le lecteur de savoir que les informations sur les
 
marges commerciales pour chaque r6gion sont pr6sent6es toutes dans un
 

Tableau 14, ou que les informations concernant les banques de c6r6ales se
 

retrouvent toutes dans un Tableau 3 et une Carte 3.
 

7
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4: PRESENTATION DU PLAN DES RAPPORTS REGIONAUX
 
ET CARACTERISTIQUES COMMUNES A TOUTES LES REGIONS
 

POUR LA COMMERCIALISATION DES CEREALES AU BURKINA FASO
 

CHAPITRE 1: CAPACTERISTIQUES DE LA REGION
 

Dans ce premier chapitre, les caract4ristiques physiques principales
 

de la r~gion, particuli6rement celles influengant la commercialisation
 

des cdr6ales, sont rapidement signales selon le plan suivant:
 

1.1 Population par ethnies. PrOf6rences de consommation
 

1.2 Principaux produits Tableau 1)
 

1.3 Bflan c6r6alier (tableau 2 et Carte 1)
 

1.4 Activit6s de d6veloppement rural
 

Ces nimes caract6ristiques au plan national sont discutdes bri~vement
 

dans le rapport principal du projet.
 

CHAPITRE 2: DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 G~ographie du syst6me de commercialisation (Sch6ma 1 et Carte 2)
 

2.1.1 Mouvements des c6r6ales
 

Les mouvements de c6r~ales au niveau national font l'objet d'un
 

chapitre dans le rapport principal, accompagn6 d'une carte et d'un sch6ma
 

illustrant ces principaux mouvements de c~r~ales dans le pays. Au niveau
 

de chaque rapport r6gional, nous pr~sentons une carte r6gionale et un
 

schema des mouvements de cgr6ales avec les principaux marcn6s de la
 

r6gion.
 

2.1.2 Principaux march6s et points de transaction
 

Le rapport principal r6capitule la classification des principaux 

march6s. II nest donc nul besoin d'y revenir longuement dans le 

contexte de cette introduction, si ce n'est pour indiquer que ce volume a 
pour but de permettre ure classification beaucoup plus d6taill~e par 

r6gion. Dans chaque rapport r~gional les principaux march6s seront 

r6partis en categories selon leurs fonctions et leur importance. Les 

11
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types de 	march~s identifi6s, que nous allons rapidement d~finir ici, sont
 

les suivants:
 

2.1.2.1 	 March6s nationaux: importation, transit
 

Les march4s nationaux sont de grands march6s qui ont des relations
 

commerciales av'ec non seulement d'autres r6gions, mais aussi avec
 

d'autres pays. Ce sont des march6s de rassemblement, de stockage, et de
 

transit, aussi bien que des grands march6s de consommation dans la mesure
 

o ce sont des march~s urbains. Les grands importateurs de c6r6ales des
 

autres pays, et surtout de riz, y ont leur sibge.
 

2.1.2.2 	 March6s ruraux internationaux
 

Les march6s ruraux internationaux sont en fait des march6s
 

"carrefours" entre plusi2urs axes majeurs, plusieurs pays et plusieurs
 

r6gions, entretenant des 6changes commerciaux importants. L'exemple de
 

Pouytenga, carrefour des routes de Ouagadougou, du Niger, du Togo, du 

Ghana et du B6nin, et de celle du nord vers le Sahel , est un exemple 

typique. De m~me, Djibasso se trouvant A la fronti6re est la clef de 

nombreux 4changes avec le Mali et entre les r6gions. Ces march6s, 

implant6s en milieu rural et dans des zones productrices, sont surtout 

des grands centres de transit nationaux et internationaux du fait de leur 

qmplacement strat~gique. 

2.1.2.3 	March6s r4gionaux: importation, consommation et distribution
 
r6gionale
 

Les march6s r~gionaux sont les centres principaux de la r6gion. Ils
 

ont un r6le de rassemblement r6gional (ou d'importation des autres
 

regions) des c6r~ales en vue de 1'exportation (ou de la distribution dans
 

les centres sous-rdgionaux). Du fait que ie march6 principal dans
 

certaines r6gions soit class6 parmi les march6s nationaux, jouant les
 

deux r6les A la fois, certaines regions ne seront cr6dit6es d'aucun
 

marche r6gional . Par contre, certaines autres r~gions peuvent avoir 

plusieurs march6s r6gionaux, car ayant un r6le et une importance 

relativement 

similaire. Ce sont des marchds urbains ou semi-urbains. 

2.1.2.4 	Marchs sous-r6gionaux
 

Les march6s sous-r4gionaux jouent un r6le identique a celui des
 

march~s r~gionaix, mais diff6rent de ces derniers par leur importance, en
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matiere de volume de c6r~ales commercialis~es, mais aussi par leur rayon
 

d'action. Ce sont des march~s semi-urbains ou ruraux.
 

2.1.2.5 March~s ruraux importants
 

Les march~s ruraux importants sont des march6s connus et cites au
 

niveau de la r~gion, et mme pour les pius importants au niveau du pays
 

par les interm~diaires de la commercialisation des c6r~ales, comme 4tant
 

des march6s de rassemblement des c6r6ales ou des march6s de distribution
 

de c~r~ales, ayant pour rayon d'action le sous secteur ou le secteur.
 

2.2 	 Structure du syst6me de commercialisationliinterm~diaires
 

2.2.1 Voies de commercialisation des cdr6ales (Schma 2)
 

2.2.1.1 Presentation
 

Les voies de commercialisation d4signent les systbmes qui ont la
 

responsabilit6 di commerce des c~r6ales du producteur jusqu'au
 

consommateur. Dans toutes les r6gions, outre les 6changes directs entre
 

les producteurs et les consommateurs au niveau local san, ;nterm6diaires,
 

trois principales voies 6videntes se d~gagent. Par ordre d'importance
 

d~croissante, elles sont:
 

* 	 Le syst~me de commercialisation priv6 des c6r~ales,
 

0 	 L'OFNACER, ou Office National des C6r6ales, office 6tatique 

charg6 de la commercialis;±tlon ac c6r6ales selon les 

directives gouvernementales. 

* 	 L'ensemble des banques de c6r~ales, gerees par les
 

groupements villageois, sur lesquelles nous reviendrons
 

plus loin.
 

Dans toutes les r6gions aussi, d'autres voies responsables de
 

1'acheminement des c6r6ales peuvent stre mentionn6es: II s'agit surtout 

des ONG ou organisations noi' gouv~rnementales qui distribuent 1'aide 

alimentaire, outre 1'aide Financi~re accord6e aux groupements 

villageois. Notons aussi le r6le de distribution de riz jou4 par la
 

chalne para-6tatique des magasins populaires de produits de consommation,
 

les FASO YAAR (auparavant appel6s SOVOLCOM).
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2.2.1.2 Interactions entre ces voies
 

Les interactions entre les trois principales voies soulignent 

1'existence de transactions effectu6es entre les interm6diaires de 

diff6rents syst6mes. Gnralement, les interactions les plus importantes 

sont les achats de 1'OFNACER effectu~s par 1'interm~diaire des 

commergants, et par l'interm6diaire des banques de c6r ales. Les ventes 

des c6r6ales effectudes par les banques de c6r6ales de I'OFNACER sont 

aussi assez fr6quentes dans certaines r6gions d6ficitaires, mais les 

ventes des c6r6ales de I'')FNACER par les irterm6diaires prives ne peuvent 

@tre qu'ill6gales; ce quLi ne veut pas dire qu'elles n'existent pas. 

Certains commergats profitent des prix tr~s avantageux de 1'OFNACER 

durant la soudure pour acheter aupr~s des centres OFNACER (par 

l'interm6diaire de nombreux parents ou amis ou par l'interm~diaire de 

fonctionnaires en mal d'argent liquide) pour revendre en suite au prix du 

march6, r6alisant des profits tr~s substantiels. L'6tendue de telles 

pratiques est cependant un sujet important de controverse. 

D'autre part, les commer~ants priv6s et les responsables des banques
 

de c~r6ales 6changent aussi des c6r6ales, les premiers achetant aux 

seconds dans les zones de surplus et les seconds achetant aux premiers 

dans les zones de d6ficit. 

2.2.1.3 Importance relative de ces voies
 

Dans les rapports r6gionaux une estimation quantitative du niveau des
 

volumes de c6r6ales commercialis6s dans chaque syst6me a 6t6 tent6e.
 

II nous 6tait impossible dans le cadre de cette recherche
 

d'appr6hender 1'importance relative des 6changes directs de c~r6ales
 

entre le producteur et le consommateur, qui se produissent au niveau du
 

village surtoui. Les 6tudes villageoises effectu6es dans le cadre de ce
 

projet, ainsi que les 6tudes villageoises effectu6es dars les autres
 

prejets au Burkina Faso semblent indiquer toutefois que ces 6changes sont
 

tr~s importants et pourraieit 4ventuellement representer la majorit6 des
 

c~r~ales commercialisecs.
 

Les estimations concernant le systbme priv6 ont 4t4 effectuees A 
partir des recensements de commer~ants lors des passages de recherche sur 

chaque march4 principal et selon les informations obtenues des 

commergants eux-m6mes sur leur niveau d'activit6 annuelle de commerce des 
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c~r6ales. Des observations et recoupements occasionnels nous ont permis
 

de confirmer ce qui 6tait d6ja presque une 4vidence, surtout dans le
 

contexte particulier de m6fiance de la part des commercants durant les
 
p6riodes apr6s aoOt 1983. Les estimations par les commergants de leur
 

propre activit6 de commerce des c6r6ales sont syst6matiquement, largement
 

sous-estim6es. Mais aucune autre source d'information A ce propos n'est
 

disponible actuellement. Nous avons donc tent4, au vu des quelques
 

observations et recoupements quantitatifs, d'adopter des coefficients
 

correcteurs de ces estimations. Ces coefficients varient selon les
 
r6gions et les march6s, et aussi selon les types d'interm6diaires,
 

reposant sur 1'hypoth6se que les grands commergants ont plus de raisons
 

de sous-est;rner leurs op6rations que les petits. En fait, ces
 

estimations sont essentiellement des 6valuations tr6s grossibres a
 
interpr6ter avec beaucoup de prudence. l1s permettent toutefois, iI nous
 

semble, une indication assez fid61e de l'importance relative non
 
seulement des principaux syst6mes dans le commerce des c6r~ales, mais
 

aussi des Drincipaux mouvements de c6r6ales entre les r6gions et au sein
 

de chaque r6gion. Ces estimations se r~ferent a la campagne 1983-1984.
 

Les estimations pour les volumes commercialis6s dans le cadre des
 

banques de c~r6ales sont beaucoup plus fiables, dans la mesure o6 il a
 

t6 possible d'obtenir des informations assez compl6tes sur les activit6s
 

des banques de c6r~ales au niveau de chaque r6gion.
 

Quant A I'OFNACER, nos chiffres sont bas6s sur les statistiques
 

globales officielles de 1'OFNACER pour les achats et les ventes de
 

c~r6ales au cours des annes pr6c8dentes. Pour le d6tail des ventes par
 

secteuT et par centre lors des deux saisons passees (1982-1983 et
 

1983-1984), nous avons analys6 les donn~es de base (fiches de vente)
 

regues de chaque centre par la direction commerciale de I'OFNACER a
 

Ouagadougou.
 

Dans la mesure ob il n'a pas 6t4 possible pour toutes les regions
 

d'effectuer des estimations sur les quantit~s respectives commercialis6es
 

par le commerce priv6 et par 1'OFNACER surtout, il est impossible de
 
pr6senter d'estimations globales pour le pays tout entier. N6anmoins, il
 

semble que dans les regions fortement d6ficitaires, I'OFNACER joue un
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r6le relativement plus grand qu'ailleurs, le commerce priv6 

commercialisant seulement de deux A trois fois plus de c6r6ales que le 

syst~me public. Dans les autres r6gions, il semble que l'6cart entre le 

r~le du secteur public et celui du secteur prive soit beaucoup plus 

important, ce dernier repr6sentant parfois dix fois 1'importance de 

I'OFNACER. Les banques de c6r6ales, sur lequel de nomb,'eux responsables 

du d6veloppement fondeni beaucoup d'espoir, occupent une place encore 

tout h fait minime dans le commerce des c6r~ales (voir Tableau 2.3 du 

rapport principal). 

Dans les trois sections qui suivent, nous proc~dons A une description 

d6taill6e des trois voles principales de commercialisation des c6r6ales, 

une par une. 

2.2.2 	 La commercialisation par les producteurs, r6le des groupements
 
villageois
 

2.2.2.1 Producteurs, comportements de vente et d'achat
 

Encore une fois, les informations pr6sent6es dans chaque rapport
 

r6gional sont assez succintes, dans la mesure ob 1'6tude du comportement
 

de commercialisation des producteurs de c6r~ales a 4t4 effectu~e de fagon
 

intensive dans le cadre d'une autre composante du projet de recherche du
 

CRED. La synth6se des r~sultats de cette 6tude se trouve dans le rapport
 

principal, et les r6sultats plus d6taill~s ont fait lobjet de rapports
 

annexes.
 

* Comportement de vente. Le comportement de vente des producteurs
 

semble uniform~ment bas6 sur quelques principes g4n6raux:
 

Les producteurs ne vendent les c6r6ales qu'en dernier recours. Les
 

c6r~ales sont en effet conserv6es dans la mew-re du possible pour la
 

consommation des m6nages et le stockage "de s6curit&'. Les autres
 

produits (tels le coton, les arachides, les noix de karit6, les pois de
 

terre, les haricots, les ignames, selon les r6gions) seront toujours
 

vendus avant les c6r6ales, que les producteurs ne vendent qu'A
 

contrecoeur.
 

lVoir Documents de Travail aux Tomes III et IV.
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Au sein m~me des diff~rentes c~r6ales, le sorgho rouge, le maYs et le
 

sorgho blanc semblent les premieres c6r~iales vendues. Le petit mil, sur 
l'ensemble du territoire, est consic4:e :omme le produit alimentaire de 

base, et rev~t m~me parfois une importance symbolique et religieuse. De 
ce fait, le petit mil est la c6r6ale que les producteurs conserveront le 
plus. Des considerations de stockage entrent en jeu de m~me h ce niveau, 
le sorgho rouge par exemple 4tant le plus difficile A conserver sans
 

dommage en stockage.
 

Les producteurs sont conscients des avantages ' vendre plus tard dans
 

la saison du fait des prix bien meilleurs, mais d6clarent devoir vendre 

lorsqu'ils ant besoin d'argent. Ceci se produit pour la plupart d'entre 

eux dans 1es deux ou trois mois qui suivent la r6colte ou au d6but de la 
saison des travaux. Nanmoins, outre la p~riode suivant imm6diatement la 
r~colte, la deuxi~me p6riode de vente serait la p6riode de pr6-r6colte, 
lorsque les producteurs, s'assurant de r6coltes prochaines
 

satisfaisantes, peuvent vendre quelques stocks restants des r6coltes
 

pr6c6dentes.
 

Les producteurs d6clarent tous "pr6f6rer" vendre aux banques de
 
c6r6ales, lorsque cela est possible, et 'a 'OFNACER, dans l'espoir
 

d'avoir un acc6s plus facile A des c6r6ales A bon march6 aupr6s de ces
 
sources lors de la soudure. Ces d6clarations prennent souvent tournure
 

de "paroles de bonne foi" dans ]a mesure o6 a l'6vidence, les producteurs
 

vendent surtout aux commerrants, m~me si d'autres options se p-6sentent '
 

eux. Les producteurs semblent penser dans leur ensemble que les mesures
 
officielles les d6savantagent, surtout dans la mesure ob ils ne
 

profiteraient pas de la hausse des cours du march6 en utilisant la mesure
 

officielle.
 

II est clair enfin que les grands producteurs ont un comportement de
 

vente diff6rent des petits producteurs, au niveau des quantit6s
 

commercialis6es et des 6poques de vente.
 

* Comportement d'achat. Le comportement d'achat des producteurs fut
 
assez peu document6 dans le cadre de cette recherche de "reconnaissance
 

rapide" et nous invitons nos lecteurs A se r~f6rer aux volumes cit6s plus
 

haut sur le comportement de commercialisation des c6r6ales des
 

producteurs.
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2.2.2.2 	 Groupements villageois et banques de c~r~ales
 
(Tableau 3 et Carte 3)
 

Les groupements villageois sont des groupes de producteurs r6unis
 

pour mener des activit~s en commun. Ces groupements villageois doivent
 

@tre enregistr6s dans le cadre des ORD r4gionales, qui les encadrent et
 

pr6voient la contribution de chaque membre du groupement sous forme de
 

l'apport de travail et, ou, de cotisations. Les activit6s men6es par ces
 

groupements villageois sont en g6n6ral les suivantes: Les groupements
 

villageois jouent tout d'abord le r6le de support des programmes des ORD
 

pour la formation et 1'alphab6tisation; ils organisent la culture de
 

champs collectifs, ]a culture maralch6re; ils recherchent et gbrent le
 

financement de pharmacies villageoises, de moulins villageois, de
 

boutiques villageoises (produits de consomination); ils participent a la
 

commercialisation du coton et des c6r~ales et g6rent des banques de
 

c6r6ales. La gestion des banques de c6r6ales ne repr6sente donc qu'une
 

des activit6s des groupements villageois, dont limportance varie selon
 

les r6gions.
 

Les banques de c6r~ales, dort la construction et les operations sont
 

conditionn6es dans la presque totalit6 des cas par lapport de
 

financements ext~rieurs au groupement villageois, ont le but suivant:
 

permettre aux producteurs de vendre leurs c6rliles au sein du groupement 

villageois au moment des r6coltes A des prix "justes"; stocker ces 

c6r6ales dans la "banque de c6r~ales"; et les revendre localement au 

moment de la soudure h des prix inf6rieurs aux prix du march6. En fait 

les banques de c6r6ales ont pour mission majeure d'6viter aux villageois 

d'@tre "a la merci" des ccmmer~ants de c6r6ales, qui leur ach6tent leurs 

c6r~ales a bas prix et les leur revendent apr6s stockage a un prix tr6s 

flev6. Le financement de ces banques de c6r6ales, pour la construction
 

du bdtiment et pour le fonds de roulement permettant l'achat des
 

c~reales, !st assure par des sources trbs diverses, dont les principales
 

sont des ONG.
 

* Nombre de groupements villageois et de banques de c~r~ales. Les
 

groupements villageois, mame sans banque de c6rdales, peuvent avoir un 

r6le dans la commercialisation des c6r6ales. Ils peuvent en effet servir 

d'interm~diaire soit aux commer~ants, soit a 1'OFNACER dans la 
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collecte des c~r~ales. Alors que les commergants n6gocient librement un
 
prix avec les groupements qui restent pour eux des interm~diaires peu
 
fr6quents, I'OFNACLR a fait de la collecte par l'interm6diaire des
 
groupements villageois une de ses principales strat6gies, et leur offre 

une commission fix~e au niveau national. 

e R5le r~ellement jou6 dans la commerc~alisation des c6r6ales. Le 
r6le r~ellement jou6 dans la commercialisation des c6r~ales par les 
groupements villageois et les banques de c~r~ales, varie selon les
 
r~gions au gr6 du besoin r6el que les villageois ont de l'intervention de
 
ces groupements dans la commercialisation, et en fonction du degr4
 
d'organisation, d'encadrement et de financement 
 par les ONG. Les
 
rapports r~gionaux donnent une description d~taill~e de la situation des
 
groupements villageois et des banques de c6r6ales au niveau de chaque
 
r~gion, bas6e sur les informations collect6es lors des passages de 
recherche et complt6pe par la litt6rature disponible sur les banques de 

c6r~ales au Burkina Faso. 
Au sein de chaque rapport, une carte r6gionale repr6sentant les
 

banques de c~r6ales selon les organismes d'encadrement et de financement,
 
permet de situer its secteurs o6 les banques de c~r6ales sont les plus
 
r6pandues et les grojpements sont les plus actifs. De mgme, lorsque cela
 
a 6t6 possible, une liste des villages ayant une banque de c6r6ales et
 
des informations sur les conditions de financement de ces banqUes,
 
apparalt dans le texte. Le Tableau C r~capitule ces informations sur les
 

banques 	de c6r6ales.
 

2.2.3 	 Intermddiaires publics: r6le de 1'OFNACER, de l'ORD et des
 
autorit~s administratives
 

Le r6le 	et 1'historique des activit6s de 1'OFNACER sont abord6s dans
 
le rapport principal. Les rapports r6gionaux sont le cadre de la
 
pr6sentation des informations d~taill6es sur les ventes r6gionales de
 

1'OFNACER, ainsi que sur les strat6gies sp6cifiques de collecte et de 
vente des centres r6gionaux. MMe si des variations a ce niveau se 
pr6sentent entre les diff6rentes r4gions, les centres OFNACER o6 qu'ils
 

se trouvent sont en 
th~orie tenus de suivre les directives nationales:
 
Les centres OFNACER lorsq,'ils ach~tent aux producteurs doivent
 

respecter les prix officiels fix6s au d6but do la 
campagne d'achat, vers
 



TABLEAU C 

LES PRINCIPALES BANQUES DE CEREALES AU BURKINA FASO 
(Par ordre d'anciennet6 des premieres banques construites et financdes) 

Organisme 
Encadreur 

Provenance de 
Financement 

Construction 
Magasin 

Montant de Fonds de 
Roulemtit (dons/prfts) 

Principaux Emplacements 
de ces Banques 

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

FOVODES 
(1974-76) 

OXFAH 
COE 
CCFD, etc. 

1.5 million FCFA 30 tonnes Mossi Plateau 
surtout Ouagadcugou, 
Kongoussi, et Koupla 

Manque de contr6le. Le don de 30 tonnes 
a 6chue et les magasins sont vides. 

CIOR 
UGVO 
(ORD. 1974-76) 

PPIK (1976-77) 

FDR, FED, CNCA 
OXFAM 

PPIK - don 

financement 
partiel 

par villageols 

140.000 FCFAa 

don de cdr~ales livr6 

R~gion de Sahel 
Dori et Gorom-Gorom 

Region de Kaya 

Avec un encadrement de lORD ces banques 
mirchent assez bien depuls financement 
radouble. 

Role de distribution seulement. Echec 

ADRK 

CDRY (1977-78) 

ADRK - don 

OXFAM - don 

par villageois 

100.000 FCFA 

don de c~r~ales livr6 

don de 250.000 FCFA 

R~gion de Kaya 

Region de Yako 

financier dans le plupart des cas. 

mime 

mime 

PPIB PPIB - don par villageois din de c~r~ales llvr6 R~gion de Boulsa mime 

FDC/FDR (1977-38) Financement priv6 de 

USA et Norvege; 
USAID 

Financ6 par rDH prit: nritial fend de 

1,3 million FCFAll 

Region de Dori 

et Nord de Doni 

Activitds fortement acern6 avec le 

financement r~cent/encadrement 
tris suivi. 



TABLEAU C (suite)
 

Organisme 

Encadreur 


ORD
 
PVOV (1977-78) 


PbAOV (1977-78) 


FDR (1979-80) 


SAHEL (1979-80) 

Volontaires 

Pays-Bas 


USAID (1979-80) 


SIX S (1979-80) 


SAHEL SOLIDARITE 


THIS 


COE 


ACDE 


AFRICARE 


OXFAM 


Provenance de 

Financement 


Fonds Suisses 


FDR (FEER) 


FDR (FEER), PAM 


Les Pays-Bas 


USAID et fonds priv6 

de USA et Norvege 


sources diverses 

d'ONG trang~res 


ndc 


USAID 


OXFAM et autres 


Canada 


AFRICARE 


OXFAM 


Construction 

Hagasin 


1.6 million FCFA 


750.000 FCFA 


financement 

partiel 


flnancement 


sans financement 


financement 

partiel; travail 

par villageois
 

nd 


nd 


sans fond local 


financ6 


fin.!cd 


financd 


hontant de Fonds de 

Roulement (dons/prits) 


p.Et: 500.000 FCFA 

des Suisses 


sans financement 


pr t: 1 million FCFA 

80 sacs 


500.000 FCFA pour 

commencer 4 banques 


prit: I million FCFA 

pour 5 sur 6 ans 


300 sacs 


nd 


nd 


pr~t: minimum de 

500.000 FCFA 


pr6t: 2 million FCFA 


800.000 FCFA 


700.000 FCFA suivi par 

1,06 million FCFA
 

Principaux Emplacements 

de ces Banques 


Volta Noire et 

fauts-Bassins 


Volta Noire et 

Hauts-Bassins
 

Kaya, Kongoussi 

Po, Koudougou. Yatenga
 

Rdgion d2 Sebba 


R6gions de l'Est 

Fada et Diapaga
 

Yatenga 


Sahel
 

Sahel
 

Koup~la et Sud de 

Kaya 


Gudluungo et Sud de
 
Ouagadougou
 

Segu~n~ga
 

Koupela
 

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

Actlvits majeurs sont commerclalisation
 
avec SOFITEX et cdr~ales avec OFNACER.
 

Peu d'activit6; avec SOFITEX et OFNACER.
 

Bonnes activit~s de banques de c~r~ales.
 

Prise en main de l'ecadrment par I'ORD
 
r~cente: les banques en mauvaises sant6 r\
 
financl re.
 

Apparemnent tr~s peu de succ~s.
 

Tr6s bon encadrement et succ~s en
 
mcyerne de ces banques.
 

Difficultds de gestion et financi6res
 
r~centes.
 



TABLEAU C (fin)
 

NOTES: 	 aAnn~es passdes financement dtait ou 140.000 FCFA ou 33 sacs. Derni6res ann~es financement tr~s important.
 
bprets moddr6s en anndes prdcddentes. Ds 1983-84 le campagne d'achat dtait flnancd A 1,3 million FCFA ou 126 sacs.
 

Cnd - Information non-disponible. 

LEGENDE: 	 Organismes d'encadrement et/ou de financement:
 
FDR: Fonds de Ddveloppement Rural, devenu FEER Fonds de l'Eau et de l'Equipement Rural
 
OXFAM
 
AFRICARE/PIS: Plan Int~rieur de Sdgudn~ga
 
SIX S: Se Servir de la Saison Seche en Savanne et au Sahel)
 
ORD: OrganiSme R~gional du Dveloppement
 
FOVODES: Fondation Voltaique pour le D6veloppement et la Solidarlt6
 
ACDE: Agence Canadienne pour le D6veloppement de 1'Enfance
 
CCFD: Comit6 Catholique contre la Faim et pour le 0Dveloppement
 
CNCA: Caisse Nationale de Credit Agricole
 
COE: Conseil Oecum~nique des Eglises
 
IR: Institutions Rurales
 
FDC: Fonds de Dveloppement Communautaire
 
PPIB: Plan de Parrainage International de Boulsa
 
PPIK: Plan de Parrainage International de Kaya
 
APRK: Association pour le Dveloppement de ]a R~glon de Kaya
 
CORY- Comit6 de D6veloppement de la Rdgion de Yako
 
THIS: Training Women in the Sahel
 
CIDR: Compagnie Internationale pour le ONveloppement, Groupe franais
 
SAHEL SOLIDARITE
 
SOFITEX: Societe Voltaique des Fibres Textiles
 
OFNACER: Office Nationale des C~r~ales
 
PAH: Programme Alimentaire Hondiale
 
UGVO: Union de Groupements Villaqeois d'Oudalan (Sahel)
 
RR: Reconnaissance Rapide
 
FCFA: francs CFA (50 FCFA = I franc fran~ais)
 

SOURCES: 	 Communications des representants des banques de c~reales et des agents ORD, t documents divers.
 

UniverslIt 	 du Hichigdri, La Dy{ dinique de Ia cunefrcialisatlcii des cereales au Burkina laso. 198b. 
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novembre ou d6cembre. Une liste des prix officiels, A M'achat et ' la 

vente, apparalt dans le rapport principal. Pour la saison 1984, les 

groupements villageois qui ach6tent les c6r6ales pour I'OFNACER re~oivent 

une commission de 2 FCFA par kg, vers~s en fin de campagne. L'ORD regoit 

0,5 FCFA par kg pour leur r61e dans l'organisation de la collecte. Les 

magasiniers ou agents de 1'OFNACER gagnent 0,7 FCFA par kg quand ils 

ach6tent eux-m~mes aux producteurs, et 0,5 FCFA par kg lorsqu'ils 

encadrent les groupements villageois pour 1'achat des c6r~ales. Enfin, 

la manutention revient A 200 FCFA par tonne et le gardiennage des centres 

de vente revient h 200 FCFA par jour. Le transport des c6r6ales jusqu'au 

centre OFNACER par les commergants est indemnis6 a un taux de 4 FCFA par
 

kg, et ces derniers regoivent 4 FCFA supplmentaires par kg pour la
 

sacherip.
 

2.2.3.1 Structures de I'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4 )
 

Au 	 sein de chaque rapport apparait un tableau precisant les
 

structures r6gionales de 1'OFNACER, avec les capacit6s et parfois 1es
 

loyers q e I'OFNACER doit payer pour certains batiments. Parmi les
 

4tablissements de 1'OFNACER sont distinguees quatre cat6gories:
 

* 	 Le Centre de gestion (CDG). Le CDG est le si~ge qui gere
 

les op6rations r6gionales de I'OFNACER et entretient des
 

liens directs avec POFNACER de Ouagadougou.
 

* 	 Les magasins pour le stock de s6curit4 sont r6serv6s au
 

stockage des c~rales coiserv6es pour Ies situations
 

d'urgence et les p~nuries de c6r6ales. Les magasins daide
 

au Sahel sont repr6sent6s de la mMme fagon que les
 

prec6dents sur les cartes. Ils jouent surtout un r6le de
 

stockage suppl6mentaire dans les r6gions gravement
 

d6ficitaires.
 

* Les centres de vente principaux sont des centres
 

b6n6ficiant de la pr~sr,-e d'un magasinier OFNACER, et qui
 

sont ouverts au public pendant la plus grande partie de
 

l'ann6e.
 

* 	 Les centres de vente secondaires sont des centres de vente
 

sans agent OFNACER. Le magasin utilis6 est souvent un
 

batiment de I'ORD ou un batiment appartenant aux autorit6s
 

administratives.
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Les points de vente sont en fait de la m@me cat~gorie, la seule
 
diff6rence dtant que les approvisionnements sont plus occasionnels, et il
 

n'y a souvent pas de batiment pour le stockage local. Ce sont souvent
 

les prefets ou sous-pr6fets qui sont responsables de la ventc localement.
 

2.2.3.2 	 Achats do I'OFNACER (Tableaux 5 et 6)
 

Les achats de I'OFNACER ont t6 pr6sent6s dans la mesure du possible
 
dans les rapports r6gionaux par secteur, et par agent collecteur dans ces
 

secteurs. Ces information n'ont 6t6 qu'as-ez rarement disponibles et
 
les chiffres pr~sent~s concerneut g6n6ralement les r6partitions des
 

achats par agent collecteur au niveT.u de la region.
 

2.2.3.3 Ventes de IOFNACER (Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a et 9b)
 

Les Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a et 9b pr6sentent respectivement les
 

chiffres 	 de vente en tonnes au cours des ann~es 1982-1983 et 1983-1984 
par mois 	 et par produit, par centre de vente et par produit, et par mois 
et par centre de vente. Ils sont commentds au cours de ce paragraphe 
dans chaque rapport. Comme nous 1'avons not6 plus haut, les donn6es de 
base utilis~es proviennent de la direction commerciale de 1'OFNACER qui 
rassemble les fiches mensuelles de vente des centres OFNACER de tout le 

territoire. L'analyse de ces donndes nous a donc pormis surtout 
d'identifier les lieux de vente principaux des c6r6ales. II est 
toutefois difficile de conclure a partir des forts pourcentages de vente 
effectu~s dans les CDG et les grands centres que ces c~r~ale, sont 
uniquement destin6s aux consommateurs de ces grands centres, clans la 

mesure oO nous savons que certains consommateurs (surtout les groupements 

villageois) viennent de loin acheter des c6rlales auprbs des CDG.
 
Puisque les donn6es de base ne permettent pas de faire une distinction
 

entre les diff6rents types d'acheteurs, nous navons aucun moyen de
 

confirmer ces suppositions. N6anmoins, l'impact de ces ventes
 

ext6rieures non identifi6es, devrait 6tre assez minime.
 

2.2.4 Chaines de commercialisation privies
 

2.2.4.1 	 Syst~mes de commercialisation; principales chaines de
 
commerce de c6r6ales (Schiia 3).
 

Les chaines utilis~es pour amener les c6r6ales dU producteur au 
consommateur sur le territoire du Burkina Faso sont illustr6es et 
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comment6es dans le cadre du rapport national (le chapitre 2.2.4). Ce
 
sch6ma A, que nous reprenons ici, tente de mettre en valeur deux
 

caract6ristiques des chalnes de commercialisation des c6rdales:
 
A un premier niveau, il montre trois types de chalnes, A, B et C, de
 

gauche a droite. On les a diff~renci6es selon la longeur de chacune
 
d'elle, non seulement du fait de la distance g~oqraphique parcourue par
 

les c6r~ales, mais aussi par le nombre d'dtapes et d'interm6diaires qui
 
peuvent se trouver sur la route d'un sac de c~r~ales au cours de sa
 
commercialisation. Nous distinguons donc les cha'ines directes entre 
les 
zones d'exc6dent et les zones de d6ficit, qui se font sans march6 

ext6rieur de transit entre les deux r6gions concern~es, par opposition 

aux chalnes qui ont recours A des march6s de transit et des grossistes 
des march6s centraux (Ouagadougou et Bobo-Dioulasso) entre deux r6gions.
 

La n~cessit6 de ces grands march6s de transit avant d'atteindre les
 
r6gions d6ficitaires concerne surtout les march~s du Sahel, du
 

Centre-Nord (par Ouagadougou) et du Yatenga (par Bobo-Dioulasso). Mais
 
on peut 1'observer plus saisonni6rement pour Ouagadougou lui-mkme (par
 
Bobo-Dioulasso), et pour la r~gion de 'Est et celle du Centre-Ouest. Le
 

troisime type de chalnes selon le parcours des c6r6ales est l'ensemble
 
des chalnes "courtes" qui se d~roulent enti6rement au niveau local ou au
 

sein d'unp m6me r6gion.
 

A un deuxi6me niveau, nous voyons dans ce Sch6ma A qu'au sein de 
ces
 

types de chalnes plus ou moins "directes", il existe des "options"
 
diverses de chalnes de commercialisation, trois options principales que
 

nous avons diff6renci6es selon le type ou la qualit6 des interm6diaires
 

intervenant dans la chalne. Ces trois options sont les suivants:
 

* 	 Le recours des grands et moyens commergants a des agents locaux 

h qui ils confient des fonds afin qu'ils travaillent pour eux, A 
l'achat comme a la vente, contre une commission par sac 

commercialis6. 

* 	 L'usage par les commergants des services des interm~diaires
 

locaux et r6gionaux ind6pendents, travaillant sur leurs propre
 

fonds, avec lesquels les termes de la transaction sont 6tablis
 

chaque fois plus ou moins selon les conditions de l'offre et de
 

la demande.
 

* 	 Enfin, les commergants peuvent aussi ne pas utiliser
 

d'interm6diaires pour leur commercialisation, ou du moins le
 



SCHEMA A LES PRINCIPALES CHAINES DE COMMERCIALISATION PRIVEES 

CINAINEDIRECTE DES ZONES DEXCEVENT AUX ZONES DE DEFICIT CIIAINES DES ZONES D'EXCEDENT CUAINE ENTIEREMNT DAN$ II SEULE REGION
AUX ZONES Dr DEFICIT PAR
 

,FODJGTEUR/FEMME DE RODUCTEUR LINTEROMEDIAIRE DUN MARCIIE
DX TASIT 

FRODUCTEUR,, ----.............................----... ..... .
ORODTUCTETR 
DE 

|-. COMMERCANTNATIONAL
AGEN OCAL (Ouasdoulou, Bobo-Dioulasso)
(coll oteur lla ol) ICOERCAN LOCALH T I! t " a.(collectrur 


AGENT LOCAL villlageois)
 

ur re,
COORDINATEUR 

AS.S.E.LEUR ,lec (.e-rI.:.te) I' COIIENCANT REGIONAL COrM.ERCANTLOCAL V MENDEUSE 

COMMERCANT NATIONAL
(Doal, DJlbo. Eya, Ouahlaouya, etc.)/

AI1'AENTI 


COr'IERCANT REGIONAL
 

,AGuTRia1on dOffre IV 
= I.A PNEFARATRICELOCAL D9 PLATS CUISINESCO IECANT REGIOPIAL/NATIONAL . Re&Ion de De..nd 
 -- - - - - - ......
 

iau Ipe CONSOMMUTEIN d. 
 F
REMME RE CONSDMMATEUR 

AGENT LOCAL KOIEANTLOCAL 4 ... COPI'ERCANT REGIONAL 

VENDEUSE
N. 


CONSOMM.ATE0R
 

- AGENTS LOCADX 
EIIIANCE DIRECT ENTRE GROSSISTE NATIONAL(deo I. V o.NolII E, t .e Ie boossr) s 

COLLECTION ET DISTRIBUTION PAR tR SEUL COIMERCANT INDEPENDAIr 
COIENCANTS INDEIERVANT AVEC UI RESEAU D'ACIIAT DANS LA EEGION 

DOIRE ET CROSSISTE NATIONAL AVEC UEN(de. .. rchis ruraux de I& Volts Nohre, du Centre et du Centre-Sud) RESSAIIa DE VENTE DANS LA RECION DE DEMAND 
- COLLECTION ET DISTRIBIUTION PAa AGENTS LOCAUX
 

(employi. par toooergnt. i'eRlonl.a)
ACIIAT DIN ECT AllMARCIIEDES FRODUCTEIRS/OU VENTE AU CONSOMMATEUIRS(sIn. InterridIlrte local; ,oeoSer s.t Iitlon.lI a besoln culement d'tue 
ECIANGES 
DIRECTS ENCRE PRODUCTEURS ET CONSONATEURS
bonne iqpe d'pprentl aver l,.) 

lent itre un GROSSISTE URBAIN et/ou -n DETAIII.ANT I.e.DESEAIIX *ont mooais RiA u-he. 

UnIveraIEt du Michigan, I.a Dynamqiae de In commerciallsation des c~rcnles aU BUrklna Faso, 1q86. 

I 

http:Iitlon.lI
http:e-rI.:.te


27
 

moins possible, en se d6plagant eux-inmes sur les march's pour
 

contacter les producteurs.
 

Ce sch6ma est valide pour toutes les r6gions de Burkina Faso. Les
 
sp6cificit6s de chaque r6gion et secteur en ce qui concerne les
 
caract6ristiques et 1'importance relative de chacun de ces systkmes
 
identifi6s dans le schema, sont comment6s dans chaque rapport r4gional.
 

2.2.4.2 	 Pr6sentation d6taill6e des interm6diaires; fonction et niveau
 
(Tableau 10)
 

Le rapport princip"l dresse une liste des types d'interm~diaires 
intervenant dans la commercialisation des c~r~ales et d6finit Ies 

caract6ristiques principales de chacun de ces participants. Le propos de 
ces rapports r6gionaux n'est pas de reprendre cette typologie des
 
interm~diaires, mais plut6t d'indiquer la pr6pond6rance les
et 

caract~ristiques sp6cifiques A chaque region de ces types 
d'interm6diaires. Par mesu,-e de simplification, les recensements 
approximatifs des "commergants" dans chaque r~gion par march6s principaux
 
sont pr6sent6s selon une r~partition en cinq cat6gories, selon leur
 
niveau d'activit6 dans le commerce des c6r6ales et selon leurs
 

fonctions. Afin d'6viter de reprendre une d6finition de ces cinq
 
cat6gories dans chaque rapport, nous allons proc6der ici h la revue 
rapide des caract6ristiques g6n6rales de ces cinq types d'interm6diaires
 

communes 	A toutes ces r6gions:
 
# Les grossistes, appel6s aussi souvent grands commergants, ne
 

vendent que presque exclusivement en gros. Les grossistes, pour notre
 

classement, ne commercialisent pas moins de 150 tonnes de c6r6ales par an
 
et ont g6n6ralement des activitds annexes de commerce tr6s importantes.
 
Autres caract~ristiques, ils poss6dent la plupart du temps leurs propres
 

moyens de transport et letir commerce des c6r6ales d6passe le contexte de
 
leur r6gion et mme de leur pays. Ils sont aussi parfois appel6s
 

commpr~ants nationaux au sein des rapports r6gionaux.
 
* Les semi-grossistes, ou moyens commergants, vendent en gros et au
 

d~tail, et ils commercialisent selon leurs dires entre 40 et 150 tonnes
 
de c6r~ales dans l'ann6e. Leurs activit6s annexes sont moins importantes
 
et moins 	nombreuses que celles des grossistes, dont ils utilisent souvent
 
les services de transport, car ils ne sont qu'assez rarement propri6taire
 

d'un vdhicule, se ce n'est d'une "404 bach~e". Leur rayon d'action, bien
 
que souvent moindre que ceux des grossistes, s'6tend aussi souvent
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au-delh de leur r4gion, mais ils restent essentiellement des commergants
 

r~gionaux.
 

e Les petits commergants ou commergants locaux y compris certaines 

vendeuses importantes sont soit des revendeurs au d~tail soit des 

rassembleurs et parfois logeurs pour les grands commerynts. II est 

d'ailleurs tr6s fr6quent qu'ils jouent les deux r6les. 1- ach6tent 

localement aux producteurs et parfois durant la soudure aux grands 

commer~ants dans le but de revendre au d6tail. Ils sont souvent les 

interm6diaires privil6gi6s des grossistes, ayant moins de relations avec 

les moyens commergants. Leurs moyens de transport sont les mobylettes, 

bicyclettes et charrettes, avec lesquels ils peuvent accomplir des 

trajets de 50 km parfois, et 4 l'occasion les v6hicules des commergants 

plus importants. Leur rayon d'action se situe au niveau du secteur et au 

niveau des villages proches de leur lieux de base. Les commergants 

locaux disent ne pas commercialiser plus de 40 tonnes par an et 

poursuivre en m~me temps leurs activit6s de producteur. 

* Les coordinateurs ou agents r6gionaux et les agents villageois 

sont tous dans cette cat6gorie des interm6diaires travaillant avec le 

capital d'un grand commergant contre une commission par sac 

commercialis6. Ce sont aussi des producteurs a mis temps, a part les 

plus importants des coordinateurs ou agents r6gionaux dont les quantit6s 

de c~r6ales "commercialis6es" pour les grands commergants peuvent se 

monter au-dela de 200 tonnes. Ces interm6diaires ont souvent A 

coordonner pour leur "patron" les activit~s de nombreux agents villageois 

dans un secteur ou une r6gion. Les "logeurs" que nous avons mentionn6s 

dans la cat6gorie pr6c6dente, mais que nous avons comptabilis6s dans 

cette cat~gorie des agents locaux et coordinateurs, ont cependant des 

caract~ristiques bien sp6cifiques qui les distinguent des autres acteurs 

de commercialisation. 

En effet, sont appels "logeurs" les interm6diaires locaux, sur les
 

lieux de collecte surtout, qui offrent aux commergants des autres regions
 

la combinaison principale de deux types de services: tout d'abord
 

1'h6bergement chez eux, d'oO leurs noms, et d'autre part, les
 

renseignements ou "assistance technique" en matibre d'achat de c6r6ales
 

dans son secteur. La diff6rence principale avec les agents locaux ou
 

coordinateurs serait en fait que les commergants ne confieraient pas
 

d'argent aux logeurs, mais viendraient en personne ou enverraient leur
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"fils" s'installer chez eux pour une ou plusieurs semaines, au moment
 

conseill6 par le logeur, pour organiser et effectuer sa campagne d'achat
 
avec 1'aide plus ou moins importante du logeur. Ces services
 
traditionnellement seraient plut6t pay4s par des "cadeaux" avec tout ce
 
que le ter,-e contient d'impr6cision. Bien sOr, en pratique le "logeur"
 
comme de nombreux agents locaux ou coordinateurs est tr6s souvent aussi
 
un peu commergant pour son propre compte ainsi que nous l'avons
 

mentionn6, dans la mesure ob il a quelques fonds personnels. Dans ce 

cas, il aura d6ja rassembl6 quelques sacs et les offrira au "patron" en
 
priorit6 sur la base d'un prix A d6battre, avant de l'assister dans ses 

achats compl~mentaires.
 

D'un autre c6t4, il peut 9tre aussi apparent6 aux agents locaux ou
 
coordinateurs, d'ob la raison de sa presence dans cette cat~gorie, parce
 

qu'il pourra parfois faire payer ses services, notamment le stockage des
 
c6r~ales et le "rabattage" des producteurs ou autres vendeurs par une
 
commission par sac. De meme que pour les agents locaux et les
 
coordinateurs, et peut- tre de fagon encore plus fr6quente, ces "logeurs" 
souvent producteurs de leur 4tat, appartiennent h la "famille" plus ou 
moins proche de leurs clients grossistes ou semi-grossistes des autres 

r~gions. 

o Enfin les petites vendeuses de c6r~ales sont des d6taillantes des
 

cdr6ales obtenues dans leur concession et des c6r6ales achet6es aux
 
producteurs locaux. Clies couvrent en marchant la distance entre les
 

petits march~s autour de leur village.
 

Le recensement des interm6diaires est approximatif du fait de nos 
passages rapides dans les r6gions, et de la r6ticence des commergants qui 
furent nos informateurs principaux. Neanmoins, dans la mesure oi, a 
chaque fois, au moins deux commergants 6taient interroges separment ou
 
parfois un groupe des commergants rassembl6s, les r6ponses quant au
 
nombre des participants aux trois premiers niveaux cit6s sur chaque
 

march6 important sont assez fiables. Par contre, I'4valuation de leur
 
niveau d'activit6, comme nous l'avons d~ja not6 est consid~rer avec
 

extr6me prudence. Dans la classification des interni6diaires nous avons
 
toutefois utilis4 Ieurs propres estimations. II est int6ressant
 
n~anmoins de constater qiue les commergants qui se d6clarent du m~me
 
niveau indiquent s6par4ment des niveaux d'activit6 assez proches,
 

sugg~rant que la sous-estimation, si sous-estimation il y a, est du m~me
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TABLEAU 0
 

RESULTATS DES RECENSE.4ENTS DE COMMERCANITS EFFECTUES DANS
 
TOUTES LES REGIONS DU BURKINA FASO
 

Petits 
Assembleurs Commergants 

Commergants 
r~gionaux ou 

et Moyens 
Commergants 

(Cemmergants Coordinateurs 
Locaux) et Agents 

REGION 
nationaux (plus 
de 1500 sacs/an) 

(400 A 1500 
sacs/an) 

(moins de Villageois 
400 sacs/an) (Commission) Vendeuses 

BOUGOURIBA 4 au moIns 18 au moins 30 tr6s nombreux n.d. 
(Gaoua) (sans Diebougou) (beaucoup de 

march6s non 
visit6s) 

CENTRE 44 (dont au moins au moins 50 nombreux a tr6s nombreuses 
Ouagadougou 4 a plus de 

20.000 sacs/an) 
plus de 300 
sacs/an 

Rural 10 au moins 117 72 plusieurs
(Sud) 

nombreuses 

CENTRE-EST 19 (dont lu a plus au moins 100 	 nombreux A nombreux tr~s nombreuses
 
(Koupcla) de 3000 sacs/an) 	 plus de 200
 

sacs/an
 

CENTRE-NORD 17 (au moins 15 au moins 60 n.d. n.d.
 
(Kaya) 2000 sacs/an)
 

CENTRE-OUEST 17 (dont 6 A de au moins 67 au moins 58 nombreux tr6s nombreuses
 
(Koudougou) 10.000 sacs/an a (Sud)
 

20.000 sacs/an)
 

EST 	 n.d. n.d. n.d. n.d. n.d.
 
(Fada N'Gourma)
 

nombreux tres nombreuses
HAUTS-BASSINS 21 (dont 4 A plus 40 	 nombreux a 

et COMOE de 20.000 sacs/an 	 plus de 200
 
(Bobo-Doulasso a Bobo-Dioulasso) 	 sacs/an
 
et Banfora)
 

SAHEL 3 30 	 au moins 100 peu nombreux Inombreuses
 
(Dori) 
 _ 

VOLTA NOIRE 10 	 nombreux mins 30 tres nombreuses
 
(D~dougou) (assez nombreux 	(plusieur coordina-


A D06dougou) femmes) teurs; agents
 
villageois
 
tr~s nombreux
 

nlus de 10 	 iau 


27 au moins 78 nombreux et trbs nombreuses
 
(Ouanigouya) de 6000 sacs/an) occasionnels
 
YATENGA 10 (dont 3 d plus 


SOURCE: 	 Interviews au cours des passages de Reconnaissance Rapide.
 

LEGENDE: 	 n.d. - informati-r non disponible.
 

NOTE: 	 Dans les rapports regionaux, ce tableau (Tableau 10) a pour titre "Nombre
 
d'interm6diaires et leur niveau approximatif sur ies principaux marchds".
 

Unlverslt duj Michigan. 1. Dynamlque de lacummerciallsation des 	c4rales au Burkina Faso, 196.
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ordre au sein des interm~diaires de la m~me cat6gorie. I semble que
 
dans des cas extremes, selon nos observations et recoupements (voir Mahir
 

Saul), certains commergants auraient d6clar6 le dixi~me seulement de
 
leurs activit6s r6elles dans le commerce des c6r6ales.
 

Le recensement des commerants locaux et des agents ou coordinateurs
 

sur commission est dans la plupart des cas impossible, dans la mesure ob
 

ils sont extr~mement nombreux et diss6min6s sur les petits march6s et
 
villages. La situation A ce propos est encore pire pour les vendeuses 

locales qui sont sOrement les interm6diaires Ies plus fr6quentes A 
lachat aux producteurs et a la vente aiUx consommateurs, quoique 

travaillant avec des quantit6s beaucoup plus petites. Dans chaque 
rapport r6gional, donc, pour ces trois cat6gories, nous nous contenterons
 

de doner un ordre d'id~e de leur importance sur les principaux march6s.
 

Enfin, le comportement de stockage est souvent signal6 au sein de ces 

tableaux de recensement (Tableau 10), dans la mesure ob ce comportement 

semble li6 h la taille des activit6s et aux fonctions des 

interm6diaires. En effet, il semble que la tendance g6n6rale suivante se
 

d6gage en mati6re de stockage: Les grossistes pr6f6rent faire rapidement
 

tourner leur capital dans la mesure ob ils ont d'autres options
 

d'investissement rentable, telles la commercialisation des "produits"
 

agricoles d'exportation (les noix de karit6 et les arachides surtout), la
 

commercialisation du riz, le commerce de boissons ou d'autres biens de
 
grande consommation. N6anmoins, du fait des grandes quantit6s de
 

c6r6ales achet6es au moment de la r6cclte, les grossistes ne peuvent
 

6couler toutes leurs c6r6ales A cette 6poque, et en stockent une partie
 
jusqu'A la forte demande o6 leur clients principaux seront les petits
 

commer~ants. Les semi-grossistes ont tendance a stocker plus
 

syst6matiquement, pour une dur6e de trois six mois, car leur m6thode
 

d'6coulement est plus lente et les options diverses d'investissement sont 
moins accessibles. Les petits commer~ants ne stockeront que de petites 

quantit6s, ne poss6dant qu'un faible capital qu'il leur est tr6s 

difficile de bloquer dans le stockage. Ils chercheront plut6t i acheter 

et revendre le plus rapidement possible et leurs activit6s de stockage 

seront minimes. 

2.3 	 Termes de transaction entre les interm6diaires (relations ent-e les
 
interm6diaires,jcr6ditservices, unit6s de mesure)_(Tableau 11)
 

Les conditions des trdnsactions entre les interm6diaires ont fait
 
l'objet d'un document s6par6, dont le titre est "coordination verticale
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dans la commercialisation des c6r~ales". Ce document, bas6 sur les
 

r~sultats de .- "rezonna-ssance rapide", examine de fagon
la echerche de 

d~taill6e les relations commerciales, les termes de cr6dit, les unit6s de 

mesure utilis~es, les divers services fournis a tous les niveaux de 

transaction entre les interm6diaires des trois syst6mes de 

commercialisation identifi6s plus haut: le syst6me priv4, le syst~me 

public, et les groupements villageois avec les banques de c6r~ales. Ces 

termes de transaction ont 6U d6crits au niveau r6gional au sein de 

chaque rapport, apporfant ,:nc lmiprc -o-vcllc on ]a matiere sur les 

caract6ristiques r6gionales par rapport au document cit6 plus haut. 

Cependant, cette section contient des informations qui se sont av6r6es 

d'un rapport r6gional 1'autre assez similaire, et il a 6t6 difficile de 

s'en tenir strictement au sein de chacun de ces rapports 

caract6ristiques r6gionales. Le Tableau E r6capitule 

mesure dans les diverses r6gions du Burkina Faso. 

uniquement 

les unit6s 

aux 

de 

2.3.1 Termes de transactic~i au niveau de l'achat au producteur 

Ces termes concernent toutes transactions entre les producteurs et 

les diff6rents interm6diaires priv6s, mais aussi entre les producteurs et
 

les groupements villageos et les agents de I'OFNACER.
 

2.3.2 	 Termes de transaction entre les commergants nationaux, r6gionaux
 
et les agents et commergants locaux (relations intra-r6gionales)
 

2.3.3 	 Termes de transaction entre les fournisseurs ou clients de
 
1'ext6rieur et les commnergants nationaux ou r6gionaux, les
 
groupements villageois, 1'OrilACER
 

2.3.4 	 Termes de transaction au niveau de la vente au consommateur 

D'un rapport h 1'autre, la pr6sentation aes points pr6c6dents varie 

16g6rement, selon le niveau d'information disponible h ce propos dans la 

r6gion. 

CHAPITRE 3: LA DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 Prix
 

3.1.1 	 Informations disponibles sur les prix; m6thode de collecte
 
(Tableau 12)
 

Dans le rapport principal est pr6sent6 un tableau des informations
 

disponibles sur les prix (c'est-h-dire les march6s pour lesquels il nous
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Mesures 


Louches 

5 FCFA 25 FCFA 


BolPetits 


Petite Boite de 

Tcmate 


Boite de Tomate 


Boite de Tomate 

(5 x dixieme) 


Assiette Yoruba 


Assiette 


Sankins6 


Taille/Apparence Poids Approximatif 


Petites louches Achat: de 50 d 70 gr 

"calebasses"; tres grande Vente: de 30 50 3r 

vari~t6: fanrication 

artisanale 


I ts ola 


bols olastiques de 600 a 400 gr 

de :aille liffirentes 


800 gr 


1 kg 


Boite de tomate concentre 1,9 a 2 kg

5 kg, vide 1,7 1,9 kg 


souvent travaill~e 

I~ 

iAssiette en fer aill Vente surtout 

de 2.3 a 2.5 kg 

.1 
Plus large Achat surtout 


2,6 a 2,65 kg


L 

TABLEAU E
 

UNITES DE MESURE UTILISE
 

Pr~pond6rance des
Equivalence march6s pour 

ut;lse oar 
les l'utilization de 

comner~ancs cette mesure 


Prix fixe; le poids Tous marches mais 

varie pour adapter tr~s important aux 

le prix au kg au marches d~ficitaires 

cours des saisons et surtout pendant 


soudure
 

assez fr~auente 

i 


Frequente aux rarch~s 

urbains; details au 


marchds ddficitaires 


Achat: 9 BT pour Tous march6s mais
 
Ide surtout Volta Noire
1 tine C ou D 


Vente: 10 BT pour (sud: Kouka, Solenzo)
tine Cou 0 

4 38 assettes R/gions Guelwongo, 
pour I sac Pouytenga, Est, Sud-

I 
Centre, Centre et 
Nor Volta Noire 

40 a 36 assiettes 

pour I sac 

Utilis~es par
 

quels

irnerm~diaires? 


Toutes vendeuses, 

parfois les petits 

cnns:rrnts en 

Yatenga et l'Est 


Vendeuses et petits
 
coergants 

Surtout pour le rlz
 
mais aussi autres
 

cdr~ales
 

Surtout par les 

vendeuses a ]a vente 


aux consommateurs 


Par les vendeuses
 

et tous commergants
 

'achat producteurs
 

p. 1 de 3
 

Remarques
 

Techniques de verse
ment tr~s import
antes; louche 25F
 
plus rare a Tougan
 

Les assiettes
 
Yoruba ne sont
 

plus produits,
 
.semble-L-il. 



TABLEAU E: UNITES DE HESURE UTILISE (suite) 


-Prpondrance des 

Equivalence marches pour 
utilis~e par les I'utilization de 

Mesures Taille/Apparence Poids Approximatif commerants cette mesure 

Grande Assiette REgion de Pisila 

Seau Petit Seau etroit et assez 5.5 kg avec ciapeau 20 seau pour I sac REgions Icheribe et 
haut en plastique Safai. uniquement 

Seau 33 Panier plastique ou seau 11tine C ou D R~gion de Koudougou 
Seau Plastique en fer blanc I (R6o) iniquement 

line A Tine fabrique pour Ia Vente: 14 a 16 kg Vente: 6 tines pourl Surtout Ouagadougou 
vente I sac et Bobo-Dioulasso 

et grands marches: 
tous marches 

Tine B Tine officlelle sans Revente: 16 16,5 kglVente: 6 tines pour Ouagadougou et Bobo-
chapeau I sac Dioulasso et les 

rmarch~s assez 
contr6les 

Tine C line officielle Achat: 18 kg Achat: 6 tines pour Tous marches 
travaill~e dvec chapeau Vente: 18 20 kg I sac I 

Vente: 5 tines pour 
I sac 

Tine D Tine locale (fabrication A:hat: 22 a 24 kg Achat: 5 tines pour Volta Noire, Hamal 
pour lachat) avec Vente: en gI s 20 a I sac 
chapeau 22 kg 

p. 2 de 3
 

Utillises par
 
quels
 
Intermediaires? Remarques
 

Petits et moyens
 
comnerants
 

Hoyens commerants
 
petits comnerants
 

Ventes aux
 
consornmateurs par les
 
moyens et grands
 
comrerpants
 

Ventes aux
 
consommateurs par les
 
moyens et grands
 
commerlants
 

Achat au producteur
 
et vente au inter
m~diairqs sur march~s
 
moins coi.tr6l~s
 

Achat au producteurs
 
en dehors des marches
 
par vendeuses et
 
commerpants
 



TABLEAU E: UNITES DE HESURE UTILISE (fin) 


Hesures Taille/Apparence Poids Approximatif 

Equivalence 
utili4e par les 
commer~ants 

Prdponderance des 
march~s pour 
1'utilization de 
cette mesure 

Botte Bette de tiges de petit 
mil attachdes ensembles; 
poids variable 

14 24 kg Equiv. h la tlne et 
vare de la mime 
fa~on 

Sahel. regions de 
Dori et Djibo 

Sac I Sac futd 80 a 90 kg 	 Vente sur marches 


Sac 2 Sac futd 90 a 105 kg 	 Achat sur march~s 


Sac 3 Sac fut6 105 & 120 kg 	 Achat en brousse 

Volta Notre, Est. etc. 


Sac Ghaneen sac form6 de 2 sacs de 120 kg et plus Achat au producteur Frontiire Ghandenne. 

jute cousus ensemble Hamal6. Gudl~wongo 


SOURCE: Observation au cours des passages de reconnaissance rapide.
 

Unlversit6 di MichlgHn. La Dynamique de la commercialIsation des cdr&ales au Burkina Faso. 1986.
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Utllis~es par
 
quels
 
interm6diaires? Rem,.rques
 

Transactions avec des
 
producteurslconsom
mateurs locaux
 
uniquement
 

Par moyens et grands 


commer~ants pour
 
vente aux consom
mateurs
 

Par moyens et grands
 
commer~ants pour
 
vente et achat
 
entre interm~diaires
 
Par moyens et grands
 
commer~ants pour
 
achat au producteur
 
ou petits interm6
diaires
 

Moyens et grands
 
commerants
 

01 
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a 6t6 possible d'obtenir des prix), le nombre de mois et les c6r6ales
 

concern6s, ainsi que les sources de ces informations et la m6thode de
 

collecte. Mentionnons que les sources de ces informations sont
 

essentiellement 1'OFNACER, 1'ORD, les 6tudes villageoises et 6tudes
 

urbaines du CRED. D'autres sources relativement mineures sont surtout
 

quelques projets de d6veloppement fournissant des donn6es i gionales,
 

dont le meilleur exemple est le COE (Conseil Oecum6nique des Eglises),
 

dans la r6gion de Kaya. Il semble que I'ensemnle de ces sources
 

repr6sentent au Burkina Faso les seules sources disronibles d'information
 

sur les prix, mme s'il est possible -r'identitier quelques sources
 

minines suppl~mentaires signal6es par I'INSD (Institut National de la 

Statistique et de la D6mographie). 

En g6n6ral, ces informations sont trop peu nombreuses, trop peu 

r6guli6res et trop peu fiables pour tre la base d'analyses statistiques
 

un peu poussees. Il ne semble pas d'ailleurs que ces inforniations aient
 

fait lobjet d'une analyse quelconque, au niveau r6gional ou au niveau
 

national, par qui que ce soit auparavant. Les seules exceptions sont
 

notre connaissance les quelques projets r6gionaux qui analysent les
 

s~ries do prix collect6s dans 1e cadre de leur projet: C'est le cas de
 

I'ORD de Kaya, avec le COE. (LORD de Kaya semble tre la seule ORD dans
 

le cadre duquel une collecte et une analyse des prix soient s6rieusement
 

effectu6es.)
 

Une autre remarque g6n6rale tient la difficult6 de collecter des
 

prix "fiables". Les m6thodes de collecte sont trop diverses et
 

introduisent un biais important dans la comparaison des prix collect6s
 

selon des m6thodes diff6rentes. D'autre part, la notion de prix du sac
 

varie un m~me jour sur un mme march6, du fait des n~gociations toujours
 

possibles et du fait des poids diff6rents des sacs dits de "100 kg".
 

3.1.2 Circula'ion de 1'information sur les prix entre les iriterm6diaires
 

De fagon tr~s classique, et dans toutes les regions, les informations
 

circulent assez bien entre les march6s, surtout grace aux voyageurs: les
 

commer~ants et les transporteurs. L'information circule donc oe bouche h
 

oreille parmi tous les interm6diaires, du producteur au consommateur.
 

Les producteurs se d6placent eux-inmmes pour d'autres activit6s et
 

prennent toujours soin sur les march6s qu'ils fr6quentent de se
 

renseigner sur les prix locaux et sur la situation des r6coltes.
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Les grands commergants ont m~me "leur propre r6seau" d'information,
 
en 
la personne des agents locaux et r~gionaux travaillant pour eux sur
 
les lieux de collecte ou d'6coulement des c6r6ales. Les 4changes de
 
"lettres" entre ceux-ci permettent aux commergants de connaltre
 
rapidement 1'6volution des prix sur les lieux d'activit6s 
de ces agents
 
et de donner des directives en cons6quence "par retour du courrier", en
 
l'occurrence des camionneurs. recherche du
L'4quipe de CRED elle-m~me a
 
A maintes reprises utlis6 ce systkme de communications. Ce syst~me est 
rapide et tr~s fiable lorsque ion connalt les transporteurs. N~anmoins,
 
en g6n~ral, en p6riode de forte concurrence, les prix semblent changer
 
tr~s vite dans les march6s principaux de collecte et les d6lais de
 
circulation de l'information, aL minimum deux jours, peuvent s'av6rer
 
tr6s n6fastes pour certains participants.
 

Le niveau d'information sur les prix et surtout sur les conditions
 
(mesures officielles) des activit6s de commerce de
des c6r6ales 1'OFNACER
 
semblent trbs mtdiocre, selon les commentaires des producteurs
 
interview6s et les communications revues des autres projets. L'annonce
 
beaucoup plus large et fr6quente des prix des c6r6ales, 
non seulement les
 
prix officiels, mais aussi aux march6s principaux, pourraient servir de
 
bons points de repere pour l'ensemble des interm6diaires et assurer des
 
transactions plus 6quilibr6es. Les caract6ristiques au niveau de chaque
 
r6gion seront pr6sent6es g6n6ralement ainsi:
 

3.1.2.1 Producteurs et petits commergants villageois
 

3.1.2.2 Commergants r6gionaux et nationaux, et groupements villageois
 

3.1.3 Fluctuation des prix et formation des prix
 

L'offre et la demande sont les causes principales de la fluctuation
 
des prix. 
 Outre celh, cependant, le nombre et le niveau des commer~ants,
 
groupements villageois ou centre OFNACER qui ir6quentent le march6, et 
le
 
niveau de concurrence que cela 
implique, joue un r6le tr6s important sur
 
la fagon dont les prix 6voluent. Enfin, le niveau de 1'offre de
 
transport et 
1'6tat des routes, qui font souvent du prix de transp,)rt une
 
composante majeure des coOts de commercialisation, sont aussi
 
responsables des variations des prix 
 sur les march6s, et cela
 
particulibrement pendant la p6riode de soudure.
 

Aux diff6rentes 6tapes des chalnes de commercialisation priv6es (y
 
compri: les groupements villageois), les prix semblent calculus de la
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fagon suivante: Les interm6diaires ajoutent au prix d'achat le prix de
 

transport, le prix du sac vide, les frais de d6placement et de personnel,
 

frais de stockage, et As pr6voient ine marge commerciale minimum. Le
 

chiffre obtenu repr6sente le prix minimum en dessous duquel les
 

commergants naccepteront pas de vendre (sauf en fin de soudure
 

ventuellement). Sur un march oA une solide entente entre les
 

commergants existent, les prix de la et sac 1'objet
tine (it, font d'un
 

accord entre les commer.ants locaux, solon leurs conditions d'achat et
 

un niveau qui leur garantit une marge suprieure a la marge commerciale 
minimum. Par contre, sur les march6s o 1'entente est faible entre les 

commergants et o les commergants de 1'ext6rieur viennent les 

concurrencer, les prix peuvent fluctuer rapidement, la marge se 
rapprochant de la marge minimum. 

Chaque rapport r6gional reprend ces principaux points en les
 

illustrant d'exemples r6gionaux, si possible; et dans certains des
 

rapports, sont discut6s les arbitrages entre les prix des differts
 

march6s d' approvi si onnement et l'importance relative des di vers fac tours 

de fluctuation et de formation des prix au niveau de ia r~oion. Ces 

points seront en g6n~ral abordks ainii" 

3.1.3.1 Causes des fluctuations des prix
 

3.1.3.2 Systime do formation des prix aux diff6rentes tapes
 

3.2 CoOts de commercialisation 

Les coots de commercialisation au niveau de chaque rdgion sont citds 

dans chaque rapport solon le plan suivant: 

3.2.1 CoOts de transport; Etat dos routes
 

Outre 1'6tat trbs souvent mauvais des routes, fait signal6 dans le 

rapport principal, ces informations sont sp6cifiques a chaque r#gion car 

elles concernent Ie A tail des routes et des coOts de transport des 

c~r6ales par sac et par rgion. 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5) 

3.2.1.2 CoOts de transport et moyens de transport (Tableau 13)
 

3.2.2 CoOts de stockage
 

Les coots de stockage ont 6t6 particulirernent difficiles A 

appr~hender. Dans Ie cadre de nos interviews auprbs des comrnvrqants, iI 
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paraissait tr~s souvent trop d~licat de demander aux commergants le
 
d~tail de leurs magasins de stockage et les coots de construction et
 

d'entretien de ces batiments. Beaucoup d'entre eux ne semblaient pas
 
cependant consid~rer les coOts de stockage comme importants, insistant
 

beaucoup plus par contre sur les risques et les coots 6ventuels de la
 
speculation conjugu6s aux coots d'immobilisation du capital.
 

3.2.3 CoOt du cr6dit et des pertes
 

Dans cette section des rapports r~gionaux, nous faisons la syoth~se
 

des informations recueillies dans chaque r~gion sur la disponibilit6 du
 
capital (bancaire surtout) et sur les coOts de ce capital. Le niveau de
 

ces informations d'ailleurs est tr~s divers d'un rapport ' 1'autre, dans
 
la mesure oO 1'6quipe de recherche n'a obtenu des informations sur les
 
activit6s bancaires concernant les c6r6ales que dans quelques r6gions
 
seulement. Nous pr6sentons aussi les informations recueillies sur les
 
coots des pertes dues aux pr~ts non rembours~s ou aux d~tournements de
 

fonds de certains interm~diaires. Ces pertes semblent ftre en g~n6ral
 
d'une importance significative, influengant I'4volution des syst~mes de
 
commercialisation selon la plupart des commergants.
 

Les pertes dues ' la manipulation semblent tout a fait minimes, mais
 

leur importance peut varier d'une r6gion ' 1'autre.
 

3.2.3.1 Pertes dues ' la manipulation
 

3.2.3.2 Pertes dues au cr6dit
 

3.2.4 Autres coOts (personnel, patente, sac vide)
 

Les informations sur les coots de personnel sont en g~n~ral tr~s
 
faibles et tr~s vagues. La raison en est que les commergants int6rrog6s
 

parlaient souvent des "cadeaux" effectu6s et des d6penses de tous les
 
jours pay6es pour les "enfants" travaillant pour eux, sans jamais donner
 

d'6valuation plus pr6cise des coOts r6els. II semble d'ailleurs en
 
g6ndral qu'une monographie beaucoup plus d6taill~e des activit6s d'un
 

nombre tr6s limit6 de commergants particuli6rement ouverts, permettrait
 

de compl6ter ad4quatement les informations d6jA obtenues dans le cadre de
 

cette recherche.
 

Les coOts de la patente et des sacs vides sont similaires dans toutes
 

les r~gions et seulement rappel6s de fagon tr6s br6ve dans chaque
 
rapport. Le prix de la patente que doivent payer les commergants est
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proportionnel a leurs activit6s de commerce (voir Tableau F). Il est
 

clair que la plupart des commergants qui payent la patente, et ils ne
 

sont pas si nombreux, payent beaucoup moins que leurs activit6s probables
 

ne l'exigeraient.
 

3.3 Marges commerciales
 

Le propos des estimations grossieres de ces marges entre les march6s
 

lids par le commerce des c~rales est de donner une ide des profits
 

effectu6s par les commergants en achetant et revendant un sac de c6r~ales
 

une fois les coots directs sur ce sac pay6s. Nous comparons les marges
 

entre elles et donnons un niveau approximatif des marges obtenues, ainsi
 

que de leurs principales caract6ristiques, sans pour cela conclure 

d6finitivement sur le caractbre excessif ou non de ces marges. 

3.3.1 Calcul et observation des marges 

Nous avons en fait trois sources d'informations sur les marges
 

commerciales que peuvent pr~lever les commergants et interm~diaires du
 

commerce priv6 ou mbme les groupements villageois.
 

Nous avons tent6 tout d'abord de comparer les donn6es de prix de
 

march6 officielles (r6sultats des mercuriales dans le Burkina Faso) entre
 

les principaux march~s et leurs principaux march~s d'approvisionnement,
 

et de calculer les marges nettes, une fois les coOts directs de
 

commercialisation d6duits (ces coOts apparaissent parfois dans un Tableau
 

14 annexe), entre ces prix en tenant compte d'un d6lai de 15 jours ' 1
 

mois entre le march6 d'approvisionnement et le march6 de revente. Bien
 

sur, les informations sur les marges qui apparaissent dans chaque rapport
 

r6gional concernent les profits effectivement r6cupdr6s apr6s la vente
 

sur les march6s de cette r4gion. Les r6sultats de ces calculs se
 

trouvent dans le Tableau 14a. Il est indispensable de rappeler que les
 

donn6es de prix des mercuriales sont d'une qualit6 peu fiable,
 

lorsqu'elles existent, particuli6rement au cours des mois de mai A aot
 

qui montrent dans de nombreux march6s des prix d'une stabilit6
 

douteuse.2 Ces margs sont aussi calcul6es ' partir des prix "au sac
 

de 100 kg" ou des prix ' la tine en comptant 6 tines pour obtenir le prix
 

2plusieurs responsables de 1'OFNACER et dp l'ORD ont reconnu avoir
 
coOtume de reporter pour les mois ob aucun relev6 n'a 6t6 effectu6 les
 
prix des mois prec6dents.
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TABLEAU F 

OROIT ETPATENTE POURLES COW4ERCAhTS:
 
IMPORTATEUR. EXPORTATEUR, ET IMPORTATEUR-E(PORTATEUR
 

Tranche du chlffro d'affaires soumis I patente Nontant do
 
(en millions FCFA) la taxe
 

ddterm nie
 
Supirleur I %nfdrieur ou igal I en FCFA
 

2 4.000
 
2 5 10.000
 
5 10 18.000
 

10 20 36.000 
20 30 48.uOO 
30 40 60.000 
40 5o 72.000 
so 100 108.00 

100 	 200 150.000 
200 	 300 200.000
 
300 	 400 300.000 
400 	 500 400.00 
S0 600 500.000 
600 700 600.000 
700 800 700.000 
800 900 800.000 
900 	 1.000 900.000 

1.000 	 1.100 1.800.000 
1.100 	 1.200 1.100.000 
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 2.100.000 
2.200 	 2.300 2.200.000 
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 2.700.000 
2.800 	 2.900 2.800.000 
2.900 	 3.000 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 ETPATENTE POURLES COMNERCANTS OUI NONT PAS 
LE OROIT OES IMPORTATIONS ET EXPORTATIONS 

(FCFA)
 

Hontant annuel des transactions Oroit Fixe
 
Annue II e
 

Ouaqadougou Autres
 
Inf~rieur I Egal ou supdrieur I Classe Bobo-Oloulasso Localltds
 

SO millions hors 96.000 72.000
 
50 millions 25 millions 16re 72.000 54.000
 
25 millons !S ,1111ons 20mf 48.000 36.000
 
15 millions 10 millions 34me 24.000 18.000
 
10 millions 5 millions 44me 14.400 10.800
 
5 millions 3 millions Sme 12.800 9.600
 
3 millions 1.5000.000 61me 6.400 4.800
 
1.500.000 500.000 76me 3.200 2.400 

500.000 	 86me 1.600 1.200
 

DROIT PROPORTIONNEL 

OUrA.ADOJGOU : 12 
1 - Hors classe A classe S 	 BO-OICULASSO 10 1.
 

AUTRES LOCALITES 8
 

2 - Classe 6 & Classe 8 	 Exemotion
 

SOURCE: Document du Ministbre du Cowmerce.
 

Universltd du Michigan, La Dynamique de lacommerclalisation des cdrdales au BurKina Faso, 1986.
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d'un sac, et de ce fait elles ne tiennent pas compte du profit 
suppl 6mentaire cbtenu avec la variation des mesures a 1'achat et des 

mesures A la vente. 

Ensuite, nous avons pris note des informations sur les marges donn~es 

lors des interviews par les commergants et les autres informateurs sur 
les principaux march~s du Burkina Faso. Ces informations concernent
 

surtout les marges minimum au dessous desquelles les commergants refusent
 

de commercialiser des c6r6ales, ainsi que le niveau des marges usuelles
 

pour chaque type d'interm6diaire et selon chaque saison. Ces
 

informations sont a l'6vidence particuli~rement sujettes h caution,
 

compte tenu de la sensibilit6 d'un tel sujet dans le milieu du commerce
 

privd.
 

Enfin, les prix collect6s dans les lieux d'enqufte en Volta Noire et 
au Yatenga dans le contexte des 6tudes villageoises ont 6t4 compar~s et
 

les marges obtenues entre les prix au kilogramme observ6s -;ur ces
 

quelques march~s, une fois les coots directs au kilogramme d6duits, se
 

trouvent dans les Tableaux 14b et 14c. Le Tableau 14b montre en g6n6ral
 

les marges que l'on peut obtenir au kilogramme entre les march6 s de la 
Volta Noire ou/et du Yatenga, tandis que le Tableau 14c montre les marges 

que 1'on pourrait obtenir entre 1'achat et la revente avec la tine et la
 

louche h quelques jours dintervalle sur un m~me march6 (celui-ci 6tant 
mentionn4 entre parenth~ses). Ces prix ont 6t6 collect6s de la mani~re 

suivante: Les membres de l'4quipe de recherche avaient 6tabli un 

roulement d'achat aux commer~ants sur les march~s, de pes6e et de revente 

trois ' sept jours sur ces nlmes march~s aux commergants, et cela par 
l'interm6diaire d'un producteur. Donc, contrairement aux donn6es du 

Tableau 14a, les donn6es du Tableau 14b et du tableau 14c tiennent compte 

du profit suppl6mentaire que les commergants peuvent obtenir avec le jeu 

des unit~s de mesure diff6rentes A 1'achat et a la vente. 

Les marges nettes consid6r6es dans tous les tableaux sont donc la 

diff6rence entre le prix de vente et le prix d'achat diminu6e des coOts 

directs qui sont le coOt de transport, le coOt du sac vide et le coOt de 

la manipulation (chargement sur le camion et d6chargement). D'autres 

coOts sont ' prendre en compte dans la commercialisation des c6r6ales, 
mais ils ne sont pas inclus ici, 6tant trop difficiles a attribuer au sac 

ou au kilogramme. Ces coOts indirects sont surtout les coOts des 

commissions ou cadeaux regus par les interm6diaires utilis6s parfois dans 
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les transactions; les coots de personnel le plus souvent familial sous
 

forme de cadeaux; et de frais divers pour 1'entretien de ce personnel,
 

mais aussi sous forme de salaires. Les coOts do stockage qui se sont
 

av6rts particuli~rement difficiles a 4valuer ne sont pas pris en compte 

non plus, ainsi oue les coOts divers administratifs d6nonc6s par de
 

nombreux commer~ants (douanes, frais police et gendarmerie). Il en est 

de m~me pour les coOts du cr6dit qui sont sOrement plus 6leves pour la 
majorit6 des commergants qui n'ont pas recours aux banques (le taux 

d'int4rt bancaire annuel le plus favorable se situe autour de 11 A 15 %)
 

mais plut~t aux interm6diaires priv6s, y compris les financiers et
 

fonctionnaires. Ne sont pas compris 
non plus dans les coOts retranch6s
 

des profits bruts (prix de ven-ce moins prix d'achat) pour obtenir ce que 

nous appelons les marges nettes, les coOts suivants: les coOts des
 

pertes sous forme surtout de pertes financibres a la suite d'escroquerie; 

vol d'argent ou d~tournement des profits potentiels par 1'utilisation des 

fonds durant une longue p6riode par 1'agent collecteur a son profit
 

personnel.
 

N6anmoins, il faut insister sur le caractbre exclusivement indicatif
 

de ces r6sultats du fait surtout de la faiblesse, en qualit6 et gn
 

quantit6, des donn6es de base, les donndes de prix sirtout. Ces donn~e.
 

de base, les prix au kilogramme, et les r~sultats des pes6es sont
 

indiqu~s dans les Tableaux 13 et 14.
 

3.3.2 Niveau et facteurs de variation des marges commerciales
 

Les marges commerciales pr6lev6es semblent varier surtout selon les
 

param6tres suivants:
 

* Le type d'unit6 de mesure utilis6, i6 souvent aux
 

quantit6s commercialis6es et au type d'interm6diaire
 

consid6r6,
 

* L'6loignement des march6s consid6r6s,
 

* La saison consid6r6e au cours d'une campagne.
 

Chaque rapport r6gional reprend ce principaux points et en soul~ve
 

dautres selon les donn6es de marges disponibles.
 

Ajoutons n6annoins une derni6re remarque g6n6rale concernant les 

marges calcul6es h 1'aide de, mercuriales: En fait, ces narges 

representent a priori les marges maximales obtenues lors des transactions
 

suivantes: achat h la tine et sac sur les march6s
au divers 
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d'approvisionnement et revente la tine et au sac sur les march6s de la
 

r~gion 6tudi e. Les prix utilis6s pour ces calculs pour la revente
 

repr6sentent en effet les prix do vente "au d6tail" ou au consommateur,
 

et iI est . -11.1,,nt a','anc6 par les commergants grossistes que les prix de 

vente en gros sont i nf6rieurs de 500 FCFA au prix de d6tail pour un sac 

de c6r6ales. II est probable que certaines de ces marges prennent en
 

compte les marges cumul6es de deux intermdiaires, celui qui a achet6 sur 

les marchds d'approvisionnement, et celui qui (h Bobo-Dioulasso par 

exemple) achbte h ce dernier en gros et revpnd au d6tail sur Ie march6. 

La soule compensation ou att6nuation a 1'exageration suppos6e des marges 

obtenues partir de 1a comparaison des mercuriales est repr~sent6e d'une 

part par Ie fait que Ies commer~ants r6alisent coup sOr 

(particuli rement lorsque 1'usage de la tine entre en jeu) des profits 

supplimentaires avec 1 usage d'unit6s de mesure similaires mais dont le 

contenu h 1'achat et a la vente diff re parfois trbs sensiblement. 

D'autre part, le deuxi~me point qui pourrait justifier I 'existence de 

marges sup6rieures concerne le fait que ces marges nettes pr6sent6es ici 

sont calcul6es sur la base d'un d6lai d'un mois environ entre la p6riode 

de l'achat et celle de la vente. Or, nous savons que les commerants 

grossistes et semi-grossistes et les commerfants locaux et permaments do 

brousse stockent une partie de- c~rdales en pr6vision de la forte demande 

durant la soudure; et ce fai snt I 'achat et la vente des cdr6ales peuvent 

se d6rouler dans un irntervall deoe deux s mx mois au filmois, desquels 

la marge nette obtenue avec cette tri.nsaction s'elbve cnnsid6rablemert. 

Seules des 6tudes de cas sur les coo6 ts r(6eIs de 1'immobilisation de 

capital (co t d'oppo rtunit notamment) , sans omettre les coOts roels du 

risaue dO i la speculation et ur les marges rdelles, pourraient 

perimettre de tire, des conclusions sur la justification de telles marges 

ou profits commrcI aux en retour du stockage. 

C-onc urren(e¢ succes3.4 _ 0t dans 1e commerce 

3.4.1 Comment r6us i r dans 1e commerce ot di ffi cul t6s 

Pour 1 a p1 upa r t d(?, co mer an ts, le secret de la r~ussite dans le 

commerce des c6roales e.t non selement d'voir un capi tal mais surtout 
de savoir s'en servir. ToUs O)t suivi "un apprentissage" avec un 

commer(ant, travaillant comme collecteur et dssistant, s'exeri:ant A 

calculer et prendre les bonnes d6cisions pour 1'achat et la vente. Les 
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bases d'une boine gestion sont d'6viter un trop fort endettement et de
 
diversifier ses activit6s afin de minimiser les risques de faillite.
 

Les commercants d6clarent souvent que leur souci principal est le 
niveau faible des r~coltes et le manque de c6rqales. Mais iIs se 
plaig ent aussi des mauvaises routes, des contraintes au commerce entre 

les regions et avec les pays voisins.
 

3.4.2 Concurrence entre les interm6diaires
 

3.4.2.1 	 Concurrence entre les interm6diaires pour 1'achat et la
 
vente aux producteurs et consommateurs locaux
 

Pratiquement dans toutes les r6gions, la concurrence entre les
 
interm~diaires pour 1 achat aux producteurs met en jeu toutes les
 

cat6gories d'interm6diaires du systbme priv6, les membres des groupements
 
villageois et parfois les responsables des banques de c~r6ales, et enfin
 

1'OFNACER.
 

Le facteur principal de concurrence h ce niveau rrste le prix des 

c6r6ales, h 1'6gard duquel 1'OFNACER tout d'abord, et les importateurs 
des grands march6s ensuite, ont un avantage certain. N~anmoins, 
1'OFNACER perd cet avantage d~s janvier et f6vrier, ou plus t~t en cas de 
mauvaise r6colte. Les commergants de 1'ext6rieur qui souhaitent acheter 
rapidement ne sont qu'assez rarement int6ress6s par 1'achat direct aux
 
producteurs du faiL des petites quantit6s vendues, et ils cessent en
 
gen6ral de frdquenter les march6s ruraux apr6s les trois ou quatre mois
 

suivant les r6coltes.
 

En dehors de ces p6riodes et lorsque les commergants de !'eyt6rieur
 

ou les agents de POFNACER ninterviennent pas, la concurrence que se
 
livrent les commerants ou agents locaux, les vendeuses et Ies
 
groupements villageois se base surtout sur les relations personnelles
 

entre ces interm6diaires 1ocaux. Celles-ci sont entretenues par des
 
petits cadeaux, par les services tels que le transport (lorsque les
 
acheteurs 6vitent au producteur de se d6placer), 1'option de revente lors
 
de la soudure, et surtout la fourniture de cr6dit. Las acheteurs se font
 
concurrence en allant au devant des producteurs et en effectuant les
 
transactions en dehors des march6s, ainsi que par le biais des unit6s de
 
mesure. M6me si les facteurs autres que les prix semblent plus
 
importants au niveau local en matibre de concurrence, la concurrence au
 
niveau local est toutefois responsable de la hausse des prix, a
 
1'initiative des femmes le plus souvent, qui font plus de profit par le
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biais du jeu de leurs unit6s de mesure et qui se contentent de marges
 

plus faibles.
 

3.4.2.2 	 Concurrence au niveau de l'approvisionnement aupr6s
 
d'interm6diaires et de la distribution des c~r~ales
 

La concurrence A ce niveau d6pend du type d'interm~diaires pr6sents 

dans la r6gion: Lorsque les agents collecteurs et coordinateurs 

travaillant sur les lieux d'achat pour le compte des grands commergants 

sont nombreux dans la r6gion, la concurrence entre les grands commergants 

pour s'attirer les services des agents les plus efficaces est 

particuli~rement serr6e. Surtout lorsque les c6r6ales se font rares, les 

commergants proposent de meilleurs prix A des agents locaux ayant achet6 

des stocks de c6r6ales avec les fonds d'un concurrent: Ils leur 

proposent, pour des relations commerciales h plus long terme, de 

meilleures conditions de paiement (commissions), et des cadeaux divers. 

Auprbs des commer~ants locaux ind6pendants et des logeurs, la 

concurrence est bas6e sur les relations de clientele et sur les prix. II 

faut cependant distinguer deux niveaux de concurrence ' propos de ces 

transactions: 

D'une part la concurrence entre les commergants originaires d'un m~me
 

march6 est tr~s att6nu~e par l'existence d'ententes entre ces derniers,
 

qui voyagent en groupe sur les march6s d'approvisionnement et font face
 

aux m~me conditions d'dcoulement une fois de retour. Les commergants
 

signalent toutefois que ces ententes n'6liminent pas toute concurrence,
 

surtout lorsque l'offre est limit6e, mais cette concurrence s'exerce de
 

fagon plus feutr6e et secr6te (les transactions sont toujours assez
 

secretes) sous peine de sanctions d6cid6es par les membres de 1'entente.
 

D'autrc part, les commergants ou les groupes de commergants venant de 

maTches diff6rents et surtout de r6gions diff6rentes se font une 

concurrence beaucoup plus ouverte, bas6e sur les prix, provoquant ainsi 

sur les march6s principaux de collecte une volatilit6 des prix 

importante. La cause principale de cette concurrence est le fait que ces 

groupes de commer~ants font face i des conditions d'6coulement 

diffdrentes sur leurs march6s de base. 

3.4.3 Ententes et Syndicats entre les interm6diaires
 

Les syndicats dL commer~ants sont assez peu nombreux, ainsi que les
 

associations formelles des commergants, impliquant des cotisations et
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certaines formalit6s administratives. On les trouve surtout dans les
 
principaux march~s, invariablement pr~sid6s par les commergants les plus
 

importants. Dans la plupart des ces syndicats ou associations sont
 
repr~sent~s aussi les transporteurs, trbs souvent eux-mmes des
 

commergants de c6rdales. Ces syndicats et associations ont pour but de
 
r6gler le commerce des c6rqales, ce qui implique principalement
 

l'6tablissement des prix d'achat et des prix de vente, ainsi que
 

l'application de sanctions pour les commergants qui ne suivent pas ces
 

directives, ainsi que de d6fendre les int6r~ts de ]a profession vis-a-vis
 

des autorit~s jouvernementales.
 

L'efficacit6 de telles organisations de commergants souffre A
 

1'6vidence du r6tr6cissement de l'offre des c6r~ales locales, et elIes
 
parviennent de moins en moins A limiter une concurrence grandissante avec
 
la p6nurie de c6r6ales. Les ententes simples entre les commergants
 

impliquent surtout des 6changes d'information et des discussions entre
 
les commergants sur les prix a appliquer au niveau de la vente locale et
 

les niveaux de stocks de chacun.
 

CHAPITRE 4: CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME
 
AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 

PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 Changements
 

Les changements cit6s par les commergants dans chaque r6gion
 

concernent syst6matiquement les niveaux de production des c6r6ales et les
 
niveaux des prix. De nombreux commergants d6clarent aussi que les
 
syst6mes de commercialisation ont 4volu4 du fait de la concurrence
 

accrue. II semble en effet que les grossistes ont tendance A 6viter la
 

collecte sur contrats et l'utilisation des agents locaux a qui ils
 
confient des fonds, de fagon a minimiser le risque de pertps. Au niveau
 

de chaque r6gion, on ne pergoit que tr6s peu de variations autour de ces
 

points pr6c6dents.
 

4.1.1 Production, type et lieu d'approvisionnement
 

4.2.2 Type d'interm6diaires
 

4.2 Difficult6s
 

Les difficult6s relev6es dans toutes les rdgions concernent les
 
risques dus A la sp6culation et A la variation rapides des prix (de
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nombreux commergants aimeraient que le niveau fixe des prix soit
 

r6ellement appliql6, selon feurs dires); le mauvais 6tat des routes et
 

parfois le manque de inyens de transport; les contraintes administratives
 

pour la patente et le commerce en dehors de la r6gion ou du pays; et les
 

conditions d'6coulement des autres 

d~favorables aux petits commergants. 

produits agricoles d'exportations, 

4.3 Am6liorations sugg6r6es 

Les am6liorations -ugg6r6es dans la plupart des rapports portent sur 

l'6tat des routes, les m6thodes d-achat et de vente de 1'OFNACER, 

l'am6lioration des relations entre le commerce priv6 et les 

interm6diaires publics (particulierement en ce qui concerne les campagnes 

contre les commer~ants), l'am6lioration de l'information sur les prix et 

la vulgarisation sur les conditions de la commercialisation des c6r6ales 

(unit6s de mesure en particulier). Quelques am6liorations sont suggerees 

quant au fonctionnement des banques de cdr6ales et le r6le des 

groupements villageois au niveau du commerce des c6r6ales. Une des 

recommandations globales qu'il est possible de faire a la suite des 

recherches effectu6cs dans toutes les r6gions du Burkina Faso concernent 

non seulement une meilleure collecte des prix mais aussi une r6elle 

analyse et utilisation des informations r6colt6es dans le but 

d'interventions plus efficaces sur les march6s. 

ANNEXE
 

Dans chaque rapport r6gional, nous r6sumons toutes les activit6s de 

recherche dans la r6gion (Tableau 15). Au niveau de chaque r~gion, nous 

pr~sentons en d6tail au sein d'un tableau r~capitulatif le d6roulement de 

nos recherches dans la r6gion consid6r6e. Les informations fournies sont 

les p6riodes des diff6rents passages dans cette r6gion et les march6s 

visit6s ainsi que les informateurs contact6s au cours de ces passages. 

Parmi les informateurs, on distingue les grands et moyen commergants, 

les petits commer~ants et les vendeuses (il faut noter encore une fois 

que quelques femmes commerantes peuvent jouer le r6le de grossiste et 

semi-grossiste), et d'autre part les producteurs et les officiels, les 

responsables des ONG et de 1'OFNACER et autres informateurs. 
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Dans le cadre de cette introduction (Section 2), nous avons pr6sent6 
le Tableau A similaire A ces Tableaux 15, r~capitulant le d6roulement de 
nos recherches sur tout le territoire, par r6gion, selon les p6riodes de
 
l'ann6e de recherche et le nombre de passages dans chaque r4gion. Le
 
Tableau B nous a permis d'autre part de r~capituler le nombre des
 
informateurs contact6, selon les distinctions signal~es plus haut.
 



PLAN STANDARD DES RAPPORTS REGIONAUX
 

SUR LA COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (Tableau 2 et Carte 1)
 

1.3 BILAN 	CEREALIER (Tableau 2 et Carte 1)
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 	 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 
(Sch6ma 1 et Carte 2)
 

2.1.1 Mouvements des C6r6ales
 

2.1.2 Principaux March6s et Points de Transaction
 

2.1.2.1 March6s nationaux: importation, transit
 

2.1.2.2 March6s ruraux internationaux
 

2.1.2.3 	 March6s r6gionaux: importation, consommation et
 
distribution r6gionale
 

2.1.2.4 March6s sous-r6gionaux
 

2.1.2.5 March6s ruraux importants
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation des C6r6ales (Sch6ma 2)
 

2.2.1.1 Presentation
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2.2.1.2 	 Interactions entre ces voies
 

2.2.1.3 	 Importance relative de ces voies
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs, R61e des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 	 Producteurs, comportements de vente et d'achat
 

* Comportement de vente
 
* Comportement d'achat
 

2.2.2.2 	 Rble dans la commercialisation des c6r6ales des
 
groupements villageois et des banques de c6r6ales
 
(Tableau 3 et Carte 3)
 

* 	Nombre de groupements villageois et de banques de
 
c~r6ales
 

@ 	R81e r6ellement jou6 dans la commercialisation des
 
c6r6ales
 

2.2.3 	 Interm6diaires Publics: R6le de 1'OFNACER, de lORD et des
 

Autorit~s Administratives
 

2.2.3.1 	 Structures de 1'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4)
 

2.2.3.2 	Achats de L'OFNACER (Tableaux 5 et 6)
 

2.2.3.3 	 Ventes de I'OFNACER (Tableaux 7, 8 et 9)
 

2.2.4 Chalnes de Commercialisation Priv~es et ses Interm6diaires
 

2.2.4.1 	 Syst6mes de commercialisation; principales chalnes
 
de c6r6al-s (Sch6ma 3)
 

2.2.4.2 Pr6sentation d6taillde des interm6diaires; fonction et
 
niveau (Tableau 10)
 

* Grossistes et semi-grossistes
 

* 	Agents locaux et commer~ants locaux, coordinateurs
 
ou agents r6gionaux, d6taillants
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 
(RELATIONS ENTRE LES INTERMEDIAIRES, CREDIT, SERVICES, UNITES DE MESURE)


(Tableau 11)
 

2.3.1 Termes de Transaction au Niveau de 1'Achat au Producteur
 

2.3.2 	 Termes de Transaction Entre les Commerants Nationaux, R6gionaux
 
et les agents et Commercants Locaux (Relations Intra-r6gionales)
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2.3.3 Termes de Transaction Entre les Fournisseurs ou Clients de
 
l'Ext~rieur et les Commergants Nationaux ou R6gionaux, les
 
Groupements Villageois, 1' OFNACER
 

2.3.4 Termes de Transaction au Niveau de la Vente au Consommateur
 

CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 	 Informations Disponibles sur les Prix; M6thode de Collecte
 
(Tableau 12)
 

3.1.2 Circulation de l'Information 
sur les Prix Entre les Interm~diaires
 

3.1.2.1 	 Producteurs et petits commergants villageois
 

3.1.2.2 	Commergants r~gionaux et nationaux, groupements villageois
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

3.1.3.1 	 Causes des fluctuations des prix
 

3.1.3.2 	 Syst6me de formation des prix aux diff6rentes 6tapes
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION 

3.2.1 CoOts de Transport; Etat des Routes 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5) 

3.2.1.2 Costs de transport et moyens de transport 

3.2.2 CoOts de Stockage 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes 

3.2.3.1 Pertes dues a la manipulaton 

3.2.3.2 Pertes dues au cr6dit 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel, Patente, Sac Vide) 

(Tableau 13)
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3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 	 Calcul et Observation des Marges (les Tableaux 14a, 14b, 14c,
 
et/ou 14d)
 

3.3.2 Niveau et Facteurs de Variation des Marges Commerciales
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 Comment R~ussir dans le 	Commerce et Difficult6s
 

3.4.2 Concurrence entre les Interm6diaires
 

3.4.2.1 	 Concurrence entre les interm~diaires pour I'achat et la
 
vente aux producteurs et consommateurs locaux
 

3.4.2.2 	Concurrence au niveau de 1'approvisionnement aupres
 
d' interm6diaires et de la distribution des c~r~ales
 

3.4.3 	 Ententes et Syndicats entre les Interm~diaires
 

CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 
PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 CHANGEMENTS
 

4.1.1 Production, Type et Lieu 	d'Approvisionnement
 

4.1.2 Type d'Interm~diaires
 

4.2 DIFFICULTES
 

4.3 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

ANNEXE: RESUME DES ACTIVITES DE RECHERCHE DANS LA REGION
 
(TABLEAU 15)
 



5: VARIATIONS DES INFORMATIONS PRESENTEES DANS CHAQUE RAPPORT REGIONAL
 

Variations des informations pr6sent6es dans chaque rapport r6gionai
 

Tout d'abord, signalons que 1'6quipe de recherche n'a effectu4 qu'un
 

seul et court passage dans la r6gion de l'Est, cela dans la mesure ob 
une
 

6tude extensive sur la commercialisation des c6r6ales avait d6jh 6t6
 

effectu6e dans cette r6gion dans le cadre d'un projet MSU-USAID. Le
 

document qui en a r6sult6 3 comprend de nombreux d6tails sur les
 

syst~mes et performances des systemes de commercialisation des c6r6ales
 

dans cette r6gion. De ce fait, au sein de ce rapport r6gional , nous nous 

contenterons de r6capituler bri~vement les principales caract6ristiques
 

soulign6es par ce document, compl6t6es par les informations obtenues lors
 

du passage de recherche en fin d'ann6e 1984.
 

Lors de nos activit6s de recherche dans les r6gions diff6rentes, le
 

groupe de march6s 6tudi6s au sein d'un m6me passage n'a pas correspondu
 

toujours syst6matiquement au d6coupage r~gicnal tel que l'imposaient les
 

cartes r6gionales disponibles. Par exemple, du fait de la proximit6 et
 

pour des raisons logistiques, le march6 de Yako a 6t6 6tudi6 en m~me
 

temps que ceux du Yatenga, alors qu'il fait partie de la r6gion du
 

Centre-Ouest, dont le centre principal est Koudougou. II en va de m~me
 

pour les march6s de Gomboussougou et Zabr6, inclus lors de nos recherches
 

dans la r6gion du Centre (Ouagadougou), mais paraissant sur la carte
 

r6gionale du Centre-Est (Koup~la). En g6n6ral, parce que ces march6s
 

appartiennent plus naturellement au groupe de march6s au sein duquel ils
 

ont 4t6 6tudi4s et non a la r6gion administrative en mati~re de
 

commercialisation des c6r6ales, ces march6s sont discuts plus largement
 

dans leurs r6gions "adoptives", et rappel6s plus bri6vement au sein de
 

ieur r6gion administrative.
 

Ensuite, les variations d'une r~gion A l'autre, qui limitent quelque 

peu les comparaisons des informations d'un rapport A 1'autre, concernent 

surtout les points suivants: 

31.S. Ou6draogo, "A Socioeconomic Analysis of Farmers' Food Grain
 
Marketing Linkages and Behavior in Eastern Upper Volta," Ph.D.
 
dissertation, Michigan State University, 1983.
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Les donn6es de production et de situation c~r6ali6re: Les
 

informations disponibles d'une r~gion l'autre varient au niveau des
 

campagnes pour lesquelles nous avons pu obtenir des donn6es, et surtout
 

au niveau des m6thodes de calcul utilis~es pour 1'6valuation des bilans
 

c~r~aliers. D'une r6gion a 1'autre ou m~me d'une annie h l'autre, les 

donn6es officielles au niveau r6gional sont calcul6es avec des indices de 

consommation par personne et par an diff6rents. (Ces indices et la 

controverse qu'ils provoquent sont rappel4s dans le rapport principal). 

Mentionnons aussi la variation importante des chiffres de production 

estim~es par les sources diff~rentes, ce qui explique la divergence
 

fr6quente entre les chiffres de production paraissant dans les rapports
 

r~gionaux de ce volume et les chiffres nationaux officiels paraissant
 

dans le rapport principal. La mme remarque s'applique bien sOr, et en
 

cons6quence, aux donn6es de bilan c6r6alier.
 

De mme, les donn~es sur les chiffres de population par secteur,
 

provenant toutes h la base du dernier recensement national de 1975, n'ont
 

pas toujours 4t6 disponibles dans toutes les r4gions, et d'autre part ont
 

6t6 obtenues en appliquant dans diff~rentes regions des taux de
 

croissance annuels sensiblement variables.
 

Les activit6s de d6veloppement rural ont 6t tr~s peu document~es
 

pour la plupart des r6gions lors de nos recherches. Cependant, dans
 

quelques rdgions, les responsables de I'ORD ont pu nous fournir des
 

rapports de campagne et des documents compl~mentaires nous permettant de 

pr6senter la r6gion de fagon plus ddtaill~e au sein des rapports 

r~gionaux. 

La disposition de ces documents a d'ailleurs conditionn6 

particuli6rement le niveau d'informations prdsent6es sur les groupements
 

villageois et leurs activit6s, notamment de commercialisation des
 

cdr6ales, dans la r6gion. Les sections sur les groupements villageois et
 

les banques de c6r~ales voient donc leur contenu varier beaucoup d'un
 

rapport a l'autre, non seulement du fait du niveau disparate des
 

informations regues sur place, mais aussi du fait de l'importance diverse
 

que rev~tent les banques de c6r6ales dans les diff6rentes regions.
 

En ce qui concerne les donn6es de prix, celles-ci ont 6t6 pr6sent~es
 

seulement dans quelques r~gions, les autres rapports faisant r6f~rence
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pour ces informations A l'Annexe G du rapport national sont
oO pr~sent6s
 
sous forme de tableaux toutes les donn6es de prix que nous avons pu
 
rassembler au cours de 'os recherches au Burkina Faso. Les donn6es de
 
prix 
que nous avons ten i A inclure dans certains rapports repr6sentent
 
surtout des donndes de prix provenant des 6tudes villageoises (collect6es
 
au cours d'achats, de pesde, et de vente des c~r6ales r~guli~rement sur
 
quelques march6s du Yatenga et de la Volta Noire).
 

Les marges commerciales calcul6es et comment6es au sein de chaque
 
rapport varient naturellement selon les sources disponibles des donn6es
 
n6cessaires pour de tels calculs dans la r6gion concernde. Par exemple,
 
la disponibilit6 de prix r6els kilogramme les march6s
au sur de la Volta
 
Noire et du Yatenga nous a permis de commenter de fagon plus d6taill~e
 
les profits r~els au kilogramme effectu6s par les commergants, par
 
opposition aux marges r6alis6es par la seule difference des prix d'une
 
mesure I'achat et A la vente. 
 De ce fait, commr nous le soulignerons
 
plus bas, certains rapports r6gionaux contiennent trois Tableaux 14 (14a,
 
14b, 14c) pour ces diff6rents types d'information.
 

Variations au niveau des illustrations, tableaux, sch6mas et cartes selon
 
les rapports r~gionaux: Tableau syrith6tique
 

Les variations concernent surtout la liste des tableaux propos6s dans
 
chaque rapport r6gional. Le Tableau G, signalant les illustrations
 
pr6sentes et absentes au niveau 
de chaque rapport, permettra au lecteur
 

d'identifier rapidement ces variations.
 
Les variations les plus importantes entre les rapports r6gionaux se
 

situent au 
niveau des tableaux montrant les donn6es d6taill6es des achats
 
de 1'OFNACER. Dans la plupart des r~gions gravement d6ficitaires, les 
achats de I'OFNACER sont nuls ou tr~s minimes et ces tableaux en 

consequence n'apparaissent pas. 



TABLEAU G
 

TABLEAU SYNTHETIQUE DES ILLUSTRATIONS PRESENTES ET ABSENTES DANS CHAQUE RAPPORT REGIONAL
 

_ TABLEAUX 

I ' , j SCHEMAS CARTESpH 13 i 2 I A4

REGION 1 2 3 4 5 
 6 7 8 9 10 i1 12 13 14a 14c 14d 15 l 2 1
 

BOUGOURIBA
Gaoua ia,b x x x a,1b I ababab x x X - Xx X X 

CENTREaib 

Gaoua abb a aI 
~ x x 
 ab _ xCuagadougoux 
 ab a a,b I A x x 

CENTRE-EST 3I 
 x IKoupeia x a 3 x x i ab a,b a~b x xix a a 
__ 

x X X a 

CENTRE-NORD I I _ _ 
" x: a a ab a,b a.b x x x 1 Xx x x x X 

CENTRE-OUEST 
 I 12, iKoudougou x a a a x a.b ab x 2 x x x IX X x a X X X 

EST 
 1
 
Fada N'Gourma x x x !x a b ~
 x 

HAUTS-BASSINSetCMEl
 

Bobo-Dioulasso a a,bbl,
 
t fab 
 c a,b1 x x 
 ab a,b a.b x _ _ax_ 

SAHEL 2 I I Ii
Dori x 2 x a,b a~bb-a a~b a ____x X XI x X [a a a 

VOLTA NOI-RE 7 - i I I 1
oUdouocii.x ab I x x a.b ab ia I I i ,a x , x ax xx 

Ouahigoua 
 I a __x x ab a.bIab x x X x x xx x x x__X 

LEGENDE: x = L'illustration est pr6sente pour cette region. Un vide signifie qu'elle n'existe pas pour cette region.
 
a,b U' tableau a et un tableau b existent pour cette region (par example 7a et 7b, ou 12 et 
121 pour le Centre-Ouest).
 

Universite du Michigan. la Dynamlque de la corwmerclali ation des cer~al s au Barkinri Faso. 1986. 



6: REMARQUES SUR L'ORTHOCRAPHE DES NOMS DE LIEUX
 

Nous espdrons que les lecteurs, les lecteurs burkinab6 

particuli~rement, seront indulgents quant a 1'orthographe des noms des 
villes et des villages du Burkina Faso, abondament cit6s au cours de -e
 
volume. Bien que cela ne soit pas 6vident au premier abord, il y a "une 

certaine m~thode" dans notre fantaisie en ce qui concerne cette 
orthographe: le premier principe que ce volume a tent6 de suivre est 
celui de la fid6lit6 a une seule orthographe pour chaque lieu d'un bout A 
1'autre des rapports. II est toutefois possible que ce principe n'ait pu
 

@tre appliqu6 de fa on aussi parfaite que nous 1'aurions souhait6.
 

Mais le problbme majeur restait le choix de lorthographe pour chacun
 

de ces lieux, car chaque r6f~rence disponible h ce propos offrait une 

orthographe diff6rente. Nous entendons par r6f6rence les documents
 

officiels nationaux, les documents r6gionaux, les cartes r6gionales
 
obtenues aupr6s de 1'IGHV (Institut G~ograpHique de la Hdute-Volta) et la
 

carte nationale, carte routire vendue dans le commerce, dessin~e de mrme
 

par 1'IGHV. Outre ces r6f6rences classiques, les chercheurs de CRED ont
 
aussi m6moris6 1'orthographe de tr6s nombreux noms de lieux tels qu'ils
 

sont commun~ment 6crits ou prononc6s dans les villages en question ou aj
 

sein de la r6gion.
 

La r6gle que nous avons tent6 de suivre a 6t6 arbitrairement choisie,
 

dans un souci de plus grande clart6, de la fa~on suivante:
 

La source de r~ference pour l'orthographe des noms de lieu au Burkina 

Faso au sein du texte de ce volume est la carte nationale de I'IGHV. 
Tous les noms de villages ou de march6s qui napparaissent pas sur cette 

carte sont alors 6crits dans le texte tels qu'ils anparaissent s;, les 

cartes r6gionales obtenues I 1'IGHV et reprodultes dans les rapports 
r6gionaux. Aussi 6tonnant qL:e cela paraisse, 1'orthographe du nom des 

lieux sur ces deLIx sources de r6f6rence est presque syst6matiquement 

diff6rente, et paralc souvent surtout au sein des cartes r6gionales assez 
divergente de I'orthographe pratiqu6e par les burkinabb -jx-m~mes. A
 

titre d'exemple, selon la carte nationale de l'IGHV, nous 6crirons 
Dissin, Kokologo, Koumbri, Legmouin, Sol6, Didir et Markoy et non 

Dissine, Kokologho, Koumbry, Legmoin, Soll6, Didyr et Markoye, mme si 

ces derniers semblent 6tre plus communs. 
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De ce fait, les lecteurs noteront une fr~quente dissimilarit6 entre
 

l'orthographe utilis6e dans le texte et celle apparaissant sur les cartes
 

r~gionales. Nous esp6rons que la localisation sur la carte (principal
 

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

mentionn6s dans le texte, nen sera pas trop ardue pour autant.
 

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

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

le 4 aoOt, 1984.
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

Selon les chiffres de population par secteur, basgs sur le
 
recensement de 1975 (voir Tableau 2), les habitants sont assez
 

4quitablement r~partis entre les secteurs sud et les secteurs nord de la
 
Bougour-ba. Les secteurs de Dano et les secteurs de 
 Gaoua et de
 
Di6bougou, ainsi que celui de Kampti sont les secteurs abritant la plus
 
grande population. La population dans cette r~gion est essentiellement
 

une population Lobi.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (Tableau 1)
 

Les informatlons qui nous ont 6t6 disponibles A propos de la
 
production dans la r6gion de la Bougouriba concernent les saisons 1983-84
 
et 1984-85. En fait, entre ces deux campagnes, les r~sultats de
 
production de c6r6ales n'ont que tr6s peu vari4 pour 1'ensemble des
 

secteurs nord, c'est-h-dire Dano, Di6bougou et Dissin.
 

Par contre, pour les secteurs sud, Nako, Gaoua, Kampti et Bati4, les
 
r6sultats de production des c~rdales pour la campagne 1984-85 semblent
 

avoir t6 bien meilleurs que pour la campagne pr6c~dente, la production
 
de sorgho blanc et de petit mil s'accroissant de 50% (selon les
 
estimations de l'Organisme R~gional de D6veloppement [ORD] bien entendu),
 
et la production de riz et de maYs doublant d'une ann6e sur l'autre.
 
Quant A la production des autres produits agricoles non c6r~aliers,
 

l'arachide, le coton, l'igname, le nib, s6same et le la
le soja, 

production n'a que tr6s peu vari4 d'une ann6e A 1'autre.
 

Le sorgho rouge est la c~r~ale la plus produite pour toute la region,
 

avec prbs de 30.000 tonnes, suivie par le sorgho blanc et le petit mil,
 
repr6sentant chacun de 20.000 h 25.000 tonnes. Dans l'ensemble des
 

secteurs nord de la r~gion, le sorgho rouge est produit deux fois plus
 
que le petit mil, le sorgho blanc suivant d'assez pres le niveau de
 
production du petit mil. Dans l'ensemble des secteurs sud, le sorgho
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TABLEAU I& 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES 
(tonnes) 

CA)PAGCE DE 1983-84 
REGION: BOUGOURIBA (Gaoua) 

Crdales Total t 

Seceur 
ou Sorgho Blanc

Prodult| ........ . 
%a 

Sorgho Rou~e 

% 
Nil 

% 
mays 

%_ 
Riz 

% 
Crales 

It 
Arachlde 

% 
Coton 

It 
Ignatlegn tl 

It 
N|dbtli i 

% 
Sesamee as 

% 
SojaS 

% 

Dano 1470724 9952 34 4824 25 1314 26 147 34 21004 28 1100 20 3950 92 700 33 0.8 90 0.6 22 

Dissin .s6 0 6450 *22 1817 9 232 5 45 11 8580 12 1150 21 120 3 293 14 - 1,2 45 

Dlebougou 2106 10 6510 22 3155 17 612 12 47 I1 12630 17 997 )a 154 4 226 I1 3.6 41 0.9 33 

Total 
Secteurs 6849 22912 9996 2218 239 42214 3247 4224 1299 4.4 2.7 
Nord 

HaLo 309 2 2966 10 2204 12 404 8 64 15 5947 8 230 4 92 2 205 2 I -

Gaoua 4631 24 2593 9 3020 16 1149 22 60 14 11453 16 1269 23 II 7 1148 12 213 10 4,4 50 

Kamptl 4592 23 339 I 2451 13 850 16 64 15 8296 II 392 7 32 0 3419 38 485 23 

Batle 3330 17 445 2 1493 8 593 t1 5864 8 362 7 22 0 4341 48 179 9 

Total 
Secteurs 12862 63467 916B 2996 188 31560 2253 157 9113 818 4.4 
Sud 

Total 2 
Region 19711 29258 19164 5214 427 73774 5500 824 4381 4280 9113 1175 2097 2188 8.8 3 2.1 2 

SOURCES: Hinlstere du Ueveloppement Rural ORb de la Hougouriba. Rapport dnnuel. Campagne de 1983-84. 

NOTE: dPourcentaye en 1983-1. de chaque secteur dans Id produition totale de la region pour 1983-1984. 

Unlverslt6 du MIchigan. La Iynamlque de ]a connercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU lb
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES
 
(tonnes)
 

CAMPAGNE DE 1984-85
 

REGION: BOUGOURIBA (Gaoua)
 

- C~r~ales ou
 
r.oduit Sorgho Sorgho Total
 

Secteurs 	 Blanc Rouge Mil MaYs Riz Cgr~ales Arachide Coton Ignatie Ni~b6 Sesame Soja
 

Total
 
Secteurs 7363 23150 11179 1989 486 44167 3400 4143 - 1239 1 2
 
Nord
 

Total
 
Secteurs 18832 7324 14160 5309 629 46254 2424 137 11750 949 2 -

Sud
 

Total
 
Region 26195 30474 25339 7298 1115 90421 5824 4280 11750 2188 3 2
 

SOURCE: 	Ministare de 1'Agriculture et de l'Elevage, Campagne Agricole i984-85, situation au
 
30 septembre, 1984, p. 4 (octobre, 1984).
 

UnlversltO du Hichigan, La Dynamique de la commercialisatlon des cerales au Burkina Faso. 1986.
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blanc est la premibre c6r~ale, suivie par le petit mi1, puis le sorgho
 

rouge et le maYs. Le sorgho blanc est surtout produit dans le secteur de
 

Dano, ainsi qu'A Gaoua, Kampti et Batil6. Le sorgho rouge est produit en
 

quantit6 dans tous les secteurs du nord, mais surtout ' Dano. La
 

production de petit mil est assez bien rhoartie dans la r6gion et le maYs
 

est produit surtout h Dano et ' Gaoua.
 

Les ignames, dont la production s'61lve A 10.000 tonnes environ dans
 

toute la r6gion, sost en fait exclusivement, a peu de choses pres,
 

produites dans les secteurs de Kampti et de Bati6, les plus au sud de la
 

r6gion. L'arachide, avec une production de prs de 5.000 tonnes, se
 

cultive surtout au nord, mais aussi A Gaoua. Le coton, avec 4.000 tonnes
 

environ, se trouvi en presque totalit6 A Dano; et le ni~b6, avec 1.300
 

tonnes, est une culture assez bien r~partie dans toute la r6gion.
 

1.3 BILAN CEREALIER (Tableau 2, Carte 1)
 

Les informations dont nous disposons sur 1983-84 et 1984-85 sont 

malheureusement difficiles a comparer dans la mesure oi ces estimations 

ont 6t6 calcul6es sur de diff6rentes bases de consommation par habitant 

et par an. Pour la campagne 1983-84, une consommation de 180 kg par
 

habitant et par personne a 4t6 adopt6e, alors qu'une norme de 190 'g a
 

6t6 utilis6e pour la saison 1984-85. Mais cela ne fait que renforcer la
 

constatation d'une am6lioratior. trbs nette du bilan c6r6alier dans les
 

secteurs sud de la r6gion qui accusaient en 1983-84 un d6ficit de pros de
 

10.000 tonnes. Par contre, si l'on tient compte dc la diff6rence dans
 

les calculs pour les 2 ann6es, la situation c6r6ali6re dans les secteurs
 

du nord est rest6e la m@me, soit autosuffisante. En 1983-84, le secteur
 

de Dano 6tait en fait le seul secteur montrant un surplus, quoique trbs
 

marginal. Il faut noter que, comme le montrent les chiffres de
 

1983-1984, les secteurs les plus d6ficitai -es (Gaoua, Kampti et Bati)
 

sont en m~me temps des forts producteurs d'ignames, dont la consommation 

locale pourrait leur permettre de combler ad~quatement le d6ficit 

cerdalier. 
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TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
(tonnes)
 

REGION: BOUGOURIBA (Gaoua)
 

Ann~es 	 Bilan C~rdalier Bilan C6r6alier
 
-84

a
Population Population Campagne 1983 Campagne 1984-85b
 
Secteurs 1983-84 1984-85 (180 kg) (190 kg)
 

Dano 102014 24% +122
 

Dissin 42554 10% -103
 

Diebougou 61890 15% -26
 

Total
 
Secteurs 206458 210,587 -7 -2469
 
Nord
 

Nako 35730 9% -198
 

Gaoua 72254 17% -2926
 

Kampti 61178 15% -3711
 

Batie 42583 10% -2462
 

Total
 
Secteurs 211745 215,979 -10297 -1720
 
Sud
 

Total
 
Region 418203 426,566 -10304 -4189
 

SOURCE: 	 aRapport annuel, Campagne de 1983-1984. Minist~re du D6veloppement
Rural ORD de la Bougouriba. Taux de consommation - 180 kg par personne 
et par an. 

bCampagne agricole de 1984-1985 situation au 30 septembre 1984, p. 4
 
(Octobre 1984) Ministbre de 1'Agriculture et de 1'Elevage. Taux de
 
consommation = 190 kg par personne et par an.
 

LEGENDE: 	- - d~ficit 
+ - exc6dent 

UnlversIt6 du Hichigan, La Dynamlque de Ia comnercialIsatlon des c~r4ales au BurkIna Faso, 1986.
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Legende: Importance relative du deficit par secteur (en tonnes) 
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180 kg LLi190 kg4do corealos par personne et par an.) 
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Rapport de campagne 1983- 198d. ORD de [a BIOliG;Ot!8113fA-Docimunits de 
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CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 	 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 
(Schema I et Carte 2)
 

2.1.1 Mouvements des C6r6ales
 

Les mouvements de c~r6ales en provenance de la Bougouriba sont assez
 
faibles. Parmi les plus importants de ces mouvements sont les 4changes
 
avec Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et les march6s voisins du Ghana et de la
 
C6te-d'Ivoire. M~me si en d6but de saison et lors de bonnes ann6es, 
certains mouvements de c6r~ales se produisent de la r6gion vers ces 
destinations principales (surtout en provenance de Dano mais aussi de 
Lorop6ni et de Bouroum-Bouroum), cette r6gion "ach6te", surtout vers la 
soudure, des c~r~ales venant des r6gions cities plus haut contre les
 
produits de la Bougouriba: les noix de karitd (aucune estimation de
 
production n'est effectu6e pour ce produit qui est en fait cueilli 
et non
 

cultiv6), les ignames, les arachides, le s6same et le grain de n~r6.
 
Au sein mgme de la rdgion, les march6s r6gionaux semi-urbains
 

approvisionnent les centres urbains, Gaoua et Didbougou, tel que le
 

montre la Carte 2.
 

2.1.2 Principaux march6s et points de transaction
 

Les deux march6s r6gionaux urbains de la Bougouriba, soit Gaoua et
 

Di~bougou, sont surtout des centres de consommation et ensuite des
 
centres de rassemblement des c6rdales pour 1'exportation vers les autres
 
r6gions. En fait, lors de mauvaises ann4es, ce dernier r6le est remplac6
 

par celui que jouent les plus importants commergants de la region sur ces
 
march6s, c'est-h-dire le r6le d'approvisionnement des march6s de la
 
r~gion avec les c~r~ales collect6es vers Bobo-Dioulasso, Kouka, Tch4riba,
 

Solenzo, etc.
 

Les march~s r~gionaux semi-urbains, que l'on pourrait aussi appeler
 

sous-r~gionaux, sont Bati6, Kampti, Loropni, Nako et Dissin. Ce sont
 
des points de rassemblement pour les collecteurs et commergants
 
ind~pendants h la fois pour l'acheminement vers les deux principaux
 

centres, mais aussi et surtout vers le centre de Bobo-Dioulasso.
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SCHEMA 1 	 SCHEMA DES MOUVEMENTS DE CEREALES DANS LA REGION
 
DE LA BOUGOURIBA (GAOUA, DIEBOUGOU)
 

Pina 30k GIIANA 
Kolokan 6
 
Gnigon 15
 
Tanpougan 30
 

KouA 12 IIAMALE
 
Koron 16 SR 50

Djedjere 16 M 10 	 Mibebdo 30P0 30 YGapare 	 20 

Koti 20 SB 10 Y~r6f ela 24 	 Koulbi 25 
Foungan 40 
 Koro 36 	 Lingha 30 

DN ISNLOROPENI 	 BOUiiOUM-BOUROUM BATIE KAMPTI 
SB 40 PM 50 SB 40 
PM 3O SR 20 SR 20 
SR 20 M 	 20 PM 20 

DIEBOUGOI *g 	 MA20 
100d
 

10~hM 	 40 (30)
W e~'SB 40 (10) 

Ce- PM 20anr~ 7(50) 
a SR (10) 

N j 1OUG O j 1
 
16 e d :BOBO-DIOULASSO 


4--Pourcentage des c6rales commercialis~es quJ sont destines i la consommation locale 
(du march et de son secteur imm6diat). (11 s'agit surtout des mols sttivants la 
r~colte.) 

*--l'paisseur des fl~ches entre les march~s indique l'importance relative des flux de 
c~rales.* Certains de ces mouvements ne se produlsent que lors de bonnes rcaltes. 

Les flches en pointili6 indiquent les mouvements Inverses les plus importants lors 
de la soudure. 

L'importance relative de ,'aque type de crales dans les crales commercialiszes 
sur chaque marcle est indiquee par 1ordre des crales citres et ventuellement 
les pourcentages approximatifs. 

M : Mais 
SB: Sorgho Blanc 

PM: Petit lil
 
SR: SorgIo Rouge
 

ilnlverolte du Michigan, 	 L.a Dynamique de I& commercinlaiation des cir~ales au Burkina Fano, 1986. 

0 
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fOUAGADOUGOU 

BOBO-IOULASSO 


UDOUGOU 
 OUAGUDOUGOU
 

\ "-N.
 

Bouroum- Bouroum 

d'-
 - ,, -1o-

MVOUVEMENTS DE CEREALES 
DANS LA BOUG URINBA Koulbi Yoratoun 

FRINCIPAUX MARCHES DE LA REGION 

Llgende pour les flux de c~r~ales:
 

L'6paisseur relative des fl ches montrant les flux indique !'importance
 
relative du volume de ces flux.
 

-. _..Lesfl~ches en pointillt montrent les flux inverses lea plus importants au
 

moment de la soudure.
 

::-:Les fleches en double pointi!1 montrent les mouvcments avec l'extA-rieur
 

du Burkina Paso. Le sens de ces mouvements varie 3elon Le: annes.
 

LUgende pour les principaux march s de la ra-gicn:
 

March6 national urbain: centre e consomanation et de transit des c6r6ales.
 

Marchi rural international.
 
o March6 urbain r6gional. 

* Centre regional semi-urbain.
 

* March6 rural importi.nt. 

Source: 	 Informiations recueillies aupr6s des divers responsables (ORD, OFNACER, OFFICIELS...
 

et des commersants regionaux.
 

Universiti du Michigan, La Dynmlque de Ia commercallsation des c;rnales au Burkina Faso, IRn. 

http:importi.nt
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Les march~s ruraux importants, dont le premier est Dano, comptent
 

aussi des commergants ind~pendants ou collecteurs qui rassemblent les
 

c6r~ales avant de les acheminer vers Ouagadougou (dans le cas de Dano).
 

Ce sont aussi des points de collecte assez renommds sur le territoire du
 

Burkina Faso ob se retrouvent les commergants de 'ext6rieur lors de 

bonnes r6coltes. 

Le march6 de Hama16 fait en principe partie de la r~gion du 

Centre-Ouest (Koudougou), mais il est int~ressant de dire quelques 

mots ici sur ce march4 du fait de sa proximit6. Le march6 est devenu un 

march6 rural international du fait des quantit6s tr6s importantes de mats 

commercialisdes avec les commerrants et producteurs du Ghana. Signalons 

que la douane burkinab6 se situe a Ouessa, et que ce sont souvent les 

commergants Ghan~ens qui font passer la douane Ghan6enne aux c4r6ales 

pour venir vendre a Hamal6.
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Les voies de commercialisation des c4r6ales
 

II semble que du fait de la mauvaise rdcolte dans les secteurs au sud
 

de la Bougouriba pour la campagne 1983-84, le r6le de l'Office National
 

des C6rdales (OFNACER) dans 1'approvisionnement de la r~gion ait pris une
 

importance inhabituelle. Les ventes OFNACER ont en effet doubl4 de
 

1982-83 A 1983-84, passant de 780 tonnes a pr6s de 1.500 tonnes.
 

En m~me temps, les commergants ont syst6matiquement tous d6clar6s q'e
 

les quantites de c~r6ales qu'ils avaient commercialis~es lors de 1'ann~e
 

1983-84, 6taient trbs nettement inf6rieures a celles qu'ils
 

commercialisaient lors d'une annie normale. Selon nos estimations tr6s
 

grossi6res (voir 1'Introduction), ces quantit6s lors d'une ann6e normale,
 

et selon strictement les dires des commergants, approcheraient 5.000
 

tonnes. Ii est difficile dans cette region d'avoir une ide de
 

1'exactitude des estimations des commergants, bien que le climat de
 

1A ce titre, le lecteur trouvera des informations plus d~tailles
 
sur Hamalg dans le rapport sur le Centre-Ouest.
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m~fiance, de mise dans toutes les regions, nous incite A penser que ces 
chiffres sont largement sous-estim6s. Mais pour 'annge 1983-84, les
 
commergants ont avanc6 des chiffres de cinq a dix fois moins importants
 

que pour une annie normale a propos de leurs activit6s de
 
commercialisation de c~r~ales. Cependant, les commergants qui ont vu
 
leurs 	activit~s r~ellement r6duites de cette fagon sont les petits et
 
moyens commergants dont les activit6s sont plus limit~es h la region 
mgme. 	 Nous pensons aussi que la totalit6 des commergants des principaux
 

march6s pourrait avoir commercialis6 entre 2.000 et 5.000 tonnes de
 

cdr6ales durant cette annie de mauvaise r6colte. Cela donnerait au
 
systbme priv6 une prepond6rance nette, mais toutefois mod6r~e
 
comparativement aux autres regions, sur le syst~me public pour la
 
commercialisation des c6r6ales.
 

Les groupements villageois jouent un r6le pratiquement insignifiant
 
dans la commercialisation des c6r6ales dans cette r6gion, o6 il semble
 
qu'il 	 n'y ait encore aucune banque de c~r~ales. Les groupements
 
villageois semblent travailler h la fois pour 1'OFNACER et pour les 

commergants locaux a 1'occasion, m~me s'il s'agit sOrement dans les deux 

cas de 	quantit6s tr6s minimes.
 

2.2.2 	 La Commercialisation par les Producteurs. RWle des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 Producteurs
 

Nous n'avon malheureusement pas pu nous consacrer, lors d'un s6jour
 

assez court et du fait de P'acces difficile aux producteurs, A l'6tude du
 

comportement de ommercialisation des producteurs dans cette r4gion.
 
Cependant, lors de discussions avec les responsables du d~veloppement
 
rural dans cette r6gion, nous pouvons supposer que les producteurs de
 

cette r~gion ob~issent en g6n6ral aux m~mes principes que ceux 6nonc6s
 
dans 1'Introduction. II faut noter toutefois que la culture d'ignames et
 
de ni~b6 font qu'ils sont moins tributaires des c6r~ales (dans le sud de
 
la Bougouriba) pour leur consommation. Cependant, il semble que la
 

majorit4 des producteurs pr6f6rent commercialiser les ignames afin
 
d'acheter des c6r6ales. Des produits trbs souvent commercialis6s pour
 
I'achat des c6r6ales sont les grains de Ndr6 et aussi les noix de
 
karit6. Cette commercialisation prend en fait trbs souvent la forme
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d' changes qui se font sur la base de 1'6quivalence des volumes, un sac
 

de grain de ngrg s'6changeant par exemple contre un sac de cgrgales; nous
 

y reviendrons plus loin.
 

2.2.2.2 Rble des croupements villageois
 

Les groupements villageois, au 31 mars 1984,2 4taient au nombre de
 

119 dans la Bougouriba, dont 31 groupements spontan6s (GS), 82
 

groupements villageois precoop~ratifs (GVPC) et 6 cooperatives (COOP).3
 

Les groupements villageois ont parmi leurs activit~s principales
 

lorganisation, ' titre de relais des agents de 1'ORD, de la production
 

selon les th6mes techniques de culture, surtout le semis en ligne et la
 

fumure des champs. Ils cultivent des champs collectifs sur lesquels ils
 

produisent surtout des produits de rente tels que 1'arachide, le s6same
 

ou le coton. Certains groupements villageois assurent aussi la
 

distribution des engrais et du mat6riel pour 1'6quipement en culture
 

attelge, combin6e avec des op6rations de cr6dit. (Les groupements au
 

cours de 1983-84 semblent avoir eu do graves difficult~s ' se procurer
 

les boeufs n6cessaires pour la culture attel4e.) Une des activit~s les
 

plus r6mun6ratrices des groupements villageois est la commercialisation
 

des produits agricoles: le coton (avec la SOFITEX ou Socift6 des
 

Filatures et Textiles), les arachides et les noix de karit6 (avec la
 

CSPPA ou Caisse de Stabilisation des Prix des Produits Agricoles), les
 

c6rdales (avec 1'OFNACER). Le tableau suivant (Tableau 3) pr6sente
 

quelques informations sur ces activit6s de commercialisation pour la
 

campagne de 1982-83. Selon le rapport annuel en question, les
 

groupements effectueraient aussi des collectes au profit des commergants,
 

selon des conditions inconnues des agents de I'ORD. Les transactions de
 

tels produits avec les commer~ants concerneraient cependant des quantitds
 

limit~es.
 

2Minist6re du D6veloppenient Rural, ORD de la Bo0gouriba, Rapport
 
Annuel, Campagne de 1983-84, p. 75.
 

3GS: Groupement n6 de la volontd des villageois, de formation tr6s 
r6cente. Doit donner lieu h la constitution d'un capital social par le 
biais de versements de cotisations individuelles. 
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TABLEAU 3a
 

ACTIVITES DE COMMERCIALISATION
 
(1982-83)
 

REGION: BOUGOURIBA (GAOUA)
 

Ristournes
 
Produit Tonnes Organisme regues Prix regu


commercialis6 collect6es b4n6ficiaire (FCFA/kg) (FCFA/kg)
 

Coton 2.057 SOFITEX 2,3 FCFA de 58 a 61
 
Noix de karit6 171 CSPPA 10 FCFA 58
 
Arachide 74,6 CSPPA 
 4 FCFA 47,55
 

(ou 625 FCFA/tine)
 
Cgr6ales 
 1.141 OFNACER 1.5 FCFA variable
 

SOURCE: Communication OFNACER (c~r~ales); du
Ministbre D6veloppement

Rural, ORD de la Bougouriba, Rapport Annuel, Campagne

1983-84, p. 75-80 (autres produits agricoles).
 

NOTE: 
 all n'y a pas de banque de c6r6ales dans la Bougouriba,

mais Ies groupements villageois sont actifs dans d'autres
 
activit6s de commercialistion.
 

Universlt4 du Michigan, La Dynamique de ]a commercialisation des c~riales au Burkina Faso, 1986.
 

Ces activit~s sont tr6s r6centes en 
 fait, la commergialisation du
 
coton d~butant en 1982-83 avec I'6tablissement de deux march6s autog4r6s,
 
6 Poul6ba et Kovio, 
et celIes de la commercialistion de l'arachide
 
repr6sentant un premier essai de 
 la CSPPA. La commercialistion des
 
c~r6ales des groupements villageois pour le 
compte de 1'OFNACER est une
 
activit6 moins r~cente, mais les groupements nont pratiquement rien
 
collect6 pour l'OFNACER lors de ]a campagne de 1983-84, du fait 
des
 
mauvaises r6coltes. Nous reviendrons un peu plus loin, lorsque nous
 
parlerons des activit6s de l'OFNACER, sur le r6le des groupements dans la
 
collecte des c~r6ales de I'OFNACER.
 

En conclusion, les groupements sont en croissance constante et 
4voluent de fagon trbs positive dans cette r~gion, pour les nombreuses 
activit~s entreprises. En ce qui concerne la commercialistion des 
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c6r~ales, d'une part 1'implantation de banques de c6r~ales ne semble pas 

correspondre h un besoin pressant des villageois; et d'autre part la 
collecte de c6r6ales est sfrement concurrence par 1'attrait financier 

que repr6sente la commercialisation des produits d'exportation. 

2.2.3 	 Les Interm6diaires Publics: R61e de l'OFNACER, de I'ORD et des
 
Autoritds Locales
 

L'ORD est comme ailleurs l'organisme interm~diaire entre les
 
groupements villageois et I'OFNACER pour la collecte des c~r~ales. Quant
 

aux autorit~s locales, elles ont surtout un r6le de contr6le de
 
I'appli ation des r6glementations en mati6re de commerce des c6r6ales.
 

En princie, le contr6le du paiement de la patente, des mouvements des
 

cdr6ales en dehors de la r6gion, et de l'adoption des prix et des mesures
 
officiels revient aux diverses autorit6s locales. Les responsables du
 
"CDR" (Comit6 de D~fense pour la R6volution) semblent avoir 4t6 
particulierement actifs dans cette r6gion en forgant certains commergants 
a revendre leurs c6r6ales au prix officiels, quel que fut le prix de 

revient de ces commergants. 

2.2.3.1 Structures de 1'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4)
 

TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

REGION: BOUGOURIBA (GAOUA)
 

Type de magasin Emplacement Capacitd (tonnes)
 

Stocks de sdcuritd Gaoua 
 2.500
 

Dibougou 	 2.000
 

Centre de gestion Gaoua 	 1.500
 

Magdsins 	secondaires Di6bougou(stock de 1.500
 
stabilisation)
 

Oano 150
 
Dissin 150
 
Batid 150
 
Kampti 80
 

Point de vente Nako n.da
 
(utilisation des Loropdni n.d
 
batiments ORD) Legmoin n.d
 

SOURCE: 	 Communication OFNACER.
 

NOTE: 	 an.d.: Information nondisponible.
 

Universt4 	du Michigan, La Dynamique de la commercialisation dps c~rhales au morkIna Faso, 1986. 
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J oTIANKOU 

h / E., F----- AOUA -. ; 

I BATIE 

CARTE 4 STRUCTURES DE 

~L!OFNACERREGIONL. DE LA BOIOUURIBA t-

P" Stocks de s~curit6
 
Magasin principal - CDC (Centre de Gestion)
 

LJCentre secondaire (vente)
 
Point de ventc (sans agent O.NACER)
 

SCentre d'achat (les plus importants au tours
 
des ann~es r4centes)
 

SOURCE: Interviews des responsables du CDG et 
cencres OFNACER r~gionaux et de
 
I'OFNACER A Ouagadougou.
 

Universiti du Mlchlatnn, IL&Dynamique de I& coramerciallestion des c;,rimlea au Burkina Taso, 1986.
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TABLEAU 	5a
 

CEREALES COLLECTEES PAR L'OFNACER DE 1979-90 A 1983-84
 
(tonnes)
 

REGION: 	 BOUGOURIBA (GAOUA)
 

1979-80 1980-81 1981-82 1982-83 1983-84 

Groupements a 

villageois - 301 (78,2%) 266 (51,1%) 39 (3,4%) 

Commergants - - - 643 (56,3%) -

OFNACER - 84 (21,8%) 255 (48,9%) 459 (40,3%) 16 (100%)
 

Tonnage collect6 1.442 385 521 1.141 16
 

% collecte 
nationale 16,7% 14,8% 1,8% 4,6% 0,3% 

SOURCE: 	Document statistique de I'OFNACER.
 

NOTE: 	 apourcent entre parenth6ses est la quantit6 r6gional exprim6 
comme pourcent du total national. 

Unlversit4 du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des cr~ales au Burkina Faso, 1986.
 

TABLEAU 5b
 

REPARTITION DES COLLECTES DE L'OFNACER PAR TYPE DE CEREALES
 
(tonnes)
 

REGION: 	 BOUGOURIBA (GAOUA)
 

Sorgho 	Sorgho Petit Riz
 

blanc 	 rouge MaYs mil paddy Ni6b6 Total c6r6ales
 

1982-1983 292,5 - 349,5 477,7 8,5 12,7 1.141 

1983-1984 3,3 0,1 0.3 121,5 - 0,2 16
 

SOURCE: 	 Ministere du D6veloppement Rural, Direction commerciale de
 
I'OFNACER.
 

Universltd du Michigan, La [)ynamique de la commerciallsation des c6r~ales au Burkina Faso, 1986.
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2.2.3.2 Achats de I'OFNACER
 

Si ce 
n'est pour la saison 1982-83 ob les commergants ont fourni la
 
majorit4 des achats de I'OFNACER, les groupements villageois ont 6t6
 
depuis 1979-80 les premiers collecteurs de I'OFNACER dans 
la Bougouriba.
 
Les quantit6s collect6es par 1'OFNACER 
sont tr6s variables d'une ann6e A 
1'autre, cette variation 4tant due en grande partie aux fluctuations des
 
productions annuelles. D'apr6s 
 le Tableau 5b, le petit mil est la
 
c~r~ale la plus collect~e par I'OFNACER, et 
 la seule ayant r~sist6e
 
quelque peu en 1983-84 
lors des mauvaises r6coltes. II semble d'autre
 
part qu'en 1982-83, I'OFNACER avait pour politique de 
ne pas acheter de
 
sorgho rouge, 
 sans doute A cause des difficult6s particuli6res de
 
conservation rencontr~es 
avec ce type de c6r6ale.
 

TABLEAU 6
 

DETAIL DES COLLECTES POUR L'OFNACER (1982-1983)
 
(Proportion en %)
 

REGION: BOUGOURIBA (GAOUA)
 

Centre d'achat ou
 
group.villageois 
 MaYs local Petit mil Sorgho blanc
 

C.A. Bati6 
 1% 0% 2%
 
C.A. Dano 
 0% 34% 0%
 
C.A. Di~bougou 
 12% 
 8% 25%
 
C.A. Dissin 
 0% 1% 
 5%
 
C.A. Gaoua 
 3% 2% -

C.A. Gaoua Si6ge 77% 45% 0%
 
C.A. lolonioro 
 3% 5% 
 68%
 
G.V. K'Patoura 
 2% 3% 
G.V.K'P61 
 2% 0% 
 -

G.V. Memer 
 - 2% -


TOTAL (tonnes) 349, 5 T 477, 7 T 
 292, 5 T
 

SOURCE: Document interne 
de 1'ORD de la Bougouriba. Communication le
 
5 juillet, 1984 a Gaoua.
 

Universit 
du Michigan, La Dynamlque de la commerclallsatton des c~rdales 
au Burkina Faso. 1986.
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2.2.3.3 Ventes de I'OFNACER
 

Les ventes de I'OFNACER dans la r~gion, m~me si elles sont alles
 

croissantes au cours des dernieres ann6es (doublant de 1982-83 A 1983-84)
 

ne repr6sentaient n6anmoins en 1983-84 que 2,3% des ventes nationales de
 

1'OFNACER. Pour les deux campagnes 1982-83 et 1983-84, les Tableaux 7a,
 

7b, 8a, 8b, 9a et 9b pr6sentent une distribution des ventes dans la
 

r6gion par centre de vente, par mois, et par type de c6r6ale.
 

o Distribution des ventes par centres ou points de vente dans la
 

r6gion. Les deux centres de vente principaux, Gaoua et Di6bougou,
 

partagent la grande majorit6 des ventes dans la Bougouriba. En 1982-83,
 

ils totalisaient 75% des ventes (41% Gaoua, 34% Didbougou), et en
 

1983-84, 70% des ventes (mais avec 46% pour Gaoua et 24% seulement pour
 

Di~bougou). Les autres centres b~n~ficiaires sont Dano tout d'abord,
 

puis Bati4, Kampti et Dissin. En 1983-84, les ventes ont 4t4 effectu6es
 

dans des localit6s suppl6mentaires, h Lorop6ni, Legmoin et Nako.
 

a Distribution des ventes par mois. A ce niveau, nous retrouvons 

la mme caract6ristique que pour les autres regions, c'est-h-dire un 

4talement plus proportionn4 des ventes sur toute l'ann6e pour la campagne 

1983-84. Ce ph~nom6ne est particuli6rement accentu4 pour la r6gion de la 

Bougouriba. En effet, en 1982-83, pr6s de 80% des ventes furent 

effectu~es entre juin et septembre, et 60% pour les deux seuls mois 

d'aoOt et de septembre. En 1983-84, les ventes pendant les quatre mois 

de soudure classique (juin A septembre) ne repr6sentaient que 40% des 

ventes annuelles; et seul le mois de janvier voyait une accalmie des 

ventes, avec 2% du total annuel. 

* Distribution des ventes par type de c6r6ale. La aussi, la 

r6partition des ventes par type de c6r~ale d'une ann6e sur 1'autre, est 

extr~mement vari6e, et elle semble d~pendre plus de I'approvisionnement 

de I'OFNACER que des pr~f6rences de consommation des acheteurs. Seules 

les ventes de riz sur les deux ann6es conservent un r6ie significatif et 

constant avec entre 23 et 27% des ventes totales. La vente de c6r6ales 

avari6es en 1982-83 repr6sentaient prbs de 30% du total alors que le 

sorgho blanc en 1983-84 comptait pour 60% des ventes. En 1982-83, les 

c6r6ales avari6es ont 6t6 en fait essentiellement vendues A Dano et h 

Dibougou. Notons que 1'OFNACER n'a pratiquement pas vendu de sorgho 

rouge dans la Bougouriba sur les deux anndes. 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1982-83 

(tonnes) 

Cdrdahs oct. nov. ddc. jan. fdv. mars avril mai juin j4uiJet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Hil 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

, 

2,0 

,4 

,0 

,1 

5,6 

00, 

0, 

0, 

0, 

2.9 

8,3 

0, 

,0 

,1 

,1 

4,0 

9,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

11,6 

8,2 

0, 

0, 

0. 

.1 

36,7 

15,8 

0, 

0, 

,1 

0, 

12,2 

12,9 

0, 

0, 

,1 

0. 

2,7 

11,9 

,3 

0, 

2,5 

0, 

1,3 

14,1 

.9 

0, 

15,3 

,3 

22,2 

36,2 

4,5 

,4 

20,8 

.3 

24,5 

23,1 

81.3 

.4 

89,4 

35,3 

20,7 

33,9 

62.3 

0, 

19.0 

4.1 

85,9 

31,4 

149,4 

2,9 

147,6 

40,3 

224,7 

211.6 

(19) 

(0) 

(19) 

(5) 

(29) 

(27) 

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) (1) (2) (3) (7) (3) (2) (2) (10) (9) (34) (26) (100) 

Unlversit6 du Hichigan. La Dynamique de ]a cornerc~allsatlon des c4reales au Buikina FdSo. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1983-84 

(tonnes) 

Cdr6ales oct. nov. d6c. jan. fdv. mars avril mal juin juillet aout sept. Tctal 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

HaYs 

Avari~e 

Riz 

58,1 

0, 

32,6 

21.6 

30.0 

13.2 

11.1 

0, 

28,7 

3.3 

41.2 

24.1j 

11,7 

0, 

22.0 

.1 

6.9 

26.6 

5,0 

0, 

10,8 

0, 

0. 

15,3 

37,5 

0, 

5,5 

0. 

,7 

39.3 

95.5 

0, 

'1 

0, 

5 

22,7 

106.5 

0, 

0, 

0, 

O0,. 

18,3 

140,4 

0, 

0, 

0. 

31.3 

50,0 

1 

10,8 

.1 

.6 

63,5 

189.5 

0, 

.7 

0, 

0. 

27.6 

108,6 

0, 

'1 

5,2 

0, 

14.6 

49,0 

0, 

.4 

15,3 

0, 

31.9 

861.1 

,j 

111.9 

45,6 

79,9 

328.5 

(60) 

(0) 

(8) 

(3) 

(6) 

(23) 

Total 

Pourcent 
du Total 

155.5 

(11) 

108.4 

(8) 

67.4 

(5) 

31.2 

(2) 

83,0 

(6) 

118.8 124.8 

I 
(8) J (9) 

171.7 

(12) 

125.2 

(9) 

217.8 

(15) 

128.6 

1 

(9) 

96.7 

k7) 

1429,0 

(100) 

(100) 

Unlverst:4 du michtgan. La Dynamique de ]a com'erciall:.atlon des ArLaes au Burkina Faso. 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
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 ,1 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 

Universltd du Michigan. La Dynamique de la commerciallIsaton des ckr~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8b 

VENTES DE L'OFNACER FAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: BOUGOURIBA 
COG: GAOUA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari6e Riz Total Total 

CDSA Gaoua 396,0 0, 58,9 6,0 42,3 156,5 659,8 46 

Di~bougou 198,6 0, 17,8 39,3 4,7 84,9 345,4 24 

Dano 36,8 ,I 17,0 ,l 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 

Bati6 87,2 0, 4,4 ,2 12,7 19,2 123,8 9 

Lorop~ni 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 ,1 111,9 45,6 79,9 328,5 1429,0 100 

Pourcent du 
Total 60 0 8 3 6 23 100 

Universitd du Hichigan, La Dynamique de la commerclalIsation des c{rdales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres s du 
de Vente oct. nov. dec. jan. fdv. mars avrll mal juin juillet aout sept. Total 

--I 
CDSA Gaoua 3,3 7,3 9,1 2.0 5,7 7,4 5,5 6,4 14,4 30,8 139 7 89,8 314,6 41 
Di~bougou 1,0 .2 ,5 12,0 40,0 14,1 3,2 2,0 38,6 22,2 86,8 41,9 262,6 34 
Dano 0, ,6 ,6 ,8 ,6 .5 .9 1,3 3,4 6,1 25,9 39.6 80,4 10 

Kampti 3,2 2,6 2.9 3,6 4,8 ,6 1,8 3,1 10,8 2,2 ,1 2,8 38.7 5 
Dissin ,5 ,3 .3 '1 .4 ,5 1.0 1,9 1,9 2,3 12,4 26,5 48,2 6 
Batid ,2 ,1 ,6 1,3 1,1 2,0 2,3 3,4 5,9 9,8 2,9 2,1 31,9 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 1 2 3 7 3 2 2 10 9 34 26 100 

Universitd du Michigan. La Dynamique de la commercialisatlon des cdr&ales au Burkina Faso, 1986. 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACE2 PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: BOUGOURIBA 
CDG: GAOUA, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. d~c. jan. ftv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

CDSA Gaoua 

Didbougou 

Dano 

Kampti 

Dissin 

Batid 

Lorop6ni 

Nako 

Legmouin 

49.4 

62.2 

19,3 

7,9 

10,0 

6,7 

0, 

0, 

0, 

56,8 

20,3 

3,8 

15,4 

2,8 

9,3 

0, 

0. 

0, 

30,7 

25,0 

2,2 

3,3 

2,7 

3,5 

0, 

0, 

0, 

19.2 

7,4 

.5 

1.8 

1,8 

,4 

0, 

0, 

0, 

33,0 

28,0 

1,2 

5,6 

1,9 

1.9 

11,3 

0, 

0, 

67,4 

27,0 

2,8 

6,6 

4,1 

9,4 

1,4 

0, 

0, 

, 

67.1 

25,6 

1,5 

7,4 

10,7 

8,0 

2,3 

2,1 

0, 

80,3 

39,3 

1,7 

22,6 

11,5 

16,2 

,I 

0, 

0, 

90,6 

9,5 

13,3 

2,6 

2,5 

6,7 

0, 

0, 

0, 

132,1 

18,9 

10,8 

0, 

7,4 

30,3 

9,1 

,5 

8,7 

20,8 

30,7 

13,6 

10,0 

10,7 

25,4 

12,9 

3,4 

1,2 

12,5 

51,3 

10,6 

,2 

,5 

6,0 

1,0 

14,6 

0, 

659,8 

345,4 

81,4 

83,5 

66.5 

123.8 

38,2 

20,6 

9,9 

46 

24 

6 

6 

5 

9 

3 

1 

1 

Total 
Pourcent du 

Total 

155,5 

11 

108,4 

8 

67,4 31.2 

2 

83,0 

6 

118,8 

6 

124,8 171,7 

12 

125,2 

9 

217.8 

15 

128,6 

9 

96,7 

7 

1429,0 

100 

100 

UWIversitl du Michigan, La Dynamique de la commercialisation des c~rdales au Burkina Faso. 1986. 
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2.2.4 Chalnes de Commercialisation Privies et ses Intermdiaires
 

2.2.4.1 Systbmes de commercialisation
 

Les trois syst6mes de commercialisation 
 priv6e mentionngs et 
sch6matis6s dans l'Introduction (Sch6ma A), se retrouvent de fagon 

identique dans la Bougouriba. 

En effet, les commergants de Gaoua par exemple, vont aux alentours de
 
la ville et ach~tent sur ces march~s directement aux producteurs. 
Certains grossistes se d~placent aussi avec "ieur 6quipe" de collecte sur 
les r~gions de surplus, vers Bobo-Dioulasso, h Kouka, h Tch~riba, ob ils 
tentent sur le rarch6 m~me d'acheter aupr6s des producteurs ou des femmes 
de producteurs. C'est le cas d'un grand commergant 
 de Gaoua qui
 
travaille avec ses 
deux fils et son fr6re. Comme nous 1'avons vu, une
 
telle m6thode de collecte implique une organisation et un personnel plus
 
importants lors des dpplacernents: I] faut en effet que le commergant
 
puisse "couvrir" )e march6 de fagon suffisante avec ses rabatteurs ou
 
acheieurs pour contacter le plus possible de producteurs (ou de
 
vendeuses/femmes de producteurs) 
et remplir les sacs le plus rapidement 
possible. Ce syst6me a pour avantage d'4viter de payer des 
interm6diaires, et donc d'obtenir des c6r6ales h meilleur prix. 

Les commergants importants de la Bougouriba collectent aussi par
 
l'interm~diaire des "agents locaux-collecteurs" ou "rassembleurs
logeurs." La nuance entre ces fonctions est rarement 
nette dans la
 
mesure oO une m~me personne les remplit fr~quemment toutes a la fois.
 
L'agent local est souvent un producteur local qui, du fait de ses bons
 

contacts (parfois de client61e) avec un commer~ant d'un grand centre, 
se
 
voit confier des fonds par ce commergant pour collecter pour lui des
 
cdr6ales contre une commission. Le rassembleur-logeur est plus souvent 
d~jA un petit commergant h son compte (l'6tape suivante g6n~ralement dans 
la "carri6re" d'un agent collecteur). En mme temps qu'il vend 
r6guli6rement (au moins en partie) les c6r6ales qu'il a collect6 A son 
commergant habituel sur la base d'un prix discut6 entre eux, il joue
 
aussi le r6le de logeur, d'informateur et d'entremetteur pour les envoy6s
 
des commergants qui veulent complfter sur place leurs achats, cela contre
 

une commission ou des cadeaux.
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Ces agents locaux, ou rassembleurs-logeurs,, sont souvent bas6s sur 

les centres secondaires de la region, a Lorop~ni particuli6rement, mais 

aussi a Bati6 et a Dano. En fait, ce syst6me de commercialisation semble 

pr6ponderant dans cette r6gion, car non seulement les grands et moyens 

commercants de la r6gion l'utilisent, mais aussi ies commergants des 

autres r~gions, essentiellement ceux de Bobo-Dioulasso et de 

Ouagadougou. Il est fort possible que ce systbme soit en partie une 

fagon de limiter des trajets fr6quents (chaque jour de marchg) dans une 

r6gion ob les routes sont dans leur grande majoritd tr6s mauvaises. 

Enfin, il est clair que 1'on trouve dans cette r6gion des commergants
 

travaillant pour leur propre compte et qui revendent les c~rdales aux
 

plus grands commergants ou aux consommateurs sur la seule base des prix
 

du march6, sans liens syst6matiques avec soit les fournisseurs, soit les
 

clients. Dans la r6gion de la Bougouriba, il semble ou'un certain nombre
 

de commergants locaux, lors de bonnes r~coltes, font 4couler leurs
 

c6r6ales directement sur les march6s de Bobo-Dioulasso, mais surtout sur
 

ceux de Ouagadougou (ob les conditions sont souvent meilleures). De
 

mgme, en cas de soudure ou de mauvaises r6coltes, ils vont
 

s'approvisionner sur le march6 de Bobo-Dioulasso essentiellement, mais
 

ach6tent aussi aupr6s de commergants de Ouagadougou qui se d6placent dans
 

la Bougouriba pour se procurer des produits d'exportation (arachide, noix
 

de karit6 et grain de n6r6 surtout). Malgr6 cela, les discussions avec
 

les interm6diaires locaux de la commercialisation dans cette r6gion nous
 

ont laiss6 avec l'impression que la plupart de ces interm6diaires
 

travaillent (au moins en partie) pour quelques grossistes locaux ou les
 

grossistes (ou semi--grossistes) de Ouagadougou ou de Bobo-Dioulasso.
 

2.2.4.2 Recensement des interm6diaires (voir Tableau 10)
 

Bien que nous n'ayons pu avoir d'informations sur le cas de
 

Di~bougou, il est probable que Gaoua accompagn6 de Di4bougou sont les 

seuls march6s sur lesquels 1'on puisse renconfrer des grands commergants 

de la region. Ceux-la sont les seuls a poss6der des camions, et jouent 

aussi le r6le de transporteurs. M@me si les commergants de 1'ext6rieur 

qui se d6placent sur les march6s sous-r6gionaux (Lorop6ni, Dano, Bati) 

offrent des facilit6s de transport suppl6mentaires, il semble que cela ne 

soit pas suffisant, car la plupart des interm6diaires locaux interviewds 



TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIME D'INTERMEDIAIRES ;T LEUR NIVEAU APPROXIHATIF SUR LES PRINCIPAUX MARCHES
 
(en sacs de c&r~ales par an)
 

REGION: BOUGOURIBA (Gaoua)
 

Commer~ants &6gionaux 
 Assembleurs et 
 Coordinateurs
 ou Nationaux 
 Hoyans Commer~ants Conxner~ants Locaux
Secteurs/March6s (plus de 1500 sacs/an) (400 sacs A 1500 sacs/an) 	
Agents Villageois


(moins de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses
 
Gaoua 
 10 a 400 sacs
4 	 10 de 200 A 300 nombreuse n.d.
(TS - 3 mots A 1 au) (TS - 2 mois achat et vente, 
 sacs (bonnes anndes + logueurs
 

toute Pie 	n~e) 
 mauvaise annie - 60 
I sacs/an) (TS - 2 
imois achat et vente 
, oute 1'annde)
 

Dano 	 1 A 500 sacs (bones ann~es) 10 a 300 sacs nombreux n.d.
 
(TS - 2 mos A 6 mos) (annie 83-84 - 60
 

sacslau)
 
(TS - 2 mois)
 

Batid 
 5 A 400 sacs plusteurs nombreux n.d.
(en 1983-84 
- 86 sacs/an)
 
Loropdni 
 2 A 500 sacs plusteurs nombreux n.d.
 

(1983-84 - 50 sacs)
(TS  2 mois a 6 mois)
 

Bouroum-Bouroum 

3 A 100-300 sacs plusleurs 	 n.d.
 

Hamald 
 au moins 	I A 700 sacs
(Centre-Est) 	 plusleurs nomb-eux agents-producteurs
plusleurs 	autres n.d.

(stockage 	chez iogeurs)
 

SOURCE: 	 Interviews au cours des passages RR.
 

LEGENDE: 	 n.d. = information non disponible. 
TS = Temps de stockage. 

NOTE: 	 Les quantites indiqiiees 
sont ba:6es sur les propres estimations 
des commer~ants et sont gendralement de ce fait tr6s sous-estimdes.
Elles ont 	cependant une 
valeur indicative, particuli~rement pour a2s comparaisons entre les diffdrents types d'intermddiaires.
 

Unlverslt6 	du Hichigan. La Dynamlque de la commercta~isation des cdr~ales au Burktna Faso, 1986. 
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se sont plaints de la p~nurie des moyens de transport. A part leurs
 

activit6s de transporteurs, les grands commergants sont aussi parfois des
 

importateurs de riz, pratiquent le commerce de boissons, etc. La plupart
 

des petits et moyens commer~ants pratiquent aussi le commerce de riz, de
 

produits agricoles d'exportation, et pour quelques-uns d'entre eux des
 

produits de consommation courants.
 

En fait, les commergants de c6r~ales ne sont pas trbs nombreux dans
 

cette r6gion, ob comme nous venons de le signaler, les collecteurs et
 

agents locaux semblent les interm6diaires les plus fr6quents. De plus, 

nombreux de ces intermddiaires tendent a disparaltre lors de mauvaises 

r6coltes ou au moment de la soudure, dans la mesure ob la tache 

essentielle de la majorit6 d'entre eux est la collecte des c6rdales 

locales. Durant de telles saisons, seulement les plus importants des
 

interm~diaires assureront l'6coulement des c6r~ales en provenance de
 

l'ext6rieur, et il est probable que le syst6me de commercialisation dans
 

le domaine de l'6coulement ne soit pas aussi efficace que pour la
 

collecte, cela au niveau des march~s secondaires et ruraux.
 

Il est int6ressant de noter que les commergants de la Bougouriba,
 

surtout les plus importants, sont pratiquement tous d'ethnie Mossi.
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

La caract~ristiqL. essentielle des termes de transaction dans le 

commerce des c6r6ales de la Bougouriba est le fait que la plupart des 

transactions effectuges dans la r6giun m~me sont bas~es sur un syst~me de 

troc ou d'6change entre les c6r6ales et les produits tels que les grains 

de rere et les noix de karit6 surtout. Que ce soit Lorop6ni , h Batid, 
A Gaotua ou Dano, les commergants locaux regoivent des c6r6ales et les 

6changent avec les grains de n~r6 essentiellement. La CSPPA (Caisse de 

Stabilisation des Prix des Produits Agricoles) commercialise les noix de 

karit6 et les arachides, mais la commercialisation des grains de n6r6 est 

laiss~e entibrement au syst6me prive. 

Partout, les transactions se font sur la base de 1'4change suivant:
 

un sac de c6r~a!es contre un sac de noix de n6r6, cela en d6pit du fait
 

que les grains de n6r4 sont en g6n~ral consid~r6s comme ayant plus de
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valeur que les 
 c6r~ales pour le m~me volume. Selon les commergants
 
locaux cependant, les commergants de Bobo-Dioulasso, principaux
 
fournisseurs de la r6gion en c6r6ales, et certainement de m@me les
 
commergants de Ouagadougou, refusent de vendre leurs c6r6ales 
dans la
 
r6gion de la Bougouriba, o6 d'acheter les grains de n6r4 sous d'autres
 

conditions que celles de 1'6change a volume dgal.
 

Outre cette caract6ristique particuli6re, les termes de transaction
 
au sein du syst6me priv6 sont similaires h ceux rencontres dans les
 
autres r~gions: Les commervants donnent une commission de 250 FCFA par
 
sac collect6 (c6r6ales ou produits agricoles d'exportation) pour leurs
 
agents coilecteurs les plus importants, ceux-ci utilisant a leur tour les
 
services de petits agents locaux qui regoivent de 50 a 100 FCFA par sac
 
rassembl6 au niveau des villages. Le collecteur ou logeur, de m~me que
 
le petit agent villageois, doit souvent stocker pour un mois les c6r6ales
 
dans la concession dans l'attente de la venue du "patron", service pour
 
lequel i1 peut, mais ce n'est pas syst6matique, recevoir une commission
 

suppl6mentaire ou un petit "cadeau".
 

Tous les commergants interview6s qui travaillent en partie pour un
 
autre commergant dihent travailler pour leur "fr6re" a Bobo-Dioulasso.
 
Il semble que les "liens de parent" soient plus communs avec ceux de
 
Bobo-Dioulasso que ceux de Ouagadougou, sfrement du fait que les
 
commergants ayant r6ussi dans le commerce dans la Bougouriba tendent 
' se
 
d6placer ' Bobo-Dioulasso o6 le contexte y est bien plus favorable au
 

commerce.
 

Les mesures uti Iis6es ' 1'achat des c6r~al es aupr6s de producteurs
 
sont la louche, la boite de tomate, la tine officielle "avec chapeau", et
 
m~me la demi tine officielle (probablement avec chapeau). La revente aux
 
interm6diaires 
se fait plut6t A la tine ou au sac, alors qua la revente
 
au consommateur s'effectue A la louche, ' la 
tine et la demi-tine (les
 
deux sfrement sans chapeau) et plus rarement au sac. (Voir le Tableau E 
de l'introduction pour la description d6taill6e de chaque unit6 de 

mesure.) 

Les commergants de la Bougouriba, comme partout ailleurs, vendent une
 
partie de leurs c6r6ales a cr6dit aux consommateurs, cela contre un
 
certain pourcentage d'int6r~t dont la valeur ne nous 
a pas 6t6 indiqu6e.
 

Pour ce qui est des termes de transaction entre les intevm~diaires du
 
secteur public, les producteurs, les groupe;Ients villageois et les
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commergants, nous navons pas relev6 de variations dans cette region
 

vis-a-vis des directives nationales, celles-ci dtant d~crites dans
 

l'introduction de ce volume.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

Les informations disponibles sur Ies prix dans la r6gion 
de la
 
Bougouriba sont relativement completes par rapport A d'autres regions: 
Pour toutes les c4r6ales, les collectes de prix de V'OFNACER permettent 
de montrer 1'6volution mensuelle des prix mars a octobrede 1984 en 
g6n6ral sur les marchds de Gaoua, Dano, Di~bougou, Bati6, Kampti et
 
Dissin. Ces prix, dont les tableaux se trouvent en Annexe G du rapport
 
national, repr6senteraient donc la moyenne des prix collect~s au cours de
 
la dernibre semaine de chaque mois 
dans quelques march6s du sous-secteur
 
consid6r6 (voir sources et m4thodes de collecte en Annexe G). Ces prix
 
tels qu'ils nous ont 6t6 indiqu6s par la direction de 1'OFNACER ' 
Ouagadougou sont exprim6s en kilogrammes, mais correspondent h la moyenne 
du prix du sac sur le march6 divis6 par 100, dans la mesure ob les sacs 
sont suppos6s peser 100 kg. En rdalitU, les prix au kg doivent @tre
 
syst6matiquement sup6rieurs dans la mesure ob les 
sacs mis en vente pour
 
les consommateurs ne contiennent que rarement 100 kg.
 

En examinant ces donn~es de prix, nous pouvons remarquer que d'une
 
fagon g6n6rale sur tous les march6s, le ma fs est la c&r6ale 4. moins 
ch~re, suivie par le petit mil, celui-ci 6tant moins cher que le sorgho
 
blanc surtout les du sud de la Par contredans march6s r4gion. A Gaoua, 
le petit mil fut apparemment plus cher que le sorgho blanc pour la 
pdriode consid6r6e. Le sorgho rouge dans cette r6gion est souvcnt la 
c~r~ale la plus ch6re, notamnient A Bati4 o6 son prix atteignit au cours 
de la pdriode des points tr6s 6lev~s: autour de 180 FCFA par kilogramme, 
soit 18.000 FCFA par sac de juillet ' septembre. Que ce soit pour le 
sorgho blanc ou le sorgho rouge, les prix au sac sur les deux march4s du 
sud pour lesquels nous avons des informations de prix, sont beaucoup plus 
6lev6s que ceux des 
 autres march6s. Cela implique certainement que 
l'approvisionnement de ces march6s pendant la soudure surtout est assez 
difficile. L'6volution des prix semble assez similaire entre les autres 
march6s (voir l'analyse des prix et des coefficients de corr6lation ' 

l'Annexe H du rapport national). 
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Le ph6nombne le plus frappant bien sOr dans 1'6volution des prix, sur
 

les p6riodes que nous pouvons observer, est la chute dramatique des prix,
 

surtout pour le maYs dbs aoOt et septembre, mais aussi pour les autres
 

c6r6ales en octobre. La proximit6 du Ghana et de la C6te d'Ivoire, qui
 

furent de grands fournisseurs de maYs pour tout le Burkina Faso lors de
 

la soudure de 1984, explique la chute tr~s rapide dbs aoOt des prix du
 

maYs et cela particuli~rement slJr les march~s du sud dont les prix
 

6taient plus 6lev6s.
 

La circulation de 1'information sur les prix au niveau des
 

interm6diaires de la commercialisation semble moins bonne dans la
 

Bougouriba que dans la plupart des autres regions. La plupart des
 

commergants interrog6s ont d6clar6 ne pas connaltre le niveau des prix
 

dans les march~s sur lesquels ils se d6placent. Les transporteurs et les
 

commergants, qui v6hiculent comme ailleurs cette information, sont
 

peut- tre moins fr6quents que dans d'autres r6gions, 1'6tat des routes ne
 

les encourageant gu~re.
 

La fluctuation des prix et la formation des prix dans cette region ne
 

pr6sentent pas de caract6ristiques particuli6res par rapport aux
 

ph6nom6nes et facteurs d~crits plus haut et lors de l'introduction de ce
 

volume.
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport: Etat des Routes
 

Lors du passage de 1'6quipe de recherche en juillet 1984, les coots 

de transport se sont av6r6s tres difficiles A connaltre du fait de la 

nature des 6changes commerciaux. Les commergants de 1'ext6rieur venaient 

avec leurs propres camions transportant des c6r6ales qu'ils 6changeaient 

contre les sacs de grain de n6r6. De plus, le prix des d6placements 

entre les diff6rentes zones de la r6gion ne respecte pas de tarif precis, 

remarque qui s'applique d'ailleurs A la plupart des coots de transport 

sur tout le territoire burkinab6. 

La plupart des commergants de la r~gion de la Bougouriba, mis a part
 

quelques commergants de Gaoua et Di6bougou, doivent loue les camions pour
 

effectuer leur commerce et beaucoup se plaignent du manque de moyens
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de transport. Nous avons eu d6ja l'occasion 
de mentionner le mauvais
 
6tat des routes dans la r6gion de la Bougouriba (voir la Carte 5 ). La 
plupart des commergants ont cit6 ce probl6me, et les coOts 6lev6s de
 
transport consdquents, un handicaps les plus
comme des importants du
 
commerce des c6r~ales. Selon un des informateurs: "Le v6hicule peut 
se
 
garer pendant un mois. avec ces routes d6sastreuses."
 

Les autres coOts ne different pas de ceux cit6s au sein de
 
1'Introduction a ce volume, nous invitons donc le 
lecteur h s'y r6f6rer.
 

TABLEAU 13
 

TABLEAU DES COUTS DE TRANSPORT
 

REGION: BOUGOURIBA (GAOUA)
 

Gaoua Di~bougou Dano
 

Saison Saison Saison Saison
Saison Saison 

Entre s6che des pluies s~che des pluies s~che des pluies
 

Ouagadougou 
 1000 1200 1000 1200 1000 1200
 
Bobo-Dioulasso 1250 1375 1000 
 1000 750 800
 
Dano 750 850 - -.
 

Bati6 500 
 600 -  - -

Gaoua - - 600 700 750 
 850
 
Lorop6ni 250 
 - - - -

Bouroum-Bouroum 250 .-..
 

SOURCE: Interviews avec transporteurs de la r6gion.
 

Universftd du H~chigan. [a Dynamique de ]a commercialisation des c6rales au Durkina Faso, 
1986.
 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 Calcul et Observation des Marcies
 

Pour cette r6gion, nous ne pouvons compter que 
sur les calculs des
 
marges sur la 
base de la comparaison des donn6es de prix disponibles
 
(surtout les donn6es mercuriales OFNACER). Un second passage n'ayant pu
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• ~I 
u DISSIN 

r~j TIANKOURA 

TIANKNAKO 

I.p
 

CARTE 5-


ETAT DES ROUTES
 
REGION DE LA BOUGOURIBA 

Legende 

Saison S~che Saison des Pluiies
 

tr~s bonne route
 

assez bonne route
 

I-mauvaise route
 
............
route imprat iquable .. .. .. .
 

(occasionnellement)
 

Source: Observations et interviews par 1' quipe de recherche de passage dans
 

la rlgion.
 

Unlversitd du Hichigan, La Dynamique de la commerciallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU 14a 

MARGES COMMERCIALES POTENTIELLES ENTRE LES MARCHES DE LA BOUGOURIBA ET LE MARCHE 
CENTRAL DE BOBO-DIOULASSO (Selon les mercuriains)a 

(FCFA par sac "de 100 kg") 

REGION: BOUGOURIBA (Gaoua) 

Marchds A (de) Di6bougou Gaoua I Dano 

B (A) Bobo-Dioulasso Bobo-Diouias;o Bobo-Dioulasso 

Type C6rgales PH SB SR PM SB SR H PM SB SR M 

janvier 1984 SB P S 1 

f4vrier 1100 -

mars _ _ 750 _ -2150 

iavri -1500 I -3250 -3550 -2250 -2250 -650 

mai -1900 -3100 -3400 -900 -3250 -3650 -2000 -2250 -1650 

juin -2700 -3850 1950 -1650 -550 

juillet -400 -1900 -900 -50 -2050 -4550 450 -50 -5050 -1550 

ao0t 700 -1300 -1800 !-1550 -2050 -800 -2550 

septembre 

octobre 

1200 

-700 

- 800 

-7900 

-800 

-800 

-1050 

-550 

-1550 

1 
-6050 

_ 

1950 

250 

novembre 

d~cembre I___ 

-600 

_ 

NOTE: aCes marges sont calcul6es avec un mois de ddcaiagu entre 1'achat et la revente.
 

Unlvers!16 du Michigan. La Dynamique de la comerclallsaticn des cdrwales au Burkina Faso. 1986.
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ftre effectu6 dans cette r6gion, les questions plus d4licates concernant
 

le niveau des marges n'ont pu @tre abord~es avec les informateurs
 

locaux. Bien sOr les donn6es de prix disponibles sur les deux march~s
 

concern6s par les transactions dont on veut observer les marges
 

potentielles, limitent souvent 1'6tendue de nos observations. Les marges
 

que nous observons sont les marges nettes, soit la difference des prix
 

entre le mavch6 d'approvisionnement et le march6 d'6coulement diminu6 des
 

coots directs de la transaction (transport, prix du sac, manutention;
 

voir 'introduction pour des d6tails suppl6mentaires).
 

Si l'on considbre les transactions possibles entre Di~bougou, Gaoua,
 

ou Dano (march6s d'achat) et Bobo-Dioulasso (march6 de revente apr~s un
 

moiq de d~calage environ), le calcul des marges nettes de profit
 

potentielles r6sultant de telles transactions en 1984 aurait r6vll6 des
 

marges positives seulement jusqu'a mars (mais on ne peut en juger qu'a
 

partir du cas du sorgho blanc ' Di~bougou), et tr6s negatives ensuite
 

jusqu'en octobre au moins. La seule exception concerne le petit mil a
 

partir de Dano et de Didbougou, pour juillet, ao~t et mWme septembre (h
 

Dano), ob les marges potentie!les varienr de 500 FCFA h 2000 FCFA par sac.
 

Cela tend ' confirmer les cycles suivis par les mouvements de
 

c6r6ales que nous avons d~crits au d6but de ce rapport, c'est-a-dire les
 

mouvements occasionnels (en bonne r~colte surtout) des c6r6ales de la
 

Bougouriba vers Bobo-Diculasso peu apr6s la r6colte et les mouvements
 

inverses (surtout en mauvaise r6colte) h l'approche et au cours de la
 

soudure. Il est probable que les marges de profit que 1'on peut obtenir
 

en achetant dans la Bougouriba at en revendant A Bobo-Dioulasso, restent
 

positives d'cctobre ou novembre jusqu'au mars prochain, en cas de bonne
 

r6colte surtout, mais nous navons aucune donn~e nous permettant de le
 

v4rifier.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

Que ce soit pour les qualit~s requises dans le commerce ou pour la
 

description de la concurrence dans la r~gion de la Bougouriba., les
 

caract6ristiques g~nerales indiqu6es sous ce titre dans l'introduction
 

s'appliquent tout A fait au cas de la Bougouriba. La concurrence A
 

l'achat dans la r6gion pour les commergants locaux provient des
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commergants de Bobo-Dioulasso et de O'agadougou, autant aupres des
 
producteurs qu'aupr6s des collecteurs. En ce qui concerne
 
1'approvisionnement de la r~gion, dans la mesure obi la sp~cialit4 de 
la
 
r6gion se situe dans le troc entre les c~r~ales et le, grains de n6r4 et
 
dans la commercialisation avec les agents collecteurs, il est probable
 
que la concurrence entre les commergants se base plus sur les commissions
 
et cadeaux donn~s et la contenance des sacs, que sur les prix des
 

c6r6ales.
 

Sauf h Dano ob il existe une association de tous les commergants 
(tout commerce), tous les commergants interview6s sur les autres march~s 
ont ni6 l'existence d'association de commergants de c6rales. Par 
contre, la plupart d'entre eux ont signal6 l'existence de r~unions assez 
fr6quentes entre eux (comme a Hamal6 par exemple, march6 proche de la 
Bougouriba), pour la compr6hension et la discussion des lois et la 
fixation des "prochains prix." 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS ET PROBLEMES MAJEURS
 
AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 CHANGEMENTS
 

Les changements majeurs dans le syst~me de commercialisation des
 
cgrgales au cours des dix derni~res annes, se situent au niveau des prix
 
bien sOr: les prix du march6 qu' ont connu des hausses tr~s importantes,
 
de la production, des coots de transport, devenus trbs 6lev6s. 
 Outre
 
cela, les commergants citent aussi climat m~fiance
le de beaucoup plus
 
grand qui reigne dans le 
commerce des c6r6ales, du fait de la concurrence
 
accrue. Selon un commergant A Hamal6: "Avant, le nombre de commergants
 
n'6tait pas 6lev6, 
un seul pouvait avoir trois ou quatre logeurs, le
 
syst~me de commission n'6tait pas n4cessaire. Maintenant les logeurs
 
sont rares, faux et tr~s exigeants."
 

4.2 DIFFICULTES
 

Les difficult~s soulign~es par les commergants sont les problmes de
 
transport; les difficult~s avec la douane (la douane A Ouessa en
 
particulier) et les tarifs douaniers trop importants; 
les difficult~s de
 
ravitaillement du fait de 1'enclavement; et les relations difficiles avec
 
l'OFNACER, dont les 
agents aides des CDR ont forc6 quelques commergants A
 
revendre leurs c6r6ales A I'OFNACER au prix officiel quel que fut leur
 
prix de revient.
 

4.3 AMELIORATIONS SUGEREES
 

Les ameliorations sugg~rges sont A 1'6vidence tout d'abord
 
l'am~lioration 
des routes, et un effort pour V'approvisionnement des
 
centres secondaires par 1'OFNACER pour les p6riodes de soudure. Il
 
semble que 'implantation des banques de c6r(ales 
ne soit pas considgr~e
 
comme une priorit6 dans Lotte r6gion, dans la mesure 
ob en moyenne, lors
 
d'ann~es normales, la r4gion est relativement auto-suffisante en
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cdrgales. Par contre, il serait sans doute souhaitable pour les agents
 

de 1'ORD et les groupements villageois d'examiner dans quelle mesure le
 

systeme de troc entre les c6r6ales dont ils ont besoin et les produits
 

agricoles de rente qu'ils veulent 6couler est favorable aux producteurs
 

ou aux commergants locaux. La commercialisation des autres produits,
 

tels les arachides et les noix de karit6, par la CSPPA et les groupements
 

villageois est un bon point de d6part et devrait @tre d~velopp6e.
 

En g6n6ral, il semble que la vente des c6r6ales par les producteurs 

soit plus facile au moment de la r~colte (du fait de la pr6sence de 

nombreux agents) que ne l'est l'approvisionnement en c~r~ales au moment 

de la soudure dans les villages un peu enclav6s. Les commergants sont 

toujours pr~ts h r~pondre h des opportunit6s d'6coulement A ces p~riodes 

dans les villages, mais seulement lorsque le niveau des prix atteint 

semble suffisamment 6lev6 pour compenser les risques et coots 

suppl6mentaires de transport, de commercialisation A cr6dit et de 

m6connaissance du march6. Une certaine r6duction de ces risques peut 

@tre obtenue avec une meilleure information sur les prix, par radio, 

communiqu6 CDR ou autre syst~me rapide et d'accbs facile aux producteurs 

et commergants. 

D'autre part, l'am6lioration des collectes de prix et l'6tablissement
 

d'une analyse rapide de ces donn6es dans la r6gion m@me pourrait 

permettre h 1'OFNPCER d'@tre plus efficace dans ces objectifs, 

particuli6rement si ceux-ci sont l'acc6s pour tous c6r ales C. prix 

moder6s. 



ANNEXE: RESUME DES ACTIVITES DE RECHERCHE DANS LA REGION
 

Le passage de recherche dans la r6gion de la Bougouriba fut un des
 
plus courts sur tout le territoire du Burkina Faso, du fait de son
 
enclavement et surtout du fait de sa 
position peu strat6gique en mati~re
 
de commerce des c6r6ales.
 

L'6quipe de recherche a en effet pass6 une douzaine de jours dans 
cette r6gion (les premiers douze jours du mois de juillet 1984), visitant 
les marches de Gaoua, Di6bougou, Bouroum-Bouroum, Dano, Lorop6ni et 
Bati6. Sur chacun de ces march6s, sauf A Di~bougou, les chercheurs ont 
interview6 moins
au un commergant deou un groupe commer~ants. La 
m6fiance de ces derniers fuL particuli6rement importante dans cette 
r6gion. A Di6bougou comme A Gaoua, les organisations officielles ont 6t6 
contact6es, soit les autorit6s (Haut-commissaire), soit lORD ou
 

1'OFNACER.
 
Enfin, des informations compl6mentaires sur le commerce avec la
 

Bougouriba ont 6t6 obtenues aupr6s des grands 
 commergants de
 
Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou. D'autre part, les r6sultats des
 
collectes de prix effectu6es dans la Bougouriba ont 6t6 obtenus aupr~s de
 
la direction de P'OFNACER a Ouagadougou.
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES, PREFERENCES DE CONSOMMATION
 

La population de la r6gion du Centre, qui comptait 1.091.000
 

habitants en 1983 selon les estimations A partir du recensement de 1975
 
(voir Tableau 2) se trouve en majeure partie dans le secteur de
 
Ouagadougou, surtout la zone urbaine bien sOr, et dans 
les secteurs au
 
nord de Ouagadougou. Notons toutefois la population importante dans le
 
secteur de Manga au sud de Ouagadougou.
 

Les habitants au centre et au nord de cette region sont pratiquement
 
tous d'ethnie mossi alors que dans le Sud, les ethnies dominantes sont
 
les Gourounsis (ou Kass6nas) et les Bissas au Sud-Est. Les mouvements de
 
population en provenance de ou vers cette region sont n6gligeables.
 

Seules les zones de 1'Am6nagement des Vall6es des Voltas (AVV) attirent
 
des migrants en provenance du plateau mossi vers Manga, Mokt6do et
 
Tifbel4. Ceci ne prend pas en compte les mouvements de population vers
 
la ville mme de Ouagadougou, pour lequels aucune 6valuation n'est
 

disponible.
 

Les pr6ferences de consommation des habitants de cette r~gion se
 
portent sur les trois principales c6r6ales locales: le petit mil, le
 
sorgho et le maYs. La consommation du sorgho rouge sous forme de dolo,
 
la biere locale, semble particuli~rement importante dans cette r6gion au
 

sein de laquelle Manga est souvent nommde "la capitale du dolo". De
 
plus, comme pour tous les centres urbains, la consommation du riz import6
 

semble tr~s importante A Ouagadougou.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (voir Tableau 1)
 

Les principaux produits cultiv6s sont le petit mil et le sorgho
 
(sorgho blanc et sorgho rouge), tous deux dans une proportion similaire.
 
Outre ces c6r6ales, la r6gion du Centre produit beaucoup d'arachides
 
(quoique le tonnage ne repr~sente qu'un dixime de celui de chaque type
 
de c~r6ales). De faibles quantit6s de maYs et de riz sont aussi
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TABLEAU I
 

ESTIMATIONS DESPRODUCTIONS DES CEREALES ETDES PRINCIPAUX PRODUITS
 
(Ricoltes de 1982,1983,1984)
 

(tonnes)
 

REGION: CENTRE (Ouagadougou)
 

es Petit Mil Sorgho Mal$ Arachide Riz Coton
 

82 83 84 82 83 84 82 83 84 82 83 84 82 83 84 a2 83 84
 

Ouagadougou 13087 (6) (8)(6975 9207 10910 W30 11903 910 483 	 139 765 352 494 006 80 111 - 03 05 
M 	 (11) (12) (6) 


4175 9366 8868 674 343 217 483 375 680 457 90 127 - -Dassouri 4260 6217 8170 

(M) 	 (9) (9) (10) (8) (8)
 

3355 6759 12653 106727647 17283 345 539 219 1037 753 389 171 219 88 03 03
Kombissiri 

(M) (15) (18) (10) (17) (8) (-)
 

Sapon6 9819 99F7 3812 16449 11400 4919 292 445 29 383 722 253 189 77 31 - - 07
 
(5) (1) (3) (2) (-)
(M) 	 (A) 


Ziniar6 4623 9602 840C 8733 10042 6272 111 179 83 768 1648 5:6 34 50 38 119 77 27
 
(M) (10) (6) (4) (6) (3) (9)
 

Boussi 5475 8084 9100 7775 6896 3250 91 449 60 439 534 158 37 26 32 6 6 28
 
(M) (11) (3) (3) (2) (2) (10)
 

Dapdtogo 713 903 4823 635 640 4802 76 22 46 66 99 248 2 55 14 81 9 3
 
(M) (6) (5) (2) (3) (1) (1) 

Manga 0404 9603 11910 18464 19934 23196 476 494 702 397 1076 1712 352 383 515 44 39 117 

(M) (14) (24) (32) (21) (39) (40)
 

P6 2258 1844 2532 2365 2277 3189 238 233 270 1682 774 814 75 50 22 3 2 07
 

M 	 (3) (3) (13) (10) (2)
 

3197 4-79 26 1 140 697 641 1022 151 139 181 5 4 24
T1Mb4li 5812 4501 5246 3602 

(7) 	 (6) (4) (6) (12)1 (13) (1)
 

5712 4158 3305 9757 5472 5991 35' 89 126j9015 564 304 187 48 23 53 37 03
Zorgo

(7) (4) (6) (6)L (4), (2) (-1 

Mdguet 4149 3322 4388 6232 4463 3190 127 90 146I 664 1028 642 279 105 102 105 176 115 
(6) I (8) (8) (39)M 	 (5) (3) 


2162 1578 1500 3229 1528 1615 86 46 22 1785 224 34 148 273 26 - 

(.) (2) (2) (1) (2) (-) 

Total 75829 72513 85054 102968 88692 98657 13803 3423 2199 17961 8790 8285 2888 15455 1310 4163 3506 2946 

(%(100) 

Moktddo 


(100) (100)! (100) (100) (100) 

SOURCE: ORD du Centre (Ouagadougou). Rapports dmCamagne 1982-83. 1983-84, 1984-85. 

LEGENDE: - - nulou insignificant.
 

Unlverslt6 du llchlgan, La Dynamique de la commerciallsation des ckr~ales au Burkina faso. 1986.
 



3
 

produites, et le coton est cultiv6 surtout dans les zones de M6guet et de
 

Manga.
 

Le petit mil est plus important que le sorgho dans les secteurs nord
 
de la r4gion, alors que, au contraire, dans le secteur central et surtout
 
dans le secteur de Manga, le sorgho est cultiv6 en plus grande quantit6
 

qJe le mil. A Nobere comme a Manga, la culture du sorgho rouge est la 
plus importante. Enfin, ]a culture Je i'arachide est relativement bien 

distribu6e dans la r6gion. 

Les autres produits cuItiv6s, outre le coton surtout dans les 
p6rim6tres AVV, sont 1'arachide dont la consommation est importante, les
 

haricots, et bien sOr 1'6levage, particuli6rement les petits ruminants.
 
Dans la zone du sud, les producteurs cultivent aussi l'igname et les
 

patates douces.
 

1.3 BILAN CEREALIER (Tableau 2 et Carte 1)
 

La r6gion du Centre est r6gulibrement d6ficitaire et la zone urbaine
 
de Ouagadougou est en grande partie responsable de ce lourd d6ficit. Sur
 
les deux campagnes pr~c6dentes (r6colte 1982 et r6colte 1983), les
 

secteurs de Ouagadougou et de Bouss6 accusaient les d~ficits les plus
 
importants. Toute la zone Centre (a 1'exception de la zone Ouest de 

Dassouri et de Sapon6 et de celle de Zorgo), les zones Centre-Est et Nord 

de la r6gion et la zone de Ti6be]6 sont r6gulibrement d6ficitaires. Les 
zones de Dassouri et Sapon6, de Zorgo et de P6 sont autosuffisantes A 
marginalement exc~dentaires, alors que seule la r6gion de Manga et Nob6r6 

b~n6ficie r~guli6rement d'un surplus substantiel. 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

Le programme majeur de d6veloppement rural dans cette r6gion est
 

certainement le programme d'installation des migrants du plateau mossi
 
dans Ies vall6es des Voltas trait6es contre les vecteurs de
 
lonchocercose. Ces programmes AVV de la region du Centre sont install~s
 

dans le secteur de Mokt6do et de Manga, de Ti~bel .
 

Outre ces programmes qui sont basis sur un encadrement intensif au
 
d6marrage des villages install6s, le niveau g6n6ral d'encadrement par les
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TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
CAMPAGNES 1982-83 et 1983-84
 

POPULATION en 1983-84
 
(en tonnes)
 

REGION: CENTRE (Ouagadougou)
 

Population Bilan C~r~alier Bilan C6r~alier
 
en 1983-84a 1982-83b 1983-84 b
 

Secteurs
 

Ouagadougou 71.038 +10.692 -3.910 

Dassouri 54.515 -2.382 +1.894 

Kombissiri 106.373 -2.610 -9.981 

Sapon6 87.940 +8.024 -1.151 

Ziniar6 105.860 -7.047 -5.868 

Bouss4 119.464 -11.227 -12.548 

Dap6logo 23.404 -3.509 -3.698 

Manga 107.233 +6.170 +2.797 

P6 25.894 -938 -1.824 

Ti6b6 6 55.860 -3.455 -5.339 

Zorgo 50.608 n-d -2.579 

M6guet 45.641 n-d -3.030 

Mokt~do 19.384 n-d -1.257 

Ouagadougou
 
Ville 218.484 -44.737 -46.974 

Total 1.091.698 -49.980 -98.159 

SOURCE: Ministere de 1'Agriculture et de 1'Elevage, Rapports 
Campagne de I'ORD du Centre, campagnes de 1982-83, 1983-84. 

de 

LEGENDE: n-d 
+ = 

-

= information non disponible. 
surplus. 
deficit 

NOTES: apopulation majorde de 
recensement de 1975. 

2%par an a partir des r6sultats du 

bpilan C6r6alier calcul4 a partir des besoins 
consommation en c6r6ales estim6s a 215 kg par personne 
par, an, et avec 15% de la production allou6s aux pertes 
aux besoins en semences. 

de 
et 
ot 

Unlversitd du ichigan. La Dynamique de la commerclallsation des cir~ales au Burkina Faso, 1986.
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6
 

agents de I'ORD (Organisme R6gional de D6veloppement) dans le sud de la
 

r~gion est tr~s faible, selon les dires des responsables locaux. De
 

plus, il y a peu d'infrastructures, de banques de c~r~ales et de centres
 

OFNACER (Office National des C~r~ales) pour parer au d~ficit au sud de la
 

r~gion.
 



CHAPITRE 	2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 	 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 
(Sch6ma la, lb et Carte 2)
 

2.1.1 Mouvements de C&6ales
 

2.1.1.1 	 Mouvements de c6r6ales vers la r6gion du Centre et
 
Ouagadougou (Sch6ma la)
 

Les mouvements de c6r6ales en provena' e de 1'ext6rieur de 1a r~gion
 
(voir Carte 2 et Sch6ma la) repr6sentent des quantit6s tr6s importantes.
 

Selon les estimations I effectutes h partir des info,-mations obtenues
 
sur le nombre des commergants et leur niveau respectif de quantit6s de
 

c6r~ales commercialis6es, ces quantit6s repr6senteraient pr6s de 110.000
 
tonnes en provenance Je 1'ext6rieur de la region. Affluent vers
 

Ouagadougou des c6r6ales de la Volta Noire, surtout de Nouna, mais aussi
 
de D~dougou, Djibasso, So~enzo, Kumana et Boromo; de la region du
 

Centre-Est et de l'Est, surtout Zorgo, Mokt6do, Pouytenga, Namounou, Fada
 

N'Gourma et Bogand6; du centre commercial de Bobo-Dioulasso; et aussi de
 

Koudougou.
 

Il semble d'ailleurs que les march6s de Ouagadougou soient 
relativement sp6cialis6s pour certains de ces points de collecte: Ainsi, 
le march6 de Sankariar6 et le march4 central, sur lesquels ou aupr~s 

desquels se sont installds les plus grands commergants de c~r6ales, 
rassemblent surtout des c6r6ales respectivement de la r6gion de la Volta 
Noire et le Sud pour le premier, et de la region de Pouytenga et de l'Est 

pour le second. Noublions pas toutefois qu'ils collectent tous un peu 
au moins dans les autres r6gions, particuli~rement Bobo-Dioulasso 

auprbs des grossistes des Hauts-Bassins, pr6s de Mokt6do, au Sud-Ouest A 
L6o et Hanial6 et dars la r~gion m~me de Ouagadougou, le sud surtout, A 

lLe point escentiel de ces estimations est le fait qu'aux

6valuations des quantit6s coh.mercialis6es par les commergants eux-mmes a
 
6t6 appliqu4 un coefficient multiplicateur de dix, sur la base des 6tudes
 
de cas de quelques-uns de ces commergants montrant par recoupement que le
 
niveau des activit6s r6elles de ceux-ci 4tait tr6s probablement dix fois
 
celui qu'ils avaient d6clar6 lors de l'interview. II s'agit probablement
 
surtout des grands commergants, l'enjeu de la r~v6lation de leurs 
activit6s r6elles 6tant sans doute moins importante pour les petits 
commergants ruraux. 
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SCHEMA la: MOUVEMENTS DR CEREALES VERS OUAGADOUGOU EN PROVENANCE 
DE L'EXTERIEUR DE LA REGION DU CENTRE. 
ESTIMATIONS QUANTITATIVES ( ) (TONNES) 

A. V. V. 

MOGTEDO 

POUYTENGANOUNA KOUDOUGOU GARANGODEDOUGOIU 

SOINZO500TENKODOGO 
E 6500ZABRE
 

BOBO-DIOUTuASSO 15000 i MARCHES DE LA REGION a 

BAREBOROMO 130 DU CENTRE (2) 1--- 1625000 NAMOUNOU 

• - ..... .. .... BOGANDE 
OUAGADOUGOU VILLE FADA N'GOURMA 

IA U A  u 3tmto nkar 
Marchii 

e en 
central,130 

d 

HAMALE Baskuy, Nab-Rhaga,20 G
 

Zabret00us LOME (BniCANA oounghn, 
( 3 ) pa et rea00 daga . . . etc. i r o 


110.000 

Cote d'Ivolre d rceihz 
 (5)
riz, mals
 

SAIIEL (D)ori, (,otom-Gorom, (,orgadjI, Aribinda . . . )26175 

KAYA (Kangouss , Pensa, Barsalogo, Pissla . . .) 8725
 

YATENGA (Ouahlgouya, Gourcy, Titao, Djlbo, Yako) 72.5
 
EST (falbles,
 

trouvent mrrches raszsrtles 

NOTES :
 

ices estimations quantitattves restent d'une nature exelusivement tndtcettve.
 

2Non comprts Sabr6 et Gomboussougou.
 

3y eomprta 28.000 tonnes de rtz qui reprdsentent lea import-Ations offtetelles par lea 

plus grands commergants de Ouagadougou. C'eat done un chiffre minimum. 

4Lea 7 oil 8 tr~a grands commergant& (de 10.000 h 20.000 tonnes commereiallsdes) ne se 

trouvent pas sur lea march6a.
 

5La distribution du riz A l'ext~rieur de la r~gion, quolque importante, n'a pas pu 

itre estim~e dans le cadre des recherchea du CRED. 

Source: Interviews avee les |nformateurs locaux (Commer~ants, Calse de Pl4rliquatlon . . .)
 

(Iniveralti du Milchigan, l~mDynalmlque de lit cormerclalifintion des Cit~lenP All Burkina Faso, 19116. 



SCHEMA lb SCHEMA DES MOUVEMENIS DE CEREALZS A LINiERIEUR DE LA REGION DU CENTRE (OUAGADOUGOU) 
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Universit du Michigan, La Dynnmique de II co.merlaiation den cirlales au Burkina Faso, 1986. 
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CARTE 2 
MOUVEMENT DF CERFALES ET PRINCIPAUX MARCHES 
REGION DU CEN"FRE OUAGADOUGOU 

Liaserrelativ." des fl~ches montrant lea 0~ Marclig national. urbain: centrt de 
flux indique l'1mportince relative du volume consommation et de transit des cr~rales 
de ces flux de c~ir~ales d'une zone 5i1iautre. AMa~ch6 rural international
 

--4ei fl~ches en pointill montrent Les flux 0 March urbain r~gional
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laquelle nous avons int~gr6 les proches march6s exc6dentaires de Zabr6 et
 

de Gomboussougou. Les autres march6s de Ouagadougou s'approvisionnent
 

surtout au sein de la r6gion comme nous le verrons plus bas, mais les
 

commergants moyens et parfois les petits commergants de ces march6s vont
 
parfois aussi vers Mokt~do, Pouytenga ou m~me vers Bobo-Dioulass,,
 

Selon les commergants contact6s, les c4r~ales de la r~gion de Kaya ou
 

de Yako, il y a quelques annes, 4taient achemin~es vers la r~gion du
 
Centre et surtout Ouagadougou. Avec l'aggravation du d~ficit c6r~alier
 
de ces r~gions, ces mouvements semblent avoir pratiquement disparu.
 

Ouagadougou regoit surtout du sorgho blanc en provenance de la Volta
 
Noire, du petit mil et du sorgho en provenance de la r6gion Est et du
 

petit mil, du mats ainsi que du sorgho rouge surtout en nrovenance du Sud
 
et Centre-Sud. Selon les estimations effectu~es par les commergants sur
 

les marches de Ouagadougou, les c~r~ales locales commercialis6es sur les
 
march6s de la capitale, toutes provenances confondues, se composeraient
 

de sorgho blanc pour la moiti6, de petit mil et de sorgho rouge pour 25%
 

chacun. Ces informations ont 4t6 collect6es a une 6poque, avant la
 
soudure 1984, ob le naYs en provenance du Ghana navait pas encore envahi
 
les march6s voltaYques. De ce fait, dans la mesure ob la saturation des
 

march6s par le mats du Ghana en fin 1984 6tait tout a fait
 
exceptionnelle, les pourcentages cit6s plus hauts repr4sentent plus la
 
r6partition des c6r6ales sur les march6s de Ouagadougou jusqu'a juillet
 

1984 ou la r6partition moyenne lors des ann6es pr6c6dentes que la rdalit6
 

pour toute la saison 1983-84.
 

Les mouvements de c~r~ales en provenance de la Volta Noire et des
 

r6gions de l'Est ont lieu essentiellement durant la r6colte et durant les 

quelques mol qui la suivent. Les mouvements en provenance de 
Bobo-Fioulasso sont mieux r6partis le long de 1'ann6e et sont assez 

importants duran, la soudure, alors que de trbs grandes quantit6s de mats 
et par la suite le mil hatif sont parvenues a Ouagadougou A partir de 
juillet surtout et durant toute la soudure en provenance du Sud. 

Enfin, noublions pc; les quantites tr6s importantes de riz import6es
 

d'autres continents par le transit des ports de Lom6 et d'Abidjan. Ii
 
nous a 6t6 impossible de connaltre le montant r6el des quantitds de riz
 
import~es par les commergants, mais selon les sources officielles (Caisse
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de Pgr4quation, communication de janvier 1985), 28.000 tonnes au moins de
 

riz ont 4t6 import~es par moins d'une dizaine de commergants de
 

Ouagadougou.
 

Les mouvements de c6r~ales de l'int6rieur de la r6gion vers
 

Ouagadougou (Sch6ma lb et Carte 2) sont tr6s loin d'9tre n6gligeables,
 

aux environs de 40.000 tonnes selon les m~me m6thodes d'6valuation, 2 et
 

s'effectuent surtout en provenance du Sud de la r6gion. Les march6s de
 

Manga et de Zabre, 3 et surtout de Gu6l~oungo sont parmi les tous
 
premiers fournisseurs en c~r~ales de Ouagadougou dans la r6gion, mais
 

parmi les autres nombreux fournisseurs du sud se trouvent les march6s de
 

Br6, de Guiba, de Kaibo, de Gomboussougou, de P6, de T6 et de Nob6r6.
 

N6anmoins, les marchds autour de Ouagadougou approvisionnent aussi de
 

fagon impurtante le centre commercial de Ouagadougou. Il est vrai que la
 

collecte des c6r6ales sur ces march6s semble @tre la sp6cialit6 des
 

petits et moyens commergants de tous les march4s urbains, mais surtout de
 

ceux des march~s "de quartier" tels que les march4s de Gounghin, de Zabr6
 

Daga, de Nabiyar, de Nab Rhaga, de Baskuy, de Zogona et de Larl6.
 

Dans la r6gion du Centre les c~r6ales affluent vers Ouagadougou 

surtout en provenance de Zorgo, des p6rimbtres AVV, de Kombissiri, de 

Zitenga (ou ZiniarO), de Kokologo et de Sapon6. Des mouvements 

occasionnels sont possibles en provenance du march6 de Bouss6, mais les 

dernieres mauvaises saisons ont r~duit les quantit6s de c6r6ales en 

provenance du nord de Ouagadougou. Le Sch6ma la montre la sp4cialisation 

des marchds de Ouagadougou dans l'approvisionnement en c~r6ales A partir 

de certains march~s ou certaines r~gions. 

A l'int6rieur de ]a r~gion, les c6r~ales locales achemindes vers
 

Ouagadougou sont principalement le sorgho rouge en provenance du sud, et
 

2Pour les raisons cit6es plus haut (note 1), le coefficient dix
 
appliqu6 uniform6ment aux 6valuations des activit6s de commerce des
 
c~r~ales des commergants par eux-mkmes pourrait r6sulter dans le cas des
 
commergants ruraux a une survaluation excessive des quantit6s r6elles.
 
N~anmoins, surtout si l'on prend compte aussi des nombreux commerants
 
probablement oubli6s lors du recensement et les quantit6s 'a1'vidence
 
tr~s sous-4valu~es par les commergants, le coefficient de huit fois les
 
quantit6s d6clar6es n'est sans doute pas loin de la r6alit6.
 

3Zabr4, quoique ne faisant pas partie de I'OKD du Centre, sera
 
toutefois souvent cit6 ici, de m~me que Gomboussougou, du fait de ses
 
liens commerciaux avec Ouagadougou.
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particuli~rement de Manga, et le petit mil en provenance de Zabr6 et du
 
nord et centre de la r6gion. D'autre part, des c6r6ales en provenance du
 

Ghana (du maYs surtout) et de Nob6r6 et Nobili sont acherain~es vers P6 et
 
Gu616oungo, et une partie seulement de ces c6r6ales prendront la route de
 

Ouagadougou par la suite.
 

Les march6s de c6r6ales de la r6gion cit6s plus haut et apparaissant
 

sur le Schema lb rassemblent eux-mmes les c6r6ales des villages et
 
petits march6s voisins, et les noms de ces principaux points de
 
production et de collecte sont mentionn6s sur le Sch6ma lb. Les
 
mouvements de c6r~ales h l'int6rieur de la r6gion vers Ouagadougou sont 

surtout importants au moment de la r6colte et durant les deux ou trois 

mois qui les suivent. 

2.1.1.2 	 Mouvements de c6r6ales h partir de Ouagadougou (voir
 
Sch~ma la)
 

Tout d'abord, il semble clair que la totalit6 du sorgho rouge 

commercialis6 h Ouagadougou, ou presque, est consonim6 h Ouagadougou et 
donc n'est pas r6expdi6 en dehors du centre urbain. Les besoins en 

sorgho rouge pour la consommation urbaine en dolo de Ouagadougou sont 
d'une part tr6s importants, et d'autre part, le sorgho rouge est la 
c6r6ale qui se conserve le moins facilement. Par contre, le sorgho blanc 
semble distribu6 localement (Ouagadougou et le secteur imm~diat) dans une 
proportion de 55% alors que le petit mil est en grande partie export6 
vers les autres r6gions, pour environ 75% des quantit6s commercialis6es h 

Ouagadougou. 

Les mouvements de c~r6ales h partir de Ouagadougou sont diriges au 
moment de la soudure vers les secteurs d6ficitaires de la r6gion, m~me
 
vers les march6s ayant approvisionn6 Ouagadougou plus t6t, et durant
 

toute l'ann6e vers les r~gions d6ficitaires du Burkina Faso,
 
principalement le Sahel et le Centre-Nord (Kaya). Selon nos estimations,
 

par recoupement entre Ies informations obtenues en brousse et a
 
Ouagadougou, bes mouvements de retour des c6r6ales, complet6s par ]a
 
distribution du riz import6 vers les march6s ruraux grace aux
 

interm6diaires locaux, ne d~passeraient gu6re 16.250 tonnes. Par contre,
 

les "exportations" de c6rdales vers les autres regions du territoire
 

national avoisineraient 44.000 tonnes.
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Les march6s de Bouss6, de Tanguin Dassouri, de Sapong, de Daprlogo,
 

de Ziniar6 et 6ventuellement de Kombissiri sont approvisionn~s
 

r~guli~rement lors de r,,auvaises saisons surtout par les march~s urbains
 

de Ouagadougou. De m6me, d'autres centres ayant vu le d6part des
 

c6r~ales locales vers Ouagadougou au moment des r6coltes sont 1'objet de 

mouvements inverses lors de soudures difficiles. C'est le cas de L6o, de 

P6, et des march~s sous-r6gionaux du sud. 

Les quantit6s de c6r6ales exp6di es des principaux march6s de 

Ouagadougou, dans une trbs grande proportion le march6 de Sankariar6 et 
le march6 central, vers le Sahel sont tr6s importantes, plus de 26.000 
tonnes selon nos estimations, et cela surtout durant la soudure. Les 

grossistes et semi-grossistes du Sahel s'approvisionnant de nos jours en 

quasi-totalit6 aupr s des cmmerants de Ouagadougou, chaque jour des 

chargements de c~r6ales quittent ces deux march6s en direction de Dori, 

de Gorom-Gorom, de Markoy, de Gorgadji et de Seytenga. Les commergants 

de la r6gion de Kaya s'approvisionnent en partie aupr~s des march6s de 

Ouagadougou aussi , environ pour 9000 tonnes; sans compter que lorsque la 

demande y est tr6s forte durant la soudure, les commergants de 

Ouagadougou se d6placent eux-m6mes sur les march6s de la r6gion de Kaya 

(cela arrive aussi dans la r6gion du Sahel) pour 6couler leurs c6r6ales. 

Bien qu'iis soient beauroup moins importants que ceux en direction de 

la r6gion de Dori ou de Kaya, il faut mentionner aussi les mouvements de 

c6r6ales en provenance de Ouagadougou vers Yako et les centres du Yatenga 
(Ouahigouya, Gourcy, Titao) ainsi que vers Djibo et Aribinda. Ces 

mouvements sont, malgr6 les besoins de ces regions, assez faibles et 
occasionnels dans la mesure ob ces r~gions s'approvisionnent en grande 

partie directement dans la Volta Noire ou auprbs des grossisces de 

Bobo-Dioulasso. On peut mentionner de m~me les mouvements de retour des 

c6r~ales vers Fada N'Gourma au moment de la soudure. Tous ces derniers 

mouvements additionn6s ne devraient pas d6passer 9000 tonnes. 

Mentionnons enfin les mouvements importants de c6r6ales dans le
 

centre urbain mine de Ouagadougou. La capitale du Burkina Faso est un
 

trbs grand centre de consommation et la couverture des besoins c~r6aliers
 

de cette r6gion implique un r6seau de distribution urbain tr6s important
 

et des mouvements consid~rables de c6r6ales entre les march6s centraux et
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de gros, et les march6s de quartier et de d6tail. Avant mgme de tels
 
mouvements de distribution des c~r6ales, des mouvements de rassemblement
 
de c6r~ales en d~but de saison des 
petits march~s, dont les commergants
 
ont collectd les c~r~ales dans la brousse 
environnante, vers les marchds
 
de gros sont aussi observ6s.
 

2.1.2 Principaux March~s et Points de Transaction
 

2.1.1.1 March4 national
 

Le r6le commercial de Ouagadougou en mati6re des c6r6ales est un
 
multiple r6le d'importation et de rassemblement pour la satisfaction dP
 
la consommation urbaine, la distribution locale et r~gionale et le
 
transit des c~r6ales vers les zones d6ficitaires. Les marf;hds de
 
Ouagadougou, y compris les zones commerciales, rassemblent tous les types
 
d'interm6diaires identifies au Burkina Faso. Dans les plus grands
 
marches, les grossistes et les semi-grossistes sont tr6s nombreux (voir
 
le Tableau 10), alors que les moyens commergants et les d6taillants sont
 
beaucoup plus 
nombreux dans les autres march6s. Les transactions entre
 
les diff~rentes cat6gories d'interm6diaires d'un m@me march6 ou de
 
march6s diff6rents sont tr6s fr6quentes. Les logeurs ont aussi r6le A
un 

jouer A Ouagadougou, surtout pour les grossistes et acheteurs des regions
 
d~ficitaires venus s'approvisionner.
 

2.1.2.2 March6 rural international
 

Gu6l6oungo, du fait de son emplacement fronti~re
A la du Ghana
 
s'affirme chaque annie, 
avec le d6ficit grandissant au Burkina Faso,
 
comme un tr6s grand march6 rural international. Gu6l6oungo est un point
 
extr6mement important de rassemblement des producteurs (surtout des
 
femmes de producteurs) des logeurs locaux, des commergants de Ouagadougou
 
et de la r6gion ainsi que de quelques commergants des autres regions pour
 
un commerce de c6r6ales, en grande partie ghandennes.
 

2.1.2.3 Marchs rgionaux
 

Les march~s r6gionaux de la r6gion du Centre sont Manga, P6 et
 
Zorgo. ils rassemblent les c~r ales pour la consommation de ces centres
 
et pour 1exportation vers Ouagadougou. Les commergants de Manga sont
 
nombreux et tr6s bien organis6s; et il semble que P6, n'ayant pas de
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commergants locaux, profit, surtout du trafic passager entre le Ghana et
 

les march6s du sud ainsi que Ouagadougou.
 

2.1.2.4 March6s sous-r6gionaux
 

Les march~s sous-r~gionaux, un peu moins importants, sont Bouss6,
 

Dap6logo, Tanguin-Dassouri, Ziniar6, Sapon6 et Kombissir! d'une part, et
 

les march~s de To6ss4, de B6r6, de Nob~r= et de Ti~beI4 d'autre part.
 

Les march6s sous-r6gionaux de Zabr6 et Gomboussougou sont presque
 

consid~r6s comme faisant partie de la m~me r6gion. Ils repr6sentent
 

aussi des points d'approvisionnement pour les march6s de la zone urbaine
 

de Ouagadougou, surtout la deuxi~me s6rie de march6s cites, mais aussi
 

pour les march6s r6gionaux cit6s ci-dessus. Ces march6s sont la base
 

g6n6ralement de commergants locaux et de vendeuses travaillant en 6troite
 

collaboration avec les commergants de Ouagadcugou, qui se d6placent sur
 

ces centres sous-r6gionaux tous les jours de march6 durant les premiers
 

mois de la campagne. Cependant, le march6 de Zabr6 offre une
 

particularit6 tr6s surprenante dans le contexte du commerce des c6rdales
 

dans la mesure ob les commer~ants de Zabr6, tr6s importants, vont
 

commercialiser leurs c6r~ales eux-m~mes 

possession de leurs propres moyens de 

commerciaux 6tablis A Ouagadougou sont 

ddterminants dans cette particularit6. 

jusqu' 

transport 

des fact

Ouagadougou. La 

et les contacts 

eurs certainement 

2.1.2.5 March~s ruraux 

Parmi les march6s ruraux importants, citons les march6s de Kaibo, de
 

Guiba, de Meget, de Zitenga et de Wanar6 (pr6s de Sapon). Ces marchds
 

sont frdquent~s par les commergants de Ouagadougou ainsi que par les
 

commergants des march6s r6gionaux et sous-r6gionaux. Les interm6diaires
 

bass sur ces march6s sont les petits commergants locaux et les
 

producteurs-commerc'ants occasionnels travaillant sur commission.
 

2.1.2.6 P6riodicit6 des jours de march6
 

Les jours de march6s dans la r6gion du Centre ont lieu tous les trois
 

jours.
 



17
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation des C6r~ales (Sch6ma 2)
 

Ii n'est pas n~cessaire de presenter de nouveau les principales voies
 
de commercialisation des c6reales 
au Burkina Faso que sont le commerce
 
priv4, 1'OFNACER et les groupements villageois et plus pr~cis6ment 
les
 
banques de c~r6ales qui ont d6jA 6t6 pr6sent6es a plusieurs reprises dans
 
les rapports r6gionaux et dans lintroduction h ce tome. II est !ans 
doute n6cessaire de signaler ici r6le par .le important jcu6 les NG
 
(Organisations non gouvernementales) recevant des 
c6r~ales de 1'ext~rieur
 
du pays ainsi que des fonds de l'aide internationale leur permettant
 
d'acheter des c6r6ales localement (surtout aupr6s des commergants de
 
Ouagadougou) afin de les distribuer sur tout territoire
le burkinab.
 
Notons ici aussi la pr6sence de la SOVOLCOM (Socidt6 VoltaYque de
 
Commercialisatioh, maintenant FASO YAAR) pour nous n'avons
laquelle 

malheureusement peu d'information en matibre 
de commerce du riz, mais
 
dont le poids dans le peut @tre comme
relatif systbme consid6r6 


relativement n6gligeable.
 

Une des caract6ristiques particulibres dans 
 cette r6gion est
 
1'importance de la distribution des 
 c6r6ales par 1'OFNACER par rappor L 
son r6le de distribution dans les autres r6giuns. Depuis 
1981-82, entre
 
30 et 40% des ventes totales de POFNACER ont 6t effectu6es A partir de
 
la r~gion du Centre. Et cela ne diminue pas le 
 r6le extr~mement
 
important de Ouagadougou en mati~re d'importation, de stockage des
 
c6r6ales et de distribution vers les magasins 
des autres r6gions. Mais
 
cela ne veut pas dire que le rapport de forces entre le secteur priv6 
et 
le secteur public A Ouagadougou en est pour autant vraiment diff6rent de
 
celui des autres r6gions. En effet, le secteur priv6 a Ouagadougou joue 
un r6le central, au mame titre que Bobo-Dioulasso d'ailleurs, dans la 
voie priv6e de commercialisation des c6r6ales au niveau naticnal. En un 
mot, non seulement les trbs grands commergants de Ouagadougou coordonnent 
]a distribution et le transit des c~r6ales locales ayant un impact sur
 
tout le territoire, mais encore ces commercants assurent la majeure 
partie du ravitaillement du pays (en connection avec ceux de 
Bobo-Dioulasso et ceux de Koudougou et Ouahigouya i moindre 6chelle) en
 
c6r6ales import6es: 
riz d'abord et c6r6ales des pays voisins, mais, mil
 



SCHEMA 2 	 SCHEMA DES VOLES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES 
REGION. CENTRE (Ouagadougou) 

IMPORTATIONSl AIDE ALIMENTAIRE IPRAIN I 
COM ERCIALESICOPMNI INTERNATIONALEIMPORTATIONS 	 . PRDCZ U
i ,zA, r E[PORTATON 


IMP)RTATIONS EH PROVENANCE \ ,. \ OFNACER GROUPEMENtS VILLACEOIS COMMERCE PRIVE PEO(VoCTERS
 
D'AUTRES PAYS OU REGIONS . \ (Volta Nolre) taNoir, (Volta Noire, Hauts-Bassins,
% 	 fauts-Basia Centre-Est et Est) 

• 60-i00 	 70000C 12000 

60000	 830 90.000 10c 
VOIES DE COERCIALI3AION OFNACER G3000 

FASO YAAR (rz) "ROUC.T E S	 COMMERCE PRIVE DES CEREALES 	 85000 

30 0 1 1 0 1" on 
\ 	 /o ,I 

DISTRIBUTION LOCALE 	 C 0 t o M M A TE U ',, 

EXPORTATIONERS AUTRES REGIONS 	 ACE GROUPEENTS VILLAGEOIS COMMERCE PRI E CONSOATEURS 

(Sahel, Centre-Nord) (Sahel, Centre-Nord, (Sahel, Centre-No )
 
Yatenga)
 

IOAG (OrgaGsation non gouverneentNale) (CATISEL, PAM, CARITAS,
 

Transactions intra-r~glonales SAVE THE CHILDREN) 
Transactions inter-r~gionales 
L'6palsseur des fliches Indlque l'importanee relative de ehaque voie 2Ce chiffre correspond A I'estimat!on du montant des c~r~ales 
de corm,erciallsation, con'_mercialis~es par le syst~me priv6 dens la r~glon du Centre, sur In 
Transactions inexistantes en 1983-84 et tr~s faibles lors des annies bAse des r~sultats du recenserment des commergants sur les prineipaux 
pricedentes, rnarch~s. Cc chiffre de 200.030 tonnes se r~partlratt ainst: 

Distribution en brousse (A I'intorteur de Ia rigion): 6t).250 tonnes 
Lo-es: Cc-s chiffres se rffrant surtout h 1983-1984 sont des estimations (dont 16.2,50 en provenance de Ouagadougou). Distribution i partlr de 

tr~s approxlmatives et grossiires des quantit~s commercialls~es par Ouagadlougou vets les autres r~glons ou localement : 133.750 tonnes.
0 chiffreschacurn des .3 pr~ncipaux systmes. Sau pour I'OFNACER, ce! 


on~t une valeur exclusivement Indicative de 1'importance relative de Sources: Informations obtenues aupr~s de diverses sou~rces (ONG, Offielels,
cheque systime. Le dificit annonci dens In r~gaon du Centre pourlI ORD, OFNACER, Casse de Prquatfn), et grice au recensement trs 

sAison 1983-1984 .talt de 98.159 tonnes pour 215 kg de ct~eales par approximatif de corimertarts stirele)pricipaux marchls, effetu 

an et par per nne (vor Tableau 2 CENTRE) lcrs des passages de '6quipe de recherche. 

Univer et rch La Dynameloe de commerceallsatpon dear cer#sltn ir FAenn, lu.	 ea nusrkrne
du M ligna, 
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du Ghana, du Togo de ]a C6te d'Ivoire en tr~s grandes quantit~s. Les
 
chiffres apparaissant sur le Schma 2 sont l pour le confi.Mer. 
 Selon
 
ces estimations (effectuces 
sur la base du recensement des commergants),
 
le commerce priv6 dans la r6gion du Centre brasserait 200.000 tonnes de
 
c~r6ales environ.
 

Face A ces deux voies, le r6le des banques des c6r6ales dans la 
commercialisation des c6r~ales de cette r~gion est bien faible. II est 
malheureusement impossible de 
 donner une dvaluation des quantit6s de
 
c6r6ales de 1'OFNACER distribu6es par les banques de c6r6ales et les
 
groupements villageois, 
 dans la mesure o6 les centres GFNACER ne
 
pr6cisent pas le type d'acheteur dans leurs statistiques. Mais il
 
apparalt que les banques de c6r6ales eu de graves
ont difficult6s,
 
particuli~rement dans le centre et le nord de la r6gion a
 
s'approvisionner en c6r~ales et ont eu P'OFNACER
recours 
 et aux ONG
 
durant la campagne 1983-84.
 

De la mkme facon que dans I. r~gion de Bobo-Dioulasso, de nombreux
 
citadins ont attaches en leur
des brousse qui permettent de
 
s'approvisionner directement dans les 
villages proches de Ouagadougou, ou 
mame de poss6der des champs quo quelqu'un cultive pour eux. Enfin, de 
mame qu'a Ouahigowya et A Bobo-Dioulasso, nous avons constat6 1'existence 
de systemes parrall&les bas6s sur la fourniture de c6r6ales credit pour
 
certains agents publics. 
 Ceux-ci peuvent recevoir des c6r6ales en cours
 
de mois et ne les payer sur leur salaire qu'en fin de mois; et s'ils
 
souhaitent obtenir de largent liquide avant la fin cu mois, 
 ils 
revendent les c6r6ales obtenues h cr6dit A un prix souvent inf6rieur que 
celui qu'ils auront A payer en fin de mois. Certains petits commergants 
ou agents de commergants qui b6n6ficient d'un "certain monopo4." dans ce 
genre de transaction par leur fr~quents contacts avec ce services
 
publics peuvent ainsi obtenir r~gulirement des c6r6ales un prix
 
inf6rieur A celui de 1'OFNACER 
et revendre ces c6r6ales sur ies 
march~s
 
de Ouagadougou avec coOts minimaux.
des Ce rappel nous donne 1'occasion
 
de mentionner aussi la rumeur selon laquelle ici et ]A, certains
 
commergants d~taillants s'approvisionneraient occasionnellement aupres
 
des points de vente SOVOLCOM en riz, comme en divers autres 
produits de
 
grand: consommation, avant de les revendre avec une petite marge
 
commerciale sur les march6s locaux.
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Selon les estimations cit6es plus hauts, le commerce priv6 assurerait
 

une distribution de c6r6ales de plus de 65.000 tonnes en milieu rural et
 

une distribution de 61.000 tonnes en milieu urbain. De plus, par
 

Ouagadougou transiteraient plus de 40.000 tonnes vers les r gions
 

d6ficitaires, tels que le Sahel, le Centre-Nord et le Yatenga.
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs, R61e des Groupements
 

Villageois
 

2.2.2.1 Comportement de vente et d'achat des producteurs
 

Des produits r6colt6s dans la r6gion du Centre, le coton, les
 

arachides, le ni6b6, les c6r6ales, auquels on doit ajouter les produits
 

de 1'61evage (particuli~rement petit b6tail et volaille) tr6s important
 

dans la r6gion, les c6r6ales sont les derni6res que le producteur
 

souhaite vendre en g6n6ral. Comme ailleurs, il ne vend qu'en cas
 

d'extrame urgence, surtout le petit mil et le sorgho blanc, et d6clare
 

vendre les arachides, le coton et le ni6b6 tout d'abord. Les produits de
 

1'61evage sont souvent cit6s parmi les premiers produits a @tre vendus en
 

cas de n6cessit6 (affaires de famille et d6penses pour les travaux
 

agricoles), mais il s'agit principalement du petit b6tail. En effet, de
 

nombreux producteurs admettent ne pas aimer vendre leur b6tail, car le
 

b6tail se vend difficilement, sauf lors des fftes et A No~l.
 

Malgr6 1es d6clarations d'intention unanimes des producteurs, les 

c6r6ales sont en pratique souvent vendues a 1'excbs obligeant les 

producteurs ' racheter plus tard durant la soudure. Le fait que le coton 

nest pas toujours r6colt6 h temps pour satisfaire les besoins dargent, 

et le fait que les c6r6ales se vendent toujours rapidement sur lrs 

march6s locaux peuvent expliquer la vente importante des c6r~ales par les 

producteurs. Le sorgho rouge est la c6r6ale la plus vendue sernble-t-il, 

car le sorgho blanc et le petit mil sont les c6r6ales r6serv6es pour la 

consommation des m~nages, mais aussi parce que le sorgho rouge se 

conserve assez mal en stockage. Enfin, de fagon un peu surprenante en 

consid6ration des r6ponses donn6es dans les autres r6gions, tous le,
 

producteurs dans les secteurs sud de la r6gion du Centre ont d6clar6
 

vendre tout d'abord les c6r6ales de meilleure qualit6 car elles se
 

vendent mieux, c'est-h-dire plus vite et a meilleur prix. Ils ajoutent
 

que cela est vrai seulement A la r6colte et les mois suivant la r6colte,
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mais lorsque les moments d'abondance sont terminus, la qualit6 des
 

c6r(ales n'a plus d'influence sur le prix.
 
Les c6r~ales sont vendues par les producteurs pendant toute 1'ann~e,
 

iorsque les besoins d'argent se font sentir, et la periode suivant la
 
r6colte est la p6riode de vente la plus importante, suivie par la p6riode
 
de soudure correspondant aux besoins dargent pour les travaux
 
agricoles. II semble que les producteurs aussi d~cident de continuer les
 
ventes durant les mois Wao't, septembre et octobre si les pluies ont 4t4
 
bonnes. Dans le centre de ic rpgion, les producteurs disent que les
 
ventes en "avance" ne sont plds pratiqc6es, mais ceux des secteurs sud de
 
la r6gion reconnaissent que de nombreises transactions 
se font sur les
 
c6r6ales non encore r6colt6es, les producteurs acceptant un prix
 
d~risoire pour la tine de c6r6ales 
 qu'ils livreront A la r6colte
 
(g6n6ralement 500 FCFA, soit moiti6 prix).
 

Les producteurs sont conscients des d6savantages de prix li6s a la
 
vente des c6r6ales juste apr s la r6colte, mais nont pas le choix, selon 
eux, quant au moment de vente. Ceux qui ort ce choix considbrent que le 
prix sur les march6s est un facteur primordial pour d6cider du moment de 
la vente. Dailleurs tous les producteurs en g6n6ral sont tr6s attach6s 
A la hausse progressive du prix des unit6s de mesure locales sur les 
march6s qui donne de la valeur aux c6rcales qu'ils ont encore dans les
 
greniers, m6me si selon eux, peu de producteurs ont encore suffisamment
 
de c6r6ales pour profiter de ces prix durant la soudure.
 

Les producteurs disent vendre de pr6f6rence aux banques de c6r6ales 
et a I'OFNACER et cela pas tant pour les conditions d'achat que pour les 
conditions de vente qu'ils offrent durant la soudure en cas de besoin. 
Mais en fait, iI y a peu de banques de c6r6ales et encore moins de points 
d'achat de I'OFNACER dans la r6gion du Centre et cela surtout dans la 
portion sud de la r6gion. Dautre part, la capacit6 d'achat des banques
 
de c6r6ales est relativement limit6e et la pr6sence de 1'OFNACER 
est
 
6pisodique et la campagne 
d'achat courte. Donc la grande majorit6 des
 
c6r~ales est vendue aux comnier ants locaux et 
parfois aux commergants de
 
Ouagadougou ou d'autres march6s Les sont conscients
proches. producteurs 

qu'ils peuvent obtenir des prix sensiblement meilleurs les jours de
 
march6, lorsque les march6s sont fr6quent6s par ces commergants de
 
l'ext6rieur. Les producteurs et les commergants interrog6s ont d'autre
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part d6clar4 que les conditions de vente ne sont pas moins bonnes pour le 

producteur lorsque ja transaction a lieu en brousse plut6t que sur le 

march6, au contraire. Certains producteurs ont en effet expliqu6 qu'il 

peuvent dans ces cas demander un prix supdrieur h celui du maTLh6 au 

commergant dans la mesure ob c'est ce dernier qui est dans le besoin et 

non le producteur, contrairement A la situation sur les march6s, et le 

producteur aura la possibilit6 de garder ses c6r~ales si le prix ne lui 

convient pas.
 

Le probleme majeur soulev6 par :a plupart des producteurs est celui 

des unit~s de mesure. Les derniers mots des producteurs interview~s ont 

4t6 tres souvent que la seule fagon de "modifier" le systkme de 

commercialisation des c6r6ales en leur faveur 4tait de forcer les 

commergants h utiliser I'assiette Yoruba A l'achat. Il est clair et sans 

aucun doute que les producteurs ne sont pas pr~ts a utiliser les mesures 

officielles qu'ils ne connaissent pas et qui ont pour eux le d6savantage 

de ne permettre aucune hausse des prix au cours de la saison. Plus rares 

ont 6t6 ceux qui ont mentionn6 que les producteurs vendant par petites
 

quantit~s pensent que la tine officielle est une mesure trop grande pour
 

leurs transactions. Particulirement dans le sud, les commergants et les
 

autres acheteurs, tel les groupements villageois et I'OFNACER, utilisent
 

1'assiette Sankins4 pour les achats au producteur et les commergants
 

surtout revendent les c6r6ales avec des assiettes Yoruba l6g6rement plus
 

petites. Les producteurs en sont conscients mais sont impuissants devant
 

cette pratique g~n6ralis6e. Il faut noter cependant que dans quelques
 

cas, les producteurs ont 6t6 efficaces dans leur refus de vendre avec
 

cette assiette, avec ou sans 1'aide des CDR (Comit6s pour la D6fense de
 

la R6volution) comme a Zabr6. Il n'en reste pas moins qu'il semble que 

dans la majorit6 des secteurs et march6s, les producteurs soient 

persuad6s que la vente a l'assiette Yoruba est plus avantageuse pour eux 

que la vente avec les mesures officielles. 

Il semble que de nombreux producteurs qui ont vendu a la r6colte 

soient oblig6s de racheter pendant la soudure, comme h Gomboussougou par 

exemple. Les achats ont lieu le plus souvent vers les mois de juin a 

octobre. Certains ach6tent les c6r6ales a cr6dit a la fin de la 

soudure. Les producteurs, comme pour la vente, pr6f6rent envoyer leurs 

femmes ou leurs enfants lorsqu'il faut acheter de petites quantit~s de 
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cgreales, et cela peut-@tre pour question
une de temps disponible au
 
moment 
des travaux mais aussi pour une question de fiert6: Ils n'aiment
 
pas avoir 	h argumenter avec les vendeuses de c6r6ales sur les march6s. 
L'assiette Yoruba qu'ils connaissent bien est utilis~e pour l'achat des
 
c~r6ales, et les producteurs peuvent acheter leurs produits aux
 
commergants locaux ou &ux 
autres producteurs directement.
 

2.2.2.2 	 R6]e des groupements villageois et banques de c~r~ales
 
iableau 3 et Carte 3)
 

Nous n'avons pu obtenir qu'assez peu d'information sur les
 
groupements villageois et les banques de c6rdales de la r6gion du Centre,
 
particulierement dans les secteurs au centre et au nord de la r6gion. II
 
semble que les groupements villageois aient des difficult6s h rendre
 
viables leurs op6rations commerciales et les quelques banques de c6r6ales
 
mises en 	place. Par exemple, h Sapon6, les producteurs doivent payer une 
cotisation de 1000 FCFA 
 pour pouvoir adh6rer au groupement. Le
 
groupement de Sapon6 cultive un champs collectif d'arachide et 
a obtenu
 
un pr~t 
 de V'ORD pour acheter et stocker des c~r6ales. Mais la
 
principale difficult6 se situe au 
niveau de 1'approvisionnement. Les
 
c6rqales sont rares trop ch6res, et les ont
trop et banques le souci de
 
pouvoir offrir des c~r6ales'h de meilleurs prix que sur les marchds 
au
 
moment de la soudure, ce qui est pratiquement toujours le cas.
 
Cependant, exception qui confirme la r~gle, la banque de Gu61doungo a eu
 
des difficult6s d'4coulement en 
juillet 1984 du fait de l'inondation des
 
march~s au moment de la soudure par le maYs venu 
du Ghana.
 

Les banques de c~r6ales dans la r6gion du Centre sont principalement
 
des banques financ6es et encadr6es par la FOVODES (Fondation VoltaYque
 
pour le D6veloppement et la Solidarit) 
 et par le FDR (Fonds de 
D6veloppement Rural), deux banques a Kondrin et B6r6 (Manga) le sont par 
"Institutions Rurales", et la banque 
de Zitenga et celle de Gu6l6oungo
 
sont respectivement appuy~es par le COE (Conseil Oecum6nique des Eglises)
 
et I'ACDE (Agence Canadienne pour le D~veloppement de 1'Enfance).
 
Signalons aussi que trois banques 
de c~r4ales ont 6t6 financ6es par le
 
FDV (Fonds de D6veloppement Villageois), dans les p6rim6tres AVV de Manga
 
et de Kaibo. Nous verrons plus tard que les groupements villageois
 
n'ach~tent ni ne vendent avec les prix et 
les mesures officielles, et que
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TABLEAU 3
 

GROUPEMENTS VILLAGEOIS ET BANOIJES DE CEREALES EMPLACEMENT ET FINANCEMENT
 

REGION: CENTRE (Ouagddougou)
 

Nombre de Capacit Achats
 
Groupements Village avec Source de Financement Magasin Campagne Annde de
 

Secteur ecteurVllageois Banque C~rdales et Montant (FCFA) en Tonnes 1983-84 Construction
 

Manga Manga 88 	 Blbalogo FOR 660.000 FCFA 30 t46 sacs 1980 

Basgana FOR 1.060.000 FCFA n.d. 74 sacs 1983 

Kondrin IR 600.000 FCFA 10 58 scs 1981 

8dr6 IR 600.000 FCFA 10 86 sacs 1982 

Manga FOVODES - 30 tonnes cdrales 30 n.d. 1979 

Centrea Sapond n.d. Karkoulngnln FOR n.d. 30 ' n.d. 1980
 

BanguerrA FOR n.d. 30 n.d. 1981
 

(3omsilga FOVODES 30 tonnes cireales 30 n.d. 1981
 

Ouagadougou n.d. Pabr6 FOVODES 30 tonnes cdrda es 30 n.d. 1981
 

Kombissiri n.d. Kombissiri FOVODES 30 tonnes cdr~a~es 30 n.d. 1981
 
aT
 

Zorgoa 	 Mguet n.d. Kabouda FOR n.d. 30 n.d. 1 1981
 

Zorgo n.d. Zorgo FOVODES 30 tonnes cdreales 30 n.d. i 1979-CO
 

Zlniarea Ziniard n.d. Nakamtinga FOR n.d. 30 n.d. 1981
 

Zitenga COE n.d. 10 n.d. 1987
 

Oapdlogo n.d. Bissiga COE n.d. 10 n.d. 1982
 

Cissd-Yargo Groupement villageois 10 n.d. :981
 

Niorn FOR n.d. 20 n.d. 1979
 

P8 Pa 22 Adongo 	 FOR 950.130 FCFA 30 31 sacs 1982
 
7PAM 7 tonnes sorgho U.S. .7 T(PAM)
 

Tib414 70 Guldoungo ACOE 2.000.000 FCFA 30 190 sacs 1983-84
 

Pdrimetres Manga n.d. -anga-Est FDV 3.000.000 FCFA n.d. n.d. n.d. 

AVV Kaibo-Nord FDV 2.250.000 FCFA n.d. n.d. n.d. 

Kaibo-Sud JFOV n.d. n.d. n.d. n.d. 

SOURCES: Communications des reprdsentants des banques de cdreales et des agents ORD, et documents d'vers.
 

LEGENDE: FOVOCES: Foundation Voltaique pour le O6veloppement et la Solldarit6
 
FOR: Fonds de 06veloppement Rural, devenu FEER (Fonds de I'Eat et de l'Equlpement)
 
ACDE: Agence Canadienne pour le 04veloppetnont de 1'Enfance
 
COE: Consell Oecumenique des Eglises
 
IR: Institutions Rurales
 
FOV: Fonds de Ddveloppement Villageois
 
PAM: Programme Alimentaire Mondlale
 
n.d.: Information non disponible.
 

NOTE: aLes informations sur les nouvelles banques de cdr~ales tmplantdes depuis 1982 dans ces secteurs nont
 
pas pu itre obtenu: au tours de la recherche.
 

Universttd du Michigan, La Dynanique 	de la commerciallsation des c~riales au Burkina Faso, 1986.
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Les banques suivantes n ant Pu 6re localises stirla carte: 
 arkorighin
 
et Bangu'ma (SAPONE, FDR). Bissia. Ciss-vargo, Nioro (DAPELOGO, GV, FDV)
 

Source: Responsables ORD (Organisation du Monde Rural), ONG, Groupenents villageois.

Documents internes sur l'Organisation du Monde Rural dans 1)3RD du Centre. 
Ouagadougou. 

Unlversiti du Michigan, La Dyitarique de Is convurnrcilkation des c'r~aleR a',Burkina Faso, 1986. 
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les transactions de ces groupements villageois sont tr~s proches de
 

celles du commerce privd.
 

2.2.3 	Interm6diaires Publics: R6le de l'ORD. des Autorit~s
 
Administratives et de 1'OFNACER
 

2.2.3.1 Structures de IOFNACER (Tableau 4 et Carte 4)
 

Le Centre de Ouagadougou et le Centre-Ouest de la r4gion de
 

Ouagadougou b6n~ficient de centres OFNACER plus nombreux, cependant le
 

sud a obtenu r~cemment des centres de stockage et des centres de vente
 

(P6, B6r4 et le centre OFNACER de Nob~r).
 

2.2.3.2 Achats de 1'OFNACER
 

Les achats de I'OFNACER ont 6t6 faibles dans la r6gion du Centre,
 

particuli6rement lors de mauvaises ann6es comme 1980-81 et 1983-84. Lors
 

des quatre derni6res ann6es, la collecte des c4r~ales dans la r~gion du
 

Centre n'a jamais repr~sent6 plus de 7,1% de la collecte de I'OFNACER sur
 

tout le territoire national. Notons cependant que bien apr6s la campagne
 

officielle durant la soudure de 1934, 1'OFNACER ayant entam6 ses stocks
 

de s~curit6 s'est vu oblig6 d'acheter massivement aupr6s des commergants
 

sous forme de contrats. Le tonnage, selon le directeur commercial de
 

I'OFNACER, atteignait 8300 tonnes et avait 6t6 obtenu par l'interm6diaire
 

des grands commergants des centres urbains. II est raisonnable de penser
 

que les commergants de Ouagadougou en ont 6t6 les principaux fournisseurs.
 

M~me si de telles transactions ont un caract6re tout h fait
 

exceptionnel, il est n6anmoins vrai que pratiquement le total des
 

collectes de 1'OFNACER dans la r6gion du Centre est effectu6 par
 

l'interm6diaire des commergants (voir document sur les achats de
 

1'OFNACER pour les six derni6res ann6es dans le rapport national au Tome
 

I). 

Les raisons du faible succbs de la collecte des c6r6ale3 par les 

agents OFNACER et les groupements villageois dans cette r6gion sont en 

grande partie les suivantes: Les repr~sentants de 1'OFNACER sont 

rarement pr6sents dans les lieux potentiels de collecte. Ils op~rent A 

Zabr6, B~r6 en d~but de campagne, A Gomboussougou de temps en temps et 

dans d'autre points limit6s occasionnellement. Ils n'ach~tent pas P6, 

et un centre vient seulement d'@tre install6 A Nob~r6 qui attendait 
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CARTE 4 	 STRUCTURES DE LOFNACER 
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SOURCE: 	 CDG et centres OFNACER r~gionaux. Interviews des responsables et 
OFNACER a OUAGADOUGOU. 

ljntvertgit6 du Mtichigmn, La Dynamiqie de Is conprcialmation des cirinlg an Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

REGION: CENTRE (Ouagadougou)
 

Types de magasin 	 Emplacements Capacit6 Loyer batiments
 

Stocks de Ouagadougou (Ouagarinter DSS) 5200 T 509.675 FCFA 
S6curit4 P6 1500 T n.d 

Zabr6 1000 T 

Magasins de Ouagadougou centre 10000 T 130.000 FCFA
 
Stockage (Gounghin et CNSAO) (Gounghin)
 

Manga 600 T
 

Centres de Ouagadougou: Larl6
 
vente " 	 March6 central
 

Sankayyar6
 
Cissin
 
Zogona


"f Dassasgho
 
Baskui
 
Paspanga


If Nab rhaga
 
Nouveau centre 70 T 25.000 FCFA
 
Zangouetin 20 T 30.000 FCFA
 

" Tanghin barrage 
 40 T 25.000 FCFA
 
Kombissiri 15 T 7.500 FCFA
 
Manga
 
P6 200 T
 
Bouss6
 
Ziniar6
 
Zorgo 200 T
 
Zabr6 200 T
 
Gomboussousgou 200 T
 

SOURCE: Communication 	OFNACER.
 

LEGENDE: n.d.: information non disponible
 
T: tonnes
 

Unlversit du Michigan. La Dynamique de la commercialisatlon des ctrdales au Burkina Faso, 1986.
 

encore son agent OFNACER. Les producteurs reprochent souvent a I'OFNACER 

de ne pas tre la au bon moment et difficilement accessible pour la vente 

des c~r6ales. L'OFNACER ach6te par l'interm~diaire des groupements 
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villageois A Manga et Tifb6l, avec 1'appui de I'ORD, mais i1 faut 
reconnaltre que les groUpements sont assez peu nombreux et pas
 
suffisamment dynamiques pour representer un interm6diaire majeur pour la
 
collecte des c6r6ales A Pheure actuelle.
 

L'argent n6cessaire pour la collecte des c6r6ales parvient trop tard
 
aux agents collecteurs, comme s'en plaignait l'agent de Zabr6, laissant
 
les commergants oprer seuls sur les march~s et en brousse pour 
la 
collecte au moment ob 'offre est h son maximum. II est possible que ce 
retard tr~s at d6 la
regrettable -,L pour campagne
 

1983-84 a la longue ind6cision concernant les prix officiels A 1'achat.
 

L'achat avec 1es mesures officielles et avec des prix fixes est
 
clairement appr~hend6 comme un handicap pour la collecte de 1'OFNACER
 
dans ces r6gions par les producteurs, selon tous les interm~diaires
 
questionn6s, y compris les agents OFNACER.
 

Enfin, les agents collecteurs de I'OFNACER dans les secteurs du sud
 
de la r6gion dise't 6tre limit6s g6ographiquement dans leur collecte dans
 
la mesure o6 les camions de I'OFNACER ne peuvent pas aller en brousse
 

pour chercher les sacs, sans doute autant par mesure d'6conomie que pour
 
les routes dangereuses. En consequence, les centres OFNACER dans les
 
secteurs sud passent souvent des commandes de c6r6ales aux commergants
 
locaux, qui utilisent leurs propres fonds pour leurs achats et sont
 
repay6s imm6diatement selon le poids des c6r6ales livr~es. II est
 
parfaitement rentable pour les commergants locaux qui ddja collect6
ont 

de grandes quantit6s de c6r6ales Jocalement A bas prix avant l'arriv6e 
des fonds de 1'OFNACER, de revendre rapidement ces c6r6ales h I'OFNACER, 
que ce soit A P6 ob c Ouagadougou par exemple. 

Depuis leur formation, h la suite de la r6volution d'aoOt 1983, les 
repr6sentants des Comit6s pour la D6fense de la R6volution (CDR) jouent
 
parfois 
un r6le important dans la collecte des c4r~ales de I'OFNACER dans
 
certains secteurs, en obligeant plus ou moins les producteurs a vendre 
avec les mesures officielles; ou parfois m~me, comme a T8, proche de la 
r6gion du Centre, ils obligent les producteurs A vendre A 1'OFNACER. 

2.2.3.3 Ventes de 1'OFNACER (Tableau 7a, 7b, 8a. 8b, 9a et 9b)
 

La r6gion du Centre est incontestablement le premier b6n6ficiaire des
 
ventes de c6r6ales de I'OFNACER, car depuis la saison 1981-82, cette
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE 
CDG: OUAGADOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
du 

C~rdales oct. nov. dec. jan. fdv. mars avril mal juin juillet aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 15.9 19,2 17,5 6,1 29,0 32.9 34.4 56,3 160.1 229,9 1168.9 821.3 2591,7 (17) 

Sorgho rouge 4.4 0. ,1 .3 .2 .9 I 64,1 104,9 94.0 374,4 632,1 113.9 1389,4 (9) 

Hil 0, .3 3 0, 0, .3 13,5 90,5 501.2 606.8 595.8 281.2 2090.0 (14) 

HaYs 16.1 20.0 23,4 44,9 169.8 71,6 281.7 112.7 364.0 1175,0 154,4 756,5 3190,4 (21) 

Avaride 0, 0, 0, 0, 0. 0, 6.2 0, 0, 0, 0. 0, 6.2 (0) 

Riz 89,9 135,6 123.0 106,6 95.5 170.6 624,0 132, 232.5 473.7 656.1 2988,1 5828,5 (39) 

Total 126.4 175,1 164.3 158.0 294.5 276.4 1023.9 497.2 1351.8 2859.9 3207,4 4961,1 15096.1 (100) 

Pourcent__ 
du Total (1) (1' (1) (1) (2) (2) (1) (3(7) (9) (19) (21) (33) (100) 

Universitu du Hichigan. La Dynamlque de la cuomerclallsatlon des c6rgales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODJIT 

ORD: CENTRE 
Cnl: OUAGADOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 

C~r~ales oct. nov. dec. jan. fdv. mars avrfl mai juin juillet aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 641,0 536,6 259.3 185,6 554,4 798,9 391,1 163.8 339,8 410.6 267.4 15,7 4564,1 (24) 
Sorgho rouge 0, 0, 0, 0, .4 20,8 6.5 1356,2 594.3 1029,8 219,8 140,6 3368,4 (18) 
Mil 

MaYs 

259,2 

263,2 

30,6 

86,1 

5.5 

.5 

9,6 

10,5 

4,8 

J 13.6 

33,7 

36,3 

349,5 

12.3 

70,2 

,7 

10,3 

12,2 

,6 

106,2 

,8 

20b4,2 

,i 

1704,8 

775,0 

4330,8 1 

(4) 

(23) 
Avaride 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0. 600. .3 6, 38 4,2 (0) 
Riz 763,6 825,4 423,8 275,8 263,7 474,9 432,4 451,6 600,4 418.5 6,6 318.2 5560,9 (31) 

Total 

Pourcent 

1927,1 1478,7 689,1 481,5 837,0 1364.6 

I 
1191,8 2042,5 1557,0 1966,1 3184 283,4 18903.4 (100) 

du Total (10) (8) (4) (3) (4) (7) (6) (11) (8) (10) (1) (100) 

Unlversit6 du Michigan, La Dynamique de la comnerclallsatiop des c~reales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUiT
 

ORD: CENTRE
 
CDG: OUAGADOUGOU, 1982-83
 

(tonnes)
 

Pourcent
 

Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil MaTs Avari6e Riz Total Total
 

Ouagadougou
 

Centers:
 

Mag. Ouagadougou 581,5 1376,8 956,2 1886,2 6,2 3847,6 8554,5 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,o 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 1I1 52,8 85,8 0, 95,3 326:5 2
 

Marchi 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, 55,3 235,5 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, 58,3 226,0 1
 

Zangodtin 93,7 ,9 43,0 51,5 0, 81,1 270,2 2
 

Ourgou/Lindi O, 0, 0, 2,0 0, 0, 2,0 0 

Kombissiri 0, 0, 0, 0, O, 9 ,9 0 

Pa 151,4 0, 125,5 0, 0, 129,0 405,9 3 

Sabs6 0, ,2 0, 0, 0, 0, ,2 0 

Ziniard 55,2 0, 16,0 14,0 0, 12,5 97,7 1 

Boussl 42,5 0, 3,0 0, 0, 14,4 59,9 0 

Sapond 1 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 1 

Total 12F91,7 1389,4 2090,0 3190,4 6,2 5828,5 15096,1 100
 

Pourcent du 1
 i 

Total 17 9 i 14 21 0 1 39 i00 

Universltd du Michigan, La Dynamique de la comnerclalisation des ckr~ales au Burkina Faso, 19B6.
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TABLEAU 8b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE
 
CDG: OUAGADOUGOU, 1983-84
 

(tonnes)
 

I
I ee Pourcent
 

Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari4 Riz Total Total
 

Ouagadougou
 
Centers
 

Hag. Central
 
(Ouagadougou) 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 ,l 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 1 
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 

Sankaryard 88,9 14,7 7,1 94,0 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 98,9 101,3 I 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 
Zangodtin 86,9 38,7 29,3 85,4 0, 164,3 404,5 2 

Kombissiri lO 0, 0, 134,7 0, 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
 

Bouss6 27,4 6,0 4,0 0, 0, 34,5 71,9 0
 
S~pon6 31,4 48,9 9,3 94,1 
 0, 53,1 236,8 1
 
Fanguin-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 24 18 
 23 0 31 100
 

Unlversit4 du Hichigan, La Dynamique de la comerctlalsation des c6rdales au Burkina Faso, 1906.
 



TABLEAU 9a
 

VENIES BE L'OENACER PAP ITS ET PAR CENTRE BE VENTE
 

ORD: CENTRE
 
COG: OJArADOUG()J. 1982-83
 

(tonnes)
 

T Pourcent 

Centres 
de Vente oct. nov. d6C. jan. fEv. mars avrl Gia. juln jullet aout sept. lo- I 

du 
Iota] 

Ouagadougou 

Centers: 

Nag. Central 
(Ouagadougou) 71,5 104.8 63.3 76.8 223.6 158.3 840.1 23.3 693.6 1816.2 1348.1 3018.3 8654.5 57 

C.V. Direction 
Ouagadougou 27.3 36.7 54.1 37.8 29.2 52.9 101.4 l9.9 363,7 265,7 553.9 787.3 2450,2 16 

Nouveau Centre 0. 0, 0. 0. 0. 0. 6,8 I 4 44.4 119,8 149.1 124,1 445.7 3 

Paspanga .3 .9 .i 0. 0. 0, 0. 2.8 1.1 26.7 73.0 86.5 191.4 1 

*DssaSgo.3 0. 0. 0, 0, 0. 0. 0. 2,6 6.6 44,5 55.3 109.5 I 

Baskuy .I, 5.6 4.4 3.4 4.0 4.3 5.8 2.5 11.6 36.6 82,6 70.0 232.1 2 

tarl6 Yaar 2.5 2.9 1.1 4,3 2.7 6.1 10.5 10,0 15.2 57.9 104.0 123,5 343.8 2 

Nab-khaga 2.1 1.8 3.5 4.6 4.5 4.1 8.6 5.0 24.0 65.7 106.8 95,5 326,5 2 

March6 Central 3.7 .9 2.6 9 , 6,1 .1 0, 0. 0. u, 0, 14.8 0 

Sdnkaryare 1.4 2.7 5.9 2.2 2.4 5.2 b.6 7.6 27.7 51.6 89.9 56.1 259.5 2 

Clssin 2.3 2.2 3.9 2,4 3.2 4.6 5.6 2.4 6.0 45.0 7;.7 66.0 235.5 2 

Gounghln 2.1 2.1 5.3 7.2 8.1 0. 10.3 5.9 18.3 83.0 108.6 117.6 368.7 2 

Tanghln Barrage 3.4 2.7 9.9 9,6 5.5 16,9 4.3 9,5 15.6 23,7 95.7 55.5 252,2 2 

Zogona 1.5 2.6 2.5 2,7 2.7 3.9 3.6 2.2 14.7 33.5 60.7 75.2 226.0 1 

Zangoetln 2,6 4.4 4,1 3.8 3.7 8.5 3.6 8,5 24,0 59.7 101,7 45.6 270.2 2 

omblsslrt .0 0. .0 3. 3 .I 0. 0. , 0 . 0, .9 U 

P6 1.8 4,6 3.4 2.0 4.1 3.8 6.1 58.4 14.8 90.0 91.7 62.2 405.q 3 

Sabs .2 , 0. 0. 0. 0. 0. 0, C. 0, 0. 0, .2 0 

Zlnlar6 0, 0. 0, 0. 0, 1.5 10.3 1,6 5.4 ?E.6 27, 23.0 97.7 1 

Bouss6 0, 0, 0. 0 0. 0. 0. 0. .3 19.5 27.5 12.6 59.9 0 

Sapon6 0. 0. 0 0. 0. 0. 0. 0, 5,3 17,3 26.5 18.9 68.1 0 

Tangul-n 
Oassourl 0. 0. 0. 0. 0. 0, 0. 0. . 12.5 20.4 47.8 80.7 I 

Ourgou/Lindi 2.0 0. 0. 0. 0, 0. 0. 0. 0. I , 0. 0,' 2,*0 0 

lotal 126.4 115.1 154,3 158.0 21'.5 216,4 1023.9 437.2 1351.8 2859.9 3201,4 4961.1 1509,.1 100 

Pourcent duTotal I I i I 2 2 3 9 1 19 21 33 11 1 

Universit4 du Hichlgan. La Iynamique de la cornmerciallsatlon des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 9b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE BE VENTE
 

CDG: 
ORD: CENTRE 
OUAGADOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. de Jan. fv. ars avrl mai Juin juTllet aout sep l d

otal 

Ouagadougou 
Centers: 

Hag. Central 

(Ouagadougou) 

C.V. DirectionOuagadougou 

657.9 

2507 

667.7 

335,2 

375,7 

5.5 

237.2 

115,3 

503.1 

134.0 

734.0 

341,3 

786.4 

!25,2 

385,5 

1464,8 

1041 3 

195,2 

1226,9 

263,2 

1621,2 

475,6 

952 

364,1 

9189.1 

4150.8 22 

Nouveau Centre 
Papna 

Paspa2gd 
Dassasgo 
Baskuy 

Larl6 Yaar 

56,9 
39 

83,9 
77.2 
53.3 

127,0 

55.6 
5 
2 

27,3 
.,5 

55,1 

22,0 
'i, 
.2. 

4.3 

13,4 

5,7 
ii, 

0, 

10.3 

11,4 
13,8 

0, 

13,2 

15.1 
19,8 

0. 
16,1 

8.2 

8.1 
22.6 

9.0 
, 

34.4 

30.3 
203 
20. 

4,6 
0 

10,9 

38,5 
24. 

.3 

28,21 

12.0 

41.9 
2, 

31,3 
2 

6.7 

164,4 

81,7 
67,2 
30,1 

157,8 

74,0 

29,9 
11,0 
59,9 

112.4 

523,9 

375,0 
264,2 
229,6 

561.4 

3 

2 
1 
1 

3 

Nat-Rhaga 
Sankaryar6 

81,0 
69.1 

46,7 
34.2 

22,0 
5,2 

6, 
4. 

14,6 
14,8 

18,3 
17,1 

16.5 
16,4 

2,4 
7.i 

6,5 
12.1 

27.6 
25.3 

8,2 
44,8 

54,6 
58.2 

304,7 
320.6 

2 
2 

Cissi, 16,0 33.2 22,0 13,9 15,6 14,0 3,5 0. 7.0 20,5 68,1 48,0 i 321.9 2 

Gounghin 

Tanghln Bar~age 

108.4 

33.6 

53,6 

43.0 

24.2 

5,6 

0, 

5.8 

0. 

22,7 

0, 

43,7 

19,3 

581j 

10,7 

28.0 

16.8 

49,0 

49.5 

8.1,0 

48,1 

153.4 

45,1 

1 110,3 

375.5 

642.1 

2 

3 

Zogona 
Zangoetin 

101,1 

80,0 

3,2 

40,7' 

II, 

245 

8,7 

9,4 
7', 5 
26,6 

18, 1 
I8.6 

I 

25,.0 

4,3 

18,3 

26,3 

31,4 

30,9 

38,8 

76.0 

9,4 
55,8 

51,9 
355.9 

404,5 
2 

2 

Kombissir! 

P6 

Zlnlar6 

Bouss. 
SaonSapon8 

Tanguin-
Dassouri 

0. 

25.9 8,4 

5.8 8,0 

59 9 
1174 I ,5 

24,5 0, 

Toa 9 7 1 '117 , 

0, 

0.9,6 

6,5 

5,6 

8,6 

07 

jg l 

O 

0, 0, 

O0.1014,3 18,0 

2.6 8,4 

4,4 4,8 

1,9 9,0 

0, 

481.5 837,0 

I 34 2 

')- 9 

21,8 
1621 16,2 

13.1, 

51,7 

0, 

0, 

13.5 

11 8' 

0 

25,2 34,8 

1. 
13,1 

1 0 7 .5,3 

5, 1 

.1 0. 

-125 15 ,. 

0 

.38,1 

19,1
2,2 
38,3 

0. 

i966.1 

30,0 

00 105.742. 1 15.1 

1.91 15,6 
1 

1 0, 
75,G 29,29,1 

0, , 

3184,8 2183,-1 

135,7317.6 

317.671.9 

236.8 

25,7 

18903,4 

0 

100 

Pourcent du 
Total 

I 
lC B 4 4 7 6 11 10 

7 
1 

I1 
12 

UnlverstL6 du Hihigan, La Dynamique Je ]a cotmnerclall~ation des cgr6ales au LUrdWna raso. 1986.
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r6gion a fait l'objet des ventes les plus larges, repr6sentant 

respectivement pour 1981-82, 1982-83, et 1983-84, 40%, 32% et 27% des 

ventes nationales de I'OFNACER. 

La prepond6rance du riz dans les ventes de l'OFNACER dans cette
 

region est frappante: Le riz repr6sentait 39% des ventes r6gionales en
 

1982-83, et 31% en 1983-84. Le maYs est la deuxi6me c~r~ale vendue, avec
 

plus de 20% des ventes chaque ann6e. Le sorgho blanc, cependant, en
 

1983-84 a t6 vendu approximativement au mgme niveau r-a le maYs. Il est
 

int6ressant de noter que 1'OFNACER n'a vendu dans la r6gion du Centre
 

aucune (ou presque) c6r~ales avari6es, celles-ci ayant 4t6 6coul6es
 

surtout a Kaya, Dori, Bobo-Dioulasso et Ouahigouya (voir le rapport
 

national).
 

En ce qui concerne 1'6poque de vente, les ventes de la campagne
 

1983-84 sont bien mieux r~parties au cours de la saison que celles de la
 

campagne 1982-83, sans doute parce que la demande plus forte en 1983-84
 

s'est faite sentir des le d6but de la saison, du fait de la p6nurie de
 

reserves ressentie dans la b,'ousse environnante, chez les fournisseurs
 

habituels en debut de saison (producteurs parents, relations en
 

brousse). Par contre, en 1982-83, 73% des c6reales vendues dans la
 

saison l'ont 4t6 durant les mois de juin, juillet et septembre 1983.
 

Enfin, si l'on consid6re les ventes effectu6es ' partir de la ville
 

de Ouagadougou, les r6sultats parlent d'eux-m@mes: Selon les chiffres des
 

Tableaux 8a, 8b, 9a et 9b, seulement 4% des ventes r6gionales ne sont pas
 

effectu~es a partir de Ouagadougou (dont 2 a 3% a P8 et 1% h Kombissiri,
 

Sapon4 et moins de 1% h Bouss). Ces ventes ' Ouagadougou se d~composent
 

en ventes a partir du magasin central (y compris le centre de vente de la
 

direction a Gounghin) pour plus de 70% (73 % en 1982-83) et en ventes
 

dans les centres de quartier, tr6s nombreux, pour une distribution
 

relativement 4quitable entre eux du restant des c~r6ales. Notons
 

cependant qu'il est difficile de conclure que les 70% des c6r~ales
 

4coul6es h partir de la direction de I'OFNACER sont destin6es la
 

consommation urbaine de Ouagadougou, car il est fort probable que ces
 

chiffres englobent les chargements de c6r6ales emport6s de Ouagadougou
 

par les groupements villageois r6gionaux ou mkme des autres regions. Il
 

a t6 malheureusement impossible d'obtenir aupres de 1'OFNACER de
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Ouagadougou la r~partition des ventes de la direction par type
 
d'acheteur, et 
nous ne pouvons donc nous en tenir qu'a des suppositions. 

La bonne marche du centre de P6 est a signaler dans la mesure o6 ce 
centre n'est jamais en rupture de stocks, et les producteurs et 
consommateurs locaux disent pr6f~rer s'adresser a pourP'OFNACER leurs
 
achats tant que cela leur est possible. N6anmoins, les responsables de
 
1'OFNACER d~claraient que l'6coulement assez 
lent des c~r6ales en juillet
 
1984 4tait dO au fait qu'il s'agissait de sorgho rouge am4ricain et non
 
du sorgho blanc qui 
 a la pr6f6rence des consommateurs. En ville, outre
 
le probl6me de la qualit4, le fait que l'OFNACER ne vende pas moins d'un
 
sac a la fois et que les consommateurs se d6clarent souvent intimid4s par 
les files dattente, les contraintes administratives (Carte de famille)
 
et "la peur de l'inconnu", semble 
limiter limpact de la distribution
 
urbaine des cdr6ales de 1'OFNACER.
 

2.2.4 ChaTnes de Commercialisation Privies
 

2.2.4.1 	 Syst6mes de commercialisation; principales chalnes de
 
commerce des c~rales (Schema 3)
 

Le Schema 
3, bien que se trouvant ddjA dans l'Introduction aux
 
Rapports R~gionaux (Sch6ma A), est reproduit ici 
pour plus de commodit6,
 
du fait de 1'importance strat6gique tenue par Ouagadougou au sein de
 
nombreuses chaines de commercialisation des c6r~ales Burkina
au Faso.
 
Nous avons divis6 les chalnes de commercialisation en trois types afin de
 
rendre ces schemas plus clairs. Comme indiqu6 sur le Sch6ma 3, ces trois
 
types d~sign~s A, B, C repr~sentent respectivment les chaines directes
 
des r6gions de 
surplus (dans la r6gion du Centre ou a 1'ext~rieur) vers
 
les r6gions de d6ficit, les cha7nes entre des 
r6gions trop lointaines ou
 
sans liens commerciaux suffisant et 
n6cessitant de ce fait lintervention
 
de march6s de transit, et les chalnes de distribution locales au sein
 
d'une mgme zone. A la suite de la discussion sur ces trois types de
 
chalnes priv6es, nous dirons quelques mots des chalnes 
speciales de
 
commercialisation concernant les autres produits tels que le riz et les
 
produits 	d'exportation.
 

Les m6thodes de collecte des c6r~ales a 1'ext6rieur de la r6gion par 
les commergants de Ouagadougou 4voluent selon les lieux Led'achat. 

rapport r6gional sur la Volta Noire, par exemple, donne 
un apergu de la
 
distribution de ces 
 syst6mes de collecte selon les secteurs.
 
Quelques-uns d'entre eux ont pu 6tablir au 
cours des ann~es des relations
 



REGION DU CENTRE 
SCHEMA 3 LES PRINCIPALES CHAINES DE COMMERCIALISATION PRIVEES 

A CHAINE DIRECTE DES ZONES D'EXCEDENT AUX ZONES DE DEFICIT B CHAIIES DES ZONES D'EXCEIENT 
AUX ZONES BE DEFICIT PAR 

C CHAINE ENTIEREnENT DARS UNE SEULE REGION 

--- -.. . FRODUCTEIJ/fuutZ DE PRODUCTER L'IITEI"EDIAIRE DlN 
DE IRANSIT 

ARCIE 

AGENTd LOCAL 
(collecteu ll ) 

% "u"COIQIERCANT 

'a 

COERCANT LOCAL 

NATIONAL 

OOmdouou, 6 b. -0~a.) 

I 
FEMEPRODUTU 

OR INJCTEUR 

1 
.. ~A~~AEN 

LOCAL 
COOlDINATE1JR 

(collecteur rIlI, ) 

" 

ASSEMBLEUR 

IC, -" -

COIIECA~r(collecteor 

COemroiiALte)REGIOtALI 

OM M E R CA NT NAT IO N A L 
- (Dorl, DJlbo. Kay&, Oushlgouya. etc.) 

wiIIageols) 

COMMICAN LOCAL VENEV-St 

* APPdENqTI , - -j.. 

S 

% 

I 
* 

I 

t 
-

COIERCANH REGIONAL/NATIONAL* 
iqulpe 

B Rialon de De.and 

AO R'tERonRdOIOfoA 

GNTc 
LOCAL 

A 
CONSOIIATEIR 

AI T RGO A I 

° 

PREPARATRICE DE PLATS CUISINES 

, . ... ... 
FEMME D-0E CONSOVRIATUR 

(. 

AGENT LOCAL RCRCANT LOCAL 4----CNItERCAHT REGIONAL 

S ENIDEUSE " 
V / 

COHSOFIATEUR 

LOCAUX 

(do I. Volta Noce Emt et la broosac)COPMMELCANTS INDEPENDANT 
(des marchi rucx d, 1- Volt- Nolre. du Centre et du Cenlre-Sud) 
ACLIAT DIRECT AU MARCIIE DES PPODUCTELIRS/OU VENTE AU CONSOMIIATEURS(s...I ter. dl re local; --- Serantnational a belon euleentbonne quipe d*apprenti. avec lul .) d'ue 

AAENTSECInCE DIRECT E T GROSSISTE NATAIN. 
AV C UMNNEAU D*OCAT DAMS LA REGIONISOIFRE ET GROSSISTE NATIONAL AVEC ON 
RLSEFAIS'BE VENTE DANS LA REGION DE DEMVAND 

... 

COILGTION IT DISTRIBUTION PAR UINSEUL CCEWERCANTINDEPEMDANT 

COLLECTION ET DISTRIBUTION PAR AGENTS LOCAUX 
(empIoyi. per coatetanti riglon-o) 

CAGSDRTSEI POUEU TCM0"AE11EIAq SDRCSE'R EDCER TCNORLTIR 

I'eotitre un CROSSISTE URAIN et/ou un DETAILLANT l.e RESEAIUX *ont .ontri. a .Ihe. 

lnlversfte du MlchiRan, Lm Dynsmlq e de I COMIercia)lfNition des ciresles Au Btrklna Faso, 1986. 
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commerciales avec des logeurs dans les 
r~gions d'approvisionnement. On
 
les trouve surtout A Ddougou, Solenzo et Kouka. C'est le cas aussi avec
 
quelques commergants de Bobo-Dioulasso, qui jouent rdellement le r6le de
 
logeur urbain pour leurs clients habituels de Ouagadougou, et plus
 
pr6cis~ment ceux du march6 central.
 

Les commergants de c6r~ales de Ouagadougou ont aussi recours aux
 
agents locaux et aux services des commergants locaux pour l'achat des
 
c6r~ales sur commission dans les secteurs de Ddougou, la Volta Noire, A 
Bayounou, pr6s de L6o ainsi que dans 1'Est a Bogand6. Les grossistes de
 
Ouagadougou s'adresseront plut~t directement aux commergants moyens 
et
 
m~me grossistes des autres r6gions, avec l'avantage de pouvoir rassembler
 
des c6r6ales trbs vite, sur les march~s de Bobo-Dioulasso, de Pouytenga,
 
de Tenkodogo et de Koudougou. Les vendeuses, et les petits commer~ants
 
locaux seront leurs interm6diaires A P'achat sur les marches 
 ruraux 
importants et sur les march6s sous-regionaux, comme a Mokt~do, Safan6, 
Tch6riba, et au sein de la r6gion sur tous les march6s sous-r6gionaux,
 
tels que Linoghin, Zitenga, Dap~logo et bien sur A Gu~l~oungo. Sur ces 
m~mes marchds en g6n~ral, les commergants de Ouagadougou ont aussi la 
possibilit6 d'acheter directement aux producteurs qui savent pouvoir y 
trouver les commergants de l'ext6rieur et obtenir de meilleurs prix 
avec
 
eux. C'est le cas de Gu~l6oungo ou les femmes des producteurs des
 
environs et du Ghana affluent le
sur march6 et vendent directement aux
 
commergants venus de Ouagadougou tous les trois jours. ainsi que le cas
 
de P6 et Tifbel6.
 

A l'int6rieur de la 
 r~gion, il semble que les commergants de
 
Ouagadougou ne peuvent acheter des c6r6ales revendeurs commission
aux sur 

que seulement sur les march6s de Bouss6 
et de Kokologo, ainsi qu'A Br.
 
Partout ailleurs, les acheteurs ouagalais doivent en 
principe s'adresser 
aux commergants locaux, comme A Guiba, a Manga, h Zabr6, Nob6r6, etc.
 
Le clivage nest cependant pas si net en r6alit6, car les femmes dans ces
 
marchs sont responsables d'une grande partie du commerce et sont souvent
 
tent6es de jouer le r6le d'agents sur commission aupr6s des commergants
 
de Ouagadougou; et d'autre part, certains commergants locaux travaillent
 
aussi occasionnellement pour ceux de Ouagadougou sur 
commission. Il est
 
enfin int6ressant 
 de signaler que seuls A notre connaissance les
 
commergants de Zabr6, poss4dant de nombreux 
 camions, se d~placent
 
r6guli6rement sur Ouagadougou pour vendre eux-mmes leurs c6r6ales aux
 
acheteurs de Ouagadougou.
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Les chalnes de distribution des c6r6ales une fois celles-ci 

rassembl6es ' Ouagadougou font appel h un tr~s grand nombrP 

d'interm6diaires, ainsi que 1'indiquent les Tableaux lOa et lOb sur le 

recensement des commer~ants sur les march6s de Ouagadougou. A ce niveau, 

1'intervention de revendeurs locaux semble tr6s r~duite ' inexistante, 

car les nombreux petits commergants dans les march~s d6ficitaires au 

moment de la scudure puisent dans leurs stocks ou bien peuvent obtenir 

des c~r6ales aupr~s de commergants de OJagadougou. Les tr6s nombreux 

petits et moyens commergants (d6taillants et semi-grossistes) et les 

vendeuses de c6r~ales obtiennent les c6r~aies n6cessaires pour satisfaire 

leur clientble au moment de la forte demande avec les grossistes, et ils 

revendent eux-mgmes aux consommateurs et aux pr6paratrices de plats 

cuisin6s. 

Mais une grande partie des c~r6ales rassembles A Ouagadougou suivent
 

un deuxi6me type de chalne (B) qui les m6nent dans une autre r6gion
 

d6ficitaire et cela surtout durant la soudure et la forte demande. Les
 

grossistes et semi-grossistes des r6gions de Dori surtout, et ' moindre
 

degr6 de Kaya, Yatenga et Djibo, viennent s'approvisionner sur les
 

march~s de Ouagadougou, particuli~rement le march6 de Sankariar6 et le
 

march4 central. Si I'on considbre Lie chalne de commercialisation qui
 

comprenait 1'achat de c6r6ales en gros aupr~s d'un grossiste de
 

Bobo-Dioulasso par les commer~ants du march6 central, puis la revente de
 

ces c6r6ales un commergant de Kaya ou de Dori, la chalne de
 

commercialisation fait intervenir deux march6s de transit et un nombre
 

maximum d'interm6diaires. Alors que le type de distribution pr6c6dent
 

(A) est tr~s actif durant toute 1'ann~e, ce type d'6coulement des
 

c~r6ales vers les autres r~gions d6ficitaires se d6roule surtout
 

l'approche de la soudure et durant toute la soudure, une fois que les
 

r~serves locales sont 4puis~es.
 

Le type de chalne de commercialisation C repr6sente les canaux par
 

lesquels les c6r~ales vont du producteur au consommateur au sein d'une
 

m~me zone. Alors que la collecte des c6r6ales au moment de la r~colte et
 

durant les mois qui la suivent est tr6s souvent destin~e ' @tre vendue
 

rapidement aux commergants d'autres zones, si ce n'est les c~r~ales
 

stock~es par les commergants locaux en pr6vision de la soudure, la chalne
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de distribution 
 locale n'est vraiment active qu'a l'aporoche de la
 
soudure, et ds la fin de la campagne d'achat au moment o6 les
 
commergants de 1'ext~rieur cessent de fr6quenter 
les march6s locaux.
 
M~me si de noLreux commergants locaux travaillent dans les champs durant
 
la soudure, ils pratiquent cependant le commerce des c~r6ales les jours
 
de march6. Ils vendent aux consommateurs, et aux pr6paratrices de plats
 
cuisines, mais il est clair qu'A cette 6poque les 
pioducteurs tenteront
 
de vendre directement au consommateur pour obtenir de meilleurs prix. II
 
est probable d'ailleurs qu'une tr6s grande proportion des c6r6ales
 
commercialis6es niveau local
au le sont sein de transactionsau directes 
entre les producteurs et les consommateurs, sans compter les quantit6s 
tr6s importantes de c6r6ales 6chang6es sous forme de cadeaux. 

En conclusion 
A la pr6sentation du systbme de commercialisation
 
priv6e dans la r6gion du Centre, noIs pouvons proposer quelques
 
estimations quantitatives des mouvements de c6r6ales entre 
les principaux
 
interm6diaires. Les commergants des 
centres ruraux commercialiseraient
 
pros de 101.250 tonnes 
de c6r6ales, dont 85.000 collect~es localement et
 
16.250 tonnes obtenues aupr~s des commergants de Ouagadougou. Sur les
 
c6r~ales collect6es localement, 68.000 tonnes le seraient au moment de la
 
r~colte et 17.000 durant la soudure. Au moment de la collecte apr6s la
 
r6colte, 20.400 tonnes seraient revendues localement h cette pdriode et 
35.000 revendues immdiatement aux commer~ants de Ouagadougou. Seules
 
12.600 tonnes seraient stock6es localement pour 6tre revendues localement
 
durant la soudure en plus des 17.000 tonnes collect6es durant la soudure
 
et des 16.250 tonnes re-ues de Ouagadougcu. Par contre, les commergants
 
de la ville de Ouagadougou, si l'on omet la double comptabilit6 d'environ
 
30.000 tonnes de c~r6ales passant par un intermediaire de Ouagadougou
 
avant J'atteindre les stocks des grossistes 
 de Ouagadougou,
 
commercialiseraient un total 
de 150.000 tonnes de cer6ales, dont 40.000
 
tonnes collect6es dans la r6gion (35.000 tonnes) par l'interm6diaire des
 
commer ints locaux, et 110.000 tonnes en provenance des autres regions ou
 

d'autres pays.
 



TABLEAU 10a 

NOHBRE ESTIME OINTERMEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF SUR LES PRINCIPAUX MARCHES 
(Quantites commercialisdes par an en sacs de 100 kg) 

REGION: CENTRE. ZONE URBAINE (Ouagadougou) 

Secteurs/Harch~s 

Commer~ants Rdgionaux 
ou Nationaux 

(plus de 1500 sacs/an) 

Assembleurs et 
Moyens Commer~ants 

(400 sacs h 1500 sacs/an) 
Commer~ants Locaux 

(moins de 400 sacs/an) 

Coordinateurs 
Agents Villageos 

(Commission) Vendeuses 

Hors March6 trs grands grossistesa 
I A 20.000 tonnes/an 
2 h 15.000 tunnes/an 
6 de 5000 a 10.000 

tonnes/an 

Sankaryare 28 & 2000 sacs/an 
(TS - 10 jours) 

10 a 500 sacs/an 
(TS - 10 jours) 

d~tailants - 20 12 4z 
) 

Harchd Central 16 A 1800 sacs/an 
(TS - 20 jours) 

15 500 sacs/an d6taillants - 20 19 

Gounghin 22 a 500 sacs/an 4 13 

Dassaseo 1 3 11 

Larle 14 12 

Baskuy 12 22 48 

Pagalaylri 1 15 23 

Zabre Daga 6 1 8 

Sambin 1 3 9 

Zangoetin _ 1 1 3 



TABLEAU Ia/REGION: CENTRE, ZONE URBAINE (Ouagadougou) (suite)
 

Commer~ants Rdgionaux Assembleurs et
ou Nationaux Coordinateurs
Hoyens Conmerants
Se-'.urs/Harchds (plus de 1500 sacs/an) Commerants Locaux Agents Villageols
(400 sacs h 1500 sacs/in) (moins de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses
 

Zogona 
 7
 

Oagnoe 
 6 
 18
 

Tanghin Barrage 
 3
 

Himtenga 
 1 4 
 7
 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR.
 

LEGENDE: TS - Temps de stockage.
 

NOTES: aCes chiffes ne sont pas sous-estImds 
comme le sont tous les autres sur les dlff~rents marchds de Ouagadougou. Ils nont pas 6t6obtenus aupr~s des commerants eux-mmes. mals grace h des recoupements et les chlffres d'importatlon officielle da rlz: 28.000 tonnes 
pour 9 commer~ants de Ouagadougou. 

Universitt du Michigan, La Dynamique de la cormerciallsatlon des cdrdales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU lOb
 

NOMBRE ESTIME D'INTERMEDIAiRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF SUR LES PRINCIPAUX MARC:;ES
 
(Quantitds commercialisdes par an en sacs de 100 kg)
 

REGION: CENTRE, MARCHES RURAUX
 

Commer~ants R~gionaux Assembleurs et Coordinateurs
 
ou Nationaux Moyeris Commer~ants Comner~ants Locaux Agents Villageols
 

Secteur./Iarchds (plus de 1500 sacs/an) (400 sacs 1500 sacs/an) (moins de 400 sacs/an) (Corrnission) Vendeuses
 

Sapond-anare 	 4 a 200 sacs/an
 

Zitenga 	 6 A 500 sacs/an
 

Ziniar6 	 7 A 450 sacs/an
 

Kombissiri 	 20 A 400 sacs/an
 

Kokologo 	 8 a 600 sacs/an
 

Boussd 	 10 A I00 sacs/an
 

Moktedo 	 4 A 600 sacs/an plusieurs n.d. plusleurs
 

Zorgo 	 4 A 400 sacs/an plusleurs n.d. plusieurs
 

Gu6l6oungo I A 1000 sacs/an 20 A 200 sacs/an tres nombreuses
 
(stockage - 3 mois) (stockaga = 3 mols) (production du
 

Ghana)
 

P6 	 5 A 250 sacs/an
 
30 a 300 sacs/an
 

Tibd1d 5 h 50 sacs/an
 
(un seul stocke - 5
 
mois)
 



TABLEAU lOb/REGION: 


Secteurs/Harches 


Nobdr6 


Guiba 


Manga-Kaibo 


Basgana 


BdF6 


Harchds Proches
 
Mais
 

Hors Region
 

Zabre 


Gomboussougou 


T6 


CENTRE, MARCHES RURAUX (suite)
 

Commer~ants Regionaux 


ou Nationaux 

(plus de 1500 sacs/an) 


± 5 A 10.000 

(stockage: sacs 1 mois) 


4 ± 1500 sacs/an 
(stockage ± 10 jours) 

1 A ± 4000 sacs/an 
(stockage partiel) 

Assembleurs et 


Moyens Comer~ants 

(400 sacs A 1500 sacs/an) 


± 15 des les villages 
autour 

5 A ± 1000 sacs/an
 
(stockage ± 6 mols au pass)
 

5 A 600 scs/an 
(stockage - ± 3 jours) 

n.d. 


± 40 A 500 sacs/an

(stockage ± 6 mols)
 

Coordinateurs
 
Agents Villageols


(Commission) Vendeuses
 

10 A 1000 sacs/an 
(stockage ± 3 jours) 

n.d. 	 nombreuses
 

n.d. 	 nombreuses
 
revendeuses
 
(soudure)
 

Commer~ants Locaux 

(motns de 400 sacs/an) 


3 A 250 sacs/an
 
(pas de stockage)
 

5 A 100 sacs/an

(pas de stockage)
 

10 A 300 sacs/an
 
5 A 50 sacs/an

(pas de stockage)
 

n.d. 


n.d. 


SOURCE: Interviews 	au cours des passages RR.
 

Unlverst du Hichigan. La iynamique de ]a commercialisatlon des c&r~ales au Burkina Faso. 1986.
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2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

2.3.1 Termes de Transaction au Niveau do l'Achat au Producteur
 

Nous retrouvons ici les mmes relations entre les producteurs et les
 

commer~ants locaux, les commergants de 1'ext6rieur, les groupements
 

villageois que dans les autres r6gions. Les mkmes services de cr6dit
 

lient les interm6diaires et les producteurs, mme s'il est possible de
 

noter une pr6dominance nette dans cette r6gion des ventes en avances. Lh
 

encore le r6le des unit6s de mesure utilis6es (voir Tableau 11) lors de
 

ces transactions est tr6s important. Les mesures officielles, dans la
 

r6gion du sud surtout, nexistent pas, et les mesures utilis6es sont les
 

assiettes, principafement deux types dassiette bien connues: 1'assiette
 

Yoruba et 1'assiette Sankins6. Les sacs achet6s en brousse contiennent
 

la plupart du temps 40 assiettes Sankins6 ou 42 assiettes Yoruba,
 

l g6rement plus petite (la premiere contient environ 2,62 kg de petit mil
 

ou de sorgho blanc, la seconde environ 2,5 kg). Partout ob cela est
 

possible, les acheteurs utilisent 1'assiette Sankins6 pour leurs achats
 

et 1'assiette Yoruba pour la vente.
 

Les femmes sont trbs r6put6es pour leur expertise et leur technique 

dans le domaine des mesures et sont plus A mme que les commer~ants 

locaux de faire des profits suppl6mentaires au cours de la transaction. 

Les producteurs, selon les dires des informateurs (h la fois des 

commercants at des producteurs) sont ceux qui insistent pour ne pas 

utiliser les mesures officielles durant les transactions avec les 

commerants. Les raisons avanc~es pour cela sont surtout l'ignorance des 

mesures officielles, le fait qu'elles soient li6es la fixation des prix 

au producteur, qu'eules coOtent cher et en somme ils sont convaincus que
 

ces mesures officielles ne peuvent pas les avantager. Par contre, ils
 

connaissent bien la traditionnelle assiette, en possedent une chez eux
 

avec laquelle ils peuvent mesurer les c~r6ales que leurs femmes partent
 

vendre au march6 et surtout ils peuvent profiter des prix croissants de
 

cette mesure au fil des inois. Les producteurs dans certaines r6gions, 

comme h P6 et Nob6r6, parviennent aussi i 6viter de vendre avec 

1'assiette Sankins6 des commer~ants et surtout des vendeuses qui les 

d6savantagent. 
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TABLEAU II 

UNITES DE NESURE
 

TYPEOASSIETTES UTI.ISEES SURLES HARCiES POUR LESCEREALES 
REVENDUES LOCALEENT ETA OJAGADOJGOJ 

AEGION: 	 CENTRE (Ouagadougou)
 

POURLA VENTE AU POURLAVENIE AU REC()IOITIOfNEMENT
POURL'ACHATAU CtNSO9TEUR GROSSISTE DE OESSACSPOURLA i

HARCHESET SECICURS PRJOUCTEIIR LOCAL GUAGAOUGGUVENTEA (mJAGAOUGOU

Mang& A. Sankinsaa A. Yoruba& sac- 105kg sac- 96 kg (. 37 
- 2.625 kg - Z,5 kg - 40 A. SankInsd A, Sankinsi ou 38 

- 42 A. Yoruba A. Yoruba) 

Pa A. Yoruba A. Yoruba it n.d. Inconnut
 
(A.Sankinsi A. Sankinsd
 
vandtuses
 

kassinas)
 

Bird-Gulba A. Sankinsd A. Yoruba sac- 40 Inconnua
 
A. Sankini I
 

Gudlioungo A. Yoruba it A. Yoruba sac- 40 37 A. Sankins.
 
A. Sankinsd 	 A. Sankinsd ou 38 A. Yoruba
 

Nobdrd A. Yoruba A. Yoruba sac- 42 37-38 A. Yoruba 
A. Yoruba
 

Kalbo A. Sankinsd at A. Yoruba sac * 40 Inconnut 
A. Yoruba 	 A. SankIns I
 

SOURCE: 	 Interviews avec Informateurs (coer~ants et vendouses) at observations de I'oquipe de
 
recherche (achat at ps;6e occasionels).
 

LEGENOE: n.d: 	 infcu.ation non disponlblt (riponse napparaissant pas sur les
 
questlonailres).
 

Inconnue: 	 Les informateurs (Is commer~ants sur le uarchi concern4) ont ddclari ne 
pas connalte la contenance des sacsune roisrevendus par leurs clients I 
Ouagadougou. 

A. Sanklnsi: Assletti plus large qua I'assltte Yorubu; un sic contlent 40 A 36 de ces 
asslittes. 

A. Yoruba: 	 Assletta en fir 4mailli; 42 1 38 asslettes pour un sac. (40 isslette;
Sanklnsd - 42 asslettes Yoruba - un sac do 105 kg do sorgho bianc ou de 
petit all.) 

NOTES: Ccespolds concernent le iorgho blanc et le petit ill.La contenance de ces mcsures
 
varle silon 	Ia nature des cdriales. Par eiemple. lei Omes mesures pour le maii et I@ 
sorgho rouge sont Ligbrement "moins lourdes*.
 

b1i saglt des unltts de mesure utillises par les cowr ants de Ouagadouqou pour le 
recondItionnemant at 'ar-vrnte au sac en mllleu urbaln des cdraleis achetdes auprks des 
Interaddlalrs des aarhis corcernds. Wilon is Informatlons obtenues auprisdes 
cimmtrants do ces marche, 

Universltd du Michigan, La Oynamlque de la commerciallsatlon des c~reales au Burkina Faso, 1986.
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Sur un march6 au sud de Ouagadougou, les commerants informateurs ont 

avanc6 que "a force de mesurer, les femmes ont permis de savoir que le 
paysan perdait 10 FCFA sur chaque assiette Yoruba en vendant avec les 

mesures officielles". Mais il est fort probable qu'elles sont parvenues 

' cette conclusion parce que les commerants utilisent les tines h
 

l'achat au producteur avec un chapeau, ce qui ajoute environ un
 

kilogramme au poids de la mesure officielle.
 

Pendant la campagne, les paysans pensent que les commergants
 

pr6f6reraient la mesure officielle, car i1s pourraient tirer parti de la 

fixation des prix. Le Tableau 11 mentionne le type d'assiette utilis6e h 

1'achat au producteur et la vento au consommateur dans les principaux 

marches du Centre et dans les r6gions d'approvisionnement proche. Les 
mesures utilis6es en brousse ou sur les march6s dans les autres r6gions 
d'approvisionnement sont mentionn6es dans les autres rapports r6gionaux 
et au sein de l'Introduction avec le tableau des unit6s de mesure
 

(Tableau E).
 

Selon un informateur, l'assiette Sankins 6 serait originaire du Togo, 
alors que 1'assiette Yoruba est originaire du Chana et du sud du Burkina
 

Faso. Ce serait pour cette raison que 1'assiette Sankins6 est en fait
 

beaucoup moins bien connue au sein de la r6gion de Gu616oungo ou de P6, 
que dans la r6gion de Zabr6 et de Garango, ainsi que toute la r6gion du 

Sud-Est. La mesure Yoruba est connue partout au Burkina Faso et tois les 

m~nages possbdenc au moins un "plat" Yoruba. Il semble aussi que m~me en 

achetant h l'assiette Yoruba, lI o6 les producteurs refusent 

l'utilisation de l'assiette Sankinsd, les femmes font tout de m6me un 

profit similaire en utilisant une assiette Yoruba trafiqu6e de fagon ' ce 

qu'elle contienne autant que 1'assiette Sankins6. Elles utilisent 

parfois aussi , pour la vente, des assiettes Yoruba rendues "plus petites" 

' la suite d'un martelage du r6cipient. 

Les termes de transaction entre les groupements villageois et les 

producteurs sont tr6s similaires de ceux que 1 'on vient de voir. Les 

membres des groupements villageois, qu'ils ach6tent pour I'OFNACER ou
 

pour les banques de c6r6aies, utilisent les mesures locales, l'assiette
 

Sankins6 quand cela est possible, et ach6tent au prix du march6. Les 
agents OFNACER eux-mame utilisent les mames m6thodes d'achat car i1
 

semble perdu davance dans cette r6gion de tenter d'acheter avec les
 

mesures officielles. Prenons le dernier exemple de Ti6bel6 o6, mkr.e si
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les producteurs savent qu'ils gagneraient avec I'OFNACER, parce que les 
commergants ach6tent un sac de six tines alors qu'avec 1'OFNACER, cinq 
tines suffisent pour un sac de 100 kg, 1'OFNACER n'est pas souvent I1 
pour acheter et "on ne connalt pas les mesures officielles". D'autre 
part, toujours selon les producteurs de Tifbel6, le producteur gagne en 
vendant au commergant a la soudure, mais il perd beaucoup, sans OFNACER, 
quand il ach6te.
 

Les relations entre les producteurs et les banques de c6r~ales sont 
tr~s bonnes, car les producteurs pensent qu'il est pr6ferable de vendre
 
tant que possiile A la 5anque de c6r6ales ou a I 'OFNACER (a tin moindre 
degr6 pour I'OFNACER cependant du fat des faibles performances de ce 
dernier dans le domaine de la distribution dans la plupart des villages)
 
dans 1'espoi r d'avoi r accbs a des c~reai es meil I ur march6 cell esque 

des commer ants au moment Lie la soudure. Le problbme 6vident a ce niveau
 
est la capacit6 limitke d'achat des banques de c~reales et dautre part 
la presence seulement intermittente et courte des intermediaires de
 

1'OFNACER.
 

2.3.2 Termes de Transaction entre les Interm6diaires
 

Les agents locaux travaillant pour les comrner ants de Ouagadougou
 
sont souvent des agents occasionnels attires par 1'offre de firancement
 
des commer~ants, Ils re~oivent environ 200 FCFA par sac comme
 
commission, mais les femmes sont r.putees 
pour accepter des commissions
 
moindres de 100 a 150 FCFA, car elles sont plus habiles h 1'achat des 
c6r6ales avec les mesures locales. Les commer~ants locaux de Nob6r6 qui 
travaillaient quelquefois sur commission pour ceux de Ouagadougou ont 
d6clar6 qu'ils naccepteraient plus de contrats avec ces derniers car les 
gains 6taient trop faibles. 

Les logeurs re~oivent une commission sensiblement identique par sac
 
procur6, et des cadeaux pour leur assistance et le logement offerts aux
 
fils des commer~ants de Ouagadougou durant la campagne de collecte.
 

Les termes de transaction entre les corimergants des march6s de 
Ouagadougou et les commerrants priv6s diffbrent 1'ententesuivant 
existant entrE les commer~ants locaux. Par exemple a Manga, les 
commergants locaux se sont entendus avec les commergants de Ouagadougou 
pour que ceux-ci passent par leur interm6diaire pour la collecte de
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c6r~ales. Sur chaque march6, le prix doit @tre discut6 entre les 

commergants locaux et les commergants de Ouagadougou; mais il est vrai 

que la pr6sence des vendeuses toujours capables d'offrir un meilleur prix 

et la possibilit6 qu'ont les commergants de Ouagadougou d'acheter 

directement aux producteurs les jours de march6 p6sent sur les relations 

entre ces types d'interm~diaires ind~pendants. Cependant, dans la 

plupart des march~s comme A Manga, Guiba et Kaibo, les commergants de 

Ouagadougou pr6f6rent avoir recours aux interm~diaires locaux afin de 

rassembler rapidement des grandes quantit~s de c~r6ales. 

De la mme fagon qu'avec les logeurs ou les agents locaux, les 

commergants de Ouagadougou ach6tent des sacs qui contiennent la plupart 

du temps 42 assiettes Yoruba ou 40 assiettes Sankins6, ce qui correspond 

h un poids approximatif de 105 kg. Ces sacs "bien pleins" sont remplis 

au pr6alable par le commergant local et 6ventuellement mesur6s par les 

assistants du commergant. 

La disponibilit6 d'un moyen de transport propre p6se aussi sur les 

relations commerciales entre ces types d'interm6diaires. En effet, dans
 

la plupart de ces march~s, les camions venus de Ouagadougou repr6sentent
 

les seuls moyens de transport et les commergants locaux ne vont jamais 

6couler eux-mres leurs c6r~ales sur les march6s de Ouagadougou, qu'ils 

ne connaissent pas suffisamment par ailleurs. La seule exception A cette 

r~gle semble ftre le march6 de Zabr6 ob les commergants poss~dant tous un 

camion (le cas aussi de Gomboussougou A moindre degr) vont 6coule," 

directement aupr6s de commergants de Ouagadougou leurs c6r~ales. 

Signalons aussi le cas de Garango et de Tenkodogo surtout, o6 une partie 

des commergants locaux effectuent des transactions identiques. Cela leur 

permet de revendre des sacs de 37 1 38 assiettes Yoruba au lieu de 42, 

empochant ainsi le profit que les grossistes de Ouagadougou empochent, en 

achetant sur les autres march6s et revendant d Ouagadougou a des 

d6taillants. 

A ce niveau de relations commerciales en vue de la collecte et du
 

rassemblement des c~r6ales, il faut mentionner encore que les banques de
 

c6rdales et I'OFNACER, tous deux tr~s peu actifs dans la r6gion sud du
 

Centre et peu actifs dans le reste de la r~gion, se voient oblig~es
 

d'acheter les c6r6ales avec les mesures locales du fait du refus total
 

des mesures officielles de la part des producteurs.
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Les termes de transaction entre les commergants, les groupements
 
villageois, 
les agents OFNACER, 'ORD d'une part et I'OFNACER d'autre
 
part ob6issent A des lois 
plus rigides car fix~es par 1'OFNACER pour tout
 
le territoire burkinab6.
 

2.3.3 Termes de Transaction entre les Grossistes de la R6qion de
 
Ouagadougou et les Interm6diaires de la Distribution Locale ou de
 
l'Ecoulement en 
Gros vers les Autres R6qions DNficitaires
 

Les grossistes revendent aux moyens commergants (semi-grossistes),
 
aux d~taillants, aussi grossistes d'autres
mais aux venus regions. Les
 
relations commerciales entre les grossistes des alitres r6gions et leurs
 
fournisseurs de Ouagadougou sont bas6es sur confiance
la construite au
 
cours 
des transactions pass~es entre ces interm~diaires. N~anmoins, les
 
commergants de 1'ext~rieur 
 ou leurs envoyes ne s'adressent pas 
syst~matiquement a leur fournisseur habitue] sans se renseigner chaque
 
fois sur le prix du march4 au prealable ou sans s'assurer que les 
sacs
 
proposes sont "bien pleins". Lorsque les commergants de Ouagadougou (ou
 
ceux de Zabr) vendent en gros aux commergants venus de Dori ou de
 
Pissila par les au seront
exemple, prix sac g6n~ralement inf6rieurs
 
d'environ 600 
FCFA aux prix du march4 de d~tail. Autre difference, la 
contenance du sac sera en g6n~ral sup6rieure a celle des sacs vendus au
 
d~tail sur le inarch6.
 

Cependant, alors que certains commergants pr6tendent ne pas changer
 
la contenance des sacs entre l'achat en brousse et revente en
]a gros, il
 
semble que 
les sacs soient tr6s souvent reconditionn~s, non seulement 
pour la revente h 1'OFNACER, mais aussi pour les grossistes venus des 
autres r6gions. D'autre part, m~me si le prix de base du sac dit "de 100 
kg" sur le march6 eFL relativement identique d'un commcr~ant h lautre A 
la mme p~riode, il est clair que les prix des sacs sont en pratique
 
discut~s selon leur "contenance" entre les fournisseurs et leurs
 
clients. La plupart des clients pour l'achat 
en gros comme pour l'achat
 
au d~tail d'ailleurs disent pr6f~rer les sacs bien remplis que le
 
commergant vend lg6rement plus cher, 
car malgr6 ce prix suppl~mentaire, 
le client "y gagne souvent". Un exemple extreme de ce point est 
reprksent6 par le sac ghan6en, ferm6 par deux sacs en jute et rempli "a 
craquer" et achet4 au Ghana, qui contient environ 115 
A 120 kg. Ce sac 
est souvent plus cher que les autres de 1000 FCFA mais est 
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particul irement recherch6 par les clients grossistes de Dori. Outre ce
 

cas particulier, la plupart des sacs vendus en gros ' Ouagadougou sont le 

plus souvent des sacs de 95 h 105 kg. 

Par contre, les sacs revendus aux d~taillants sont beaucoup plus 

syst6matiquement reconditionn6s et ne contiennent que rarement plus de 95 

kg. Les relations de credit entre les d~taillants et leur fournisseur 

sont tr6s importantes, car elles permettent souvent aux petits 

commergants urbains d'6couler des c6r6ales obtenues " credit, tout au 

moins partiellement, aupr6s des grossistes ou semi-grossistes. Il est a 

noter toutefois que certains petits commergants signalent que les prix 

des sacs ' cr6dit sont plus 6lev6s que les autres et que cela r6duit 

consid~rablement leur profit. Les grossistes d6clarent ne pas ajouter 

plus de 250 ' 500 FCFA sur le prix des sacs vendus ' cr6dit. Les petits 

commer~ants du m~me marchd ou des march6s p6riph6riques commenceront 

surtout a s'approvisionner au moment de la soudure lorsque les produits 

de leur propre collecte sur les march6s ruraux alentours sont 6puisds. 

Nous avons vu de mrnie, lors du rapport r6gional sur le Sahel que les 

grossistes des autes r~gions peuvent aussi obtenir des chargements sur
 

un credit partiel et le coOt d'un tel credit sera aussi r~percut6 sur le
 

prix de chaque sac.
 

2.3.4 Termes de Transaction au Niveau de la Vente au Consommateur
 

Les consommateurs des march6s de brousse sont en grande partie
 

approvisionn6s par les vendeuses locales et les commergants locaux. Le
 

jour du march4, les prix de l'assiette, assiette Yoruba le plus souvent,
 

sont identiques et les 6pouses et enfants envoyes g6n6ralement par le
 

chef de m6nage pour acheter les c6r6ales devront surveiller tr~s
 

attentivement le processus de mesure des vendeurs. Les assiettes
 

utilis6es par ces derniers sont martel6es de fagon a contenir le moins de
 

c6r6ales possible sans qu'il n'y paraisse.
 

En ville, ' Ouagadougou, les commergants sur les march6s
 

reconditionnent les sacs lorsque ceux-ci p6sent plus de 95 kg. Tous les
 

rassembleurs de brousse d~clarent que les co~mergants de Ouagadougou
 

revendent sur les march6s urbains des sacs ne contenant plus que de 37 A
 

38 assiettes Yoruba et parfois mkme 35 A 36 assiettes Yoruba. Les sacs
 

sont census reprsenter six des tines utilis6es pour la vente au
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consommateur. Les tines utilis6es sur 
les march4s de Ouagadougou sont de
 
taille variable selon la saison, semble-t-il. Par exemple, lors de
 
l'abondance, les commergants proposent des 
tines "avec chapeau" alors que
 
les tines en p~riode de soudure sont toutes vendues sans chapeau selon
 
les dires des informateurs. apr6s r~colte debut
Peu la en 1985, les
 
commergants proposaient 
A la fois la tine sans chapeau et la tine avec
 
chapeau, y compris la tine officielle, avec une diff6rence de 200 A 250
 
FCFA de l'une A 1'autre. La contenance de ces tines (avec ou 
sans
 
chapeau) varie de 
15 A 17 kg selon les achats et les pes~es effectu6s
 
lors de nos recherches.
 

De m~me, au cours de 1'ann6e 1984, plusieurs sacs de c6r~ales ont 6t4
 
achet~s et pes~s 
 par '16quipe de recherche A Ouagadougou, et la
 
contenance des sacs variait de 73 kg 
a 93 kg. Les prix de ces sacs au
 
terme du marchandage tenaient en partie compte de ces 
differences de
 
poids, mais ii est 4vident que le con'ommateur n'a aucun autre moyen de
 
v~rifier le poids des sacs qu'il ach6te 
que le seul "coup d'oeil".
 
Certains commergants d'autre part ont reconnu 
 que lorsque le client
 
discute trop sur le prix, ils accepteront de baisser le prix mais
 
donneront au client un sac 
qu'ils savent de contenance moindre. 

Quant h la revente avec 1'assiette Yoruba tr6s r~pandue sur les 
march~s de Ouagadougou, ainsi que les bols en plastique de taille 
diverse, le premier contient environ 2,5 A 2,6 kg, alors que les bols 
contiennent de 600 A 800 grammes. En ce qui concerne les termes de 
transaction et les relations commerciales au niveau de 
 la vente au
 
consommateur, 1'6tude 
urbaine du CRED effectu4e en 1984 a Ouagadougou
 
(voir Tome I), contient de plus amples informations, ainsi que pour les
 
transactions faisant intervenir les 
pr6paratrices de plats cuisin6s (voir
 
chapitre 5 du 
rapport principal). Les produits particuliers, tel le riz
 
import6, le sorgho rouge germ6 destind A la 
fabrication du dolo ainsi que
 
les produits agricoles destin6s A 1'exportation mdritent que l'on
 
s'attarde sur 
la description rapide des syt6mes de commercialisation qui
 
les v~hiculent, ces syst6mes 
6tant d'ailleurs 6troitement li6s A ceux de
 
la commercialisation des c6r6ales.
 

En concerne riz
ce qui le import6, seuls quelques tr6s importants
 
grossistes sont officiellement habilit6s A importer du riz, ces
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commergants exergant surtout A Ouagadougou et Bobo-Dioulasso. Le riz est
 

donc revendu en gros par ces tr6s grands commergants et le long de la
 

chaine des revendeurs, est 6could sur les march~s urbains et ruraux par
 

les d~taillants et les vendeuses. Le riz est la seule c4r6ale qui soit
 

vendue syst~matiquement au poids, a l'aide d'une balance en milieu
 

urbain. En milieu rural, les boites de tomate de taille diverse (600
 

grammes A 2 kg) ainsi que les louches et les assiettes sont les mesures
 

utilis6es.
 

Sur les march6s urbains cependant, la presence de la balance et son 

usage dans la boutique du commergant de riz ne garantit pas toujours en 

r~alit6 la v6rit6 du poids. Nous avons pu observer lors de plusieur; 

exp6riences d'achat du riz au kg en ville que les commergants vendent en 

r6alit6 souvent de 700 A 800 grammes de rrales pour un kg. Ces fraudes 

sont permises par un usage de la balance tr~s peu rationnel: lorsque le 

client arrive et demande un kg de riz, un plat rempli de riz repose d6jA 

sur un c6t6 de la balance. Ce commergant remplit l'autre plat reposant 

de l'autre c6t6 de la balance jusqu'A ce que l'6quilibre soit obtenu 

entre les deux c6t~s. Tenant pour acquis que le premier plat "repbre" 

contient effectivement un kilogramme de riz, il verse le plat qu'il a 

rempli sous les yeux du consommateur dans un sac en plastique avant de le 

donner A ce dernier contre le prix d'un kilogramme de riz. Un des 

commergants de riz a compl~t6 sans discuter le "kilogrammp" partiel qu'il 

venait de vendre A un assistant de recherche une fois que celui-ci 'eut 

pes6 au centre du CRED et ramen6 en protestant a,. march4. 

La fixation du prix national du riz import6 A 155.000 FCFA la tonne 
pendant la saison 1984-85 a 6t6 l'objet de plaintes de nombreux
 

commergants qui importent du riz par l'interm~diaire de transitaires
 

priv6s. Ces importateurs priv6s ont d6clar6 que les prix internationaux
 

en dollars conjugu6s A la hausse du dollar ne leur permettaient pas de
 

faire un profit suffisant sur les transactions des c6r6ales et pouvaient
 

provoquer une p6nurie de riz import6, ce qui semblait @tre le cas lors de
 

la fin de l'ann6e 1984.
 

Le sorgho rouge germ6 pour la consommation de dolo de la ville est
 

achet4 sur les march6s ruraux et march4s sous-regionaux, tels Bouss6,
 

Manga ou Garango, par tines ou paniers (Garango) de grande taille
 

(contenant sensiblemnnt plus que les tines), et transport6 A Ouagadougou
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dans des sacs qui 
sont achemings directement vers les pr~paratrices de
 
dolo. N6anmoins, dans tous ces march6s ruraux, une portion du 
sorgho
 
rouge germ6 est achet6e localement par les pr6paratrices de dolo et il
 
arrive que les producteurs acceptent de vendre leurs c6r6ales h cr6dit
 
aux germeuses de sorgho pour @tre pay~s plus tard dans la juurn6e lorsque
 
la pr6paratrice a vendu le dolo (pr6par6 A partir du sorgho achet6 6 ou 7
 
jours auparavant), ou pour carr6ment 9tre repayes en dolo m~me. Au
 
niveau de Ouagadougou, comme en milieu rural, la 
plupart des vendeuses de
 
dolo sont oblig6es de vendre une partie du dolo a credit pour leurs
 
consommateurs habituels, surtout aux fonctionnaires qui payent le dolo
 

consomm6 chaque fin du mois.
 
Les autres produits agricoles, les noix de karit6, les arachides, le 

s6same, les grains de n~r6, les haricots, dont la collecte est 
6troitement associ~e a celle des c6rtales, sont 6coul6s mani~re tr~sde 

diff6rente dans leur majorit6, bien qu'une faible proportion en soit
 
6coul6e selon les mrmes chaines sur les march6s de consommation. Les
 
premiers 
produits cites sont export6s surtout par 1'intermddiaire de
 
transitaires agr66s tels que la SOVOG. 
 Le fait que la CITEC n'accepte de
 
traiter qu'avec les commergants pouvant fournir une quantit6 minimum de
 
produits d~favorise les petits et moyens commergants qui sont alors
 
oblig6s d'6couler ces produits d'exportation aupr6s des grossistes
 
agr66s. Ceci n'est pas le cas pour les haricots (ni6b6) qui peuvent 6tre
 
6coul~s directement par les commergants vers les pays voisins ou 
sur les
 

march6s urbains.
 

Les noix de n~r6 locales h Gaouc et Di~bougou, il est int6ressant de
 
le signaler, font souvent lobjet d'6changes contre les c~r6ales amenges
 
des autres r6gions a volume 6gal. De telles ciansactions qui
 
d~savantagent les d~tenteurs des grains de n6r4 dont le prix est
 
sup6rieur h celui des c6r6ales, sont souvent la condition "sin6 qua non"
 
A la vente de c6r6ales sur ces march6s.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 Circulation de l'Information sur les Prix entre les Interm6diaires
 

Les m6thodes d'information sont tout a fait similaires A celles vues 
dans les autres regions. Les informations concernant les prix circulent
 
de bouche a oreille surtout et sont v6hicul6s entre les producteurs par 
ceux qu; fr~quentent les march6s, et 
entre les interm6diaires et les
 
commergants des march6s importants 
 par les commergants et les
 
transporteu-cs revenant des march6s. Malgr6 1'information qui circule
 
assez bien entre les op6rateurs des syst6mes de commercialisation, il
 
faut cependant noter que les petits et inoyens commergants qui ach6tent
 
sur les march~s moins fr~quent6s et qui n'ont pas le pouvoir d'achat
 
suffisant pour influencer d'une fagon significative les prix, ont des
 
risques plus importants de ne pas trouver les prix esper6s une fois sur
 
place et de devoir rentrer bredouilles.
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et la Formation des Prix
 

Au moment de la r6colte, lors de l'abondance des cdr6ales, ce sont
 
les commergants qui imposent les prix, et les producteurs ne peuvent
 
gu~re discuter 
sur ces prix. Par contre, a mesure que les c6r~ales se
 
font un peu plus rares, les producteurs en augmentent les prix et
 
b6ndficient d'un pouvoir de n6gociation plus important dans la mesure ob
 
la concurrence entre les interm6diaires locaux et les commergants de
 
l'ext~rieur devient plus s6v~re. Au niveau local d'ailleurs, 
au m~me
 
titre que les acheteurs de Ouagadougou les jours de march4, les vendeuses
 
sont tr~s souvent cit6es par les commergants comme les responsables de la
 
hausse des prix au producteur.
 

Les prix des c6r6ales au niveau du march6 de gros A Ouagadougou sont 
tr~s sensibles aux variations de l'offre et de la demande, 
particuli~rement en fin de soudure, et les transactions impliquent a ce 
moment-la un risque important. Les prix de gros sont en effet tr~s
 
sensibles l'arrivde de nouvelles cargaisons de c6r6ales, car si les
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cours sont 6lev6s 4 un moment de faible approvisionnement sur le marchd, 

les commergants des grands march6s secondaires seront attir6s, loueront 

les camions et viendront vendre leurs c6r6ales sur le march6 de gros de 

Ouagadougou, tenant compte de l'information regue sur le niveau des 

prix. Cependant, il se peut que lors de leur arriv6e, ils constatent que 

les cours ont diminu6 entre temps suite A larrivage r~cent d'autres 

cargaisons venant d'autres destinations. Cela est d'autant plus vrai que 

les camions sont visibles sur les march6s et l'information circule tr6s 

vite au niveau des grossistes sur le niveau d'approvisionnement de chacun 

d'eux. Les grossistes ruraux qui ont pris le risque de venir 6couler 

leurs c6r6ales 6 Ouagadougou, seront souvent oblig6s de vendre m6me si 

les nouveaux cours ne sont pas favorables, et cela compte tenu des 

d~penses ddjh engag~es pour transporter les c~r~ales.
 

De nombreuses faillites sont expliqu~es par de tels cab de "mauvaises
 

sp6culations" et ces fluctuations importantes sur le march4 expliquent
 

aussi pourquoi peu de commergants des march~s ruraux s'aventurent sur le
 

march6 de Ouagadougou, sans avoir de moyens de stockage disponibles, et
 

laissent les commergants de Ouagadougou venir s'approvisionner
 

directement aupres d'eux sur les march6s ruraux (mis part le cas de
 

Zabr6 et dans une moindre mesure de Gomboussougou). La fixation des prix
 

sur les march~s ruraux d6pend des n4gociations entre les commergants
 

locaux et les grossistes de Ouagadougou. Dans le cas de Manga, par
 

exemple, les commergants locaux, selon les prix d'achat aux producteurs,
 

s'entendront sur un prix de vente minimum pour la revente en gros et
 

tenteront de 1'imposer aux grossistes de Ouagadougou qui ont eux-m~mes
 

d6cid4 d'un prix maximum d'achat selon les projections de prix a
 

Ouagadougou. Au terme de ces n~gociations, il arrive, selon les
 

commergants de Manga, que les grossistes de Ouagadougou repartent sans
 

c6r6ales. En cons6quence, les commergants de Ouagadougou, lorsqu'iis
 

constatent des prix trop forts dans les points d'approvisionnement,
 

parfois h Bobo-Dioulasso, a Pouytenga, par rapport aux prix de
 

Ouagadougou, remettent leurs achats sur ces marches une date
 

ult6rieure, en esp6rant que les prix de Ouagadougou s'616vent et/ou que
 

les prix sur ces march6s diminuent.
 

Les commergants tentent parfois de s'approvisionner A partir d'autres 

march~s sur lesquels les prix semblent plus favorables, et seraient tr~s 
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prompts a r6pondre aux nouvelles opportunit6s, comme l'6coulement sur les
 
march6s du Sahel si les prix 
sont encore tr6s 6lev6s et que ceux de
 
Ouagadougou sont en d6clin en 
 fin de soudure. Seuls freins A 
ces
 
6quilibrages de prix dOs aux r6actions 
des commergants aux cours des
 
cdr6ales sur les diff6rents march6s, sont les contacts parfois
 
indispensables sur march6s
les dintervention pour commercialiser des
 
c~r6ales et d'autre part les risques 
importants dOs A la rapidit6 des
 
ajustements de prix combin6s aux risques d'immobilisation sur les routes
 
au moment de la soudure. Pour illustrer cela, prenons 1'exemple de ce
 
commergant de Ouagadougou avec un chargement de maYs venu 
de Gu6l~oungo
 
qui, d6couvrant que les 
prix de Dori ont chut6 a la suite de chargements 
r6cents, a du poursuivre sa route vers Gorgadji pour tenter de vendre
 
un prix profitable. De mkie, un chargement dont nous avions observ6 
le
 
d~part pour Dori 
a 6t6 bloqu6 sur la route d6sastreuse a cette 6poque et 
outre les coOts en r6parations, le commergant a enregistr6 des pertes 
importantes du fait de la baisse des cours A Dori durant l'immobilisation
 

des c~r6ales.
 

Les prix a chaque 6tape de la commercialisation sont form6s A partir 
d'une marge minimum dtablie par chaque type d'interm6diaire, qu'ils
 
appliquent au coOt de revient des c6r6ales. Le niveau de ces "gains"
 
minimaux que les interm6diaires recherchent diff6rent d'un type
 
d'interm6diaire h 1'autre, comme nous le verrons lors 
de la discussion
 
sur les marges. 
 Mais il scmble qu'en g6n~ral, les commergants au moment
 
de la r6colte 6valuent les niveaux de r~colte et leurs
la imposent prix
 
aux producteurs, 
 tant que l'offre est tr6s importante. Ces prix
 
d6pendent aussi des directives donn6es par les commergants des centres
 
urbains aux collecteurs villageois travaillant pour eux, et sont ainsi
 
ajust6s de m@me au niveau 
des prix A la consommation. L'initiative 
semble en partie revenir aux producteurs un peu plus tard, lorque 1'offre 
est un peu moins forte, et c'est A ce moment-l que l'ensemble des 
commergants commence a se plaindre de la non-application de la fixation
 
des prix et blamer les prix aux producteurs pour la hausse des prix aux
 
consommateurs.
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3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport: Etat des Routes
 

3.2.1.1 Etat des routes (Carte 5)
 

La r~gion de Ouagadougou est travers~e par deux axes goudronngs. La
 

route de Ouagadougou A Koup~la, via Zorgo, qui se poursuit au-dela de
 

Fada N'Gourma, la portion de route de Ouagadougou a Bobo-Dioulasso, et la
 

route de Ouagadougou ' P6 sont de tr6s bonnes routes goudronn6es. A ces
 

axes s'est ajout6e en fin 1984 la portion de route entre Ouagadougou et
 

Ouahigouya (via Bouss6) jusqu'A Yako, qui de mediocre auparavant est
 

devenue excellente.
 

Les axes Ouagadougcu - Kongoussi (via Dap6logo), Ouagadougou - L6o 

(via Sapon6) Ouagadougou - Kaya (via Ziniar6) ne sont desservis que par 

des pistes d'assez mauvaise qualit6, particulibrement en ce qui concerne 

la route de L~o. L'6tat de ces routes s'aggrave consid6rablement lors de 

la saison des pluies. Dbs que I'on s'6carte de ces axes, 

deviennent en g~n6ral trbs mauvaises A impraticables durant la 

pluies, surtout dans le sud de la r6gion et nkme dans le 

portion de route desservant le centre semi-urbain de Manga. 

les 

saison des 

cas 

pistes 

de la 

3.2.1.2 Moyens de transport et coots de transport 

Seuls les grands producteurs et ceux de 1'AVV utilisent les
 

charrettes (lou6es ou personnelles) pour apporter leurs c6r6ales sur les
 

march~s, alors que la plupart utilisent le v6lo pour rejoindre ie march6
 

avec leurs c6r6ales. En fait, les femmes qui assurent une trbs grande
 

partie des transactions dans cette r6gion particuli6rement, marchent
 

jusqu'aux points de vente en portant les c6r~ales sur leur tate.
 

De mkme de nombreux petits commer~ants utilisent les charrettes et
 

les v6los, certains des v6lo-moteurs pour collecter et rassembler les
 

c6r6ales. Dans la mesure o6 sur la plupart des march6s, les commergants
 

pr~f6rent attendre les commergants de Ouagadougou pour vendre leurs
 

c~r6ales plut6t que de partir vendre eux-m~mes sur d'autres march6s
 

4loign6s, aucun d'entre eux ne poss6de de camion ou ne loue de v6hicule a
 

cette fin. Seule exception importante A cette r6gle, quatre commergants
 

de Zabr6 poss6dent leur propre v6hicule. Cela permet aux habitants de la
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CARTE 5
 
ETAT DES ROUTES. REGION DU CENTRE (OuagadoL:g u)
 

L~gende 

Saison S.3che Saison des Pluies
 
tr6s bonne route 

assez bonne route
 
mauvaise 	 route -----

.	 route i..pratiquable
 

(occasionnellement)
 

Source: 	 observations e' interviews par 1'6quipe de recherche de passage dans 

la region. 

UInivrnit; dui Michigmn. LA Dyrnmiquei de IR iri'iviercalinatlon denq ci'inlen ais IlirklnA Fnno, 1996. 
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region de Zabr6 de b~n6ficier plus souvent de possibilit~s de transport
 

avec la pr6sence de ces v6hicules, soit trois camions de marque "Isuzu"
 

et de capacit6 de 7 tonnes, et un camion "Mazda" de 3 tonnes, mais dont
 

la charge usuelle est en fait de 5 tonnes. Dans la plupart des march~s
 

de collecte importants, en commengant par les march6s de Manga et de
 

Gu6l6oungo, les commergants et les habitants de ces secteurs ont la
 

possibilit6 toutefois d'utiliser chaque jour de march6 les camions venus
 

de Ouagadougou. A Gu6l6oungo, il s'agit de six v~hicules Isuzu qui
 

viennent r6guli6rement sur le march6 (tous les trois jours). A
 

l'ext6rieur de la r6gion, comme h T6, des v6hicules en provenance de 

Ouagadougou (souvent cinq v6hicules) rejoignent ceux de Koudougou 

(souvent quatre v6hicules), et offrent aux gens de T6 plusieurs options 

en mati6re de transport. 

Les commer~ants de Ouagadougou ne possbdent pas tous des v6hicules.
 

En g~n6ral, les grossistes et les semi-grossistes disant commercialiser
 

2000 sacs de c6r6ales par an ou plus, possbdent un ou plusieurs v6hicules
 

qu'ils amortissent en combinant h leurs activit6s de commerce des
 

c~rales des activit6s de transporteur ou de commerce d'autres produits,
 

y compris le commerce de boisson, de noix de cola, de ciment, etc.
 

Les autres commer~ants plus modestes et sans v6hicule se groupent
 

autour des commer~ants du mme march6 et voyagent a '-c eux sur les
 

march~s d'approvisio.nement, en n6gociant des conditions de paiement du
 

transport plus favorables que pour les particuliers et clients non
 

r6guliers.
 

Les transporteurs/commergants de Ouagadougou ont des points de 

rencontre sp6cifiques. Lorsqu'il s'agit des commergants, ils partent 

tous ensemble h partir du magasin du propri6taire du v6hicule, au march6 

central, du march6 Sankariar6, du quartier Zangoetin par exemple et 

reviennent pour d6charger de mme A ces emplacements A partir desqugls 

les commer~ants utiliseront les charrettes (lou6es tr~s souvent) pour 

acheminer les c6r6ales qu'ils ont achet6 jusqu'A leur magasin. Par 

exemple, le lendemain des jours de march6 h Gufl6oungo, on peut observer 

le d6chargement des c6r6ales orbs du magasin d'un grand commergant de 

Zangoetin (les camions arrivent trop tard la veille et les commergants 

attendent le lendemain pour d6charger) et !a dispersion des sacs, par 10 
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a 15 sacs vers divers points de stockage ou de vente des moyens et petits
 
commergants. A la seule vue des chargements les
sur camions, il est
 
clair que tous les tonnages recommand6s pour chaque type de camion sont 
syst6matiquement d4pass~s: Les camions de 
7 tonnes (Isuzu) qui semblent
 
de loin les plus populaires au Burkina Faso, transportent tous une
 
moyenne de 10 tonnes A chaque 
voyage. D'autre part, les transporteurs
 
pr61~vent outre la location de la place par sac 
de c~r6ales, le tarif du 
voyage demand6 aux passagers. De ce fait que soit pour le prixce des 
sacs ou pour le paiement du transport, les coOts de transport pour les
 
commergants qui empruntent les v6hicules des 
 plus grands commergants
 
varient beaucoup selon les ententes pass6es entre ceux-ci.
 

Les coots de transport montr6s dans le Tableau 13 sont donc A
 
consid6rer comme indicatifs dans la mesure o6 de nombreux facteurs, vus
 
en d~tail lors de l'introduction A ce document, influencent les prix
 
r~els de transport. Rappelons cependant que les coGts de transport par 
sac varient surtout (parfois du simple au double) selon les places 
disponibles et la taille du v~hicule. II 6videntest par exemple que le 
coOt de transport du sac au kilom6tre sera beaucoup plus importanL pour 
les commergants utilisant les transports sur les march6s de Linoghin, de
 
1anar6, de Bouss6 ou de Zorgho se font avec desqui petits v4hicules la 
plupart du temps, 
que pour ceux qui utilisent les camions de 40 tonnes de
 
Pouytenga ' Ouagadougou. Tr6s souvent, les 
 petits commergants qui
 
stoppent et en
les camions montent route (a Mokt6do par exemple) devront
 
payer le mme prix que ceux qui ont fait tout le trajet de Pouytenga A 
Ouagadougou. Comme ailleurs, les commerqants voyageant avec leurs sacs 
n'auront parfois pas h payer leur propre place si le nombre de sacs 
qu'ils font transporter est assez important.
 

3.2.2 Pratiques et CoOts de Stockace
 

Selon les indications des commergants eux-mgmes, 
les pratiques de
 
stockage aux diff6rents niveaux d'intermddiaires seraient les suivantes:
 

Les tr6s grands commergants, commercialisant selon leurs dires plus
 
de 
5000 sacs par an, cherchant surtout A commercialiser le plus de 
produits possible, ne stockent pratiquement pas. Cependant, ceux qui 
d6tiennent de tr6s grandes quantit6s , e peuvent pas 1es 6couler en 
total it6 peu apr6s l'achat et conservent une partie des stocks au moins 
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TABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORT
 
(FCFA/sac)
 

REGION: CENTRE (Ouagadougou)
 

Vers A partir de s. s~che s. pluill Vers A partir de s. sche s. plules 

Ouagadougou Dddougou 100 1200 Ouagadougou Gaoua 600 700 

Tougan 1?50 1500 Koudougou 500 500 
Nouna 1000 1000 Yako 500 500 

Djlbasso 1250 1500 To 750 n.d. 

Kouka 1000 1000 liamald 750 n.d. 

Solenzo 1250 1250 L~o 750 1000 

Gassan 1250 1500 Kokologo 350 350 
Koumana 1000 1000 Koup~la 350 350 

Ouarkoye 1000 n.d. Pouytenga 350 350 

Safane 750 750 Garango 750 750 

Tchdriba 750 750 Tenkodogo 350 350 
Boromo 500 500 Zabrd 800 900 

Bobo-lo. 500 S00 Moktdo 400 400 

Dano 1000 1200 Linoghln 350 350 

Bard 600 600 Fada n'Gourma 500 500 

Banfora 750 750 Bogand6 1500 1500 

0 blougou 1000 1200 

A partir de vers s. siche s. pluies A partir de vers s. sche s. pluies 

Ouagadougou Ouahigouya 500 500 Ouagadougou boussouma 300 300 

Djibo 600 750 Yalogo 1000 1500 

Kaya 350 600 Boulsa 800 1200 

Kongoussl 400 400 Duri 1000 1500 

Korsimoro 1 400 400 Aribinda 1250 2000 

Barsalogo 750 900 Markoy 2000 3000 

Pissila 500 750 S6bba 2000 3500 

Tougourl 1000 1500 Gorom-Gorom 2000 3000 

COUTS DE 	TRANSPORT POUR LES IRANSACTIONS IlTRA-REGIONALES
 

Entre et } s s. plules Entre et s. scho s. pluies 

Ouagadouqou 	 P6 500 500 Ouagadougou Boussd 500 500
 

Tidb61d 750 750 Zitenga 500 500
 

Gudldoungo 750 750 Zlniar6 300 300
 

Manga 500 500 Zorgo 300 300
 
Guiba 500 500 Mdguet 500 500
 

Sapond 250 400 Nagrdongo 350 350
 

Komblssirl 350 400 Tanguin-

Dassourl 250 250
 

P8 	 Nobdrd 350 350 P6 TlMb616 750 750
 

Manga 500 500 Gu61doungo 500 500
 

Sapouy difficilemenr
 
praticable
 

SOURCE: 	 Informateurs Burkinabb Ouagadougou: Syndicat des transporteurs, Conducteurs de
 
charvettes, Comner~ants, Consommateurs.
 

UniversitO du Michlqan, La Dynamlque de la corimerclalisatlon des c4vhales au Burkina Faso, 1986.
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jusqu'en mars a partir de quand la demande s'accrolt. C'est le cas des 
grossistes urbains, et ce n'est malheureusement le cas que de rares
 
grossistes ruraux dans la r6gion du Centre. Il semble en effet que dans
 
de trop rares cas, les commergants locaux des marches ruraux ou
 
semi-urbains aient un capital suffisant pour stocker 
 des c6r6ales
 
localement jusqu'au moment de 
la demande durant la soudure, demande qui
 
est devenue plus importante particuli~rement au cours des derni~res
 

quatre ann6es.
 
Les moyens commergants ou assembleurs pr6f~rent travailler les
avec 


grands commergants car ii leur est difficile d'immobiliser leur capital
 
limit6. II est fort possible aussi que la pression sociale et politique
 
ait accru a leurs yeux le risque de la sp6culation au point de les 
dissuader de stocker. Au sud de Manga, A Basgana, un commergant de 
c~r6ales a d~clar6 ne plus stocker 
cette ann~e alors qu'il stockait
 
jusqu'h l'ann6e derni6re des c~r6ales localement pour une p6riode de six
 

mois.
 

Quand aux petits commergants locaux, surtou- dans les secteurs centre
 
et nord de la r6gion ob ils sont d'ailleurs plus nombreux, ils stockent
 
dans les limites restreintes de leur capital. Etant souvent des
 
producteurs dans la saison de la soudure, ils 
sont pr6sents sur les
 
march6s chaque jour de march6 ob ils 4coulent leurs cdr~ales au d~tail.
 
Leurs r6serves ces derni6res ann6es s'6puisent t6t et ils doivent
 
s'adresser aux 
commergants de Ouagadougou pour leur r6approvisionnement,
 
donnant lieu des mouvements inverses de la capitale aux points de
 
production six mois 
apr6s la r6colte. Ce syst6me assez peu rationnel
 
semble dO au manque de fonds tout d'abord des producteurs et d'autre part
 
des commergants locaux.
 

I en est de m~me pour les petits commergants urbains. Sur les
 
march6s de quartier, au terme d'un stockage moins long du fait de la
 
demande plus pr6sente en ville qu'en brousse, les d4taillants 6puisent
 
assez rapidement les produits de leur collecte et 
font appel aux c6r6ales
 
stock6es par les grossistes. Le repr6sentant d'un tr~s grand commergant
 
de Ouagadougou 
a reconnu que le fait d'9tre le dernier h avoir des 
c6rdales en r6serve quand tous les stocks 6puis6ssont est extrmement
 
favorable, et selon lui certains sont assez malhonn@tes pour cacher les
 
c~r6ales et ne les ressortir qu'a ce moment-l1. Mais cela repr~sente des
 
risques importants, particuli6rement au moment ob les nouvelles r~coltes
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hatives, comme ce fut le cas du maYs du Ghana, peuvent rapidement 

innonder le march4 et diminuer les prix. 

Les coots du stockage comprennent les coOts des magasins (coOts de 

location ou d'amortissement), les coots du gardiennage parfois, les coots 

de la d~t6rioration des c4r~ales. En brousse, la plupart du temps, les 

petits commergants qui stockent chez eux n'ont que d'assez faibles coots 

de stockage. Par contre, sur les march~s semi-urbains ou urbains, les 

commergants doivent parfois payer un loyer mensuel pour leurs lieux de 

stockage, de 900 FCFA par mois en brousse a un maximum de 15.000 FCFA en 

ville pour les grands magasins. Quant aux coots du gardiennage, assures 

il est vrai souvent par quelqu'un de la famille, il peut coOter cependant 

quelques 200 FCFA par jour aux commergants, ce qui est le tarif accord6 

par I'OFNACER aux gardiens de leurs stocks sur les lieux de collecte. 

Les coots dOs a la d6t6rioration des c~r~ales semblent pratiquement 

inexistants: les commerarits commercialisent rapidement le sorgho rouge 

qui se conserve le moins bien et gardent assez peu longtemps les stocks 

des autres c6r~ales pour risquer des pertes importantes. Cependant, les 

commergants font face h des d6penses non n6gligeables parfois pour 

entretenir les c6r6ales, sous la forme de produits d'entretien divers 

pour lutter contre les pr6dateurs, mais aussi en investissant dans la
 

refection des toits, la recherche d'autres lieux de stockage pour pouvoir
 

stocker les c6r6ales durant la saison des pluies. Il est malheureusement
 

impossible dans le cadre des r6sultats de cette recherche de donner des
 

estimations de tels coOts.
 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes
 

Lors de notre recherche dans la r6gion de Ouagadougou, les pertes 

dues A la manipulation nont gu6re 6t6 signal6es, mais les pertes dues 

aux op6rations de cr6dit ont 4t4 tr6s souvent not~es. La premiere source 

de pertes importantes est, dans cette r~gion, aussi les fonds confi~s aux 

collecteurs qui ne sont jamais r6cuperes sous quelque forme que ce soit 

par les "patrons". Ce meme repr6sentant du tr~s grand commergant de 

Ouagadougou signalait qu'ainsi 2 millions de FCFA avaient 6t4 "perdus" 

dans la brousse de Bogand6 de cette fagon. Ces pertes et les pertes dues 

aux ventes en avance des producteurs dans les villages semblent assez 

significatives pour influencer un certain changement des syst~mes de 

collecte particuli6rement lors des saisons de compdtition accrue. 
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Le cr6dit bancaire accessible surtout aux grands et moyens
 
commergants patent6s, est offert par les
toutes banques de Ouagadougou A
 
un taux annuel se situant entre 11% et 15%. Le taux favorable de 11%
 
6tant permis par l'intervention de la BCEAO (Banque C.ntrale des Etats de
 
1'Afrique de 1'Ouest). Les collat~raux sont exig~s, outre 1'existence
 
d'un compte en banque, sous la forme de biens immobiliers, ou m~me sous
 
la forme de camions. Par contre, tous ceux qui n'ont pas acc~s a ces
 
credits peuvent avoir recours outre aux membres de la famille, aux grands
 
commergants, et aussi A certains fonctionnaires ou financiers. Avec
 
ceux-ci, bien que nous nayons aucune 6vidence h ce sujet, il est 
probable que les coots du cr6dit sont beaucoup plus 6lev6s, compte tenu 
du fait que les risques pris par ces cr6diteurs sont plus importants.
 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel, Patente, Sac Vide)
 

Les commissions vers6es aux collecteurs varient selon 1'importance
 
des activit~s du collecteur de 100 h 250 FCFA par sac et de m~me, les
 
coOts du personnel sont similaires et aussi difficiles A 4valuer que
 
partout ailleurs au Burkina Faso. Notons seulement, en addition de ce
 
qu'il est possible de lire dans l'introduction ' ce volume A ce sujet,
 
que les commergants de Ouagadougou ont tr~s souvent not6 les difficult6s
 
et coOts rencontres h la fronti~re du Ghana. Les mouvements de c6r~ales
 
du Ghana au Burkina Faso qui ont permis par ailleurs h ce dernier pays de 
faire face A une soudure tr6s difficile, sont en fait ill4gaux et ont 
donn6 lieu A des contr6les s6v~res de la part des douaniers (surtout 
Ghan6ens). Lorsquc les c~r~ales passaient en grande quantit6 
 la
 
fronti~re sur les camions, le passage 
a Sembl4 souvent tributaire du
 
"cadeau" donn4 au douanier. Ensuite la douane doit @tre payee 
aux
 
douaniers burkinabb, selon les dires des commergants aux environs de 15%
 
de la valeur des c6r~ales. L' aussi, les commergants se plaignent des
 
difficult6s rencontr~es par la suite aupr6s des postes de police sur 
les
 

routes.
 

La patente sur certains march6s est consid6r6e comme quasiment
 
obligatoire pour commercialiser des c~rales. C'est le cas de Manga par
 
exemple, mais 
 sur la plupart des march6s du Centre, de nombreux
 
commergants opbrent localement sans avoir de 
 patente, en pr6tendant
 
travailler pour autre commervant lors des C'est
un grand contrSles. 
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aussi le cas de nombreux commergants de Ouagadougou qui vont aussi
 

chercher les c6r6ales A 1'ext6rieur et risquent de ce fait d'@tre bloqu~s
 

S1'entr6e de Ouagadougou s'ils ne voyagent pas avec un commergant
 

patentg.
 

Le coOt des sacs vides, qui est normalement de 350 h 400 FCFA neuf et 

200 FCFA d'occasion, a connu une hausse importante en fin 1984 du fait 

d'une p6nurie de ces sacs sur le march6. Un grand commergant de 

Ouagadougou nous a expliqu6 que la p6nurie alors actuelle de nouveaux 

sacs 6tait due au fait que les fournisseurs usuels de ces sacs, la Caisse 

de Per6quation, la SOVOG. les grands commergants d'export-import, 

I'OFNACER n'6taient plus en mesure de les fournir, la suite en partie 

de la p~nurie de noix de karit6. Les commergants qui ne 

s'approvisionnent pas directement A la Caisse de P~r6quation en sacs 

vides, car ils ne sont pas des fournisseurs de cette caisse, peuvent se 

voir r6trocdder les sacs vides par les commergants qui sont des 

fournisseurs de la caisse. Le coOt des sacs vides d'occasion a atteint 

de ce fait 450 FCFA et devenait un facteur de competition dans I'achat en 

brousse, les collecteurs profitant parfois de 'octroi de sacs neufs par 

les patrons pour revendre ces sacs et livrer les c6r6ales collect6es dans 

des sacs usages. 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 Niveau des Marges Commerciales d'Apr~s les Informateurs
 

Les marges prises par les vendeuses ou revendeurs locaux sur les
 

assiettes achet~es et revendues se situent, selon tous les informateurs 

contact~s, entre 10 FCFA et 25 FCFA, suivant la situation de l'offre et 

de la demande. En effet, comme 'expliquent les commergants et 

producteurs de Manga, si 1'offre est sup6rieure a la demande, la marge 

prise sera de 10 FCFA et si c'est le contraire, la marge atteindra 25 

FCFA. En fait, il nous a sembl6 que dans la plupart des cas, le! marges 

au d6tail sont de 25 FCFA par assiette, A part pour ce qui est de la 

liquidation de fin de journ6e. Tenant compte du fait que les sacs de 

c6r6ales contiennent 42 assiettes Yoruba ou 40 assiettes Sankins6, les 

vendeuses utilisant les deux diffdrentes assiettes feront un profit de 25 
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FCFA fois 40, soit 1000 FCFA compl6t6 par deux assiettes Yoruba
 

suppldmentaires, pour une valeur de 500 et 600 FCFA.
 
Les assembleurs-logeurs disent rechercher une marge de FCFA
250 


lorsque ceux-ci travaillent avec les fonds d'un autre commergant et 500
 
FCFA lorsqu'ils travaillent avec leurs propres fonds. Les commergants
 
locaux d~clarent tous que la marge minimum qu'ils accepteraient serait de
 
250 FCFA par sac. A Guiba, les commergants disaient gagner 75 FCFA par
 
tine vers la fin juin, alors qu'ils auraient pu gagner 300 FCFA par tine
 
en utilisant les mesures officielles. Alors que les marges prises par
 
les revendeurs d6taillants sur les marchds sont plus facilement
 
contr6lables, les marges obtenues par les revendeurs 
 en vendant aux
 
grossistes sont particuli6rement difficiles h observer.
 

De mgme, les grossistes de Ouagadougou avancent souvent le chiffre de
 
350 FCFA comme leur limite minimum de profit. Il est certain que les
 
grossistes de Ouagadougou revendant par le sac n'obtiennent pas des
 
marges aussi importantes 
que ceux qui ach~tent en brousse A l'assiette et 
vendent en ville a 'assiette. Ceux-l obtiennent un profit similaire ou 
suprieur h ceux des vendeuses de brousse, le coOt du transport 6tant 
souvent largement compens4 par les gains suppl6mentaires sur le poids des 
assiettes vendues. Les grossistes qui font face A des coots tr6s 
importants au niveau du personnel, du stockage, des frais administratifs, 
des coOts du capital et des risques pris dans le commerce, semblent 
gagner en moyenne une marge nette, mais avec de grandes variations autour 
de cette moyenne, selon les observations des transactions sur les divers 
march~s de 1000 6 1500 FCFA par sac. Par exemple, les commergants de
 
Ouagadougou ont achet6 des sacs de maYs pour le prix de 9000 FCFA par sac
 
en septembre A Bobo-Dioulasso et apr6s avoir pay6 le transport et les
 
frais directs, le tout 
se situant autour de 1000 FCFA, ont revendu ces
 
sacs A 11.000 FCFA A Ouagadougou, faisant un profit net de 1000 FCFA par
 

sac.
 

En novembre, A Wa, au Ghana, le sac de maYs coftait 1400 FCFA (une
 
fois les c6dis convertis) et les commergants qui le transportaient
 
jusqu'4 Hamal6 ob le prix du sac matfs 6tait de 5000
de FCFA, devaient
 
payer 2000 FCFA (coOts de transport et douanes) pour le transporter de Ha
 
A Hamal6. Les coOts a payer de Hamal6 a Ouagadougou comprennent les
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douanes burkinab6 pour 760 FCFA et le transport d'environ 1000 FCFA, 

alors que le prix du sac de maYs a Ouagadougou 6tait en d6cembre de 7500 

FCFA. De ce fait, les marges prises par ceux qui fr6quentent Hamal6 a ce 

moment-l sont do 500 FCFA h 750 FCFA par sac, sans compter les coOts du 

sac vide. Par ailleurs, les marges obtenues en allant chercher le maYs 

jusqu'au Ghana, si tout marche bien, peuvent ftre de 2.000 A 2.250 FCFA 

par sac. Mais ces estimations reprdsentent sfrement le minimum des 

marges au cours de 1'ann6e qui se situent tr6s souvent en d~cembre, 

lorsque les baisses de prix en brousse correspondant l'accroissement de 

l'offre apr~s les r~coltes se r6percutent en ville. 

II est vrai que des sp6culations sur les c6r6ales de 1'OFNACER, comme 

nous 1'avons not6 plus haut, se produisent au niveau de Ouagadougou. 

Certains commergants, bien que portant probablement sur des quantit6s 

assez faibles peuvent se procurer des c6r6ales I'OFNACER pour un coOt 

de 9200 FCFA le sac et le revendre sur le march6 A un prix plus 6lev6: 

11.000 FCFA pour le petit mil en d6cembre 1984 fut le prix le plus bas 

sur les march6s de Ouagadougou depuis f4vrier 1984. Encore plus 

profitables sont les transactions qu'un commergant qui "a le monopole" 

aupr6s des agents d'un service public, est en mesure de faire en achetant 

a ces agents les c~r6ales A 7500 FCFA le sac, parfois 7000 s'il peut 

donner 1'argent en avance, et en revendant ces sacs sur le march4 

11.000 FCFA l'unit6. 

Les marges commerciales pr6lev6es par les banques de c~r6ales sont 

plus modestes g6n~ralement que cellos des interm6diaires du commerce 

priv6 performant les m~mes services. Elles se situent au niveau de 500 A 

750 FCFA par sac, avec des variations bien moindres que pour le commerce 

priv6 selon les saisons. A Gu&61oungo, la banque de c~r~ales rrend selon 

les saisons une marge de plus ou moins 600 FCFA, alors que les prix du 

march6 sont en g6n~ral sup6rieur de 1000 FCFA a ceux de la banque, h part 

lors de novembre 1984 ob les prix de la banque 6taient sup6rieurs ceux 

du march6 a cause du maYs du Ghana.. Quant A la banque d'Adongo (P6), les 

b~n~fices sont sensiblement les m~mes sur les sacs commercialis6s, mais 

les responsables ont pr~cis6 que les marges des commergants 6taient 

sup6rieures aux leurs de 300 FCFA (fin d'ann~e) h 500 FCFA ou mme 1000 

FCFA lorsque les prix sont a leur maximum. 

Les marges brutes de lOFNACER sont en principe invariables du fait 

de la fixation a la fois du prix d'achat et du prix de vente. Pour ne 
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prendre que les derni~res ann6es pour exemple, les marges brutes entre
 
ces deux prix fix6s pour chaque type de c6r4ale locale (voir Tableaux 2.4
 
et 2.5 des prix officiels dans le rapport national au Tome I), 6taient 
d'environ 24 par (en 2400 par pourFCFA kg fait FCFA sac) la campagne 
1980-81, de 30 FCFA pour 1981-82, de 20 a 25 FCFA selon les produits en 
1982-83, et de 24 a 28 FCFA selon les produits en 1983-84. Mais
 
1'OFNACER fait face h des coots de transport et de manutention qui
 
doivent en pratique @tre au moins aussi importants que ceux des
 
commergants, mgme si nous navons pas d'el6ments de comptabilit6 
de
 
1'OFNACER pour le prouver. Ne serait-ce qu'au niveau des frais de
 
collecte, ce qui n'est qu'une phase de la commercialisation donic une 
partie seulement des coolts, les responsables de 1'OFNACER versent 2 FCFA 
par kg au groupement villagois, 0,5 FCFA a I'ORD par kg, 0,5 FCFA par kg 
pour le magasinier, et 4 FCFA par kg pour le transport jusqu'au centre 

OFNACER.
 

La manutention et le gardiennage sont des coots tr6s faibles et ii
 
est 6vident que le transport d'un centre OFNACER a lautre et les coots 
de personnel sont les plus importants au niveau de la commercialisation
 
des c~r6ales par 1'OFNACER. A Ouagadougou, 1'OFNACER en 1984 versait 4
 
FCFA par kg aux commergants pour le transport, plus 4 FCFA de commission
 
sur le sac. Mais il est 6vident que la marge pr6lev6e est in.uffisante
 
pour rentabiliser les op6rations de 1'OFNACER, et selon le directeur
 
commercial de 1'OFNACER, la marge n6cessaire pour que es coots de
 
revient seuls des 
c6r6ales soient couverts selon les conditions d'alors,
 
6tait de 45 FCFA par kg. Selon les estimations de coots de revient
 
effectu6es par ies services commerciaux de 1'OFNACER pour 1982-83 et
 
1983-84, il faudrait donc appliquer aux prix d'achat des c6r6ales 
une
 
marge brute sup6rieure A 4500 FCFA par sac pour que les op6rations de
 
1'OFNACER deviennent rentables. Rappelons que ceci concerne toutefois
 
l'ensemble des operations sur le territoire burkinab6, car iI 
est 6vident
 
que, mme si les prix de vente sont les m~mes partout, les op6rations de 
vente au Sahel coOtent beaucoup plus d'argent a 1'OFNACER que celles 

effectu6es A Ouagadougou. 

D'autre part, les marges nettes r6elles pr6lev6es par 1'OFNACER sont
 
negatives non seulement en ce qui concerne 
les ventes dans des regions
 
comme le Sahel, mais aussi lorsque les achats sont effectu6s en dehors de
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la campagne d'achat officielle. En effet, au moment de la soudure 1984,
 

de juin septembre, une campagne d'achat exceptionnelle a dt6 lanc6e par
 

les autorit6s burkinabbs sous forme de contrats de livraison avec les
 

commergants priv6s, cela en grande partie A Ouagadougou, pour faire face
 

a l'amenuisement des r6serves de s6curit6 de I'OFNACER.
 

L'OFNACER, dans un souci de collecter rapidement les c6r6ales
 

n~cessaires, n'a donc achet6 8300 tonnes de maYs qu'avec les commergants
 

signant des contrats individuels (121) portant sur des prix n6gocids
 

des niveaux tr6s 6lev6s, de 117 FCFA en juin a 90 FCFA en septembre. Ce
 

maYs a 6t6 revendu, au moins en partie, aux taux officiels de vente de
 

I'OFNACER pour le maYs en 1984: 88 FCFA par kg, impliquant une marge
 

brute n~gative pour ces operations et bien sOr la perte s6che des coats
 

directs et indirects investis dans ces transactions d'achat et de revente.
 

II est int~ressant de signaler que deux mois apr6s, A la suite de la 

saturation des march6s avec les c6r6ales du Ghana et de la Cte d'Ivoire, 

le prix du maYs sur le march6 6tait inf6rieur A celui de I'OFNACER. Ce 

d6but de saturation des march~s en fin septembre avait d'ailleurs 

entraln6 1'annulation des derniers contrats d'achat avec les commergants 

par 1'OFNACER. 

33.2 Marges Commerciales Calcules Selon les Mercuriales 

Selon nos calculs des marges de profit potentielles entre les 

principaux march6s d'approvisionnement et les march6s de Ouagadougou 

(voir 1'introduction pour plus de d~tails sur les m6thodes de calcul),
 

calculs dont les r~sultats sont pr6sent6s dans le Tableau 14a, nous
 

pouvons effectuer les remarques suivantes:
 

Les marges de profit nettes que 1'on peut effectuer en achetant sur
 

les march6s de la Volta Noire et en revendant sur le march6 central a 

Ouagadougou un mois plus tard, semblent @tre les marges les plus fortes 

que l'on ait pu r~aliser en 1984 en approvisionnant Ouagadougou en 

c6r6ales locales. II s'agit surtout du sorgho blanc et du petit mil,
 

mais aussi parfois du maYs, comme en provenance de Koumana.
 

Les marges r6alisables en achetant A Kouka, Solenzo, Koumana, Nouna
 

et Djibasso sont les plus importartes, leur maximum en f6vrier (1983) et
 

en d~cembre (1984) se situant entre 4.000 et 4.500 FCFA par sac. Aucune
 

information n'6tant disponible pour janvier (1985), on suppose toutefois
 



TABLEAU 14a 

HARGES COMMERCIALES POTENTIELLES POUR LA REVENTE DES 
CEREALES A OUAGADOUGOU SELON LES MERCURIALESa 

REGION: CENTRE (Ouagadougou) 
I de 3 

Marchds A (de) 
B (A) 

Nouna 
Ouagadougou 

Solenzo 
Ouagadougou 

Kouka 

Ouagadougou 

Koumana 

Ouagadougou 

Djibasso 

Ouagadougou 

Tougan 

Ouagadougou 

DMdougou 

Ouagadougo 

Type C ~r~aesb PH SB B PM SBPH SB SB H PM SB PH SB 
____ 

___ 
k1 Hk 4c 

janvier 1984 I 
f~vrier 4400 4500 4650 4550 4850 4800 4200 4700 4150 3950 1700 1700 440G 400( 
mars 
avrl1 4000 3700 2650 

2875 
2200 

4400 
5400 

3900 
4900 

2700 
3700 

5700 
5700 2150 1700 700 700 1500 

270( 
120 

mai 1900 1420 750 450 550 200 3200 5200 750 450 200 200 1000 70C 
juin 1400 1420 250 450 50 200 1700 700 j 250 450 200 200 500 70C 
juillet 

aot 

septembre 

octobre 

novembre 

d~cembre 

3400 

3400 

1100 

950 

1700 

4100 

2920 

3170 

1450 

1200 

2200 

1 3100 

2250 

2250 

-1300 

2450 

3950 

1750 

2200 

-800 

1-1050 

I 2950 
2850 

I 
2050 

350 

i 

1700 

450 

140 

200 

1700 

3100 

1700 

2450 

3450 

4750 

3700 

2200 

4200 

2700 

1700 

300 

2000 

2000 

600 

1750 

1700 

1950 

450 

450 

1750 

1700 

1950 

-550 

-800 

-300 

200 

1700 

1950 

-550 

-600 

-300 

200 

1 2300 

2300 

-1000 

-1050

j 2700 

3700 

200( 

225( 

-75C 

-80c 

320 

280& 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE (Ouagadougou) (suite) 
 2 de 3
 

A (de) Tenkodogo Garango 
 Fada N'Gourma Zabr6 Gu6loungo Bobo-Dioulasso
 
Harchds
 

B (a) Ouagadougou Ouagadougou OuagaJougou Ouagadougou Ouagadougou Ouagadougou
 

lype C~r~ales PH SB SR PHSB SR PH SB PH
IH SB SR M PH SB SR H PH SB SR H 

Wk I jHk 4 k1 k4
 

janvier 1984
 
f6vrier 2350 1850 2700 2500 
 2900 -3210 -4172 -3200 1396 1238 1163 1867
 
mars -650 -650 1350 -150 350 -150 900 
 400 900 780 1060 1910 152O 1221 900 1440 2417
 
avril 850 350 3200 2900 400 
 2230 1730 1670 2710 -652 407 1060
 
mai 350 
 -2620 -4050 -4200 -2200 314 58 730
 
juin -50 1350 -150 -550 1050 -650 
 3750 -1410 -3330 1070 135 178 -1667 38
 
juillet 600 1150 
 -6300 -6800 -6800 -8800 -350 -700 210 -2770 2540 -534 1047 1128
 
ao~t 850 1150 -1550 1850 2200 .1650 -1800 -2050 1900 1650 
 5800 -340 160 -3270 540 -108 1109 575
 
septembre 1350 -1550 -2650 1450 1200 -1650 
 900 650 -2600 -1100 260 -740 -3240 640 -2516 42 -1254
 
octobre 
 100 -150 -1650 -138 -2611 -1425 -2471
 
novembre 
 75 -4358 -729 -2589
 
d~cembre 
 -1252 692 -2122 -21-2300 2400 -1369 

janvier 1985 -  - - 830 830 -2050 -60 -2088 1350 -710
 



TA8LeaU 14a/REGION: CENTRE (Ouagadougou (fin) 

3 de 3
 

Harchis A (de) Zorgbo Koupdla 
 Tibeli Ziniar6 


B () Ccuagadougou Ouagadougou Ouagadougou Ouagadcugou Ouagadougou 


Pa Higuet Saponf Tanguin-Oassouri 

Ouagad ugsu Ouagadougou Ouagadougou
 
Type Crdales PH SB 
 SR H PH SB SR H PH SB IR H 
 PH SB SR PH I6 SR M PH SB SR PH sB SR PH I ISR 
janvier 1984
 

fivrier -3250 -2563 -2058 
 -950 1850 -24uz -800 1400 -2652 -2852 -2852 -590 -1960 -2160 -IZ60 -903 -1050 -450
 zars 650 930 1660 -550 -1050 1390 890 1440 780 1330 500 1E00 1060 620 -4060 -4050 -3050 -1750 -1650 -1550
avril -360 -50 
 40 850 650 250 700 1810 1310 -152 700 400 290 840 -5352 -5552 -4748 -2148 -285z -1952
 
mat 850 -1950 -500 40O S-2504525 -5250 -3550 -510 -12350 -1400 -4640 -5260 -4060 -3650 -4'50 -4750
 
juin -2470 -1432 -2446 -1650 -650 -1150 
 -2450 -500 400 -3750 -3750 -5250 9720 -1400 150 -14G0 -1800 -600 -2100 -6730 -6730 -4630 -4150 -4150 -4960juillet -140 -1450 -3140 
 -2190 -980 4C0 11600 -150 -4750 
 350 -760 1120 -900 -520 -300 -2600 -5240 -5440 -4640 -3050 -3550 -5150
ao6t -3350 -3090 -56S0 -650 -1,00 -4150 -450 -700 -800 1390 -1750 -2000 -5250 -4050 -1390 -IZ50 -4410 -5750 -5400 -5860 -7150 -4800 -6850
 
septemnre 
 -90 -3650 -4150 -210 350 2900 250 -352 -60Z -3852 -1652 
 -605 -6300 -5650 -4550 -4800 -8446

actobre -6998 -4'648 -6148 -4950 350 -148 14()0 6975 150 -150 -1650 -4650 -4850 -3900 -6600 
 -4800 -5248 -5i52
novembre -6148 -9550 -148 -4750 -4200 -3000 -3400 -7246 -7216 -8080 -3250 2000 -1346 
dicemore -2348 -1550 -1670 750 1852 -168 1022 -550 -550 -418 -550 -900 -1696 -3300 -3000 

janvier 1965 
 -550 1650 -396 -300-33001-2658 -2398 -1198 -1798 -4046 -4550 -3650 -2150 -3350 
NOTES: aCes =ar;es sont calculdes avec un d~calage de I mois 
entre l'achat et Ia revente des cireales.
 

bPH - petit =il; SB - sorgho blanc; SR 
- sorgho rouge; H - mafs. 

CCes marges 
sont calculies I ;arttr des donnees hebdomadaire. ik - semaine. 

dLe marge pour It sorgho blanc nouvella=ent ecotte; vendu sur 1t march6 au fin octobre itait calcu1 A 6170 FCFA. 

Unlversit6 du Michigan. La Dynamique de la comamercialisatlon des c~r6ales au Burkina Faso. 1986.
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que de d~cembre janvier, la tendance 4 la hausse des marges fut
 

continu6e.
 

Les marges sont d'un niveau moindre a partir des march6s de D6dougou 

et surtout Tougan o6 elles deviennent n6gatives de septembre 4 novembre 

1984. L'6volution du niveau des marges r6alisables avec des transactions 

entre ces march6s et Ouagadougou est similaire pour tous ces march6s au 

cours des mois. Des niveaux maximum atteints en f~vrier, les marges 

s'amenuisent et atteignent leur niveau le plus faible en mai et juin (200 

FCFA A Kouka, 700 FCFA h D6dougou), puis remontent h de hauts niveaux 

pour les mois de juillet et aoOt avant de chuter de nouveau en septembre 

et octobre (elles deviennent n6gatives au cours de ces deux mois A 

Solenzo). A partir de novembre et surtout d~cembre, les marges 

r6alisables entre ces march6s rebondissent pour atteindre de nouveau leur 

maximum de decembre a janvier. 

Dans la mesure ob la plupart des transactions entre les march6s de la 

Volta Noire et les march6s de Ouagadougou concernent le sorgho blanc et 

le petit mil, les marges discut6es plus haut se rapportent en grande 

partie A ces c6r6ales. Ces deux types de c6r6ales ne semblent pas 

apporter des marges tr6s diff6rentes A partir de ces march6s, si ce n'est 

que 1'on note un b6n6fice potentiel plus important A partir du march6 de 

Djibasso pour le commerce du petit mil. Viennent ensuite les marches de 

Tenkodogo tout d'abord, puis de Garango, de Zabr6 et Gu6l6oungo et le 

march6 de Fada N'Gourma. Quoique ces march6s permettent aussi, selon la 

comparaison des mercuriales, des transactions profitables vers 

Ouagadougou, les marges potentielles permises sont d'un niveau nettement 

plus faible (leur maximum se situe autour de 2.000 FCFA 2.500 FCFA) et 

elles deviennent presque syst6matiquement n6gatives lors de la soudure, 

indiquant 6ventuellemt un retour des c6r~ales vers ces marchs a partir 

de Ouagadougou. 

A ce niveau, il est n6cessaire de distinguer les diff~rents types de
 

c6r6ales. A Garango comme h Tenkodogo par exemple, les transactions de 

sorgho blanc n'impliqueraient pas des marges aussi fortement nrgatives 

que celles de petit mil ou de sorgho rouge durant la soudure. Les 

transactions impliquant l'achat des c6r~ales sur le march6 central de 

Bobo-Dioulasso et la revente sur le march6 central de Ouagadougou 
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n'apporteraient qu'un b~n6fice limit6 que ce 
soit pour le sorgho blanc ou
 
le petit mil jusqu'en aot 1984, sauf 
en mai et juin ob les marges
 
atteignent un niveau de 1700 FCFA. Par contre, 
les transactions de 
sorgho blanc h partir de novembre 1984 deviendraient tr6s profitables 
alors que celles de petit mil se solderaient par de lourdes pertes 
jusqu'en janvier 1985. 

Enfin, le groupe des march6s de la r6gion du Centre ne semblait pas
 
permettre au cours de l'ann~e un approvisionnement profitable pour les
 
commergants de Ouagadougou, sauf pour les achats effectu6s sur ces
 
march6s ruraux lors de janvier ou f6vrier et 6ventuellement mars. C'est 
surtoJt le cas des marcin6s de Zabr6, P6, Tifbe]6, Zorgo et Mokt6do qui 
d'autre part nenregistrent pas des marges aussi fortement n6gatives tout 
le reste de l'ann6e que les march6s suivants. Les marchps de Ziniar6, de 
M6guet et surtout de Tanguin-Dassouri et de Sapon6, accuseraient des 
marges extrkmement n~gatives pour la revente A Ouagadougou des c6r6ales 
achet6es localement d6s le d6but de la soudure. 11 est 6vident qri- ces
 
march~s tr6s t6t au cours de 1'ann6e ont dO 
s'approvisionner h leur tour 
et auraient probablement pu le faire auprbs des march~s de Ouagadougou. 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 Succ6s dans le Commerce
 

Nous avons obtenu les mkmes r6ponses que dans toutes les autres
 
r~gions h ce sujet dans !a r6gion du Centre.
 

3.4.2 Concurrence entre les Interm~diaires
 

3.4.2.1 Concurrence au niveau de l'achat aux producteurs
 

Cette concurrence est tout h fait similaire a celle que l'on trouve 
dans les autres r~gions. D'une fagon tout A fait classique, les femmes 
et les commer~ants de 1'ext6rieur exercent leur concurrence, les unes par 
leur habilet6 h manier les unit6s de mesure, les autres par les prix
 
supdrieurs propos6s aux producteurs locaux les jours de march6. Selon
 
leurs dires, les locaux
commergants doivent aller broen usse ob 1'on 
trouve de grandes quarntit6s et ob les femmes s'aventurent rarement, et 
acheter entre les jours de marchd ob apr6s que les commergants de 
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Ouagadougou aient 6puis6 leur argent les jours de march6, pour dviter
 

cette concurrence qui a pour r6sultat syst6matique de hausser les prix au
 

producteur.
 

Pour contrer la concurrence de 1'OFNACER, quand ses agents viennent 

enfin sur les march6s et se d6cident A acheter A l'assiette Sankins6, les 

commer~ants locaux utilisent les m~mes artifices que les vendeuses pour 

attirer les consommateurs. Ils ach~tent ce moment-lA au mme prix, 

mais avec ce qui paralt tre une assiette Yoruba, qui une fois bien 

enfonc6e, contient en fait autant de c6r6ales que 1'assiette Sankins6. 

En fait, outre ces artifices, d~s l'intervention tardive de 1'OFNACER, 

lors d'une mauvaise saison, les prix sur les march6s ont tendance 4 

rattraper et d~passer rapidement les prix de I'OFNACER. 

Quant aux banques de c6r6ales, elles ont un avantage net aux yeux des
 

producteurs dans la mesure o6 elles offrent un espoir s6rieux
 

d'approvisionnement "bon march6" au moment de la soudure. Malgr6 cela, h
 

partir d'une certaine p6riode, vers mars, les banques de c6r6ales
 

6prouvent de graves difficult6s A acheter localement, du fait des prix
 

6lev6s du march6, et parviennent rarement h rassembler des stocks
 

suffisants pour satisfaire la demande locale au moment de la soudure.
 

3.4.2.2 	Concurrence au niveau des transactions entre les
 

interm6di aires
 

Pour ce qui concerne la colIlecte, la concurrence entre les grossistes 

pour "s'attacher" de bons agents collecteurs ou pour obtenir de bons 

fcurrisseurs ind6pendants, s'exerce de fa~on ,imilaire h ce que nous 

avons d6crit surtout dans le rapport sur la Volta Noire. Pour ce qui est 

des grossistes de Ouagadougou, elle prend place surtout dans la Volta 

Noire, mais aussi dans l'Est et dans le Sud. A Gu6l oungo, par exemple, 

il parait que parfois, quoique rarement, les commergants de Kaya et Dori 

sont venus acheter des c~r6ales en offrant syst6matiquement des prix 

sup6rieurs aux commergants locaux. Les commer~ants de Ouagadougou ont 

simplement attendu que leur fonds s'6puisent. 

On retrouve ici les moyens de persuasion classique pour attirer les
 

services des agents, des logeurs ou des commer~ants locaux, c'est-h-dire
 

les prix, les divers cadeaux, les commissions. Les femmes dans la r6gion
 

du Sud acceptent des commissions moindres que celle exig6es par les
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commergants patent~s, au ces
grand dam de derniers. Un grand commergant
 
de Ouagadougou nous signalait aussi l'importance des sacs vides dans ies
 
transactions: En p6riode de collecte 
de c6r6ales relativement rares, 
certains grossistes vont accepter d'acheter 4 un collecteur des c~r6ales
 
embal1es dans de vieux sacs, si le patron qui a financ6 les operations
 
refuse de les accepter tels quels sous pretexte qu'il avait fourni des
 
sacs neufs a son collecteur. Ce point de d6tail souligne toutefois
 
1'dpret6 de la concurrence entre les commergants de r6gions diff4rentes
 
aupr~s des interm~diaires locaux. Cette concurrence, comme nous 1'avons
 
vu ailleurs est trbs nettement amortie entre les commergants d'un m~me
 
centre, dans la mesure o6 ils voyagent ensemble sur les m~mes points
 
d'approvisionnement 
et que d'autre part, la plupart des commergants de
 
ces groupes sont relativement tributaires de quelques-uns d'entre eux
 
pour le transport sur les march6s d'approvisionnement. L'exemple du
 
groupe du march6 central se rendant r4guli6rement h Gu6loungo illustre 
ce fait. A ce moment-la, la concurrence plus feutr~e porte surtout sur
 
les unit6s de mesure, mais aussi sur les prix, e,:igeant le secret des
 
termes de transaction.
 

Au niveau de la distribution des c6r6ales, aux grossistes d'autres
 
r~gions ou aux d6taiilants de la r6gion, la concurrence est bas6e sur le
 
tandem prix-poids 
du sac, et sur les relations de client6le, de crddit
 
entre les fournisseurs et leurs clients. I est clair que les 
commergants de Ouagadougou qui vont jusqu'A Barsalogo ou Dori pour 
4couler leurs c6r6ales font une concurrence aux commergants locaux qui 
aboutit A la d6croissance des prix sur les march6s. Mais la aussi, la 
concurrence est amortie par la coop6ration des commergants de Dori et 
ceux de Ouagadougou au niveau de la location des magasins de stockage et 
le regroupement potentiel des commergants autochtones pour contrer une 

concurrence trop flagrante des "6trangers".
 
Cette concurrence est nettement favoris6e par 1'intervention de
 

nombreux commergants sur les march~s et la diffusion rapide des
 
informations sur les conditions d'achat et de 
vente sur ces march~s. Par
 
exemple, les informations regues sur les conditions d'achat sur les
 
march6s de Ouagadougou permettent aux groupements villageois de risquer
 
un voyage sur ces march6s pour 1'approvisionnement des banques de
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c~r6ales, ce qui leur permet de concurrencer au niveau de la distribution
 

les commergants locaux. Ces groupements villageois, du fait de leur prix
 

favorable sont appr6cids des consommateurs locaux, mais les commergants
 

locaux sont souvent les seuls fournisseurs et peuvent imposer leurs prix
 

lorsque les stocks des banques sont 4puis6s. Si toutefois la hausse des
 

prix sur ces march6s esL suffisante pour rentabiliser le voyage et 

r~mun~rer le risque de voyager a perte, les commergants de 1'ext~rieur 

une fois inform~s viendront vendre sur ce march6. 

3.4.3 Ententes et Syndicats entre les Interm6diaires
 

Dans les centres ob les commergants sont assez nombreux, il existe
 

une association (comme A Manga) ou au moins une entente (comme ' Kaibo)
 

entre eux. Il existe mme un accord entre les commergants de Ouagadougou
 

et ceux de Manga stipulant que les premiers doivent s'adresser aux
 

seconds en exclusivitd pour leurs achats a Manga. Une association a 6t6
 

aussi conscr.tu~e par les commergants ' Basgana, alors qu'a Nob6r6, il y a
 
une simple entente entre les commergants. A Gu~l6oungo, il n'y a ni
 

association ni entente, mais les commergants locaux se plaignent de
 

l'entente des commerants de Ouagadougou, de m~me d'ailleurs que ceux du
 

marchd de T6, proche de la r4gion du Centre.
 

L'objectif de ces associations, comme de ces ententes (moins
 

formelles, sans statut et sans fonds, m~mes symboliques), est de fixer
 

les prix. La plupart d6cident seulement d'un prix d'achat 'ane pas
 

d~passer lors de l'achat au producteur ou aux interm6diaires. Mais les
 

commergants de Manga, dans le cadre de leur association, fixent le prix
 

d'achat au producteur (prix maximum) et le prix de vente aux commergants
 

de Ouagadougou (prix minimum). Cela leur permet de faire front a
 

lentente de commergants de Ouagadougou en mati6re de prix. Les
 
rommergants de Ouagadougou, que ce soit sur le march6 central ou sur le
 

march6 Sankariar6 font tous r6f6rence au mgme syndicat des grands
 

commergants.
 

Ii semble que les d6taillants ont un autre syndicat pour d6fendre
 

1;s int6r~ts. Les grossistes de Ouagadougou disent qu'a une 6poque,
 

ils pouvaient r~ellement fixer les prix, les grossistes de Bobo-Dioulasso
 

les auraient m~me "copi6s" dans ce domaine, mais la fixation des prix ne
 

marche plus maintenant. Ce syndicat des grands commergants de
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Ouagadougou n~anmoins a un r6le important 
' jouer dans la d~fense des
 
intdr~ts des commergants de c6r~ales et des interm~diaires de la
 
commercialisation priv6e. Des representants des commergants participent
 
en effet A 1'41aboration des prix officiels pour la commercialisation des 
c6r6ales, et le syndicat peut aussi exprimer 1'opinion des commergants
 
sur les r'glements en mati6re de commercialisation.
 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 
PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 CHANGEMENIS
 

Les changements en mati~re de production sont malheureusement de
 
nature nationale. Le d6ficit 
s'est accru au cours des deux derni~res
 
annees, poursuivant une tendance a long terme de ia d6t4rioration de la 
situation alimentaire. Le Centre souffre particuli~rement de cette
 
tendance, car les centres ruraux de la r6gion ne sont pas aussi bien
 
prepargs la p6nurie de c6r6ales que les r4gions comme le Sahel, le
 
Yatenga et le Centre-Nord: Ces r4gions ont b~n~fici6 de V'appui de
 
nombreux organismes non gouvernementaux, notamment pour la mise en place
 
et 1'encadrement des banques de c~r6ales et de structures de 1'OFNACER.
 
La r6gion du Centre comparativement ne b6n6ficie pas assez de !'appui de
 
1'OFNACEP. ou des ONG, elle manque de banques de c6rdales encadr6es
bien 

et financ6es et souffre parfois du caract~re urgent des besoins dans les
 
r6gions cities plus haut en p~riode de criso. Lors d'une r6union, en fin
 
1984, entre les diff~rents donateurs et ONG pour l'organisation de la 
distribution de l'aide alimentaire, un des participants a quelque peu 
6tonn6 son auditoire en exposant le cas de villages (Zitenga, et autres 
villages au nord de Ouagadougou) souffrant d'une crise alimentaire tr6s 
grave et du manque d'eau pour la consommation a quelques kilombtres de la 
capita.le. De m6me, le directeur commercial de I'OFNACER, lors d'une
 
entrevue a soulign6 le fait que des villages en grande difficult6 dans le
 
secteur nord de la r~gion de Ouagadougou souffraient au niveau de
 
l'approvisionnement de 1'OFNACER, de la publicit4 faite aux 
besoins des
 
r6gions traditionnelles de grand d~ficit. Ils ne pouvaient compter
 

souvent que sur les autorit6s administratives pour approvisionner en
 
catastrophe ces centres ruraux.
 

Au niveau des syst~mes de commercialisation, on retrouve ici la 
m~me 
tendance vers 1'abandon des collectes de c6r ales sur "contrat" ou en 
confiant les fonds A des agents locaux, en r~ponse ' la p~nurie des 

c6r6ales et la concurrence accrue.
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4.2 DIFFICULTES
 

En r~sum6, les problbmes relev6s au cours de nos recherches dans la
 

region du Centre sont les suivantes:
 

Les m6thodes de vente et d'achat de 1'OFNACER semblent inadapt6es aux
 

conditions locales, et I'OFNACER ne fait que trbs peu de progr~s dans la
 

pratique des achats et ventes localement, particuli~rement en mati~re
 

d'unit6 de mesure et de programmation de leurs interventions. Un manque
 

d'information quasi total sur les conditions de 1'OFNACER, y compris les
 

mesures officielles semblent particulierement crucial dans le sud de la
 

r6gion. Les prix d'achat fixes combinds avec le retard des agents de
 

1'OFNACER au moment de la r6colte ont la totale d6faveur des producteurs.
 

Les routes et voies d'accbs surtout dans le Sud sont un handicap
 

majeur pour tous les intervenants dans la commercialisation des
 

c r6ales. 11 est fort possible aussi qu'un manque de moyens de transport
 

(vlos, charrettes) au niveau de certains villages enclavds et ne
 

b6n6ficiant pas des services de plusieurs commerants r6guliers
 

p~nalisent les producteurs et les consommateurs de ces march6s.
 

Il apparalt que le comportement de commercialisation de nombreux
 

producteurs dans cette r~gion ne soit pas "rationnel" A premiere vue dans 

la mesure ob tr6s nombieux sont ceux qui doivent racheter des c~r~ales 

lors de la soudure apr6s avoir vendu au moment de la r~colte ou mme 

avant, A des prix bien inf6rieurs au piix d'achat plus tard. En fait, le 

probl6me de capital au niveau rural est la cause premi6re de ce
 

comportement. Les besoins pressants d'argent liquide pour repayer des
 

dettes, et pour d'autres d~penses indispensables sont au coeur du
 

probl6me. La commercialisation des autres produits soit n'apporte pas
 

les fonds suffisants, soit ne peut pas les apporter en temps voulu.
 

Les marges empoch~es par les commergants au moyen des manipulation 

des unit~s de mesure sont encore d'un niveau obscur et le souci 

d'intervention d'un organisme r6gulateur ne peut s'accomoder A long terme 

d'un trop grand flou sur les mesures utilis6es (voir aussi le probl6me de
 

la mesure du riz dans la section 2.3.4). N6anmoins, l'aspect
 

traditionnel et financier joue en faveur des mesures locales tr6s souvent.
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Les systemes de distribution des c~r6ales de 1'OFNACER a Ouagadougou, 
qui semble @tre par trop le grand b6ndficiaire de cette distribution,
 
donnent lieu A une speculation in6vitable des c6r6ales "bon march6', par
 
l'interm6diaii-e des agents des services publics.
 

Les activit6s des banques de c6r~ales et les 
 distributions de
 
I'OFNACER, rnime si des informations ccmpl6mentaires sont n6cessaires 
a ce
 
niveau, semblent trop faibles dans les centres ruraux de la region.
 

Le capital semble revenir beaucoup plus syst6matiquement aux grands
 
commergants, avec le danger de voir un oligopole urbain et national 
se
 
renforcer. Les syst6mes de commercialisation des autres produits
 
agricoles tr6s li6s A ceux des c6r6ales 
 dans les activit6s des
 
commergants semblent renforcer, dans leur souci 
 d'efficacit6, cette 
tendance a 1'expansion des 6carts entre les tr6s grands commergants et 
les autres.
 

Les interm~diaires des syst6mes priv6s r6pondent bien, dans la limite
 
des risques que cela 
comporte, aux nouvelles opportunit6s des march~s,
 
mais l'imperfection et la relative lenteur de l'information sur les prix,
 
l'dtat 
des routes et les mouvements r6cents de c~r~ales accroissent
 
consid6rablement 
 ces risques, freinant le dynamisme certain des
 
commergants. Le manque d'information rapide, r6guli6re et fiable sur les
 
prix des march6s de la 
r6gion et l'P6tat des stocks OFNACER localement est
 
aussi un handicap pour I'OFNACER lors de ces interventions ou pour la
 
programmation de ces interventions. Au niveau de 1'OFNACER, le manque
 
d'infrastructure et de moyegs de transport est 6vident, mais 
il n'est pas
 
n6cessaire de rappeler que et les coots de au
dores d6ja, 1'OFNACER 

niveau national sont bien trop lourds pour @tre couverts par le niveau
 

des marges actuelles.
 

4.3 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

* Tenter d'am6liorer les routes, ans le sud de 
 la r~gion en 

particulier. 

e D6velopper les programmes d'encadrement de groupements villageois 
et de banques de c~r6ales dans la r6gion, dans le Sud en retard a ce
 
niveau, mais aussi dans le Nord ob les programmes existants ne marchent
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pas tr~s bien. L'accent devrait tre mis sur les options
 

d'approvisionnement et les garanties offertes (capacit6s de gestion,
 

s6rieux de 1'encadrement) par les banques pour pouvoir b~n~ficier ply,
 

largement des c6r~ales de I'OFNACER.
 

* Continuer les efforts aupr6s des producteurs et des agents ORD 

pour d~velopper la commercialisation d'autres produits ou activit6s, 

ainsi que leur integration dans le calendrier agricole pour 4viter que 

les producteurs aient recours aux ventes de c~r~ales lorsqu'il apparait 

d6jA A la r~colte que les stocks seront insuffisants pour aller jusou'l 

la nouveile r6colte. A ce propos, il faudrait peut-6tre encourager les 

initiatives diverses en mati6re de commercialisation des produits 

maraichers et des produits de l'61evage. 

* Modifier les systemes de distribution des c~r~ales en milieu
 

urbain pour 6viter les sp6culations sur les c6r6ales a prix r6duits de
 

I'OFNACER. N6anmoins, il est clair que tant que les prix de I'OFNACER
 

seront fortement subventionn6s et de ce fait bien moindres que les prix
 

du march6, les speculations par ceux qui poss6dent du capital seroilt
 

in~vitables.
 

* Assurer une vulgarisation progressive en ce qui concerne les
 

conditions de commercialisation sur les march's et sur les conditions
 

officielles aupr6s des consommateurs, par l'interm6diaire des
 

infrastructures et organisations locales des CDR. Les consommateurs
 

doivent progressivement devenir, en ville comme en brousse, les
 

contr~leurs des abus en mati6re d'unit6s de mesure (le riz h Ouagadougou
 

par xemple) et de prix par rapport aux coOts sur les autres march6s.
 

Toutefois, le prix officiel tant qu'il ne correspond pas vraiment au
 

moins au coLIt de revient des c6r6ales ne peut guere 9tre pris comme
 

crit~re de comparaison pour les prix du march6.
 

La campagne massive et indiscrimin~e contre les commergants de
 

c6r6ales n'a gu6re d'effets positifs car les producteurs et les
 

consommateurs ne peuvent pas, dans leur majorit6 se passer des services
 

des commergants. Ces services sont en g6n6rai fournis beaucoup plus
 

efficacement par leurs interm6diaires que par celui des services
 

publics. II serait crucial de pouvoir conserver ces services tout en
 

aidant les utilisateurs de ces services obtenir une position de force
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plus 6quilibr6e dans l'espace et dans 
le temps (durant les saisons) 
vis-a-vis de ces syst~mes de commercialisation priv~s. Mgme si cette 
solution pourrait porter des effets surtout h long terme, par
 
l'interm6diaire de programme de cr~dit pour le 
stockage des c6r~ales, les
 
moyens de transport locaux, 1'6tablissement de commergants locaux,
 
l'gtablissement de mouvements dynamiques au sein des 
producteurs et des 
consommateurs seraient une ressource pr6cieuse et durable pour inciter 
les interm6diaires du commerce priv6 h une plus grande efficacit4 A tous 
les niveaux.
 



ANNEXE: RESUME DES ACTIVITES DE RECHERCHE DANS LA REGION
 

Les recherches sur les systbmes de commercialisation dans la r6gion
 
du Centre et Ouagadougou ont 4t6 conduites selon la m8me m6thodologie de
 
reconnaissance rapide que les autres r6gions (voir Tableau 
15), mais
 
elles ont 6t6 compldtdes par une 6tude plus intensive des march6s urbains
 

de Ouagadougou.
 

D'une part, un recensement rapide des commergants (y compris les
 
vendeuses) de c~r~aI s et des pr6paratrices de plats cuisin6s, a t#
 
effectud 
par quartier ou par march4. 49 march~s ont 6t6 d6rnombT6s.
 
Ensuite, un questionnaire tr6s rapide (comportant en fait trois
 
questions: 
 quantit6 moyenne de c6r~ales vendue par jour, provenance des
 
c~r6ales, lieu et fournisseur, et destination des c6r6ales, lieu et
 
client) a 
6t6 appliqu6 h un grand pourcentage des interm~diaires
 

d6nombr~s lors du recensement. Ceci nous a permis d'6valuer d'une autre
 
fagon los quantit6s approximatives de c~r6ales commercialis~es A 
Ouagadougou et la r~partition de ces activit6s entre chaque type 
d'interm~diaire. Enfin, la collecte des prix r6gulibre sur les march6s 
de Ouagadougou par l'4quipe de recherche du CRED a 4t6 comp!6t~e par des
 
pes6es occasionnelles de c6r6ales achet6es avec des 
mesures diff4rentes
 
sur ces march6s. D'autre part, 1'enqufte de consommation urbaine h
 
Ouagadougou a permis d'appr6hender le syst6me de commercialisation des
 
c6r6ales tels que le voient les consommateurs.
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TABLEAU IS
 

F'k ,AIIE DLS PASSAGES DE RECIERCIHE
 

REGION: CENIRE (Ouagadougou)
 

Marchds (Villages) Visit~s Nombre de Commerants Contact~s Producteurs et Autres Contactds 

fevrler-mars 84 a Marche Nablyar (Zogona) plusteurs commer~ants durant toute ]a urde du projet: 
fdvrier 85 
OUAGADOUGOU 
VILLE 

Marchd Nab Rhaga (Samandln) I commerants 
March6 Baskuy groupe de comerqants 
Harch4 Central groupe de comfner~ants 

O.R.D. (plusleurs passages) 
Syno des transporteurs 
Syndical des commerants 

Harch6 Sankaryare grand comeer~ant OFNACER (tr~s nombreux passages) 
Harch6 Gounghin grand coxmerant Caisse g~n~rale de p&rdquatlon 

des prix des prodults et 
marchandises de grande
consommation 

Annde 84 et janvter 85 Sankaryare. passages rdpdtds chez plusieurs ONG 
Narch6 Central et Ville grossistes-informateurs durant 

84 et 85 

SECTEURS CENTRE-NORD Kokolcgo I commerant 

fdvrier-mars 84 
Sapon6 
Kombissirl I groupe de coimer~ants 

I groupe de producteurs et 
president du groupement 

Zitenga I commer~ant de Ziniard et villageols 
I commer~ant de Zitenga 

Tanguln-Dassourl I commerant 
Boussd 2 commerants 

SECILURS SUIJD 
juln-julllet 84 Hanga et Basgana groupe de commxer~ants O.R.D. Offlclels, "Institutions 

(association) rurzies et de credit". AVV, 

Kalbo 
BWr et Guiba 

groupe de commer~ants (3) 
groupe de coammerants 

Perception (Patente) 
I producteur 

Gomboussougou 
(Region du Centre-Est) 

groupe de commerqants, prdsident 
des transporteurs 

I producteur (GV) 

Zabr6 groupe de commer~ants OFNACER 
(Rdgion du Centre-Est) 

P6 femmes commerantes kass~na OFNACER, producteurs (GV) 
(Crdales) et femmes 
coamerantes mossi 
(sorgho rouge) 

Tleb4ld petits commerants grands producteurs et producteur 
AW, ORD 

Gueldoungo coanerants locaux et coxmmer~ants 
de Ouagadougou 

Nobdrk retits commernts producteurs 

novembre 84 GuAlioungo groupement villageols, 
responsables de la banque de 
cdrdales 

Zabrd producteurs 
Hanga producteurs 
B4r6 producteurs 
Adongo (P6) banque de c~rdales 

Universitd du Michigan. la Dynamique de la commerciailsation des cdrales au Buikina faso. 19e6.
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES, PREFERENCES DE CONSOMMATION
 

Comme l'indique le Tableau 2, la population de la region, estim~e h 
481 .000 habitants en I1Su'4-85, se r6partit surtout dans les secteurs au
 
nord de la r6gion, y compris ceux de Tenkodogo et de Garanga. Le secteur
 
de Koup~la est le plus peupl6, et ceux de Bitou et Ouargaye au sud-est de
 
la region sont les moins peupl~s.
 

Les ethnies principales pr6sentes dans cette r6gion sont les mossis,
 

surtout au nord de Tenkodogo et Garango et les bissas 
 houssans6s dansou 
la r6gion Sud. Selon Georges Savonnet (Atlas de la Haute Volta), 
quelques markas ou mandingu~s se trouveraient aussi dans le secteur de 

Garango. 

Les habitants de !a r~gion et surtout des zones rurales consomment 
surtout le petit mil, mais aussi le sorgho blanc et le mats. Ils 
consomment aussi 6normEment de sorgho rouge 
sous forme de dolo, ou bi6re
 
locale pr~par6 par les femmes. N6anmoins, dans les zones plus urbaines,
 
comme 
a Koup6la, Tenkodogo et Garangc, la consommation de riz Est devenue
 
tres importante.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (Tableau 1)
 

Le petit mil est le type de c6r~ales le plus produit dans cette
 
r~gion, suivi du sorgho rouge 
puis du sorgho blanc. L'arachide vient 
juste apres, sa production au cours des deux derni6res ann6es aurait ft6 
similaire h celle du sorgho blanc. La production de maYs et de riz reste 

minime. 

Lors de la saison 1982-83, selon les chiffres de 1'ORD (Organisme 
R6gional de D6veloppement), le petit mil et le sorgho blanc ont beaucoup
 
mieux r6sist6 aux mauvaises conditions naturelles que le sorgho rouge.
 
En fait, la r~partition de la production des principales c6r6ales
 
correspond bien h celle de la population dans les secteurs qui forment la 
r6gion, les chiffres ne montrant pas de r6elle sp4cialisation de certains 

secteurs dans la production d'un type de c6r6ales. 

I 
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TABLEAU I
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES
 
(tonnes)
 

REGION: CENTRE-EST (Koup6la)
 

C6r ales 
Ml1 

Sorgho
Rouge 

Sorcho 
Bla'Ic Riz MaYs Arachide 

Secteurs Recoltes T T -1 T T T 

1981 7837 6480 4000 780 1175 n.d. 
1982 6300 1635 4100 330 1E50 n.d. 

Koup~la 1983 8000 7170 5810 475,8 220 2750 
1984 8670 11202,8 260 88 1636 

1981 6100 4020 2000 532 950 n.d.
 
1982 6150 1030 2025 168 1235 n.d.
 

Tenkodogo 1983 6250 4851 3185 209 192 3420
 
1984 3838,5 * 6337,5 250 453,3 2050
 

1981 7920 4745 1800 2060 1133 n.d.
 
1982 7300 1120 1725 300 1260 n.d.
 

Garango 1983 7400 5278 2450 247 210 4800
 
1984 5735,5 1 1182 140 140 3916,8
 

1981 6615 4680 2250 1315 1035 n.d.
 
1982 8195 810 3798 370 1430 n.d.
 

Zabre 1983 7550 6560 4480 425,5 229,5 5700
 
1984 9880 11824 216 334,5 6976
 

I 1981 4100 2460 900 325 650 n.d.
 
I982 3195 630 1540 156 780 n.d.
 

Ouargaye 1983 3600 3400 1971 164 131 '700
 
1984 3096 * 2732,2 140 180,5 11920
 

1981 2500 1740 760 330 650 n.d.
 
198^ 3150 300 1332 99 753 n.d.
 

Blttou 1983 3200 2432 1575 £9 126 1750
 
1984 24"0 1503 71,5 189,5 1125
 

1981 35072 24125 11710 5342 5593 n.d.
 
1982 36290 5525 14520 1423 6805 n.d.
 

Total 1983 36000 29691 19481 1620 1101,5 21120
 
1984 33690 * 40529,5 1077,5 1365,8 17853,8
 

SOURCES: 1981: 	ORD du Centre-Est (Koupdla), Document de Travail: Synthbse
 
des Activit6s, Tableau 3, p. 10.
 

1982: 	ORD du Centre-Est (Koupdla), Document de Travail: Synthbse
 
des Activit6s, Tableau 2, p. 8; estimations de production
 
1982-83.
 

1983: 	ORD du Centre-Est (Koupdla), Rapport de Campagne 1983-84;
 
estimations de production au 30 septembre, 1983.
 

1984: 	Minist~re de l'Agriculture et de l'Elevage, Campagne
 
Agricole 1984-85, situation au 30 septembre, 1984;
 
estimations de production 1984-85 dans l'ORD du Centre-Est.
 

LEGENDE: "Pour 	 cette ann6e le sorgho rouge nest pas distinqu6 du sorgho 
blanc 	dans les .tatistiqVes (1984).

n.d. - Information non disponible.
 

Unlversit du Michigan, La Dynamique Je lacomerciallsation des c~rdales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER ET POPULATION
 
(tonnes)
 

REGION: CENTRE-EST (Koup6la)
 

TABLEAU 2A: TABLEAU 2B:
 
BILAN CEREALIER/POPULATION PAR SECTEUR BILAN CEREALIER
 

(1984-85) 	 (1972-83)
 

1972-73 1983-84 (selon diff6rentes 
Secteurs Populationa Bilan CUr~a1lerb normes de consommation)c 

Ann6es 180 kg/an 192 kgian 215 kg/an 

Koupdla 125714 -7391 1972 -21037 -25657 -34512 
1973 -19780 -24472 -33465 

Garango 82785 -5415 1974 -24975 -29751 -38905 
1975 -28360 -33220 -42535 

Tenkodogo 82099 -4499 1976 -12500 -5069 -14545 
1977 -23197 -28225 -37862 

Zabrd 90551 +1066 1978 -20704 -25816 -35614 
1979 -23666 -28874 -38856 

Ouargayd 47895 -3539 1980 -16229 -21521 -31664 
1981 -11655 -17043 -27370 

Bittou 39956 -4450 1982 -13437 -18921 -29432 

Total 481000 -242281 
1983 -28323 

____ 
-33903 

_____ 
-44598 

SOURCE: 	 Minist~re de I'Agriculture et de I'Elevage, Campagne Agricole 1984-85, Situation
 
C6r6alier de I'ORD du Centre-Est 1984-85, situation au 30 septembre, 1984; p. 13.
 
(Tibleau ajust6 apr~s corrections des revenus.)
 

LEGENDE: 	 - = deficit
 
+ = surplus
 

NOTES: 	 aD'apr~s le recensement de 1975.
 
bBesoins de consommation estim6s A 190 kg par habitant et par an.
 
CVoir Tableau du Rapport National.
 

Unlverslt4 du Michigan. [a Dynamique de la commerciallsation des c&roales au Burkina Faso. 1986.
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Outre ces produits, d'autres produits apparaissent en abondance sur
 

les march~s apr~s les r6coltes, tels le nifbt (les haricots), les noix de
 

karit6 et aussi les lgumes (oignci . carottes, salades, choux,
 

tomates). Enfin, 1'61evage du petit b~tail est important dans cette 

r~gion, et les volaillhs font l'objet d'un commerce et d'une consommation 

importante i Pouytenga et Koup6la. 

1.3 BTLAN CEREALIER
 

Les estimations du bilan c6r6alie- pour la saison 1984-85 qUi 

apparaissent dans le Tableau 2a ne montrent qu'un secteur exc~dentaire, 

celui de ZabyA. Les autres secteurs, ct surtout ceux du nord, a partir 

de Tenkodogo et Garango seraient d6ficita'res de pr~s de 5.000 torines, 

avec tine pointe pour celui de Koup6la de plur de 7.000 tonnes de d6ficit 

(voir aussi la La;-te 1). Malheureusement, nous navons pu obtenir les 

estimations de bilan c6r6alier pour les annes pr6c~dences r6parties par 

secteur, mais les statistiques au niveau national (Tableau 2b) montrent 

que la r6gion du Centre-Est est nettement d4ficitaire depuis le d4but des 

ann6es 1970, quelle que soit la norme de consomi,lation de c6r6ales par 

personne et par habitant choisie. 



CARTE 1 BILAN CEREALIER PAR SECTEUR:
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CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements des C6r6ales
 

Les principaux mouvements de c6r6ales avec 1'ext4rieur de la region
 
sont les importations de c6r6ales en provenance du Ghana et du Togo et
 
les exportations de c6r~ales vers Ouagadougou ou vers le Sahel et Kaya.
 

Le Sahel et Kaya 6taient d'ailleurs devenus les destinations pratiquement
 

exclusives des c6r6ales de Pcuytenga lors de la soudure de 1984, partir
 
du mois de juin. Outre ces mouvements principaux avec 1'ext6rieur, des
 

cdr~ales sont aussi import6es de la r6gion de l'Est, en provenance de
 
Namounou et de Fada N'Gourma, alors que plus tard le march6 de Pouytenga
 
ravitaille quelque peu les zones nord de la r6gion Est, vers Pi6la, 

Bilanga et Bogand6. 

Les mouvements internes de c6r6ales (la Carte 2) sont relativement 
limites du fait que les principaux march6s n'ont gu~re de liens 
commerciaux entre eux, leurs principaux liens 6tant conclus s6par6,nent 

avec les commergants de Ouagadougou. 

Malgr4 cela, les c6r~ales circulent de la fronti~re du Ghana et du Togo 
vers Tenkodogo, et vers Pouytenga. Des mouvements de cdr6ales 
s'effectuent de Tenkodogo a Koup~la et Pouytenga. Par contre, les 
c6r~ales partent directement de Garango et des march6s secondaires de ce 
secteur vers Ouagadougou, via Kaibo. Seuls quelques rares mouvements 
semblent s'effectuer de Garango vers Tenkodogo. Des marches de Zabr6 et 
Gomboussougou, que nous avons 4tudi6s en d6tail dans le rapport de la 
r6gion du Centre (Ouagadougou), les c~r6ales vont directement sur le 
march6 de Ouagadougou, et il en est de meme pour les march6s de Mokt6do
 

et Zorgo. Quelques mouvements de c6r6ales apparaissent n6anmoins entre
 

ces deux derniers march6s, pour la consommation locale.
 
En ce qui concerne les mouvements de c6r6ales au niveau local, ce
 

sont surtout les mouvements de c~r6ales entre les principaux march6s et
 
les march6s secondaires, ou points de production et march6s ruraux
 

importants, comme indiqu6s sur le Schema 1.
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CARTE 2 	 MOUVEMENTS DE CEREALES AU
 
CENTRE-EST (KOUPELA)
 
PRINCIPAUX MARCHES DE LA REGION
 

BOULSA KAYA BOGANDE 

FADA N'GOURMA 

,.NAMOUNOU
OUAGADOUGOU 

0NITEMGAJ 

PUpEL-X asxure 1 

Ligid Malga .-. argo
 

.escentenca: ,"ke n v ~ ..
.
•'n 

Aorntcega 
OUAGADOUGOU //"ANG' 

I.Ou~enga 

" "Aquaace ' OUAGADOUGOU 

* ,,I 	 /eCM80USSCUGC ", I 
Zanse ,I
 

u ,\
1~ "~ 

l' //GHA NA \\TOGO 

Lgende pour les 	flux da c~r~ales:
 

" L'paisseur 	relative des fl~ches montrant les flux indique l'importance 

relative du volume de ces flux.
 

--- +Les fl~ches en pointillh montrent les flux inverses les plux importants au
 

moment de la soudure.
 

:= Les f1 ches en double pointill6 niontrent les mouvements avec l'ext~rieur
 

du Burkina Faso.
 

L~gende pour les 	principaux march~s de la r~gion:
 

centre de consommation et de transit des c~r~ales.
 

L larch6 rural international.
 
0 March& nationil urbain: 

o:arch6 urbain 	 r~gional. 
* Centre r~gional semi-urbain.
 

A March rural important.
 

Source: Informations recueillies aupr6s des divers responsables (ORD, OFNACER, OFFICIELS... 

et des com'erqants r~gionaux. 

Universiti du Michigan, La Dynamique de in commercialisation den ciriales nu Burkina Faso, 1986. 



SCHEMA 1- SCHEMA DES MOUVEMENTS DE CEREALES DANS LA REGION DU CENTRE-EST (KOUPELA) 

Bllayanga
 

B~gu~do Banogo 
MARCHES RURAUX Zourouma Tom-yom Kotobga Gounghln Ouada 
IMPORTANT Dendengu Youngou Henogo Rassouya Diama 

Dassanga Bougnur. Boussouma Baskouri BIsga 
Niaogo Peogtenga LuangaGokin, Lioulgou
 

Kouka, Diabo
 
Liguldi Hangam
 

MARCHESSOUS-RECIONAUX II& 

COMBOUSSOUGOU ZABRE CARANGO KOUPELA TENKODOGO 
SB - PM -1 SR •PM- I 
SR-.M2 SR- 2 SB- 2 

SB- 3 SNA 

10°1. 70"1. 50"1".I O 

MARCHES RURAUX P G
 

INTERNATIONAUX PM- 1

SB-SR-2 51.BUS
 

Q -- .. (SB-I, PM-2, SR-3)
20°1. 10Cp/ 011.F* N' (OURMA 

NAMIOUNOU
 

CENTRES HORSREGION OUAGADOUGOU KAYA SAHEL ROCANDE~(Dort) 

ende 

Pourcentage des c~r~ales cotmerclalts~es qui sont destintes 5 la consoomation locale
 
(du march6 et de son secteur lma6dlat).
 

L'6palsseur des fl~ches entre les march6s indlque l'tmportance relative des flux de c~riales.
 
Les fl~ches en pointillE indiquent les mouvenients Inverses les plus Importants lots de Ia soudure.
 

LIlmportance relative de chaque type de c~riale dans les c~r~ales comrmercialts~es sur chaque 
march est lndlqnje par l'ordre dv3 
approxihatifs. 

H : Hals 

SB: Sorgho Blanc 

P11:. Petit Mil 
SR: Sorgho Rouge 

Unlverait du Mlchigan, La Dymnamlque de 

c6rJales clties et 6ventuellemen: les pourcentages 

Source: Informations recuollies auprs des respon:ables
OFNACER) et los commer~ants locaux et rfglonaux. 

(ORD. OFFICIE.S, 

Ia comamerciallsatlon des ciriales ai Burklna Faso. 1916. 
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2.1.2 Principaux March6s et Points de Transaction
 

Le march6 de Pouytenga est un des plus grands march6s du Burkina 

Faso, bien qu'il soit situ4 au nord de Koup~la dans une zone rurale, et a 

ce titre m~rite le statut de march6 rural international. C'est surtout 

un tres grand march6 de transit et de commerce, souvent ill6gal 

d'ailleurs, de tous produits. On trouve en effet absolument de tout sur 

ce marchg, marchandises en grande partie import6es en fraude. D'autre 

part, Pouytenga abrite un des plus grands march6s de b6tail du pays. 

Enfin Pouytenga est bien sOr un grand march6 de c6r~ales qui rassemble et 

distribue en grande partie vers les autres r6yions les c6r6ales locales 

et import6es du Ghana et du Togo. Les march6s de Bitou, de Sankins4 et 

de Bawku (ce dernier du c6t6 togolais de la fronti~re) peuvent 6tre aussi 

consid6r6s comme des march6s ruraux internationaux, au m me titre que 

ceux de Hamal6 et do Gu6l6oungo, du fait de leur grand r6le de transit 

des c~r~ales entre le Togo, le Ghana et le Burkina Faso. Ces march~s 

sont n~anmoins plus saisonniers et d~pendants des mouvements entre ces 

pays selon leurs r~coltes respectives. 

Les march6s de Koup6la, de Tenkodogo et de Garango, sont les march~s
 

sous-r~gionaux de la r6gion. Ils assurent les m@mes fonctions, quoiqu'h
 

un moindre niveau, que le march6 de Pouytenga. Mais alors que Pouytenga
 

joue le r6le de r6servoir pour toute la region et les autres regions du
 

Burkina Faso, le r6le de distribution locale de ces march6s est limit6 A
 

leur secteur imm6diat, surtout sur le centre semi-urbain. A ces march~s,
 

on pourrait ajouter le march6 de Boulsa, qui se trouve au nord de
 

Pouytenga dans la region du Centre-Nord (Kaya), mais qui entretient selon
 

l'4tat des voies de communications des relations de commmerce des
 

c6r6ales avec le march6 de Pouytenga et aussi les structures de I'OFNACER
 

(Office National des C6r6ales) A Terikodogo.
 

Les march~s de Zabr4 et de Gomboussougou ont 6t6 class6s dans 1'6tude
 

de la r6glon du Centre (Ouagadougou) comme des march6s ruraux
 

importants. Situ6s dans le seul secteur exc4dentaire de la region, ces
 

march6s semblent 9tre des points de ravitaillement au profit surtout de
 

Ouagadougou, et tr6s marginalement des autres march6s du Centre-Est.
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Les points de production et autres march6s ruraux importants sont des
 

petits march6s et villages fr6quent6s r6gulihrement par les commergants
 

des march~s plus importants cit6s plus haut pour la collecte des
 
c~r6ales. Ces march~s et villages sont menitionn6s en dessus des march6s
 

qu'ils ravitaillent en c6r6ales sur le Sch6ma 1.
 

Sur les march6s de la r6gion et de ceux proches de la r6gion, les
 
jours de marchd ont lieu tous les trois jours, selon le roulement
 

suivant: Par exenuple, si les jours de march6 de Koup6la et de Mokt6do
 
ont lieu un mardi, ceux de Pouytenga, de Tenkodogo et de Pi6la ont lieu
 

le lendemain, et ceux de Zorgo, de Garango et de Boulsa auront lieu le
 

surlendemain.
 

2.2 STRUCTURE DE SYSTEME DE COMMERCIALISITION; INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Voies de Commercialisation des C6r6ales (Sch6ma 2)
 

Ici aussi, les commergants priv~s assurent la quasi totalit6 de la
 

commercialisation des c~r6ales. Selon nos estimations grossi6res d'apr~s
 
les recensements des commergants dans cette region, i semble que le
 

systme priv4 commercialise au moins dix fois plus de c6r~ales que
 
1'OFNACER, qui a vendu en 1983-84 (jusqu'A septembre 1984) environ 2.000
 

tonnes de c6r6ales. Quant aux groupements villageois, le quart du
 

chiffre cit4 pour 1'OFNACER reprsente sfrement une 6valuation maximum
 

des activit6s de commercialisation des c6r6ales des banques de c6r6ales
 

de la r~gion.
 

Les interactions entre ces diff~rentes voies de commercialisatior
 

sont d'une fagon classique 1'achat des c~r~ales par les groupements
 

villageois et par les commergants pour le compte de 1'OFNACER. Ce sont
 

surtout les commergants qui fournissent les cir6ales de 1'OFNACER, et
 

selon les informateurs locaux, ceci r6sulte en partie de la forte 
pression politique et sociale exerc6e sur les commergants. Lors de notre 

passage en d6but 1984 a Koup6la, les autorit6s locales se promettaient de 

forcer lors de Ia soudure, avec l'appui des CDR (Comit pour la D6fense 
de la R6volution), les commergants ayant des stocks A vendre A I'OFNACER 

au prix officiel. 



SCHEMA 2 	 SCHEMA DES VOES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES 
REGION: CENTRE-EST (KoupSIa) 

CUPERETS 	 PRODUCTEURS
VILLAGEOIS
OFNACER
IMPORTATIONS EN PROVENANCE [ 	 GHANA) (T(TOGOO(TOGa, CHNA, EST)
DAUTRES PAYS OU REGIONS 

PRODUtC TEURSACASLCU 


ACHATS LOCAUX 	 (productrices locales et Ghan ennes et Togolaises 1 Bitou ou Senkan i) 

VOIES DE COMMERCIALISATION 
DES CEREALES 

OFNACER 
COMMERCE PRIVE 

GROUPEMENTS VILLAGEOIS 30000 i 

40O00 
500 

C 0 N S 0 M M A T E U R SDISTRIBUTION LOCALE 

OUPEMENs VILLAGEOIS COfMERCE PRIVE u aONSO
EXPORTATIONS VERS AUTRES REGIONS' OFNACER 


Notea: Ces chiffres Be rifirant surtout i 1983-1984 sont des estimations L4&TMS 

tris approximatives et grossieres des quantitis commercialisies par 

chacun des 3 principaux systemes. Sauf pour I'OFNACER, ces chiffres 

ont une valeur exclusivement indicative de l'i.ortance relative de 

chaque systLme. Le dificit de-cette r~gion annonce pour la saison 

1983-1984 italt de 28.323 tonnes pour uzne consommation de 180 kg par 

Transactions intra-rigionales 

Transactions inter-rigionales 

L'ipaisseur des fliches indique l'importance relative de 

de commerciallsation. 

chaque voie 

an et par personne, ou de 44.598 tonnes 

personne (volr Tableau 2 CENTRE-EST) 

pour 215 kg par an et par 

otlIceg: Informations obtenues aupris de diverses sources 

ORD, OFHACER), et grice au recensement tris 
(ONG, Officiels, 
approximatif des 

lONG (FOVODES, COE, FDC, PDRI, ACDI, etc) commer~ants sur les principaux marchis, effectug lore des passages de 

l'equipe de recherche. 

1986.
UnlversIti du Michigan, L.a Dynamique de Ia commerciallsation des cereales an Burkina Fmso, 
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2.2.2 	 Comportement de Commercialisation des Producteurs, R6le des
 
Groupements Villageois et des Banques de Cr6ales
 

2.2.2.1 Comportement de commercialisation des producteurs
 

Les producteurs ne vendent qu'en cas d'extr~me n6cessit6 et quand
 
celle-ci se pr~sentera, et si ils n'ont plus d'arachides, de coton, de 
haricots ou de pois de terre h vendre. Les ventes les plus nombreuses
 
ont lieu apr6s la r~colte en g~n6ral, mais il semble que les producteurs
 
de I'AVV (Autorit6 des Am6nagements des Vall6es des Voltas) vendent un
 
peu plus tard vers avril et mai eu durant la soudure, dans la mesure ob
 
ils ont plus recours a d'autres produits (surtout le coton) pour la vente.
 

Les producteurs disent pr6f6rer vendre les c~r~ales les meilleures,
 

car elles se vendent mieux, mais en fait lors des ann6es difficiles comme
 
1983-84, il n'y a plus de diff6rence de prix entre les c6r6ales de
 
diff~rente qualit6. D'autre part, les producteurs tentent parfois
 
d'6changer les c6r6ales d'une vari6t6 contre 
une autre varit6. C'est le
 
cas typique de 1'6change du sorgho blanc contre du sorgho rouge germ6
 
pour le dolo. (Cette bibre de mil fait lobjet d'une grande consommation
 
dans cette r6gion.) En fait, le petit mil est la toute dernibre c6r6ale
 
h @tre 	commercialis6e, car il est la base de lalimentation dans tous les 

foyers 	ruraux.
 

A Garango, oO les bissas sont les plus nombreux, un informateur nous
 
a d6clar6 que si la saison est bonne, 
il y aura plus de mossis qui 
viendront vendre, mais si la saison est mauvaise, les producteurs bissa 
seront les plus nombreux vendeurs. Les producteurs rejoignent les 
march6s a bicyclette ou bien leurs femmes marchent avec leurs c6r6ales
 

sur leur tate pour venir vendre. II est parfois plus int6ressant pour
 
les producteurs de venir sur les march6s plus lointains, mame si les prix
 

sont les mames ou moins forts qu'ailleurs, si ces march6s offrent une
 
varit6 plus grande d'autres produits de consommation: C'est le cas du
 
march6 de Pouytenga o6 il semble que l'on puisse trouver de tout.
 

Les producteurs, contrairement A la soudure 1983, ne semblent pas 

avoir effectu6 beaucoup de ventes en herbe au cours de 1'ann6e 1983-84, 
les r6coltes s'annongant peu sores. A Zorgo, un producteur salt que pour 
la vente en herbe, il faut rembourser une assiette Yoruba en plus sur un
 
prat 6quivalant A une tine (cette tine ne devant pas contenir plus de six
 

assiettes Yoruba).
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En fait, lors de la campagne 1983-84, la plupart des producteurs de 

cette r6gion 6taient des acheteurs nets. En effet, pros de Mokt6do, h 

Yakika, les producteurs pensent que la r6colte ayant 4t4 mauvaise, la 

majeure partie d'entre eux seront oblig6s d'acheter des c6r6ales durant 

la soudure. La plupart ach6tent ces cdr6ales sur les march6s et parfois 

A cr6dit aux commer~ants. De m~me que puur les ventes, les achats entre 

les producteurs et 6ventuellement les achats cr6dit, sont surement trbs 

fr6quents, mais impossible 4 6valuer. 

2.2.2.2 R6le des groupements villageois et des banques de c6r6ales
 

Les groupements villageois, selon le Tableau 3a qui suit, sont
 

surtout nombreux dans le secteur de Koup6la et dans le secteur de Zabr6.
 

Les groupements villageois de cette r6gion semblent surtout souffrir du
 

manque de coordination et d'encadrement, et cela particuli6rement pour
 

leurs activit6s de banques de c6r6ales. La plupart de ces banques ont
 

6t6 financ6es par une source de fonds extrieure et ont de nrandis
 

difficult6s de gestion. Certaines nexistent plus, comme la banque de
 

c6r~ales de Yakika (h 10 km de Mokt~do) qui s'est complbtement
 

d6sorganis6e lors du retrait de l'ORD dans 1'encadrement de cette
 

banque. Les banques de c6r6ales existant au cours de l'ann~e 1984 dans
 

I'ORD du Centre-Est apparaissent dans le tableau 3 , par secteur et par 

organisme de financement (voir aussi la Carte 3). 

TABLEAU 3a
 

NOMBRE DE GROUPEMENTS VILLAGEOIS PAR SECTEUR
 

REGION: 	CENTER-EST (Koup6la)
 

Koup6la Tenkodogo Garango Bittou Zabr6 Ouargaye Total
 

Masculins 24 12 16 11 16 8 87
 

Fminins 13 9 12 10 13 4 61
 

SOURCE: 	Document de I'ORD du Centre-Est (Koup6la), Synthbse des
 
activit6s depuis 1980.
 

Universlt4 du Hichigan, La Dynamlque de la commercialisation des c~rdales au Burkina Faso, 1986.
 



15
 

TABLEAU 3
 

BANQUES DE CEREALES
 
EMPLACEHENT ET ORGANISME OE FINANCEMENT
 

REGION: CENTRE-EST (Koupdla)
 

TENKODOGO 


Pouswaka (n.l.) 

Malinga Naksord 

Malinga Naksor6 

Cdtala 

Boama 

Sabtinga 

Malinga Yarcd (n.l.)

Sasma 


ZABRE 


Gomboussougou (UGV) 

Zabr6 (UGV) 


OUARGAYE 


Ouargaye (UGV) 

Sanga (UGV) 


GARANGO 


Tingsoba (n.l.) 

Garango (UGV) 

Goulanda 

Zigla Koulp Id 


TENKODOGO 


Vagvagud (n.l.) 

Bassard (n.l.) 

Sabtenga 


GARANGO 


Ouardgou 

Zigrd (n.l.) 

Ouazi 

Zigla Poulassd (n.l.) 

Dango 


KOUPELA 


FEER 

FDC 

OXFAM (local FOC) 

OXFAM (sans local) 

OXFAM (sans local) 

OXFAM (sans local) 

OXFAM (local PORI) 

PORI (local seul) 


COE 

COE 


COE 

COE 


FEER 

COE (sans local) 

PORI
 
PORI
 

KOUPELA
 

Nionghin (n.l.) 

Nionghin (n.l.) 

Zdgu~dga 

Koupdla (UGV) 

Toktenga (n.l.) 

Pistenga (n.l.) 

Yango (Pouytenga)

Hgdogo (n.l.) 


Baskour6 


Nakaba 

Gouguin 


Pilorghin 


Yougrdtenga 

Dimistenga (n.l.) 


BITOU
 

Yangdln 

Yangatenga 


PROJETS DE BANQUES DE CEREALES
 
(locaux en construction)
 

KOUPELA 

PORI Kudmi (n.l.) 
PORI Bolin peulh (n.l.) 
PORI Dagandtenga (n.l.) 

Dassin (n.l.) 

PORI BITOU 
PORI Bouingandd 
PORI 

PORI 
PORI 

PROJETS OE BANQUES OE CEREALES
 
(locaux c,:vole de construction)
 

GA NGO
 

Kanougou ACDI Ballogo 

Yango ACOI Toula 


Samsagbo 


SOURCE: 	 Communications des representant des banques de 

agents ORD, et documents divers.
 

FEER
 
FOVODES
 
FDC
 
COE (sans local)
 
PORI
 
PORI
 
FOVODES
 
FOVODES
 

FOVODES
 

FOVODES
 
FOVODES
 

FOVODES
 

FOVODES
 
FOVODES
 

COE (sans local)
 
COE (sans local)
 

PORI
 
PORI
 
PROI
 

PORI
 

FEER
 

ACDI
 
ACOI
 
ACOI
 

cdreales 	et des
 

LEGENDE: 	n.l.: emplacement non localisd sur la Carte 3 du Centre-Est.
 
Sans local: l'organisme en question n'a pas finance de batiment.
 
Local PORI ou FDC: Local financd par un autre organisme: PORI ou
 
FOC.
 
Local seul: financement du local uniquement.
 
COE: Conseil Oecumenique des Eglises.

PORI: Projet de DOveloppement Rural Int~gr6 du Centre-Est.
 
FEER: Fonds de l'Eau et de l'Equipement Rural (auparavant FDR).
 
FOVODES: Fondation Voltaique pour le D0veloppement et la
Solidaritd.
 
FDC: Fonds de D0veloppement Communautaire.
 
OXFAM: Oxford Famine Relief.
 
ACDI: Agence Canadienne pour le Ddveloopement Intdgr6.
 
UGV: Union des Groupements Villageois.
 

Unlversltd du Michigan, La Dynamique de la coemerclallsation des cdrdales au Burkina Faso, 1986.
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CARTE 3 	 EMPLACEMENT DES BANQUES DE CEREALES 
REGION DU CENTRE-EST 
(par organisme d'encadrement et/ou de 

financement) 
L 

k,, ,TENG (.. "" 

.nCT PELA 8as oure 

anoQU "-- *p,io/gen 

/1OGn tl 
Na -o ia dn(:giarI i- tj ,o k.a.tanoa , 3 -

E.i.oussoua e- t Y a e 

,Kouarn, !lNg-

Sela..-. 

Courtenga 

• UARVYE 

_, .M8CUSCUGC. 

*,anse -, " 	 " 

B RE 
" 	 +Yargatenga \ 

Legende
 

B anque de cereales OD avec financement FEER
 
Banque de cereales PDRI
 
Banque de cereales PDRI en construction ou en projet
 
Banque de cereales OXFA
 

Y Banque de cereales FDC
 
+ 	 Banque de cereales COE/UGV
 

Banque de cereales FOVODES
 

Source: Responsahies ORD Orcanisoation du M1onde Rural), )N iocale, Grnupements villageois. 
Univernit du Michlan, La Dynnmique de Ia commercialIIation den c r;A~len au Burkina Fnao, 1986. 
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6 Conditions de financement et de remboursement: Le FEER 
subventionne les fonds de roulement des banques pour un total de
 
1.060.000 FCFA (1.000.000 pour l'achat des c6r6ales et 60.000 FCFA pour
 
l'achat des sacs vides). Ce pr~t est remboursable en cinq ans avec une
 
ann6e de diff6r6 et un taux d'int~r~t de 8,5%. Le local est en partie
 
subventionn6 par le FEER et en partie par linvestissement humain des
 
villageois.
 

Le PDRI ainsi que i'ACDI effectuent un pr~t de 1.000.000 FCFA (et
 
quelque peu au-delh) pour les banques de c~r6ales avec un taux d'int6r~t
 

se situant 
entre 8,5% et 11%. Ce credit h court terme est remboursable 
en fin de campagne et peut 6tre r6investi en d4but de la prochaine
 
campagne. De mnme, aux suLventions pour la construction s'ajoutent le
 

travail volontaire des villageois.
 
Le COE, comme dans toutes 1es autres r6gions ne finance pas la
 

construction de banques de c6riales et dans le cas de cette 
r6gion a 
offert aux Unions des groupements villageois A Garango, h Zabr6 et A 
Ouargaye, un cr6dit a court terme de plus de 700.000 FCFA en guise de 

fonds de roulement.
 

L'OXFAM effectue des pr~ts de 700.000 FCFA vers~s sur deux campagnes
 

(250.000 FCFA tout d'abord 
et 350.000 FCFA par la suite). Ces pr~ts sont
 
remboursables en avec taux d'int6rgt de 8,5%. En fait,
cinq ans un c'est
 
l'Union des groupements villagois dans chaque secteur qui charg6e de
est 

r6cup~rer les 4ch~ances et de les replacer dans d'autres villages
 

demandeurs.
 

Malheureusement, nous n'avons pu obtenir d'information les
sur 


conditions de financement par le FDC des deux banques de c6r6ales
 

concern6es.
 

La FOVODES, bien que nous nayons pas d'informations sp6cifiques
 
concernant ses activit6s de financement dans I'ORD du Centre-Est, finance
 
probablement la construction du magasin et un stock de d6part de 300 
sacs
 

de c~r~ales, comme dans les autres r6gions o6 elle intervient. Signalons
 
que les activit6s de la FOVODES ne sont pas effectu6es par
 
l'intermddiaire de 1'ORD, bien que l'Organisation du Monde Rural (OMR)
 
s'efforce de plus en plus de coordonner au niveau de lORD les projets
 
affectant les banques de c6r6ales de la region.
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2.2.3 	 Interm~diaires Publics R6le de 1'OFNACER, de l'ORD et des
 
Autorit6s Administratives
 

2.2.3.1 Structures de 1'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4)
 

TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

REGION: CENTRE-EST (Koup6la)
 

Capacit6

Types de magasin Emplacements (tonnes) Loyer batiments
 

Stocks de Tenkodogo 2.000 T
 
S6curit6 Zabr6 1.000 T
 

Magasins de Koup6la (stock de 1.500 T
 
Stockage(CDG) (stabilisation)
 

Centres de 	 Zorgo (OUAGADOUGOU) 250 T
 
vente 	 Garango 75 T 17.000 FCFA
 

Koup~la 400 T
 
Zabr6 200 T
 

Centres de vente Gomboussougou 250 T sans agent
 
secondaire Boulsa (ferm6 en d6c. 1984) 250 T sans agent


Bitou (location) 20 T sans agent
 

Points de vente Bissiga, Lalgaye, Dialgaye, sans agent
 
(sans local) Gouguin, Pouytenga sans agent
 

M6guet, Mokt6do, Zam sans agent
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

Unlversltd 	du Hichigan, la Dynamique de ]a connercallsition des cdrdales au Burkina Faso. 1986.
 

2.2.3.2 - Achats de I'OFNACER
 

Bien que les statistiques officielles sur les achats de I'OFNACER
 

depuis 1978-79 (Tableau 5) ne le fassent pas paraltre, les commer~ants
 

sont en g~n6ral les principaux interm6diaires de I'OFNACER pour la
 

collecte.
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CARTE 4 	 STRUCTURES DE L'OFNACER
 
REGION DU CENTRE-EST
 

• ,
 

. . . J, ' "-i,/A~W I .TENGAk 

IL-CL *Basxcur 
,argo'l rtl
 

L.czcctencia 
,.....• 

e 
.ia.
* .- n en aa1 . 

G~ANGO 
"\ = • .. 

3ousscum a 	 */~N.ao. 	 ... .. .--.-.,
 
. ....
Iliac/ 

Laigaye\ 

Oourtenga 

.. 	 CUARAyE 

.N.
 

1 	 , 4I " .- -- '. .*.... \ 
*4ansekans. 

..- ~~0ft~ ~ .6l' . ' 
~ ( * aa 	8"dug°oure.' 

' LEGENDE :
 
Pp'	Stocks de s~curit6
 

Magasin principal-CDG (Centre de Gestion)
 
Centre 3econdaire (vente)

Point de vente 	(sans agent OFNACER)
 

Centre d'achat 	(les plus importants au cours
des ann~es r:centes)
 

SOURCE: Interviews des responsio~as du CDG et centres OFNACER r~gionaux et deI'OFNACER a Ouagadougou.
 

UnivernA du Michigtan, La Dynamique de la comerclMasiton dee cAralj mu Burkn teFdso,
198e.
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TABLEAU 5
 

REPARTITION DES CEREALES COLLECTEES POUR L'OFNACER
 
(tonnes et pou,.centages)
 

REGION: CENTRE-EST (Koup6la)
 

Agent de 1978-79 1979-80 1980-81 1981-82 1982-83 1983-84
 
Collecte T % T % T % T % T % T % 

Groupements
 
villageois 87 5 8 6 6.5 256 37.4
 

II 

Commergants 	 2 2
 

OFNACER 1410 94.2[ 86 93.5 1429 62.6 84 98 124 100
 

TOTAL ACHATS 1497 100 1125 92 3.5 685 100 86 100 124 100
 

Pourcentage 
du total 
national 9.8% 13% 3.5% 2.4% 0.4% 2.1%
 

SOURCE: 	Bulletin de Statistiques Agricoles: Campagnes 1978-79,
 
1979-80,1jI0-81, 1981-82, 1982-83, 1983-84.
 

UniversIt6 du Michigan. La Dynamique de la comercialisatlon des c~rhales au Burkina Faso, 1986.
 

Le Tableau 5 montre clairement qu'au cours des derni~res ann6es, la 

collecte des c~r6ales par 1'OFNACER a 6t4 tr~s faible, et effectu~e en 

grande partie, sinon uniquement, par les agents OFNACER eux-m~mes. II 

est fort probable qu'en fait la majeure partie de ces c6r6ales ait 6t6 

obtenue d'une mani~rc ou d'une autre par l'interm6diaire des 

commergants. Pour la campagne 1963-84 par exemple, les commergants 

dtaient tenus de vendre a I'OFNACER 50% de leurs achats de c6rales 

jusqu'l ce que 1'OFNACER atteigne son objectif de collecte dans la 

r6gion. D'aure part, les repr~sentants CDR devaient jouer un role 

important dans l'application des mesures gouvernementales, surtout en 

trouvant et d6nongant les stocks effectu6s par les commergants et de 

forcer leur vente au prix officiel. Mais en fait, selon un responsable 

de 1'OFNACER de Tenkodogo, les agents de I'OFNACER passent par des 

interm~diaires, les commergants et les groupements villageois pour 
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acheter les c6r~ales. Ces interm6diaires ach6tent avec les mesures
 

locales, les assiettes (Sankins6 ou Yoruba) et revendent aux agents A la 
-tine officielle. Selon l'informateur de Tenkodogo, le manque de 

personnel est en partie responsable pour la maigre collecte. De plus, le 
retard dans la distribution des fonds aux groupements villageois est la 
raison principale pour leur tr6s faible participation dans la collecte, 

alors qu'en 1981-82, les groupements avaient fourni pr6s de 40% des 

achats de I'OFNACER. 

Les centres d'achat principaux au cours des dernibres ann~es ont 6t6
 

Zouaga, Bougour6, Yom-yom, Bitou, Senkans4, et lors de la derni6re
 

campagne (1983-84) Gomboussougou, Youba, Zabr6 et Ouargaye.
 

Les c6r~ales collect~es par I'OFNACER lors de la campagne 1983-84
 

sont constitu6es pour moiti4 de Sorgho blanc et pour le tiers de petit 
mil (voir le Tableau 6). Dans le centre de Tenkodogo cependant,
 

1'OFNACER n'a pas achet6 de sorgho rouge parce qu'il ne peut pas se 
conserver plus de 6 mois; et selon les responsables, le maYs, qui venait
 

du Ghana, ne vient plus depuis la fermetura des fronti6res.
 

TABLEAU 6a
 

REPARTITION ENTRE LES TIYPES DE CEREALES
 
DES COLLECTES JE L'OFNACEk
 

(en Pg)
 

REGION: CENTRE-EST (Koup6la)
 

Sorgho Sorgho 

Campagne Blanc Rouge Mais Mil Ni6bd Total 

1982-83 31.550 55.000 86.550 

1983-84 58.438 24.100 100 41.006 900 124.544 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

NOTE: aLa r6partition des c~r6ales collect6es pour I'OFNACER par
 
les groupements villageois (normalement le Tableau 6).
 

Unlverslt6 du Michigan, La Oynamlque de ia conmerclalisatlon des cdr~ales au Burkina Faso, 19B6.
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2.2.3.3 Ventes de 1'OFNACER (Tableaux 7a. 7b. 8a. 8b. 9a et 9b)
 

Les ventes de 1'OFNACER, m~me si elles se sont nettement accrues lors
 

de 1983-84, ne repr6sentent que 3% des ventes effectu6es au Burkina Faso
 

pour cette campagne.
 

Les ventes de I'OFNACER dans cette r6gion sont mieux r6parties entre
 

les diff~rents centres de ventes que dans les autres r~gions (voir les
 

Tableau 8a et 8b). C'est surtout le cas pour les ventes effectu6es lors
 

de la campagne 1983-84. En effet, mme si le centre de gestion de
 

Koup6la reste le premier servi, avec 31% des ventes, Tenkodogo (19%),
 

Zabr4, puis Zorgo, Boulsa et Garango se partagent assez 6quitablement le
 

reste des c6r~ales.
 

Ces ventes ont 6t6 constitu6es surtout de sorgho touge (57% des
 

ventes en 1983-84, provenant sans doute de l'aide alimentaire), et d'une
 

proportion de riz assez significative (13 et 18% respectivement en
 

1982-83 et 1983-84) (voir les Tableau 7a et 7b). Le sorgho blanc qui
 

repr6sente tout de m6me pour les deux campagnes !a seconde c6r6ale vendue
 

dans la r6gion par 'OFNACER, constitue autour do 20% des ventes. Enfin,
 

le maYs en 1983-84, probablement en provenance du Ghana, a jou4 un r6le
 

important dans les ventes de 1'OFNACER.
 

Les ventes au cours des deux campagnes ont 6t6 effectu6es en quasi
 

totalit6 (95% pour 1982-83 et 85% pour 1983-84) du mois d'avril au mois 

de septembre (voir les Tableau 9a et 9b). II faut noter que la 

diff6rence de 10% entre ces deux ann6es repr6sente en fait la proportion 

des ventes effectu6es lors du mois d'octobre 1983; et de m6me iI est
 

certain que les ventes du mois d'octobre 1984, pour lesquelles nous
 

n'avons pas de statistiques, ont 6t6 aussi importantes. II apparait
 

enfin que dans cette r6gion aussi, les ventes se sont un peu mieux
 

r6parti~s entre les mois de soudure en 1983-84 qu'en 1982-83 oO 75% des
 

vents avaient 6tC effectu6es au cours des seuls mois d'aoOt et de
 

septembre. La raisor: de cette relativement meilleure distribution r6side
 

sOrement dans le fait que l forte demande de c6r6ales est apparue plus
 

t6t, en juin et s'est maintenue durant toute la soudure.
 

2.2.4 Chalnes de Commercialisation Privies
 

2.2.4.1 Systmes de commercialisation priv6s
 

Les syst6mes de commercialisation dans la region du Centre-Est sont
 

sensiblement les m~mes que dans les autres regions, mais le Centre-Est se
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR OIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
du 

Cdrdales oct. nov. ddc. jan. fdv. mars avril mal juin juillet aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 0, 0, 0, .9 0, ,0 0, 6,7 21,4 31,0 72,3 35,2 167,6 (18) 

Sorgho rouge 0, 0, 0. 0, 0, 0. 0, ,0 .5 53,8 203,7 278,6 536,6 (57) 

Nil 0. 00. 0, ,0 0, 0, .0 10,8 29,4 14,1 54,4 (6) 

HaYs 0, 3,4 0, 0, 0, 0, 0, 0, ,l 2,4 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 5.1 8,0 5.3 5.9 5,7 7,3 8,7 6,4 9,2 13,5 37,8 121,7 (13) 

Totdl 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 
du Total (1) (1) 

I (I) 
(])_.(1) (1) (1) (2) (3) (3) (12) (35) (40) (100) 

Unlversltd du Michigan. La Dynamique de ]a commercialisation des cdrdales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 
du 

C~rdales oct. nov. dec. jan. fdv. mars avrl1 mai juin juillet aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 4,2 1,9 2.6 0, ,8 15,9 24,4 37,1 33.7 25,6 276.6 51.5 474,4 (24) 

Sorgho rouge 157,4 0. 0, 0. 0, 0, 0, 2,7 171.9 408,2 16,7 1.9 758.9 (39) 

Mil 12.5 7,2 4.9 0. 6.0 6.6 18,9 6,2 11,5 .4 0, 0. 74.4 (4) 

NaYs 2,6 ,1 .1 0, .0 0, 0, .1 0, 0, 34.3 273.2 310,4 (16) 

Avari~e 1,5 0. 0, 0, 0. 0, 0. ,7 0. '1 0, ,1 2,4 (0) 

Riz 17,3 9,7 13,4 0. 9,3 6,2 33.3 38.6 59,0 26.9 58,6 73,6 346.0 (18) 

Total 195,5 18,9 21,0 0, 16,2 28,7 76,6 85,5 276,1 461,3 386.1 400,3 1966.5 (100) 

Pourcent 
du Total (10) (1) (1) (0) (1) (1) (4) (4) (14) (23) (20) (20) (100) 

Universitd du Hiclhgan, La Dynamlque de la commerciallsatton des Ardales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a 

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 MaYs Avaride Riz Total 

du 
Total 

Koup~la 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 
Zabr4 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 38,2 121,7 941,3 100 

Pourcent du 
Total 10 57 6 2 4 13 100 

Universl|t du Michigan, La Dynamique de la coanercialisation des cercales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE-EST
 
CDG: KOUPELA, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres 
de Vente 

Sorgho 
Blanc 

Sorgho 
Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total 

du 
Total 

Garango 

Tenkodogo 

Zorgo 

Koupdla 

Zabr6 

Gomboussougou 

Mkguet 

36,7 

174,9 

67,5 

SI,2 

38,1 

0, 

23,8 

30,0 

43,1 

85,3 

334,1 

167,1 

,3 

9,1 

2,9 

32,6 

4,7 

17,6 

11,6 

0, 

4,8 

24,9 

17,0 

28,6 

50,3 

2,1 

0, 
0, 

0, 

1,7 

0, 

0, 

,7 

0, 

0, 

68,8 

107,8 

26,3 

119,8 

17,0 

0, 

,6 

163,5 

377,2 

212,3 

613,0 

236,7 

,3 

38,3 

8 

19 

11 

31 

12 

0 

2 

Gouguin 

Boulsa 

Mokt~do 

19,2 

0, 

0, 

9,8 

54,1 

26,0 

0, 

0, 

0, 

25,0 

116,9 

0, 

0, 

0, 

0, 

2,1 

1,2 

lO 

56,2 

172,2 

27,0 

3 

9 

1 

Ouargaye 

CDR Koupdla 

Zam 

11,0 

0, 

12,0 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

15,0 

19,3 

11,3 

0, 

0, 

0, 

1,3 

0, 

0, 

27,3 

19,3 

23,3 

1 

1 

1 

Total 474,4 758,9 74,4 310,4 2,4 346,0 1966,5 i 100 

Pourcent du 
Total 24 39 4 16 0 18 

-

100 

Unlversitd iduHichlgan, La Dynamlque de la commerciallsatlon des c~rhales au Burktna Faso. 1986.
 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-EST 
COG: KOUPELA, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 
Centres du 
de Vente oct. nov. dec. jan. f~v. mars avril mal juin juillet aout sept. Total Total 

Koupdla 2,4 4.7 2.5 .9 0,8 1,5 2,4 'q,9 8,9 8,7 60.6 170.1 273,4 29 

Tenkodogo 3,0 2,3 2,2 2.4 2,2 4,4 2.4 5.4 8.9 16.5 160,9 45.6 256,6 27 

Zabrd 0, 0, .8 0, 1,6 0, 1,5 0, 8,7 76.2 90,0 159.2 338,2 36 

Garango 8 1,7 2,8 2,9 2,7 2,7 9,9 10,6 0, 2,1 0, 0, 36,4 4 

Zorgo 1.5 .8 0, 0, 0, 0, 0, 0. ,4 1,0 14,8 .9 19,4 2 

Gomboussougou 0, 0, 0. 0, 0, 0, ,5 0, 1,4 1,6 3.3 0. 6,7 1 

Bitou 0. 0, 0, 0, 0, 0, 0, 1,8 3,1 5,0 ,6 0, 10,5 1 

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 du 
Total 1 I 1 1 1 2 3 3 12 35 40 100 

Universite du Michigan. La Dynamique de la commerLiallsation des L6v!ales au Burkina faso. 198B6 



TABLEAU 9b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-EST 
CDG: KOUPELA, 1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. d~c. jan. fdv. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

1Pourcent 
du 

Total 

Koupdla 

Tenkodogo 

Zabrd 

Garango 

Zorgo 

Gomboussougou 

H~guet 

Gouguin 

Hoktddo 

Ouargaye 

CDR Koup!a 

Zam 

Boulsa 

Total 

Pourcent du 

0, 

19,5 

159,2 

12,7 

3,9 

.3 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

195.5 

0, 

]1,? 

1.5 

5,6 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

18.9 

8.3 

9,4 

,5 

0, 

2.6 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

21,0 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

5,9 

6,9 

1,3 

2.1 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

0, 

16,2 

3,8 30,4 

10.7 31,5 

4.0 1,6 

5.7 11 1 

4,5 2,0 

0, 0, 

0, 0, 

0, 0, 

0, 0, 

0, 0, 

0, 0, 

0 0, 

0, j 0, 

267 76.6 

1 

28.0 

31,2 

2,9 

16,7 

2,6 

2,4 

1,7 

0, 

0, 

0. 

0, 

0, 

85.5 

139,1 

48,3 

16.2 

16,7 

42,6 

0, o 

2.4 

10,8 

0, 

0, 

0, 

0. 

0. 

276.1 

213,9 

56.0 

12,7 

34,8 

53.1 

0, 

9,2 

1,8 

26.4 

0, 

0. 

', 

53,3 

461.3 

104,2 

13,5 

29,0 

26,3 

69,8 

0, 

,2 

10,7 

0, 

11,0 

0, 

0, 

21,4 

386,1 

79,4 

38.3 

7,6 

31,8 

31,0 

0, 

24,1 

31,2 

,6 

16,3 

19,3 

23.3 

97,4 

400.3 

613.0 

377,2 

236.7 

163.5 

212.3 

.3 

38,3 

56,2 

27,0 

27,3 

19.3 

23,3 

172,2 

1966.5 

31 

19 

12 

8 

11 

0 

2 

3 

1 

1 

1 

1 

9 

100 

Total 10 I 1 04 1 _ 4 4j 14 23 20 20 100 

Uiilversit6 du Hichilgan. La Dynamlque de la cuLunercialisatlun des t~rtales du Burkina Faso, 1986. 



29
 

distingue par son nombre de march4s et secteurs relativement ind6pendants
 

les uns des autres. Ces march~s principaux, Koup~la, Tenkodogo, Garango
 

et Pouytenga, et m~me les march6s proches de Zorgo et Mokt6do (tous deux
 
officiellement dans 1'ORD du Centre) ont en fait plus de relations avec
 
les march~s de la ville de Ouagadougou qu'entre eux. Ii n'y a en fait
 

aucune integration r6elle entre ces march6s, si ce n'est quelques
 
relations plus importantes entre les march6s de Tenkodogo et de
 
Pouytenga. Les vendeuses, commergantes et commergants de Pouytenga
 

fr6quentent en effet le marchd de Tenkodogo pour s'approvisionner, et les
 
commer~ants de Tenkodoqo vont vendre une partie de leurs c6r6ales sur le
 
march6 de Pouytenga. De m6me, le march6 de Koup6la n'a qu'assez peu de
 
relations commerciales avec le march6 de Pouytenga en mati6re de
 

c~r~ales. Les commergants de Koup6la sont surtout sp6cialis6s dans la 
distribution des c6rdales pour la consommation locale des fonctionnaires 

et des producteurs. Selon eux, les commergants ne s'arr~tent pas a 
Koup6la lorsqu'ils se rendent i Pouytenga pour acheter des c6r6ales. Par 

contre, m6me si les commergants de Pouytenga vendent aussi au d6tai I, ius 
ont surtout pour clientele les commer~ants de I 'ext~rieur, de 
Ouagadougou, du Sahel et du Centre-Nord. Les commer~ants de Garango
 
traitent directement avec les commergants de Ouagadougou, et se voient
 
mnme concurrenc6s par ces derniers sur les march6s secondaires de ce
 

secteur.
 

Les commergants achbtent les c6r6ales tr6s souvent directement aux
 

producteurs, sauf en ce rui conce, ne les plus grands commergants qui ont
 

des agents locaux travaillant pour eux en brousse, ou qui ach6tent aux
 
petits commergants et aux vendeuses. Mais le plus souvent, les
 

commergants locaux vont avec leur "6quipe" de collecte, le plus souvent
 
familiale, sur Ie petits march~s acheter aux producteurs (comme A 
Koup6l a), moins que 1es r6col tes ai ent 6t6 mauvai ses, et que 1'offre 

dans les petits villages ne suffise pas a justifier les coOts et les 
risques du transport. C'est le cas a Garango ob les commergants sans 

moyens de transport limitent leur rayon de collecte. Les commergants de 
Mokt~do (Ouagadougou) avaient aussi a6cid6 durant la saison 1984 

d'attendre Ies producteurs sur le marchd plut6t que de se d~placer
 

eux-mames h cause de la faiblesse de l'offre.
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Les vendeuses ou commergantes jouent un r6le trbs important dans
 

cette r6gion et non seulement pour les transactions concernant le sorgho
 
rouge germ4 et le dolo. En effet, les vendeuses sont les sp~cialistes du
 

sorgho rouge germ6 qu'elles revendent localement aux grands cominerants
 

locaux, aux doloti~res ou aux commer~ants de Ouagadougou. Mais dans tous
 

les march6s, les vendeuses, selon les informateurs, assurent une
 

proportion tr6s importante de la commercialisation de tautes c~r~ales. A
 

Pouytenga, elles assureraient 30% du commerce: elles vont jusque sur les
 

march6s frontaliers, (Bitou, Sankins6, Bawku) acheter aupres des
 

productrices ghan~ennes et togolaises, ou sur le march6 de Tenkodogo, et
 
revendent aux commer~ants de Pouytenga ou de Ouagadougou. A Garango, les
 

commer~ants ddclarent qu'elles sont responsables de 80% du commerce des
 

c6r~ales. Elles jouent le rble particulier de lachat au d~tail et de la
 
revente en gros et au d6tail sur lequel elles semblent avoir un avantage
 

du fait de leur cornaissance des mesures locales. Elles sont les
 

interm6diaires privil6gi es entre les producteurs et les consommateurs
 

d'une part, et tr~s souvent aussi entre les producteurs et les grossistes.
 

Les commergants de la r6gion entretiennent des relations commerciales 

importantes avec les commerants des pays voisins fournisseurs de 

c6r~ales (maTs du Ghana et sorgho blanc et petit mi] du Togo). Le march4 

de Tenkodogo joue souvent le r6le de march6 de transit pour les 

commer~ants du Ghana, et un grossiste de Garango avait pass6 une commande 

de 100 sacs de sorjho blanc h un commergant togolais qui devait faire 

passer la frontibre ce chargement lui-mame. 

En ce qui concerne 1'6coulement des c6r6ales, quelques commergants 

sur chacun des march6s importants de la r6gion peuvent aller 6couler 

leurs c6r6ales directement a Ouagadougou auprbs des commergants 

Ouagalais. C'est le cas de quatre commergants de Tenkodogo, de trois 

commergants de Garango, de quatre commergants de Zabr6 et d'un commergant 

de Gomboussougou au moins. Bref, il semble en g6n6ral que la 

commercialisation des c6r6ales dans cette r6gion soit plus ind6pendante 

de lintervention locale des commergants de Ouagadougou, quoique cette 

intervention soit consid6rable. N6anmoins le risque que comporte 

l'6coulement des c6r6ales sur le rmarch6 de Ouagadougou sans contact 

pr6alable et client r6gulier est consid6rable. De plus, les quantit6s de 

c6r6ales disponibles sur les march6s de la r6gion influencent la venue
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des acheteurs de Ouagadougou, de m~me que la fr6quence et la rentabilite 
des voyages des commergants locaux h Ouagadougou: Un commergant de 

Garango qui normalement va vers Ouagadougou tous les six jours (soit 
apr6s deux jours de march6 h Garango), et ne se d~place pas sans un 
minimum de dix sacs, d~clarait que lors de la saison 1984, il lui fallait 

neuf jours pour collecter suffisamment de c6r~ales avant de partir A 
Ouagadougou. 

2.2.4.2 Pr6sentation des interm6diaires: fonctions et niveaux
 

La caract6ristique essentielle de cette r6gion au niveau de la
 
distribution des interm~diaires est que, m~me si le march6 de Pouytenga
 
jouit d'une sup~riorit6 indiscutable dans cette distribution, chaque
 
narch6 b6n6ficie de la prdsence de quelques grands commergants. Ceux-ci
 

offrent de plus grandes alternatives d'6coulement, du fait de ]a pr6sence
 
d'un capital local, mais aussi de transport, que ce soit aux producteurs,
 

aux vendeuses, aux petits et moyens commer~ants. Ces grands commergants,
 
selon leurs propres estimations, sans nul doute sous-4valu6es,
 

commercialiseraient aux environs de 2000 sacs de c6r6ales par an (voir le
 
Tableau 10). Ces grossistes ont syst6matiquement des activit6s annexes,
 

surtout le commerce d'autres pHodUitS, les produits agricoles (arachide,
 
noix de karit6, haricot) mais aussi les produits de consommation courante
 

(cinment, v~los, bcissons). Ils jouent aussi, bien sOr, le r6le de
 
transporteurs locaux. Ces activit6s se r6partissent 
au cours de l'ann6e
 

de fa~on h permettre l'utilisation optimum du capital. Les grossistes de 
Pouytenga d6clarent qu'ils utilisent 70% de leur capital dans le commerce
 

des c6r~ales des r6coltes jusqu'h mai. Les grossistes cherchent le plus
 

souvent a faire circuler rapidement les cer~ales, mame s'ils admettent 
qu'un stockage de six mois des r6coltes la soudure est la pratique la
 
plus rentable, parce que les risques de pertes lors du stockage et les
 

risques de confiscation des c6r6ales (surtout lors de 1'ann6e 1984)
 

6taient trop importantes.
 

Les moyens commergants qui utilisent les moyens de transport des
 
premiers ou bien des commergants de Ouagadougou, sont souvent les
 

interm6diaires et rassembleurs privil6gies des commergants de l'ext6rieur
 

(Ouagadougou mais aussi Kaya et Sahel), et ils commercialiseraient entre
 
400 et 1500 sacs de c6r6ales par an. Leurs activit6s annexes sont plus
 



TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIME DINTERHEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF SUR LES PRINCIPAUX MARCHES
 
(en sacs de cdr~ales par an)
 

REGION: CENTRE-EST (Koupla'
 

Commer~ants R~gionaux Assembleurs et Coordinateurs
 
ou Nationaux Hoyens Commer~ants Commergants Locaux Agents Villageois
 

Secteurs/Harch6s (plus de 1500 sacs/an) (400 sacs A 1500 sacs/an) (molns de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses
 

Pouytenga 10 3000 sacs/en 	 100 commer ants et vendeuses cicbreux plusieurs tr~s nombreuses
 
& 400 sacs/an
 

Tenkodogo 2 2000 sacs/an 	 4 A 1400 sacs/an plusieurs 4 ou 5 (pour cormer~ants de nombreuses
 

Pouytenga 	et Ouigadougou)
 

Koupela 	 I 2000 sacs/an 10 500 sacs/an plusleurs aicun nombreuses
 

Garango I a 2000 sacs/an 	 2 1000 sacs/an piusleurs ;.ucun nombreuses
 
6 A 400 srcs/an 4 petits coMrer~ants
 

Zabre 	 4 a 1500 sacs/an 5 A 600 sacs/an n.d. n.d. nombreuses
 
(IS - 10 jours) (TS - 3 Joars)
 

Gomboussougou 1 4000 sacs/au n.a. n.d. n.d. nombreuses
 
revendeuses
 
(soudure)
 

SOURCE: Interviews au 	cours des passages RR.
 

LEGENDE: 	 n.d. = information non disponible.
 
TS = Yerps de stockage.
 

NOTE: 	 Lcs quantites indiquees sont basees sur les propres estimations aes commer~ants ec sont g~ndralemen t de ce fait tr6s sous-estimdes.
 
Elles ont cependant une valeur indicative. particuli~rement pour des comparaisons entre les dlff~rents types d'lntermdiaires.
 

Unlve7slt6 du Hichigan ia [)ynmrique de la comnmer lal 	satlen des c6aedles au Burkina Faso. 1986. 
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limit6es et pour eux certainement le stockage des c6r~ales et la revente
 
au d~tail lors de la soudure pr6sente plus d'avantages dans la mesure ob
 

leur capital ainsi que leurs options d'investissement sont plus limit6es.
 
Les petits commergants et les vendeuses sont les interm6diaires
 

surtout des grossistes locaux et de ceux de Ouagadougou. Qu'ils
 

travaillent sur commission ob leur propre compte, ces interm~diaires
 
ont un capital trbs limit6 et doivent avoir re,-ours 4 des operations de 
credit a tr6s court terme souvent. C'est le cas des vendeuses de
 
Pouytenga par exemple qui s'adressent aux grands commercints de ce march6
 

pour obtenir des c~r6ales 4 cr~dit pour la revente de la journ6e. Il 
faut noter toutefois que certaines vendeuses, comme sur le march6 de 
Pouytenga, appartiennent A la cat6gorie des moyens commergants du fait de 
leur capital et de leur rayon d'activit6. Ces interm4diaires en g6n6ral 

sont des interm6diaires occasionnels, qui pratiquent le commerce durant 

la saison s~che surtout, restant essentiellement en des producteurs. 

Ceux-lh (les petits commer~ants, ou commergants locaux) ne 
commercialisent pas plus de 400 sacs par an. Pour eux, il n'est pas 

question de stockage naturellement. 

2.3 	 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES PARTICIPANTS
 
AUX CHAINES DE COMMERCE DES CEREALES
 

2.3.1 	 Termes de Transaction au Niveau de 1'Achat au Producteur
 

Ils ne different gubre des termes de transaction rencontres a ce 

niveau dans les autres r6gions et particuli6rement dans la r4gion du 
Centre (Ouagadougou). Les unit6s de mesures I'achat au producteur sont 

en tout et pour tout les assiettes, dans le m@me contexte qu'au sud de 
Ouagadougou (voir le Tableau 11). L'assiette Yoruba semble @tre la seule 

mesure tol6r6e par les producteurs et m@me si les commergants disent que 

les producteurs sont ceux qui l'exigent, ils n'en nient pas l'int~rft 

pour eux. C'est aussi le cas des agents de I'OFNACER qui se sont r~solus 
en pratique h utiliser, au moins dans la r6gion de Zabr4, cette mesure 

non r6glementaire qui au fond "satisfait" tout le monde: Les producteurs 

parce qu'il s'agit de la seule mesure qu'ils connaissent et refuseraient 
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TABLEAU 11
 

UNITES DE MESURE
 

TYPE DASSIETTES UTILISEES SUR LES MARCHES POUR LES CEREALES
 
REVENDUES LOCALEMENT ET A OUAGADOUGOU
 

REGION: 	 CENTRE-EST (Koup~la)
 

1OUR
LA LNTE 	 AU POUR LA VENTE AU IRECONDITIONNEMENT 
POUR LACHAT AU CONSOMMATEUR GROSSISTE DE I DES SACS POUR LA 

MARCHES ET SECTEURS PRODUCTEUR J LOCAL OUAGADOUGOU IVENTE A OUAGADOUGOUb 

Tenkodogoe A. Sankinsde 
 A. Yorubaa i' sac - 40 35 A. Sankins6 
- 2,625 kg - 2.5 kg IA.SankinsO 

Zabri A. YorubaC IA.Yrubad ivente directe par!37-38 A. Yoruba
 
(A. Sankins6 Iles commergants
 
par fois) 6Zabr
 

Gomboussougou A. Yoruba A Yoruba ideT A. Sankinsi
A Y
A. Sankins 


Garangoe A. Sankinsd A. Yoruba idem (en partle) 37 A. Sankins6
 
I 
 cu 38 A. Yoruba
 

Koupila A. Sankins6 !A.Yoruba I sac 38 A. Yoruba
 

40 A. Sankinso

42 A. Yoruba
 

Baskoure A. Yoruba jA. Yoruba n.d. 
 n.d.
 

Pouytenga 1A. Sankins6 IA. Yoruha Ii sac 37 A. Yoruba 

A: Yoruba 
 - 40 A. Sankinse
 

Moktido NA.Yoruba A. Yoruba 1sac I nconnue 
iA. Sankins6 j - 40 A. Yoruba 

SOURCE: 	 Interviews avec informateurs (commerants et vendeuses) et observations de I'quipe de
 
recherche (achat et pesie occaslonels).
 

LEGENDE: n.d: 	 information non disponible (riponse napparaissant pas sur les
 
questionnaires).
 

inconnue: 	 Les informateurs (les commergants sur le march6 crncerni) ont diclar6 ne
 
pas connaitre la contenance des sacs une fois revendus par leurs clients
 
Ouagadougou.
 

A. Sankins6: Assiette plus large que l'assiette Yoruba; un ac contient 40 A 36 de ces
 
assiettes.
 

A. Yoruba7 Assiette 	en fer 6maill; 42 A 38 assiettes pour un sac. (40 assiettes
 
Sankins6 - 42 assiettes Yoruba - un sac de 105 kg de sorgho blanc ou de 
petit mil.) 

NOTES: 	 aCes poids concernent le sorgho blanc et le petit mil. La contenance de ces mesures
 
vari2 selon 	la nature des cir~ales. Par exemple, les m6mes mesures pour le maYs et le
 
sorgho rouge 	sont lig6rement "moins lourdes".
 

b1l s'agit des unitis de mesure utilisies par les commergants de Ouagadougou pour le
 
reconditionnement et la revente au sac en milieu urbain des 
ciriales 	acheties auprbs des
 
interm~diaires des marchds concern6s, selon les informations obtenues auprbs des
 
commerqants de ces march6s.
 

CA Zabrd, 1'usage de 1'assiette Sankins6 a 6t interdit par les responsables CDR
 
(Comit6 de DWfense pour la R6volution).
 

dA Zabr6, les femmes utilisent aussi une assiette Yoruba "trafique", soit plus
 
petite, pour 	la vente. II est fort probable qu'il en soit de mime ailleurs.
 

eParticulibrement A Garango et A Tenkodogo, des grands paniers sont utilisds pour la
 
vente du 	sorgho rouge germ6; les paniers contiennent approximativement 6 tines, solt 42
 
assiettes Yoruba.
 

gniversit4 du Michigan, La Dynamique de la conmercialisation des cereales au Burkina Faso. 1986.
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de vendre 6 1'OFNACER autrement, et 1'OFNACER dans la mesure oO le centre 

gagne 1O FCFA par tine avec cette mesure d'achat. N6anmoins, les agents
 

de I'OFNACER, 1 ob ils le peuvent, tentent d'acheter avec les mesures
 

offic>.:llcs, la tine et la demi-tine. Les groupements villageois
 
utilisent eux aussi les mesures locales afin d'obtenir des cerales
 

aupr~s des producteurs.
 

Les achats en herbe, comme nous l'avons vu, se sont tr6s nettement
 

ralentis lors de la campagne 1983-84 alors qu'ils 6taient importants,
 

selon les informateurs locaux, en 1982-83. Lh aussi, il est probable
 

qu'avec l'incertitude des r6coltes et les mauvaises pluies de 1984, les
 
commergants r6duisient volontairement ces pratiques les consid6rant trop
 
dangereuses. II semble que Ies conditions de tels achats soient tr6s
 
similaires A celles des ventes a credit des c6r~ales par les commer~ants 

durant la soudure. Les emprunteurs de c6r6ales ou les vendeurs de 

c~r6ales a 1'avance doivent repayer au moins une assiette suppl6mentaire 
sur chaque tine emprunt6e lors de la soudure, selon un des producteurs. 
En fait, un tel taux d'int~r~t (la tine contient six ou sept assiettes) 

semble faible par rapport aux taux entendus ailleurs, mais il est fort 
probable que la tine utilis6e au moment de la soudure est diff~rente de 

celle utilis6e durant le remboursement. De plus, il est aussi fort 
probable que les taux d'int6rft diff6rent seion les clients, tenant 

compte de leur solvabilit6 et du niveau de risque que repr6sente la 

transaction ainsi que des relations de clientble pr~existantes. Les 
conditions climatiques et le niveau des pluies jouent aussi un r6le 
primordial dans le prix choisi pour ces ventes en herbe: Autour de 

Pouytenga, en brousse, il paralt que le mil et le sorgho pas encore mars, 

soit avant la r6colte, sont vendus 100 FCFA 'assiette, soi.t environ 
4000 FCFA le sac a cause de la s6cheresse. Ii semble de ce fait que ces 
ventes sont alors vues comme des paris sur le r6sultat des r6coltes, les 

producteurs craignant de ne rien r6colter du tout, et les commergants
 

acceptant le risque de ne pas @tre rembours6s contre la possibilit6
 

d'obtenir des c6r6ales a tres bon march6. Les gioupements villageois
 

offrent aussi du credit aux producteurs sur leurs prochaines r6coltes,
 

mais 1'OFNACER bien sfr ne fournit pas ses services.
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2.3.2 Termes de Transaction avec les Consommateurs
 

Pour ce qui est des transactions avec les consommateurs, 1'OFNACER
 

fournit des c~r~ales h credit aux fonctionnaires et salaries parfois par 

1'interm6diaire de leurs employeurs. L'OFNACER h la tine et surtout au 

sac, n'offrent pas de ventes h cr6dit pour les clients individuels et 

exigeait parfois la carte de famille pour la fourniture des c~r~ales dans 

le souci d'4viter les sp6culations sur les c6r~ales a bon march6 de
 

I'OFNACER.
 

Les petits commergants et vendeuses revendent les cdr6ales rapidement
 

a l'assiette Yoruba et aussi A la louche (surtout pour le riz, le riz
 

local venant de Tensobentenga). Il est aussi possible que les vendeuses
 
"travaillent" leurs mesures de fagon a ce qu'elles 
contiennent plus de
 

c~r6ales 'l'achat qu'h la vente.
 

Les moyens commergants vendront plus souvent ' la tine et
 

6ventuellement au sac, quoique l'assiette reste la mesure standard
 

servant a remplir les mesures plus importantes. La tine contient
 

sOrement plut6t six assiettes que sept h la vente; et le sac, qui doit
 

selon les commergants contenir 40 assiettes ' l'achat aux producteurs,
 

est peut- tre all6g6 de deux ou tiois assiettes pour la vente au
 

consommateur qui dans ce cas est souvent un fonctionnaire. Cependant,
 

les commergants de Garango, par exemple, ont d~clar6 se servir des
 

mesures officielles pour la vente sur le march4. Il s'agit de la tine de
 

20 litres, de la demi-tine de 10 litres, du pot de 2 litres, et du
 

demi-pot de 1 litre. Bien que ce fait soit difficile a v6rifier dans le
 

contexte des passages rapides de recherche, nous avons pu constater que
 

la pr6sence active des repr6sentants CDR lors de notre passage pouvait
 

influencer les d6clarations et les activit6s des commergants locaux.
 

2.3.3 Termes de Transaction entre les Interm6diaires
 

Les termes de transaction entre les interm6diaires des chaines
 

suivent les m~mes principes relev6s dans les autres regions. Entre
 

1'OFNACER et ses interm6diaires, les groupements villageois et les
 

commergants, les mesures utilis~es sont les mesures officielles. Les
 

commissions obtenues par ces interm6diaires pour leur services rendus '
 

I'OFNACER sont d6cid6es par la direction de 1'OFNACER a Ouagadougou (voir
 

l'introduction).
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Entre les commergants de la r6gion et leurs clients de 1'ext~rieur,
 

il semble que les termes de transaction diff6rent selon les march6s sur
 
lesquels elles se produisent. Si les commergants de Ouagadougou se
 

d6placent sur les march6s de la r6gion du Centre-Est. ils exigent des
 

sacs de 40 assiettes, sacs d'au moins 100 kg. Par contre, les 
commergants d- 1; region du Centre-Est qui vont vendre sur les march6s de 
Ouagadougou A des revendeurs locaux vendront des sacs de 37 assiettes 

environ, pesant pros de 93 kg. C'est h peu pros le poids des sacs 
revendus par les commergants de Ouagadougou eux-m~mes, une fois revenus 

des march6s de la r6gion du Centre-Est. Certains commer ants de cette 
r6gion estiment mame que les sacs de 40 assiettes achet6s auprbs d'eux 

par les commergants de Ouagadougou sont revendus h 35 assiettes. Les 

commergants de Tenkodogo pensent que les sacs de 40 assiettes achet6s 
chez eux sont revendus aux consommateurs avec 37, ou mame 35 assiettes 

seulement a Pouytenga. A Pouytenga, inarch6 qui r'est pas connu pour ftre 
respectueux des r~glements, les mesures officielles nont pas cours et 

quelques commergants ont d6clar6 qu'ils commenceraient 4 utiliser la tine 

officielle quand il la recevront. 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISTION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 Informations Disponibles sur les Prix: M6thode de Collecte
 

Les informations obtenues sur les prix des cdr~ales sur les march6s
 

de la r~gion du Centre-Est proviennent des collectes de prix effectues
 

par I'ORD. Selon les responsables locaux, une collecte mensuelle est
 

effectu6e sur les march6s principaux depuis 1'existence de I'ORD, pour
 

les prix du sorgho blanc et du sorgho rouge, du petit mi1, du riz, du
 

maYs, du ni6b6, du soja, de l'arachide et des noix de karit6. Les
 

principaux march6s concern6s sont Koup6la, Tenkodogo, Garango, Zabr4,
 

Gomboussougou, Ouargaye et Pouytenga. A ceux-lA s'ajoute le march6 de
 

Zorgo, qui apparalt en fait dans la r6gion du Centre (Ouagadougou). Les
 

r~sultats des mercuriales sont assez complets pour l'ann6e 1984 jusqu'au
 

mois d'aoOt, au moins pour les march6s de Koup6la, Tenkodogo, Garango et
 

Zabr6 et en cola, la r6gion se distingue de la majorit6 des autres
 

r~gions. Par contre, nous n'avons aucune information sur les prix pour
 

les mois suivants. Les prix mensuels ORD sont le r6sultat d'une moyenne
 

des prix collect6s par les agents de 1'ORD, trois fois par mois sur 

chaque march6 (en fait prix collect6s tous les dix jours). 

D'autre part, I'OFNACER ne semble pas avoir d'information sur les 

prix dans cette r6gion. Lors des passages de l'6quipe de recherche dans
 

cette r6gion, les prix h la mesure locale, l'assiette, ont 6t6 relev~s 

pour les principales c6r~ales en fin janvier, d6but f6vrier 1984, puis 

lors d'un second passage au mois de juin sur les principaux march6s. 

Les prix sont collect6s par I'ORD, mais il ne semble pas que ces
 

informations soient utilis6es r6ellement de quelque fagon que ce soit.
 

D'autre part, il serait int6ressant non seulement d'avoir la moyenne pour
 

le mois, mais aussi les informations de base sur les prix a chaque d6cade 

sur les march6s principaux. En effet la moyenne gomme les .'riations qui 

apparaissent d'un jour de march4 A l'autre, et limite l'analyse de ces 

prix.
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Toutes les donn6es de prix que nous avons pu collecter au cours de
 

notre recherche sont pr6sent6es dans l'Annexe G du rapport national
 

(Tome I).
 

3.1.2 Circulation de l'Information entre les Interm~diaires
 

Les m6thodes de circulation des informations sur les prix des march6s
 

entre les interm6diaires ne sont pas diff4rentes des m6thodes pr6sent~es
 

dans l'introduction de ce volume. Il est clair que la connaissance des
 

prix sur les march6s qu'ils fr6quentent est essentielle pour tous les
 

interm6diaires quels qu'ils soient. Mais les plus grands commergants qui 

ont des activit~s et des agents ou logeurs dans de nombreux march6s ont 

une connaissance beaucoup plus 6tendue des prix qui leur donne la 

possibilit6 d'intervenir sur ces march6s. En fait la plupart des 

commergants de la r6gion de Koup6la ont la possibilit6 de connaitre les 

prix pratiqu6s h Ouagadougou du fait des voyages fr6quents effectu4s par 

les commergants locaux. Et ce point est extr6mement important dans les 

transactions entre les commergants de Ouagadougou et les commergants et 

interm~diaires locaux. D'autre part, il est int6ressant de noter que les 

producteurs de 1'AVV viennent prendre des informations sur la production 

de riz et sur le prix des c~r~ales sur le march4 de Garango, selon les 

informateurs de ce march6. 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

Sur les march6s de la r6gion du Centre-Est, comme sur tous les
 

marche's du pays, les prix augmentent r6guli6rement de janvier a aot et 

septembre, quoique nous n'ayons pas de donn6es de prix pour le v4rifier 

en septembre et octobre dans !a r6gion de Koup6la. Sur tous les march6s 

de la r6gion, les plus fortes croissances de prix semblent avoir eu lieu 

en 1984 de janvier f~vrier et de mai juin. Ce qui paralt un peu 

particulier dans le cas de Tenkodogo et de Garango, c'est la mod6ration 

et la baisse sensible des prix collect6s au mois de mai. Outre 

l'imperfection des donn6es, sur lesquelles il faut toujours compter, les 

explications possibles 4 cette baisse sont la croissance des ventes de 

I'OFNACER, l'arriv6e de c6r6ales en provenance des pays voisins, ou 

l'augmentation des ventes par les producteurs pour se procurer los fonds 

n6cessaires pour les investissements agricoles. 
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Garango et Zabr4 puis Tenkodogo offrent r6guli6rement les prix les 
moins forts de la r~gion, et les prix les plus forts se trouvent A 
Koup~la et Pouytenga, ce qui n'a rien d'6tonnant compte tenu des chalnes 

de commercialisation et des mouvements de c~r6ales d6crits plus t6t. 11 
est clair que les prix sur les autres march~s importants
 

d'approvisionnement de Ouagadougou tels que Hamal4, Guel6oungo, la Volta
 
Noire, etc. ont une influence consid6rable sur les prix de Ouagadougou et
 

sur la d~cision des commergants de Ouagadougou de se rendre sur le march6
 
de Pouytenga, Id oi ils peuveiiL fc;ilcmcit tduvcr aes cereaies en gros
 

dans la r6gion du Centre-Est.
 

Selon les divers commentaires recueillis sur tous les march6s de la
 
r6gion a ce propos, i] appara~t que les prix des c6r6ales apr s les 
r~coltes sont basks sur les prix conclus entre les producteurs et 1es 
interm6diaires qui so d6placent sur les petits march6s. Les moyens et
 
grands commergants qui effectuent la plus grande partie de leurs achats
 

aupr~s de ces interm6diaires ocadx "subissent", selon leurs propres
 
termes, ]es cons6quences des prix pratiqu6s au niveau pr6c6dent. C'est
 
sans doute la raison pour laquelle les commergants disent souvent "que ce
 
sont les femmes qui sont responsables de la hausse des prix", car 
celles-ci sont responsables parfois de la majorit6 des achats aux 
producteurs (elles effectueraient 80% du commerce h Garango; voir section 
2.2.4). DOe plus, e1es peuvent payer les c6r4aIes A un meileur prix et 
les revendre a ce mme prix tout en faisant tout de m~me un b~n6fice 
grace aux unit6s de mesure. Et les producteurs, du fait de leur 

connaissance des r6sultats des r~coltes dans leur village ou leur zone, 
et souvent des prix sur les march~s proches, sont capables de discuter 
des prix selon les quantit6s disnonibles et bien sOr leurs options de 
vente. Les commergants de Ouagadougou sonl. aussi consideres responsables 

de la hausse des prix dans 1a mesure ob ils peuvent acheter sur place aux 
producteurs ou aux intermdiaires locaux, y coopris les vendeuses, et 
proposent des prix meilleurs que Ies grossistes locaux de fagon a 
collecter rapidement les chargements de c~r6ales. 

A Pouytenga, le 12 juin 1984, le prix de l'assiette Yoruba de sorgho
 

blanc 6tait de 275 FCFA sur le march6, et de 285 FCFA pour les
 

commergants de Ouagadougou. A Pouytenga, les commergants de Ouagadougou
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arrivent sur le march6, discutent les prix locaux entre eux et selon les
 

prix de Oupgadougou proposent un prix d'achat. Il arrive qu'au terme
 

des discussions, les commergants de Ouagadougou d~cident de ne pas
 

acheter, les prix sur le march6 ne leur permettant pas de r~aliser un 

b~n~fice suffisant une fois de retour a Ouagadougou. Si les c6r~ales de 

Pouytenga, A partir du mois de mai, s'orientent plut6t vers le Sahel et 

Kaya que vers Ouagadougou, c'est certainement dO aux prix respectifs 

pratiqu6s sur ces march6s et sur les marges potentielles qu'offrent les 

transactions entre marchs, comme on le verra plus loin. Le prix maximum 

que les commergants de Ouagadougou par exemple accepteront de payer A 

Pouytenga correspondra a la soustraction au prix de vente prevu a 

Ouagadougou des coOts et de la marge minimum acceptable par ces 

commergants.
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport
 

3.2.1.1 Etat des routes
 

Koup6la se situe au carrefour de deux axes routiers de tr6s bonne 

qualit6: Il s'agit de 'axe Ouagadougou - Fada N'Gourma et de l'axe qui 
m6ne de Koup~la a ]a frontibre du Ghana et du Togo. Outre ces axes, les 

routes les plus utilis6es sont celle de Tenkodogo - Garango - Kaibo -
Ouagadougou dont la qualit6 est assez mauvaise jusqu'apr~s Kaibo, 

particuli rement durant la saison des pluies, et celle de Zabrd -
Gomboussougou - Manga - Ouagadougou qui rejoint la premi~re a Toess6 et 

dont la qualit6 est tr6s similaire. En fait ce sont les commergants de 

Garango qui se plaignent le plus de 1'6tat des routes, ainsi que les 

commer~ants de Mokt~do (Ouagadougou) qui veulent s'approvisionner dans 

les villages AVV dont les routes sont parfois bloqu6es durant la saison
 

des pluies.
 

3.2.1.2 CoOts de transport et movens de transport (Tableau 13)
 

Les moyens de transport disponibles sont bien sOr les camions et
 

v6hicules des commergants des march~s principaux de la r6gion du
 

Centre--Est, ainsi que les camions des commergants venant de 1'ext~rieur.
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Dans la r6gion, ce sont bien s~r les commergants de Pouytenga qui
 
possbdent la part la plus importante de "camions et vdhicules" locaux.
 
Le plus grand commergant de ce march6 est propriftaire de plusieurs
 
v6hicules, soit un camion de 10 tonnes, deux camions de 7 tonnes et deux
 
camions de 15 tonnes. Il est difficile de compter le rombre total de 
camions disponibles sur ce march6, mais il est certain que les dix 
grossistes de Pouytenga poss6dent chacun au moins un camion. A 
Tenkodogo, iI est 
possible de trouver environ dix camions localement, 
alors qu'a Garango, quatre v6hicules de 7 tonnes sont la propri6t6 des 
commergants, locaux (soit un h Garango nime et trois h B6gu6do). A 
Koup6la, ii semble que seul un grand commer~ant poss~de les deux camions
 
locaux, mais les occasions de transport vers Ouagadougou sont tr6s
 
nombreuses. A Zabr6 et Gomboussougou, comme nous 1'avons vu en 6tudiant
 
la r6gion du Centre, quelques coiwuerants locaux ont aussi leur moyens de
 

locomotion.
 

Bien sir, dbs qu'il s'agit de "rentrer en brousse" en dehors de ces
 
grands axes pour 
collecter des c6r6ales, ce sont les charrettes et les
 
mobylettes qui sont les plus courantes. D'ailleurs les quantites
 
collect6es sur 
chacun des petits marchds ne sont pas souvent suffisantes
 
pour justifier le d6placement d'un camion, sauf si les c6r6ales ont 6t6
 
au prbalable rassembl6es au moyen de mobylettes, de v los ou de
 
charrettes, dans points accessibles pour Ies
des plus v hicules
 
importants. En fait, un commercant de Garango se plaint du fait que Ics
 
march6s de production soient trop loin les uns des autres et du march6
 

central.
 

Les coots de transport, comme ailleurs, sont assez variables suivant
 
la saison, les relations de clientble, et les quantit6s transport6es
 

ainsi que la taille du v~hicule (voir l'introduction). Les chiffres
 
pr6sent6s ici representent des niveaux moyens de ces coots par sac de
 
c6r6ales transport6. Un cas extreme de cette variabilit6 est le prix de
 
transport entre Fada N'Gourma et Pouytenga pour lequel nous avons obtenu
 
la r~ponse suivante: "pas de prix fixe"..
 

Les coots de transport par charrette d6pendent de fagon beaucoup plus 
proche de la distance A parcourir. Par exemple, de Baskour6 A Koup6la, 
s6par6s de 14 km, lp trajet par sac sur une charrette coOte 200 FCFA. Si 
la distance est inf6rieure A 10 km, le prix sera de 150 FCFA par sac.
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TABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORT
 
(en FCFA par sac)
 

REGION: CENTRE-EST (Koup~la)
 

Entre
 
Ouagadougou Koup~la Pouytenga Garango Tenkodogo Mokt~do Zabr4
 

350 350 500-750 350-500 400 800
 

Entre
 
Pouytenga Tenkodogo Ouargaye Senkans6 Kaya Fada N'Gourma
 

350 750 750 400 tr~s variable
 

SOURCE: Interviews avec transporteurs de la region.
 

Unlverst4 du Htchlgai, La Dynamhque de )a connerciallsation des c~reales au Btrklna Faso. I9@6. 

Notons que les passagers qui empruntent ces camions, le plus souvent 

des commergants ou leurs envoy6s, doivent payer pour leur place, 

quelqu'inconfortable que le trajet puisse tre h l'arri~re du camion et 

sur le haut des sacs ou autres produits transport6s. A titre d'exemple,
 

le trajet aller-retour pour un passager entre Pouytenga et Ouagadougou
 

revient a 2000 FCFA.
 

Le plus grand commer~ant de Pouytenga nous a d'autre part donn6
 

quelques informations sur les coOts d'achat et d'entretien d'un camion: 

Le prix du camion en 1984 est de 8.000.000 FCFA auquels s'ajoutent les 

coots d'assurance et d'int6r~t sur l'achat du v6hicule de 500.000 FCFA. 

La dur6e du camion est estim6e A quatre ans et ce v6hicule devra @tre 

rechemis6 une fois pour in coot de 2.000.000 FCFA. Le voyage de 

Pouytenga i Ouagadougou requiert environ 100 litres de gas oil et 

I'entretien du camion se monte 2.000.000 FCFA par an, au sein duquel 

les coots aes pneus sont les plus importants. Selon nos calculs, et en
 

incorporant le prix du chauffeur, soit environ 400.000 FCFA par an, le
 

transporteur doit transporter l'6quivalent de 8000 tonnes de c6r6ales par
 

an entre Pouytenga et Ouagadougou pour amortir le camion en quatre ans
 

seulement avec le transport des c6r6ales. Nous savons toutefois que ces
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camions sont amortis sur une p~riode plus longue, parfois 10 ans, au
 
cours desquels ils sont affect6s A des activit6s moins exigeantes sur le
 
v~hicule, comme le commerce du bois par exemple. Cela est
 

particuli6rement le cas sur une tr6s bonne route comme celle de Pouytenga
 

ces pertes 2% des stocks de six mois du fait des et 6e la 


A Ouagadougou. 

3.2.2 CoOts de Stockage 

Un commergant de Koupdla d~clare qu'il ne stocke pas a cause du 
risque de d6t6rioration des c6rales et un commergant de Gaango estime 

' ,ats pluie.
 
Mis ' part ceux-ci, les commer~ants de cette r~gion, de m~me que dans les
 
autres r6gions, ne semblent pas consid6rer le stockage coOteux. En
 
termes de local, les loyers pour un magasin, quand les commergants n'ont
 

pas le leur, doivent 6tre assez limit6s, de l'ordre de 10.000 FCFA par
 
mois au maximum dans les principaux march6s pour un magasin de bonne 
taille (Rappelons que le magasin de vente de 75 tonnes lou6 h Garango 
coOte 17.000 FCFA par mois ' l'OFNACER; voir la section 2.2.3.1). De 
toute fagon, les commerants ne semblent pas conserver les c6r~ales 
au-delh d'une ann6e et au cours des saisons pr6c~dentes au-delA de six 
mois. D'ailleurs, beaucoup d'entre eux semblent avoir r~duit 
Arieusement leurs activit6s de stockage dans cette r6gion a la suite des 
menaces souvent r~p6t6es contre "la speculation". Aucun des commergants 

n'a mentionn6 l'usage de produits chimiques utilis6s pour conserver les 

c6r6ales.
 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes
 

Ces pertes ne pr6sentent aucune caract4ristique particuli~re a la
 
r~gion du Centre-Est et sont tout A fait similaires aux pertes d6crites
 

dans le contexte de lintroduction g6n6rale de ce volume. Nous invitons
 
donc le lecteur ' s'y r6f6rer. Notons seulement les r6ponses du grand
 

commer~ant de Pouytenga qui d6clare avoir des pr6ts de 50.000.000 FCFA
 
entre la BICIA et la BIB, ' un taux d'int6r~t approximatif de 10%.
 
D'autre part, il d6clare Faire face annuellement des pertes de
 
1.000.000 FCFA dues au non-remboursement des cr6dits octroy6s aux
 

fournisseurs et aux clients.
 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel. Patente. Sac Vide)
 

Les commissions donn6es g6n6ralement aux agents villageois et logeurs
 
varient 
entre 100 et 250 FCFA par sac selon le niveau des services
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rendus. Bien qu'il soit difficile d'6valuer le coOt r6el d'un "fils" 

servant de chauffeur, un commergant de Pouytenga d~clare payer 25.000 

FCFA par mois pour un chauffeur, plus 1000 FCFA suppl6mentaires par jour 

pour quelques indemnit6s. Ce chiffre correspond s~rement h la 
r~glementation en vigueur, ce qui n'est pas une garantie qu'ils 

correspondent h la r6alit6, bien que les travailleurs soient a mnme de 

faire appliquer leurs droits et que les fraudes soient risqu6es pour 

l'employeur. Les employ6s sont nombreux, pour vendre, pour garder les 
magasins, pour voyager sur les march6s, pour remplir es sacs, pour 

charger l's cirnions. II semble qu'en moyenne, ces employ6s re oivent 
10.000 FCFA par mois, et qu'h cela s'ajoutent les cofts des "employ6s
 

occasionnels" pay~s A la tdchp, soit 50 FCFA par sac pour la manutention.
 

Il est clair que pratiquement personne ne pale la patente A 
Pouytenga. Les autorit~s plusieurs ont depi reprises, tent6 faire 

dresser une liste des commer~ants de c~r6ales dans ce march6, en vain. 
Au point d'ailleurs que l'int6grit6 des contr6leurs du march6 en 6tait 
mise en doute. Les rares commergants de Pouytenga et les plus grands 

commergants des autres marches payent une patente de 6500 FCFA A 7000 
FCFA par an pour commercialiser des c6r6ales dans la r6gion. Ceux qui se 

d6placent sur Ouagadougou ou dans les autres r6gions (Est), ont besoin de 

payer une patente supplmentaire qui varie sur un barme national selon 
les quantit6s commercialis6es annuellement (voir 1'introduction Tableau 
F). En fin de compte toutefois, on se doute que peu de commergants
 

payent rarement la patente correspondante a leurs activit6s r6elles.
 

Puisque la patente est requise 1'entr6e de Ouagadougou pour tout
 

commergant transportant des c~r6ales, les grands commer~ants et les
 

petits commergants qui n'en ont pas sont lies par un arrangement
 
compl6mentaire au transport, soit "1'utilisation de la patente commune"
 

Les sacs vides coftent environ, selon les informateurs locaux, 400 

FCFA ce qui correspond tout a fait aux prix annonc6s dans les autres 

r6gions. 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

3.3.1 Calcul et Observation des Marges
 

Les informations notre disposition sont ici les calculs effectu~s A 
partir des donn6es de prix officielles. Il s'agit donc de la comparaison 
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des prix sur les grands marchds de la r6gion avec ceux des march6s ob les 

c~r~ales sont revendues. Afin d'obtenir les marges nettes obtenues par 

les commergants achetant dans un des march6s de la rgion et revendant a 
Ouagadougou (pour lequel nous prenons la moyenne des moyennes des prix 
hebdomadaires chaque mois sur les cinq principaux march6s de 

Ouagadougou), nous retranchons AI la dirffrence des prix entre ces march6s 
le coOt de transport et la manutention (voir 3.2 sur les coOts); et a 
chaque fois nous calculons de mdme quel pourcentage de profit cette 

transaction repr~sente par rapport a l'investissement inclu dans la 

transaction (voir Tableau 14a). Les marges sont calcu16es en consid6rant 
un mois de ddcalage entre I 'achat ot la vente des cor6ales, c'est-h-dire 

en retranchant le prix sur le march6 d'achat au prix du mois suivant sur 

le marche de vente. 

Nous avons tent6 de calculer d'autre part les rarges avec quatre mois
 

de d6calage entre 1'achat et la vente, mais le niveau d'informations
 

disponibles dans cette r6gion sur les prix ne nous a pas permis 

d'effectuer ces calculs. Par contre, nous pouvons comparer les prix 

entre la r6colte et la soudure sur un mame march, de fugon a connaitre 

les marges obtenues en stockant les c6r6ales. Enfin, les observations 

effectu~es lors des passages de l1'quipe de recherche et les r~ponses des 
commergants constituent 1'autro source d'information sur les marges dans 

cette rigion. 

3.3.2 Niveau des arges Comerciales 

3.3.2.1 es_ comerran_. Nrgosobtnues_par de]a regjonachetanten 
gros sur_1 es march~s_he l c.rgi on et ovendantOuagdougou 

Une remarque g~nrale simpose en premier lieu: Les mawrges, selon 
les donn6es de prix officielles h notre disposition, sont en g~n~ra1 plus 
limit~es, tout au moins en valeur absolue, que dans d'autres r~gions, 

telles 1es marges qu'obtiendraient les comnerorat,. de 1a Vol ta Noire en 
venant vendre h Ouagadougou en debut de sai non, ou telles (wtt1es marges 
que 1es commerants de Dori peuvent obteni r en ache tant AiOudyadougou et 
revendant i Dori et au Sahel . Les marges sont auss] tr~s variabl es, non 
seulement dans le temps, mais aussi selon le type do cr~ales. 

Le march6 A partir duquel les marges les plus Fortes pourraient Otre 

obtenues en revendant d Ouagadougou est le marchk de Zabr. Nous n'avons 



TABLEAU 14a
 

MARGES COMMERCIALES POTENTIELLES POUR LA REVENTE DES
 
CEREALE DANS LA REGION DU CENTRE-EST, SELON LES PERIODES DE STOCKAGE
 

(d'apr~s les mercuriale)

(Retour sur capital en parentheses)


(FCFA Dar sac "de .100 kg")
 

REGION: CENTRE-EST (Koupdla) 


A (de)
March ~s 

Ouagadougou Ouagadougou 

B (a) Koup6la Koup61a 

d6calage Instantan6a I Moisb 
Type C6rdales SB SR SB SR 

janvier 1984
 

f6vrier 
 37 997 
 2650 

(.0033) (,0959) 
 (.3028) 


mars 
 -1642 
 -362 

(-,1299) 
 (-.0319) 


avril 
 -1808 
 -1642 

(-.1412) 
 (-.1299) 


mai 
 -1051 -634 
 -808 -602 

,_(-.0805) (-.0545) 
 (-.0631) (-.0519) 


juillet 
 379 2198 1703 2658
(.0270) (.1862) 
 (.1341) (.2343) 


ao~t 
 -59 1870 
 379 1698

(-.0041) (.1608) 
 (-.0270) (.1438) 


I de 4
 

Ouagadougou
 

Koup6la
 

4 Moisc
 

SB SR
 

-1372 1796
 
(-.1074) (,1870)
 

-1168
 

(-.0960)
 

-1250
 

(-.1020)
 

2250
 

(.2571)
 

1757 2627
 
(,1389) (.2310)
 

1591 1897
 
(.1242) (,1635)
 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-EST (Koup~la) (suite) 2 de 4 

March 
A (de) 

s 
Ouagadougou Ouagadougou Ouagadougou 

B (A) Tenkodogo Tenkodogo Tenkodogo 

d~calage Instantan~a 1 Moisb 4 Moisc 

Type Cr6ales PM SB SR PM SB SR PM SB SR 

janvier 1984 

f~vrier 184 137 -1402 250 -783 -1272 -603 
(,0155) (.0121) -.1348 (-,2857) (-,0612) (-,0996) (-,0628) 

mars -1642 -362 -1168 
(-,1299) (-.0319) (-,0960) 

avril -1808 -1642 -1250 
(-,1412) (-,1299) (-,1020) 

mai -1910 -3051 -1634 -1757 -2808 -1602 1250 
(-,1435) (-,2388) (-,1404) (-,1335) (-,2192) (-,1381) (,1428) 

juin -438 560 934 
(-,0332) (-.0421) (,0790) 

juillet -2041 -2020 -401 -688 -696 58 -823 -642 27 
-,1403 (-,1441) 1-,0340 (-.0522) (-,0548) (,0051) (-,0618) (-,0508) (.0023) 

aot 589 -2459 -299 -2541 -2020 -401 -1157 -808 -202 
(-,1775) (-,1701) -,0197 (-,1747) (-.i441) (-,0340) (-,0879) (-,0631) (-,0174) 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-EST (Koup6la) (suite) 3 de 4 

A (de)
Harch~s B (a) 

Ouagadougou 

Garango 

Ouagadougou 

Garango 

Ouagadougou 

Garango 

d~calage Instantan6a I Mois b 4 Mois c 

Type Cr4ales PH SB SR PtI SB SR PH SB SR 

janvier 1984 

f~vrier -1762 -802 850 -2183 -3172 -3 
(-,1498) (-,0742) (-.0928) (-,1656) (-,2408) (-.003) 

mars -2042 -762 -1568 
(-,1566) (-,0648) (-,1248) 

avril 

mai -2310 -3651 -2034 -2157 -3408 -2002 850 
(-,1685) (-,2714) (-,1690) (-,1591)j(-,2580) (-.1668) (.0928) 

juinI 

juillet -2941 -4020 -1201 -1588 -2696 -741 -1723 -2642 -772 
(-,1968) (-,2788) (-,0984) (-,1169) (-.2059) (-.0631) (-,1256) (-2026) (-,0656) 

aoft -3589 -3459 -1029 -3541 -3020 -1201 -2157 -1808 -1002 
(-,2394) (-,2328) (-.0855) (-,2370) (-.2094) (-,0984) (-,1591) (-.1369) (-.0835) 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-EST (Koup~la) (fin) 
 4 de 4
 

A (de) Ouagadougou 	 Ouagadougou Ouagadougou
Narch~s
 

B (A) Zabrd 	 Zabr6 
 Zabr6
 

d~calage Instantan~a I Hoisb 	 4 Hoisc
 

Type C6rdales PH 
 SB SR 	 PH SB SR PH SB SR
 

janvier 1984
 

f~vrier -2265 -1812 -1852 
 -200 -3233 -3222 -1053
 
(-,1847) (-1534) -.1706 (-.0217) (-,2443) (-,2437) (-,1048)
 

mars -2092 	 -12 
 -1618
 
(-,1598) (-.0687) (-,1282)i
 

avril
 

mai 	 -,
 

jutn -396 751 937 1
 

r-,3018 (-,0556) (.0793)1
 

juillet -4091 -3570 I 
 -2751 -2738 -2246 -2291 -2S73 -219212322
 
(-.2711) (-,2450) (-.2227) (-.1993) (-.1696) (-.1927) (-,2071) (-11662),(-,1948)
 

ao~t 	 -3139 -3009 -179 
 --3091 -2570 -351 -1707 -1358 -152
 
(-.2073 2005 (-,0147) 2048) (-.1764) (-,0284) (-,1245) (-.1017) (-,0125)
 

LEGENDE: 	 PH - petit mil 
SB = sorgho blanc 
SR - sorgho rouge 

NOTES: 	 aMarges pour la revente Immediate Jes c~rdales apr~s 1'achat. Retour sur capital pour les marges apris
 
revente imm6diate.
 

bHarges pourla revente apr~s un mois de stockage. Retour sur capital pour la revente aprs un mois de
 
stockage.
 

CHarges pour a revente apr~s quatre mols de stockage. Retour sur capital pour les marges apr6s quatre mois
 
de stockage.
 

Universlte du HI(hdn. id l)ynamique de la coaxnercialisation des Lere&les au auikina faso. 1986.
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pas d'information pour celui de Gomboussougou qui pourrait offrir des 

conditions similaires. La revente en f6vrier A Ouagadougou des sacs 

achet6s un mois auparavant sur le march6 de Zabr4 permettrait au 

commergant de Zabr6 de gagner un profit net (avant coots fixes toutefois) 

de pr6s de 2000 FCFA, correspondant A 22% de gains sur le capital investi 

dans cette transaction. Notons que ces marges sont sans doute 

sur-4valu6es dans la mesure ob les commergants de l'ext6rieur ne vendent 

pas au prix du march6 A Ouagadougou mais en gros a des revendeurs. Ces 

prix de gros sont en g6n~ral inf6rieurs de 500 FCFA aux prix du march6. 
Mais d'autre part, il est probable que les prix d'achat r6els au sac 
revendu sort sensiblement inf6rieurs h ceux du march6 a Zabr6, sans 

compter les gains Oventuels avec les sacs de contenance diff6rentes. D s 

le mois suivant, en mars, les marges potentielles diminuent brutalement, 

puis s'accroissent graduellement jusqu'A la soudure (A part le mois de 

juillet qui apporteraient des pertes), les gains se montant de 5 h 10% de 

retour sur capital. 

Outre Zabr6, seules les transactions entre Tenkodogo et Garango 

permettent des marges positives durant la soudure pour quelques cdr6ales 
(le sorgho blanc et le petit mil). En g6n6ral , I-s marges les plus 

fortes seraient obtenues en achetant en janvier et en revendant en 

f~vrier, mais deviennent tr~s faibles ou n6gatives pour les cer6ales 

achet6es en f6vrier et revendues en mars. II est difficile de juger 

r6elleIment des marges a partir du march6 de Pouytenga pour lequel les 

seules informations disponibles nous permettent seulement d'observer des
 

marges n~gatives pour toutes c~r6ales au mois de mars et au mois d'ao0t.
 

Le sorgho blanc est le type de c6r6ale apportant les marges les plus
 

importartes, suivies par le petit mil. De fa~on quelque peu surprenante,
 

le sorgo rouge ne semble pas 6tre profitable quant aux transactions entre
 

les march6s de la r~gion du Centre-Est et les march6s de Ouagadougou;
 

mais il est possible que la consommation locale de dolo soit le principal
 

d6bouch6 du sorgho rouge, et que les marges a calculer soient en
 

cons6quence les narges d'achat et de revente locale. Malheureusement les
 

donn6es de prix sur le sorgho rouge sont rares.
 

Quant au mats, le fait de ne pas avoir de donn6es de prix apr6s le
 

mois d'aoOt, lorsque les importations de mats en provenance du Ghana
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battaient leur plein, limite sdrieusement les commentaires possibles sur
 

les marges potentielles pour les transactions concernant ce type de
 

c6r~ale. On peut seulement deviner dans la faiblesse des marges ou mgme
 

l'inexistence de profit, que la r6gion du Centre-Est malgr6 sa proximit6
 

des frontieres ghan6ennes n'a pas eu d'avantage comparatif en mati~re de
 
maYs pour l'approvisionnement de Ouagadougou, du fait de
 

l'approvisionnement direct de ce "march6" en maYs aupr6s de march6s tels
 

que Gu6loungo, Hamal6, L6o, etc. Les mkmes conclusions pourraient @tre
 
tir~es pour le sorgho rouge, les march6s du Centre aydnt un avantage
 

comparatif au niveau de la revente h Ouagadougou.
 

Par contre, la r6gion du Centre-Est gardait un avantage comparatif
 

pour les transactions entre les march6s du Centre-Est et les march~s 

d6ficitaires du Nord, au Sahel et A Kaya, dans la mesure o6 ces march6s 

doivent utiliser des centres de transit pour leur approvisionnement, le 
march6 de Pouytenga se r6v6lant alors l6g~rement plus avantageux que ceux 

de Ouagadougou. Pour le petit mil et le sorgho blanc, venant du Togo et 
du BUnin, quelques marchds de !a r6gion de Koup4la conservent m~me 

pendant la soudure un avantage comparatif pour 1'approvisionnement des 

marchds de Ouagadougou.
 

3.3.2.2 Marges otentielles avec le stockage
 

En ce qui concerne les marges que pourraient gagner les commergants
 

locaux en stockant durant six mois et revendant localement, la 

comparaison des prix sur le march6 avec six mois de d6calage, montre tout 

d'abord que de telles op6rations sont rentables surtout lorsque les 

achats sont effectu6s en ddcei,,'hre et en janvier. Les prix comme nous 

l'avons vu plus haut connaissent en effet une forte hausse de janvier h 
fdvrier dans la plupart des march~s. Du fait du manque de donn6es, il 

est malheureusement impossible d'6valuer les marges potentielles lors de 

la revente des stocks en septembre, qui pourraient @tre les marges les 
plus fortos. '6anmoins (1eF 'eptembre et l'approche d'octobre. les prix
 

sont tr~s sensibles aux nouveaux arrivages en provenance des pays
 
voisins, ou des r6coltes de mils hatif ou de mais (Ghana). II est
 
probable que les commergants cette 6poque pr6fbrent avoir peu de
 

stocks, et les 6couler rapidement, m6me cr~dit ob a des prix
 

favorables, dans la crainte de voir les prix s'effondrer.
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Par exemple, pour des c6r6ales achet~c six mois plus t~t, les
 

commergants de Zabr6 feraient un profit de 5250 FCFA (un gain de 70% par
 
rapport au prix d'achat, les coOts directs 6tant consid6r6s comme nuls)
 

lors de la revente en juin, alors que le profit serait de 1000 FCFA entre
 
f6vrier et juillet et mars et ao0t, permettant un taux de profit sur
 
investissement de 10% ne couvrant pas tout A fait le taux d'int6rft
 

minimum sur capital (taux bancaires de 11,5% A 15%). Zabr6 et Koup6la,
 

en ce domaine, sont les lieux de "stockage local" les plus profitables,
 
Koup6l1a permettant, toujours selon les donn~es de prix officielles, des
 

profits de 25% environ au cours des mois de juillet et d'ao0t.
 
Pour les autres march6s, Tenkodogo et Garango, la revente des
 

c6r6ales achet6es en janvier permettraient encore des profits lors de la 
vente locale tout au long de la soudure, mais les achats effectu6s apres 

f6vrier ne pourraient qu'6tre revendus a perte, durant les mois d'aoat et 
de juillet. Mais i1 faut toutefois rappeler que la plupart des 
commergants revendant sur place ach6tent en brousse a des prix aux 
producteurs inf6rieurs h ceux du consommateur sur les march6s, a la fois 

par le jeu des prix et celui des unit6s de mesure. 

3.3.3 Variations des Marges Commerciales Selon les Niveaux 
d'Interm6diaires
 

Si l'on s'en tient aux observations effectu6es par l'6quipe de
 
recherche, et aux informations obtenues sur les marges aupr~s des
 

commergants, les d6taillants et petits ccmmer ants gagnent invariablement
 
25 FCFA par assiette, soit 1000 FCFA par sac, et les semi-grossistes et
 
les grossistes se contentent de 500 FCFA par sac de profit net. Ces
 

chiffres naturellement ne tiennent pas compte des gains suppl~mentaires 
effectu~s sur les poids r~els des unit6s de mesure qui peuvent se monter 

A environ 500 FCFA par sac. Ces informations en cela ne diffbrent pas de 

celles obtenues dans les autres r6gions. Ii semble que partout, 250 A 
300 FCFA soit consid6r6 par les grossistes comme la marge nette minimum
 

(avant coOts indirects, int6rcts, stockage, coOts fixes), et 500 FCFA la
 

marge moyenne.
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3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

3.4.1 Comment R6ussir dans le Commerce et Difficult6s
 

Les difficult6s rencontr6es dans le commerce se situent toutes au
 
niveau de l'obtention du capital, mais aussi au niveau de l'utilisation
 

du capital. La sp6culation peut s'av6rer parfois d6sastreuse du fait de
 
la fort variabilit6 des productions et r6sultats de r6coltes, et les
 

premiers "pas" dans le commerce "ind6pendant" avec son propre capital
 

sont consid6r6s comme les plus dangereux. Dbs qu'il est possible de se
 

diversifier plus largement, les risques sont mieux r6partis et les
 
faillites moins fr6quentes. Pour tous, la clef de la r6ussite se trouve
 

dans une bonne gestion des risques, que ce soit des risques du cr6dit, de
 
1'achat sur des march6s moins connus, de l'information imparfaite sur les
 

prix des diff6rents march6s, du stockage et de la concurrence. Les
 

difficult6s ci t6es aussi concernent les risques et lenteurs impliqu6s par
 
le commerce des c6r6ales entre les fronti res et les r6gions, ainsi que
 

les risques suppl6mentaires dOs aux r~glementations concernant les prix
 

officiels et les intiatives locales en matibre de r6glementation du
 

stockage.
 

3.4.2 Concurrence entre les Interm6diaires
 

I1 n'est n6cessaire de noter A ce niveau que la concurrence qui 

existe entre les commer~ants de Ouagadougou et les commergants locaux 

dans la mesure ob la particularit6 de cette r6gion r6side plut6t dans 

1'existence de quelques grands commer~ants sur chaque march6 qui peuvent 

partir 6couler eux-mknes les c6r6ales sur les march6s de Ouagadougou 

auprbs d'interm6diaires ouagalais. Cette concurrence se situe surtout 

entre ces commer~ants au niveau de 1'achat local aux interm6diaires et 

commer~ants, petits et moyens (vendeuses, producteurs 6ventuellement, 

quoique plus rarement, et les divers logeurs). Cette concurrence 

slexerce tout simplement au niveau des prix et tr6s ouvertemeL," Les 

femmes sont celles que les acheteurs de 1'ext6rieur pr6fbrent Ide mnme 

que les vendeurs) car e11es sont capables de r6duire au minimum les 
marges commerciales nominales, mais les comnmcroants de Ouagadougou ont 

souvent le d6sir de rassembl'r les c6r6ales rapidement et les prix A 
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Ouagadougou leur permettent souvent d'offrir systdmatiquement 10 FCFA de 

plus sur 1'assiette, soit 400 h 500 FCFA de plus sur le sac que les 

grossistes locaux. 

L'intervention de ces interm~diaires multiples et la pr6sence des
 

commer~ants de Ouagadougou, avec aussi ceux des r~gions du Nord en
 

concurrence, explique en partie que les prix des c6r~ales y soient
 

toujours plus 6lev6 qu'ailleurs dans la r6gion, m@me si on les trouve
 

toujours en grande quantit6. Par contre, les commer~ants de Zabr6 et de 

Gomboussougou subissent une moindre concurrence dans la mesure ob ils 

sont les seuls h pouvoir rassembler des quantit~s cons~quentes et les 

acheminer 4 Ouagadougou eux-mmes. 

Quant a 1'OFNACER, les responsables admettent que les commer~ants ont 

un avantage 6vident dans la concurrence i la collecte des c~r6ales dans 

la mesure ob i1s peuvent voyager au-deld deE fronti res et ainsi obtenir 

des meilleurs prix. Les responsables pensent toutefois, que lors de la 

vente des c6r6ales pendant la soudure, I'OFNACER jouit rel1ement d'un 

monopole par rapport aux commer~ants qui ne "peuvent rien faire" tant que 

I'OFNACER est approvisionn4. La r6alit6 de monopole au niveau r4gional 

ne peut qu' tre consid6rablement affaiblie par les consid6rations 

quantitatives de la repartition du commerce des c~r6ales entre le syst6me 

public et le syst6me priv6 (voir 2.2.3.2). Cependant, ce monopole est 

sOremet effectif localement (milieu urbain, Koup6la) et temporairement 

(mois d'ao~t par exemple). N~anmoins les prix du marchd Koup~la au 

mois d'aoft qui sont d notre disposition ne semblent qu'assez peu 

influenc6s par cette concurrence (les prix invariables ou croissant 

ailleurs entre juillet et aoOt d~croissent 16gbrement d Koup6la, de 400 
FCFA, au cours de cette mkme p6riode, tout en restant les prix les plus 

forts de la r6gion A 14.000 FCFA le sac de petit mil ou de sorgho blanc). 

La concurrence exerc6e par les groupements villageois, trop g~n6s par 

leurs probl6mes financiers, semble atre tout A fait n6gligeable pour les 

commergants locaux. 

3.4.3 Ententes et Syndicats entre les Interm~diaires
 

A part en ce qui concerne Garango, les commer~ants des principaux
 

march6s de la r6gion disent qu'il n'existe pas d'association mais
 

seulement une entente et des contacts entre les commergants d'un m~me
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march6 pour "r6soudre des probl~mes communs". A Garango, 1'association a 

un r6le dinformation, d'organisation et d'aide mutuelle, mais elle n'a 
pas d'argent et n'effectue donc pas de prot. Sa raison d'etre majeure 
est "d'6viter les m6sententes internes". En g6n6ral, dans cette r6gion,
 
les ententes entre les commergants sont relativement efficaces 
pour 
limiter les fluctuations des prix A la vente sur le mkme march6 le mbme 

jour, mais n'ont gu6re de contr~le sur les prix pratiqu6s en brousse. 
Ces ententes sont aussi importantes pour r6fendre les int6r~ts des 

commergants face aux autorits publiques. 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 

PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

En ce qui concerne les changements majeurs et les probl'mes 
principaux, ils ne diff6rent pas des points g6n~raux cit6s dans 
l'introduction. Lh aussi , avec la concurrence accrue due aux quantit6s 

de c~r6ales moindres dans le commerce, les commer ants organisent leurs
 
activit~s de collecte et de revente par l'interm~diaire d'agents ou sur
 
contrats. De mme, avec une offre moindre sur les petits march6s de
 
brousse, les moyens et grands commergants pr6f~rent attendre de plus en
 
plus les producteurs sur les nlarch~s principaux et laissent les petits
 

commergants et les vendeuses voyager en brousse pour rassembler les
 
c6r6ales. Le march6 de Pouytenga ne semble pas avoir chang6 de nature,
 
bas~e sur une contrebande tr~s importante, malgr4 les efforts des
 
responsables locaux. Lors d'ann6es d6ficitaires, il est probable que le
 
r6le de Pouytenga, au carrefour des axes liant Ouagadougou avec le Niger
 

d'une part et les pays de sud (Togo, B6nin, Ghana) d'autre part, est
 
encore plus important au niveau de la commercialisation des c6reales en
 
provenance de et vers ces pays.
 

II serait sans doute bon de faciliter les transactions de c~r6ales 
d'un pays a l'autre, particuli6rement a partir des pays fournisseurs. 

L'incapacit6 de I'OFNACER d'obtenir des contrats avec les pays voisins 

qui ont des c6r6ales a vendre handicapent sdrieusement les activit6s 
r6gionales de P'OFNACER et le r6le jou6 par ce dernier. Des rumeurs, 

selon lesquelles les conlmer~ants des regions du Nord 

s'approvisionneraient dans cette r6gion pour aller ensuite revendre au 
Mali, sont trbs r6pandues parmi les officiels et autorit6s 
administratives. II est difficile de v~rifier ces dires, mais il semble 
n~anmoins que les besoins r6els des r6gions du Nord du pays aient 6t6
 
sous-estim6s par les officiels et I'OFNACER, qui s'6tonnent de voir de
 
grandes quantit6s de c6r~ales s'y diriger. II est vrai aussi que la
 
somme de tous les petits dchanges entre les villages frontaliers pourrait
 

s'av6rer consid6rable et que les commergants savent prendre des risques,
 
quoique mesur6s, lorsqu'une opportunit6 se pr6sente.
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Il est certain que la collecte d'informations plus syst6matique sur
 

les mouvements des c6r~ales aux fronti6res et sur les grands axes
 

permettraient aux autorit6s locales de connaltre le niveau de transit des
 

c6r~ales et de faire appliquer plus efficacement les directives
 

gouvernementales. I] serait aussi sans doute souhaitable de voir la
 

situation du march6 de Pouytenga s'6clairer, sans que cela veuille dire
 

pour autant le contr6le sur le commerce des c6rales. Les commergants
 

devraient payer la patente et tre enregistr~s.
 

Par contre, les multiples pressions effectu6es contre le stockage des
 

commergants, pourraient 6tre n6fastes aux producteurs et consommateurs
 

locaux, les commergants locaux pr6f6rant revendre rapidement les c6r6ales
 

ceux qui ont le plus de capital, le plus souvent a 1'ext6rieur de la 

r~gion. De toute fa~on les pratiques de stockage, indispensables dans 

des march6s locaux, semblent naturellement assez bien r6gul6es par les 

conditions de 1'offre et de la demande localement. Les marges gagn6es 

sur le stockage vers juin, quoique importantes, ne semblent pas 

d6mesur6es, sauf exception, par rapport aux coOts d'int6r~t mimimum du
 

capital et aux risques de sp6culation accrues du fait de la proximit6
 

d'autres sources de c6r6ales (pays voisins, r6coltes hatives).
 

La disponibilit6 de capital 6largie a un plus grand nombre de
 

commergants locaux comme aux groupe-lents villageois, ainsi que la
 

limitation des coots du commerce, permettraient un plus grand contr6le
 

naturel des marges commerciales, dans la mesure ou, particulibrement lors
 

de saisons difficiles, la concurrence parmi les commergants nest pas un
 

vain mot. L'exercice d'un monopole, que ce soit par les commergants, les
 

groupements villageois ou 1'OFNACER, ne pourrait se faire qu'au d6triment
 

de l'un des groupes concern6es par le commerce des c6r6ales: les
 

producteurs ou les consommateurs.
 



TABLEAU 15
 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR
 

REGION: CENTRE-EST (Koup~la) 

Dates des 
Passages 

Ler TP98 
21/1184 

& 
8/2/84 

Harch~s 
(Villages) Vlsits 

Pouytenga 

Nombre de Comerants Contact~s 

2 grossistes 
vendeuses (I comer~ante & petites 

vendeuses) 

Producteurs ou Autres Contact~s 

contr6teur du march6 de b~tall 

Fn 

rI 

Koup4la 2 comcerants 

I vendeuse 

(dont 1 grossiste) Autoritds, ORD, OFNACER 

sous-prdfet, producteurs 

Hokt~do (Ouagadougou) 3 comerants mayens producteurs 
-) 

Zorgo (Ouagadougou) groupe de comer~ants I producteur 1 

Garango 

Tenkodogo 

Yaykia 

1 grosstste 
2 moyens comer ants 
vendeuses de mil gera6 

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

1 grand coserqant 

producteurs 

CDR 

I producteur 

O*D 
--.m 

;m 

C-) 

> 
Z 

m 
> 

ril 

Baskour6 1 producteur Lnrm 

C-) 

8/16/84 
& 

14/6/84 

Tous les princlpaux 
march4s 

groupes de comwar~ants 
couerants d ja contactks lors 
d'un premier passage 

CDR de Pouytenga 
ORD agents phytosanitaires 0 

9/6184 Boulsa I petit conanerrant 

6/12184 Pouytenga interview dun grossiste et suivm 
des transactiUns en voyage avec un 
grossiste de Gounghln (Ouagadougou 

Avec r/gions 
Ouagadougou 
ler Passage 
7/84 

Gomboussougou groupe de co':,er~ants, president 
transporteurs 

I producteurs 

2nd Passage 

11/84 

ZabrF groupe de cuvgterbants producteurs (groupement villageols) 

Universlt4 du Hichlgan. a Dynamilque de la coaimercialisation des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
 



LA DYNAMIQUE DE LA COMMERCIALISATION
 
DES CEREALES AU BURKINA FASO
 

TOME II
 

RAPPORT REGIONAL SUR LA COMMERCIALISATION
 

DES CEREALES DANS LE CENTRE-NORD (KAYA)
 

Projet de recherche sur la commerciA.lisation
 
des c~r~ales au Burkina Faso
 

Elabor6 par

Le Centre de recherche sur le d6veloppement 6conomique,
 

Universit6 du Michigan
 
et
 

International Agricultural Programs, Universit6 du Wisconsin
 
pour


L'Agence des Etats-Unis pour I? d~veloppement international (USAID)
 
Contrat no AFR-0243-C-O0-2063-O0
 

Mai 1987
 



CHAPITRE I
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATIONS, ETHNIES, PREFERENCES DE CONSOMMATION
 

La population de la r6gion du Centre-Nord (Kaya) (726.162 habitants
 

estim6s en 1982-83), en majorit6 mossi malgr6 l'immigration croissante
 
des peuls du Sahel, se trouve h 34% dans la r6gion de Kaya-Ouest (y 
compris la ville de Kaya), pour 27% dans la r6gion de Kaya-Est (jusqu' 
Tougouri), 23% dans la r6gion de Kongoussi et 16% dans la region de 
Boulsa (voir Tableau 2). II est important de noter que le mouvement 
d'6migration des zones de Kaya (surtout Pissila et Kaya) vers les 
zones
 
de l'AVV (Autorit6 des Am4nagements des Vall6es des Volta) s'amplifie 
avec les difficult6s croissantes dues au d6ficit c6r~alier.
 

Il n'y a que tr6s peu de sorgho rouge dans la r6gion du Centre-Nord,
 

et bien que la ville de Kaya surtout importe un peu de sorgho rouge pour
 
la pr6paration du dolo, dans toute la r6gion le sorgho blanc est la 
c6r~ale la plus consomm6e h la fois pour le t6 et le dolo. Comme au 
Sahel ou dans la r6gion de Ouagadougou, les gens de I'ORD (Organisme 
R6gional de D6veloppement) du Centre-Nord nainent pas le petit mil de la 
r6gion des Bissas, petit mil noir qui donne un t6 plus sombre que le 

petit mil de Kaya ou de la r4gion du Centre. 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS
 

Selon les estimations pour la campagn. 1984-35, la production de
 
92.596 tonnes de c6r~ales pour cette ann6e se composait de sorgho blanc 
et de petit mil (respectivement 50.288 T et 40.001 T), avec une faible 
quantit6 de riz et de maYs (1513 T et 794 T). Les secteurs de Tougouri, 
de Kaya, de Pissila et de Boulsa 6taient les secteurs les plus 
productifs. Il semble aussi que les secteurs se trouvant au niveau ou au 
nord de Kaya (mis a part Boussouma), produisent autant ou plus de petit 

mil que de sorgho blanc. Le riz en cultures irriguees est en majeure 
partie cultiv6 A Boussouma et Louda.
 

Les autres produits cultiv6s dans la r6gion sont l'arachide, le
 

ni6b6, le sesame et le coton (voir le Tableau 1).
 

I 



TABLEAU 1
 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES: 1984-85
 
(tonnes)
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

Cdr~ales M|I Sorahoa Riz Rtz TtlCrae
 

Secteurs' onnes % Tonnes % Mais Pluvial Irrigu6 Tonnes % Arachide Sdsame Coton Nidb6 Hoandzou
 

Boulsa 3783 9 4739 9 207 100 8829 10 84 155 30 145 43
 

Andentenga 1947 5 2490 5 112 53 4602 5 41 110 2 86 76
 

Barsalogo 2328 6 5346 10 9 5 120 7808 8 121 26 7 184 75
 

Pissila 5012 12,5 5077 10 15 17 10121 11 330 40 201 101
 

Tougouri 7515 19 7030 14 23 57 14625 16 318 238 4 128 50
 

Korsimoro 2622 6,5 3302 6,5 155 41 6120 7 285 185 63 143 14
 

Boussouma 4032 10 3025 6 80 130 720 7987 9 134 255 128 220 49
 

Kaya 5120 13 6426 13 100 40 112 11798 12 382 312 3 256 66
 

Mand 2333 6 1936 4 41 46 4356 5 186 342 186 146 27
 

Thma-Boken 2614 7 1789 3,5 23 15 4441 5 265 52 12 93 24
 

Tikar6 935 2 3287 7 13 14 4249 4 31 59 148 180 27
 

Sabc6 453 1 1581 3 4 7 2045 2 16 22 104 80 15
 

Kongoussi 715 2 2243 5 7 32 2997 3 23 36 168 132 125
 

Bourzanga 592 1 2017 4 5 4 2618 3 43 43 17 191 35
 

Total ORD 0001 100 502,8 100 784 561 952 92596 100 2259 1875 872 2185 710
 

SOURCE: ORD Centre-Nord (Kaya), Document statistique, Campagne 1984-85, estimation au 30 octobre 1984.
 

NOTE: aSorgho blanc en tr~s grande partie.
 

Unlversit6 do Hichigan. La Dynamique de la commercialisallon des c~reales au Burkina Faso, 1986.
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1.3 	 SITUATION ALIMENTAIRE (DEFICIT CEREALIER)
 

(Tabl.eau 2 et Carte 1)
 

La r6gion de Kaya1 est fortement d6ficitaire, particuli~rement
 

depuis les cinq derni~res ann6es. Les chiffres calcul6s sur la base
 
d'une consommation de 180 kg par personne montrent que le montant de 
ce
 
d6ficit durant les trois derni~res ann~es s'est stabilis6 au niveau de
 
56.000 tonnes environ, soit environ 38% des besoins alimentaires de cette
 
r6gion. La sous-r6gion de Kongoussi au cours des deux derni6res
 

campagnes (1983-84 et 1984-85) s'est av6r6e la plus d6ficitaire, avec un
 
d~ficit c~r6alier qui repr~sente 37% du d6ficit de I'ORD du Centre-Nord 
et pr6s de 70% (chiffres de 1983-84) des besoins alimentaires de cette 
sous-rdgion. Et ces r6sultats s'aggravent si l'on consid6re une 
consommation moyenne de c6r6ales par an et par personne de 215 kg. 
D'autre part, le pourcentage du d6ficit de la sous-region de Kaya dans le
 
ddficit r6gional, grace a une am6lioration nette selon les estimations
 

pour la campagne 1984-85 dans le secteur de Tougouri surtout, est pass6
 
de pr6s de 30% en 1982-83 et 1983-34 A 18% en 1984-85.
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

L'61levage et le commerce de b~tail sont les activit6s compl6mentaires
 

de l'agriculture dans cette r6gion: A Kongoussi, Pissila ou Kaya, les
 
march6s de b4tail sont importants (march6s de Ylou et de Kaya par
 
exemple) (transit pour les animaux venant du Sahel et allant vers
 
Ouagadougou ou Lagos), et les revenus de cette activit6 
 pour les
 
producteurs sont consid6rables. I Faut signaler aussi l'61evage de
 

volailles et de petits ruminants dans la r6gion et principalement a Kaya
 
d'oO des camions entiers de pintades se dirigent vers Bobo et la C6te
 
D'Ivoire. (A ce propos, les responsables de Kaya pensent que la
 

construction du chemin de fer jusqu'A Kaya serait trbs b6n~fique pour la
 

r~gion).
 

Le maralchage joue aussi un r6le important dans la region, surtout
 
Kon'oussi autour du lac de Bam; un programme FED (Fonds Europ~en de
 

1La r6gion de Pouytenga qui apparait sur les cartes ne sera pas

6tudige ici, car elle est trait~e avec la r~gion du Centre-Est (Koup6la).
 



TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIER
 
(tonnes)
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

Anndes 
Population* 1982-83 1983-84 1984-85 

Secteurs en 1982-83 % (a) Cc(b) (a) %C (b) (a) %C (b) 

Bouisa Boulsa
Amdemtenga 113160 16 

-10763 19 -14723 -3932
-1749 

24
23 

-6680
-3040 

-7273
-3057 

13
5 

-10060
-4367 

Barsalogo 63000 9 -5440 10 -7645 -5403 43 -7626 -5362 10 -7619 
Kaya Est Pissila 59000 8 -3142 55 -5207 -4528 39 -6579 -2606 5 -5270 

Tougouri 75000 10 -7709 14 r10334 -6187 42 -8787 -1874 3 -3463 
Korsimoro 46932 6 -2952 5 1-4594 -2195 22 -3868 -3485 6 -5545 
Boussouma 54145 8 -2265 4 -4160 -2877 28 -4616 -2687 5 -4453 

Kaya Ouest Kaya 66937 9 -4003 7 -6345 -3540 26 -5846 -2609 5 -4952 
Man6 38646 5 -1559 3 -2912 -1974 28 -3167 -2737 5 -3947 
T6ma-Boken 44200 6 -4785 85 -6332 -1514 19 -2868 -3524 6 -4900 
Tikard 50222 7 -3379 C -5137 -5831 69 -7382 -5953 11 -7772 
Sabs6 -4031 72 -5067 .3313 6 -4276 
Kongoussi 114920 16 -10344 18 -14366 -5038 61 -6532 -5403 10 -6920 
Bourzanga -5828 69 -7839 -5788 10 -7332 

Total I 726162 100 -56341 100 -81755 -54631 38 -79453 -56053 100 -81356
 

SOURCE: Document statistique de l'ORD du Centre-Nord (30 octobre 1984).
 

NOTES: Calcul6 sur la base du recensement de population de 1975 auo,,el on applique un taux de croissance de
 
i,5% par an.
 

aBesoins par personne: 180 kg/an, pertes & semences = 15%.
 

bBesoins par personne: 215 kg/an.
 

CPourcentage du deficit par rapport aux besoins du secteur (pour 180 kg/an/par personne).
 

Unlverslt4 du Michigan. la Dynamique de la conmerclalisatlon des cewales au Burkina Faso. 1986.
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(KAYA) 

s e(i) 

L~gende: Importance relative du d~ficit par secteLur 
een *
tonnes). Scion los estimations de d~ficit pour lea 
 POUEG 
ann~es 1982-1983, 1983-1984 et 1984-1985. 	 *WUEG 

Les zones los plus sombres correspondent aux zones de d~ficit KCOUPELA 
plus important. La situation clr6ali~ire du secteur do Pouyicenga 
et Koup~ila apparait dans le rapport r6gional du Centre-)Est
(Koup6la)/. , , 
 .
 

L~gende: Ordre d' importancL des typos do cor~aese: E.xornnlo 
1-SB, 2-P:1 indiqrio quo leosorgho blanc ear la c~r~ale 
dominanto dana cette zone, suivie par Ie petit mnil. * 

Source: 	 ORD AYA: rapports do camqagno ORD KAYA, Sept. 1984. 
(Voir tableau 2-Centre Nora) 

Unfversit 	 du Michigan, La lynamique de Ins.wircinlinaion den cr alen au Burkina Faso, t986. 
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D~veloppement) investit aussi dans la culture maralchbre A Pissila et 

Yannaogo. Cependant, de m~me que 1'dcoulement du riz local, l'coulement 

des fruits et l6gumes, (haricots verts, tomates, oignons) assur6 par 

1'UVOCAM (Union VoltaYque de Coop6ratives Agricoles Maralch~res) pour les 

haricots verts et par la COBAM pour Kongoussi et Bourzanga, rencontre 

quelques difficult6s: Selon les informations obtenues A Kaya, le prix au
 

producteur pour ces produits serait insuffisant.
 

L'ORD de Kaya est le si6ge de nombreuses activit~s du monde rural:
 

des associations telles que 1'ADRK (Association pour le D6veloppement
 

Rural de Kaya), le PPIK (Plan de Parrainage International pour Kaya), ou
 

comme le PPIB (Plan de Parrainage International pour Boulsa) s'occupent
 

particuli6rement de 1'encadrement et du financement de nombreux
 

groupements villageois dans cette r6gion (avec un accent sur
 

l'approvisionnement en c6r6ales). D'autre part des organismes tels que
 
le COE (conseil oecumenique des Eglises), la FOVODES (Fondation Voltafque
 

pour le Dveloppement et la Solidarit), ,u le FDR (Fonds de
 

Dveloppement Rural, devenu FEER pour Fonds de 1'Eau et de 1'Equipement
 

Rural) financent des banques de c~r6ales encadr6es par l'ORD
 

respectivement dans le secteur de Kaya, le secteur de Kongoussi-Bourzanga
 

et le secteur sud de Kongoussi.
 

Le r6le d'interm6diaire de I'ORD entre ces associations devient de
 

plus en plus d6terminant avec la volont6 exprim6e r6cemment de confier
 

aux ORD la responsabilit6 de la coordination des activit6s de
 

d~veloppement rural (par quelque financement que ce soit). Jusque-l1,
 

l'ORD a jou6 un r6le de m6diation indispensable dans les transactions
 

entre 1'OFNACER (Office National des C~r6ales) et les groupements
 

villageois de la r6gion.
 

Cependant il est clair que certaines zones de l'ORD, les plus
 

enclav6es, (surtout la zone de Pensa et au nord de Pensa, ainsi que la
 

zone au sud de Tougouri), ont 6t6 jusqu'alors moins favoris6es par les
 

op6rations de d6veloppement et ont exprim6 le besoin d'encadrement et de
 

financement, notamment en mati6re de banques de c~r6ales.
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1.1 Mouvements des C6r6ales (Schema 1 et Carte 2)
 

L'6volution de la region de Kaya vers une situation de deficit
 
c6r6alier depuis 20 
ans a entrain6 une 6volution radicale des mouvements
 
c~r6aliers avec 1'ext6rieur de la r4gion. Tout d'abord, selon les
 
informateurs locaux, il y a plus de 20 ans de cela, les gens de Kaya
 
allaient acheter a Dori, et par la suite et jusqu'en 1980, la region de 
Kaya et de Pissila et Tougouri ravitaillait Dori et le Sahel. Depuis
 

1980 surtout, les commergants de la r6gion de Kaya s'approvisionnent en
 
grande partie directement sur les march6s de la Volta Noire (secteur de
 
Solenzo surtout) au moment de la r6coite, ainsi qu'aupr~s des grossistes
 
de Ouagadougou un peu plus tard dans la saison. (La r~gion de Pissila
 
regoit aussi parfois des c~r6ales de Bogand6 ou de Pouytenga ainsi que
 
des p6rimetres AVV ob de nombreuses personnes ont 6migr4 en provenance de
 
la r6gion de Kaya.) Cependant, au cours des saisons moins d6ficitaires,
 

certaines quantit6s de c6r~ales collect6es localement dans la region de
 
Pissila, de Tougouri, de Korsimoro et de Barsalogo sont achemin6es avec
 
les sacs de s6same et d'arachide au moment de la r6colte vers Ouagadougou
 

ou m~me vers le Sahel (en provenance de Pissila). Notons que le secteur
 
de Bourzanga sera plus souvent ravitaill4 par les march6s ou les centres
 

OFNACER de Ouagadougou ou de Kongoussi mais regoit occasionnellement des
 
c6r6ales en provenance de Djibo par l'interm6diaire de 1'OFNACER.
 

A l'int6rieur de la r~gion, il faut signaler qu'en grande partie, les
 
march6s r6gionaux tels Kongoussi, Bourzanga, Barsalogo, Boussouma,
 
Korsimoro, Pissila, Tougouri et Boulsa sont approvisionnds directement
 
par l'ext6rieur de la r6gion, par l'interm6diaire des commer ants 
locaux. Toutefois, lorsque dans certains de ces march6s les commergants 
au capital plus faible ne peuvent faire face a la demande locale, comme 
c'est parfois le cas lors de la soudure a Barsalogo, Boussouma et 
Korsimoro, ces march~s sont en parti ravitaillds par les commergants de
 
Kaya auquels se joignent occasionnellement quelques commergants de
 

Ouagadougou.
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SCHEMA 1: PRINCIPAUX MOUVEMENTS DE CEREALES DANS LA REGION DU CENTRE-NORD 
(KAYA) 

Dablo Soubeiga Mordaga
Sabs6 


DE PRODUCTION ET Nassr6 PENSA 


PRINCIPAUX POINTS 


Fouba Bissiga Oulntokuiliga

MARCHES RIIRAUX 
 Sakou ANKOIINA Dioma Hordaga Ki&n6na
 
IIIPORTANTS 	 Oubklba Finkouma Guibtenga AN&erIssaogo
ZIBTENGA
Zinmb ogo 

MESSEMTENGA I Pibaore 

BOLIRZAIJGA 

CENTRES SOUS-
REGIONAUX KONGOUSSI K BARSA,.O;O BOOSSOUMAKORS M 0o P1 SSILA YALOGOTouGOURI 

CENTRES REG IONAUX 	 loo/ 0/ 	 AA21 0/ 

saVBO1H.SA
 
SB 1/3
 
PM 1/3 

IISR 	 113+ 

CENTRES HORS REGION KOIKA 	 BOGANDE
 

NOUN!A OUA;GADOUGOU 	 POUYTENGA
 
I)EDOM:011i
 

S30'* Pourcentage des crdIales dst ribu(es loralement 
-----	 Muvenents des c&rales 

l.'6paisseur des fl ches entre les marchis lndique l'importance relative des
 
flux de cer~ales.
 

Ies types de &reales commercial isees 
sout cites par ordre de grandeur decrolsante:
 
SB: Sorgho Blanc
 
PH: Petit Mil
 
SR: Sor ., iouIge
 

Unlverait4 du l~rhlgsn,a lM de la des erleq au BurKina Fnqo. 1986.Dynamique Icomerclallgation 

http:saVBO1H.SA
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" - Pensa /- . , 

S' 
" I -' _,1 i" SAHEL(Dori,)

ARSALOGO 

sa ou\ \" X~ IKO N O U S S , "/ - T u ~ /' O GO\ 11\: r j [ 

OPISSILA 

NOIRE 2 A \/sAYA . 

S,.ooo \ ,-. ... 

a de
ilpor,.n1momuebeY r a 
iJ 

PRIN"PAU MACE ,UG REGION *"A;"..DE/ LA ' A j " 
CARTE 2 OUAG ' '4I'' 

MOUVEMENTS DE CEREALES AU, , . 
CENTRE-NORD (KAYA)' ." -", 
PRINCIPAUX MARCHES DE LA REGION i . 

L~gende pour les flux de cr6ales: d
L'6paisseur relative des flL~ches montrant L
 
l'importanct! relative du volume de ces flux. k.
 

Les fl~ches en pointillL montrent les flux inverses Les plus !JI 


a LeseOUPELA"flux indique 


importants au moment de la soudure, 
L~gende pour Les principaux marchis de la r~izion: / .
 

0 March national urbain: centre de consommation et de transit
 
des c~r~ales. 
 .

A March6 rural international. 
C3 March6 urbain regional. 
* Centre regional semi-urbain. 
A March rural important. 

Source: [nformations recueillies aupr~s des divers responsables (ORD, OFNACER, 
OFFICIELS. . .) et des commercants r~gionaux. 

Universlt dui Michigan, La I)ynAmiqiue de Is vommerclAlinstlon den crralen A Burkina rnno, 19R6. 

http:ilpor,.n1
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Au niveau de chaque secteur, les c~r6ales sont achemin6es du centre
 

r6gional aux march6s locaux (ou sous-r4gionaux) au moment de la soudure,
 

de la m~me fa~on que les c6r~ales collect6es localement dans ces villages
 

au moment de la r6colte sont parvenues sur le march6 r6gional. Les
 

march~s secondaires ayant des liens r~guliers avec les march6s principaux
 

apparaissent au dessus de ces march6s sur le Sch6ma 1.
 

2.2 Principaux March6s et Points de Transaction
 

Parmi les march6s principaux de cette r4gion, le march6 national 

qu'est Kaya, bien que jouant un r6le occasionnel de transit pour les 

autres centres de 1a r6gion, est surtout un march6 de consommation. Les 

march6s de Kongoussi et de Pissila et Tougouri, respectivement sur les 

axes Ouagadougou-Djibo et Ouagadougou-Dori, jouent un r6le primordial 

pour 1approvisionnement de leur secteur ainsi que le transit avec les 

march6s du Sahel et paraissent relativement plus ind6pendants du march6 

de Kaya. Les autres marches, y compris Boulsa approvisionn6 parfois par 

Kaya (OFNACER ou marchO), semblent avoir des liens plus 6troits avec le 

centre de Kaya, que ce soit pour la collecte par les commergants de Kaya 

dans ces zones h la r6colte ou pour les "backflows" occasionnels lors de 

la soudure. 

Les jours de march6 dans I'ORD du Centre-Nord suivent un roulement de
 

trois jours: Les march6s de Kaya, de Korsimoro, de Ziniar6 (proche march6
 

dans I'ORD du Centre) et de Tougouri ont lieu Ie mgme jour. Les march6s
 

de Barsalogo, de Boussouma et de Messemtenga ont lieu le jour suivant du
 

jour de march6 de Kaya. Enfin, les march6s de Pissila, de Kongoussi, de
 

Man6 et de Yalogo (march6 proche de la r6gion du Sahel sur la route de
 

Dori) ont toujours lieu deux jours aprbs un march6 de Kaya et un jour
 

avant le prochain march6 de Kaya.
 

2.2 STRUCTURE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION, INTERMEDIAIRES
 

2.2.1 Les Voies de Commercialisation (Schema 2)
 

2.2.1.1 Pr6sentation
 

Au niveau de la collecte des c~r6ales, il n'y a pratiquement que le
 

commerce priv6 et les groupements villageois (surtout l ob ii y a des
 



SCHEMA 2 	 LES VOLES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES 
DANS LA REGION DU CENTRE- NORD (KAYA) 

IMPORTATIONS EN (Riz) UAADULOS IV
 
PROVENANCE D AUTRES 
 VI.AGOI RE
 

V IRE
REGIONS 


ACIIATS 	 LOCAUX PR, tCTEURS 

VOLES VOEDE ESOVOLCOM OFNACER :A)KC~HE- AIK OMEC 

COMMERCIALISATION (Riz) 9.6"6T ONG PRIVE 

DES CEREALES 20,OU0I 

DANS A REGION0.00 

-2000T 

DISTRIBUTION LOCALE 	 C 0 N S 0 M H A T E U R S
 

EXPORTATIONS VERS 	 FGROUPEENTSY1EC F7COSKATEURl 
VII.LAGEOI5 r RIVE
11'AIrTRES REGIONS 


Leg.eode:
 

Transac!ons intra-r~gionalea 
-. ii-Transactions lInter-rogIonales 

L'Lpaisseur des fl&ches lndique l'importance relative de chaque vole de commerclallsaLion.
 

N,,te: 	 Ces cldfires se rfieraznt surtout A 1983-1984 bunt des estimations tres approximatlves 
et grosslres des quantItes commlercialis/es par chacun des 3 ptilncipaux systilaes. Saul 
pour IPOFNACER, ces cliffres out one valeur exclusivement Indicative de lwlmportance 

relative de chaqute systlae.
 
Le dLflc uml al sot 1983-1984 etait de 56.653 t,iLneb (volr tabl ealu 2
utannico 
CENTRE 	 rORD) 

Sources: 	 Infonations ,bt oes atipreb i diverncs sokurces (ONG, tIFFICIEl*, 1), OFNACER), et 

grace altl re menlscu-iii 6b I! i'Ornacr1;usillt bill pr inctipaux ti )pollAt 'eS sb es marchts. 
efccctL lois des pa ages de I Ile de re:herclie. 

UInlverdlt. 	du Hlchlgxn, L~A lynamlque de IA CoMMercxlalsAtlon deq C~r AexI ait Buirkina Faso, 1986. 
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c~r~ales) qui assurent r6ellement des services de collecte de fagon
 

significative dans la region du Centre-Nord.
 

Au niveau de la distribution ou vente des c6r~ales dans cette r4gion,
 

les trois principaux syst6mes de commercialisation sont repr6sent6s par
 

1'OFNACER, 

poss~dant 

approvisionn6s par 

par le commerce prive et 

des banques de c~r6ales 

un organisme financeur

par 

ou 

. 

les 

des 

groupements 

"d6p6ts de 

villageois 

c6r6ales" 

2.2.1.2 Interactions entre ces voles 

Les interactions les plus significatives entre ces trois principaux 

syst6mes concernent surtout les transactions entre les groupements 

villageois et 1'OFNACER, grace a la m6diation de I'ORD, et d'autre part, 

les transactions entre les groupements villageois et les commergants 

priv~s surtout par 1'intermrdiaire des organismes non-gouvernementaux 

financeurs (COE, PPIK,PPIB, ADRK, FOVODES) qui leur commandent les 

c6r6ales en grande quantit6. Malgr6 les antagonismes certains existant 

entre ces syt~mes, on peut constater parfois, comme a Pissila, une 

int6gration remarquable du grand commergant, du systme public (entraide 

avec la pr6fecture et transport des c6r~ales de 1'OFNACER) et des 

organisations locales (PPIK et ADRK) pour le bien de 1'4conomie locale. 

2.2.1.3 Importance relative de ces voies
 

Il est impossible de donner des estimations sores du r6le jou6 par
 

1'OFNACER compar6 a celui du commerce priv6 dans l'approvisionnement de
 

la r6gion en c6r6ales et cela du fait de la gageure que repr4sente
 

1'estimation des quantit6s de c6r6ales commercialis6es par les
 

commergants de toute la r6gion. Cependant, nous avons tent6 de "deviner"
 

une fourchette minimum et maximum des montants v6hicul6s par le commerce
 

priv6 grace aux estimations donn6es par les commergants interview6s sur
 

leur propre commerce et les r6sultats du recensement sommaire des
 

commergants sur les principaux march6s (Tableau 10). Consid6rant que ces
 

montants sont tres probablement sous-4valu6s, la somme obtenue par cette
 

op6ration constitue notre minimum. Cette soane multipliee par deux
 

constitue notre maximum. Selon ces al.)roximations tr~s peu
 

scientifiques, le commerce priv6 dans la r6gion de Kaya assurerait au
 

minimum un r6le d'approvisionnement 6quivalent A celui de 1'OFNACER
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(9.000 h 10.000 tonnes en 1983-84), et au maximum, son r6le serait de 
deux A trois fois plus important que celui de 1'OFNACER. Les groupements 
villageois, pour leur part, ont vendu probablement pr6s de 2000 tonnes de 
c~r6ales. Ces estimations seraient sfrement diff6rentes selon les 
diff6rents secteurs consid~r~s; et cela particuli6rement pour le cas du 
secteur de Boulsa ob il semble que le r6le de I'OFNACER surtout et le 
r6le des banques approvisionn6es par le PPIB d~passe de tr6s loin le r6le
 

des rares commergants de la region.
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs., Rble des Groupements
 
Villageois et Banques de CUr6ales
 

2.2.2.1 Producteurs. comportement de vente et dachat
 

Les producteurs vendent surtout juste aprbs la r~colte; et la seconde
 
p6riode importante de vente des c6r~ales est celle de juin, juillet, aoOt
 
et septembre lorsque les producteurs ont besoin de d6penser pour les
 
cultures et lorsqu'ils peuvent d6jh 6valuer la r6colte A venir. Les
 
ventes en avance toutefois semblent avoir disparu en majeure partie dans
 
cette r~gion du fait des mauvaises r~coltes successives. A Barsalogo,
 

par exemple, cette pratique aurait disparu depuis trois ans, du fait des
 
difficult6s de remboursement. Selon les informations recueillies h
 
Barsalogo, les producteurs, en cas de mauvaises r6coltes, stockent ce
 
qu'ils ont eu et ach6tent d6s la r~colte des c6r6ales pour leur
 
consommation durant la saison skche en conservant leurs propres produits
 

pour 1'hivernage.
 

Les producteurs pr6f~rent toujours vendre les c6r6ales de 1'ann~e
 
pr6c6dente qu'ils ont en stock, de fagon a 6viter qu'elles ne se gatent. 

Le riz, 1'arachide, le ssame sont cultiv6s pour la vente surtout et sont
 
consid6r6es comme des cultures de rente. Parmi les c6r~ales, le sorgho
 
rouge sera toujours la premibre c6r~ale vendue, alors que le sorgho blanc
 

et le petit mil (le petit mil surtout) sont conserves pour la
 

consommation de la famille.
 

Les producteurs vendent leurs produits le plus souvent par l'assiette
 
Yoruba, et g6n~ralement peuvent s'adresser soit aux commergants locaux
 

(dans leur village ou en se d~plagant eux-m~mes sur les march6s ob les
 
prix sont meilleurs), soit au groupement villageois, s'il y en a un
 
localement. Cependant certains produits, 
 comme le riz et le sorgho
 
rouge, sont commercialis~s par le producteur d'une fagon diff~rpnte:
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Le riz local, produit en grande partie A Louda et vers Boussouma, est 

souvent vendu aux revendeuses de Kaya, car celles-ci l'ach6tent non
 

d6cortiqu6 et le d6cortiquent elles-mkmes avant de le revendre sur le
 

march6. D'autre part, certains grands producteurs de riz soit
 

travaillent avec les coop6ratives mara7cheres, soit produisPnt
 

suffisamment pour traiter directement avec un grand commer~ant.
 

D'ailleurs les quantit6s de mil et de sorgho achet6es par ces
 

sp~cialistes du riz sont parfois suffisantes pour qu'ils aillent les
 

acheter A Ouagadougou.
 

Le sorgho rouge est tr6s souvent vendu aux vendeuses de mil germ6 ou
 

aux pr6paratrices de dolo, selon une chalne de commercialisation sp6ciale.
 

2.2.2.2 	 Les groupements villageois et banques de c6r6ales
 
(Tableau 3 et Carte 3)
 

Les groupements villageois sont trbs nombreux dans cette r6gion et
 

les banques de c6r~ales install6es sont aussi assez nombreuses du fait de
 

la pr6sence de plusieurs org;iismes de financement et d'encadrement qui
 

op~rent dans 1'ORD du Centre-Nord.
 

A 1'heure actuelle, les banques de c6r6ales encadr6es par 1'ORD et
 

financ~es par le FDR (FEEN) localis6es au sud de Kongoussi, sont celles
 

qui "marchent" le mieux. Au nombre de 12, elles ont re~u g6n6ralement un 
pr~t d'environ un million de FCFA et d~gagent un exc6dent suffisant (0 

part en ce qui concerne les quatre premibres banques implant6es et qui 
6prouvent de grosses difficult6s de gestion) pour reconstituer leur
 

capital d'une annie sur I'autre.
 

Les banques financ6es par le COE, au nombre de 12 (mais nous n'avons
 

pu obtenir que neuf noms), localis6es surtout dans le secteur de
 

Korsimoro, ont regu chacune environ 500.000 FCFA qu'elles gbrent
 

eiles-m~mes. Jusqu'alors, ces banques ont rencontr6 des difficult6s
 

s6rieuses du fait du manque d'encadrement, et d~s 1984, 1'ORD devait
 

prendre en charge 1'encadrement de ces banques pour tenter de 1es rend a
 

plus op6rationnelles.
 

Les banques FOVODES, apparemment trbs nombreuses, quoique que nous
 

nayons pu en identifier que 14 sur la carte, bien que pr6sentes un peu
 

partout dans la r6gion, sont surtout localis6es h l'est et au nord de
 

Kongoussi. Ces banques, selon 1'ORD, ne marchent pas du tout, (20 

magasins au moins seraient vides) car aucune d6marche pr6liminaire a 
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TABLEAU 	3
 

BANQUES DE CEREALES
 
(par secteur et par organisme d'encadrement)
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

ORD/FEER ORD/COE 


1 Million FCFA 500.000 FCFA 


Tanzdcyo Korsimoro 


Baskouda Baskour6 


BafcJlou Worodo 


T6b6r6 Sandogo 


Barin Foula 


Sanrogho Boussouma 


Sarma Loda 


Nattinoma Forgd 


Zendkom Foub6 (nord) 


Sirgui 


Kouima 


Kouriend6 


FOVODES 


300 sacs 


Dablo 


Barsalogo 


Sarma 


Kaya 


Kongoussi 


Tikar6 


Rollo 


Santaba 


Mom~n6 


Boulsa 


Pinsi 


Hamid6 


PPIB
 

D~p6ts seulement
 

Ledere Boko
 

Yabtenga Zisgr6
 

Zaogo Boulmiougou
 

Komestinga Libyala
 

Mogdin Youguin
 

Safi Yargo
 

Boala Sanguin
 

Belga Kodimend6
 

Bonam Nabnonsomgo
 

Lilougou Kouboundoum
 

Kabsablogo Kampelzogo
 

Donsin TenkwemsO
 

Gounga Tambeela
 

Boulsa Tanga
 

Gaogha Soalga
 

Boto Kando
 

Ibsa Tamsogo
 
Bougritenga
 

SOURCE: 	Communications des repr6sentants des banques de c6r~ales et des
 
agents ORD, et documents divers.
 

NOTES: 	 Pour la liste des banques-d6p6ts du PPIK et de I'ADRK, se r~f6rer
 
h la Carte 3.
 

COE: Conseil Oecum4nique des Eglises 
ORD/FEER: Organisme Rgional de 0Dveloppement/ Fonds de l'Eau et 

de l'Equipement Rural 
FOVODES: Fondation Voltaique pour le Diveloppement et la 

Solidarit6
 
PPIB: Plan de Parrainage International de Boulsa
 
PPIK: Plan de Parrainage International de Kaya
 
ADRK: Association pour le d~veloppement de la r6gion de Kaya
 

Un versite du Hichigan, La Dynamique de la commercialisation des c~rdales au Burkina Faso, 1986.
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h Banque 	de c6r~ales ORD avec financement FDR 
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Source: 	 Responsables ORD (Organisation du Monde Rural), ONG locales,
 
Groupements villageois.
 

Unlverait6 	du Michigan, LA Dynamnique de Ia comercialisation den ciriales au Burkina Faso, 1986. 
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l'implantation de ces "banques" n'a t6 effectuge: Il semble que FOVODES
 

"bourre" les magasins et en remette la clef au chef de village, sans
 

qu'il y ait m~me parfois la pr6sence d'un groupement villageois.
 

Enfin, de nombreuses "banques" que l'on devrait plut6t 6ppeler
 

"d~p~ts" sont finances par le PPIK, PPIB, et I'ADRK au sud et au nord de
 

Boulsa (PPIB), et au nord de Kaya (PPIK et ADRK). Le role de ces banques
 

se r~duit au r6le d'un point de vente approvisionn4 directement par les
 
maisons m~res que nous venons de citer, avec tr~s peu d'initiative locale
 

et de grosses difficult~s de rdcup6ration du produit de la vente.
 

Selon I'ORD, certaines r6gions enclav6es et n'ayant b6n6fici6 

jusque-la d'aucun financement a ce propos, telles que le Sud de Tougouri 

et le Nord de Barsalogo, ont exprim6 le d6sir de voir des organismes 

s'int6resser a leur secteur pour des banques de c6r6ales. 
Le r6le jou6 par ces banques de c6r6ales dans la commercialisation
 

des c6r6ales dans cette r6gion est devenu au cours des derni6res ann6es
 

surtout un r6le d'approvisionnement, bien que la plupart des banques
 
op6rationnelles consid~rent un peu comme une obligation la vente des
 

c~r6ales locales des membres du groupement a la banque. Pour jouer un 
r~le significatif dans l'approvisionnement de leur village et des 
alentours (ce qui est le cas surtout des banques FDR ou 6ventuellement 

COE), ces banques de c6rdales vont parfois chercher des c~r~ales dans les 
r~gions de surplus aupr6s des groupements villageois locaux. Mais plus 

souvent elles font appel aux commergants priv~s (directement ou par 
l'interm6diaire des maisons m~res ou organismes 

d'encadrement) de ces r6gions ou qui partent dans 

I'OFNACER (par l'intermddiaire de I'ORD). 

de 

ces 

financement 

r6gions, ou 

et 

a 

2.2.3 Intermediaires Publics R61e de 1'OFNACER, de l'ORD et des 
Autorit6s Administratives 

2.2.3.1 Structures de 1'OFNACER (Tableau 4 et Carte 4) 

Les centres de vente de I'OFNACER (y compris les centres secondaires 

et les points de vente 4 travers la r6gion apparaissent au Tableau 4. 
Les centres secondaires sont approvisionn6s directement par 1'OFNACER et 

ont des agents de 1'OFNACER sur place. Les points de vente ont des 
agents de 1'OFNACER beaucoup plus rarement et sont approvisionn6s par les 
centres secondaires ou le magasin principal de Kaya, soit sur requite
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Unlversiti du Michigan, La Dynamique de Ia comaerclallsation des cgr~ales au Burkina Faso, 1986.
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des autorit~s administratives (le 
 pr~fet), soit des groupements
 
villageois ou plus tard des CDR (Comit6s pour la D6fense de 
 la
 
R~volution) qui sont alors tenus responsables de la vente de ces
 
c6r6ales. C'est par exemple le 
cas des CDR de la r6gion d'Ankouna (nord
 
de Barsalogo) qui sont venus chercher avec des 
demandes sign6es par les
 
autorit6s 
locales des c~r6ales aupr6s du centre de Barsalogo. Selon les
 
responsables de I'ORD de 
Kaya, le personnel de I'OFNACER de Kaya a 6t4
 
graduellement r6duit au profit des zones 
 de surplus et seuls les
 
contr6leurs ont des voitures.
 

TABLEAU 4
 

STRUCTURES ET CAPACITES DES MAGASINS POUR L'OFNACER
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

Magasin principal 
 Kaya 1500 tonnes
 

Centres secondaires Kongoussi 
 600 tonnes
 
Bourzanga 100 tonnes
 
Barsalogo 80 tonnes
 
Pissila 
 50 tonnes
 
Tougouri 150 tonnes
 
Yalogo 500 tonnes
 
Rollo 
 500 tonnes
 
Boulsa 
 250 tonnes
 

Points de vente 
 Man6 
 100 tonnes
 
Dablo 
 50 tonnes
 
Boussouma 
 50 tonnes
 
Korsimoro 
 50 tonnes
 
Djibar6 30 tonnes
 
Tikar6 
 30 tonnes
 
Sabs6 
 50 tonnes
 
T6ma 
 50 tonnes
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

Unlverslt6 
du Michigan. La Dynamique de la commerclalisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

2.2.3.2 Stocks et approvisionnement
 

Les c6r6ales achemin6es 4 1'OFNACER de Kaya, lors de la campagne 
provenaient du stock de s6curit6 de Fada N'Gourma et de D6dougou. La
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provenance en est d6cidge par la direction commerciale selon les requites
 

formul6es par le centre de Kaya pour les magasins de la r6gion.
 

Au cours des cinq derni'res ani6es, mis a part pour la saison 1981-82 

et dans une moindre mesure la saison 1982-83, on peut consid6rer que 
1'OFNACER n'a pas collect6 de c6r6ales dans la r~gion de Kaya. En 

1981-82, respectivement 80% et 20% des 109 tonnes collect~es localement 
par 1'OFNACER lont 6ts par les agents OFNACER et les groupements
 

villageois. L'ann~e suivante, Ies 23 tonnes collect6es le furent
 

exclusivement par l'interm6diaire des commergants locaux.
 

2.2.3.3 	 Ventes de I'OFNACER. distribution dans la r6gion
 

Les ventes dans la r~gion au cours des derni6res ann6es apparaissent
 

au Tableau 6.
 

TABLEAU 6*
 

VENTES DE L'OFNACER 1978-84
 

REGION: 	 CENTRE-NORD (Kaya)
 

Tonnes 1978-79 1979-80 1980-81 1981-82 1982-83 1983-84
 

Ventes 5.113 n.d. 6.820 372 4.363 10.171
 

SOURCE: 	 Communication OFNACER.
 

LEGENDE: 	n.d. = Information non disponible.
 

NOTE: 	 *La r6partition des c6r6ales collect6es pour 1'OFNACER par
 
les groupements villageois, le Tableau 6 normal, n'est pas
 
disponible pour le Centre-Nord.
 

Unlvers$ti du Michigan, La Dynamique de la corwercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

En 1983-84 comme en 1982-83, plus de 40% des c6r6ales de 1'OFNACER 

sont vendues A Kaya (respect;vement 40,5% et 46%) dont plus de 30% ' 
partir du magasin central. Ces chiffres (voir Tableau 9a et 9b) ne nous 

permettent toutefois pas de conclure que la totalit6 de ce pourcentage va 

aux consommateurs de Kaya, car bien que les montants regus par les points
 

de vente soient mentionn6s dans ces points de vente, i est possible que
 

certaines de ces quantitds soient achet~es au magasin central de Kaya
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pour 9tre vendues, par les groupements villageois par exemple, dans les
 
villages alentour. Nous pouvons cependant supposer que plus de 40% des
 
c~r6ales vendues dans la r6gion par I'OFNACER le sont en grande partie
 
dans la ville de Kaya. Pour les deux campagnes, Kongoussi 6tait le
 
second plus fort point de vente (avec 11% 
 en 1982-83 et 14% en 1983-84).
 
En 1982-83, Bourzanga, Boulsa et Barsalogo, et en 1983-84 Barsalogo,
 
Yalogo et Pissila 6taient les principaux centres suivants en mati6re de
 

ventes.
 

Les c6r6ales vendues par 1'OFNACER le sont principalement au cours
 
des mois de soudure et d6s le mois de mai. (De mai h septembre, les 
ventes repr6sentaient respectivement 82% et 66% 
du total en 1982-83 et
 
1983-84.) II apparalt qu'en 1983-84, les ventes ont commenc6 plus t6t et
 
se sont relativement mieux r~parties durant toute l'ann6e. Les mois
 
creux sont dvidemment octobre (A part sans doute le mois d'octobre 1984
 
pour lequel nous n'avons pas de donn6es, mais pendant lequel la demande
 
de c6r6ales, du fait des r6coltes tardives, semblait encore tr6s forte),
 

novembre, d6cembre et janvier.
 

Selon la distribution des c~r6ales par type (Tableaux 7a et 7b), le
 
sorgho rouge a 6t6 en moyenne pour les 2 saisons la c6r6ale la plus
 
vendue, suivie 
 par le maYs, quoique d'une ann6e a l'autre, cette 
distribution soit assez irr6guli~re. Le petit mil n'est pratiquement pas 
vendu par I'OFNACER h Kaya, et le sorgho blanc pratiquement inexistant en 
1982-832 repr6sentait 27% des ventes en 1983-84 (voir Tableaux 8a et 
8b). Le riz qui repr6senLe de 4 A 5% des ventes semble vendu surtout h 
Kaya. Enfin, ii est int6ressant de noter que prbs de 33% des c~r6ales 
vendues dans la r6gion du Centre-Nord en 1982-83 6taient des c6r6ales 
avari6es, et cela en plus fort pourcentage a Kongoussi et au magasin 

central de 1'OFNACER a Kaya. 

2La l6g6re difference que l'on peut observer entre les chiffres des
 
ventes de I'OFNACER d'aprbs le tableau r6capitulatif (Tableau 6) par 
rapport aux chiffres des Tableaux 7a, 7b, 8a, 8b, 9a et 9b est due h la 
diff6rence de source des informations. Les Tableaux 7, 8 et 9 ont 6t6 
61abor6s par le CRED partir des documents de base de l'OFNACER et le 
Tableau 6 r~capitulatif provient de la cellule de recherche de I'OFNACER.
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: 
CDG: 

CENTRE-NORD 
KAYA, 19B2-83 
(tonnes) 

Cdrdales oct. nov. ddc. jan. fdv. mars avrl1 mal juin juil1et aout sept. Total 

Pourcent 
du 

Total 

Sorgho blanc 

Sorgho rouge 

Mil 

MaYs 

Avaride 

Riz 

0, 

0, 

0, 

1,8 

5.8 

7.4 

0, 

.1 

0, 

1,3 

25.5 

8.4 

0, 

,0 

,1 

,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) 

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) (1) (2) (2) (1) (2) (9) (15) (17) (11) (21) (19) (100) 

Universitd du Michigan. La Dynamlique de ]a commercialisation des c~rdaies au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-NORD 
CDG: KAYA, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcent 

Cdrdales oct. nov. d jc.jan. f~v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 
du 

Total 

Sorgho blanc 70.4 46.9 111,5 178,5 571.7 716,9 557.5 91.4 6.1 86,5 114,3 39,8 2591,4 (27) 
Sorgho rouge 0, 0, 0, 0, 0. 0, 25,9 1003.7 1228,7 841,9 969,9 1098,0 5068,1 (52) 

Mil 15,0 8,3 11,1 21.8 4,7 185,6 194,2 22,7 1.2 1,6 ,3 0, 456,5 (5) 
NaYs 287,3 14,4 19,6 16,3 7,8 6,6 ,1 2,5 0, 5,2 515.1 263,6 1138,5 (12) 
Avari~e 5,3 0, 3.6 ,0 2,9 5,1 ,1 0, 0, 0, 0, 0. 17.1 (0) 

Riz 44,2 23.8 31,1 11.4 22.4 25,4 43,3 54,9 52,9 20,6 77,9 13,9 421.9 (4) 

Total 422,2 93,4 176,9 228.0 609.6 939,7 811,1 1175,2 1288,9 955,8 1577.5 1415,2 9693,6 (100) 

Pourcentdu Total (4) (1) (2) (2) (6) (10) (8) (12) (13) (10) (16) (15) (100) 

Universitd du Michigan, La Dynamique de la commerciailsatlon des c~rcales au Burkina Faso. 1986. 



24
 

TABLEAU 8a
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE-NORD
 
CDG: KAYA, 1982-83
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho du
 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari4e Riz Total Total
 

Mag. Kaya 58,8 187,4 56,6 542,2 512,5 52,2 1409,8 33
 

Marchd 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
 

Tikard 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,I 2
 
Tdma 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
 

Man6 0, 26,8 0, 4,0 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 2 
 28 2 31 33 5 100
 

UniversltO du Michigan, La Dynamique de la commercialisatlon des cdrdales au Burklna Faso. 1986.
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TABLEAU 8b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT
 

ORD: CENTRE-NORD
 
COG: KAYA, 1983-84
 

(tonnes)
 

Pourcent
 
Centres Sorgho Sorgho 
 du
de Vento Blanc Rouge Mil MaYs Avari6e 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 29,8 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
 
Tikard 89,1 104,9 12,4 22,8 0, 230,8
1,6 2
 
Tougouri 64,9 119,7 10,4 36,8 0, 1,7 233,6 
 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
 
T~ma 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
 
Guibar6 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
 
B61ogg 8,4 0, 0, 0, 0, 
 0, 8,4 0
 
Sabs6 76,0 168,6 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 du
 
Total 27 52 5 12 0 100
4 


Universltd du Michigan. La Dynamlque de la commerclallsation des c~rdales au Burkina Faso, 1986.
 



TABLEAU 9a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-NORD 
CDG: KAYA, 1982-83 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. d~c. jan. f~v. mars avril mai juin juillet aout sept. Total 

Pourcent 
du 
Total 

Mag. Central 
Kaya 2,5 12,7 43.6 5.1 4,4 38.0 104.3 309,3 274,3 58,7 208,7 348,1 1409,8 33 

March6 Central 
Kaya 3,2 5,5 7.6 5,8 7,8 10,6 44,3 47,4 51,9 141.7 145,7 127,8 599,3 14 

Kongoussi 3,0 10,2 28,9 93.1 41,1 21,2 54,8 72,1 51,7 17.0 28,5 47,7 469,4 11 
Bourzanga 0, 0, 0, 0, 0, 0, 79,6 35,4 85,9 37,8 102,4 9,5 350,7 8 
Boulsa 2,0 1,8 4,4 2.5 4,9 11,0 7,0 3,2 11,8 42,2 116,8 81,4 289,2 7 
Pissila 1 .1 0, 0, 0, 1,1 20,3 26,8 24.5 21,9 51.0 32,3 178,1 4 
Barsalogo ,5 ,2 1,0 .4 .7 3,0 32,8 47,3 27,4 18,7 64,4 32,4 228,7 5 
Tikard 2,9 4,2 2,8 0, ,2 .1 14.1 0, 20,6 25.1 29,3 11,5 110,8 3 
Tougouri .9 ,6 0, 0, ,2 .7 2,6 4,0 13,2 0, 74,4 14,9 111,5 3 
Yalogo 0, 0, 0, 0, 0, 1,6 18,5 29,5 76,0 41,1 16,0 0, 182,8 4 
Rollo 0. 0, .7 0, 0, 0, 0, 13,0 39,0 33,0 15,3 0, 101,1 2 
Tdma 0, 0, 0, 0, 0, .5 0, 0. ,7 33,8 0. 46,1 81,1 2 
Korsimoro 0, 0, 0, 0, 0, 0, 13,4 35,1 15,8 0, 1,5 6,1 72,0 2 
Boussouma 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 15,1 0, 0, 0, 0, 15.1 0 
Guibard 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 14,0 0, 9,5 0, 23.5 1 
Hand 0, 0, 0, 0, 0. 0, 0, 0, 0, 0, 11,5 21,1 32,6 1 
Koalla 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 13.0 13,0 26,0 1 

Total 15,1 35,4 89.0 106,9 59,4 87,8 391,8 638.2 701,9 471,1 888,0 792,1 4281,7 100 
Pourcent du 

Total 0 1 2 2 1 2 9 15 17 11 21 19 100 

Universit du HIhigan. La Dynamique de )a couierriallsatton des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 9b
 

VENTES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE-NORD 
COG: KAYA, 1983-84 

(tonnes) 

IPourc'nt 
Centres du 

de Vente oct. nov. ddc. jan. fdv. mars avril sai[ juin juillet aout sept. Total Total 

Mag. CentralKaya 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 

Harchd 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 25,2 133,2 207.7 106,8 137,9 239,7 116,5 19-,6 184,9 1368.3 14 

Bourzanga 0. 9,1 .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 

Barsalogo 

18.7 
26.2 

.7 
14.6 

13,4 
11,9 

14.8 
24,0 

49.0 
51.0 

14,7 
70.4 

36,3 
54.0 

88,3 
68,3 

50,9 
116,0 

46,1 
35,4 

79,8 
171.5 

90,9 
99,5 

503.8 
742.9 

5 
8 

j 

Tikard 4.9 .7 0, .0 11.3 40,1 41.5 13.0 42,4 24,5 .4 51,9 230.8 2 
Torjouri 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, a_.o .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 8,6 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 1 
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. 0. 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 1 

5digo 0, 0, 8,4 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 8.4 0 

Sabs6 0, 0, 0, 4.8 21,3 13,5 39,9 40,7 10.0 30,2 90,2 26,1 276,8 3 

Total 422,2 93.4 17G,9 228,0 609.6 939,7 811,1 1175.2 1288,9 955,8 1577,5 1415,2 9693.6 1oo 

Pourcent du1 
Total-- -- -- - 2 6 10 8 12 13 10 16 15 100 

Unlversit6 du MIchigan, La Dynamique d2 la commercialisation des cdrdales au Burkina Faso, 1986. 
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Lors des passages de 1'6quipe de recherche dans la r6gion du 

Centre-Nord, nos observations ainsi que les commentaires des divers 

responsables contact6s nous ont donn6 h penser que, faute de moyens de 

transport ou mgme d'approvisionnement suffisant, un approvisionnement 

r~gulier de nombreux centres ne pouvait pas ftre 6ffectue. Ce serait le 

cas de Man4, par exemple dont le sous-pr6fet nous a dit que 1'OFNACER 

n'approvisionnait pas suffisamment, et quo le jour d'arriv4e des 

c6r~ales, le centre ouvre a 8 heures et d~s 10 heures le stock est 

6puis6. Le centre peut alors rester un A deux semaines sans 

approvisionnement, (au maximum un mois). Loi's de notre passage aussi, le
 

28 mars 1984, pr6s de 30 personnes d6s 5 heures et demi du matin
 

(personnes ayant surement dormi sur place) attendaient devant le batiment
 

de I'OFNACER. Dbs 8 heures, une fiie interminable attendait les agents
 

OFNACER pour acheter des c6r~ales. Enfin, des centres relativement
 

enclav6s, au nord de la r6gion, tel que Dablo, doivent ftre 

particulibrement difficile h ravitailler, et les chiffres de 1983-84 

montrent que Dablo n'a re~u aucun chargement de c6r6ales apr6s le mois de 

mars. 

Le r6le des autorit6s, nous l'avons vu, est assez important lh ob il 

n'y a pas de centre OFNACER proprement dit, car ce sont les pr6fets ou 

sous-pr6fets qui appuient les demandes d'approvisionnement aupr6s de 

I'OFNACER et g~rent les ventes des c6r6ales ainsi obtenues. LORD joue 

aussi un r6le primordial dans cette commercialisation des c6r6ales, un 

r6le surtout de m~diation entre les groupements villageois et 1'OFNACER 

pour 1'approvisionnement. Enfin, le r6le des autorit6s en mati? re de 

contr6le des march~s, r6le grandissant avec l'av~nement des responsables 

CDR, a affect6 la commercialisation des c6r6ales de plusieurs fagois: 

Tout d'abord, les autorit6s des regions de surplus ont caus6 quelques 

difficult6s aux commer~ants et aux groupements villageois de la r6gion de 

Kaya qui tentaient d'obtenir des c~r~ales de la Volta Noire; et cola en 

vertu de 1'interdiction officielle dexporter des c6r6ales en dehors de 

la r6gion sans permission et avant une certaine date. D'autre part, 

localement, certains pr6fets s'inqui6tant d'6ventuelles fuites de 

c6r6ales en dehors de la r6gion (comme a Pissila, ob un trafic intense au 

nord du secteur paraissait suspect a cet 6gard aux yeux des autorit6s) 
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ont pris des mesures que les CDR en g~n~ral avaient pour mission de
 
contr6ler. Au de la prise aux
nord Pissila, mesure signifiait 

producteurs ou commergants du march6 concern6 de ne pas vendre plus de
 

deux tines A la fois.
 

2.2.4 Chaines de Commercialisation Privies
 

2.2.4.1 	 Syst~mes de commercialisation, principales chalnes de
 
commerce des c6r6ales
 

En ce qui concerne l'achat des c6r6ales, et 6tant donn6 que la
 
majeure partie des c4r6ales commercialis6es doit @tre importge des autres
 
r~gions, la chaine principale est assur6e par les grands ou moyens
 
commergants achetant sur les march~s de la Volta Noire, principalement
 
par l'interm6diaire de Iogeurs. Les agents 
locaux sont aussi utilis6s
 
par les commergants de cette r~gion, particuli6rement a Bogand6 et Boulsa
 
(par les commergants de Pissila). Mais il semble 
que cette pratique
 
d'achat par les agents locaux A l'ext6rieur de la r4gion soit
 
relativement mineure. Cependant elle semble 
assez largement utilis~e
 
pour les achats locaux (dans la r6gion de Kaya) qui sont malgr6
ne tout
 
pas A m6sestimer, dans le secteur de Kaya, de Pissila, de Boulsa, de
 
Barsalogo, de Kongoussi. Ceux-ci coricurrencent les commergants locaux
 
(petits ou moyens) au moment de la 74colte surtout.
 

Comme nous 1'avons vu plus haut, une chalne particuli~re pour la
 
commercialisation du riz local 
et du sorgho rouge peut ftre observ6e. Le
 
riz local, d'apr6s les informateurs n'int6ressent pas les commergants,
 
car il revient en fait plus cher que le riz import6. De ce fait les
 
femmes, commergantes locales ou productrices en assurent la
 
commercialisation et la premi6re transformation (d6cortiquage) et le riz
 
qu'elles ach~tent surtout sur les march6s de ]a r~gion de Louda 
et de
 
Boussouma est revendu sur les march6s 
 de Kaya, de Pissila et de
 
Kongoussi. La chalne de commercialisation du sorgho rouge met en jeu les
 
productrices (ou producteurs lorsqu'il 
s'agit de plus grandes quantit~s),
 
les germeuses de mil et ies pr~paratrices de dolo. Cette chalne peut
 
@tre aussi observ~e sur d'autres march6s (Pissila) avec le sorgho blanc.
 
Seuls quelques commergants de Kaya importent un peu de Sorgho rouge de
 

Ouagadougou.
 
En ce qui concerne la vente des c6r~ales, du fait qu'il y ait assez
 

peu de commergants engag~s dans l'importation des c~r~ales dans les
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march~s secondaires ou les march6s peu importants jusque-lh en mati~re de
 

commercialisation des c6r6ales, il semble que l'utilisation d'agents
 

locaux pour la distribution soit largement r~pandue. Par exemple
 

Barsalogo est probablement approvisionn6 autant par ce syst6me (les
 

commergants de Barsalogo vendant sur commission les c6r~ales apportges
 

par les commergants de Ouagadouqou de Kaya) que par le circuit de
 

commergants travaillant sur leur propres fonds. (Dans le cas de
 

Barsalogo, il s'agit des mimes commergants locaux travaillant en partie
 

sur leur propres fonds mais ne pouvant pas faire face A la tr~s forte 

demande au moment de la soudure.) A Pissila, de nombreux petits 

commerynts revendent pour le compte du grand commercant local. 

Souvent, les commergani des principaux march~s se d6placent sur les
 

manchds voisins pour revendre directement sur les march6s, comme A 

Korsilioro ou h Barsalogo ob l'on trouve des commergants de Kaya et de 

Ouagadougou. 

2.2.4.2 Interm~diaires, fonction et niveau sur les principaux 
march6s 

Outre les informations apport~es par le Tableau 10, il faut signaler
 

que le r6le principal des logeurs est gventuellement d'approvisionner en
 

c~r~ales et surtout d'h~berger les commergants de l'ext6rieur jusqu'a ce
 

que leur collecte soit suffisante. Ces logeurs sont des parents, ainsi
 

que le sont la plupart du temps les agents locaux des commergants qui
 

"battent la brousse" autour du march4 de base pour collecter des c6r6ales.
 

Les commergants locaux sont souvent des producteurs a mi-temps,
 

travaillant avec leur propres c6r6ales et leurs 6conomies. Ceux-ci
 

travaillent aussi occasionnellement pour le compte des moyens ou grands
 

commergants.
 

Les moyens commergants ici sont les semi-grossistes dont la majeure 

preoccupation est l'dcoulement des c6r~ales sur les march6s h la tine ou 

l'assiette. Ils obtiennent leurs c6r6ales surtout localement par 

1'interm6diaire de leurs agents locaux ou des grossistes lorsque l'offre 

locale s'6puise. 

Enfin, les grossistes qui se trouvent surtout A Kaya, Kongoussi et 

Pissila, collectent a la fois localement a 1'aide de nombreux agents, et 

de plus en plus h 1'extgrieur, aupr6s des logeurs, des agents locaux ou 



TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIME D'INTERMEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF* DE COMMERCE ANNUEL SUR LES PRINCIPAUX MARCHES
 
(en sacs de c&rdales par an)
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

Commer~ants R~gionaux ou Assembleurs et Noyens Conmnerrants
 
Secteurs/ Grossistes Nationaux ou Seri-grossistes Commer~ants Locaux Coordinateurs
 
Marchds (plus de 1500 sacs/an) (400 & 1500 sacs/an) 
 (moins de 400 sacs/an) Agents villageols Vendeuses
 

Kaya 10 comnergants 
 5 sur le marchd au moins 30 petits "petits fr6res" et agents locaux Tr6s nombreuses
 
au moins 2000 sacs/an A 1500 sacs/an 	 commergants sur le tr~s nombreux en brousse
 

marchd de Kaya
 

Kongoussi 
 6 A 2000 sacs/an 5 petits commerants idem Idem
 
200 sacs/an
 

Barsalogo aucun 
 3 commergants h de 	 idem 
 idem
 
300 h 500 sacs/an
 

Pissila I A 2000 sacs/an 
 10 commerants 20 mi-ind~pendants, idem idem
 
a 500 sacs/an mi-agents du grand
 

commergant de Pissila
 
a 400 sacs/an
 

Korsimoro 
 2 au moins A 400 sacs/an idem 	 idem
 

SOURCE: Interviews au cours des passages RR.
 

NOTE: 
 Les quantits notes sont 4valudes directement par les commerants eux-m§mes et sont probablement tr~s sous-6valu~es.
 

Universltd du Michigan, La Iynamique de la commerctalisatlon des c~r~ales au Burkina faso. 1986.
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alors aupr~s des grossistes des centres de transit (Ouagadougou, 

Pouytenga, Dedougou). Ces commergants ont d'autres activit6s 

commerciales (autres produits agricoles, materiel de construction, riz, 

boissons) vers lesquelles ils auraient tendance h so tourner si le risque 

repr6sent6 par le commerce des c6r~ales s'accrolt. 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 
(RELATIONS ENTRE LES INTERMEDIAIRES, CREDIT, SERVICES, UNITES DE MESURE)
 

(voir Tableau 11)
 

2.3.1 	 Termes de Transaction entre les Interm6diaires et le Producteur ou
 
le Consommateur
 

Les termes de transaction entre les interm6diaires et les producteurs
 

d6pendent beaucoup de P'enclavement du village ob ils se trouvent par
 

rapport au plus proche march4, de 1'acc~s des producteurs aux moyens de
 

transport (une bicyclette peut perniettre au producteur de b6n6ficier de
 

prix plus forts), des quantit~s que le producteur veut vendre et aussi du
 

type de produit.
 

Il semble que trbs peu de commer~ants de Kaya ach6tent eux-m~mes
 

directement aux producteurs des autres regions (sauf avec la complicit6
 

d'un logeur local). Les principaux commentaires que nous pouvons faire A
 

ce niveau concernent les transactions des interm6diaires avec les
 

producteurs de Kaya. D'autre part, du fait de la raret6 des c6r~ales
 

locales lors des derni6res annes, les grands commergants de la region
 

semblent avoir plus ou moins renonc6 collecter des c6r~ales dans la
 

region et surtout directement a partir du producteur. N6anmoins,
 

certains grossistes ont encore "des petits fr6res" en brousse qui
 

collectent pour eux durant les bonnes ann6es.
 

Les vendeuses, dans la r~gion de Kaya, sp~cialistes du sorgho rouge
 

et du riz paddy, sont aussi pr~sentes sur les march6s pour acheter des
 

c6r6ales directement aux producteurs. G6ndralement, elles ach~tent par
 

assiette (assiette SanKins6 si elles peuvent) et revendent aux
 

consommateurs par assiettes Yoruba. A part en ce qui concerne les
 

pr~paratrices de dolo ou de plats cuisines (ou les germeuses de mil) les
 

vendeuses fournissent rarement du cr6dit.
 

Comme ailleurs, les commergants locaux et les agents villageois qui
 

travaillent pour un commergant, que ce soit pour la collecte ou la
 



TABLEAU 11
 

UNITES DE MESURE UTILiSEES
 

REGION: CENTRE-NORD (Kaya)
 

Nesures Louches, Bois 
Plastiques 
Boites de Boite de I Tine Sac- Tomate Tomate Assiette Assiette; Grande Tine Yamdogo Tine Petits Sac "biea
 

Caracteristiques (0 kg) (dixi me) Sankinsd Yoruba Assiette Officielle • Chapeau Locale sacs "100 kg" pleins"
 

Taille Apparence formes et boite vide de Assiette en fer gran E et d~calitre m6me forme Ue plus sacs de sacs de sacs de
 
(Description) tailles concentr6 de blanc mail1, large (fer (cylindre) que tine large, m6me jute jute jute
 

varides, tomate de 2.5 haute et ronde. blanc) officielle forme.
 
louches form~es kg toujours avec fabriqu~e
 
de calebasses chapeau localanent
 

Poids Louche 40-60 gr 1,7 kg A 2 kg A. Sankins6 de 5 A 6 kg 16 kg 18 1 20 kg 20 a 24 kg 22 kg & de 80 A de 96 A
 
Approximatif bol et boite - - 2.8 kg 
 32 kg Cu 96 kg. 115 kg
 

800 gr A. Yoruba 48 kg sac
 
- 2.4 2,6 kg officiel
 

I- 96 kg Lo 

Equivalence 60 boites pour Pour remplir 6 tines pour 6 tines 5 tines 
 sac achat permet le
 
utilis6e par les I sac plein I sac (achat): I "sac de pour I sac pour I sac A Ouaga- retralt
 
commer~ants pour 40 A. Sankinsd Ouiaya" "bien "bien dougou ou d'une tine
 
un sac 42 A. Yoruba (sac plein" plein" revente avant la
 

officel) locale vente sur
 
march6
 

Prepond6rance tous detail- peu visitee tous les march6s observ~e 8 marchds de marches Brousse OFNACER sac sac obtenu
 
des marchds et lants (aussi dans cette vendeuses achat Pissila vente. d'acnat pour ONG, GV achet6 en en brousse
 
intermediaires pour le riz rigion mais 
 et vente, seuleement boutique et vente l'achat (banque gros (local) ou
 
pour l'utiiisa- local) importante utilis6es 
 OFNACER (tine la (GV) de aupr~s en Volta
 
tion de cette dans Volta jaussi par les aLhat et plus cdrdales) d'un Noire
 
mesure Noire a intermddialres vente connue grand


1'achat et d6taillants (GV) favorite comer

(GV) (GV) des pro- ant "sac
 
ducteurs de Ouaga
et consom- dougou
 
mateurs
 
(GV)I
 

SOURCES: Interviews des informateurs (commer ants et vendeuses) et observations de 1'6quipe de recherche (achat et pes~e occasionnels).
 

LEGENDE: GV - groupements villageois.
 

OFNACER - Office National des C&6ales.
 

ONG - Organisation non gouvernementale.
 

Unlverslt4 du Michigan. La Dynamique de la commerclallsatlon des cdreales au Burklna Faso. 1986.
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revente, ont l'avantage d'op~rer dans des petits march~s ou dans des 

endroits isols et peuvent de ce fait offrir aux producteurs comme aux 

consommateurs des services importants tels que la proximit6 (ls assurent 

le transport), la disponibilit6 des fonds ou des c~r~ales; et ils ont 

6tabli en g6ntral des relations personnelles avec leurs clients. Ces 

agents locaux sont souvent aes petits freres des commergants qui op6rent 

sur Barsalogo, Pissila, Kaya ou Kongoussi. Ces agents et petits 

commergants se d6placent en v6lo tr~s souvent et ils peuvent rapporter en 

ville trois 4 six tines sur le v~lo, ou bien louer les services d'une 

charrette pour de plus grandes quantit6s. A ce niveau surtout, un des 

services primordiaux est la fourniture de credit aux producteurs ou aux 

consommateurs. Les informations sur les taux d'int6rft sont tr~s 

difficiles h obtenir, mais ces taux sont sans doute d'autant plus 61ev~s 

que les r~coltes sont faibles et donc les risques de non-remboursement 

encore plus forts. Ddja, une des formes de cr6dit au producteur que 

repr~sente la vente en avance des c6r6ales encore sur pied semble s'@tre
 

consid6rablement r6duite dans les zones les plus d6ficitaires (nord de la
 

r6gion). Entre ces premiers interm6diaires et les producteurs ou les
 

con~ommateurs, les types d'unit6 de mesure le plus souvent utilis6s sont
 

la boite de tomate ou la tine. Ces interm~diaires utilisent aussi
 

l'assiette Yoruba pour la vente au d6tail, comme nous avons pu l'observer
 

sur le march4 de Kaya.
 

Les moyens ou grands commergants se d~placent eux-memes parfois sur
 

les march~s principaux, pour acheter apr~s la r6colte et pour vendre au
 

moment de la soudure. C'est particuli6rement le cas des march6s de
 

Barsalogo et de Korsimoro oO se rendent de nombreux commergants de Kaya.
 

Sur ces march~s, les commer~ants ou leurs repr~sentants peuvent acheter
 

directement aux producteurs qui ont pu faire le d~placement. Mais il y
 

aura de la mgme fagon que pour les interm6diaires plus modestes une
 

diff6rence dans les unit6s de mesure utilis6es avec les productcurs en
 

brousse et les producteurs venus sur les principaux march6s. Par
 

exemple, les commergants disent remplir les sacs en brousse avec sept
 

tines officielles (en utilisant surement une tine locale plus grosse de
 

mani~re a ce que six de ces tines 4quivalent A sept tines officielles),
 

alors qu'ils sont oblig6s de n'utiliser que les tines yameogo, proches
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des tines officielles sur les march6s, particuli~rement 1A o les CDR 
sont presents. Ces commerc-ints utilisent le plus souvent les tines ou
 
les sacs, et leurs services de credit directement aux producteurs ou aux
 
consommateurs sont plus limit6s que ceux 
 des commergants ou agents
 
locaux. Les moyens ou grands commergants de la ville de Kaya ne feront
 
cr6dit qu'A leurs 
 clients r6guliers (clients capables d'acheter plus
 
d'une tine a la fois) et ne feront credit aux clients occasionnels que 
rarement et dans le but d'attirer leur client61e.
 

Les banques de c6r~ales ont des relations tout A fait privil~gi~es 
avec les producteurs ou les consommateurs locaux, et cela surtout dans la
 
mesure ob ces banques fournissent du cr~dit. Tcut d'abord, les
 
producteurs adh6rents au yroupement sont plus ou vendre
moins oblig6s de 

leurs c6r6ales A la banque de c~r6ales, mke si les prix sont souvent
 
moins 4lev~s que sur les march6s lors de mauvaises ann6es. Mais les
 
adh6rents sont toujours les premiers servis par les c6r6ales de la banque
 
quar ils en 
ont besoin, et ils peuvent ainsi avoir accbs plus sOrement
 
aux c6r6ales de I'OFNACER ou des r6gions de surplus. Malgr4 tout, ces
 
services, surtout le cr6dit, mais au2:i 
'a disponibilit6 des c4r6ales, ne
 
sont pas garantis par banques de D'une
la majeure parcie des c6r6ales. 

part, beaucoup d'entre elles ne sont 
 pas suffisamment encadr~es ou
 
financ6es pour offrir ces services toute d'autre
1'ann6e, et part, les
 
banques de c6rdales tentent de limiter les op6rations de cr6dit, tenues
 
souvent responsables de leurs difficult6s financi6res. Aussi, assez
 
rares sont les banques (barinues ORD ou FDR surtout) qui effectuent des 
cperations r~gulibres de credit (25% d'int6rat ou bien sept tines A 
remLourser pour six tines prates). Les unit6s de mesure et les prix 
pratiqu6s doivent correspondre aux mesures officiells en principe, mais
 
cela nest vraiment oassible que pour l'achat (quoique peu adapt~es), 
alors que la vente s'effectue parfois avec des unit6s de mesure plus 
petites et plus abordables pour les consommatours locaux et des prix 
sup6rieurs aux prix officiels (toutefois inf6rieurs aux prix du march6) 
pour rester viable financi6rement. 

Les centres OFNACER h Kaya ont tent6 aussi de servir les clients par 
des unit6s de mesure plus abordables que les sacs pour les consom
mateurs: les tines, 
les pots et les demi-pots. L'exp~rience, selon les
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dires des responsables OFNACER, s'est av6r6e tr6s difficile A mener au 
point de vue comptable. Ce plus, les quantit6s de c6r~ales perdues lors 

des divers transvasements ont t6 estim6es suffisantes pour cesser ces 

op6rations de vente au d6tail. Aussi, bien que l'achat par tine ait un 

peu persist6, lachat au sac est de r6gle h 1'OFNACER. Les op6rations de 

cr6dit directement au producteur n'existent pas a 1'OFNACER, mais il 

semble que les operations de credit de 1'OFNACER par l'interm6diaire des 

groupements villageois soient importantes. Enfin, dans tous les 

principaux centres de la r~gion, les pr6fets ou sous-pr6fets et les 

consommateurs ont signal4 l'irr~gularitU de l'approvisionnement des 

centres ou oes points de vente de l'OFNACER: a Bourzanga, a Man6, et a 

Pissila particuli6rement, les chargements semblent toujours trop faibles 

et trop irr6guliers. 

2.3.2 	 Termes de Transaction entre les Commer~ants Nationaux, R6gionaux
 
et les Agents et Comnier~ants Locaux
 

2.3.2.1 Agents locaux et commergants
 

A 1'int6rieur de la r4gion, les commer~ants des grands centres
 

travaillent la plupart du temps, semble-t-il , avec des agents locaux en 

brousse, que ce soit pour la collecte ou pour la revente locale plus 

tard. Le manque de capital dans ces zones fait que les commergants 

locaux travaillent souvent (en partie au moins) sur les fonds des 

commergants des centres princlpaux et contre une commission (environ 100 

FCFA par sac). De plus, les commergants ont pour strat~gie d'envoyer 

leurs "enfants" joucr le r6le de collecteur et revendeur villageois dans 

des zones choisies. Dans certains secteurs ob ces collecteurs 

travailla'ent, la p~nurie de c~r~ales et I'6tat des routes ont amend les 

cemmergant a reroncer se d~placer sur les petits march6s et dans les 

villages avoisirinants et ils attendent dor~navant les producteurs sur les 

march6s pour la collecte et les approvisionnements par les grands 

commergants (Kaya et les grands centres ou mime Ouagadougou) pour la 

revente. Les agents locaux ont des relations priviligi~es avec ces 

commergants, m~me si ils travaillent en partie pour leur propre compte 

jusq - ce que leurs stocks personnels soient 6puis6s. Ii leur est 

parfois possible d'obtenir une aide de la part de ces commergants pour 

renforcer leur propre commerce.
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Les petits commergants locaux vendent aux commergants sur les march6s
 
avec les mesures locales, 1'assiette (parfois comme A Pissila une 
assiette tres grande dont le prix se situe autour de 500 FCFA) et les 
credits que les commergants accordent A ces vendeurs locaux concernent 
l'approvisionnement. Les vendeurs 
ne payent qu'en partie les c6r6ales
 

obtenues aupr~s des commergants r~gionaux ou nationaux et les
ne 

remboursent que lorsqu'une partie est 4coul~e, en payant un prix plus
 

fort que pour les transactions au compt ,nt.
 

2.3.2.1 Relations entre ies fournisseurs ou clients de 1'ext~rieur
 
et les commer ants nationaux ou r6gionaux ou les groupements
 
vilageois
 

Les commergants de Kaya qui vont s'approvisionner en Volta Noire le
 
font par l'interm~diaire de leurs logeurs. Ceux ci sont tr6s souvent des
 
membres de leur famille ou de leur village qui ont 6mig.r6 vers des terres
 
plus fertiles. C'est aussi le cas des producteurs de la r6gion de
 
Mokt~do (p~rimetres AVV) originaires de Kaya et qui renvoient une partie
 
de leur propres c~r6ales dans leur village d'origine.
 

Les commergants de Kaya partent ensemble en d6but de saison vers la
 
Volta Noire (r~gion de Solenzo plus pr6cis4ment) o6 ils sont log6s par ce
 
ou ces logeurs qui, outre ie bon prix et clients sOrs leurs
des pour 

cgr~ales, regoivent une commission (100 a 200 FCFA) pour chaque 
sac
 
supplementaire qu'ils n6gocient pour les commergants de 1'ext~rieur.
 
D'autre part ils regoivent parfois un montant suppl~mentaire pour chaque
 
sac stock6 pour ceux-ci, selon la p6riode consid~r6e.
 

Sur le marchd de Ouagadougou, les commergants de Kaya ont des
 
contacts avec les grossistes locaux et peuvent mkme utiliser les
 
transporteurs de Ouagadougou. Le fait que les commergants 
ravitailleurs
 
de la r6gion de Kaya ne cherchent pas h obtenir les c6r6ales sur le
 
march6 de Bobo-Dioulasso au lieu du march6 de Ouagadougou illustre
 
combien les relations commerciales bien 6tablies et jalousement gard6es
 
entre les commergants ou les groupes de commergants sont d6terminantes
 
dans le commerce des c6r~ales: Malgr6 l'4pargne que les commergants de
 
Kaya pourraient faire en allant directement A Bobo-Dioulasso, il senible
 

que la crainte de ne pas connaitre le march6 et les commergants de
 
Bobo-Diov'-sso les dissuadent de prendre le risque de coots
 

suppl~mentaires sans profits sOrs.
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La contenance des sacs achet6s en Volta Noire (rempli de cinq grosses
 

tines locales) est plus importante (sans doute de 10 ' 16 kg, soit
 

l'quivalent d'une tine officielle) que celle des sacs achet6s pr6s des
 

grossistes de Ouagadougou (souvent six tines officielles apr6s le
 

reconditionnement des commergants de Ouagadougou). Comme nous le verrons
 

plus tard, ce fait contrebalance les coots de revient apparemment plus
 

forts des sacs import6s de la Volta Noire.
 

Avant m~me de pouvoir revendre leurs c6r~ales sur les march6s de la
 

r6gion de Kaya, les grossistes locaux doivent honorer les contrats 

d'approvisionnement pass6s avec les organisations locales, 

particuli6rement les ONG (Organisation non-gouvernementale) ou bien 

OFNACER. Bien qu'il soit clair au niveau de la direction nationale de 

1'OFNACER que les "contrats" pass6s avec les commergants ne sont que des 

mesures exceptionnelles, les commergants de la r6gion de Kaya, comme dans 

la plupart des autres r6gions, sont unanimes pour noter que l'on ne peut 

travailler pour OFNACER que sur commande Ou "contrat", "contrat" qui 

permet par ailleurs aux commergants d'obtenir des pr~ts bancaires. 

Pour ces organisations, les contrats sont n6goci6s sur la base des 

coOts pr~vus et des conditions du march6 local entre les organisations et 

les commergants les plus importants, et le transport doit @tre assure par 

les commergant, Par exemple le PPIK, le PPIB, I'ADRK et le COE, 

commandent des c6r~ales et discutent le prix du sac a l'avance. Dans ces 

transactions, la confiance joue un r6le important, en mati~re de prix et 

de contenance des sacs et de capacit6 du commergant ' r6unir la quantit4 

souhait6e dans les d4lais demand6s. De ce fait, seuls quelques grands 

commergants peuvent r6ellement obtenir de tels contrats. 

Les banques de c6r~ales sont tr6s souvent directement approvisionn6s
 

par les organisations que nous venons de mentionner et leurs relations
 

sont cJralement coordonn6es par I'ORD de Kaya qui 6value les
 

performances de ces banques de c6r6ales ou groupements villageois. Les
 

services qu'offrent ces organisations sont surtout le transport et le
 

credit (sauf en ce qui concerne OFNACER) et bien s~r 1'approvisionnent en
 

c6r6ales pour celles qui livrent directement l s sacs aux groupements
 

villageois (PPIB, ADRK, FOVODES, PPIK). Les autres banques de c~r6ales
 

financ6es par le FDR ou le COE doivent importer des c6r6ales par
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elles-m~mes et ont pour ce 
faire 4tabli des relations commerciales avec
 
soit les commergants de Ouagadougou, soit les groupements villageois des
 
zones de surplus telles que la Volta Noire ou 
la r~gion de Bobo-Dioulasso
 
(HoundO). Ces relations sont particulibrement enrichissantes car
 
116conomie des marges commergantes effectu~e se double d'un 6change
 
continuel d'information (par l'interm~diaire de I'ORD et favoris6 encore 
une fois par le ph~nom~ne d'4migration des gens de Kaya vers les zones de 
surplus) sur les conditions d'offre et de prix des c6r~ales. Selon les 
arrangements passes entre les banques de c~r6ales des regions 
consid6r6es, iI est probaole que des ventes a credit partiel soient
 
possible, mais la plupart des groupements villageois ne se d6placent dans
 
les zones consid6r6es pour acheter que lorsqu'ils ont l'argent et 
1'assurance que les groupements vendeurs sont pr~ts A effectuer la 

transaction. 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 Informations Disponibles 
sur les Prix, Mthode de Collecte
 

Les prix dans la r~gion de Kaya sont collect6s par 1'ORD avec
 
I'assistance du COE (surtout 
A Boulsa, Tougouri, Pissila, Boussouma, 
Man6, Barsalogo, Korsimoro, Tikar6, Tma et Kongoussi), par 1'OFNACER A
 
Kaya et Yalogo surtout. Comme dans toutes les autres regions, la m6thode
 
de collecte diffbre ainsi que la mesure utilis~e pour le relev6 des
 
prix. En g6n6ral, la collecte des prix est assez complete, si ce nest
 
en ce qui concerne le march6 de Kaya meme, le COE a une
et cellule
 
d'analyse 6conomique 
bas6e 4 1'ORD de Kaya qui pourrait lui permettre 

d'analyser ces s6ries de prix. 
Selon l'analyse de prix effectu~e par le CRED avec ces prix (voir 

r~sultats dans 1'annexe statistiques des prix dans le rapport national), 
les march~s de la r6gion sont relativement bien int4gr6s,
 
particuli6remert les march~s de Boulsa et Andemtenga d'une part et
 
ensuite ceux de Korsimoro, Boussouma et Man6. Par contre, les march6s de
 
Pissila, Tougouri, Yalogo et Barsalogo ne semblent pas, selon les donn6es
 
de prix, bien int6gr6s entre eux, peut-6tre du fait de leur
 
approvisionnement diff6rent, h Ouagadougou, Kaya, la Volta Noire, 
1'Est
 
ou m~me Dori, et de leur situation respective denclavement.
 

3.1.2 Circulation de l'Information sur les Prix entre les Interm6diaires
 

Les producteurs et les petits commergants villageois qui voyagent
 
d'un petit march6 1'autre sont les principaux informateurs en mati~re
 
de prix et de mesures. Partout dans la r6gion si ce n'est sur 
 les
 
principaux marches comme 
Kaya par exemple, les mesures officielles et les
 
r6glements en de sont et Outre
mati6re prix m~connus ignores. la tine
 
dite "Yamogo", la tine locale (achat en brousse), l'assiette Yoruba et
 
l'assiette Sankins6 sont les mesures les communes.
plus On peut aussi
 
noter sur les march6s pour les consommateurs les mesures plus petites,
 
cela surtout vers 
la saison de la soudure, comme les bols plastiques, les
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petites boites en fer blanc et les louches de taille diverse. N6anmoins
 

les villages qui b~n6ficient d'une banque de c6r6ales ou d'encadrement du
 

groupement villageois sont suceptibles d'avoir un rneilleur acc6s h ces 

informations sur les prix et les mesures.
 

Les groupements villageois comme les comergants r6gionaux ou
 
nationaux s'informent en voyageant et en maintenant des contacts avec les
 

fournisseurs ou agents oans les lieux de collecte. De m~me, les
 

transporteurs revenant de Ouagadougou, de Volta Noire ou de l'Est
 

vdhiculent l'information sur les prix. Les commergants ont souvent une
 

parfaite connaissance des mesures utilis6es dans les regions
 

d'approvisionnement qui leur permet d'6valuer les profits r6alisables.
 

N~anmoins, le manque d'information dans les zones ou ils n'ont aucun
 

parent et aucun contact et qui se situe plus loin (r6gion sud du Burkina
 

Faso, r6gion de Bobo-Dioulasso, r6gion de l'Est) les oblige ' avoir
 

recours a des interm6diaires comme les commergants de Ouagadougou surtout
 

ou les commergants de Pouytenga. Pour les commergants des march4s de la
 

r6gion, ces interm6diaires qui d6tiennent l'information seront parfois
 

les commergants de Kaya.
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

En 1984, les prix de la tine de sorgho blanc qui en janvier sont de
 

l'ordre de 1500 FCFA, ont grimp6 jusqu'h 2500 FCFA en juillet et s'y sont
 

maintenus pendant ao0t et septembre avant de chuter en octobre. Face a
 

la forte demande de c~r~ales de cette r6gion dans les dernibres ann6es,
 

les prix fluctuent particuli6rement selon le niveau de 1'offre et les
 

coOts de commercialisation. Le niveau de 1'offre locale qui d6crolt tres
 

rapidement en f~vrier et mars provoque une augmentation des prix des
 

c6r~ales locales plus rapide que dans les zones de surplus. De ce fait
 
les grands commergants de la r~gion de Kaya cessent d'acheter localement,
 

laissant aux petits commergants locaux le "monopole" de ces petites
 

transactions.
 

A partir de ce moment, les prix sur les principaux ma.-ch6s de la
 

r6gion de Kaya sont directement intluences par les prix sur les march6s
 

d'approvisionnement (en Volta Noire par exemple vers f6vrier, mars et en
 

Ouagadougou un peu plus tard dans la saison) dans la mesure o6 les
 

commergants qui ravitaillent la r~gion forment les prix de la fagon
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suivante: Au prix d'achat, 
ils ajoutent les coOts de commercialisation
 
(en majeure partie des coOts de transport) et bien sOr la marge
 
commerciale pour d6terminer le prix de vente. 
 Les prix sur le march6 de
 
Kaya sont ainsi d6termin6s conjointement par les "importateurs" de
 
c6r6ales et ne seront r6vis6s qu'en consid6ration, selon les dires de ces
 
commergants, de l'6volution des coots d'approvisionnement. A ce titre,
 
l'6volution des coOts de transport durant la saison des pluies est aussi
 
responsable en partie de 1'augmentation des prix dans les zones enclav6es
 
telles celles de Boulsa, Ankouna, Yalogo et Tougouri surtout.
 

Enfin, il faut noter 1'influence importante dU niveau
 
d'approvisionnement des magasins de vente de I'OFNACER sur les prix des
 
marLhes de c6r6ales. II est en effet probable (noublions pas que la
 
prudence est de r6gle en exploitant les s6ries de prix dont nous
 
disposons) que les prix particuli6rement 6lev6s de juillet h septembre,
 
pour Boulsa et Man6 par exemple, soient en partie justifi6s par une offre
 
faible ou irr6guli6re des c6r6ales de 1'OFNACER. II ny a eu aucune 
vente en provenance de Kaya A Boulsa partir de juillet (les routes 

4tant impraticablt . et des ventes trop espac~es h Man6 dont la demande 
6tait tr6s forte. Et ces centres ne sont que des exemples. Par 
ailleurs, on peut aussi constater A Tikar6, Tkma, et Barsalogo une 
moins grande variation des prix du march6 qui pourrait correspondre A un 
meilleur approvisionnement de ces centres durant les mois difficiles. 

Pour finir, on peut aussi supposer, particuli~rement dans le cas de 
Barsalogo, que la venue des commergants de Ouagadougou, outre les 
commergants habituels de Kaya, attir6s par la forte demande et les prix 
6lev6s, a jou6 un r6le important dans la relative stabilisation des prix. 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 CoOts de Transport: Etat des Routes (Tableau 13 et Carte 5)
 

L'6tat des routes dans cette r6gion est particuli6rement d6sastreux 
dans toute la zone nord de Kaya et dans la zone est de Boulsa (voir la 
Carte 5). Que ce soit sur l'axe Ouagadougou - Bourzanga, l'axe Kaya -
Pensa ou l'axe 
Kaya - Dori, les routes d6jh mauvaises se d6t6riorent 
particuli6rement apr6s Kongoussi, et surtout Barsalogo ou Pissila. Toute 



T
ABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORTS ENTRE LES MARCHES
 
(FCFA/sac de 100 kg)
 

REGION: 'ENTRE-NORD (Kaya)
 

A) CCUT< DE TRANSPORT INTER-REGIONAUX 

lCuagadougou Ddougou Solenzo Pouytenga Bobo-Diouiasso Koudougou Bogand4 Dori 

Kaya 350 150u 1500 n.d. 1000 1004J n.d. 1000 
(600) (1750) (1750) (1250)
 

Pisstla 500 n.d. 1600 400 1500 70A
 
(750)
 

Barsalogo 750
 
(900)
 

Kongoussi 400 n.d. n.d.
 

Boulsa 800 400 
(1200) 

(750) 

Taugoiri J 750-1000 1750 n.d. n.d. n.d. 

Man6 500


B) COUTS DE TRANSPORT INTRA-REGIONAUX
 

lBa7salogo Boussouma Boulsa I Nessemtenga Plssl. Nagr~ongo Rablo
 

Kayaj 250-300 200 j n.d. 250 250 300 350 500 

SOURCE: Informateurs Conerants et transporteurs de la r6gion ru dp I'ext6rieur. 

LEGENDE: ( ) = saison des plules, AoOt-septembre surtoit. 
n.d. = informatici non disponible. Les cases vides F-rit d'E)een grande partie A 

]'inexistence de transactions entre les march~s concerns. 

UnIversltO du Michigan. la Dynamique de la comerclalisation des / rdilE au Burklra Faso. 1986.
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tlnlyermit6 	du M1chlean, L~aDynamique de Ia comaercialatiori des eiriales au Burkina Faso, 1986. 
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la partie est de la r~gion est tr~s enclavge lors de la saison des pluies 

et le passage Tougouri - Yalogo devient une v~ritable aventure de juillet 

A septembre. La construction du chemin de fer de Ouagadougou - Kaya A 

Dori, rest~e longtemps en stagnation, semble redevenue d'actualit6 et 

refait naltre l'espoir dans les r6gions que le rail devrait desservir. 

Toutefois, Kaya b6n6ficie d4jA d'un axe Est - Ouest de grande qualit6: 

la route dite "canadienne" (route en dur) partant de Kaya, desservant 

Man4, Ylou, se poursuit jusqu'au-del de Tougan, dans la Volta Noire. 

L'4tat des routes, surtout dans l'axe Sud - Nord, a une influence directe 

sur les prix des c6r6ale, sur les march6s de la r6gion, comme le montrent 

les informations recueillies sur les coOts de transport. 

Les coOts de transport (Tableau 13), obtenus aupr6s des commer~ants 

de la r6gion, varient selon la saison, et selon l'6tat des routes 

surtout. Malheureusement, mis h part pour Kaya et Pissila, nous n'avons 

pu obtenir aucune information sur les coOts de transport pour les 

principaux march~s cette r6gion. 

Sur le march6 de Kaya mme, les commer~ants ont la possibilit6 

d'obtenir un moyen de transport assez facilement dans la mesure ob l'on y
 

trouve au moins une dizaine de v6hicules. Par contre, dans les autres
 

marches de la r~gion, les commer~ants doivent faire appel au seul
 

transporteur local (comme a Pissila) ou bien trouver un transporteur sur
 

les marchds d'approvisionnement, le plus souvent A Ouagadougou
 

(Barsalogo, ManW). Dans cette r6gion comme partout ailleurs, les
 

relations de client6le permettent A certains commer~ants de b~n6ficier de
 

tarifs pr6f~rentiels. De la mme fa~on la possession d'un moyen de
 

transport (mkme si elle repr~sente un risque particulier compte tenu de
 

1'6tat des routes) donne A un commer~ant un atout de plus dans ses
 

activit6s commerciales.
 

Entre les petits march6s, les camionettes bach4es, les charrettes ou
 

pour les producteurs ou agents locaux, les mobylettes ou v~los sont les
 

moyens de transport disponibles. Il est important de noter que les
 

producteurs et consommateurs de brousse poss6dant un de ces derniers
 

moyens de transport pourront pr6tendre plus facilement a de meilleurs
 

prix (A l'achat comme A la vente) et a un meilleur approvisionnement
 

(11accbs accru aux cdr6ales de 1'OFNACER par exemple) en se d~placant sur
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les march6s plus importants. Les services de transport rendus ou
 

facilit~s aux productours par l'interm6diaire des groupements villageois
 
sont d'importance vitale et devraient ftre 6tendus si possible aux zones
 

encore tr~s enclav~es.
 

3.2.2 Pratiques et CoOts de StocKage
 

En mati~re de stockage, les commergants ont des politiques
 
diff6rentes selon la taille de leur capital et 1'importance de leurs
 
activit6s annexes. Les petits commergants locaux et les vendeuses qui
 

travaillent sur un petit capital (d6clarant commercialiser
eux-m mes ne 
qu'environ 200 a 500 sacs par an) essentiellement ach6tent et revendent 
les c6r6ales d'un jour de march6 l'autre et par consequent ne 
"stockent" les c6r6ales que pour une p6riode de trois jours. Les 
colnmergants ples importants, quoique ruraux aussi, mais ayant pour base 
les principaux march6s de la region, (500 A 1500 sacs par an) semblent 

stocker une partie des c6r6ales qu'ils collectent (soit localement ou 
aupr6s des "importateurs") au cours des trois premiers mois de 1'ann~e et 
ne revendent que pendant la soudure. Ils peuvent aussi pratiquer ce 
stockage pour le compte des grands commergants de la r6gion pour lesquels
 
ils travaill2n' comme agents locaux.
 

Les grands commergants sont particuli6rement r~ticents h parler des 
pratiques de stockage, et seuls quelques-uns admettent le pratiquer en 
partie puisqu'il faut attendre la saison de la forte demande pour 6couler 
les c~r6ales et que les producteurs ont besoin de vendre leurs c4r6ales 

d~s le mois de janvier. Cependant, il est vrai que lors des dernibres 
ann6es de d6ficit croissant, et aussi de pression politique et sociale 
sur 
les commergants de c6r~ales, ceux-ci pr6f6rent g6n6ralement nettement
 

4couler le plus rapidement possible leurs c~r6ales et ne s'approvisionner
 

que lorsque la demande se fait sentir. Ceci leur permet de pouvoir
 
r6utiliser leur capital le plus souvent possible et pour cj'autres
 
activit6s consid6r6es moins risqu6es, telles que le commerce des noix de
 
karit6, de s6same (important dana la r6gion de Pissila), de riz ou de
 

b6tail ainsi que d'autres produits de consommation courante.
 

Les commergants doivent payer leurs interm~diaires pour le stockage
 
lorsque les agents locaux ou logeurs (dans la region ou hors de la
 
r6gion) conservent les c~r6ales chez eux pour leur cohipte (en g6n6ral 25
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FCFA par sac selon la dur6e du stockage), ou mme lorsqu'ils s'installent 

avec un commergant local sur un autre march6 pour 4couler leurs produits 

(Barsalogo ou plus rarement les march6s du Sahel). 

Tous les commergants louent ou possbdent sur leur lieu de base un
 

magasin de stockage construit depuis longtemps et pour lequel ils ne
 

semblent pas engager de grands frais. La capacit6 de ce stockage ne
 

semble pas @tre un 4lement limitatif de leurs activit~s commerciales.
 

3.2.3 CoOt du Cr6dit et des Pertes
 

Seuls les grands commer~ants font appel au cr6dit bancaire, aupres
 

des banques locales ' Kaya ou aupr~s de celles de Ouagadougou. Les pr~ts
 

sont en fait surtout accord6s pour les divers produits qu'ils
 

commercialisent (les produits d'exportaticn) et pour les c6r~ales. Ces
 

pr~ts sont grandement facilit6s par la pr6sentation d'un contrat pass6
 

avec 1'OFNACER3 ou les organisations non-gouvernementales op6rant dans
 

la r6gion. Ces credits de campagne sont d'une dur~e d'environ neuf mois
 

et sont octroy6s pour un taux d'int6r~t de 10 h 15%.
 

Les autres commergants qui n'ont pas acc6s A ces pr~ts travaillent
 

surtout sur leur propre capital. De mani~re g~n6rale, les commergants
 

6vitent de s'engager dans des operations de cr6dit pour le commerce des
 

c~r6ales qualifi6 de "risqu6" par la plupart des informateurs
 

(incertitudes saisonni6res et politiques). Ceux qui obtiennent du credit
 

aupres de commergants plus importants, l'obtiennent ' la faveur de
 

relations d'agent local A patron ou de bon client A fournisseur.
 

Les pertes dues aux op6rations de credif (au producteur, au
 

consommateur ou au d6taillant) vont en se multipliant avec le d6ficit
 

croissant de la r6gion et sont aussi responsables en partie de la hausse
 

des prix des c~r6ales sur les march4s. Il est inutile de revenir sur les
 

pertes cons~quentes que les groupements villageois subissent du fait de
 

ces op6rations de credit qu'il leur est difficile de refuser aux
 

producteurs les plus touch6s par les mauvaises r6coltes.
 

Les pertes dues ' la manipulation semblent tr6s limit6es. D'une
 

part, les techniques de stockage se sont am6lior4es, et d'autre part, les
 

commergants 6vitent de stocker durant la saison des pluies. II est
 

3Cette notion de contrat avec OFNACER est ambigUe. L'existence de
 
tels contrats fut ni6e par la direction commerciale de 1'OFNACER a
 
Ouagadougou, sauf pour la soudure de 1984.
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int~ressant de noter aussi que les centres OFNACER ont cess6 la 
vente au
 
d~tail en partie A cause des pertes occasionndes par la manipulation.
 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel, Patente, Sac Vide)
 

Les d6penses courantes des "petits frr(:s" qui travaillent comme
 
apprentis, ou agents locaux sont prises 
en c.iarge par les commergants 
pour lesquels ils travaillent. Les agents locaux regoivent aussi le plus 
souvent une commission par sac (qui va de 100 A 250 FCFA) pour la 
collecte comme pour la distribution. La manipulation des sacs coOte de 
100 A 150 FCFA (chargement et d6chargement coripris). 

La patente s'4lve environ h 7000 FCFA pour pouvoir commercialiser 
les c6r~ales 'al'ext~rieur de la r6gion de Kdya, et A 3800 FCFA pour le 
commerce interne a la r6gion. Ces valeurs obtenues auprbs des
 
commergants sont en principe 
calcul es sur la base de l'importance de
 
l'activit6 de commercialisation des c6r6ales. II paralt dos lors
 
6vident, compte tenu de ce que nous avons constat6 des montants
 

commercialis~s, que les patentes vers~es par les commergants qui 
partent
 
chercher des c6r~ales ' la Volta Noire sont sous-6valu4es.
 

Les sacs vides neufs coOtent 400 FCFA la pice. Le prix des sacs
 
vides usag6s varie selon 1'6tat du sac de 100 A 300 FCFA. LA aussi, ils
 
peuvent @tre obtenus aupr~s des commergants de riz et de I'OFNACER.
 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

Les marges commerciales calcul6es a partir des sries de prix
 
officiels dont nous disposons (voir le Tableau 14a) ne nous donnent que
 
peu de renseignements fiables 
 sur le niveau des marges commerciales
 
pr~lev6es r6ellement par les commergants de la region de Kaya. C'est en
 
grande partie due ' la qualit6 peu fiable des donn6es de prix elles-mgmes.
 

Il semble toutefois que ces r6sultats confirment l'id6e que les
 
commergants des march6s de Kaya ont int6r~t a s'approvisionner sur
 
d'autres march6s que celui de Ouagadougou, vu la faiblesse des marges
 

possibles A partir de ce march6 jusqu'au mois d'avril et 
mai. A partir
 
de ce moment, il devient profitable pour eux de s'approvisionner a
 
Ouagadougou. Les marges obtenues en th6orie en s'approvisionnant A
 
Solenzo semblent trbs int6ressantes et justifient amplement le voyage en
 
Volta Noire de nombreux commergants de Kaya, ainsi que les activit6es de
 



- -

- -

- -

TABLEAU 	14a
 

TABLEAU DES MARGES COMMERCIALESa (d'apr~s les mercuriales)
 
(FCFA/sac)
 

REGION: 	 CENTRE-NORD (Kaya)
 

Marchd A Solenzo Solenzo Solenzo Ouagadougou Ouagadougou Ouagadougou Ouagadougou 

Marche B Kaya Pissila Tougouri Kaya Pissila Korsimoro Barsalogo 


1984 SB PM SB PM SB PM SB PM SB PM SB PM SB PM 

janvier 3.000 2.300 3.100 2.700 

fevrier 3.725 1.320 2.925 - 2.800 550 - 1.150 

mars 1.450 2.050 2.000 4.250 1.200 950 400 - 

avril 1.700 1.400 1.200 3.000 5.800 1.700 1.250 - - 1.550 100 

mai 1.700 1.800 1.300 1.200 2.000 2.800 1.950 450 1.500 - - 300 1.200 

juin 600 1.200 1.300 - 200 500 1.100 800 500 

juillet 3.200 3.000 4.300 1.100 1.800 300 1.100 - 

aoOt 550 2.050 950 --

septembre - - 200 

CoOts Directsb 1.800 1.800 2.000 550 700 400 1.000 

(2.000) (2.000) (2.200) (800) (950) (650) 


SOURCE: 	 Harges commerciales (calcuIdes sur la base des donndes de prix des mercuriales officielles.
 

LEGENDE: SB = Sorgho blanc. 
PM = Petit mil. 
- = marge n~gative. 

NOTES: 	 aMarges nettes = difference entre le prix sur la march6 A (d'achat) et le prix sur le march6 
ccmmercialisation directs par sac (transport + manipulation). 

bLes coots de transport sont plus dlevds en ao0t et septembre.
 

Unlversltd 	du Michigan, La Dynamlque de la commerclalisatlon des c~rhales au Burkina Faso. 1986.
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collecte des commergants de Tougouri et de Pissila. Durant la p~riode 
d'avril et mai, les marges obtenues avec es deux options 
d'approvisionnement sont relativement similaires, ce qui tendrait A 
confirmer les renseignements obtenus aupr6s d'un commergant de Pissila.
 
Selon lui, les coots de revient des sacs collect6s A cette 6poque dans la
 
Volta Noire sont similaires ou sup6rieurs A ceux des sacs collect6s a
 
Ouagadougou, mais les sacs de Solenzo contiendraient 10 kg h une tine de
 
plus. En compensation, l'approvisionnement a Ouagadougou offre
 
l'avantage d'@tre rapide alors que la collecte en Volta Noire peut
 
prendre prbs d'un mois.
 

Les chiffres des marges au mois de juillet sont souvent a leur
 
maximum, ce qui 
 est le cas le plus souvent pendant la soudure. Les
 
calculs effectu~s ont 
donn6 souvent des valeurs n6gatives pour r4sultats
 
(les prix dans les mercuriales officielles sont parfois inchang6s pendant
 
trois ou quatre mois de suite, ce qui semble assez suspect), inais il est
 
clair que la plupart des grands commergants interviews ont cit4 le
 
chiffre 350 FCFA par sac comme 6tant le minimum de marge commerciale pour
 
lequel ils acceptent de travailler.
 

Les plus petits commergants d6taillants en general cherchent '
 
obtenir des marges plus 4lev6es dans la mesure o6 ils 
4coulent beaucoup
 
moins de c~r~ales dans P'ann6e. Ces marges suppl6inentaires sont obtenues
 
par le jeu des unit~s de mesure dans leur plus grande part. Les
 
vendeuses syst~matiquement cherchent A obtenir 25 
FCFA de gain sur chaque
 
assiette (soit 1000 FCFA de marge en th6orie sur 
 le sac de 40
 
assiettes). Mais encore fait d'acheter une
I4 le avec assiette Sankins6
 
et de revendre avec 1'assiette Yoruba lui permet de faire des gains
 

suppl6mentaires.
 

En g6n~ral, les groupements villageois prennent des marges de 500
 
FCFA a 1000 FCFA selon la saison. A la vente au consommateur, la
 
difference de entre march4 et de serait
prix le la banque c6r6ales 

d'environ 1000 FCFA alors que les prix offerts au producteur par les
 
commergants sont souvent plus attractifs que ceux 
de la banque de c6r~ale.
 

3.4 CONCURRENCE ET SUCCES DANS LE COMMERCE
 

La concurrence a 1'int~rieur de r~gion se passe entre
la les
 
commergants des march6s locaux de collecte autour des grands centres. La
 



52
 

concurrence entre les commergants ruraux collectant pour leur propre 

compte et les agents locaux A la solde des commergants de Kaya, Pissila, 

Barsalogo ou Kongoussi se situe au niveau du prix, mais aussi beaucoup au 

niveau de la proximit6 et disponibilit6 de l'acheteur. Plus tard, la 

m~me concurrence aura lieu pour la distribution des c6r6ales "import6es" 

et la capacit6 du commergant local A vendre A credit sera sfrement 

d~terminante dans la comp6tition. La capacite a vendre au d~tail, comme 

nous l'avons vu, est un avantage d6terminant aussi pour le secteur prive 

(y compris les groupements villageois) en competition avec le secteur 

public. 

Les commergants de Ouagadougou, particuli6rement dans le Sud de la 

r6gion pour la collecte comme pour la revente des c6r6ales (Korsimoro, 

Boussouma) mais aussi A Barsalogo au moment de la soudure, concurrencent 

a la fois les commergants de ces march6s et les commer~ants de Kaya 

principalement. (Une fois que les prix locaux s'6 6vent et que 1'offre 

diminue localement, les grands commergants abandonnent cette concurrence 

aux moyens ou petits commergants de ces march6s.) A ce niveau, le prix 

propos6 par les commergants de 1'ext6rieur semble 6tre le principal 

641ment de la comp6tition. De ce fait, les prix sont g4n~ralement plus 

416v~s les jours de march4 lorsque los commergants de l'ext6rieur se 

d6placent, que les autres jours. 

La concurrence avec I'OFNACER et les groupements villageois se joue 

surtout au niveau de la r6gularit6 de l'approvisionnement, de la vente au
 

d6tail et de la vente h cr6dit. Si ces 6l6ments sont indeniablement 

favorables aux commergants, les prix sont toujours tr6s favorables a ces 

deux autres sources de c~r6ales au moins au cours de notre 6tude (tout A 

fait imbattables dans le cas de I'OFNACER quant la vente des c6r~ales 

au consommateur). 

Enfin, comme dans de nombreux autres march~s du Burkina Faso, la
 

concurrence entre les commergants d'un m~me march6 est limit6e par
 

l'existence d'ententes ou de syndicats ou autres associations. Si l'on
 

prend l'exemple de Kaya, ou les commergants vont en groupe
 

s'approvisionner sur les march6s de !a Volta Noire, et revendent tous sur
 

les m~mes march~s (Kaya principalement) une entente entre eux leur permet
 

de fixer les prix en commun selen les conditions de leurs achats. Selon
 

les dires des commergants de Kaya, cette entente est bien respect~e, mais
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certains sous-entendaient que d'une part 
chacun 6tait libre de remplir
 
ses sacs comme il voulait (le client jugerait) et que d'autre part
 
lorsque vient la p6riode critique de septembre, octobre ob les prix
 
chutent, ceux qui avaient trop de stocks faisaient tomber les prix.
 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 
PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 CHANGEMENTS ET DIFFICULTES
 

Les changements c, -ernent surtout les lieux d'approvisionnement et 

cela du fait des mauvaises r6coltes successives. Depuis les cinq 
derni~res ann~es, la r6gion de Kaya qui approvisionnait auparavant le 

Sahel et aussi la r4gion de Ouagadougou, doit importer des c6r6ales de la 
Volta Noire et de Ouagadougou surtout. Le syst~me de logeurs qui s'est 

ddvelopp6 r~cemment a cette fin s'est appuy6 sur le mouvement de 
migration des natifs de la r6gion de Kaya (comme cela est le cas pour 

toute la r6gion du plateau Mossi) vers ces zones plus productives (Volta 
Noire et Est, r6gion de I'AVV). En 1984 et particuli~rement durant la 

soudure et au moment des r6coltes, la vague de d6part des producteurs de 
Kaya vers ces zones a 6t6 tr6s forte. Un peu partout dans les zones les 

plus touch6es, les pr6fets langaient des signaux de d~tresse aux ONG et A 
1'OFNACER afin de ralentir ce mouvement. 

Les producteurs/consommateurs ont de plus en plus de difficult6s a 
offrir des garanties de remboursement des credits avec leur rdcolte 

future, ce qui occasionne la disparition des ventes en avances, mais 
aussi tend a d~courager les distributeurs du secteur priv6 A servir les 
zones les plus ddshdrit6es. 

4.2 AMELIORATIONS SUGGEREES
 

£1 est ind6niable que l'am6lioration des routes et la construction du
 

chemin de fer auraient un effet positif non seulement sur la
 

commercialisation des c6r6ales, mais aussi sur le d6veloppement rural de
 

la r6gion de Kaya dans son ensemble.
 

D'une part, cela pourrait attirer d'autres commergants pour la
 

distribution des c6r6ales, ou m~me ouvrir de nouvelles voies 
 pour
 
l'approvisionnement de la r6gion (l'acc~s direct A la r6gion de
 

Pouytenga) et faciliter grandement le ravitaillement, surtout lors de la
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saison des pluies, des zones tres enclav6es (Pensa, Ankouna, Tougouri,
 

Yalogo, r6gion sud-est de Pissila). L'axe Ouagadougou - Kaya - Dori, 

representant l'acc~s le plus direct au Sahel (r6gion de Dori) devrait 

sans doute b6n~ficier d'une certaine priorit6. 

D'autre part, le d6senclavement accru de cette r6gion devrait 

stimuler les programmes de d6veloppement ruraux en offrant de nouveaux 

d6bouch~s aux produits de la r6gion. L'accbs direct au chemin de fer A 

Kaya faciliterait la commercialisation du b~tail et des petits ruminants, 

et surtout des volailles dont 1'&levage est devenu une sp6cialit6 de la 

r6gion. 

Le centre r~gional OFNACER de Kaya semble ne pas avoir pu s'adapter
 

totalement a l'aggravation de la situation alimentaire dans cette
 

r~gion. Malgr6 les efforts consid6rables des responsables de 1'OFNACER
 

et des pr~fets et hauts-commissaires dans la r6gion, les ruptures de
 

stocks furent nombreuses un peu partout, et la tentative de vente au
 

d6tail n'a pu @tre poursuivie. Il semble que les moyens logistiques, en
 

personnel et en v6hicules surtout, leur ont fait cruellement d6faut (une
 

partie de l'effectif aurait 6t6 d6plac6e vers les zones exc6dentaires).
 

Compte tenu de ces limitations en moyen, la collaboration en vue de la
 

distribution des c6r6ales dans toute la region avec les groupements
 

villageois ou responsables locaux devrait @tre poursuivie et renforce
 

dans la mesure du possible, avec 6ventuellement la possibilit6 de vendre
 

par ces voies plus syst6matiquement par tine que par sac, sinon par
 

assiette.
 

Au point de vue des moyens de transport, m~me les transporteurs
 

priv6s ne peuvent pas satisfaire compl6tement une forte demande
 

saisonnire au niveau local. Il serait peut-@trp bon d'imaginer des
 

mesures d'encouragement pour 1'investissement local dans des moyens de
 

transport plus adapt6s et mieux distribu6s: camions, camionettes
 

bach~es, charrettes.
 

L'encadrement de l'ORD et des groupements villageois est tout h fait 

crucial particuli6rement pour le d6veloppement et 1'organisation des 

autres activit6s cities plus haut et, avant tout, en co qui concerne la 

commercialisation des c~r6ales. Le travail au niveau des banques de 

c6r6ales doit @tre poursuivi tout er se gardant de trop pr6cipiter les 
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responsabilit~s. De nombreuses banques de c~r~ales ont p~riclit6 sous le
 
poids d'une trop grande diversification.
 

L'encouragement des contacts directs entre les groupements villageois
 
des zones de surplus et ceux des zones d6ficitaires, comme Kaya, devrait
 
9tre poursuivi et les barri~res administratives devraient tre minimis~es
 
lors des 4changes entre eux. Ces barri6res administratives et les 

contr6les stricts s'appliquant aux activit~s des commergants priv~s ne 
font tr6s souvent qu'augmenter le risque i6 au commerce des c6r6ales, 
r6duire de ce fait le nombre des commergants qui peuvent le pratiquer et
 

en r6sultat augmenter le prix des c6r~ales. Mkie si l'on tient compte du
 
r6le grandissant jou6 par le secteur public lors des ann6es tr6s
 
difficiles que la r6gior de Kaya a subie, le commerce 
priv6 reste encore
 
ind6niablement primordial pour l'approvisionnement de la region. Dans
 

cette optique, la coexistence, sinon la collaboration ou la coordination
 

de ces deux syst6mes semble encore indispensable.
 



TABLEAU 15 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE mX 

REGION: CENTRE-NCRD (Kaya) 

Marches (Villages) Visit6s Nombre de Commerpants Contactds Producteurs et Autres 2ontact~s rn 

Kaya 19/3'd4 
23;./84 
21/3184 

Marchd de Kaya 1 grand commergant responsable de 
I'association des coerants de 

Kaya 

1 producteur sur le march 
ORD et Haut-Commissaire 

de Kaya Z 
rn 

rrl 

Barsaloghbr 22/3/84 
23/3/84 
24/3/84 

Marchd de Barsalogo 
Kaya 
March6 de Kaya 

I groupe de commergants 

I petit conersant 1 producteur r~gion de Kaya 

> 

C,, 

Boussouma 25/3/84 

26/3/84 

i-0rch de Boussouma et 

Mess emrenga
Kaya 

producteurs 

prrlucteurs 

0-
rr 
V)C 

27/3/84 
28/3/84 

29/3/84 

Harchd de Korslmoro 1 commergant 
Harch~s de Kongoussi, Hand 1 groupe de petits commerants 

(Kougoussi) 
Marchd de Pissila I coanergant + 

groupe de comnerants 

1 producteur 

OFNACER. Pr~fet de Pissila 

0M 

rn 

26me Passage: 
16/12/84 
17/12/84 
18/12/84 
19/12/84 

Harch6 de Barsalogo 
Kaya 
Harch6 de Pissila 
Kaya 

I commergant 

commerpant, vendeuses 
OFNACER, ORD 

ORD. PPIK. Korslmoro, BND (Bureau 
dconomique Ministbre du commerce) 

n 

CA 

36me Passage: C't 

A Ouagadougou 1 commerant de Pissila 0 

Universitt du Michigan. La Oynamique de Ia comerclallsatlion des cirkales au Burkina Faso. 1986. 
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CHAPITRE 1
 

CARACTERISTIQUES DE LA REGION
 

1.1 POPULATION, ETHNIES
 

La region du Centre-Ouest se compose des sept secteurs suivants:
 

Nord (Yako), Ouest (Tdnado), Nord-Ouest (Ro), Nord-Est (Nanoro),
 
Sld-Ouest (Fara), Sud (L~o) et Centre (Koudougou). Les r6sultats du
 
recensement de 1975 indiquaient que la population de la r4gion cette
 

4poque s'6levait A 788.962 habitants se trouvant en majeure partie dans 
la partie nord de la r6gion, le secteur de Lo n'en comptant que 78.890.
 
Pour l'6valuation actuelle de )a population de la r~gion, un taux
 

d'accroissement annuel de 1,5% est utilis6. La superficie de cette
 

r~gion est de 26.324 km2.
 

La population de la region est compos~e de plusieurs groupes
 

ethniques: les Mossis (65%), les Gourounsi (30%), les Bobo (2%), les
 
Peuls (1,5%), les Dagari (1%), les Djoula (0,5%), les Samo (0,5%) et les
 

Dafing (0,5%).
 

Les mouvements migratoires internes s'effectuent du nord de la region
 
au sud de la r6gion, c'est- -dire des secteurs de Yako et Nanoro vers les
 

secteurs de L6o et Fara. Les mouvements migratoires inter-r~gionaux se 
produisent de m~me du nord au sud, en provenance du Yatenga et du Sahel, 
mais aussi de l'est AI l'ouest: du Plateau mossi et de Kaya vers le sud de 
la r6gion du Centre-Ouest et vers la Volta Noire. II semble que I'on 

puisse noter aussi quelques mouvements du Ghana vers L6o.
 

1.2 PRINCIPAUX PRODUITS (Voir Tableau 1)
 

Les principaux produits cultiv~s sont les sorghos rouge et blanc, le 

petit mil , le maYs quoiqu'en tr6s petite quantit6 et surtout vers le sud, 
le riz, le coton surtout dans les r~gions de Fara et de L6o, les 
arachides et le 
s6same ainsi que le nifb6. Notons aussi la culture
 

d'ignames et de patates douces dans les secteurs du sud.
 

En fait, les secteurs du nord produisent essentiellement des c6r6ales
 

alors que dans le sud, ies producteurs pratiquent parall61ement les
 



TABLEAU 1 

ESTIMATIONS DES PRODUCTIONS DE CEREALES 
(tonnes) 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) 

"' Crales Total 

Secteurs 
Sorgho I Mil 

% 
Mais 

% 
Riz 

% 
C~r~ales Arac ide 

%% 
Coton 

% 
Nib 

Est 1982-83 a 20.799 27 11.669 26 694 14 627 27 33788 26 960 20 103 8 258 44 

(Koudougou) 1983-64b 
1934-85 

26.138 
14.545 

26 
24 

10.386 
9.316 

21 
25 

926 
-

16 322 
176 

14 37778 
24037 

24 
24 

913 
603 

12 
12 

34 
14 

27 
1 

326 
79 

13 
4 

Nord-Ouest 1982-83 6.871 9 6.084 13 18§ 4 414 18 13558 10 262 6 159 13 -

(Rdo) 198 3-84 
1984-85 

9.113 
5.300 

9 
9 

7.416 
3.564 

15 
10 

4J5 
49 

7 
3 

279 
81 

12 17213 
8994 

11 
9 

405 
216 

5 
5 

179 
242 

9 
14 

262 10 

Ouest 1982-83 14.250 18 8.906 29 487 9 342 15 23985 19 644 14 220 17 49 9 
(T6nado) 198 3 - 8 4 b 

1984-85 
16.514 
8.947 

17 
14 

5.979 
4.296 

12 
12 

623 
195 

11 
11 

853 
101 

35 23969 
13539 

15 
14 

1.618 
774 

21 
16 

378 
261 

19 
13 

214 
I -

8 

Fara 1982-83 6.759 9 2,588 6 840 16 448 19 10635 8 661 14 624 49 -

1983-84 7.540 8 2.103 1 4 1.029 18 378 16 11050 7 1.221 15 814 42 337 13 
1984-85 8.431 14 3.255 9 147 8 194 12027 2 1.517 31 891 46 680 40 

Nord-Est 1982-83
a 

(Nanord) 19 83-84b 
1984-85 

11.407 
5.332 

11 
9 

7.631 
3.881 

15 
10 

588 
31 

10 
2 

213 
16 

9 19839 
9260 

12 
9 

1.309 
400 

17 
8 

346 
130 

18 
7 

449 
271 

17 
16 

Nord 1982-83 17.538 23 10.180 22 430 8 49 2 28206 22 862 18 74 6 275 47 

(Yako) 1983-84b 
1984-85 

21.346 
11.939 

21 
19 

12.004 
8.318 

24 
23 

1.314 
7 

23 
.5 

115 
6 

5 34779 
20270 

22 
20 

1.509 
252 

19 
5 

73 
31 

4 
2 

580 
489 

23 
29 



TABLEAU 1/REGION: CENTRE-OUEST (Koudiugou) (suite)
 

Cdrdales Sorgho II 
 Mil Mais 	 Total
Riz 
 Cr6ales 
 Arachide 
 Coton 
 Ni~b4
 
Secteurs % 7 7 
 7 7 7 

Sud 1982-83 10.451 14 5.685 13 2.523 49 442 19 19101 5 1.340 28 86 7 
19 8
(Ldo) '-84b 8.313 8 4522 9 P38 15 230 9 13903 9 844 17 120 6 411 16
 
1984-55 6.841 11 3.989 11 1.303 75 193 12326 12 1.097 23 364 19 188 11
 

Total 1982-83 76.667 45.121 5163 2322 129273 4729 1266 582
 
ORD 1983-84 100.371 50.041 5723 2.283 158531 
 7.819 1.944 2.579
 

1984-85a 61.335 36.619 1.732 767 100453 4.859 1.933 1.707
 

SOURCES: 	 ORD Koudougou, Documents de Travail, d6c. 1984; Rapports de Campagne 1982-83 et 
 1983-84. Ministere de
 
1'Agriculture et de 1"E1evaae, estimations d'oct. 1984 pour 1984-85.
 

NGrES: 	 aLors de 1'annde 1982-83, les donn~es de production pour le secteur de Nanord ont dtd intdgrdes a celles du 
secteur de Koudougou. 

bEstimations au mois d'octobre 1384.
 

Tous les chlffres ont 6t6 arrondis A 1'unit6 infdrieure.
 

Universltd du Hichiga-. La Dynamique de la commerciallsatton des c~r~ales au Burkina Faso. 1986.
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cultures de rente telles que le coton, 1'arachide, et le s6same. Fara,
 

par exemple, fournit la moiti6 de la production de la r6gion en coton.
 

Partout, les producteurs pratiquent un peu d'61evage, surtout du petit
 

glevage.
 

1.3 BILAN CEREALIER DE LA REGION (Voir Tableau 2 et Carte 1)
 

La campagne de production 1983-1984 ayant 6t6 particuli6rement
 

mauvaise, du fait du retard et de la mauvaise r6partition des pluies dans
 

le temps, la r6gion pour cette campagne accuse un d6ficit c6r6alier
 

record de 108.387 tonnes. Il faut cependant signaler que les estimations
 

pour cette campagne ont 6t6 effectu6es tr6s t6t au nois d'octobre 1984 et
 

que les chiffres provenant d'autres sources different quelque peu.
 

Le Tableau 2 nous montre que les bilans c6r6aliers entre la
 

production disponible de c6r6ales et les besoins alimentaires varient
 

6norm6ment d'un secteur a l'autre, et parfois pour un maine secteur d'une
 

ann~e ' 'autre (le cas du secteur de Yako par exemple). Alors qu'aucun
 

des secteurs en 1984-1985 ne montre de r~sultat globalement positif (seul
 

le sous-secteur de Fara aurait 6t6 exc6dentaire), les secteurs de Fara
 

(Sud-Ouest) et de T6nado (Ouest) ont 6t6 credit6s d'un exc6dent de
 

production au cours des deux ann6es pr6c6dentes. Le secteur de Nanoro,
 

(Nord-Est) semble 6tre le secteur le plus d6ficitaire sur ces trois
 

ann6es, suivi par le secteur du centre urbain de Yako (m~me si ses
 

sous-secteurs d'Arbol et de Bagarrd sont dits g~n~ralement
 

exc6dentaires) et le secteur de Koudougou qui est essentiellement
 

urbain. Selon les responsables locaux de l'Organisme R6gional de
 

Dgveloppement (ORD), ' L~o, les zones de Kassou et de Boura sont tr6s
 

d6ficitaires, alors que celle de T6 est en moyenne autosuffisante et
 

celle de Sapouy exc6dentaire.
 

1.4 ACTIVITES DE DEVELOPPEMENT RURAL
 

Selon les agents de 1'ORD, il est n6cessaire de promouvoir la
 

vulgarisation des m6thodes de production dans la r6gion du Sud, ob les
 

r6sultats agricoles des Mossis (r~put~s tr6s travailleurs) qui se sont
 



TABLEAU 2
 

BILAN CEREALIERa
 
(tonnes)
 

REGION: 	 CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Anndes Repartition par sous-secteur
 
1984-85 b
 

Secteurs 1981-82 1982-83 1983-84 1984 -85b % Sous-Secteurs Bilan Cdr~alier
 

Est Koudougou -12.774
 
(Koudougou) -19.963 -15.613 -27.825 26 Kokologo -6.228
 

Sabou -8.823
 

Nord-Ouest Rdo -8.406
 
(Rdo) -10.756 -8.534 -15.308 14 Dldir -6.902
 

Ouest Tnado -4.363
 
(Tdnado) +1.2 1 +948 -8.006 77 Pnuni ± -3.643
 

Fara Fara +2.830
 
+2.008 -2.886 -2.156 2 Nabou -494
 

Ou~ssa -4.492
 

Nord-Est 	 (inclu Nanoro -14.719
 
(Nanoro) 	 dans le -21.761 -31.263 29 Kind6 -9.122
 

secteur Samba -7.422
 
Est)
 

Nord Yako -7.722
 
(Yako) -45.487 -4.252 -17.092 16 Arbol16 -2.474
 

Sud Ldo -3.850 
(Lo) -5.459 -5.145 -6.737 6 Kassoa -1.295 

I Sapouy -1.592 

Total 521 T
 
ORD -56.133 1-78.376 _-57.243 -108.397 100 Total -108.387
 

SOURCES: 	OPD Centre-Ouest (Kcudougou), Documents de Travail, ddc. 1984; Rapports de Campagne 1982-83
 
et 1983-84. Ministbr de I'Agriculture ef de P'Elevage: estimation d'octobre 1984 pour
 
1984-85.
 

LEGENDE: 	- - d6ficit 
+ - exc6dent 

NOTES: 	 aEstimations du bilan c~r~alier effectu6 selon les crit6res suivants: Recensement de 
1975, taux d'accroisement annuel 1.5%; besoins c6rdaliers par personne et par an - 215 kg; 
pertes et semances repr6sentent 15% de la production. 

bEstimations au mois d'ao0t 1984 (Communication ORD-Koudougou).
 

Unlversltd du Michiqan, La Dynamique de ia cowierciallsatton des c~r~ales au Burkina Faso, 1986.
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•:.iv;.. .. V..
 

,..,,.4..O..Y..:CARTE 1 
-_ - ,r,. ._,{BLAN CEREALIER PARKIN 

'j.,,, .~o :;,';-:. -. CTEUR CENTRE-CUEST 

"" ::iirji; OU OUDOGOU) 

I-i -lm E TU C N R-U.PLN .,., K.J; .!a, (K,D.. " 

/ ,~a*M AS 5SC' " 
ARACHDE3 C R'E 

,t~~aMAIS 4 o '
 
" •
 

-Sa 

! " " " ATS3: ' ( 
.. .. A3ACHIE 

Lagende: rmportance relative du d~t ic it par seztetlr (en tonnes) 
Scion los estimations du ,ilan cGr*aler pour 1es Innees l982-laW3, 

1983-1984 , t 1984-1985.J urplus' oi df icit marg iia],. !ar-cima lemut auto--,uIfisant. 

L~3per Ad4 ict. 
Deic it important.
 

Grave d~ficit.
 

Lgende: ,)rdrta'cpertance des ty'pe cereales:
ir 

Exemple: ou-i, PM-!madrique ue ic sorpho hanc est La c~reale dominante
 

dans ette zone, suiviL par Ic petit mitl. 

Source: ORD KOUDI;'GOU: rapports de campagne )RD KOUDOIGO U, Octobre 18. o ir 

tableau 2-(:ntre-Ouest ) 

Universit, du Hichigan, La In connitercleatil c r eien Au urkinA runo,
IynAmique de tlon den 1986.
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insta116s offrent, parait-il, un contraste net avec ceux des 

autochtones. L'implantation de IlORD dans cette zone du Sud, ainsi que 
l'intervention de programmes de d~veloppement et des Organisations 
non-gouvernementales (ONG) semble avoir 6t plus tardive et plus lente 

que dans la r6gion du Nord (surtout sur le plateau Mossi).
 



CHAPITRE 2
 

DESCRIPTION DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 

2.1 GEOGRAPHIE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION
 
(Sch6ma 1 et Carte 2)
 

2.1.1 Mouvements des C6r6ales 

Les mouvements de c6r6ales entre la r6gion du Centre Ouest et 
1'ext6rieur sont principalement les importations de c6r6ales en 
provenance de la Volta Noire et du Ghana. Dans une moindre mesure, des
 
c6r6ales 
 sont aussi import6es en provenance des Hauts-Bassins. A
 
l'inverse, des 
c6r6ales sont export6es de la r6gion: vers Ouagadougou,
 
surtout en provenance des march6s ruraux au sud-est de la r6gion (Lo,
 
T8, Sanouy, et Hamal6, mais aussi de Koudougou), et vers les r6gions
 
d6ficitaires du Nord, surtout en provenance de Bagar6, Arbol6 et Yako au
 

nord de la r6gion.
 

Les mouvements internes de c6r6ales se font surtout des march~s
 
ruraux et centres sous-r6gionaux vers le centre urbain de Koudougou. Les
 
plus importantes quantit~s affit~ant vers Koudougou proviennent de Fara,
 
de Ou6ssa, et de Hamal6, au sud-ouest de la r6gion. A un moindre degr6,
 
Koudougou est aussi approvisionn6 par les march6s de Zamo, de T6nado
 
(quoique la derniere campagne n'ait pas permis de tels mouvements), de
 
Pouni, et aussi de L6o qui sert de march6 de transit pour les c6r6ales du
 
Ghana (maYs). En ce qui concerne la partie nord de la r4gion, les
 
quantit~s de c~r~aies collect6es et achemin6es vers Koudougou sont assez
 
minimes: Elles proviennent de R6o, de Didir, de Pangogo, d'Arbol6 et de
 
Bagarr6, et de leurs villages fournisseurs. Tous ces mouvements
 
apparaissent durant la p6riode de la r6colte et 
les mois suivants. Les
 
quantit6s importantes de maYs en provenance du Ghana ont toutefois inond6
 
les march6s burkinab6 avant la r6colte des c6r6ales locales, d'aoOt
 

octobre 1984 surtout.
 

Au moment de la soudure, ces mouvements en provenance des march~s
 
ruraux vers les marches urbains disparaissent pratiquement. On observe
 
parfois, a l'inverse, des mouvements de retour des c6r~ales vers les
 
zones rurales; vers les zones du nord, nlais aussi 
 vers Lo (tout au
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SCHEMA 1- SCHEMA DES MOUVEMENIS DE (L RE ALES DANS LA REGION DU CENTRE-OUEST (KOUDOUGOU) 
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CARTE 2 	 GHANA 

MOUVEMENTS DE CEREALES AU CENTRE-OUEST (KOUDOUGOU) 
PRINCIPAUX MARCHES DE LA REGION 

L~gende pour les flux de c~r6ales: 

L' 	paisseur relative des rh ches montrant 
les flux indique l'importance

relative du jollime d, ce, flux.
 

( -- Les flkches en pointilli- montrenc 
 les flux inverses les plu lmportants
 
= au moment la
de soudure.
 

Los C1 ches ,r double pointtl 
 montrent ILs mouvemeots avec I'ext6rieur 
du Burkina Faso. 

L.6gende pour les principaux marchs do la r ,ion:

0 March6 national urbain: ceutre de 
 consommation ot de c

6transit des r6ales.
 
L Marcho rural international[.
 
0 arch6 ,rhain rs;-ionl.
 
* 	Centre r6 i ial emi-urha in.
 

:,arch6 rural import nt.
 
Source: Informacions recueillies aupr6s des livers responsables (ORD, OFNACER, 

OFFICI'TLS. . ,t dos ,'%merant, r&c lonaux.
 
Univernfti du Michigan, La Dynamique de 
In comyerciallation dpn ctirmiaen nitBurkina Faso, 
1986.
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moins pour l'approvisionnement de 1'Office National d-,, C~r~ales ou 

I'OFNACER), Kassou, T3 et Sapouy. Les march6s proches de Koudougou 

viennent naturellement s'y approvisionner h cette 6poque, comme Kokologo, 

Kindi, Nanoro et Sabou. 

2.1.2 Principaux March6s et Points de Transaction
 

Comme indiqu6 sur la Carte 2, Koudougou est un march6 national,
 

jouant un r6le de rassemblement, de consommation, de distribution locale
 

et de transit. Cependant, ce dernier r6le de transit est loin d'@tre
 

comparable ' celui des march6s de Bobo-Dioulasso ou de Ouagadougou. En
 

fait, la commercialisation des c6r~ales A Koudougou a pour r6le majeur,
 

et de loin, de subvenir aux besoins en c6r6ales de la zone urbaine.
 

Le march6 de Yako, march6 r6gional, est quelque peu "d6tach6" de la 

r~gion du Centre-Ouest et sa position d'interm6diaire sur 1'axe routier 

Ouagadougou - Ouahigouya a favoris6 des liens commerciaux importants avec 

ces deux march6s. De mame, grace a la "route canadienne" qui relie Kaya 

a Tougan, les commergants de Yako ont un accbs facile aux march6s de la 

Volta Noire, leur permettant de s'approvisionner directement et de 

s'affranchir de toute d6pendance vis-h-vis du narch6 de Koudougou pour 

l'approvisionnement en c6r6ales. 

L6o est le plus important centre sous-r6gional du Centre-Ouest: I1
 

sert de transit pour les c6r6ales en provenance du Ghana; et il rassemble
 

les c6r6ales au moment de la r6colte pour la consommation locale et pour
 

la distribution sur les march6s ruraux du sud quand vient la soudure.
 

Nous verrons que son r6le de distribution locale est toutefois limit6 par
 

les trbs mauvaises voies de communication durant la saison des pluies
 

dans cette zone.
 

Tous les autres march6s sous-r6gionaux indiqu6s sur la carte
 

r~unissent essentiellement des c~r~ales pour la consommation locale et
 

pour la collecte des commergants de Koudougou ou de Ouagadougou.
 

Le march6 rural de Hamal6 peut atre consid6r6 en 1984 comme un march6
 

rural international, dans la mesure ob ce march6 est connu et fr6quent6
 

au niveau national, particuli6rement lors de la soudure de 1984, comme un
 

trbs grand march6 d'approvisionnement des c~r6ales en provenance du
 

Ghana. Selci les producteurs de Haina16, habituellement ce sont les
 

Ghan6ens qui viennent chercher les c6r6ales au Burkina Faso les
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6changer contre leurs produits locaux, les l6gumineuses surtout. Les
 
consommateurs de la zone de Hamai), plut6t d6ficitaire, sont
 
approvisionn6s au cours des ann6es pr6c6dentes par les commergants de
 
Ouagadougou ou de Koudougou. Les autres marchds 
ruraux, connus dans la
 
r6gion et 6ventuellement dans la rdgion de Ouagadougou, sont surtout
 
Sapouy, Fara, Poura, Zamo, Bagar6 et Pangogo. Ce dernier march6 semblait
 
trbs important, iI y a 20 ans; mais depuis une quinzaine d'ann6es, du
 
fait de la d6t6rioration constante des r6sultats de production autour de
 
ce march6, ce dernier a perdu considdrablement de son importance.
 

Les jours de march6 ne se d6roulent pas selon la m~me fr6quence dans
 
le sud et dans le nord de la region. Dans le nord et le centre, les
 
jours de march6 ont lieu tous les trois 
jours, comme i1 est de coutume
 
chez les Mossi. Mais h l'ouest de la r6gion, dans le secteur de
 
Tcli6riba, les jours de march6 ob6issent A un cycle de cinq jours. Enfin,
 
dans le sud de la r~gion, 1'interval le entre les jours de march6 est plus 
long, mais varie d'un march6 d 1'autre. En effet, le march6 de L6o a 
lieu toLs les dimanches alors que celui de Boura a lieu tous les six 
jours. Notons que le march6 de Fara semble avoir lieu tCus les trois 
jours, le mkie jour que celui de Kindi et de T6nado, le march6 de Sabou 
ayant lieu toujours 
le lendemain de celui de Didir, et celui de Guindi le
 

surlendemain.
 

2.2 
 STRUCTURE ET INTERMEDIAIRES DU SYSTEME JE COMMERCIALISATION
 

2.2 1 Voies de Commercialisarion des C6r6ales
 

Le Sch6ma 2 montrant les trois principales voies do commercialisation
 
des c6r6ales tente aussi de reprisenter 1'importance relative de ces
 
voies. Selon les 6valuations effectu6es a partir du recensement des
 
commergants sur les principaux march6s de la r6gion, le commerce prive
 
jouerait un r61e dix fois plus important, en terme de quantit6s 
commercialis~es, que 1'OFNACER; alors que les groupements villageois, 
selon les mames critbres de quantit~s, ne joueraient encore qu'un r6le 
tout a fait n6gligeable. Ces conclusions ne peuvent atre que 1Vg6rement 
adoucies par fait que ces estle 1'ann6e consid6r~e pour 6valuations la
 
campagne 1983-84 
au cours de laquelle nous avons effectu6 nos recherches,
 



SCHEMA 2 	 SCHEMA DES VOLES DE COMMERCIALISATION DES CEREALES 
REGION CENTRE-OUEST (Koudougou) 

FASO YAAR national
 

PRIVE 	 PRODUCTEURSOkNACER COMMERCEIMPORTATIONS EN PROVENANCE 

DAUTRES PAYS OU REGIONS (Volta Noire) (Volta oIre, Hauts-Basins) (Volta Noire, Haut-Baslna)
 

P R0D U C E U R3 S
 
Productrices locales et Ghaneennes 5 HarnaI6

ACIHATS LOCAUX 


100 11 20000196 	 600 


]VIFASO YAAR (riz) OFlIACER
VOIES DE COMMERCIALISATION 
 COMMERCE PRIVE
Haxirnurn
DES CEREALES 


2000 112 CROUPEMENTS VILLAGEOIS--------
030000 

0MHAIEURS
DISTRIBUTION LOCALEAC0N 


00 7CO 

OMMERCECROIJPEKET 	 CILGEI FRIVE ER 

(Duagadcugou, Ouahigouya)] 
EXPORTATIOIIS VERS AUTRES REGIONS OF14CE 

ljotes: Ces chlffrea se rdfirant surtout i 1983-1984 aunt des estimations 

tria approximativea et grossfires des quantitie commercialisies par 
Transactions intra-rgionalesSauf pour I'OFNACER, ces chiffres <-

de 4----Transactons inter-rigionales
chacun des 3 prlncIpaux syatimes. 

ont une valeur exclusivement Indicative de l'importance relative 

chaque systies. Le deficit annoncl pour la arloon 1983-1984 6tait de L.'6paisserr des fl~ches indique l'importance relative de chaque vole 
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c~rales 

atatistiques 
concerne 

i 
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transactlorns eftectuiea lore de la aoudure 1984. 

lea 

qui 

ORD, OHACER), et grace au 

commecrants eur lea prlncipaux 

]'iquipe de recherche. 

recenaement tris approximatif des 

marchAs, effectue lors des passages de 

IONC (CDRY, CARITAS, etc.) 

InIverniti du Michigan, La Dynmlq-ue de Ia comerrtalinatlon den rrIale All BirkinA Fano, 1986. 



et cette campagne n'a pas t6 favorable A I'OFNACER, particuli rement au
 
niveau des achats de c6r~ales.
 

La ccllaboration entre le commerce priv6 1'OFNACER est tr~s
et 

dpisodique et reste en fait tr6s limit~e dans cette r~gion. En somme,
 
l'approvisionnement de ]a r~gicn et la circulation des c6r6ales au
 
Centre-Ouest restent tributaires des performances du 
 commerce prive.
 
N6anmoins notons que 
les 6changes de c~6oales antre les producteurs, au
 
niveau local, quoique impossible ' 6valuer, sont sOrement tr6s importants.
 

2.2.2 	 Commercialisation par les Producteurs. Rale des Groupements
 
Villageois
 

2.2.2.1 Commercialisation par les producteurs
 

Le comportement de vente des producteurs de la r~gion du Centre-Ouest 
est tout A fait similaire, surtout du fait des m@mes conditions de 
production, a celui des producteurs de la r6gion du Centre. LA aussi, 
les ventes en herbe dans le sud de la r~gion semblent trbs fr6quentes, y 
compris entre les producteurs. Ces ventes en herbe, ou "en avance" ou 
"sur pied" selon les termes de n6gociation choisis, qui consiste pour les
 
producteurs 
A vendre une partie des c6r~ales non encore r6colt6es, se
 
pratiquent surtout dans les secteurs 
du sud, ob l'on trouve des zones
 
exc~denta,,res, car les commergants tiennent A limiter le risque 
de non
livraison des c~r6ales en cas de mauvaises r4coltes.
 

De nombreux producteurs se voient obliges de vendre une partie des
 
cer6ales qui leur seront n6cessaires durant la soudure, parce que les
 
ignames, les patates douces, le s~same, l'arachide et les haricots lors
 
d'ann6es difficiles, ne sont pas produits en quantit4 suffisante pour
 
subvenir aux besoins financiers des producteurs. Ces produits sont
 
vendus pour les trois quarts, mais un quart est conserve pour la
 
consommation locale en compldment des c6r~ales locales, 
 selon certains
 
producteurs. Les ventes se produisent surtout de d6cembre A mars, 
avec
 
les commergants locaux la plupart du temps. Les producteurs pr~f~rent
 
avoir affaire aux banques de c6r~ales, mais celles-ci sont encore trop
 
peu nombreuses et trop rarement fonctionnelles.
 

Les producteurs doivent parfois racheter au moment de 
la soudure, A
 
une epoque ob dans le sud il est souvent impossible d'obtenir des
 
c~r6ales autrement qu'avec les commergants, par manque
 



16
 

d'approvisionnement de I'OFNACER et des banques de c6r6ales. Ce sont les
 

difficult6s d'achat des c6rdales qui pr6occupent le plus les ruraux, et
 

ils placent souvent beaucoup d'espoir sur 1'OFNACER pour obtenir des
 

c6r~ales h bon march6.
 

2.2.2.2 Les groupements villageois et les banques de c6r~ales
 

Les groupements villageois suot au nombre de 63 dans le sud, le 

secteur de L6o, dont 22 dans le sous-secteur de L6o, 25 dans celui de 

Sapouy et 26 dans celui de Kassou. Malheureusement, nous n'avons pu 

obtenir de chiffres pour le nombre de groupements villageois dans les 

autres secteurs. Dune fagon generale, les groupements villageois dans 

le nord de la r~gion sont plus dynamiques, selon les responsables de 

I'ORD et cela principalement du fait de la pr6sence d'ethnies diff6rentes 

dans les zones du sud. Toujours selon les responsabies du monde rural, 

les producteurs Mossi viennent "montrer l'exemple" petit h petit aux 

ethnies locales dans ces secteurs, mais les groripements villageois y 

rencontrent encore beaucoup plus de difficult6s que ceux du nord de la 

r6gion. Ces groupements, outre les activit~s classiques de champs 

collectifs, maralchage, moulins et formation, collectent les c6r6ales 

pour I'OFNACER ou dans le but de jouer le r6le de banque de c6r~ales, 

achetant localement (ou non) A la r6colte et revendant sur place A des 

prix favorables par rapport a ceux du march6 lors de la soudure. Lors 

des derni6res ann6es, les groupements des zones de Didir, de R6o, de 

T6nado, de Pouni, de Kokologo, de L6o et de Fara ont beaucoup travaill6
 

pour 1'OFNACER.
 

Les banques de c6r~ales pr6sentes dans la r6gion du Centre-Ouest sont
 

surtout de deux types: les banques ORD avec financement FDR (Fonds de
 

d~veloppement rural) devenu FEER (Fonds de l'eau et de 1'6quipement
 

rural), et les banques de c6r6ales encadr6es par le CDRY (Comit6 de
 

d6veloppement de la r6gion de Yako) et financ6es par I'OXFAM (Oxford
 

Famine Relief) et le gouvernement belge. Outre ces banques qui se
 

trouvent dans leur presque totalit6 dans le nord de cette r6gion (voir
 

Carte 3), deux banques sont sponsoris6es par le programme HIMO/PSTP
 

(Programmes de travaux publics a haute intensit6 de main-d'oeuvre) h Kona 

et Noro; et a Louanga se trouve une banque financ6e par CARITAS qui ne 

marche pas, selon les agents de l'ORD. 



17
 

K oUK3n -Gc uor10m .. 

" + . T n + n
 

p
S10o-Nait + K T o +K" oum .Baa luea +., *Na a 5a"\ 

La Tookn + q 
.,f*4ola+ *2ouoouou S'inaa.M 

"La Titan 	 " ATARBOL 
bhiinisia + sour + 

T0, + ozussanaRcren 1v 

."1Kona + ' 
A *a.e~Gay atandjKgIC00*SAMBA + 

*Irheoo+ 

010YR-KrcieP~fa 	 CARTE 3aSoa 	 " 
KINDI~'~EMLACEMLENT DES 

Osa" 	 (BANQUES DE CEREALES 

"" /--".>REGION DU CE'TRE-K- "'go A ° IUEST D U  C _ T E 
REI ~ J flO US 

* 	 (OUDOUGOU *~kanga 

.TENA0O .o ------ " K.OLC '/\par or'ganism e 
-
. d'enc1drement et/ou 

, " .l %%0.7-.--;,. *S OOde financement) 

bkPOUNI.. 	 ~K,'\., tk
 

(' .. 	 Boot,~ 
,-, i BwUyounou .
 

".... 
.
 .
 ..........
 

7puayou 
/) 	 •*Gao.k.,
 

.. S it,
 
hKASSOU;
 

*SAPOUY .	 •.3..... 

*Na1Ou 	 TO. 

/ -/ .. .. . ..... .- '-- L m(" 

**-....\ . 

OUESSAL ""8oura *.iena 

Legende,,J
 

• 	Banque de cereales ORD avec financement FDR
 

+ 	Banque de cereales CDRY
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Les banques FDR ou FEER, construites A partir de 1978, sont au nombre 

de 15 dont deux 6taient en construction en 1984, et trois banques 

supplmentaires 6taient programm6es. Le FDR finance la construction du 

magasin pour ce qui concerne le mat6riel et le personnel qualifi6. Les 

membres du groupement villageois et les villageois participent pour le 

travail non qualifi6. Les premi6res banques ont re~u un fonds de 

roulement de 600.000 FCFA en 1978-79, de 750.000 FCFA en 1979-80 et un 

million de FCFA en 1982-83, a quoi s'ajoutent 60.000 FCFA pour 1'achat 

des sacs vides. 

Les banques de CDRY ont regu un fonds de roulement initial de 250.000 

FCFA environ, compl6t6 pour certaines de ces banques par d'autres fonds 

relativement modestes lors des ann6es suivantes (voir Roche, 1984). 

L'6tude de Roche sur les banques CDRY montrent que les familles les plus 

riches ou h revenu moyen sont plus h m6me de profiter des services de ces 

banques, et que la pr6ponderance des familles les plus riches parmi les 

membres de groupements villageois renforce nettement cette tendance. 

Quant aux banques FDR, celles d'entre elles qui ont ft6 implantdes 

plus tardivement ont pu profiter de 1'experience des premieres et 

rencontrent plus de r~ussite que celles-ci. Les premi6res banques 

avaient tendance a repayer les 6ch6ances avec les fonds de roulement et 

couraient h la faillite. Plus tard, l'6tablissement de comit~s de 

gestion a limit6 le risque de monopole de cette gestion entre les mains 

des producteurs les plus influents. Les groupements achetaient et ne 

calculaient gu6re avant de fixer le prix de vente et de revendre. Selon 

les responsables de l'organisation du monde rural h 1'ORD, il est 

essentiel de pouvoir compter sur une personne alphab6tis6e pour chaque 

groupement qui pourrait participer aux sessions de formation. Encore une 

fois, le mixage des ethnies dans les secteurs du sud est ur, handicap 

majeur h 1'implantation de banques de c6r6ales. Enfin, les mauvaises 

r6coltes rendent la tache des banques de c6r6ales extr@mement difficile: 

Prenons simplement 1'exemple de Kassou, une banque qui a re~u in fonds 

total de 1.316.000 6 partir de 1979-80, remboursable en cinq ans, et qui 

n'a rembours6 pour l'heure qu'une seule 6ch6ance de 268.200 FCFA. Cette 

banque n'a pas pu op6rer d'achats l'ann6e dernibre du fait de la p6nurie 
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des c6r~ales et les c6r~ales en stock qui 
ont 6t4 prt6es aux membres du
 
groupement villageois nont pas pu @tre remboursees par ces derniers du
 
fait de la mauvaise r6colte. La banque de Kdssou est de ce fait en 
faillite. Les autorit6s locales tiennent en partie responsable de cette 
faillite le fait que les fonds mis a la disposition 6taient constitu6s de 
dons et de pr~ts et en fait n'impliquait pas de participation r6elle des 
membres du groupement, causant un manque de motivation et de
 
responsabilit6 vis-h-vis de ces fords.
 

L'approvisionnement 
de ces banques se fait localement directement
 
aupres des producteurs dans les zones pas trop d6ficitaires, dans les
 
villages et sur les march6s locaux. Les autres groupements vont dans les
 
ORD limitrophes, autour de Yako et 
 en Volta Noire. Le groupement
 
villageois envoie qjelques-uns de ses membres pour la prospection et la
 
collecte, et cela prend en g6n6ral une quinzaine de jours dans la mesure
 
o6 ces envoy6s ach6tent sur les march~s directement aux producteurs. 
Lors de I'ann6e 1984, il 6tait toutefois n6cessaire pour les groupements 
villageois collectant A l'ext6rieur d'obtenir un laissez-passer aupr6s du 
Haut-Commissaire, comme l'a fait le groupement de Kouni dans le but de 

collecter vers Tougan.
 

2.2.3 Les Interm6diaires Publics: R6le de I'OFNACER
 

2.2.3.1 Structures de I'OFNACER
 

L'OFNACER de Koudougou, a l'iimage de lORD de Koudougou, est 
relativement autosuffisant: I] ach6te peu et vend peu par rapport aux
 
autres r6gions. Les magasins propres de 1'OFNACER se trouvent d± 

Koudougou (voir la Carte 4). Ailleurs, l'administration c6de un batiment
 
ou bien I'OFNACER loue les batiments pour stocker les c6r6ales. Les
 
centres de vente sont ouverts en permanence et sont g~res par un agent
 
OFNACER. Les centres de vente secondaires et autres points de vente sont
 
pour les premiers ouverts qu'en p~riode de soudure difficile et les
 
derniers sont surtout des points quelquefois ravitaill~s par
 
l'interm6diaire de ]'administration locale qui v6hicule les demandes de
 

c6r6ales et gbre l'6coulement.
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CARTE 4 	 STRUCTURES DE IOFNACER
 
REGION DU CENTRE-OUEST
 

.I -',.., '
 
. . '. 

°La Todn 

yGYr 	 CSAMBA 

DIDYIR 

-REO " Bingo. 

ETENADO 	 Ga OCE I'. 

( J- " 'SABOu 	 " 

SL.POUNI 	 .Tow 

*Gao 

i ~ ~ ... ~ 	 ~ ~ o owo• uo. 

•St 	 FPKASSOU; . .N,.. 


I .... T 

*Nbour 

CUESSA [ Sour~2L 

LEGENDE 
: 

P 
 Stocks de sdcurit6
 
Magasin Princi.pal.-CDG (Centre de Gestion)


L Centre 	secondaire (vent--)
 

Point de 	vente (sans agent OFNACER)
 

Voir tableau 6 CE14TRE-OUEST
 

SCU..CE: 	 Interviews des responsables du CDG et
 
centres OFNACER regionaux et de
 
I'OFNACER a Ouagadougou.
 

Iniversiti du Michigan, La Dynnmlqu. de Is rompirrallaatlon ifii. rir4alp, au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 4
 

STRUCTURES DE L'OFNACER
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Types de magasin Emplacements Capacit6 Loyer bdtiments
 

Stocks de Koudougou 1000 T 154.500 FCFA
 
S curit6
 

4agasins de Koudougou 200 T 55.000 FCFA
 
Stockage(%CDG)
 

lentres de 
 Koudougou L6o
 
vente Burkina R6o
 

Fara Sabou
 
Kokologo Yako 
 20.000 FCFA
 

Centres de vente Samba 
 4.000 FCFA
 
secondaires et Arbol6 Bouyounou
 
points de vente Kassou Boura
 

Niabouri Kindi
 
T~nado Nanoro
 
Pouni Ou6ssa
 

SOURCE: Communication OFNACER.
 

UniversitM du Hichigan, La Dynamique de la comercialisation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 

2.2.3.2 Les achats de 'OFNACER
 

Les achats de I'OFNACER (voir le Tableaux 5), qui se d6roule en
 
g~ndra] de novembre-d6cembre h mars, sont effectu6es en presque totalit6
 
dans les secteurs du sud-ouest, L6o, Fara, et Zamo. Le centre d'achat 
a 
Zamo a fourni le tiers de la collecte avec ses 120 tonnes en 1983-84, 
mais cela est particuli6rement exceptionnel pour cette zone. Comme 
ailleurs, les fonds de 1'OFNACER ont 6t6 distribu6s h travers la r~gion 
par ]'ORD aux groupements villageois charg6s de la collecte; mais la 
collecte des 45 groupements villageois choisis pour le compte de 
1'OFNACER ne se fait pas sans difficult6s. Les responsables locaux de 
'OFNACER se plaignent surtout du poids insuffisant des sacs livr6s, du
 

fait des mesures non-officielles et trbs diverses utilis6es pour 1'achat,
 
ainsi que des problmes de qualit6 des c6r6ales (on trouve beaucoup de
 



22
 

cailloux dans les sacs). II n'est pas rare que des contentieux soient 
cr6s A propos de l' quilibre entre le montant des fonds avanc6s par 
I'OFNACER et les quantit6s de c6r~ales livr6es par les groupements
 

villageois. De plus, les agents de 1'ORD, qui recoivent une commission 

de 0,5 FCFA pour 1'encadrement de la collecte au niveau des villages, ne
 

semblent pas tr6s motiv6s pour la collecte des c6r6ales dans la mesure ob
 

la SOFITEX leur verse une commission sup6rieure pour la collecte du coton.
 

TABLAU 5
 

REPARTITION DES CEREALES COLLECTEES POUR L'OFNACER
 
(tonnes)
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

1978-79 1979-80 1980-81 1981-82 1982-83 1983-84
 

Agent de
 
Collecte T % T % T % T % T % T %
 

Groupements
 
Villageois { . . . . . . 46 2,9 12 1,7 172 46,
 

Commerqants f .[- 341 45,2 -- -

OFNACER 577 100 - - 58 100 1517 97,1 400 53,1 198 53, 

Total Achats 577 310 58 1563 753 370
 

Pourcent du
 
Total
 
National 3,8% 3,6% 2,2% 5,4% 3,0% 6,3%
 

~ ~ ~ ----- -- -. ____ ----.-- - - - - - - ____ - - - ______ _______

bOURCE: Bulletin_deStatistiquesAgricoles: Campagnes 1978-79, 1979-80, 

1980-81, 181-82, 1982783,_1983-84. 

UnWves~td du la &Ww la As au dl 4(,MUMl~ln, Iy ueu ((,.noc"HH,nI'al, &"tahls Ow ima 1966. 

Il semble clair pour les responsables do Koudougcu qu'une s6lectiun 
des points de collecte et des interm6diaires (los collectes avec 1es 

agents de 1'OFNACER semblent plus efficaces) damIs seulement queiques 
zones exc6dentaiares de 1a ri Ion ,erait heaucoup pIls rentable et 

dviterait une grande partie des pertes. Nainmoi us, 1'O1D suit les 

directives politiques d la direction centrale de 1'OFNACER ot des 
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donateurs dont le souci est de faire b~n6ficier des conditions d'achat
 
avantageuses de 1'OFNACER au plus de producteurs possible et pas
 
seulement a ceux des zones exc6dentaires.
 

Les achats par l'interm6diaire des commergants se d~roulent tout au
 
long de l'annde 
et la plupart du temps les c6r6ales ont 6t6 collect6es
 
dans la Volta Noire. Au cours de l'ann~e 1984, les commergants qui
 
avaient besoin de laissez-passer du Haut-Commissariat avaient conclu un
 
accord de livraison avec le Haut-Commissaire, mais seulement trois
 
d'entre eux ont r6ellement livr6 les c6r6ales, les autres d6clarant que
 
leurs coots de revient se sont av6r6s trop 6lev~s pour permettre un
 
profit avec les prix OFNACER.
 

Le centre OFNACER de Koudougou qui ravitaille tous les centres de la
 
r6gion, sauf parfois Yako, re oit aussi des c6r~ales de D6dougou
 
(provenant des achats 
locaux en Volta Noire), et du riz en provenance du
 

centre de Ouagadougou.
 

2.2.3.3 Les ventes de 1'OFNACER
 

En principe forte p~riode de vente mois ou
la s'6tend du d'avril de
 
mai jusqu'an mois de septembre. Mais en fait, et particulibrement en
 
zone urbaine, les ventes sont effectu6es tout au long de 1'ann6e.
 

Le volume des ventes dans cette r6gion s'est nettement gonfl6 lors
 
des dernibres campagnes de 1982-83 et 1983-84 avec resDectivement 1.900
 
tonnes et 2.600 tonnes vendues, alors que les ventes en 1980-81 et
 
1981-82 s'6levaient respectivement A 454 et 262 tonnes (voir les Tableaux 

7a, 7b, 8a, 8b, a et 91).I
 

En 1982-83 comme en 1983-84, plus de la moiti6 des ventes 6taient
 
effectuL6e partir du magasin central et du 
 centre de vente de
 
Koudougou. En 1982-83, prbs de 65% du total des ventes ont pris place
 
dans la vilie de Koudougjou, et 14% dans les centres autour de Koudougou, 
a R6o, Sabou, Kokologo, Pouni et T6nado. Pour cette mme campagne, 
seulement 6% des ventes ont 6t6 effectu6es dans le nord de la r6gion, et 

1Les statistiques de vente apparaissant sur les donn6es officielles
 
de I'OFNACER dans les tableaux du rapport r6gional diff6rent quelque peu

de celles calcul6es pour les deux campagnes 1982-83 et 1983-94 4 partir

des donn6e de base ("clevds de vente de chaque centre pour chaque mois)

obtenues A lOFNACER par le CRED.
 



TABLEAU 7a 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PROUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

_ mPourcent 
du 

Cer~ales oct. nov. jdc.Jan. Tfv. mars avrll / a, juin juillet aout sept. Total 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, 3,5 13,4 37,9 33,1 .4 88,3 (5) 

Mil ,1 1 0, ,7 ,2 ,8 ,2 0, 2,6 29,8 24,4 53,1 112,2 (6) 

,aYs2 0, 3,6 13 3 71,1 13.4 7.0 11.1 16,6 58.0 52.4 74,7 321,4 (17) 

Avariee 0, 0, 0, 0, ,7 2E,2 30,2 4.2 5,3 0. 0, 19,9 85,4 (4) 

Riz 5,3 8,3 20.6 81,0 !4,1 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 92.5 133,81 75.6 61,9 139.1 232.1 566.2 449.5 1901.8 (100) 

Pourcent ( (3) (12) (30) (24) 1 
du Total (0) (0) (1) (6) (5) (7) (4) 3)_ ( (24__ (100) 

Unlversit du Hichigan. La Dynamique de la conmierciallsatlot des c~r~ales au Burkina Faso. 1986. 



TABLEAU 7b 

VENTES DE L'OFNACER PAR MOIS ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

1Pourcent 
C ~r~alesoct. nov. d~c. jan. fdv. mars avrll mal juin juillet aout sept. Total Total 

Sorgho blanc 
Sorgho rouge 

30.0 
1.3 

84.8 
0, 

58,8 
.2 

17,1 
0, 

20,5 
0, 

41,5 
.7 

107,1 
1,0 

182.2 
0. 

33,2 
0, 

47,7 
74.2 

33,7 
65,1 

i7,2 
.l 

674,0 
142,5 

(26) 
(5) 

Mil 38.0 12,8 5.3 .90, 21.8 6.6 39.9 21,4 26,1 6.9 5.5 195,1 (7) 
Ma's 18,8 5,3 1,6 .31 .8 1,5 4,5 ll .4 74,1 365,8 474,3 (18) 
Avariee '9 2,9 2.2 2,0 4, 4.3 41,7 2.8 2.81 0, 0, 0. 63.8 (2) 
Riz 426.5 28,0 86.2 36,6 16,4 17.8 71,0 69.3 64.2 43.1 100,3 124,8 1084,0 (41) 

Total 515,4 133,8 154.3 57.0 4i.0 86,8 228,8 298,7 i22.7 191,4 280.1 513.4 2623,6 (100) 

Pourcent |f (5 
_ 

du Total (20) (5) (6) (2) (2) (3) (9) (11) (5) (7) (11) (20) (100) 

UnIvers1t du HIch iiqn. Ia jynamlique de Ia coninercallsatlun des c6rdles au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8a 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83 

(tonnes) 

Pourcent 

Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Hil NaYs Avari~e Riz Total Total 

Mag. Koudougou 427,5 25,9 61,8 237,7 75,8 387,9 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, 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 

Ldo 19,0 7,3 3,0 9,8 2,7 17,5 59,3 3 
Tnado 10,2 2,0 14,0 2,3 2,6 16,2 47,3 2 

Rdo 14,6 ,9 0, 3,6 1,1 9,7 30,0 2 

Kassou 12,2 4,3 1 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 I, 0, ,3 29,8 2 

Arbold 0, 3,2 4,0 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 

T8 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 4 29 100 

Univers$t: du Hichigan, La Dynamique de la comerciallsation des c~r~ales au Burkina Faso, 1986. 
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TABLEAU 8b 

VENTES DE L'OFNACER PAR CENTRE DE VENTE ET PAR PRODUIT 

ORD: CENTRE-OUEST 
COG: KOUDOUGOU, 1983-84 

(tonnes) 

Pourcen 
Centres Sorgho Sorgho du 
de Vente Blanc Rouge Mil MaYs Avari~e Riz Total Total 

Mag. Koudougou 376,3 45,9 99,4 360,1 62,9 469,7 1414,8 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 5,7 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 3,0 2,4 15,4 0, 40,0 91,1 3 

Samba 9,1 0, 3,0 .6 0, 402,9 415,7 16 

Kordi6 7,0 0, 0, 0, 0, 2,0 9,0 0 

L~o 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 

Rdo 16,2 5,0 ,4 22,2 0, 12,2 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, i i 11,9 0 

Arbo1d 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 

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 

Niebour6 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 I 

Sill 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 674,0 142,5 185,1 474,3 63,8 1084,0 2623,6 100 

Pourcent du 4 0 
Total 26 I 5 7 18 2 [a 1 10 

Universltd du Mlchigan. La Dynamique de la comercialisaton des c(roales au BurkiLna Faso, 1986 



TABLEAU 9a
 

VENTES DE I.'OFNACER PAR MOIS ET PAR CENTRE DE VENTE
 

ORD: CENTRE-OUEST
 
CDG: KOUDOUGOU, 1982-83
 

(tonnes)
 

1 Pourcent 

Centres du 

de Vente oct. nov. dec. jan. fev. mars avrfl mai juin juillet aout sept. Total Total 

Hag. Central 
Koudougou 

Fara 
4,0 
0, 

44 18. 107,3 b6.9 123.7 
.3 

55.1 
1,0 

46,9 
0. 

818 
10,1 

141.0 
20.6 

319,4
129.4 

228,0 
22,5 

1216,7 
86,1 

64 
5 

Sabou .7 .5 .2 14 .5 4,4 5,2 1.0 1.4 7.4 30.8 25.8 80,4 4 

Kokologo 0, 0, . ,. , 0, 0, 1.1 7,7 2,7 26,0 20.5 58.1 3 

Yako .5 .6 . I . 0, G. 1 15 4 i4.5 21,3 15,9 60.1 3 

Nanoro 0,0. . U, 1, 0, 0. 0, 0 0. 5.6 6.5 12.1 1 

Samba .8 0. 3,2 . . 5.0 00 8,3 7,4 5.6 32.6 2 

Kordie 
Leo 

.0 
00 

0, 
2.5 0 .5 

0.O. 
0. 

O. 
.3 1,3 

0. 
1,3 13,4 

0, 
10.5 

0 
6,7 

0 
22.1 

0, 
59.3 

0 
3 

- nado 0 0.0.. , 0. 2.6 1.7 1.5 5.9 8,0 17.2 6 9 47.3 2 

Reo 0, 0 . 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, u, 0. 0 0, 12.1 7,8 7.4 0. 27,2 1 
Pouni 0, 0, C. 0 . 0 0 0. 30 . 220 13,5 41.5 2 

Kindi 0, O. u, Q. u. 0. O 62 5.6 15,0 

Bouyounou 0, 0. 1 .0. 0, 0. 3. 0. 0. 0. 13,2 31,5 44,7 2 

Boura 0. 0. O. C; J. 0, o'. o.OI o, Ii9.O 0. 29,8 2 
Arbol 0, . 0, G. 0, C. O 0.00, 12,4 5. 12.4 1 

Bourk ni 0, 0, 0... 0. . .0, 193 242 434 2 

ira 0,0 , 0, o, 0, 0 0, 0, 19 2 
S. , 0, 0 , 0, 0. 0, 6,0 6.0 0 

Total 6,1 . 25.9 13.4 925 13i 8 5.t 6l9 1391 2321 5 62 449.5 1904 8 IO0 

Pourcent d L 7 2 10, 2 4 4 9 

Total 0 10 I 5 7 4 7 12 30 24 1OO 

UitII ersite du Hichigan, ia Dyndmique de I d eoRIer(dIl sad i JLS kJ iedieS 8U B:,rb na i .. 986 



TABLEAU 9b 

VENIES DE L'OFNACER PAR HOIS ET PAR CENTRE DE VENTE 

ORD: CENTRE-OUEST 
COG: KcXIDOUGOU,1983-84 

(tonnes) 

Centres 
de Vente oct. nov. dc. Jan. fev. mars avril mal join Julliet aout sept. 

. .Pourcent 
du 

Total Total 

Hag. Central 
Koudougou 45.9 114.7 144.9 43,1 33.2 59.1 184.0 26.1 91.8 43.6 159,8 468.4 1414.8 54 

fara 5.8 .3 0. 0. 3. 0. 1.3 12.1 0. 0, 6.7 0. 26.3 I 
Sabou 2.4 .4 .4 2,0 1.9 'B 4.3 2.4 0. 21.4 9.9 .2 45,2 2 
Kokologo 8.3 4.2 0, 3,6 0, 5,8 4.6 2,8 8,9 6.9 2.0 13.2 61.3 2 
Yako 15.4 5,5 .2 5.0 0. 0. 1.9 12.0 12.6 7,6 21,1 0, E1.4 3 
Nanoro 6.7 0, 1.6 0. 0, 0. 10.2 48,2 0, 7.3 17.1 0. 91.1 3 
Samba 393.1 1.2 .9 2,5 ,7 0. ,9 15.6 0. 0, 0, 0. 415.7 16 
Kord|d 0, 0. 0. 0. 0, 0, .1 7.8 0O 1.0 0. 0, 9.0 0 
Lko 
1Unado 

9.0 
0. 

3.9 
0. 

.4 
1,7 

1.3 
0, 

4.4 5.6 
... 

6.0 
.1 

8.8 
12.1 

6.3 
0. 

6.9 
.9 

8,6 
I., 

12.1 
0. 

73.6 
17.0 

3 
I 

Rko 1.0 .5 2.7 . .4 4,1 7.4 2.8 .5 4.7 12,3 19.4 56.0 2 
Kassou 2.1 0. 0,. 0. 0, 0. 15,3 0, 7.1 0, 0. 24.5 I 
Pouni 4.2 .8 ,8 0 O. *2 2,3 10,1 0. 5.3 0. 0. 23,8 I 
Kindl 1.1 0. .2 .4 .3 0. 4,6 0, 2,4 3.3 13.0 0. 25.5 I 
Bouyounou 8.9 0. 0. 0. 0. 0. 0. 9.2 0, 7.2 0. 0. 25.3 1 
Boura .8 0. L. 0. 0. 0. 0. 1.1 0. o. . 0. 11.9 0 
ArboIe 0. 0. 0. O. 0. I1,1 0. 8,9 0. 7.0 .9 0. 27,9 1 
bourktna 5.2 2.0 0. 0, 0. 0. 0, 0. 0. 0, 0. 0. 7,2 0 

1.0 0. 0 0. 0. 0. 0 10.2 0. 7,0 0, 0. 18.2 2 
Ouessa 2.6 0. .3 0. 0, 0. 0. 8.2 0, 1.5 0. 0, 12.6 0 
Nlabourl 2.2 0. 0. 0. 0. 0. 0. 30,0 0. 5,5 0. 0. 36.7 1 
Poa 0. 0. o 0. 0. 0 0. 4.6 0. 1.3 0, 0. 15,9 1 
Oldtr 0. 0. 0. 0. 0. 0 0. 22.5 0. 0. 7.0 0. 18.5 I 
Latodln 0. 0. O. 0. 0. O. O. 10.5 0. 12.9 6.0 0, 29.5 1 
Sill 0. 0. 0, 0. 0. 0 0, 11.5 0, 1.2 7.0 0, 25.7 I 
la wo 0, 0. 0. . *. 0. O. 6.5 0. 7.7 0. 0. 14,2 1 
Sapouy . 0 0. 0. 0, . 0 , 0. 0. 7.0 . 0. 7.0 0 
Inrssoqu 0. 0 . B. . . 0 , 0, . 0, 0. 7.4 0, 7.4 0 

Total 515.4 243.8 154.3 57.0 41.0 86.8 228,8 298.1 122.1 192.4 280.I 513.4 2623.6 100 

Pougcmelt du 
. 

Total 20 5 6 2 2 3 9 2 5 12 20 20 

UnlversltU do Hlchigan. ta [ynamique de la cornerclallsatlon des c~rdales au Borkina Faso, 1986. 
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15% vers le sud, surtout Fara, L6o et Boura. En 1983-84, le nord a 

reu une plus large part des ventes, avec 25%, mais cela est dO aux 

ventes tr6s importantes effectu6es a Samba, ventes qui repr~sentaient 

d~ja 16% des ventes totales, Nonoro et Yako comptant chacun pour 3%. Les 

ventes dans le sud de la r6gion, repr4sentant un total d'enviroil 10% sont 

moins concentr6es sur L6o et Fara et s'6tendent sur des points de vente 

plus nombreux. L'OFNACER fournit des c6r~ales environ 4 25 points de la 

r6gion, et pour nombreux de ces points, ce sont les prefectures ou 

responsables administratifs qui font passer les demandes de c6r6ales 

jusqu'a I'OFNACER de Koudougou, d~s novembre et d6cembre. Les 

responsables soulignent eux-mmes le probl6me des secteurs du sud, dont 

les producteurs r6clament des c6r6ales peu de temps apr6s avoir vendu les 

leurs. Seuls mouvements vers 1'ext6rieur de la r6gion, les exportations 

vers Ouagadougou sont minimes. 

Le sorgho blanc et le riz forment la grande majorit6 des c4r6ales
 

vendues dans cette r6gion, avec environ 70% du total des c~r~ales vendues
 

et cela sur les deux ann6es,6tudi6es. Cependant, alors qu'en 1982-83 le
 

sorgho blanc comptait pour 40%, c'est le riz en 1983-84 qui a jou6 le
 

premier r6le avec un pourcentage identique. D'une fagon stable sur les
 

deux ann6es, le maYs, le petit mil et le sorgho rouge, avec
 

respectivement environ 17%, 6% et 5% du total completent la panoplie des
 

c6r~ales vendues dans cette r~gion par I'OFNACER.
 

Mentionnons que, comme a Ouagadougou, tr6s peu de c6r6ales avarices 

sont vendues dans la r6gion, mme en valeur relative par rapport aux 

autres types de c6r~ales (respectivement 4 et 2% pour 1982-83 et 

1983-1984). Alors que les ventes effectu6es partir de Koudougou sont 

compos6es tr s naturellement selon le m~me pourcentage que pour la 

moyenne de la r~gion (h part une part plus importante de maYs et pour 

l'ann~e 1983-84 une part moins importante pour le riz), les autres 

centres de vente ne suivent pas en g6n6ral la meme repartition du type de 

c6r~ales. Tout d'abord, la vente des c6r6ales avari6es est confin6e aux 

centres urbains, surtout Koudougou, et les centres du sud ont tendance a 

vendre plus de sorgho blanc et de sorgho rouge qu'A Koudougou. Ph6nom6ne 

particulier, la vente de riz a Samba en 1983-84 a reprdsent6 97% du total 

des ventes de ce centre. 
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Les ventes de c6r6ales lors de la campagne 1983-84 se sont beaucoup
 
mieux r6parties durant l'ann6e, que celles de i982-83. Les mois d'aoOt
 

et de septembre restent les mois les plus importants pour la vente, mais
 

du fait des r6coltes tardives en 1983, 20% des c6r6ales vendues en
 
1983-84 l'ont 6t6 au cours du premier mois, le mois d'octobre.
 

2.2.4 Chalnes de Commercialisation Privies
 

Dans la r6gion de Koudougou, les chalnes de commercialisation priv6es
 

ne semblent pas @tre aussi d6veloppees que dans d'autres r~gions de
 

population 6quivalente. I] est possible que la r6gion soit en fait en
 
moyenne marginalement autosuffisante et que le centre de Koudougou m~me
 
ne repr6sente pas un grand march6 de transit comme Bobo-Dioulasso ou
 

Ouagadougou. Une partie importante des c6r6ales collect6es en brousse
 
dans la r~gion ne passe pas par l'interm6diaire de Koudougou avant de
 
partir vers Ouagadougou surtout, et le centre de Koudougou n'a que
 
d'assez faibles relations commercialis6es avec les autres grands
 
centres. La r6gion de Koudougou se caract6rise peut-6tre aussi par la
 
faiblesse des interm6diaires locaux, et le fait que les vendeuses et les 
femmes de producteurs assurent une tr6s grande partie de la 
commercialisation des 

c~r6ales au niveau local. 

2.2.4.1 	 Syst6mes de commercialisation, principales chaines de
 
commerce des c6r6ales
 

9 Syst6mes de collecte des c6r6ales. Les commergants de Koudougou
 

effectuent leur collecte de c~r6ales au sein de la r6gion en fr6quentant
 
r~guli6rement les march6s sur lesquels ils ach6tent aux vendeuses et
 

com',ergants locaux. Au nord et au centre de la r6gion o6 les quantit6s
 
commercialises sont assez faibles en brousse, les commergants locaux ne
 
sont pas tr6s nombreux et leurs activit6s ne sont pas tr6s importantes. 

Ce sont les femmes qui vont a 1'ext6rieur des march6s et viennent 
revendre sur les march~s aux consommateurs ou aux petits commergants de 
Koudougou. ['ailleurs, lorsque les producteurs de T6nado font des 
d~placements en bicyclette pour acheter des c6r~ales en brousse, ce sont 
souvent leurs femmes qui sont en fait charg6es d'4couler la partie 
commercialis6e (une tine sur deux par exemple) au retour. Les march4s de 
R6o, de T6nado et de Didir en sont un bon exemple. D'autre part, les 
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producteurs peuvent voyager d'assez loin avec les c~r6ales sur leur 

bicyclette pour venir vendre A Koudougou aux vendeuses sur le march6. Le 

march4 de Yako et son secteur ont t6 particuli~rement 6tudi6s dans le 

cadre du rapport r6gional sur la r6gion du Yatenga du fait de sa 

proximit6 et de ses liens commerciaux avec cette r4gion. 

Au sud-ouest de la r6gion, sur les march6s de Fara et Poura, les 

commergants de Koudougou tentent d'acheter directement aux producteurs et 

circulent dans les villages de brousse. Le march6 de Hamal4, a travers 

duquel passaient des grandes quantit6s de c6rdales en juillet 1984, est 

surtout un tr6s important point de rencontre entre les producteurs et 

surtout les femmes de producteurs du Ghana et les commergants de 

Koudougou et de Ouagadougou et 6ventuellement des autres r6gions. Les 

producteurs locaux de HamalN offrent leurs services de stockage aux 

ghan~ens venus vendre leurs c~r6ales sur ce march6. Par contre, h L6o et 

4 Sapouy, les c6r6ales et surtout le maYs du Ghana (pour L4o) trarsitent 

par les commer~ants locaux assez importants qui revendent une partie de 

ces c6r6ales aux commergants de Koudougou mais aussi aux commergants de 

Ouagadougou. Le march6 de T6 offre aussi de nombreux interm6diaires, 

mais la majorit6 d'entre eux sont des agents locaux pour les commer ants 

de Ouagadougou et de Koudougou. N'op6rant que pour la campagne d'achat, 

ces interm6diaires occasionnels sont aussi des producteurs et parcourent 

les villages pour rassembler des c6r6ales. Les autres march6s du sud, en 

particulier Boura et Kassou n'offrent que p.eu de cgrales et ont souvent 

eux-m~mes des difficult~s a se procurer des c~r6ales pour la consommation 

locale. Les tr6s mauvaises routes rendent I 'approvisionnement A partir 

de L6o difficile et ces march4s ne b6n6ficient que de tr6s peu de 

commergants locaux. 

L'approvisionnement a l'ext6rieur de la r6gion est le domaine des 

grossistes et semi-grossistes de Koudougou. Ceux-ci d6clarent ne pas 

chercher h acheter des c6r6ales 4 moins de 50 km de Koudougou, ils se 

d~placent donc dans le sud mais laissent les petits commergants de 

Koudougou collecter dans le centre et le nord de la r6gion. Donc la 

majeure partie des c6r6ales collect6es par ces grossistes et 

semi-grossistes l'est par l'interm6diaire de coordinateurs et agents
 

locaux op6rant en Volta Noire. Il s'agit surtout de la rive la plus
 

proche de la Volta, vers Koumana, ou a Tch6riba et Safan4. Certains
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commergants vont aussi A Kouka, A Yd et h Tougan ob ils auront plus 

souvent affaire aux commergants locaux et vendeuses.
 

Dans la r6gion du sud de la Volta Noire, la encore, l'implantation de 
producteurs originaires des environs de Koudougou est un atout primordial 

dans la strat6gie de collecte. Ceux-ci jouent sur place le r6le 

d'agent-coliecteur et de logeur pour les "envoy6s" du commergant de 
Koudougou. Un de nos informateurs a Koudougou nous a dit avoir 6t6 le 
premier, en 1979, A aller collecter A Koumana, a la suite de 
l'installation sur place d'un de ses parents. A cette 6poque, selon lui, 

il pouvait "sortir" de Koumana, Badara, Bondonkui et Kosso pres de 1000 

sacs de c6r6ales en 25 jours. Aujourd'hui, ce commergant donne de 

l'argent h trois personnes pour collecter A son compte et il fait 
lui-m~me la tourn~e des points de collecte selon un circuit le menant du 

nord au sud de la Volta Noire, puis au sud de la r~gion de Koudougou. 

Les sys t mes d'4coulement des c~r6ales. L'6coulement des c6r6ales 

s'effectue en majeure partie a Koudougou meme. Quelques rares 

commergants assez t6t dans la campagne trouvent encore profitable de 
vendre A 1'OFNACER, mais la plupart ont des magasins, stockent les 

c6r6ales qu'ils dcoulent petit a petit sur le mw.ch6 de Koudougou o6 un 

enfant travaille pour eux. Les grossistes 6coulent aussi leurs c6r6ales 
avec les petits commergants dont les stocks sont 6puis~s durant la 

soudure et avec les d6taillants et pr6paratrices de plats cuisin6s. 

Rares sont les commer~ants qui tentent d'ailer vendre leurs c~r6ales sur 
le march6 de Ouagadougou, cette pratique 6tant consid~r6e dangereuse sauf 

pour les commer~ants ayant des parents sur place et dont les clients sont 

originaires de Koudougou. Les commer~ants de Ouagadougou par contre 

petivent venir complfter leurs c6r6ales aupr6s de ceux de Koudougou, mais
 
les quantit6s concern6es sont plut6t faibles.
 

Les petits et moyens commer~ants de Koudougou se d6placent au moment
 

de la forte demande, de juillet septembre sur les march6s alentours 

pour vendre leurs c6r6ales, mais les commer ants de Koudougou et de 

Ouagadougou ne retournent pas sur les march6s du sud pour vendre. Dans 
certains de ces marchds, Kassou, A Boura ou mnme Sapouy, il n'y a pas 

de commer~ant assez important pour effectuer un stockage suffisant 

jusqu'A la soudure. Et durant la soudure, le transport devient presque 
impossible (le cas de Sapouy particuli6rement), aggravant le problme de 
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pdnurie de c6r6ales. Kassou ne peut obtenir des c6r6ales que vers 

Nessica, et Sapouy doit avoir recours aux c6r6ales de L6o. En fait c'est 

a ce moment ]a que les villageois ressentent le besoin crucial de banques 

de c6r6ales eL de 1'OFNACER. Mkme les commergants de Ldo qui d~clarent 

ne faire aucun stockage, semblent parfois en difficult6 quant a 

l'approvisionnement du secteur en c6r6ales pendant la soudure, alors que 

des quantit6s importantes transitent plus t6t par L6o vers Koudougou. 

2.2.4.2 	 Nombre et niveau des interrn6diaires,_comportement de
 
stockae Voir Tableau_10
 

Le nombre et le niveau des interm6diaires dans les march6s principaux 

de la r6gion pr6sent6s dans le Tableau 10, sont bas6s sur les 

informations obtenues aupr6s des commer~ants eux-mames, ce qui 

naturellement nous incite A la plus grande prudence quant aux quantit6s 

de c~r6ales 6voqu6es. Les seuls vrals grands commer~ants de la r6gion se 

trouvent Koudougou, au nombre de six semblent-ils, rassembl6s 

d'ailleurs dans une association dont nous parlerons plus tard. Ces 

commer~ants auraient pour int6r6t principal d'6couler les cdr6ales 

rapidement A 1'aide des petits commer~ants et des vendeuses, mais ii est 

clair que du fait de la r~partition de la demande sur toute 1'ann~e, une 

partie des c6r6ales est conserv6e en stockage par ces commer~ants pendant 

une p~riode de trois six mois. II en va de mme pour les commer~ants 

semi-grossistes qui 6coulent la majeure partie de leurs c6r6ales 

eux-m~mes, m~me si ce sont ceux-1A qui traitent parfois avec 1'OFNACER. 

Les petits commerqants, eux, nont pas les moyens de stocker les c~r6ales 

' long terme, leur situation encore pr6caire ne leur permet pas de 

prendre de risques. 

A T6, pr~s d'une dizaine de moyens commer~ants assurent un stockage 

local des c6r~ales collect6es, stockage qui dure en moyenne jusuq'h six 

mois. Les commerrants de Sapouy faisaient de m~me jusqu' 1'ann6e 

dern- re o la faiblesse des collectes, semble-t-il , a mis un frein 

leurs activites de stockage. A Boura, seul un petit commercant assure le 

stockage des c6r6ales achetees par 1'intermedialre des feinmes. En 

g~n6ral, ii est fort possible que la violente campagne contre les 

commer~ants et le stockage ou la spdculation des cer6ales ait eu une 

influence sur les stratdgies de stockage des commer~ants de brousse, Ia 

ob les CDR 6taient particuli~rement implant6s. 



TABLEAU 10
 

NOMBRE ESTIHE D'TNTERMEDIAIRES ET LEUR NIVEAU APPROXIMATIF SUR LES PRINCIPAUX MARCHES
 
(en sacs de c6r~ales par an)
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Comrxerants R~gionaux Assenmbleurs et Coordinateurs
j 
ou Nationaux Moyens Commerants Commer~ants Locaux Agents Villageols


Secteurs/Harches (plus de 1500 sacs/an) (400 sacs A 1500 sacs/an) 
 (moins de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses
 

Koudougou 16 grands cowmer~ants 20 
 20 comerqants Utilisation de trbs nombreux trbs nombreuses

(surtout 
 (dont 6 A de 10.000 a (TS - 1 A 3 mois) (TS - moins de I mols) agents villageols en Volta 
comerant 20.000 sacs par an) 
 Noire-Assez peu dans la region

Mossi) (TS - I an ou 3 mois) 
 proche de Koudougou.
 

TInado 
 Au mins 12 pro- nombreuses
 
ducteurs-cowner
cants
 

R~o 
 10 revendeurs-pro- nombreuses 
ducteurs-coer~ants 
A Baenolo, Reo 
Pas de stockage
 

Leo (commer~ant 25 commerants A 500 sacs/an 
 nombreux agents villageols nombreuses
 
en part mossi) (TS - 7 jours)
 

T6 Nombreux occasionnels nombreux agents locaux pour
 
9 permanents A 500 sac/an 
 Ouagadougou (100 occasionnels
 

(TS - 6 mcis) 21 permanents)
 

Sapouy (Hossi de Koudougou) nombreux agents villageols pluseiurs

5 a 1400 sacs/an
 

(IS - 6 jours ou 6 mols)
 



TABLEAU 10/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite)
 

Cowertants Regionaux Assembleurs et Coordinateurs 
ou Nationaux Moyens Commer~ants Commer~ants Locaux Agents Villageols 

Secteurs/Marches (plus de 1500 sacs/an) (400 sacs a 1500 sacs/an) (moins de 400 sacs/an) (Commission) Vendeuses 

Boura Moin de Koudougou 15 vendeuses 
I 150 saLs/an allant sur 

(TS - 6 mols) marches ghan~ens 

Kassou 	 piussieurs
 

Mana1 	 I 700 sacs/an et quelques plusieurs nombreux agents nombreuses
 
autres (nombre n.d. du mnme 	 vlllaseois-producteurs
 
nlveau) 	 tsurtrit stockage logeurs)
 

S sacs/an
Yako 	 I grosslste 7 800 sacs/an a 100-300 pluseurs nombreuses
 

Didir n.d. 3 au moins a 60 n.d. plusleurs
 
sacs/an
 

Fara 	 n.d. _ nd__ n.d. n.d. n.d. 

SOURCE: 	 interviews au cours des passages RR.
 

LEGENDE: 	 n.d. - information non di;ponible.
 
TS - Temps de stcckage.
 

NOTE: 	 Les quantltes indiquees sont bas~es sur les propres estimations des commer~ants et sont gdn~ralement de ce falt trbs sous-estim~es.
 
Elles ont capendant une valeur indicative, partlcu1ibrement pour des comparaisons entre les diffdrents types d'intermddiaires.
 

liniversitt 	du MHch'afn a Dynamique de la couiercialisation des c~reales au Burktna Faso. 1986. 



37
 

2.3 TERMES DE TRANSACTION ENTRE LES INTERMEDIAIRES
 

2.3.1 Termes de Transaction au Niveau de M'Achat au Producteur
 

Comme nous 1'avons d6jh vu, les vendeuses sont sans doute celles qui 
effectuent le plus de transactions avec les producteurs. Mais il est 
probable qu'il s'agisse souvent des femmes de producteurs venues vendre 
leurs c6r~ales sur les march6s et elles profitent de ces activites pour 
utiliser leur faible capital pour le petit commerce. II faut signaler
 
cependant que les vendeuses sur le march4 de Koudougou, situ6es prbs des 
hangars en tale ondul6e qu'elles se partagent quatre par quatre, attirent 
les producteurs venus en v~lo vendre d'une tine un sac de cdr6ales. 
Les vendeuses ont parfois vendre les c6r6ales A cr6dit de fa~on A 
attirer et conserver lours clients. La plupart des "clients" d'ailleurs 

semblent 6tre des clientes, les hommes I aussi prcf6rant laisser leurs 
6pouses et enfants s'occuper des petites transactions. 

Les producteurs ne se d6eplacent eux-m6mes sur les marchAs que lorsque 

les quantit6s d commercialiser sorit sup6rieures une tine. Dans ce cas, 
ils s'adressent plus syst6matiquement aux commercants locaux ou au 
commer~ants de Ouagadougou ou de Koudougou l es jours de march6. Les 
achats au prod Ucteur sont tous pay6s imm6diatement, sauf 
occasionnellement lors d'achat par les pr6paratrices de plats cuisin6s ou 
de Dolo, ou les revendeuses qui ne payent parfois les c6r6ales qu'er fin 
de journ6e sur les rarch6s.
 

Outre ces principaux "acheteurs', les producteu rs vendent de fa~on 
probablement importante aux autros producteurs. Ces derniers types de 
transaction sont s~rement les plus int6ressants A la fois pour le vendeur 
et 1'acheteur, bien que nous n 'ayons que peu d'inforrnations sur les 
termes de ces transactions. Selon les i nformateurs , les producteurs 
prati querai ent la vente en herbe entre eux et la vente 4icr6dit. Les 
conditions de tel s (:redit i T~nado taient telles qu'uine tine vendue en 
ao0t (ob le prix est de 2.000 FCFA environ) doi t 6tre remLbours_-e en 
d6cembre (quand les prix sont 1. maximum de 1000 FCFA la Line et trbs 
souvent moins que cel a) par trois tines. En fait les ventes en herbe, 
qui consistent vendre avant la r6colte les c6rales sur pied i moiti6 
prix (moiti6 prix par rapport au prix de la r6colte bien sr), soit 500 
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ou 600 FCFA, reviennent sensiblement aux m~mes conditions. Les 

conditions de cr6dit et de vente en herbe des commerqants doivent @tre 

relativement similaires, pour le moins et probablement plus difficile
 

pour le producteur la plupart du temps. II est n6anmoins quelque peu 
,Alicat de distinguer les riches producteurs capables de stocker des
 

c6r6ales jusqu'h la soudure, des petits commergants locaux qui ont tous
 

pour activit6 annex 1'agriculture. 

Les unit6s de mesure utilis6es sont bien sOr les urit6s locales qui 

diff6rent 16gbrement d'un secteur a 'autre (pour plus de pr6cisions, 
voir le tableau des unit6s Je mesure dans 1'introduction). Pour tous les
 

interm6diaires achetant aux producteurs, les unit6s de mesure utilis6es
 

dans ces transactions sont les suivantes.
 

La mesure dominante dans toute la r6gion est sans conteste 

l'assiette, surtout au siid o elle semble ftre ]a seule mesure utilis6e 

outre le sac. Dans tous les march6s du sud, cest I 'assiette sankins6 de 

2,65 kg environ de sorgho blanc, qui est utlis6e pour l'achat au 

producteur (voir Ie Tab]eau 11). Dans les r6gions du nord, Nanoro, 

Kindi et Yako, il s'agit de I'assiette yoruba et la tine doit contenir 

huit de ces assiettes. Pour cc qui est des march~s du -entre, il semble 

qu'il s'agisse la plupart du temps dle l'assiette sankins6 ou bien d'une 

assiette yoruba "trafiqu6e". 

Dans le Centre surtout, les acheteurs utilisent pour les plus grandes 

quantit6s v(ndues par les producteurs, ce qui est assez rare, des 
r6cipients Fa. ant office de tines: A ce niveau, ces r6cipients 

diff6rent 16g rement d'un secteur a ''autre. En effet, sur le march6 de 

R6o nous avon:s vu les commerants et venuclises mesurer les c~r6ales A 

l'aide nun seau plastique, qui est en fait une sorte de panier avec des 

anses. Ce seau contiOnt plus de c6r~ales que la tine officielIe et cinq 

de ces "seaux plastiques" equivalent h un sac bien plein. Cette mesure 

particulidre est utilis6e l'est de Rdo, mais pas l'ouest o6 le "seau 

34" est le plus courant. Ce seau ost ainsi nomm6 apparemment cause du 

num6ro de cet article inscrit au fond du seau. Cette mesure, plus proche 

que la pr6c6dente de la tine officielle semble btre encore l6gbrement 

plus grosse que celle-ci : Les commergants d6clarent que cinq seaux 34 



TABLEAU II 

UNITES DE MESURE 

TYPE DASSIETTES UTILISEES SUN LES KARCHES POUR LES CEREALES
 
REVENIDJES LOCALEMENT ET A OUAGADOUGOU
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

POUIRLA VENTE W. POUR LA VENTE AU TECCRIDITi()INEMENTP0UR LACAT AU CONSOI4TEUR GROSSISTE DE DES SACSPOURLAPARCIES ET SECTEUTS PICOJCTEUR LOCAL OUJGADOUGOU VENuEA O.UGADUGOUb 

a
16 A. Sznkins A. Sanklnsi 
 n.d. Inconnue
 
- .62; kg 

lIae.lk A. Ssok'ns6 L A. Sanklnsd I sac - 12 
 Inconnue
 
gr.nJp a-slette 
 grandes asslettes
 
(19 4)C
8


Boura A. Sanklrsg A. Sanklnsi n d. n~d.
 
A. Yorubal 

- 2.5 KL 

Lo
 
Eassou A. Sanklnsd _A. Sanklnsi 
 n.d. 
 Inconnue
 

Sapouy 
 n.d. n.d. 
 n.d. 
 n.d.
 

SOURCE: 
 Interviews avec informateurs (cocmerqants 
et vendeuss) et observations de I'qulpe de
 
recherche (achat et pes~e occaslonels).
 

LEGENDE: n.d: Information non dlsponible (r6ponse 
 n'apparaissant pas sur les
 
questionnaires).
 

inconnue: Les Informateurs (es comier~ants 
sur le iarch6 concern6) ont d&clard ne
 
pas connaltre Ia contenance des sacs une furs 
revendus pdr leur; clients I
 
&J3aadougou.
 

A. Sanklnse: Asulette plus 
large que I'asslette Yoruba; un sac contient 4) 36 de ces
 
assiettes.
 

A. Yoruba: Assiette 
en fer imailll; 42 A 38 asslet~es pour un sac. (40 assiettes 
Sankinsi - 42 assiettes Yoruba - un sac de 10S kg de sorgho blanc ou de
 
petit Ell.)
 

NOTES: aces poids concernent le sorgho blanc et 
'e petit mll. La contenance de ces mesurcs
narle selon la nature des c~riales. Par exemple. 
les ezes mesures pour le mais et le 
sorgho rouge sont I greient "oIns Iourdes-. 

bit s'aglt des unlt~s de mesure 
utills~es par 'es co=nertants de Ouagadougou pour le
recondltionnement et ia revnte 
au 
sac en milieu urbaln des cdr~ales achet~es auprin des
Intermudlaires des 
 arch~s 
concern6s. selon Tes Informatlo.s obtenues zuprhs des
 
coiwnerpants de ces march~s.
 
CUne grande asslette quivalant 
A plus de trois asslettes Sanklnsd aurait falt son
 
apparition A Haala en 1984. Notons la prsence ou le passage A Ilanalk de sacs
 

120 kg.

"ghan~ens" dont la contennce varle de 1;0 A 

UnIverslt du Michigan, La Dynamique de la comrmerciallsation des 
c~tdales au Burknis aso. 1986.
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avec chapeau (c'est-h-dire les c6r~ales formant un c~ne sur le haut de la
 

tine) ou six seaux 34 sans chapeau font un sac bien plein similaire A
 

celui que l'on obtiendrait en remplissant un sac de six tines officielles
 

avec chapeau.
 

Les agents de 1'OFNACER et les membres des groupements villageois
 

sont tres souvent r6dults ' utiliser les m~mes mesures locales qui sont
 

les seules que les producteurs connaissent. La connaissance des mesures
 

est primordiale pour les producteurs qui, avant chaque transaction, y
 

compris celles effectu6es par l'interm6diaire de leurs 6pouses, mesurent
 

les c~r6ales chez eux, avec l'assiette la plus usitde. De faron
 

g6ndrale, les producteurs tiennent ' l'usage de cette assiette et
 

semblent persuad6s qu'elle leur est plus favorable que les mesures
 

officielles. II est 6vident que les commer ants achetant A 1'ext~rieur
 

de la r6gion du Centre-Ouest doiveit op~rer avec les mesures utilis~es
 

sur les points de collecte. Comme nous 1'avons vu dans les autres
 

rapports r6gionaux, il s'agit principalement de la boite de tomate (10
 

pour une tine ) et des tines locales dans la Volta Noire, d'un petit seau
 

en plastique (20 pour un sac) A Tch~riba et Safan6, du panier en
 

plastique de R6o a Boromo et Sibi, etc.
 

2.3.2 	 Termes de Transaction entre les Interm6diaires des Chalnes de
 

Commercialisation
 

Les transactions les plus classiques dans cette r6gion s'op~rent
 

entre les commer~ants locaux (ou agents locaux) et les commer~ants de
 

Koudougou et de Ouagadougou (eventuellement de L6o et de Yako) 3u entre
 

ces deux types d'interm6diaires et les vendeuses. Elles se font au
 

niveau de la collecte des c6r6ales, les vendeuses ou les commergants
 

locaux jouant le r6le de rassembleurs ou bien au niveau de l'6coulement,
 

ces m~mes interm6diaires jouant alor3 le r6le de d6taillants.
 

II semble que dans tous les cas les mesures utilis6es soient
 

similaires. Elles sont diff~rentes de celle: utilis6es dans la plupart
 

des transactions avec les producteurs. C'est en effet ' ce niveau de
 

transaction que sont utilis6es les diverses tines que nous avons dfcrit-s
 

plus haut. A ces mesures s'ajoutent les sacs convenablement remplis du
 

nombre de tines locales ou d'assiettes, soit 6 sc-,ux 34,5 seaux 34 avec
 

chapeau, 40 assiettes sankins6, 42 assiettes yoruba ou 5 seaux
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plastiqies, assurant A ces sacs un 
contenu de 100 h 105 kg de c~r6ales.
 
Avec les agents locaux ou logeurs, les transactions sont bas6es sur
 

les commissions et les "cadeaux" regus par ces 
derniers. Les commissions
 
S 616vent h 250 FCFA pour les coordinateurs et de 100 250 FCFA pour les 
agents locaux selon leurs activit6s. Les logeurs regoivent aussi parfois
 
une commission par sac et/ou une commission pour le stockage, laquelle
 
s'ajoute ou se substitue un "cadeau" pour maintenir les relations entre
 
ces interm6diaires et les commergants concernes. 
 Les fils des
 
commergants ou les commergants eux-mmes voyagent r6gulibrement sur les
 
lieux de collecte pour surveiller le rassemblement des c6r6ales et
 
discuter 1'ajustement des d'achat. logent place chez
prix Ils sur leurs
 
agents, qui sont souvent 
des membres de leur famille ou viennent du m~me
 

village.
 

Pour les autres transactions entre les interm6diaires ind6pendants,
 

elles se n6gocient sur les march6s, au 
jour le jour. Elles sont beaucoup
 
plus susceptibles de varier selon les conditions locales l'offre et
de la
 
demande que les transactions que nous venons de voir entre les
 

commergants et leurs agents locaux.
 

A titre dexemple, les petits commer~ants de Koudougou vont acheter 
au seau sur les march6s de R6o et Didir auprbs des vendeuses qui sont 
parties en brousse rassembler les c6r~ales I1'assiette. A 1'inverse, 
les vendeuses de Koudougou, si elles sont court de c6r6ales qu'elles 
achbtent en partie directement ux producteurs venus sur le march6,
 
achbteront quelques sacs aux grands commeriants pour continuer leurs
 

activit6s de d6taillantes.
 

L'approvisionnement des vendeuses 
et petits commeriants (d~taiIlants) 

qui se fait apparemment exclusivement auprbs des quelques grossistes de 
Koudougou et non auprbs des semi-grossistes et moyens commergants de 
cette ville, peut se faire partiellement A credit, ce qui aura pour 
r6sultat probable de r6duire la marge commerciale des d6taillants en 
contrepartie. Les conditions de ce cr6dit, souvent un prix de vente plus 
fort, s'am6liorent en fin de soudure lorsque les grossistes sont pressds 
d'6couler leurs stocks avant la chute des prix. 

Les termes de transaction entre les interm~diaires de I'OFNACER et
 
les centres OFNACER doivent ob6ir ce
aux directives nationales et h titre 
sont identiques dans toutes les r6gions. Cela implique que les sacs 
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doivent contenir six tines officielles (de 16 kg chacune si on considre
 

le petit mil et le sorgho blanc), soit un total d'environ 96 kg. Les 

interm6diaires sont rmunrbs pour leurs efforts de collecte selon les
 

memes conditions que celles cit6s dans 1'introduction de ce volume. En 
pratique cependant, au grand dam des responsables OFNACER, les sacs 

livr~s oar les groupements villageois, comme nous 1 'avons vu, sont loin 

d'etre satisfaisants, et la collaboration entre les commergants et 

1'OFNACER est sujette, semble-t-il, i des n6gociations relativement 

autonomes avec les autorit6s locales. 

Le point principal des n.gociations assez exceptionnelles au moment 
de la soudure 1984 portait sur les prix, les prix officiels A cette 

6poque 6tant tout ! fait inad6quats du fait des pr! x de revi ent des 

cra I es pour les commerants . En contrepartie, les autorikts ont fourni 

des laissez-passers permettant i cs ,.ommergants d' importer des cer.al es 

des autres rgions, ce qui tait alors fortement contr61l,. 

2.3.3 --Termesde_ Iransactdn au Niveau, de 3a, Ven te au Concomma teur 

Outre bien sOr les groupements villgeois et les centres OFNCER, des 

producteurs eux-mdmes aux grands cornrmerynts, tous les interm6diaires 

vendent au consommateur, ia 1'exception do 'agent local (s 'l travaiIle 

uniquement sur les fonds d son "patron", ce qui est en pratique assez 
rare) et surtout les grossistes de Koudougou qui no vendent pas au 

d6tai1. Ces transactions ?n principe n'Imoliquent qu'assez peu de 

discussions su;r les prix, car las principales mn",ures utinj6eg, les 

assiettes yoruba (entre 200 et 350 FCFA selon les >,Vnon, ot les 

crMaIes) et 1es bols ou tasses (50 FCFA qgn~ralement et le poids Je la 
mesure est environ 425 grammes), ont un urix fixe sur le marchk. 

Les commrerants vendent aussi par tines et par sacs. L'OFNACER vend 

par tine offici2lle et par sac (parfois par sac uniquement) et pour une 

certaine p6riode de la campagne 1983-84, exigeait des consommateurs Ia 

carte de famille, de fa~on 4 6viter les speculations par es 

commergants. Les groupements villageois bdndficient d'une plus grande 

fl exi bi it6 pour 1'uti 1 i sation des menh'un locales et ne revendent pas 

forc6ment aux prix offciels. En fait, A plusieurs reprises, des 

informateurs (officiels, responsables de groupements villageois) ont 
indiqu6 que souvent les groupements villageois sont amen6s h pratiquer 
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les m~mes termes de transaction que les commergants locaux pour pouvoir
 

survivre.
 

La vente a cr6dit par les commergants locaux en faveur des
 
consommateurs sont les op6rations 
 les plus courantes, et les
 
consommateurs qui en b6n6ficient 
 sont le plus souvent, selon les
 
commergants, des fonctionnaires et les peuls. Les vendeuses de c6r6ales 
et de plats cuisines ou de dolo sont souvent oblig~es de m~me de vendre h 
cr6dit, ce credit s'6tendant souvent sur un mois pour les fonctionnaires. 

Il n'est pas 6vident que cette vente a cr6dit implique toujours un
 
int~r~t explicite, car ce sont 
des operations que les fournisseurs font
 
en vue de conserver les clients et en 
attirer d'autres, mais moinsau les 
conditions de remboursement tiendront compte de ]a variation des prix 
entre la transaction et le remboursement. Du fait de cette simple 
variation, une tine donn6e h cr6dit en aoOt devra @tre rembours~e par le 
prix de deux tines en d~cembre, sans pour cela que d'int6r~t soit
 
pr6lev6. G6n6ralement 
pour les cr6dits avant la r6colte, contrairement
 
aux cr6dits mensuels aux fonctionnaires beaucoup moins risqu~s, un taux
 
d'int~r~t sera en fait pr6lev6, proche de celui notd plus haut: Pour les
 
remboursements en natures, trois tines seront rembours6es pour une tine
 

donn~e durant la soudure.
 
Les groupements villageois qui vendent leurs c6r6ales a credit
 

pratiquent les mkmes taux d'int~r~t, mais certaines rencontrent de graves
 
difficult6s du fait des pr~ts de c6r6ales, comme c'est le cas de la
 
banque de Kassou. L'OFNACER ne fait pas de vente a credit.
 

Les vendeuses comme les commergants se serviront aussi des 
mesures
 
pour attirer les consommateurs. Nous avons 
 observd que quelques
 
vendeuses du march4 de Koudougou 
mesurent les assiettes demand6es dans
 
une grande bassine qui 
regoit les c~r~ales qui tombent des assiettes lors
 
du remplissage. A la fin de cet 
exercice de mesures, les vendeuses
 
vident comme "cadeau" les c6r~ales accumul6es au fond de la bassine dans
 
le r6cipient de l'acheteur. De m~me, le remplissage de la tine et la
 
presentation du sac sont des techniques commerciales importantes pour
 

attirer les clients.
 



CHAPITRE 3
 

DYNAMIQUE DU SYSTEME DE COMMERCIALISATION DES CEREALES
 

3.1 PRIX
 

3.1.1 Informations Disponibles sur les Prix. Mdthode de Collecte
 

Les seules mercuriales effectudes dans la r~gion le sont par les
 
agents de l'OFNACER, selon les m6thodes de collecte adopt6es au niveau
 
national pour 1'OFNACER (voir I'introduction). Il s'av6re en fait que
 
les prix parvenant aux centres de gestion sont en fait des moyennes des
 
prix collect6s sur les quelques march~s autour de centre OFNACER au cours
 
de la derni~re semaine de chaque mois (voir le tableau des prix en annexe
 
du rapport national). Ces prix ne permettent donc pas de juger de la
 
variation des prix au sein du m~me secteur entre les march6s assez
 

proches et dobserver l'int~gration de ces march~s.
 
De toute fagon, les informations de prix qui parviennent
 

effectivement au CDG (Centre de Gestion) sont tr~s limit6es, h la fois
 
par le nombre de centres concern6s (en fait seulement Kokologo, L6o et
 
Koudougou sont cr6dit's de plus de deux donn4es mensuelles) et par le
 
nombre de mois concern~s. (M~me pour ces trois march~s, seules les
 
donn~es de juin h novembre sont disponibles). Au vu de ces r~sultats de
 
mercuriales, et A la suite de nos discussions 
avec les responsables
 

OFNACER, il est plus qu'4vident que la collecte r~guli6re des prix est
 
loin d'etre une priorit6 pour eux. On peut aussi 4mettre de s~rieux
 
doutes, de m~me, sur la qualit6 des donn6es disponibles A partir de cette
 
source, compte tenu du peu de motivation des collecteurs.
 

Les agents de l'ORD ne collectent les prix qu'exceptionnellement ou
 
dans de rares march6s (comme a Sapouy et Kassou) dans l'ensemble et les 
informations ne semblent pas parvenir jusqu'h 1'ORD de Koudougou. Encore 
moins faire l'objet d'une quelconque analyse. LA encore, la collecte des 
prix n'est pas du tout consid6r~e comme une priorit6 et h titre 
d'exemple, un seul agent ORD est charg4 de collecter les prix h L6o, Fara 

et Kassou. 
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Par contre, dans le cadre du programme de recherche men6 par H. 

Bliler 2 au sein de 1'OFNACER au niveau national, des enqu~teurs/paysans 

doivent effectuer des relev6s de prix dans 12 villages du secteur de Yako 

depuis mars 1983. Ces villages sont Kissi, Ouall6, Bagarr6, Boulkom, 

Gomponson, Samba, Songnaba, Ouissinga, Souri, Arbol6, Boukoulou et 

LaToden. Selon ces relev~s de prix, les prix du march6 des c~r6ales sont 

tr~s variables A la fois d'un march6 h l'autre et d'une semaine 

1'autre, ce qui n'apparalt toutefois pas sur la s6rie de prix pr4sent6e 

ci-dessous (Tableau 12), ces derniers prix repr~sentant une moyenne des 

prix dans le mois et une moyenne du prix dans les diff~rents 

villages 6tudi6s dans le secteur. 

TABLEAU 12
 

MOYENNE DES PRIX DU SORGHO BLANC
 
ENTRE MAI 1983 ET MAI 1984
 

(FCFA par kg)
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Mois Yako Solenzo
 

mai 1983 81,25 71,87
 
juin 100 71,87
 
juillet 106,25 81,25
 
ao~t 109,37 84,37
 
septembre 106,25 68,75
 
octobre 93,75 62,5
 
novembre 90,62 62,5
 
d~cembre 93,75 64,06
 
janvier 1984 87,5 64,06
 
f6vrier 93,75 73,52
 
mars 112,5 85,37
 
avril 118,75 109,37
 
mai 131,25 93,75
 

SOURCE: H. Bliler. "Rapport relatif au march 1 
c6r6alier et a la situation nutritionnelle 
1984", Document de travail, Projet de 
recherche allemand au sein de 1'OFNACER, p. 
16.
 

UniversltO du Michigan, La Dynamique de ia comerciallsation des c6r~ales au Burkina Faso, 1986.
 

2H. Bliler. "Rapport relatif au march6 c6r~alier et A la situation 
nutritionnelle 1984", Document de travail, Projet de recherche allemand 
au sein de I'OFNACER, p. 16. 
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3.1.2 Circuiation des Informations sur les Prix entre les Interm~diaires
 

Dans cette r6gion aussi, les seuls moyens d'information sur les prix
 

des c6r6ales dans les diff6rents march4s de la r6gion ainsi que sur les
 

autres march6s, sont les transporteurs, les commergants circulant sur les
 
march6s, et au niveau local les producteurs fr6quentant les petits
 

march6s locaux. Cependant, m~me si ces r6seaux d'information sont
 
relativement bien rod6s, la variation tr6s rapide des prix sur les
 
nwarch6s impliquent que les interm6diaires, y compris producteurs et
 

consommateurs, ne savent pas toujours A quels prix s'attendre.
 

L'inform~tion au niveau des march6s ruraux, et surteut dans les
 

secteurs et dans les saisons o6 les communications sont particuli6rement 

limit6es, est sans dote tr~s faible. Durant la saison des travaux, 

beaucoup moins de producteurs (producteurs/petits commergants) font les 
march6s et prennent le temps de "p6daler" jusqu'h des march6s discants de 
10 h 20 km. MHme si h cette 6poque, les prix sont susceptibles de varier 
plus, 1'information disponible est moindre, et 1'impact de cette 

information est aussi moindre que lorsque les interm~diaires sont plus 

nombreux.
 

Les commergants b6n6ficiant de la pr6sence de logeurs et agents 

locaux travaillant pour eux limitent le risque de voyager "a perte" dans 
la mesure ob ils ont un interm6diaire travaillant pour eux sur place et 
selon les informations envoy6es r6guli6rement et rapidement par ces 
derniers, ils peuvent renvoyer par les transporteurs, dans un ddlai de 

deux jours, leurs directives selon les informations regues. En ayant des 

agents sur les lieux de collecte et des commis vendant sur le march6 de
 
Koudougou, les grands commergants de ce march6 peuvent ainsi limiter
 

consid~rablement les risques de la sp6culation qui ne sont pas
 
n6gligeables, du fait des fluctuations de prix, comme nous allons le voir.
 

3.1.3 Fluctuation des Prix et Formation des Prix
 

3.1.3.1 Fluctuation des prix
 

Selon la comparaison des moyennes de prix dans les secteurs de Yako 
et de Solenzo (Voir pages pr6c~dentes), il semble que les tendances A la 
hausse et a la baisse des prix de Solenzo soient tr6s bien suivies par 

les prix sur les march6s de Yako, avec des 6carts variant de -7 FCFA /kg
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A 38 FCFA/kg en faveur de Yako. L'6car moyen est en g6n~ral 20 FCFA/kg 

assez r6guli6rement entre les deux niveaux de prix, avec des pointes de 

juillet a septembre 1983 et mai 1984 et un 4cart nul ou m~me n6gatif au 

mois de d6cembre 1983. 

En ce qui concerne les prix relev6s par 1'OFNACER, leur raret6 ne 

permet que quelques commentaires sur la chute des prix sur le march6 de 

Leo, d6s juillet et ao~t, mais surtout en septembre 1984, ainsi que la 

chute tr6s brutale des prix sur le march6 de Kokologo en septembre 1984. 

Selon ces donn~es, les prix sur le march6 de Koudougou ne semblent avoir 

amorc6 leur ajustement A ces chutes que vers novembre pour le sorgho 

blanc, le sorgho rouge et le petit mil. M~me si nous n'avons aucun prix 

pour le maYs, il est fort probable qu'A Lo tout au moins, les prix des 

autres c6r6ales tr6s 61ev6s en juillet et en aoOt (et probabiement avant) 

(de 12.000 h 15.000 FCFA le sac en moyenne) ont dramatiquement chut6 d6s 

septembre a la suite de 'inondation des march6s par le maYs venu du 

Ghana. Les r6coltes de c6r6ales locales n'ont pas eu lieu au Burkina
 

Faso avant la fin du mois d'octobre, sauf pour le petit mil hdtif
 

peut-6tre.
 

D'autre part, les informateurs de 16 et de Kassou au cours des 

passages de recherche sur les march6s de c6r~ales ont rappel6 les 

fluctuations g6n6rales de prix a l'assiette yoruba (dont 40 remplissent 

un sac de 100 kg) par p6riode de 1'annde et par c6r~ales. Les 

fluctuations montr6es dans le tableau ci-dpssous (Tableau 12a) confirment
 

les tendances relev6es plus haut bien qu'elles apparaissent avec un peu
 

de retard (octobre, novembre).
 

Parmi les causes des fluctuations des prix, le niveau d'enclavement 

des march~s et villages est un facteur essentiel: Selon les responsables 

de l'ORD a Koudougou, les prix dans le secteur de Nanoro et de Kindi, A 
Imassogo et Temnor6 sont toujours plus flev6s qu'ailleurs du fait de leur
 

enclavement. II en est de mme pour les march6s du sud qui se retrouvent
 

souvent isol~s des points d'approvisionnement durant la soudure. II est
 

clair que la presence des ventes de 1'OFNACER, selon les informateurs et
 

l'6tude de H. Bliler, i;itluence a la baisse le niveau des prix sur ces 

march6 au moment de la soudure surtout; mais d6s que les stocks de 

1'OFNACER sont 6puis6s, les prix continuent de s'accroltre du fait de la 

p6nurie de c6r6ales. 
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TABLEAU 12a
 

FLUCTUATION DES PRIX DE CEREALES A L'ASSIETTE SUR LES
 
MARCHES DE TO ET DE KASSOU
 

(FCFA)
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Sorgho blanc Petit mil Sorgho rouge
 

Mois T6 Kassou T6 Kassou T6 Kassou
 

octobre 1983 150 175 
 125
 
novembre 150 
 175 125
 
d6cembre 150 
 175 125
 
janvier 1984 225 250 
 200
 
f~vrier 225 
 250 200
 
mars 225 250 200
 
avril 275 
 300 225
 
mai 275 300 
 225
 
juin 275 
 300 225
 
juillet 300 350 325 
 a 250 300
 
aot 300 350 325 a 250 300
 
septembre 300 275 325 a 250 a
 
octobre 200 
 a 175 
novembre L 50 a 125
 

SOURCE: Informateurs de T6 
et de Kassou au cours des passages
 
de recherche.
 

NOTE: aC~r6ale introuvable sur le march6.
 

Unlverslt6 du Hl(higan,. La Dynamiqup de la conercialIsation des c6r~ales au Burkina faso, 
1986.
 

Le nombre de commer~ants et d'interm6diaires est un facteur r~s
 

important aussi. II est 
fort dommage que nous ne puissions disposer de
 

series de prix convenables pour l'interpr6tation des niveaux et des
 
fluctuations de sur march6s, A la des
prix ces lumibre informations
 

collect6es sur les interm6diaires de la commercialisation des c6r~ales
 

dans cette region.
 

3.1.3.2 Formation des prix
 

Les commergants, de fagon classique, calculent les prix de vente 
souhait6s selon leur coOts de revient. Ils avancent tous une marge 

minimum au dessous de laquelle ils ne vendront pas ou pour iaquelle ils 
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n'iront pas acheter. Nous discuterons le niveau de ces marges a la 

section 3 de ce chapitre. Mais la formation des prix sur les march~s est 
avant tout la rencontre des conditions d'offre et de demande A un moment 
donn6. Nous avons vu plus haut que les prix des march~s r~agissaient 

bien A P'augmentation de 1'offre (comme la venue du mats ghan6en), mais 
cette r6action est plus ou moins rapide selon 1'aptitude des 

interm~diaires de la commercialisation h s'approvisionner rapidement et A 
entrer sur le march6 de la revente. II est difficile de voir a quoi sont 
dOs le net retard et la r6action relativement faible (selon ce qu'il 

paralt) des prix de Koudougou la baisse des prix SUr les march~s 

d'approvisionnement comme L6o ou Hama16. 

Quelques commentaires sont possibles n~anmoins: D'une part, nous 
navons aucune information sur les prix du mats A Koudougou, mais il est 

probable que ces prix ont consid~rablement diminu6 rapidement. Les prix 

dont nous disposons sont des prix du sorgho blanc et du petit mi , ainsi 
que du sorgho rouge. Ces prix ne semblent pas r6agir en effet h la 
baisse du prix de ces m~mes c6r6ales dans les march6s du Sud. I] est 
possible de supposer qu' cette 6poque les commer ants pour ces denr6es 
encore rares et peut-@tre moins substituables par le mats en zone urbaine 

qu'en milieu rural, poss6daient des stocks qu'ils tenaient h 6puiser a 
des prix r6mun6rateurs, ce qui 6tait rendu possible par le fait qu'il 
n'6tait gu6re possible en septembre et en octobre de s'approvisionner en 

brousse pour de faibles quantit6s de mil ou de sorgho. Cela nest 

possible que si les commer~ants s'entendent suffisamment aussi pour ne 
pas partir s'approvisionner ailleurs qu'auprbs du grossiste pour gagner 
plus en revendant. Les petits commer~ants de Koudougou qui "collaborent" 

g6n6ralement avec Ies grands grossistes auront quelques difficult~s A 
ignorer ce faisant le risque de couper leurs liens commerciaux dvec ses 

grossistes. 

De mame, les commer ants locaux se trouvant seuls en permanence sur 

les march6s villageois, comme 4 Boura, pourront aussi appliquer des prix 
plus Olev6s, surtout quand 1'enclavement rend la venue d'autres 

commergants improbable. I] y a toutefois des limites "sociaies" 4 cette 

autonomie du commer~ant quant d la fixation des prix: Nous en voulons 

par exemple lhistoire de ce commergant de Koudougou qui, il y a quatre 
ans, a voulu s'installer h T6nado pour 6couler ses c6r4ales (h T6nado, il 
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n'y a aucun vrai commergant de c~r6ales). Celui-ci stockait A Tnado et 
revendait A Koudougou, et a voulu vendre A Tnado "au prix de Koudougou"
 
au moment de la grande p6nurie. En consequence, la gendarmerie, selon le
 
r6cit de l'informateur de Tnado, a cass6 sa boutique. Nous verrons
 
1'importance des ententes entre commergants plus bas.
 

3.2 COUTS DE COMMERCIALISATION
 

3.2.1 Etat des Routes (Carte 5)
 

Les deux meilleurs axes dans la r6gion sont la route goudronn6e de 
Ouagadougou h Koudougou, dont le trajet prend environ une heure, et ]a 
portion de route "canadienne" traversant la r6gion tout a fait nord.au 

Cette derni6re route, quoique non-groudronn6e, est une remarquable rout
 
en dur qui joint Kaya A Tougan via Yako. L'axe de Koudougou vers Didir 
au nord-ouest peut encore 6tre qualifi6 de bonne route. Les routes
 
desservant Samba au et au nord-est sont mauvaises,
nord Kindi faisant du
 
secteur de Nanoro, entre ces deux axes, un secteur particuli~rement
 

enclav6. La route qui mnne de Koudougou D6dougou, quoique
 
p6riodiquement "gratt6e", est aussi fort mauvaise, surtout dans son
 
dernier tronon en allant vers D6dougou. Mais les plus mauvaises voies
 
de communication de la r6gion se trouvent dans l'ensemble dans la partie
 
sud de la r6gion, o6 de nonibreuses pistes deviennent impratiquables
 
durant plusieurs jours durant la saison des pluies. Selon des
 
informateurs, Sapouy est souvent inaccessible de Koudougou durant 
cette 
saison, et il faut transiter par Ouagadougou pour atteindre ce marchd. 
Kassou souffre r6guli6rement A cette 6poque, de juillet septembre en
 
gros, d'un grave enclavement. Seuls des bicyclettes ou des pi6tons
 
peuvent assurer un ravitaillement A partir de N6ssica. La route de L6o A 
Ou6ssa est en tr6s mauvais 6tat; et l'axe de L6o h Ouagadougou, mime s'il 
semble 16g6rement meilleur que l'axe L6o - Koudougou, est bien difficile 
A parcourir, surtout durant la soudure. En fait, tr~s souvent durant la 
soudure, la route Dana - Kassou - L6o est impratiquable. 

Les moyens de transport utilis6s dans ]a commercialisation des
 
c6r6ales sont au niveau local les bicyclettes et les charrettes, les
 
bicyclettes, v6lomoteurs et motos pouvant transporter des quantit~s
 
impressionnantes de c6r6ales. Par exemple, nous avons vu arriver pres
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des vendeuses ue c6r6ales sur le march6 de 
Koudougou des producteurs
 
transportant trois tines sur un v&lo, que nous avons vu un
alors petit 
commergant rallier Didir A R6o avec un sac et demi sur sa moto Camico.
 
Les v6hicules, fourgonnettes ou camions (Isuzu 7T), qui circulent dans la
 
r~gion du sud sont les camions des commerqants et transporteurs de
 
Koudougou ou Ouagadougou. A Koudougou, seuls les quelques grands
 
commergants, 
au nombre de six environ, possbdent leurs propres v6hicules,
 
les autres commergants les louant aupr6s d'eux surtout, payait le prix de
 
transport par sac dans leurs camions, ou s'adressant aux autres
 
transporteurs. Les commercants de Lao, Sapouy, et T6 louent
R6o aussi
 
les camions des commergants qui fr6quentent leurs march6s, que ce soit
 

ceux de Koudougou ou de OL'gadougou.
 

Les coOts de transport entre les principaux centres, sous la forme du 
prix par sac a payer dans les camions lou6s, s'616vent parfois, comme 
lindique le tableau (Tableau 13) suivant, durant la saison des pluies. 
Mais dans 1'ensemble, les prix de transport par sac fluctuent aussi
 
beaucoup selon l'offre et la demande de transport, et le nombre de sacs
 
qu'un commer ant veut faire transporter. Le prix suppl6mentaire ' payer
 
pour la place des commergants et de leurs commis, se montant de 1000 a 
3000 FCFA, peut faire aussi partie du marchandage: un client r6gulier
 
pour le transport des c~r6ales pourra parfois voyager gratuitement avec
 

son transporteur.
 

3.2.2 CoOts du Stockage
 

Les informations obtenues sur les coOts de stockage sont tr6s
 
faibles: A part les coOts de location des magasins 
en t6le ondul6e se
 
trouvant sur lV march6 et que les commergants moyens et les vendeuses se
 
partagent, 
coGts qui s'6lvent 750 FCFA par mois, nous ne connaissons
 
gu6re les coots des magasins des grands commergants ni les coots des
 
pertes dues au stockage. N6anmoins, il est possible de supposer que les
 
grands magasins des commergants ont un faible coOt d'amortissement, le
 
coOt maximum des magasins de stockage 6tant sOrement repr6sent6 par les
 
loyers pay6s par 1'OFNACER pour les magasins de taille moyenne qu'il
 
utilise, soit entre 4000 et 20.000 FCFA par mois. En dehors des 
zones
 
urbaines surtout, les moyens et petits commer~ants utilisent les maisons
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et cases pour stocker les c6r~ales, et le coOt d'un tel stockage est
 

r6duit au minimum.
 

TABLEAU 13
 

COUTS DE TRANSPORT DANS LA REGION DU CENTRE-OUEST
 
(FCFA/sac)
 

REGION: 	 CENTRE-OUEST (Koudougou)
 

Entre et s.s~che s.pluies Entre et s.sbche s.pluies
 

Koudougou L6od 1500 1750 Koudougou Kokologo 500 500
 

T6a 
 500-1000 1250 	 Nouna 800 
 800
 

Djibasso 1000 1000 Tougan 750 750
 

Tch~riba 750 750 Safan6 750 750
 

Bobo-Dio. 400 400 Kouka 1000 1000
 

Koumana 800 1000 Boromo 400 400
 

Ouarkoye 1000 1000 Y6 1000 1000
 

Kaya 1000 1000 	 Ouaga. 500 500
 

T6 Ouaga. 750 1000 Sapouy Ouaga. 550 1000
 
b
 

L~o Ouaga. 750 1000 Sapouy L6o 600 impr
 

Yako Y6 750 750 Yako Mia 250 250
 

Yako La Toden 250 250 Yako Kouka 1000 1000
 

Yako Bagar4 350 350 Yako To~ssin 500 500
 

SOURCE: 	 Interviews avec transporteurs de la r6gion.
 

NOTES: 	 apour le prix de transport entre ces march6s, les
 
informations obtenues diff raient largement de 500 a 1500 FCFA
 
en saison s6che et de 750 a 1750 FCFA en saison des pluies.
 

bimpr: impratiquable durant une bonne partie de la saison
 
des pluies.
 

Universlt6 du 	Hichigan. La Dynamique de )a commerciallsation des cdr~ales au Burkina Faso, 1986.
 

3.2.3 CoOts du Cr6dit et des Pertes
 

Aucune banque n'a 6t6 visitde Koudougou, comme cela a t6 fait dans
 

les principaux centres urbains de commerce au Burkina Faso; mais il est
 

certain que les grands commergants de Koudougou ont accbs auprbs des
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principales banques, la BICIA, la BIV, la BND, a des cr6dits de campagne 

pour la commercialisation des produits agricoles, y compris les 
c~r~ales. Les taux d'int6r~ts, normalement se situant vers 15% et au 
dela, ont b6n6fici6 de r6gulation de la banque centrale; et des cr6dits 
de campagne a des taux favorables de 11,5% sont propos6s aux commergants 
qui pr6sentent des garanties suffisantes, sous forme de collat6ral
 

(batiments, v~hicules) ou d~p6t en compte en banque et garant. Le cr6dit
 
que peut obtenir la majeure partie des commergants qui sont dans
 
l'impossibilit6 de b~n6ficier de cr6dit bancaire, provient de la famille
 

et des amis et surtout des grands commer~ants. Il est probable que les
 
taux d'int6rft appliqu6s varient selon le niveau de risque impliqu6 dans
 
l'op6ration de cr6dit, et que les grands commergants se servant des 

cr6dits bancaires devront charger un taux d'int6rft sup6rieur a 11,5% ou 
15%. N6anmoins, une grande partie du cr6dit donn6 par les grossistes A 
leurs revendeurs habituels ne comprend pas de taux d'int6r~t formel, mais 

les op6rations s'appuient sur des prix de vente moins favorables pour le 
d6taillant, r6duisant la marge de dernier h niveau proche de cellece un 


des agents locaux, soit 250 FCFA par sac.
 

En contrepartie, les pertes dues au cr6dit semblent repr6senter, lors
 
d'ann6es difficiles, l'un des plus graves dangers de faillites, forgant
 
les commergants a limiter leurs op6rations de cr6dit et augmenter les
 
taux d'int6r~t, cela surtout pour les transactions effectu6es avec les
 
producteurs ou avec les interm~diaires locaux. Nous navons pu obtenir
 

de chiffres concernant ces pertes dans la r6gion de Koudougou, mais les
 
informateurs (parmi lesquels l'OFNACER d'ailleurs) ont soulign6 a
 

plusieurs reprises la menace qu'elles repr6sentent pour leurs activit6s
 
commerciales. Par contre les pertes dues a la manipulation semblent
 
tr6s limit~es.
 

3.2.4 Autres CoOts (Personnel, Patente. Sac Vide) 

Dans cette r6gion, les coOts de personnel sont identiques A ceux des 
autres r~gions, et les coOts r6els sont surtout repr6sent6s par 
l'entretien des mpmbres de la famille en z.ge de travailler dans le 

commerce (voir l'introduction du volume). Comme A Ouagadougou, par 
exemple, les grands commergants ont des commis et des "enfants" vendant
 
pour eux sur le march6, ce qui repr6sente aussi parfois certains risques
 

de d~tournement de fonds.
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Les coOts de la patente en th6orie sont dict6s par les r6glements et 

bar~mes d'importance commerciale pr6sent6s dans lintroduction. En 

pratique, seuls les commergants les plus importants sont patent6s d'une 
part, et d'autre part, bien peu de commergants d6clarent le niveau r6el 

de leurs activitds sur lequel se base le calcul de la patente. 

Cependant, un commergant semi-grossiste de Koudougou nous a montr6 le 
regu de la patente qu'il venait de payer pour pouvoir commercialiser des 

c6r6ales a 1'ext6rieur de la r6gion du Centre-Ouest: celle-ci se montait 
h 40.000 FCFA, chiffre particulibrement elev6 en comparaison de celui 
d6clar6 par d'autres informateurs qui 1 avaient de plus1'6vidence 


grandes activit6s commerciales.
 

Les commergants et vendeuses doivent aussi s'acquitter d'une
 

redevance chaque jour de march6 pour pouvoir op6rer sur le march6: II
 

s'agit d'environ 25 FCFA par jour, mais cela peut varier selon
 
1'importance du niveau de transactions.
 

Les sacs vides, comme ailleurs, ont un coOt qui varie entre 250 FCFA
 

et 500 FCFA selon les 6poques et selon surtout le niveau d'usure du sac.
 

3.3 MARGES COMMERCIALES
 

En mati~re de marges commerciales, c'est-h-dire aes profits effectu6s
 

par les commergants lors des transactions (une fois les coOts directs ou
 
imputables ' chaque sac pay), nous ne disposons que de deux sources
 

d'informations bien peu exactes. Le premier type d'informations nous est
 

apport6 par les commerants eux-m~mes lors des interviews et par les
 
quelques observations des membres de l'6quipe de recherche. Le deuxibme
 

provient de la comparaison des prix sur les march6s d'achat et de vente,
 

en tenant compte des coOts directs iipliqu6s dans les transactions.
 

Cette deuxi6me source serait bien plus fiable et importante que la
 
premi6re si les donn~es de prix elIes-m~mes (en grande partie collect6es
 

par I'OFNACER, mais aussi par cinq ou six autres sources) garantissaient
 

une meilleure qualit6 en mati6re d'homogkn6it6, de fiabilit6 et de
 

r6gularit6 (voir 3.1 sur les prix ).
 

Selon les comparaisons des mercuriales, les donn6es disponibles sur
 

les marges potentielles que l'on peUt obtenir en revendant des c6r6ales
 

sur les march6s de la r6gion de Koudougou sont surtout limit6es dans le
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temps: En effet, les donn6es disponibles ne concernent que les mois de 
juillet, aot, septembre, octobre, novembre et d6cembre, faute de 
meilleures donn6es de base. Ces mois correspondent a 1'6poque de vente 

des c6r6ales sur les march4s de la r6gion de Koudougou. Les marges ont 
4t6 calcul6es selon trois versions: Marges ohtenues si la revent- est 
instantan6e, marge obtenue apr6s un mois de d6calage, et enfin marge 

obtenue aprs quatre moi s de d6calage. II faut donc retirer 
6ventuellement ces mois de d6calage l date vente cite pour1a de 


connaltre 1'6poque d'achat sur les march~s fournisseurs: par exemple, les 
marges obtenues en septembre avec quatre mois de d6calage, le sont sur 
des c6r6ales achet6es sur le march6 fournisseur en mai (voir Tableau 14a). 

Les calculs sont effectu6s i partir des donn6es de prix (voir 
1'annexe sur les donn6es de prix et les sources de ces donn~es) relev~es 

par 1'OFNACER et 1'ORD a 1'exception des donn6es des villes de 
Bobo-Dioulasso et de Ouagadougou pour lesquelles ces prix ont 6t6 
collect6s par les 6quipes de recherche du CRED une fois par semaine. 
Nous avons utilis6 dans e cadre de ces calculs une moyenne mensuelle 4 
la fois des prix hebdomadaires pour chaque mois et des donn6es collect~es 
sur les march6s princinaux de chaque ville. Les march6s fournisseurs 

consid6r6s sont surtout Safan6, Tch6riba, Nouna, Djibasso, Kouka, Tougan, 
Koumana et Bobo-Dioulasso. Les march6s de la r~gion avec lesquels il 
nous a 6 possible de comparer ces prix sont Koudougou, L6o et Kokologo. 

Seloii les informateurs, les marges sont syst6matiquement de 25 FCFA
 

lors des transactions avec les assiettes. La marge minimum est donc dans
 

ce cas de 25 fois 40 assiettes par sac, soit 1000 FCFA par sac. Comme
 

dans la r6gion du Centre, cette marge peut s'ajouter les profits
 

effectu~s sur les diff6rences de poids entre les deux assiettes utilis6es
 
4 'achat et h la vente, soit souvent le gain de deux assiettes
 
suppl6mentaires sur le profit d'un sac, ajoutant selon le prix du march6, 

entre 300 FCFA (r06colte) et 700 FCFA (soudwre). Dans ces transactions 

locales, nous supposons que les coots directs, soit le transport, le coot 
du sac et de la manutention, sont insignifiants A ce niveau de commerce. 
C'est donc la marge nette que les commer~ants locaux, les revendeuses 

peuvent obtenir en achetant .t revendant au d6tail. Les commergants 
rassemblant les c6r6ales a lassiette avec les producteurs et revendant 

au sac gagnent des marges nettes similaires, si ce n'est qu'en revendant 



TABLEAU 14a
 

MARGES COMMERCIALES POTENTIELLES POUR LA REVENTE DES
 
CEREALE DANS LA REGION DU CENTRE-GUEST, SELON LES PERIODES DE STOCKAGE
 

(d'apres les mercuriales)
 
(Retour sur capital en parentheses)
 

(FCFA par sac "de 100 kg")
 

REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) 1984 
 1 de 9
 

A (de) Koudougou Koudougou 
March~s 

B (a) L6o L6o 

d~calage Instantan6a 1 Moisb
 

Type Cgrdales PM SB SR M 
 PM SB M
 

aoat -2050 -3075 -5650
 
(-,1399) (-,2081) (-,3856)
 

septembre -7550 -5450 
 -5800 -3850 -4875 -5650
 
(-,4114) (-,3550) (--,3918) (-,2628) (-,3299) (-,3857)
 

novembre 
 -125 
(-,0121)
 



TABLEAU 	14a/REGION: 


A (de)

Harch~s
 

B (A) 


d~calage 


Type Cgrdales 


aoOt 


septembre 


octobre 


novembre 


CENTRE-QUEST (Koudougou) (suite) 


Djibasso Djibasso 

Koudougou Koudougou 

Instantanea 1 Moisb 

PH SB PH SB 

-275 1225 
C-.0131) (.1074) 

3200 300 300 
(.2461) (.0232) (.0232) 

3400 2950 500 900 
(.3366) (,2718) (,0384) (,0697) 

Djibasso Tougan Tougan 

Koudougou Koudougou Koudougou 

4 Moisc Instantanea 1 Hoisb 

PM SB PH SB PH SB 

1225 -1600 1 -1275 600 1225 
(,1074)(-,1134) (-,0917) 1(,0504) (.1074) 


4600 1800 2100 -700 2100 -700 

(.3965) (,1578 ) (.1489) (-.0503) (.1489) (-,0503) 


1900 2400 1650 1950 -600 -100 

(,1637) (.2105)1 (,1392 (,1645) !(-,0425) -,0071 


2900 	 1150 750 -300 

__(,2989) 
 (.1105) 	 (.0632) (-,0253) 


2 de 9
 

Tougan
 

Koudougou
 

4 Moisc
 

PH SB 

600 
(,0504) 

1225 
(,1074) 

4300 
(,3613) 

1800 
(,1578) 

1600 
(.1344) 

2400 
(,2105) 

700 

(.0588) 
150 

(.0131) 



TABLEAU 14a/REGION: 


1 

Marchds A (de) 


B (A) 


d6calage 


Type C6rdales 


aolt 


septembre 


octobre 


novembre 


Safan6 


Koudougou 


4 Holsc 


PM SB 

1150 1475 
(.1013) (,1322) 

4850 2050 
(,4273) (,1838) 

2150 2650 
(,1894) (.237G) 

1250 400 
(,1101) (,0358) 

3 de 9
 

Tchdriba Tch6riba Tchdriba
 

Koudougou Koudougou Koudougou
 

Instantanea 1 Molsb 4 Moisc 

PH SB PM [ SB PM SB 

150 475 1150 1475 1150 1475 
(,0121) (,0390) (,1013) (,1322) (,1013) (,1322) 

3850 -50 3850 1050 4850 2050
 
(,3117) (-,0037) (.3117) (.0864) (,4273) (,1838)
 

4350 4400 1150 550 2150 2650
 
(.4754) (,4680) (,0931) (.0415) (.1894) (.2376)
 

5850 4900 3450 2150 1250 400
 
(,8666) (.7368) (.3770) (0358)
(.2287) J(,1101) 


CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 


Safan6 


Koudougou 


Instantanea 


PH 


150 

(,0121) 


3850 

(,3117) 


4350 

(,4754) 


5850 

(,8666) 


SB 


525 

(-,0319) 


50 

-,0038 


5150 

(,5953) 


4900 

.7368 


Safan6 


Koudougou 


I HoSsb 


PM 


1150 

(,1013) 


3850 

(.3117) 


1150 

(,0931) 


3450 

(,3770) 


SB 


1475 

(,1322) 


50 

(,3802) 


650 

(,0494) 


2900 

(.3352) 




TABLEAU 14a/REGION:. CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 
 4 de 9
 

A (de) Bobo-Dioulasso Bobo-Dioulasso 
 Bobo-Dioulasso
 
March6s
 

B (M) Koudougou Koudougou Koudougou
 

d6calage Instantanea 
 1 Moisb 4 Moisc
 

Type CUr6ales PM SB M PM SB M 
 PM SB M
 

aoOt -3943 -1065 -6 -1237 237 300 
 586 1025 480
 
(-,2398) (-,0777) (-,0004) (-,0900) (,0191) (-,0245) (-,0492) (,0883) ,0399
 

septembre 109 -1225 587 -243 -490 143 
 4120 1600 383
(,0067) (-,0849) (,0487) (-,0148) (-,0357) -,0114 (,3410) (,1379) (-,0312)
 

octobre -1900 1045 527 -2590 
 -625 -662 -200 2087 -800
(-,1233) (-,0819) (,0485) (-,1610) (-,0433) (-,0549) (-,0145) 
(,1782) (-,0655)
 

novembre -1387 1637 721 
 -2800 -1205 127 
 1137 -837 -1200
 
(-,0991) (,1652) (,0702) 
(-,1818) (-,0944) (,0017) (-,0828) -,0676 (-,0983)
 

d6cembre 81 3450 -787 3587 
 -3243 1 -190
 
(,0061) (,3432) (-,0563) (,3619) (-,1972) 1(,1387)
 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 5 de 9 

Marches 
A (de) 

B (W) 

Ouagadougou 

Koudougou 

Ouagadougou 

Koudougou 

Ouagadougou 

Koudougou 

d~calage Instantanea I Moisb 4 Moisc 

Type CUrdales PM SB SR m PM SB SR H PM SB SR m 

juillet 458 
(,0315) 

979 
(,0698) 

798 
(,0676) 

1811 
(,1373) 

2303 
(,1814) 

1258 
(,1109) 

1676 
(.1253) 

2357 
(,1864) 

1227 
(.1079) 

aot 410 
(.0281) 

-60 
(-.0041)1 

3371 
(,2899) 

-1562 
(-,1152) 

458 
(,0315) 

379 
(,0270) 

3198 -2798 
(,2709) (-,1890) 

1842 
(,1400) 

1591 
(,1242) 

3397 
.2928 

-2310 
(-,1614) 

septembre -410 -6119 -988 -3329 
(-,0266) (-,4047) (-,0866) (-,2700) 

410 
(.0281) 

-5459 -1129 -4562 
(-,3775) (-.0 970)1(-, 3164 ) 

1689 
(,1269) 

-4051 
(-,3104) 

-1134 
-.0975 

-4982 
-,3563 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 6 de 9
 

A (de) 

March~s
 

B (a) 


d~calage 


Type C6r6ales 


aoOt 


septembre 


octobre 


novembre 


Nouna Nouna 
 Nouna
 

Koudougou Koudougou Koudougou
 

Instantanea 1 Moisb 
 4 Moisc
 

PM SB PM SB PM SB
 

-300 425 2000 2145 2000 2145
 
(-,0234) (,0348) (,1904) (,2046) (,1904) (,2046)
 

3500 1000 3400 1000 5700 2720
 
(,2755) (,0819) (,2656) (,0819) (,5428) (,2595)
 

3300 3250 800 1600 3000 3320
 
(,3235) (,3080) (,0629) (,1311) (,2857) (,3167)
 

5800 3750 2400 1000 2100 1070
 
(,8529) 1 (,4807) (,2352) (,0947) 1(,2000) (,1021)
 



_ _ _ 

TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 


A (de) Kouka Kouka Kouka 

Marc h6s
 

B (h) Koudougou Koudougou Koudougou 


d6calage Instantanea 1 Moisb 4 Mois c 


Type C6rdales PM PM PM 


aot -2900 -1975 450 

(-,1883) (-,1364) (-,0373) 


septembre
 

octobre 


novembre 


d6cembre 


Koumana 


Koudougou 


Instantanea 


PM 


-1650 

(-,1166) 


1050 

(,0843) 


5100 

(,6800) 


6000 

(,8333) 


Koumana 


Koudougou 


1 Moisb 


PM 


-A50 

(-,0347) 


-150
 
(-,0117) 


150 

(,0120) 


5700
 
(,7600)
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Koumana
 

Koudougou
 

4 Moisc
 

PM
 

600
 
(-,0504)
 

-750
 
(-,0537)
 



TABLEAU 14a/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (suite) 8 de 9 

A (de) Koudougou Koudougou L6o 
March6s 

B (A) Kokologo Kokologo Koudougou 

d6calage Instantanea I Moisb Instantanea 

Type C 6ales PM SB H PM SB H H 

aoOt 1600 875 -1400 
(,1194) (,0646) (-,1044) 

septembre -2100 -5100 -4550 1600 -4525 -4400 
(-,1228) (-,3617) (-,3357) (,1194) (-,3345) (-,3283) 

octobre 

novembre 700,0679 



TABLEU 14a/REGION: CENTRE-OUEST (Koudougou) (fin) 9 de 9
 

A (de) Kokologo Kokologo Kokologo

Marches 

B (W) Koudougou Koudougou Koudougou 

d~calage Instantanea I Moisb 4 Moisc 

Type C6r6ales PM SB SR M PM SB SR M PM SB SR 

octobre 2700 3900 2400 4500 -2400 3900 -300 1500 -3300 -4350 -3325 
(,2500) (,3939) (,2758) (,6521) (-,1509) (,3939) (-,0263) (,1515) (-,2075) (-,2735) (-,2463) 

novembre 2100 1050 575 1800 1650 1475 
(,2000) (,1000) (,0598) (,1666) (,1666) (,1695) 

LEGENDE: PM = petit mil 

SB = sorgho blanc 

SR = sorgho rouge 

M = maYs 

NOTES: aMarges pour la revente imm6diate des cdrdales aprbs I'achat. Retour sur capital pour les marges apr~s 
revente imendiate. 

bMarges pour la revente apres un mois de stockage. Retour sur capital pour la revente apr~s un mois de 

stockage.
 

CMarges pour la revente apr6s quatre mois de stockage. Retour sur capital pour les marges apr6s quatre
 
mois de stockage.
 

'niverst6 du Michigan. Ia Dyinamique de ia cUneLiialisaLion des C6eeales du Burkina Iaso. 198b. 
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en gros, sont susceptibles de renoncer au profit suppl6mentaire effectu6
 
sur les mesures par les d6taillants. Les agents sur commission, gagnant
 
environ 250 FCFA par sac, mais ne faisant pas 
face aux m~mes risques que 
les commergants locaux investissant leur propre capital, chercheront 
aussi A effectuer des gains sur les mesures, ce qu'ils auront plus de 
chance de r6aliser lors des achats en broussc. II est donc possible que
 
leurs marges nettes aillent donc de 
250 FCFA A 500 FCFA par sac, a quoi 
peut s'ajouter des petits cadeaux si leurs services sont trbs appr6ci6s
 
de leur patron. Selon les informateurs, les b6n6fices r~alis6s sont
 
moins importants peu aprbs les r6coltes: 
A ce moment l , les grossistes
 
d6clarent faire des b6n6fices de 250 a 500 FCFA par sac au maximum.
 

Avant d'examiner les marges potentielles r6alisables entre les
 
principaux march6s selon les donndes de prix A notre 
disposition,
 
rappelons que 
 les coots "indirects", c'est-A-dire difficilement 
imputables a chaque sac par manque de connaissance sur ces coots d'une 
part, et d'autre part du niveau r6el de commerce des interm6diaires
 
concern~s, ne sont pas inclus dans ie calcul 
des marges. Or, les coots
 
dos au cr6dit, les coots dos au stockage, tous les autres coots signal6s
 
plus haut, et surtout les coots de personnel restent a payer a partir des 
marges nettes cit6es.
 

3.3.1 Achat dans 
les Centres Urbains (Ouagadougou, Bobo-Dioulasso et
 
Koudougou) et Revente dans les Centres Locaux (L6o, Kokologo et
 
Koudougou)
 

De telles transactions ne semblent profitables qu'en provenance de
 
Ouagadougou vers Kokologo au cours des premiers mois de soudure, soit
la 

jusqu'au mois d'ao0t, ob les 
marges obtenues avec revente instantan6e
 
peuvent repr6senter 30% du capital investi par 
 sac lors de la
 
transaction. Le petit mil n'offre cependant que de tr~s faibles marges
 
dans ces cas et dbs le mois de septembre, les marges potentielles pour
 
toutes 
c6r~ales s'av~rent trbs n6gatives. Le march6 de L6o permettrait
 
une 6volution similaire des 
marges, mais m~me en juillet et ao0t les
 
marges possibles seraient tr6s faibles ou 
mme n6gatives avant de devenir
 

tr6s rapidement tr6s n6gatives.
 
Le cas des transactions entre Bobo-Dioulasso et Koudougou suit aussi
 

le m~me sch6ma: En effet les marges potentielles avec l'achat
 
Bobo-Dioulasso et la revente instantan6e 
a Koudougou ne permettraient que 
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des marges faibles ou nulles en juil"t et ensuite des marges trbs
 

n~gatives pour les mois suivants. Cela en fait n'a rien d'6tonnant dans
 

la mesure oO le ph6nom6ne de d6croissance des prix du march6 sur les
 

centres urbains les plus importants est beaucoup plus progressif que sur
 

les centres moins importants lors de la p~riode de fin de soudure, d6but
 

des recoltes. Par contre, on peut voir que la vente des c6r6ales
 

effectu6e avec un d6calage de quatre mois, permet des marges plus
 

importantes en juil1rt ou ao~t: et limitent les pertes potentielles dans
 

les mois suivants,
 

Ces r~sultats montrent que les commergants de Ia r6gion de Koudougou 

nont gu6re d'int6rat h acheter des c6r6ales sur les centres urbains de 

ravitaillement aprbs le mois d'avril, ou de stocker des c6r6ales en 

provenance de ces centres aprbs le mois de juin ou juillet pour les 

revendre sur les march6s de ]a r6gion. 11 est donc clair que les 

commergants doivent trouver d'autres lieux d'aporovisionnement que ces 

march6s pour la satisfaction de la demande locale apr6s le mois d'aoOt.
 

3.3.2 	 Transactions entre les March~s Ruraux d'Approvisionnement et
 
Koudougou
 

L'6volution des marges potentielles pour ces transactions est trbs
 

diff6rente: Les marges pour la revente instantan~e sort nulles ou
 

n6gatives lors des mois de soudure, jusqu'a aoOt et septembre, niais dbs
 

le mois d'octobre elles deviennent positives et atteignent leur plus haut
 

niveau au cours du mois de d6cembre. Elles peuvent alors monter au cours
 

de ce mois de 30 h 50% de retour sur le capital investi dans la 

transaction ou m~me pius. Selon ces donn6es effectivement, les c6r6ales 

achet~es en novembre ou d6cembre A Koumana et revendues instantanment a 

Koudougou permettraient une marge de profit de pr~s de 80% du capital 

investi dans la transaction. II est 6vident qui'a ce niveau 

I'introduction d'un stockage pr~alable I]a vente diminue les pertes des 

mois de soudure (les marges en cette p6riode deviennent en effet
 

positives avec un stockage de quatre mois), et diminuent les profits au
 

cours des mois suivant la r6colte, les cours a Koudougou suivant avec un
 

certain d6calage la baisse brutale des cours en brousse.
 

Les march6s d'approvisionnement de Koumana, Tch6riba, Safan6, Tougan
 

et Djibasso semblent, selon les chiffres de marges potentielles,
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representer les march6s les plus profitables en vue de la revente sur
 
Koudougou d6s le debut des r~coltes. Parmi les c6r~ales offrant les
 
meilleures possibilit6s de profit pour ces transactions, le petit mil
 

semble @tre le premier.
 

La conclusion la plus 4vidente la vue de ces chiffres de marges
 
concerne la trbs grande variabilite de ces marges potentielles. Cette
 
variabilit6, m6me si elle peut 8tre 
 en partie expliqu6e par
 
l'imperfection des donn~es de prix sur lesquelles ces marges sont bas~es,
 
refl6te n6anmoins la r6alit6 des risques importants li6s au commerce des
 
c~r~ales. La possibilit6 de profits trbs importants existe, mme si elle
 
se limite A des p4riodes limit6es. (Ceci explique la trbs forte
 
concurrence des commergants pour la collecte des c~rales 
sur les march6s
 
ruraux dbs la r6colte ou m6me avant.) Mais le risque de pertes
 
catastrophiques est aussi bien 
 pr6sent. De mme, le stockage des
 
c6r6ales comporte toujours la possibilit6 de pertes importantes, sauf
 
peut4tre lorsqu'effectu6 juste A la recolte. De plus ces marges ainsi 
caIcules, rappelons le, ne prennent en compte que les coots 
 de 
transaction directs et non les coOts fixes ou difficilement imputables a 
chaque sac, tels le coot du stockage, et le coOt du capital pour ne citer 
que les plus importants (voir l'introduction).
 

3.4 CONCURRENCE ET ENTENTES DANS LE COMMERCE DES CEREALES
 

3.4.1 Concurrence entre les Interm~diaires
 

Outre la concurrence existante entre les interm6diaires locaux du 
syst~me priv6 qui se retrouve a peu pr6s dans les mgmes termes dans la 
r6gion du Centre-Ouest que dans les autres r6gions, 1'achat au producteur 
donne lieu aussi h une concurrence lors d'ann6es difficiles entre le 
commerce privd, les groupements villageois et 1'OFNACER. 

Dans 1'ORD de Koudougou, en g6ndral, il n'y pas beaucoup de 
concurrence entre les commergants priv6s et les groupements villageois ou 
I'OFNACER, car il s'av6re que les premiers ont tout le temps n6cessaire
 
pour faire leur collecte avant que les groupements ou 1'OFNACER 
n'interviennent. Lorsque la campagne de 1'OFNACER d6bute, les agents 
parviennent a acheter un peu avec la tine officielle, mais bien vite les
 
commergants arrivent en relevant les prix des assiettes locales, attirant
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les producteurs ' eux. Selon notre informateur, A L6o, l'agent a fait
 

appel aux CDR, mais les commergants allbrent acheter en cachette au
 

domicile des producteurs et parfois de nuit. L'agent a donc d6cid6
 

d'aller acheter plus loin ' Beun et Bia o6 les CDR bien organis6s ont
 

renvoy6 les commergants et il a pu enfin acheter h la mesure officielle.
 

11 est 6vident que les producteurs dans ce cas pr6f6raient vendre aux
 

commergants et l'informateur en concluait que la sensibilisation des
 

producteurs et de la population sur la n6cessit6 de vendre ' I'OFNACER et
 

non aux commergants priv6s 6tait une priorit6 vers L6o.
 

Les groupements villageois ont aussi beaucoup de difficult6s A
 

combattre la concurrence des commergants pour la collecte des c6r6ales:
 

Seuls, deux villages, Mimisia et To6ssin au nord, pr6s de Yako, sont
 

cit6s dans la r6gion pour leur excellente organisation regroupant les
 

groupements villageois des alentours et maintenant de forts contacts 

entre eux, cela leur permettant d'6tablir une sorte de monopole sur la 

collecte des c6r6ales dans cette zone. 

Dans 1'ensemble, selon le responsable de 1'organisation du monde
 

rural ' Koudougou, les banques de c6r6ales ont des difficult6s des
 

qu'elles essayent d'@tre plus avantageuses que les commercants: Il semble
 

que pour devenir vraiment viables et effectuer les m~mes services,
 

particulibrement la vente 6 cr6dit et la collecte en brousse, les banques 

de cerdales de la rdgion se voient oblig6es d'adopter les mmes 

conditions de vente et d'achat que les commergants. Localement, un 

commergant qui se trouve dans son pays d'origine aura beaucoup de chances 

de ne pas 6tre gan6 par les banques de c~r~ales concurrentes. Par 

contre, 1'6tranger sera sOrement beaucoup plus vite 6vince par la 

concurrence de ces banques de c6r~ales ou groupements villageois. 

Donnons juste quelques d6tails sur les points de concurrence
 

particuliers a l'achat des cereales aux producteurs dans la r6gion de
 

Koudougou entre les conimer~ants de Koudougou et ceux de 1'ext6rieur.
 

Dans les principaux points de collecte de la r6gion, au sud A L6o, T6,
 

Poura, Fara, Sapouy et Hamal6, les commer ants locaux et ceux de
 
Koudougou subissent la concurrence des commergants venus de Ouagadougou
 

pour collecter. Ces derniers ont toujours un avantage net car les prix a
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Ouagadougou sont pIus r~mun~rateurs qu'A Koudoligou. Comme partout
 
ailleurs, ce sont les commergants locaux des march6s qui sont les plus
 
faibles face h cette concurrence et doivent attendre le d6part ou
 
1'6puisement des fonds des commergants de 1'ext~rieur. Par exemple, les
 
commer~ants de Koudougou proposeront 7000 FCFA par sac et ceux de
 
Ouagadougou acheteront trbs raridement en proposant 7500 FCFA par sac.
 

Le m~me ph6nom6ne se produit dans les r~gions de surplus, la Volta
 
Noire, les Hauts-Bassins ou le Sud, ob les commeriants de Koudougou vont
 
collecter. Les commer~ants du Nord, de Yatenga surtout, ont un avantage
 
suprame, suivi par les commergants de Ouagadougou, sur les commerlants de
 
Koudougou, en matibre de concurrence pour la collecte des c~r6ales,
 
celle-ci se basant sur le prix propos6. Par contre, a ce niveau, 
ceux de
 
Koudougou ont un avantage sur ceux de Bobo-Dioulasso. Cette hi6rarchie
 
de pouvoir d'achat, selon les informateurs de Koudougou, conduit un
 
partage et une relative sp6cialisation des groupes de commer~ants vers
 
certaines zones de collecte. 
 En effet, les gens de Ouahigouya vont vers 
la Volta Noire, h Solenzo et Djibasso; les gens de Ouagadougou vont vers 
Founsa, Dano, N'Dorola, Kamt6 et Hound6; les gens de Koudougou vers Fara, 
Poura et L6o; et ceux de Bobo-Dioulasso au sud de la Volta Noire et a 
N'Dorola. Les moins forts sont donc repouss6s vers les zones les moins 
productrices ob la comptition est moins rigoureuse. 

Entre les interm6diaires, au niveau local, les commerants (de 
Koudougou par exemple) ne se font pas une concurrence en apparene tr6s
 
forte, dans la mesure ob les grossistes ne concurrencent pas les petits
 
commergants qui collectent aux aientours A des prix plus 6leves pour la
 
vente au d6tail sur les march~s. La concurrence pourrait exister par
 
contre entre les semi-grossistes et les grossistes, les premiers
 
cherchant L atteindre le statut des seconds en augmentant le volume des 
c6r6ales commercialis6es. Pour ce faire, ils doivent vendre 
de plus en
 
plus en gros aux d6taillants en "taillant" sur le march6 des fournisseurs
 

grossistes.
 

Dans la ronde de la concurrence, il ne faut pas oublier les
 
vendeuses, qui acceptent souvent des marges plus modestes que celles des
 
commergants et attirent plus sOrement qu'eux les producteurs venus vendre
 
h Koudougou. M6me si sur le m@me march6, il est pratiquement impossible
 
pour elles d'offrir un meilleur prix sans cr4er de conflit, elles savent
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attirer les producteurs avec des mesures apparemment plus avantageuses ou
 

des petits cadcaux en cdr~ales.
 

3.4.2 Ententes, Syndicats et Associations au Sein du Commerce Priv4
 

Que ce soit a L6o, Sapouy, T6 ou R6o, sur les march4s ob l'on trouve 

un certain nombre de commergants, ces derniers d6clarent ne pas avoir 
d'association formelle entre eux; mais pratiquenient partout, selon leurs 

dires, une entente "tacite" ou non oxiste entre eux. Cette entente 

repose sur les conditions d'achat, le prix surtout aux producteurs, mais 

surtout sur les conaitions de vente aux commergants de I 'ext~rieur. Ces 

ententes, dont le chef est la plupart du temps le plus grand commergant 

de la zone, leur permettent en th6orie de faire front commun face aux 
producteurs locaux et aux acheteurs "ftrangers". A Koudougou, les cinq 

ou six grands grossistes dominant le commerce de c6r6ales A Koudougou, 

sont regroupes dans une association assez ferm6e qui r6gule 

principalement la revente sur les march6s de Koudougou (au. 

interm~diaires dans la quasi-totalit4), mais laisse aux membres une 
libert6 totale en matibre d'achat. Par cooitre, la seconde cat~gorie de 

commergants de Koudougou, les semi-grossistes ou moyens commergants, au 

nombre approximatif de 30, ont aussi une association, mais qui semble 

bien moins efficace que la premi6re du fait de la faible participation et 

cohesion de ces commergants. En ce qui concerne les petits commergants 

qui ont tendance ' coop6rer, en tant que revendeurs, avec les grossistes 

cit6s plus hauts, selon eux iI n'y a pas d'association ni de r6elle 

entente entre eux. Cependant, dans la mesure oO ce stade de commerce est 

consid~r comme tr6s d6licat et instable, les petits commergants de 
Koudougou nous ont fait part de leur intention d'6tablir un fonds de
 

solidarit4 pour ceux qui "dmarrent" dans le commerce.
 

Enfin, plus d'une trentaine de commergants en provenance des deux
 

premi6res cat6gories sont membres d'un syndicat de vendeurs de mil, la
 

carte de membre coutant 750 FCFA par an. Le syndicat est suppos6
 

d6fendre les int6rcts des commergants face au gouvernement et autres
 

agents pour tout ce qui concerne le commerce des c6r6ales.
 

En fait, les grossistes disent que leur association souffre du manque
 

de contact avec les associations des autres r6gions, et se plaignent
 

particuli6rement du poids sur leur propre commerce que repr6sente
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1'association des autres commergants de chaque grand centre, surtout
 
Ouahigouya et Ouagadougou. Il en est de m@me pour les commergants de T6
 
qui souhaitent qu'il y ait une association entre les commergants de T6 et
 
ceux de Ouagadougou, A l'image de celle existant entre ceux de Manga et 

Ouagadougou. 



CHAPITRE 4
 

CHANGEMENTS MAJEURS DANS LE SYSTEME AU COURS DES DERNIERES ANNEES
 
PROBLEMES MAJEURS ET AMELIORATIONS SUGGEREES
 

4.1 DIFFICULTES
 

A l'dvidence, la premiere difficult6 d6cri4e par tous tient au manque
 

de ce'6ales dO aux faibles productions.
 
En mati~re de commercialisaton, les difficult~s majeures sont du
 

domaine de 1'approvisionnement en c6reales de certains secteurs durant la 
soudure. Ces secteurs sont surtout le Nord-Est (Nanoro) et le Sud-Est 
(Kassou) de la region. Parmi les raisons de ces difficult6s, les plus 
importantes sont 1'enclavement durant la soudure, et la situation de 
d6ficit, parfois local (comme A Kassou) qui rend l'coulement par la 
vente des c6r6ales h cr6dit particuli~rement risqu6, surtout quand on 
consid6re linvestissement 6levd dans les transports et le coOt des 
cdr6ales h cette 4poque. Ces difficult6s ne frappent pas seulement le 
syst~me de commercialisation priv6, mais aussi et peut-@tre plus les
 
banques de c6r6ales et 1'OFNACER.
 

Certains autres handicaps pour le commerce priv6 sont repr6sent6s par 
les difficult6s d'importer des c6rdales en provenance du Ghana, surtout 
du fait de la douane ghan6enne, mais aussi en provPnance des autres 
r~gions exc6dentaires du Burkina Faso et cela du fait des mesures prises 
au niveau de la circulation des c~rdales d'une r6gion h 1'autre au cours 

de 1984. 

Les difficult~s cites aussi par les commergants sont li~es a la 
concurrence des autres r~gions d6ficitaires dans la collecte des 
c6r~ales. Il ne semble pas que l'offre de moyens de transport soit 
insuffisante dans cette r6gion, la plupart des grands march4s comme L~o, 
T6, et ceux du nord pr6s de Yako, pouvant profiter des camions de
 
Ouagadougou, Koudougou, Ouahigouya et Yako. Cependant, il est possible
 

que le fait que seuls les grossistes de Koudougou (a part ceux de Yako)
 
poss~dent des camions dans la r6gion p6se sur les activit6s des autres
 

commergants.
 

Le prob16me 4vident pour la plupart des consommateurs lorsque vient
 
la soudure est l'irr6gularit6 de l'approvisionnement de I'OFNACER et les
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grandes difficult~s rencontr~es par les centres principaux pour 

distribuer les c6r~ales dans les villages 6cart~s. De m~me, 1'OFNACER 

4prouve de grandes difficultds a collecter efficacement des c6r6ales, 

particuli~rement du fait de la concurrence des commergants. Parmi les 

obstacles importants h la r~ussite de I'OFNACER sont le manque de 

souplesse de 1'OFNACER dans le temps et dans 1'espace pour la collecte, 

et ce qui semble tre la tr~s mauvaise perception des producteurs de la 

r6gion, surtout du sud, des conditions d'achat de 1'OFNACER. Les 

groupements villageois semblent en g~ndral moins efficaces que les
 

commergants, sans doute du fait de la mauvaise cohesion au sud des 

producteurs de diff6rentes ethnies. C'est aussi parce que les 
producteurs attendent des banques de c6r~ales qu'elles jouent un r6le 

social important de vente ' credit ou de prft lorsque les ann6es sont
 

difficiles, et qu'elles ne peuvent pas financi6rement assurer ce r6le
 

sans un financement continuel et des conditions de pr~t tr6s douces.
 

4.2 AMELIORATIONS SIJGGEREES
 

* Les routes.
 

* Meilleures informations de prix et de conditions d'achat,
 

b6n6fiques pour 1'OFNACER et les commergants.
 

* Un effort d'homog6n~isation des mesures: II serait possible 

d'envisager pour 1'OFNACER l'utilisation de certaines mesures tr6s 

standard dans la r6gion: l'assiette yoruba ou I'assiette sankins6. II 

semble que l'assiette sankins6 dans le futur serait mieux indiqu~e dans 

la mesure ou les assiettes yoruba ne seraient plus fabriqu6es. Les 

assiettes ont n~anmoins le double avantage d'@tre repr6sent6es dans tous 

les foyers, et de pouvoir tre utilis~e dans de nombreuses activit6s de 

tous les jours. II nest sfrement pas raisonnable d'imaginer que les 

producteurs vont acheter les mesures officielles alors qu'il est tr~s
 

important pour cep producteurs de mesurer leurs c~r6ales avant d'aller
 

les vendre.
 

* La sensibilisation des croupements villageois et des producteurs
 

du sud de la r6gion permettrait probablement dans un proche futur
 

d'apporter des solutions significatives aux difficultds 4noncees plus
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haut. Une solution pourrait resider dans la promotion et l'encouragement
 

d'autres activit6s ou productions cr6atrices de revenu afin d'6viter la
 
vente des cdr6ales au moment 
de la r6colte et le rachat de ces c6r6ales
 
durant la soudure. II serait bon de pouvoir mieux pr6voir les besoins
 

des secteurs au moment de la soudure, de fagon pour 1'OFNACER d'6viter
 
les doubles transports a la r6colte et A la soudure, comme il semble que 

ce fut le cas dans la r~gion de L6o.
 

@ La r6glementation entre les r~gions concernant le transport des 
c6r~ales est susceptible de donner lieu A des abus, et surtout, en 
augmentant le risque et les pertes des commerants, augmente 
syst~matiquement le prix des c6r6ales sur les marchs de vente. Par 
contre, dans une r6gion aussi strat~gique que celle de Koudougou en 
termes de mouvements des c6r6ales au niveau national, il serait tr6s 
int6ressant de pouvoir tenir une comptabilit4 des quantit6s transport~es 
d'une r6gion i i'autre. Des contr~les et la prise de renseignements sur 
les quantit6s transport6es, leur provenance et leur destination 

permettraient aux autorit6s et d 1'OFNACER d'y voir plus clair dans le 
circuit des c~r6ales a 1'intrieur et avec I'ext6rieur du pays. Ces
 
renseignements et la collecte des prix rigoureuse, dans la mesure ob ils
 
pourraient @tre analys6s tr6s rapidement au fil des mois de
 
commercialisation, seraient un atout primordial pour les autorit~s 
et
 
'OFNACER dans l'P6ventualit6 d'une intervention.
 

* La mise en place de programmes de credit permettant aux moyens
 

commergants de representer une concurrence 
r~elle aux grands grossistes,
 
et a d'autres petits commergants de se deplacer sur les march6s de la
 

r~gion offrirait aux producteurs de la region d'autres options de vente.
 
Les informations par radio sur les prix des march6s, march6s locaux et
 
march6s urba ins ou par l'interm6diaire des CDR, seraient un avantage
 

suppl~mentaire pour les producteurs.
 



TABLEAU 15 
trn 

PROGRAMME DES PASSAGES DE RECHERCHE RR 

REGION: CENTRE-OUEST (Koupdla) m 

Dates Passages 
March~s 

(Villages) Visit~s Nombre de Comerqants Contact~s Producteurs.et Autres Informateurs 
u 
C-) 

ler Passage , 

2813/84 

71/4/84 

3/4/84 

Koudougou 

Rgo 

1 grarnd conmner~ant (3 passages) 
(visite de ce commerant A Ouaga-
dougou); 2 grand. 1 moyen comer-
ants; 1 commerqant local; nom-

breuses vendeuses marchg central 

vendeuses 

OFNACER-ORD 
producteur/commerant
(Organisation du Monde Rurale) 

-
rn 
C3 
r" 

r-1 

1 producteur/comerqan
I commerant acheteur de Kougougou 

rn > 

3/4/84 Tnado vendeuses sur le march6 
(interviews difficiles) 

contr6leur du march6 
chef du village + producteur fils du chef 

m
C3 

X<
rnX 

5P4/84 

26 au 29/7/84 
30/7/84 
31/7/84 
1/8/84 
13/8/84 

Dadgr 
Pangogo
Ldo 
Kassou (Lo) 
T6 (Lo) 
Sarouy (Lo) 
Boura 
Hamal6 

conmer~ants 
I commerant, agent local 
grands et mayens comerants 
commerqant du marchd 
-petits commer~ant, agents locaux 
groupe de commer~ants 
1 commerant, vendeuses 

producteurs chef, CDR 
percepteur
1 producteur. OFNACER, ORD 
banque de c~r~ales 

producteurs 

; 

C0 

2eme fPg 
Koudougou Koudougou 
20 au 23/121841 
27/4/84 Yako (6tudde avec ]a 

r~gion du Yatenga) 
10/6/84 llamale 

vendeuses 

1 grand cormmer~ant 
I moyen commergant 
1 grand commer~ant 

OFNACER ORD 

Autort~s de Yako 

-

L' 
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